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กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างเพื�อความได้เปรียบในการแข่งขนัของสินค้าหนึ�งตําบล 

หนึ�งผลติภัณฑ์ประเภทเซรามกิในเขตภาคเหนือตอนล่างของประเทศไทย* 
 

ศรวณะ  แสงสุข  

บัณฑิต  ผังนิรันดร์  บุญเชิด  ภิญโญอนันตพงศ์ 

 

บทคดัย่อ 

 การวิจยัครั� งนี� มีวตัถุประสงคเ์พื�อศึกษา  1) ระดบัความคิดเห็นและความพึงพอใจของผูบ้ริโภคสินคา้

ในการสร้างความแตกต่างกบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัของสินคา้ OTOP ประเภทเซรามิก  �) ระดบัอิทธิพล

ของปัจจยัที�เป็นสาเหตุของกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างกบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ของสินคา้ OTOP 

ประเภทเซรามิก และ  �) ระดบัอิทธิพลของปัจจยัที�เป็นสาเหตุของการสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ์ของ

สินคา้ OTOP ประเภทเซรามิก การวิจัยเป็นแบบผสม (Mix Method) กลุ่มตัวอย่างเชิงคุณภาพคือผูจ้าํหน่าย 

สินค้า OTOP ประเภทเซรามิกในเขตภาคเหนือตอนล่างของประเทศไทย จาํนวน � ราย ส่วนเชิงปริมาณ 

กลุ่มตวัอย่างเป็นผูบ้ริโภคสินคา้ OTOP ประเภทเซรามิกในเขตภาคเหนือตอนล่างของประเทศไทย จาํนวน  

��� ราย สุ่มตวัอยา่งแบบตามความสะดวก วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชแ้บบจาํลองสมการโครงสร้าง  

 ผลการวจิยัพบวา่  

 1. ระดบัความคิดเห็นและความพึงพอใจของผูบ้ริโภคสินคา้ในการสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นบุคคล ดา้นภาพลกัษณ์ และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ต่อความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัของสินคา้ OTOP 

ประเภทเซรามิกอยูใ่นระดบัมากและระดบัปานกลาง 

 2. ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัไดรั้บอิทธิพลทางตรงจากความแตกต่างดา้นบุคคล ดา้นภาพลกัษณ์ 

และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายตามลาํดบั ส่วนความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑไ์ม่มีอิทธิพลต่อความไดเ้ปรียบใน

การแข่งขนั 

 3. การสร้างความแตกต่างด้านผลิตภณัฑ์ได้รับอิทธิพลทางตรงจากความแตกต่างดา้นบุคคล และ 

ความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์ ตามลาํดบั 
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Differentiation Strategy for Competitive Advantage of Ceramics OTOP in the 

Lower Northern Region of Thailand 

Sarawana  Sangsuk 

Bundit  Pungnirundi  Boonchird  Pinyoanuntapong 
 

Abstract 

 The purposes of this research were to study 1) the levels of attitude and satisfaction of ceramics 

OTOP consumers on differentiation as well as competitive advantages of ceramics OTOP; 2) the levels of 

influences of factors that caused differentiation strategies as well as competitive advantages of ceramics OTOP; 

and 3) the levels of influences of factors that caused products differentiation of ceramics OTOP. The research 

applied mixed method. The sample group used for the qualitative research comprised 6 ceramics OTOP 

entrepreneurs in the lower northern region of Thailand. Also, those used for the quantitative research comprised 

444 ceramics OTOP consumers in the lower northern region of Thailand, selected by way of convenience 

sampling. The data collected was analyzed by means of Structural Equation Modeling: SEM.  

 The findings showed that:  

 1. The levels of attitude and consumer satisfaction with ceramics OTOP in the differentiation 

(in terms of products, persons, image, and distribution channels) of the competitive advantage of ceramics 

OTOP were at high and medium levels.  

 2. The competitive advantage were directly influenced by person differentiation, image differentiation 

and the distribution channel differentiation respectively, but product differentiation had no effect on the 

competitive advantage. 

 3. Product differentiation was directly influenced by person differentiation and image differentiation 

respectively. 
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ความสําคัญและปัญหาการวิจยั 

 โครงการหนึ� งตําบลหนึ� งผลิตภัณฑ์ (one tumbon one product: OTOP) เป็นโครงการหนึ� งที�

รัฐบาลใชใ้นการแกไ้ขปัญหาความยากจน โดยมีแนวคิดในความตอ้งการใหแ้ต่ละหมู่บา้นมีผลิตภณัฑห์ลกั

หนึ�งประเภทเพื�อจะใหแ้ต่ละชุมชนไดน้าํภูมิปัญญาทอ้งถิ�นมาพฒันาสินคา้หรือผลิตภณัฑ ์(คณะกรรมการ

อาํนวยการหนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์แห่งชาติ, 2545) การศึกษาของ ซูโอ เซ็นโก (ประเทศไทย) (2546) 

พบว่าโครงการหนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภัณฑ์ สามารถพฒันาศกัยภาพให้แก่ท้องถิ�น ช่วยเสริมสร้างความ

เขม้แขง็ใหชุ้มชน สร้างเงิน สร้างรายไดใ้หแ้ก่ผูผ้ลิตและผูจ้าํหน่าย หากแต่ยงัมีปัญหาในหลายดา้น ที�สาํคญั

คือผลิตภัณฑ์ไม่มีความแตกต่างจากคู่แข่งขัน และช่องทางการจัดจาํหน่ายมีจาํกัด จากการประเมิน

โครงการหนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภัณฑ์ในทุกภาคของประเทศไทยพบว่า ปัญหาของโครงการที�สําคญัคือ

ปัญหาดา้นผลิตภณัฑย์งัไม่ไดม้าตรฐาน ไม่มีความแตกต่าง และไม่มีสัญลกัษณ์ติดผลิตภณัฑ ์สอดคลอ้งกบั

การประเมินผลโครงการหนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑข์องสถาบนัรับรองมาตรฐาน ไอ เอสโอ (2548)  

 ที�ผา่นมาปัญหาที�เกิดขึ�นในการดาํเนินกิจกรรม OTOP ที�มีผลทั�งทางตรงและทางออ้มกบัผลสาํเร็จ

ของโครงการเป็นปัญหาในดา้นการสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั Porter (2003) ทาํการศึกษาประเทศ

ไทยเชื�อว่าความมั�งคั�งของประเทศในระยะยาว และคุณภาพชีวิตของประชาชนจะถูกกําหนดจาก

ความสามารถในการใชท้รัพยากรมนุษย ์เงินทุน และทรัพยากรธรรมชาติ เพื�อเพิ�มผลิตภาพ ความแตกต่าง

ดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นปัจจยัสาํคญัของการดาํเนินกลยุทธ์ทางดา้นผลิตภณัฑเ์พื�อใหเ้หนือคู่แข่งขนัภายใตก้าร

แข่งขนัที� รุนแรงขึ�น การออกแบบเป็นทางออกที�จะสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ์และการกาํหนด

ตาํแหน่งสินคา้ คุณภาพของสินคา้และบริการ เป็นเงื�อนไขสาํคญัประการหนึ�งของการคา้และธุรกิจทั�วโลก 

คุณภาพจะเป็นหลกัประกนัว่าสินคา้หรือบริการที�ไดรั้บตรงกบัความตอ้งการ มีความสมํ�าเสมอ โดยเฉพาะ

อย่างยิ�งในทางการคา้ระหว่างประเทศที�ตอ้งมีการตรวจสอบดา้นการประกนัคุณภาพของผูข้ายสินคา้หรือ

บริการ ในการสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์รูปแบบจะบ่งบอกถึงมุมมองและความรู้สึกของผูซื้�อต่อ

สินคา้ รูปแบบทาํให้สินคา้มีความแตกต่างที�ยากต่อการลอกเลียน การพฒันาทรัพยากรมนุษยเ์ป็นปัจจยั

สาํคญัที�จะสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัใหก้บัองคก์รและทาํใหธุ้รกิจเจริญเติบโต (Laursen, Mahnke 

& Vejrub - Hansen, 1999) ความแตกต่างดา้นบุคคลสามารถสร้างขอ้ไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ความสามารถ 

(competence) ของบุคคลเป็นปัจจยัสาํคญัในการดาํเนินกิจกรรมดา้นต่างๆ ที�เป็นที�ยอมรับอยา่งมีนยัสาํคญั

ในการทาํนายผลการปฏิบติังานและความสาํเร็จของงาน ในความแตกต่างดา้นบุคคล การสื�อสารเป็นหวัใจ

ของการทาํความเขา้ใจระหว่างกนัของมนุษยใ์นสังคม มนุษยจ์ะทาํความเขา้ใจกนัไดต้อ้งอาศยัการสื�อสาร

เพื�อให้ข้อมูล ถ่ายทอดความรู้ ความคิด ความเห็น และประสบการณ์ซึ� งกันและกัน การสร้างความ

น่าเชื�อถือสามารถโนม้นา้วใหเ้กิดความรู้ ลาํดบัความสําคญั และการตอบสนองในทิศทางบวกกบัองคก์ร 
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การสร้างภาพลกัษณ์ในเชิงกลยุทธ์ เพื�อการแข่งขันทําให้ผูบ้ริโภคเกิดความเชื�อถือ ไวว้างใจ ศรัทธา

เลื�อมใสในสินคา้ และบริการ การสร้างและรักษาภาพลกัษณ์ของกิจการจะเพิ�มความสามารถในการแข่งขนั 

สญัลกัษณ์เป็นสิ�งกระตุน้ใหร้ะลึกถึงตราสินคา้หรือโลโก ้(logo) ของตราสินคา้หรือบริษทั ความน่าเชื�อถือ

ของตราสินคา้ ทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความมั�นใจเมื�อตดัสินใจซื�อสินคา้ ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ที�ดีจะช่วยสร้าง

ความแตกต่างใหก้บัตราสินคา้ และยงัช่วยใหผู้บ้ริโภคสามารถจดจาํตราสินคา้ และก่อใหเ้กิดทศันคติและ

ความรู้สึกในทางที�ดีต่อตราสินคา้  อนัจะส่งผลถึงขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในตลาด (Aaker, 1996) สื�อ 

(media) เป็นแนวทางหนึ� งที�มีความสําคญัยิ�ง ผลของการสื�อสารจะเกิดขึ�นแลว้บรรลุจุดมุ่งหมายหรือไม่

ส่วนหนึ�งมาจากประสิทธิภาพของสื�อที�ใช ้การจดักิจกรรมพิเศษ (events) หรือการสร้างเหตุการณ์หรือการ

จดัรายการ เป็นแนวทางในการสร้างภาพลกัษณ์ที�สาํคญั สาํหรับช่องทางการจดัจาํหน่ายในปัจจุบนัและใน

อนาคตจะมีความสําคัญอย่างมาก ช่องทางการจดัจาํหน่ายที�มีประสิทธิภาพจะต้องมีความครอบคลุม 

(coverage) การปฏิบติังานหรือการดาํเนินงาน (performance) ที�แตกต่างเป็นอีกปัจจยัที�สาํคญัที�จะส่งผลต่อ

การดาํเนินงานอย่างมีประสิทธิภาพของการบริหารช่องทางการจดัจาํหน่าย ความสําคญัของผูเ้ชี�ยวชาญ 

ในช่องทางการจดัจาํหน่ายและผลของการแลกเปลี�ยนความสัมพนัธ์ดา้นความรู้ของความเป็นผูเ้ชี�ยวชาญ

ในช่องทางการจดัจาํหน่ายเซรามิกนบัเป็นสินคา้หรือผลิตภณัฑ ์OTOP ที�สาํคญัในเขตภาคเหนือตอนล่าง

ของประเทศไทยในการขบัเคลื�อนโครงการฯ หากแต่ยงัมีปัญหาหลายดา้นที�สาํคญัคือ สินคา้เซรามิกไม่มี

ความแตกต่าง รายงานสถานการณ์อุตสาหกรรมเซรามิก พบวา่ประเทศในทวีปเอเชียที�เป็นคู่แข่งสาํคญัของ

ประเทศไทยไดแ้ก่ประเทศจีน เวียดนาม อินโดนีเชีย และมาเลเซีย และพบว่าผูป้ระกอบการในประเทศ

ไทยยงัประสบปัญหาต่างๆ เช่น คุณภาพสินคา้ตํ�า ปัญหาดา้นวตัถุดิบ รูปแบบผลิตภณัฑ์ไม่สวยงามและ 

ไม่มีความแตกต่าง ผูป้ระกอบการอุตสาหกรรมเซรามิกของประเทศไทยจะตอ้งมีการพฒันาสินคา้ และ

ผลิตภณัฑเ์พิ�มมากขึ�นเพื�อหนีประเทศคู่แข่ง โดยการผลิตสินคา้ให้มีความแตกต่างจากคู่แข่งขนัเหล่านั�น 

(สาํนกังานคณะกรรมการพฒันาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ, ����) การปรับขึ�นค่าจา้งแรงงานขั�นตํ�า

ในขณะที�ภาคธุรกิจตอ้งเผชิญกบัการขาดแคลนแรงงาน เนื�องจากตน้ทุนค่าจา้งแรงงานในอุตสาหกรรม

เซรามิกคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ ��-�� ของตน้ทุนรวม ส่งผลใหต้น้ทุนของผูป้ระกอบการสูงขึ�น (ศูนยว์ิจยั

กสิกรไทย, 2555) ประกอบกับการออกมาตรการกีดกันทางการค้าจากกลุ่มประเทศในสหรัฐอเมริกา 

สหภาพยุโรป และญี�ปุ่น รวมทั�งการที�จะเกิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (ASIEN Economic Community: 

AEC) ที�อาเซียนจะเป็นฐานการผลิตและเป็นการตลาดเดียวกนั ในภาวะที�บีบคั�นผูป้ระกอบการให้ตอ้ง 

ดิ�นรนเพื�อความอยูร่อดจึงเป็นเรื�องที�สาํคญัและจาํเป็น ภายใตส้ถานการณ์การแข่งขนัที�รุนแรง จากปัญหาที�

เกิดขึ�นผูว้ิจยัไดท้าํการทบทวนวรรณกรรมที�เกี�ยวขอ้งทั�งแนวคิด ทฤษฎี เพื�อสร้างความไดเ้ปรียบในการ

แข่งขนัที�เกี�ยวขอ้งกบัความสัมพนัธ์ของตวัแปรทั�งตวัแปรอิสระและตวัแปรตาม เห็นว่ากลยุทธ์การสร้าง
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ความแตกต่างจากทฤษฎีการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันตามแนวทางกลยุทธ์ทั�วไป (Generic 

strategy) ของพอร์เตอร์ (Porter, 1980) มีความเหมาะสมที�จะนาํมาประยุกตใ์ชอ้ยา่งสอดคลอ้งกบับริบทให้

สามารถแข่งขนัได ้โดยเหตุผลในการเลือกศึกษาประชากรในเขตภาคเหนือตอนล่างของประเทศไทย

เนื�องจากในบริบทดังกล่าวเคยเป็นแหล่งผลิตสินคา้ประเภทเซรามิกที�สําคญัของประเทศไทยในอดีต  

แต่ขีดความสามารถในการแข่งขนัยงัตํ�ากว่าอุตสาหกรรมประเภทเดียวกนัในจงัหวดัอื�นๆ เช่น จงัหวดั

เชียงใหม่ ลาํปาง ราชบุรี สระบุรี สมุทรสาคร นครราชสีมา เป็นตน้ 
 

วัตถุประสงค์ของการวิจยั 

 ในการวิจยัครั� งนี�ผูว้ิจยัมีวตัถุประสงคเ์พื�อศึกษา 

 1. ระดบัความคิดเห็นและความพึงพอใจของผูบ้ริโภคสินคา้ประเภทเซรามิกในการสร้างความ

แตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นบุคคล ดา้นภาพลกัษณ์ และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย กบัความไดเ้ปรียบใน

การแข่งขนั ดา้นผลิตภาพ ความพึงพอใจของลูกคา้ และความสามารถในการทาํกาํไร ของธุรกิจสินคา้หนึ�ง

ตาํบล หนึ�งผลิตภณัฑป์ระเภทเซรามิกในเขตภาคเหนือตอนล่างของประเทศไทย 

 2. ระดับอิทธิพลของปัจจัยที� เป็นสาเหตุของกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ ์ 

ดา้นบุคคล ดา้นภาพลกัษณ์ และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายกบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ดา้นผลิต

ภาพ ความพึงพอใจของลูกคา้ และความสามารถในการทาํกาํไร ของธุรกิจสินคา้หนึ�งตาํบล หนึ�งผลิตภณัฑ์

ประเภทเซรามิกในเขตภาคเหนือตอนล่างของประเทศไทย 

 3. ระดบัอิทธิพลของปัจจยัที� เป็นสาเหตุของการสร้างความแตกต่างด้านผลิตภณัฑ์ของธุรกิจ

สินคา้หนึ�งตาํบล หนึ�งผลิตภณัฑป์ระเภทเซรามิกในเขตภาคเหนือตอนล่างของประเทศไทย 
 

แนวคิดและทฤษฎีที�เกี�ยวข้อง 

 การศึกษาวิจยัเรื�อง“กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง เพื�อเพิ�มขีดความสามารถในการแข่งขนัของ

สินคา้หนึ� งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ ์ประเภทเซรามิก ในเขตภาคเหนือตอนล่างของประเทศไทย’’ มีทฤษฎีที�

เกี�ยวขอ้งดงันี� คือ  1) ทฤษฎีฐานทรัพยากร (Barney, 1991)  2) ทฤษฎีความสามารถในการแข่งขนั (Porter, 

1980) ภายใตแ้นวคิด 4 ดา้น คือ แนวคิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั แนวคิดผลิตภาพ แนวคิดการสร้าง

ความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ และ แนวคิดความสามารถในการทาํกาํไร และ  3) ทฤษฎีการจดัการเชิงกลยทุธ์ 

(Chandler, 1962) จากทฤษฎี แนวความคิด การทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที� เกี�ยวข้อง ผูว้ิจัยได้

เลือกใชก้ลยุทธ์การสร้างความแตกต่างซึ� งประกอบดว้ย การสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์การสร้าง

ความแตกต่างดา้นบุคคล การสร้างความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์ และการสร้างความแตกต่างดา้นช่องทาง
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การจดัจาํหน่ายที� ส่งผลต่อความได้เปรียบในการแข่งขันด้านผลิตภาพ ความพึงพอใจของลูกคา้ และ

ความสามารถในการทาํกาํไร ความสมัพนัธ์ดงัแสดงในภาพที� � 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

         ภาพที� � ความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรต่าง  ๆที�ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัของสินคา้ OTOP     

                           ประเภทเซรามิก  
 

 ขอบเขตการวจิยั 

 ขอบเขตดา้นพื�นที� การวิจยัครั� งนี� มุ่งให้ครอบคลุมพื�นที�เขตภาคเหนือตอนล่างของประเทศไทย 

ใน � จงัหวดั ไดแ้ก่ จงัหวดัอุตรดิตถ ์ตาก กาํแพงเพชร สุโขทยั พิษณุโลก พิจิตร เพชรบูรณ์ นครสวรรค ์

 
 

 

        การสร้างความแตกต่าง

ด้านผลติภัณฑ์ 

     PRODUCT 

  การสร้างความแตกต่าง

ด้านช่องทาง 

การจัดจําหน่าย 

CHANNEL 

 การสร้างความแตกต่าง

ด้านภาพลกัษณ์ 

IMAGE 

ความได้เปรียบ 

ในการแข่งขัน              

COMPETI 

การออกแบบ

DESIGN 

คุณภาพ 

QUALITY 

รูปแบบ 

FORM 

สัญลกัษณ ์

SYMBOLS 

สื�อ 

MEDIA 

ผลการปฏิบตัิงาน 

PERFORM 

ความพึงพอใจ 

ของลูกคา้  

SATISFAC 

 

การสร้างความแตกต่าง

ด้านบุคคล 

PERSON 

ผลิตภาพ 

PRODUCTI 

ความสามารถใน

การทาํกาํไร 

PROFIT 

ความสามารถ 

COMPET 

การสื�อสาร 

COMMU 

กิจกรรมพิเศษ 

EVENT 

 
ความครอบคลุม 

COVERAGE 

ความน่าเชื�อถือ 

CREDIT 

ความเชี�ยวชาญ 

EXPERT 
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และอุทยัธานี ส่วนขอบเขตดา้นเนื�อหามุ่งให้ไดท้ราบระดบัความคิดเห็นและความพึงพอใจของผูบ้ริโภค

สินคา้ประเภทเซรามิก ความสัมพนัธ์และระดบัอิทธิพลของปัจจยัที�เป็นสาเหตุในกลยุทธ์การสร้างความ

แตกต่าง 
 

ระเบียบวิธีวิจยั 

 การวิจัยเชิงคุณภาพ ประชากรเป้าหมายเป็นผูจ้าํหน่ายสินคา้ที�เป็นเจา้ของหรือผูบ้ริหารซึ� งจะใช้

การวิจัยด้วยวิธีสัมภาษณ์แบบเจาะลึก ที�มุ่งให้ครอบคลุมในส่วนภาคเหนือตอนล่างของประเทศไทย  

� จงัหวดั คือ อุตรดิตถ ์ตาก กาํแพงเพชร สุโขทยั พิษณุโลก พิจิตร เพชรบูรณ์ นครสวรรค์ และอุทยัธานี 

กลุ่มตวัอย่างเป็นผูจ้าํหน่ายสินคา้ประเภทเซรามิกในเขตภาคเหนือตอนล่างของประเทศไทยที�ขึ�นทะเบียน

กบัศูนยพ์ฒันาอุตสาหกรรมเครื� องเคลือบดินเผา และจาํหน่ายสินคา้หนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ จาํนวน  

� ราย จากประชากร �� ราย ดว้ยวิธีโควตา (quota) 

 วิธีการสุ่มตัวอย่างผู ้วิจัยได้แบ่งกลุ่มตัวอย่างออกเป็น � กลุ่ม ตามปริมาณยอดขายสินค้า

ประกอบดว้ย  �) ผูจ้าํหน่ายสินคา้เซรามิกที�มียอดขายสูง  �) ผูจ้าํหน่ายสินคา้เซรามิกที�มียอดขายปานกลาง 

และ  �) ผูจ้าํหน่ายสินคา้เซรามิกที�มียอดขายตํ�า จาํนวนกลุ่มละ � ราย เครื� องมือเชิงคุณภาพ ในการวิจยั 

ครั� งนี� ใชแ้บบสัมภาษณ์เจาะลึก เป็นแบบสัมภาษณ์แบบปลายเปิด จาํนวน 6 ขอ้ เป็นแบบสัมภาษณ์แบบมี

โครงสร้าง โดยนาํขอ้มูลที�ไดม้าทาํการสรุปและวิเคราะห์เพื�อกาํหนดเป็นขอ้คาํถาม สาํหรับเป็นเครื�องมือ

ร่วมในการวิจยัเชิงปริมาณต่อไป  

 การวิจัยเชิงปริมาณ ประชากรเป็นผูบ้ริโภคสินค้า OTOP ประเภทเซรามิก ในเขตภาคเหนือ

ตอนล่างของประเทศไทยที� ขึ� นทะเบียนกับศูนย์พัฒนาอุตสาหกรรมเครื� องเคลือบดินเผาซึ� งมีการ

ประกอบการใน � จงัหวดั (ตาก สุโขทยั พิษณุโลก นครสวรรค)์ ในการศึกษาครั� งนี� เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูล

หลายตวัแปร (multivariate analysis) โดยการวิเคราะห์สมการโครงสร้าง (Structural equation modeling: 

SEM) แฮร์ และคณะ (Hair et al., 2006, 112) แนะนาํว่าจาํนวนกลุ่มตวัอย่างมากกวา่ ��� ตวัอยา่ง เป็นกลุ่ม

ตัวอย่างที� ดีสําหรับเทคนิคการประมาณค่าที�ใช้ในสมการโครงสร้าง สอดคลอ้งกับการแนะนําของ  

ทาแบคนิค และฟิเดล (Tabachnick & Fidell, 2007, 613) จากแนวทางดงักล่าวผูว้ิจยัจึงไดก้าํหนดขนาด 

ของกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาครั� งนี� จากประชากรนบัไม่ถว้น จาํนวน ��� ราย การสุ่มตวัอย่างกระทาํโดย 

ไม่คาํนึงถึงความน่าจะเป็นดว้ยการสุ่มตวัอยา่งแบบตามความสะดวก (convenience sampling)  

 วิธีการสุ่มตวัอยา่ง ขั�นที� 1 เลือกพื�นที�จงัหวดัในเขตภาคเหนือตอนล่างของประเทศไทย � จงัหวดั 

คืออุตรดิตถ ์ตาก กาํแพงเพชร สุโขทยั พิษณุโลก พิจิตร เพชรบูรณ์ นครสวรรค ์และอุทยัธานี สอดคลอ้ง

กบัผูจ้าํหน่ายสินคา้ ขั�นที� � เลือกสุ่มจงัหวดัที�สอดคลอ้งกบัผูจ้าํหน่ายสินคา้ที�ขึ�นทะเบียนกบัศูนยพ์ฒันา

อุตสาหกรรมเครื� องเคลือบดินเผา ขั�นที�  � สุ่มตวัอย่างกลุ่มผูบ้ริโภคสินค้า OTOP ประเภทเซรามิกใน
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จงัหวดัที�เลือกกระทาํ โดยไม่คาํนึงถึงความน่าจะเป็นดว้ยการสุ่มตวัอยา่งแบบตามความสะดวก และขั�นที� � 

ใหก้ลุ่มตวัอยา่งตอบแบบสอบถามที�ผูว้ิจยัออกแบบไว ้

 เครื�องมือเชิงปริมาณใชเ้ป็นแบบสอบถาม จาํแนกเป็น � ตอน โดย ตอนที� � แบบสอบถามขอ้มูล

ทั�วไปของผูต้อบแบบสอบถามที�เป็นบุคคลผูบ้ริโภคสินคา้เซรามิก ซึ� งเป็นแบบสอบถามที�ผูว้ิจยัสร้างขึ�น  

มีลกัษณะเป็นแบบสํารวจรายการ (check lisk) ตามมาตรวดัของ Likert (1932) ที�พฒันาโดย Ping (1993) 

และแบบเติมขอ้ความลงในช่องว่าง ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศึกษา ประสบการณ์ และสถานภาพส่วนบุคคล 

และ ตอนที� � แบบสอบถามความคิดเห็นบุคคลผูบ้ริโภคสินคา้เซรามิก โดยผูว้ิจยัสร้างขึ�นเป็นแบบสาํรวจ

รายการ และแบบให้คะแนนความคิดเห็น 1-5 คะแนน โดยจะมีการกลบัคะแนนในกรณีคาํถามเชิงลบ 

(negative) เพื�อให้คะแนนสอดคลอ้งกบัความเป็นจริง ในดา้นคุณภาพของเครื�องมือผูว้ิจยัดาํเนินการสร้าง

มาตรวดัของเครื�องมือที�เป็นตวัแปรหลกัในการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้มาตรวดัที�เป็นแบบสอบถาม

ผูบ้ริโภคสินคา้เซรามิก ไดแ้ก่ มาตรวดัการสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ์พฒันามาจากงานวิจยัของ 

เชท นิวแมนและกรอส (Sheth, Newman & Gross, 1991) มาตรวดัการสร้างความแตกต่างด้านบุคคล

พฒันาจากโพลิติส (Politis, 2005) มาตรวดัการสร้างความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์พฒันามาจาก โอเบอร์

มิลเลอร์และสแปนเจนเบอร์ก (Obermiller & Spanggenberg, 1998) มาตรวดัการสร้างความแตกต่างดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่ายพฒันาจากไดเมนโทรเปาลอสและวิงโคเฟอร์ (Diamantopoulos & Winklhofer, 

2001) และมาตรวดัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัพฒันาจากปิง (Ping, 1993) ในการสร้างมาตรวดัผูว้ิจยัได้

คาํนึงถึงความเที�ยงตรงของเนื� อหา (content validity) มาตรวดัที�ผูว้ิจัยสร้างขึ� นได้มาจากการทบทวน

วรรณกรรมและประมวลรายการ/ ขอ้คาํถามที�นกัวิชาการต่าง ๆ ทั�งในประเทศและต่างประเทศเคยใชใ้น

การเก็บรวบรวมขอ้มูลในอดีตมาสร้างเป็นตวัแปรและตรวจสอบความเหมาะสมของเนื�อหาว่ามีความ

สอดคลอ้งกบันิยามปฏิบติัการโดยนาํผลการพิจารณาตรวจสอบของผูเ้ชี�ยวชาญมาคาํนวณหาค่าดชันีความ

สอดคลอ้ง (Item objective congruence: IOC) และความเชื�อถือได ้(reliability) ผูว้ิจยัใชว้ิธีการสอดคลอ้ง

ภายใน (internal consistency method) โดยวิธีครอนบาคอลัฟา (Cronbach’s Alpha) เพื�อหาค่าสัมประสิทธิ�

ความเชื�อถือไดข้องแต่ละรายการและแต่ละมาตรวดั ซึ� งค่าสัมประสิทธิ� ความเชื�อถือไดข้องมาตรวดัการ

สร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑเ์ท่ากบั .88 การสร้างความแตกต่างดา้นบุคคลเท่ากบั .88 การสร้างความ

แตกต่างดา้นภาพลกัษณ์เท่ากบั .89 และความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัเท่ากบั .88 ผูว้ิจยันาํขอ้มูลที�ไดม้า

วิเคราะห์ความสัมพันธ์ของตัวแปรแต่ละตัว โดยการวิเคราะห์ความเที�ยงตรงเชิงโครงสร้าง (construct 

validity) และวิธีการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยืนยนั (confirmatory factor analysis) การวิเคราะห์ขอ้มูลใช้

โปรแกรมสําเร็จรูปเพื�อวิเคราะห์ขอ้มูลพื�นฐาน และใชโ้ปรแกรม LISREL ในการวิเคราะห์ความตรงเชิง
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โครงสร้างของแบบสอบถาม วิเคราะห์การประมาณค่าพารามิเตอร์ในสมการโครงสร้างรวมทั�งวิเคราะห์

เพื�อตรวจสอบความสอดคลอ้งของตวัแบบสมมติฐานกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์
 

สรุปผลการวิจยั 

 1. พบว่าระดบัความคิดเห็นการสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคสินคา้ประเภท

เซรามิกอยู่ในระดบัมาก เท่ากบั 4.05 ( =3.39)  โดยที�ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นต่าง ๆ จาก

มากไปหาน้อย คือ ความแตกต่างดา้นรูปแบบ ความแตกต่างดา้นคุณภาพ และความแตกต่างดา้นการ

ออกแบบ โดยมีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.15, 4.03 และ �.�� ตามลาํดบั ระดบัความคิดเห็นการสร้างความแตกต่าง

ดา้นบุคคลอยู่ในระดบัปานกลาง ( =3.39) โดยที�ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นต่างๆ เรียงจากมาก

ไปหาน้อยคือ ความแตกต่างดา้นการสื�อสารอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.00 ความแตกต่างดา้น

ความสามารถอยู่ในระดบัมากมีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 3.99 และความแตกต่างดา้นความน่าเชื�อถืออยู่ในระดบั

นอ้ย มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 2.18 ระดบัความคิดเห็นการสร้างความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์ พบว่าผูบ้ริโภคมี

ความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก ( =3.80) โดยที�ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อปัจจยัต่าง ๆ เรียงจากมากไปหา

นอ้ย คือความแตกต่างดา้นการจดักิจกรรมพิเศษ ความแตกต่างดา้นสัญลกัษณ์ และความแตกต่างดา้นสื�อ 

ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี�ย เท่ากับ 3.96, 3.76 และ 3.70 ตามลาํดับ ระดับความคิดเห็นการสร้างความ

แตกต่างด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย พบว่าผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก ( =3.90) โดยที�

ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อปัจจยัต่างๆ เรียงจากมากไปหานอ้ย คือความแตกต่างดา้นความเชี�ยวชาญ ความ

แตกต่างดา้นผลการปฏิบติังาน และความแตกต่างดา้นความครอบคลุมในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 

3.99, 3.93 และ 3.76 ตามลาํดบั สาํหรับระดบัความคิดเห็นความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั พบว่า ผูบ้ริโภคมี

ความคิดเห็นดา้นความไดเ้ปรียบในการแข่งขันอยู่ในระดับมาก ( =3.93) กล่าวคือ ผูบ้ริโภคมีความ

คิดเห็นดา้นความสามารถในการทาํกาํไรอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.08 รองลงมาคือ ดา้นความ

พึงพอใจของลูกคา้อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.98 และนอ้ยที�สุดคือ ความคิดเห็นดา้นผลิตภาพ

อยูใ่นระดบัมากเช่นกนั โดยมีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.76  

 2. ผลการศึกษาระดับอิทธิพลของปัจจยัที� เป็นสาเหตุของกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างดา้น

ผลิตภณัฑ ์ดา้นบุคคล ดา้นภาพลกัษณ์ และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายกบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 

ดา้นผลิตภาพ ความพึงพอใจของลูกค้า และความสามารถในการทาํกาํไรของธุรกิจสินค้าหนึ� งตาํบล 

หนึ� งผลิตภัณฑ์ประเภทเซรามิกในเขตภาคเหนือตอนล่างของประเทศไทย พบว่า 1) ปัจจยัที�มีอิทธิพล

ทางตรงของการสร้างความแตกต่างดา้นบุคคล (PERSON) เป็นปัจจยัที�มีความสําคญัที�มีอิทธิพลทางตรง

ไปยงัปัจจยัอื�นๆ เรียงจากมากไปหานอ้ย คือเป็นปัจจยัที�มีอิทธิพลทางตรงต่อปัจจยัดา้นความไดเ้ปรียบใน

การแข่งขัน (COMPETI) มีค่าสัมประสิทธิ� อิทธิพล เท่ากับ.49 อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที�ระดับ .��  
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2) ปัจจัยที� มีอิทธิพลทางตรงของการสร้างความแตกต่างด้านภาพลักษณ์ (IMAGE) เป็นปัจจัยที� มี

ความสาํคญัที�มีอิทธิพลทางตรงต่อปัจจยัดา้นความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั (COMPETI) มีค่าสัมประสิทธิ�

อิทธิพล เท่ากบั .23 อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั .01 และ 3) ปัจจยัที�มีอิทธิพลทางตรงของการสร้าง

ความแตกต่างดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (CHANNEL) เป็นปัจจยัที�มีความสําคญัที�มีอิทธิพลทางตรง 

ต่อปัจจยัด้านความได้เปรียบในการแข่งขนั (COMPETI) มีค่าสัมประสิทธิ� อิทธิพล เท่ากับ .23 อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั .05  

 3. ผลการศึกษาระดับอิทธิพลของปัจจัยที� เป็นสาเหตุของความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์ของ 

ธุรกิจสินคา้หนึ� งตาํบล หนึ� งผลิตภณัฑ์ประเภทเซรามิกในเขตภาคเหนือตอนล่างของประเทศไทย พบว่า  

1) ปัจจยัที�มีอิทธิพลทางตรงของการสร้างความแตกต่างดา้นบุคคล (PERSON) เป็นปัจจยัที�มีความสําคญั

ต่อปัจจยัการสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์(PRODUCT) มีค่าสัมประสิทธิ� อิทธิพล เท่ากบั .89 อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั .01 และ 2) ปัจจยัที�มีอิทธิพลทางตรงของการสร้างความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์ 

(IMAGE) เป็นปัจจยัที�มีความสาํคญัและมีอิทธิพลทางตรงต่อปัจจยัการสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์

(PRODUCT) มีค่าสัมประสิทธิ� อิทธิพลเท่ากับ .07 อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที�ระดับ .05 รายละเอียด 

ดงัตารางที� 1 และตารางที� 2 
 

ตารางที� 1  ค่าอิทธิพลทางตรง ทางออ้ม อิทธิพลรวม และค่าสถิติ  

ตวัแปรเหตุ            PERSON             IMAGE          CHANNEL 

ตวัแปรผล TE IE DE TE IE DE TE IE DE 

PRODUCT 0.89**  0.89** 0.07*  0.07* 0.03  0.03 

 (0.08)  (0.08) (0.02)  (0.02) (0.01)  (0.01) 

COMPETTI 0.49**  0.49** 0.23**  0.23** 0.23*  0.23* 

 (0.08)  (0.08) (0.06)  (0.06) (0.06)  (0.06) 

ค่าสถิติ   

 2X = 57.51 df = 57  P = 0.456  GFI = 0.983  AGFI = 0.964  RMR = 0.022  RMSEA = 0.004 
 

สมการโครงสร้างของตวัแปร 
 

สมการโครงสร้างของตวัแปร R-SQUARE 

PRODUCT 0.919 

COMPETTI 0.679 

หมายเหตุ * P < .05 ** P < .01 

DE = Direct Effects, IE = Indirect Effects, TE = Total Effects 
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ตารางที� �  ค่าความเที�ยง และสหสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปร 

ตวัแปร ความเที�ยง 

COVERAGE 1.364 

PERFORM  0.203 

EXPERT 0.052 

SYMBOLS 0.500 

MEDIA 0.676 

EVENT 0.728 

COMPET 0.398 

COMMU 0.968 

CREDIT 0.551 

DESIGE 0.329 

QUALITY 0.372 

FORM 0.514 

PRODUCT 0.588 

SASTISFAC 0.614 

PROFIT 0.449 

เมทริกซ์สหสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปร 

ตวัแปรแฝง PRODUCT COMPETI CHANNEL IMAGE PERSON 

PRODUCT 1.000     

COMPETI 0.797 1.000    

CHANNEL 0.547 0.617 1.000   

IMAGE 0.720 0.700 0.538 1.000  

PERSON 0.957 0.774 0.537 0.711 1.000 
 

 ผลการวิเคราะห์ความสอดคลอ้งกลมกลืนของสมการความสัมพนัธ์โครงสร้างของปัจจยัที�ส่งผล

ต่อความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัที�มีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์โดยมีดชันีบ่งชี�ความกลมกลืน 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลขา้งตน้ สามารถแสดงรายละเอียดของสมการโครงสร้างได ้แสดงดงัภาพที� 2  
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ภาพที� 2  ความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรแฝงภายนอก และตวัแปรแฝงภายในหลงัการปรับสมการโครงสร้าง 
 

 จากการวิเคราะห์พบว่าสมการโครงสร้างให้ค่าสถิติที�มีความกลมกลืน และเป็นไปตามเกณฑ ์

ที�กาํหนด คือค่า chi-square ค่า p-value ค่า GFI ค่า AGFI ค่า RMR และค่า RMSEA ทาํให้สมการโครงสร้าง 

มีความกลมกลืน  
 

อภิปรายผลการวิจยั 

 ผลที�ไดจ้ากการวิเคราะห์ส่วนใหญ่เป็นไปตามกรอบแนวความคิดและสมมติฐานของการวิจยัที�ได้

กาํหนด รายละเอียดดงัต่อไปนี�  

 1. การสร้างความแตกต่างดา้นบุคคล กบัตวัแปรเชิงประจกัษ์ที�สามารถอธิบายความสัมพนัธ์ 

จากมากไปหาน้อยคือ �) ความแตกต่างด้านความสามารถ ผูผ้ลิตและผูจ้าํหน่ายสินค้าประเภทเซรามิก  

ตอ้งสร้างความแตกต่างดา้นความสามารถดว้ยความคิดริเริ�มสร้างสรรค์ มีความตั�งใจในการปฏิบติังาน

โดยเฉพาะทางดา้นการขายสามารถให้คาํปรึกษาแก่ผูบ้ริโภคไดต้ลอดจนมีทกัษะในการจาํหน่ายสินคา้ 

รวมทั�งมีการพฒันาคุณภาพสินคา้ไดอ้ย่างต่อเนื�องสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ Behaque, Gomez, & 

Pietrosemoli (2007) ที�พบว่าการจดัการความรู้จะนาํไปสู่ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั �) ความแตกต่าง
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ดา้นการสื�อสาร ผูจ้าํหน่ายสินคา้ประเภทเซรามิกตอ้งสร้างความแตกต่างดว้ยการใชว้าจาที�สุภาพอ่อนนอ้ม

ถ่อมตนต่อผูบ้ริโภค สามารถแนะนาํหรืออธิบายสินคา้ใหเ้ขา้ใจง่าย รับฟังความคิดเห็นและความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภค การสื�อสารของผูจ้าํหน่ายสินคา้ต่อผูบ้ริโภคที�ดีมีประสิทธิภาพอยา่งเหมาะสมจะมีผลต่อการ

ตดัสินใจซื�อในที�สุด และ �) ความแตกต่างดา้นความน่าเชื�อถือ ผูจ้าํหน่ายสินคา้ประเภทเซรามิกตอ้งสร้าง

ความแตกต่างเพื�อใหผู้บ้ริโภคเชื�อถือโดยสร้างความมั�นใจในตวัเอง มีพฤติกรรมส่วนตวัที�ดีอยูเ่สมอ ๆ เป็น

คนเปิดเผยและจริงใจ เคารพในความคิดเห็นของผูอื้�นโดยเฉพาะผูบ้ริโภคสินคา้เซรามิก พร้อมกบัตอ้งมี

ความรอบรู้ในการที�จะตอบคาํถามจากผูบ้ริโภค สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ McVittie et al. (2008) 

เช่นเดียวกบัผลการวิจยัของ นัทธ์หทยั เถาตระกูล และปริญ ลกัษิตามาศ (2557) ที�พบว่า การเสริมสร้าง

ความไวว้างใจและความผูกพนัในตราสินคา้เป็นกลยุทธ์การสื�อสารการตลาดที� เสริมสร้างความมั�นใจ 

ใหลู้กคา้ 

 �. การสร้างความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์ กบัตวัแปรเชิงประจกัษที์�สามารถอธิบายความสัมพนัธ์

จากมากไปหานอ้ยคือ �) ความแตกต่างดา้นสื�อ โดยผูป้ระกอบการจะตอ้งใชสื้�อโฆษณาในการสื�อสารกบั

ผูบ้ริโภค เนื�องจากผูบ้ริโภคเชื�อว่าสื�อเป็นแหล่งความรู้เกี�ยวกบัสินคา้ประเภทเซรามิกที�มีความน่าเชื�อถือ 

โดยเชื�อว่าสื� อสิ� งพิมพ์มีความน่าเชื�อถือมากกว่าการโฆษณาทางวิทยุ สอดคล้องกับข้อค้นพบของ 

O’Connell (2002) �) ความแตกต่างดา้นการจดักิจกรรมพิเศษ ผูจ้าํหน่ายสินคา้เซรามิกตอ้งจดักิจกรรม

พิเศษ เช่น การแสดงสินคา้ การออกร้านในงานมหกรรมสินคา้ต่างๆ โดยเฉพาะงานแสดงสินคา้หนึ�งตาํบล

หนึ� งผลิตภัณฑ์ โดยจัดสถานที�แสดงสินค้าที�แตกต่าง เพื�อทําให้ลูกค้าสนใจและเกิดความประทับใจ  

การจดักิจกรรมพิเศษยงัเป็นการแสดงขอ้เทจ็จริงที�น่าสนใจในสินคา้รวมทั�งพฤติกรรมของบุคลากรในการ

จดักิจกรรมพิเศษทาํใหลู้กคา้เกิดความมั�นใจในสินคา้เซรามิกสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ Kerwin (2004) 

และ �) ความแตกต่างดา้นสัญลกัษณ์ ผูป้ระกอบการหรือผูจ้าํหน่ายสินคา้ประเภทเซรามิก ตอ้งสร้างความ

แตกต่างของสินคา้ดว้ยตราหรือสัญลกัษณ์ เนื�องจากตราสินคา้จะบ่งบอกคุณค่าของสินคา้ ตราสินคา้ของ

ผลิตภัณฑ์จะช่วยชี� แนวทางในการวินิจฉัยสินค้าจากผูบ้ริโภค จะบ่งบอกบุคลิกภาพของผูซื้� อ ดังนั�น 

ตราสินคา้จึงเป็นสิ�งสาํคญัที�ผูบ้ริโภคสินคา้เซรามิกตดัสินใจซื�อ สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ O’Connell 

(2002) และ Hatch & Schultz (����)  

 3. การสร้างความแตกต่างดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย กบัตวัแปรเชิงประจกัษที์�สามารถอธิบาย

ความสัมพนัธ์จากมากไปหานอ้ย คือ 1) ความแตกต่างดา้นผลการปฏิบติังาน ผูป้ระกอบการหรือผูจ้าํหน่าย

สินคา้เซรามิกตอ้งใหค้วามสาํคญักบัรายละเอียดของงาน ตอ้งทาํตามความตอ้งการของลูกคา้มีการจดัการ 

ที�ดีโดยทาํให้ง่ายต่อการเลือกซื�อสินคา้ สามารถอธิบายสิ�งที�ลูกคา้สนใจ และสามารถแกปั้ญหาในการ

สั�งซื� อสินค้า ตลอดจนกระบวนการในการจัดส่งสินค้าตามความต้องการของลูกค้าสอดคล้องกับ 
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ผลการศึกษาของ Bronnenberg, Mahajan & Vanhonacker (2000) 2) ความแตกต่างด้านความเชี�ยวชาญ  

ผูจ้าํหน่ายสินค้าเซรามิกต้องสร้างความแตกต่างด้านความชํานาญในการใช้ช่องทางการจัดจาํหน่าย  

ซึ� งความชาํนาญดงักล่าวจะช่วยให้เพิ�มยอดขาย และยงัสามารถทาํให้ลดตน้ทุน การเลือกใชช่้องทางการ 

จดัจาํหน่ายที� เหมาะสม การใช้เทคโนโลยีที�แตกต่างและเหมาะสมจะทําให้ผูบ้ริโภคเกิดการยอมรับ  

เกิดความพึงพอใจ และตัดสินใจซื� อในที� สุด 3) ความแตกต่างด้านความครอบคลุม ผูจ้าํหน่ายสินค้า 

เซรามิกตอ้งสร้างความแตกต่างดา้นความครอบคลุม ผูบ้ริโภคตอ้งการช่องทางการจดัจาํหน่ายที�ความ

ครอบคลุม โดยทาํใหผู้บ้ริโภคเลือกซื�อสินคา้เซรามิกอยา่งมีความสะดวก ง่าย และรวดเร็ว การใชค้นกลาง

ที�มีความเชี�ยวชาญเป็นช่องทางหนึ� งในการแกปั้ญหาในการจดัจาํหน่าย ตลอดจนการมีสายผลิตภณัฑ ์

ที�หลากหลายจะสามารถสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันได้ สอดคล้องกับผลการศึกษาของ 

Gassenheimer, Hunter & Siguaw (2006) กบัทฤษฎีช่องทางการจดัจาํหน่ายแบบผสม  

 �. การสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์กบัตวัแปรเชิงประจกัษที์�สามารถอธิบายความสัมพนัธ์

จากมากไปหาน้อย คือ �) ความแตกต่างดา้นคุณภาพ คุณภาพสินคา้เป็นหัวใจสําคญัในการสร้างความ

แตกต่างของสินคา้ประเภทเซรามิกที�จะทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความประทบัใจจนในที�สุดจะกลายเป็นความ

ภกัดีต่อสินคา้ ผูผ้ลิตหรือผูจ้าํหน่ายสินคา้ที�สร้างความแตกต่างดา้นคุณภาพที�ดีจะทาํให้สินคา้ดูดีมีคุณค่า  

มีความน่าเชื�อถือในการใช้งาน รวมทั� งคุณสมบัติทางกายภาพของสินค้าประเภทเซรามิกที�แตกต่าง 

ตลอดจนมีความปลอดภยัในการใชง้านทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซื�อสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ Leon-

Ledesma (2005) �) ความแตกต่างดา้นการออกแบบ การออกแบบสินคา้ประเภทเซรามิกที�สวยงามถูกใจ

ผูบ้ริโภค มีการพฒันารูปแบบ มีผลิตภณัฑใ์หม่ๆ ออกสู่ตลาดอยู่เสมอ รวมทั�งการออกแบบของผลิตภณัฑ์

ที�บาํรุงรักษาง่ายจะมีผลต่อการตดัสินใจซื�อของผูบ้ริโภค ซึ� งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Nussbaum (2004)  

ที�พบว่าการออกแบบที� ดีสามารถปกป้องความแตกต่าง และตําแหน่งของผลิตภัณฑ์ได้ ในตลาดที� มี 

การแข่งขนัสูงและรุนแรง ราคาสินคา้และเทคโนโลยียงัไม่เพียงพอ การออกแบบที�ดีเป็นปัจจยัที�จะทาํให้

บริษทัสามารถแข่งขนัไดใ้นที�สุด การออกแบบเป็นองค์ประกอบสําคญัในการทาํการตลาด การบริการ 

บรรจุภณัฑ ์ผูอ้อกแบบจะตอ้งให้ความสําคญักบัรูปแบบ ลกัษณะ ความสอดคลอ้งกบัขอ้กาํหนดสมรรถนะ 

ความคงทน ความเชื�อถือได ้และการซ่อมแซมง่าย และ �) ความแตกต่างดา้นรูปแบบ สิ�งสาํคญัมากที�ผูบ้ริโภค

จะซื� อสินค้าประเภทเซรามิกคือรูปแบบ  รูปแบบที� ดีจะสร้างคุณค่าให้แก่ผู ้บริโภค ความสวยงามของ 

ผลิตภณัฑ์เซรามิกทาํให้ผูบ้ริโภคมีความรู้สึกที�ดีรวมทั�งการใชสี้ที�สวยงามเป็นองค์ประกอบสําคญัที�จะ 

ทาํใหผู้บ้ริโภคสินคา้เกิดความสบายใจ ซึ� งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Khermouch (1998) ที�พบว่ารูปแบบ 

ทาํให้สินคา้มีความแตกต่างที�ยากต่อการเลียนแบบ ในทางตรงกนัขา้มรูปแบบที�ดูแข็งแรงไม่ไดห้มายถึง

สมรรถนะที�ดีเสมอไป บรรจุภณัฑเ์ป็นองคป์ระกอบที�สาํคญัของรูปแบบ โดยเฉพาะสินคา้ประเภทอาหาร 



วารสารวชิาการและวจิัยสังคมศาสตร์  

 Social Sciences Research and Academic Journal 

    

   
 

   

ปีที� 9 ฉบับที� 26 พฤษภาคม – สิงหาคม ���7 

57 

เครื� องสําอาง และเครื� องใช้ไฟฟ้าขนาดเล็ก เนื�องจากรูปแบบเป็นจุดสัมผสัแรกของผูบ้ริโภคในการ

ตดัสินใจซื�อสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ Mehanna (2008)  

 5. ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั กบัตวัแปรเชิงประจกัษที์�สามารถอธิบายความสัมพนัธ์จากมาก

ไปหานอ้ยคือ 1) ความพึงพอใจของลูกคา้ ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคสินคา้เซรามิกทั�งดา้นการออกแบบ 

คุณภาพสินคา้ ความหลากหลายของสินคา้ คาํแนะนาํของผูจ้าํหน่าย จะทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความจงรักภกัดี

ในสินคา้ จนเกิดการซื�อซํ� าในระยะยาวสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ Fournier & Mick (1999) 2) ผลิตภาพ  

ผูจ้าํหน่ายสินคา้ประเภทเซรามิกตอ้งทาํงานอย่างมีประสิทธิภาพตอ้งใชบุ้คลากรที�มีขีดความสามารถสูง 

ผลผลิตตอ้งมีความแตกต่าง ตอ้งมีแผนงานในการทาํงานสินคา้ตอ้งมีการเปลี�ยนแปลงและพฒันาในดา้น

คุณภาพของผลิตภณัฑ์อยู่เสมอ การจดัจาํหน่ายตอ้งสร้างให้เกิดความต่อเนื�อง และผูจ้าํหน่ายควรมีการ

สื�อสารกับผูบ้ริโภคอยู่เสมอๆ เช่นเดียวกบัผลการศึกษาของ Winter (2007) ที�พบว่าผลิตภาพทาํความ

รุ่งเรืองให้กลุ่มบิ�กทรี (Big 3)อย่างมีนัยสําคัญ และ 3) ความสามารถในการทํากาํไร ผูจ้าํหน่ายสินค้า

ประเภทเซรามิกจะขายสินคา้ไดม้ากขึ�นจากช่องทางการขายที�หลากหลาย การขายสินคา้ที�มีคุณภาพดีจะทาํ

ให้ผูข้ายจาํหน่ายสินคา้ไดเ้พิ�มขึ�น ความสามารถในการทาํกาํไรส่วนหนึ� งจะขึ�นอยู่กบัความสามารถของ

ผูข้าย ภาพลกัษณ์ของสินค้าที� ดี รวมทั� งการใช้สื�อที� เหมาะสม ตลอดจนการสื�อสารที�ชัดเจนระหว่างผู ้

จาํหน่ายกับผูบ้ริโภคจะส่งผลต่อรายได้ของผูจ้าํหน่าย สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ Niraj, Gupta & 

Narasimhan (2001)  นอกจากนี� ยงัสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ อาํพล ทพัทวี และคณะ (2556) ที�พบว่า 

การสร้างความเชื�อมนัให้กบัสินคา้และบริการ การเสริมสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ การพฒันาคุณภาพ

การจดัการสินคา้ และการพฒันาศกัยภาพของผูป้ระกอบการเป็นกลยุทธ์ในการประกอบธุรกิจในเขต

จงัหวดัภาคเหนือตอนล่าง 
 

ข้อเสนอแนะ 

 ข้อเสนอแนะทั�วไป 

 1. องคก์ารบริหารส่วนทอ้งถิ�นควรกาํหนดแนวทางในการพฒันาสินคา้หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์

ประเภทเซรามิกให้ชดัเจนเป็นรูปธรรมในการขบัเคลื�อนการพฒันาอุตสาหกรรมเซรามิก โดยเนน้กลยุทธ์

การสร้างความแตกต่างในดา้นบุคคล ดา้นภาพลกัษณ์ และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย เพื�อความไดเ้ปรียบ

ในการแข่งขนัอยา่งย ั�งยืน 

 2. องค์การบริหารส่วนท้องถิ�นควรนําผลจากการวิจยัครั� งนี� ไปกาํหนดกรอบแนวทางในการ

พฒันาอุตสาหกรรมเซรามิก โดยนาํกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างดา้นบุคคล ดา้นภาพลกัษณ์ และดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่ายเป็นแนวทางในการส่งเสริมและสนบัสนุนผูป้ระกอบการ ใหส้ามารถแข่งขนัได ้
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 3. ผูบ้ริหารองคก์รธุรกิจประเภทเซรามิกควรส่งเสริมให้ความรู้แก่บุคลากรหรือผูป้ฏิบติังานใน

การสร้างความแตกต่างทั�งดา้นบุคคล ดา้นภาพลกัษณ์ และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย เพื�อนาํไปสู่ความ

ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัของธุรกิจสินคา้หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ ์

 4. ภาครัฐและเอกชนสามารถนาํขอ้คน้พบดงักล่าวไปกาํหนดนโยบายลงบนตวัแปรสาเหตุ คือ 

การสร้างความแตกต่างดา้นบุคคล ด้านภาพลกัษณ์ ด้านช่องทางการจัดจาํหน่ายเพื�อให้ธุรกิจเซรามิก

ไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 

 ข้อเสนอแนะเพื�อการวจิยัครั�งต่อไป 

 1. การศึกษาถึงอิทธิพลของตวัแปรที�ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัของธุรกิจสินคา้หนึ�ง

ตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑป์ระเภทเซรามิก ผูว้ิจยัควรนาํขอ้คน้พบไปกาํหนดนโยบายในการดาํเนินธุรกิจ 

 2. ปัจจยัสําคญัที�จะส่งผลต่อความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัคือปัจจยัดา้นบุคคลและภาพลกัษณ์ 

การวิจยัในอนาคตควรใหค้วามสาํคญักบัการพฒันาบุคคลและภาพลกัษณ์เป็นสาํคญั  
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