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บทคัดย่อ 
การพัฒนาศักยภาพด้านการตลาดกลุ่ม OTOP จังหวัดนนทบุรี: กรณีศึกษากลุ่มสมุนไพรท่ี

ไม่ใช่อาหาร วัตถุประสงค์ของการวิจัย เพ่ือศึกษาการพัฒนาศักยภาพด้านการตลาดกลุ่ม OTOP จังหวัด
นนทบุรี: กรณีศึกษา กลุ่มสมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 
โดยการศึกษาจากเอกสาร (Documentary Study) การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยเป็นแบบสัมภาษณ์ แบบสังเกต ผู้ให้ข้อมูล (Key Informants) ประกอบด้วย 
ผู้ประกอบการ OTOP กลุ่มสมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร จังหวัดนนทบุรี จํานวน 8 คน ข้อมูลเชิงคุณภาพจาก
การสัมภาษณ์ วิเคราะห์ด้วยการวิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis)  

ผลการวิจัยพบว่า ผลิตภัณฑ์ OTOP กลุ่มสมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร จังหวัดนนทบุรี ส่วนใหญ่เป็น
ประเภทแชมพู ครีมอาบน้ํา เป็นท่ีรู้จักของประชาชนทั่วไปท้ังภายในจังหวัดและต่างจังหวัด ผลิตภัณฑ์
เกิดจากภูมิปัญญาท้องถ่ิน ใช้วัตถุดิบ ทรัพยากรในพ้ืนท่ีมีเพียงพอ ปัญหาท่ีพบ คือผู้ประกอบการ OTOP 
ขาดความรู้ ความเข้าใจการพัฒนาผลิตภัณฑ์-บรรจุภัณฑ์และการสร้างแบรนด์ ขาดความรู้ ความเข้าใจ
ด้านการตลาด เครือข่าย OTOP ไม่เข้มแข็งขาดความร่วมมือของบุคคลในเครือข่าย ขาดเงินทุนในการ
ดําเนินงาน การได้รับการส่งเสริม สนับสนุนจากรัฐบาล หน่วยงานภาครัฐ และเอกชนจากส่วนกลางและ
ภายในจังหวัดยังไม่ต่อเนื่อง  

การพัฒนาศักยภาพ ผู้ประกอบการร่วมกันจัดต้ังเครือข่ายผู้ประกอบการกลุ่ม OTOP ประเภท
สมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร เพ่ือเพ่ิมอํานาจในการต่อรองกับผู้จัดจําหน่ายและหน่วยงานต่าง ๆ ท่ีจัดกิจกรรม
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ OTOP สินค้าของกลุ่มมีลักษณะคล้ายกัน ต้องมีการคัดเลือกสินค้าเด่นของกลุ่มเพ่ือ
ทําการประชาสัมพันธ์ในลักษณะของกลุ่มหรือเครือข่าย โดยสินค้าท่ีมีลักษณะเหมือนกันต้องเลือกสินค้า
ท่ีเด่นท่ีสุดในการนําเสนอ จัดทําฐานข้อมูลผู้ประกอบการ OTOP สมุนไพร่ท่ีไม่ใช่อาหารของจังหวัด
นนทบุรีเพ่ือใช้เป็นฐานข้อมูลในการปรึกษาหารือ หรือให้ข้อมูลเกี่ยวกับแหล่งในการจําหน่ายสินค้า ต้อง
สร้างตราสินค้าเพ่ือให้เป็นท่ีรู้จักกับผู้บริโภค 
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ABSTRACT 
The purpose of this research is to study the developing of the competences in 

marketing of OTOP Groups, Nonthaburee : case study of herbal groups which are not 
food. It is a Qualitative Research, Documentary Study and In-depth Interview. The 
research tools were interviews and observation forms. The key informants consisted of 
8 entrepreneurs of herbal groups which were not food in Nonthaburee. The collected 
data was analyzed by content analysis. 

From the findings of this research, it was concluded that most of the OTOP 
products of herbal groups which were not food in Nonthaburee, were shampoo and 
bath cream, well – known to the people in Nonthaburee and other places. The 
products derived from local wisdom with the use of local resources available in the 
area. What seemed to be problems were the lack of knowledge and understanding in 
developing the products themselves, the packaging, the brands, or even the marketing. 
Moreover, the OTOP network was still not strong enough. They lack the cooperation of 
the teamwork, budget to carry on projects, or even the support from the government 
or private sectors both from the central part or within Nonthaburee continuously. 

Regarding the developing of the competences, the entrepreneurs worked 
together in setting up the network of the herbal OTOP groups which are not food in 
order to empower them to negotiate with the distributors and the other units that 
organize the events the OTOP products. Since all of the OTOP products of the groups 
have something in common, the most distinctive characteristic ones were chosen for 
advertising as groups or network. For those products of the same kind, only the 
product with the most distinctive characteristic one was chosen to be presented. The 
database of the OTOP entrepreneurs of herbal groups which are not food was set up 
to be used for advice, or for information for resources for selling. Besides, logos had to 
crated to be well – known to all consumers. 
 
บทนํา 

ในปัจจุบัน มีผู้ผลิตสินค้าหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ (One Tambon One Product: OTOP) 
ท่ีข้ึนทะเบียนกับกรมการพัฒนาชุมชน กระทรวงมหาดไทย จากข้อมูลล่าสุด ปี 2553 รวมท้ังสิ้น 33,228 
ราย และมีสินค้า OTOP ท่ีข้ึนทะเบียนไว้กว่า 85,173 รายการ ซ่ึงการส่งเสริมผู้ประกอบการ OTOP 
และการพัฒนาสินค้า OTOP จึงไม่เพียงแต่จะเป็นการสร้างรายได้ให้แก่ครัวเรือนและสร้างการจ้างงาน
ในชุมชนท้องถ่ินท่ัวประเทศเท่านั้น แต่ยังเป็นการรักษามรดกทางวัฒนธรรม ภูมิปัญญาให้คงอยู่สืบต่อไป
ด้วย 
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ผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์ OTOP ในพ้ืนท่ีจังหวัดนนทบุรี (สํานักงานพัฒนาชุมชน จังหวัด
นนทบุรี, 2553, หน้า 8) ประเภทของกลุ่มผู้ผลิตและหรือผู้ประกอบการแบ่งในลักษณะเป็นกลุ่ม ราย
เดียว หรือ SMEs ผลิตภัณฑ์ประเภทพืชสมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร ส่วนใหญ่เป็นแบบรายเดียว จํานวน 13 
ราย รองลงมาคือแบบกลุ่ม จํานวน 7 ชุมชน มีสัดส่วนการเพ่ิมข้ึนของผู้ผลิต ผู้ประกอบการ รายเก่า ราย
ใหม่ เพ่ิมสูงข้ึนอยู่ในระดับต้น ๆ เม่ือเทียบกับผลิตภัณฑ์ประเภทอ่ืน ๆ  ท่ีผ่านมา ภาครัฐโดยหน่วยงานท่ี
เกี่ยวข้องได้ทุ่มเทส่งเสริมและพัฒนาผลิตภัณฑ์ OTOP ผ่านหลายมาตรการ ต้ังแต่การสร้างผู้นํา
เครือข่ายระดับอําเภอและจังหวัดครอบคลุมทุกพ้ืนท่ี สร้างตราของสินค้า (Brand) ให้เป็นท่ีรู้จักและ
ยอมรับของผู้บริโภคท้ังในและต่างประเทศ จัดมหกรรมสินค้าและกิจกรรมพิเศษ (Trade Fair and 
Special Events) ในการเพ่ิมช่องทางการจําหน่ายในรูปแบบต่าง ๆ จัดฝึกอบรมโดยหน่วยงานต่าง ๆ จัด
ฝึกอบรมให้แก่ผู้ผลิตและเจ้าหน้าท่ี รวมกว่า 32,000 คน กําหนดมาตรฐาน มผช. กว่า 1,100 เร่ือง 
รับรอง มผช. กว่า 11,000 ราย มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์ท่ีได้คุณภาพและมาตรฐาน มีการ
ข้ึนทะเบียนผู้ผลิตท่ัวประเทศกว่า 35,000 ราย และคัดสรรสุดยอดผลิตภัณฑ์ (OPC) กว่า 27,000 
ผลิตภัณฑ์ นอกจากนั้นยังได้ดําเนินงานมาอย่างต่อเนื่องท้ังในรูปแบบของการเป็นผู้กระตุ้น เป็น
ผู้สนับสนุน และเป็นผู้ให้ความช่วยเหลือในทุก ๆ ด้าน ในปัจจุบันแนวทางการพัฒนาผู้ผลิตผลิตภัณฑ์
ชุมชนท้ังในภาพรวมของประเทศและในจังหวัดนนทบุรีได้มีการปรับเปล่ียนแนวทางการดําเนินงานไป
ตามแนวนโยบายของรัฐจากเดิมท่ีภาครัฐมีบทบาทเป็นผู้ให้การสนับสนุนโดยตรงในทุก ๆ ด้านมาเป็น
ภาครัฐจะลดบทบาทลงและส่งเสริมให้ภาคเอกชนและสถาบันการศึกษาเข้ามีส่วนร่วมในการพัฒนามาก
ข้ึน โดยจะมุ่งเน้นไปท่ีผู้ผลิตผลิตภัณฑ์ชุมชนท่ีมีความต้องการในการพัฒนา 
 ดังนั้น ผู้วิจัยจึงต้องการพัฒนาศักยภาพด้านการตลาด กลุ่ม OTOP จังหวัดนนทบุรี: ประเภท
สมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร เพ่ือเป็นการพัฒนาผู้ประกอบการตามความต้องการของกลุ่มผู้ประกอบการ
ผลิตภัณฑ์ OTOP จังหวัดนนทบุรี ให้สอดคล้องกับสภาพความเป็นจริงตามท่ีกลุ่มผู้ผลิตผลิตภัณฑ์ชุมชน
มีความต้องการ และเพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพประสิทธิผลสูงสุดต่อการพัฒนา 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

เพ่ือพัฒนาศักยภาพด้านการตลาดผู้ประกอบการกลุ่ม OTOP ประเภทสมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร 
 
ประโยชน์ท่ีได้รับจากการวิจัย 
 ทําให้ผู้ประกอบการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ์สามารถพัฒนาศักยภาพด้านการตลาดในกลุ่ม
ธุรกิจของตนเองได้อย่างเหมาะสมและย่ังยืน เป็นการดําเนินธุรกิจท่ีสามารถสร้างรายได้ให้กับกลุ่มตนเอง 
รวมท้ังสมาชิกภายในยังมีอาชีพท่ีย่ังยืน เลี้ยงครอบครัวได้อย่างย่ังยืน และเป็นตัวอย่างให้กับกลุ่ม
ผู้ประกอบการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ประเภทอ่ืน ๆ ต่อไป 
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ขอบเขตของการวิจัย 

การวิจัยคร้ังนี้มีกลุ่มเป้าหมายที่ทําการศึกษา คือ ผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์ชุมชนหนึ่งตําบล
หนึ่งผลิตภัณฑ์ประเภทสมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร จังหวัดนนทบุรี จํานวน 8 ราย โดยทําการศึกษาเก่ียวกับ 
การพัฒนาศักยภาพด้านการตลาด ประกอบด้วย สภาพการดําเนินธุรกิจปัจจุบันของผู้ประกอบการ 
OTOP กลุ่มสมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร และการพัฒนาศักยภาพด้านการตลาดผู้ประกอบการ ซ่ึงมีระยะเวลา
ในการวิจัย 12 เดือน มกราคม 2557 – ธันวาคม 2557 

 
กรอบแนวความคิดของโครงการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
 ผู้วิจัยศึกษาสภาพการดําเนินธุรกิจปัจจุบันของผู้ประกอบการ OTOP กลุ่มสมุนไพรท่ีไม่ใช่
อาหาร เพ่ือให้ทราบถึงปัญหาหรือความพร้อมของผู้ประกอบการและนําข้อมูลท่ีได้มาให้ประกอบการ
พัฒนาศักยภาพด้านการตลาดของผู้ประกอบการ 
 
 

สภาพการดําเนินธุรกิจปัจจุบันของผู้ประกอบการ OTOP กลุ่มสมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร 

พัฒนา 
ด้านการตลาด 

ดาน 
การจัดจําหนาย

ดานการสงเสริม
การตลาด 

ดาน 
ราคา 

ดาน 
ผลิตภัณฑ

ศักยภาพด้านการตลาดผู้ประกอบการ OTOP กลุ่มสมุนไพร
่
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ระเบียบวิธีวิจัย 

ระยะท่ี 1 การศึกษาจากสภาพจริงของผู้ประกอบการ OTOP ด้วยการลงพ้ืนท่ีภาคสนาม โดย
ใช้วิธีการสังเกต การสัมภาษณ์ ผู้ประกอบการจํานวน 8 คน และการสนทนากลุ่ม 
 ดําเนินการโดยใช้วิธีการสังเกตในพ้ืนท่ีภาคสนาม การสัมภาษณ์และการสนทนากกลุ่มกับ
ผู้ประกอบการ OTOP ท้ังท่ีเป็นทางการและไม่เป็นทางการ ประกอบด้วย เจ้าของผลิตภัณฑ์ และ
สมาชิกในกระบวนการการผลิตผลิตภัณฑ์ โดยการวิเคราะห์สภาพการดําเนินงานของกลุ่ม OTOP 
สมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร 
 ระยะท่ี 2 การศึกษาและวิเคราะห์สภาพ ปัญหาการดําเนินงานของผู้ประกอบการ OTOP 
เพ่ือให้ได้ข้อเสนอท่ีสามารถนําไปเป็นแนวทางในการพัฒนาศักยภาพด้านการตลาดของผู้ประกอบการ 
OTOP โดยใช้การสัมภาษณ์ 
 ดําเนินการโดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้ท่ีเกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์ OTOP ท้ังท่ีเป็นทางการ
และไม่เป็นทางการ เพ่ือศึกษาและวิเคราะห์สภาพ ปัญหาการดําเนินงานของผู้ประกอบการ OTOP 
เพ่ือให้ได้ข้อเสนอท่ีสามารถนําไปเป็นแนวทางในการพัฒนาศักยภาพด้านการตลาดของผู้ประกอบการ 
OTOP 
 ระยะท่ี 3 การพัฒนาศักยภาพด้านการตลาดของผู้ประกอบการ OTOP ด้วยการให้ข้อมูลท่ี
สําคัญเพ่ือให้ผู้ประกอบการสามารถนําไปปฏิบัติได้ ให้สามารถดําเนินธุรกิจเกี่ยวกับการจําหน่าย
ผลิตภัณฑ์ OTOP กลุ่มสมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหารให้ประสบความสําเร็จมากข้ึนมากกว่าในปัจจุบัน โดยการ
ถ่ายทอดความรู้ให้กับผู้ประกอบการ OTOP จังหวัดนนทบุรี: กรณีศึกษา กลุ่มสมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร  

ดําเนินการโดยถ่ายทอดความรู้ด้านการตลาดให้กับผู้ประกอบการเพ่ือพัฒนาศักยภาพด้าน
การตลาดให้กับผู้ประกอบการ โดยผู้วิจัยไปให้ความรู้เพ่ิมเติมในส่วนท่ีผู้ประกอบการยังขาดความรู้ความ
เข้าใจ โดยเฉพาะความรู้ด้านการตลาด  

ด้านการวิเคราะห์ข้อมูล เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ ด้วยการจัดเตรียมข้อมูลเพ่ือให้
สามารถนําไปวิเคราะห์ได้ง่ายข้ึน เช่น การจําแนกหมวดหมู่ของข้อมูลให้เป็นระบบ การตรวจสอบข้อมูล
ท่ีได้มาจากการเก็บรวบรวมข้อมูลทุติยภูมิ คือจากเอกสารต่างๆ ท่ีเกี่ยวข้อง และข้อมูลปฐมภูมิคือจาก
การสัมภาษณ์แบบเจาะลึกผู้ให้ข้อมูลหลัก โดยใช้การวิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) ข้อมูลทุติย
ภูมิ และการแจงนับ “แนวคิด” ของข้อมูลปฐมภูมิ ด้วยการตีความ (Interpretive) ข้อมูล ท่ีเป็นประเด็น
ของการศึกษา ตามที่ระบุไว้ในวัตถุประสงค์แล้วใช้ และใช้การพรรณนาความในการนําเสนอผลการ
วิเคราะห์ข้อมูลดังกล่าว 
 
สรุปผลการวิจัยและอภิปรายผลการวิจัย 
 สรุปผลการวิจัย 

1. สภาพการดําเนินธุรกิจปัจจุบันของผู้ประกอบการ OTOP กลุ่มสมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร 
ผลิตภัณฑ์ OTOP กลุ่มสมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร จังหวัดนนทบุรี ส่วนใหญ่เป็นประเภทแชมพู 

ครีมอาบน้ํา เป็นท่ีรู้จักของประชาชนท่ัวไปท้ังภายในจังหวัดและต่างจังหวัด ผลิตภัณฑ์เกิดจากภูมิปัญญา
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ท้องถ่ิน ใช้วัตถุดิบ ทรัพยากรในพ้ืนท่ีมีเพียงพอ มีการจําหน่ายได้เฉพาะตลาดในท้องถ่ิน ปัญหาท่ีพบ คือ
ผู้ประกอบการ OTOP ขาดความรู้ ความเข้าใจการพัฒนาผลิตภัณฑ์-บรรจุภัณฑ์และการสร้างแบรนด์ 
ขาดความรู้ ความเข้าใจด้านการตลาด เครือข่าย OTOP ไม่เข้มแข็งขาดความร่วมมือของบุคคลใน
เครือข่าย ขาดเงินทุนในการดําเนินงาน การได้รับการส่งเสริม สนับสนุนจากรัฐบาล หน่วยงานภาครัฐ 
และเอกชนจากส่วนกลางและภายในจังหวัดยังไม่ต่อเนื่อง สามารถพิจารณาได้ดังนี้ 

1.1 สินค้าส่วนใหญ่เป็นประเภทแชมพู ครีมอาบน้ํา สินค้าเป็นท่ีรู้จักของประชาชนทั่วไปท้ัง
ภายในจังหวัดและต่างจังหวัด  

1.2 ผลิตภัณฑ์เกิดจากภูมิปัญญาท้องถ่ิน ใช้วัตถุดิบ ทรัพยากรในพ้ืนท่ีมีเพียงพอ  
1.3 มีการจําหน่ายได้เฉพาะตลาดในท้องถ่ิน  
1.4 ปัญหาท่ีพบ คือผู้ประกอบการ OTOP ขาดความรู้ ความเข้าใจการพัฒนาผลิตภัณฑ์-บรรจุ

ภัณฑ์และการสร้างแบรนด์  
1.5 ผู้ประกอบการขาดความรู้ ความเข้าใจด้านการตลาด  
1.6 เครือข่าย OTOP ไม่เข้มแข็งขาดความร่วมมือของบุคคลในเครือข่าย  
1.7 ผู้ประกอบขาดเงินทุนในการดําเนินงาน  
1.8 การได้รับการส่งเสริม สนับสนุนจากรัฐบาล หน่วยงานภาครัฐ และเอกชนจากส่วนกลาง

และภายในจังหวัดยังไม่ต่อเนื่อง  
2. การพัฒนาศักยภาพด้านการตลาดผู้ประกอบการกลุ่ม OTOP ประเภทสมุนไพรท่ีไม่ใช่

อาหาร 
การพัฒนาศักยภาพด้านการตลาดประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ต้องเร่งพัฒนาสินค้า ท้ังด้าน

คุณภาพและมาตรฐานระดับสากล เพ่ือสร้างความเชื่อถือต่อผู้บริโภค โดยผสมผสานวัฒนธรรม ภูมิ
ปัญญากับเทคโนโลยี นวัตกรรม การให้ความสําคัญและตระหนักถึงการสร้างตราย่ีห้อสินค้าให้เป็นท่ี
ยอมรับ และพัฒนารูปแบบการนําเสนอความโดดเด่น เร่ืองราวของสินค้าให้เกิดการรับรู้ต่อผู้บริโภค
เพ่ือให้เกิดการสร้างคุณค่าในตัวสินค้า ด้านราคา ผู้ประกอบการต้องพยายามเพ่ิมมูลค่าของผลิตภัณฑ์
เพ่ือลดอุปสรรคการแข่งขันทางด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ต้องส่งเสริมการขายโดยกลุ่มด้วย
การจัดกิจกรรมการลดราคาประจําปี การแจ้งให้ลูกค้าทราบ การให้ของแถม การใช้สื่อประชาสัมพันธ์
ผ่านอินเทอร์เน็ต การขายตรงโดยการรับสมาชิกเพ่ือให้สมาชิกได้รับส่วนลดและให้สมาชิกนําไปขายต่อ 
ด้านช่องทางการจําหน่ายสินค้าควรพัฒนาช่องทางท่ีหลากหลาย เช่น จําหน่ายในประเทศ และส่งสินค้า
ไปจําหน่ายต่างประเทศผ่านคนกลาง การเข้าร่วมงานแสดงสินค้า ท้ังในจังหวัดและต่างจังหวัด รวมถึง
งานแสดงสินค้าประจําปีท่ีเมืองทองธานี ควรจําหน่ายสินค้าผ่านหน่วยงานราชการต่างๆ เช่น พัฒนา
ชุมชนอําเภอ พาณิชย์จังหวัด อุตสาหกรรมจังหวัด รวมถึงการแลกเปลี่ยนข้อมูลข่าวสารระหว่างผู้ขาย
ต้องเป็นไปอย่างต่อเนื่อง เป็นต้น 
 อภิปรายผลการวิจัย 

ผู้ประกอบการ OTOP กลุ่มสมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร จังหวัดนนทบุรีส่วนใหญ่ยังขาดความรู้ 
ความเข้าใจการพัฒนาผลิตภัณฑ์-บรรจุภัณฑ์และการสร้างแบรนด์ ขาดความรู้ ความเข้าใจด้าน
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การตลาด เครือข่าย OTOP ไม่เข้มแข็งขาดความร่วมมือของบุคคลในเครือข่าย ขาดเงินทุนในการ
ดําเนินงาน การได้รับการส่งเสริม สนับสนุนจากรัฐบาล หน่วยงานภาครัฐ และเอกชนจากส่วนกลางและ
ภายในจังหวัดยังไม่ต่อเนื่อง จึงจําเป็นต้องมีการพัฒนาศักยภาพ การนําเสนอความโดดเด่น การให้
ความสําคัญและตระหนักถึงการสร้างตราย่ีห้อสินค้าให้เป็นท่ียอมรับ ด้านการตลาด ต้องส่งเสริมการขาย
โดยกลุ่มด้วยการจัดกิจกรรมการลดราคาประจําปี การใช้สื่อประชาสัมพันธ์ผ่านอินเทอร์เน็ต การขาย
ตรงโดยการรับสมาชิกเพ่ือให้สมาชิกได้รับส่วนลดและให้สมาชิกนําไปขายต่อ ด้านช่องทางการจําหน่าย
สินค้าควรพัฒนาช่องทางที่หลากหลาย เช่น จําหน่ายผ่านคนกลาง การเข้าร่วมงานแสดงสินค้า ควร
จําหน่ายสินค้าผ่านหน่วยงานราชการต่างๆ รวมถึงการแลกเปลี่ยนข้อมูลข่าวสารระหว่างผู้ขายต้อง
เป็นไปอย่างต่อเนื่อง เป็นต้น จากเหตุผลดังกล่าวสอดคล้องกับผลวิจัยของต่างประเทศท่ีพบว่า ธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อมต่างต้องให้ความสําคัญกับการจัดจําหน่ายผ่านช่องทางอีคอมเมิร์ช เพ่ือเข้าสู่
ตลาดต่างประเทศได้ง่ายย่ิงข้ึนและสามารถสร้างรายได้เพ่ิมข้ึน (Moertini, 2012) เนื่องจากความสะดวก
รวดเร็วในการคมนาคมขนส่ง การเปิดเสรีทางการค้าทําให้วิสาหกิจขนาดใหญ่ รวมทั้งสินค้าจาก
ต่างประเทศเข้ามาแข่งขันกับสินค้าในท้องถ่ินหรือในประเทศท่ีผลิตโดยกลุ่มวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมมากข้ึนแต่ OTOP ยังขาดความรู้ความสามารถด้านการตลาดในวงกว้างโดยเฉพาะตลาด
ต่างประเทศ สินค้าหรือบริการท่ีมีความเป็นนวัตกรรมมีจํานวนน้อย ส่วนใหญ่มักจะเกิดจากการ
ลอกเลียนแบบกัน ท่ีจะสามารถเรียกว่าเป็นสินค้า OTOP จริงๆ ก็มักจะเป็น “มรดก” เก่าแก่ด้ังเดิมของ
ท้องถ่ินท่ีเอามาปรับประยุกต์บ้างเล็กน้อย เพราะจะเกิดนวัตกรรมได้ก็ต่อเม่ือมี “การเรียนรู้” ไม่ใช่ 
“การเลียนแบบ” สอดคล้องกับผลการศึกษาของ ทิวา แก้วเสริม (2551, หน้า 4) ได้ทําวิจัย พบว่า 
ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ต้องการการช่วยเหลือจากหน่วยงานทางภาครัฐในเร่ืองการออกแบบและสร้าง
ตราสินค้าให้เป็นท่ีจัก มากท่ีสุด รองลงมาคือเร่ืองความต้องการสถานท่ีจําหน่ายผลิตภัณฑ์ สอดคล้องกับ
ผลการศึกษาของ รัตติยา จุลเสน (2548: 95) พบว่า ภาครัฐขาดการสนับสนุนในด้านการจัดหาแหล่ง
จําหน่ายสินค้าท่ีมีสถานท่ีแน่นอน และหาช่องทางในการจัดจําหน่ายให้มากข้ึน เพ่ือเพ่ิมโอกาสและ
ช่องทางในการเข้าถึงผู้บริโภคและกําหนดกลุ่มเป้าหมายอย่างชัดเจนและเป็นระบบ เช่นในการต้ังศูนย์
จําหน่ายสินค้า OTOP ในแต่ละจังหวัดควรจะมองหาศักยภาพของบุคลากรท่ีจะไปดําเนินงาน ควรเจาะ
กลุ่มสินค้าท่ีสามารถจะพัฒนาและเติบโตไปได้ สามารถนําไปแข่งขันกับตลาดต่างประเทศ สอดคล้องกับ
ผลการศึกษาของ ภูเมศ จําปาวงค์ (2547) ศึกษาเร่ือง ศักยภาพของชุมชนด้านผลิตภัณฑ์ โครงการหนึ่ง
ตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ อําเภอเมือง จังหวัดจันทบุรี พบว่าด้านการผลิต ขาดแคลนแรงงาน ขาดแคลน
วัตถุดิบ การผลิตไม่ทันด้านการตลาด กลุ่มลูกค้ามีขนาดเล็ก พ่อค้าคนกลางกดราคา ด้านการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ รูปแบบผลิตภัณฑ์เป็นรูปแบบเดิม ๆ ด้านเรื่องราวหรือตํานานผลิตภัณฑ์เป็นผลิตภัณฑ์ของ
คนในท้องถ่ินมานาน สืบทอดต่อกันมาเป็นของท่ีมีอยู่ในชีวิตประจาวันแต่โบราณ เป็นของข้ึนชื่อของคน
ในท้องถ่ินด้านความเข้มแข็งของชุมชน กองทุนของกลุ่มยังอ่อนแอ ขนาดของกองทุนมีขนาดเล็ก กลุ่ม
ผู้ผลิตมีขนาดเล็ก สอดคล้องกับผลการศึกษาของ สุภัทรา สุภาภรณ์ (2547) ศึกษาเร่ืองกิจกรรมกลุ่มการ
ผลิตและการตลาดผลิตภัณฑ์หัตถกรรมในโครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ พบว่า ปัญหาและอุปสรรค 
กลุ่มควรขยายการสร้างเครือข่ายการผลิต การบริหารจัดการท่ีดี มีความรู้เพ่ิมทักษะอย่างต่อเนื่องจะต้อง
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สร้างเอกลักษณ์เฉพาะกลุ่ม นอกจากนี้ยังได้กล่าวถึงจุดอ่อนของโครงการ OTOP ของประเทศไทย ดังนี้ 
1) OTOP เป็นการพัฒนามาจากภายนอกไม่ได้เกิดจากภายในเหมือนกับโครงการต้นแบบ “หนึ่งหมู่บ้าน 
หนึ่งผลิตภัณฑ์ (One Village One Product : OVOP)” ของประเทศญ่ีปุ่น 2) กระบวนการดําเนินงาน
ยังไม่สอดคล้องกับหลักปรัชญา OVOP 3 ประการ 3) ผู้ท่ีเกี่ยวข้องขาดความเข้าใจอย่างลึกซ้ึงถึงแก่น
ของปรัชญาดังกล่าว 4) ผลประโยชน์ท่ีได้รับจากกระบวบการ OTOP กระจุกตัวอยู่ในกลุ่มท่ีก้าวหน้า
เท่านั้น 5) หน่วยงานในท้องถ่ินขาดข้อมูลในเชิงลึกท่ีสะท้อนถึงศักยภาพของกลุ่มชุมชนเพ่ือใช้ในการ
วางแผนชุมชน และ 6) ในระดับนโยบายขาดข้อมูลเพ่ือสร้างสมดุลระหว่างความต้องการซ้ือและปริมาณ
การเสนอซ้ือสินค้าชุมชน 

เกี่ยวกับรูปแบบของบรรจุภัณฑ์ของผลิตภัฑณ์ OTOP กลุ่มสมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร จังหวัด
นนทบุรี ยังขาดความรู้ ความเข้าใจการพัฒนาผลิตภัณฑ์-บรรจุภัณฑ์และการสร้างแบรนด์ อาจเป็นไปได้
ท่ีส่วนหนึ่งผู้ประกอบการ OTOP กลุ่มสมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร จังหวัดนนทบุรี ยังไม่มีบรรจุภัณฑ์เบื้องต้น 
เช่น กระดาษ ถุง/ขวดบรรจุแบบธรรมดา ไม่ค่อยมีรูปแบบของบรรจุภัณฑ์มีบรรจุภัณฑ์ท่ีบ่งบอก
เอกลักษณ์ต่อผลิตภัณฑ์และตามมาตรฐานสากลเชิงการค้า สอดคล้องกับผลการศึกษาของ พรจิต สมบัติ
พานิช และคณะ. 2546: 45) ศึกษาพบว่า ระบบการผลิตท่ีทําอยู่ขาดเทคโนโลยีในการผลิตท่ีมีคุณภาพ
และมาตรฐาน การออกแบบผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์ไม่ทันสมัย ต้องเผชิญกับปัญหาด้านผู้จําหน่ายกด
ราคา ด้านผลิตภัณฑ์อาหารไม่ได้รับการรับรองจากองค์กรของรัฐ ในการขายผลิตภัณฑ์นั้นกลุ่มผู้ผลิต
ส่วนใหญ่จะนําผลิตภัณฑ์มาขายด้วยตนเอง โดยการติดต่อขายผ่านกลุ่มผู้จําหน่ายท่ีผ่านตัวแทนตําบล
และอีกส่วนหนึ่งผู้ผลิตจะนําไปขายเองตามการออกงานท่ีทางรัฐบาลจัดให้ ผู้ผลิตมักจะประสบปัญหา
เร่ืองช่องทางการจัดจําหน่ายท่ีไม่เพียงพอ สอดคล้องกับผลการศึกษาของ ไพรัช กาญจนการุณ และ
ธเนศ ศรีวิชัยลําพันธ์ (2546) ได้ศึกษาพบว่าบรรจุภัณฑ์ท่ีไม่สวยงาม ไม่สามารถสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับ
ผลิตภัณฑ์ ซ่ึงเป็นปัญหาท่ีสําคัญซ่ึงกลุ่มต้องการให้หน่วยงานของรัฐเข้าไปช่วยเหลืออย่างเร่งด่วน 
สอดคล้องกับผลการศึกษาของ อารีย์ เชื้อเมืองพาน (2542) ได้ศึกษาพบว่า ปัญหา/อุปสรรคท่ีส่งผลต่อ
ความสามารถในการพัฒนากลุ่มนั้นมีท้ังปัจจัยภายในและภายนอก ปัจจัยภายใน คือ การบริหารจัดการ
เงินทุน สมาชิกกลุ่มขาดความรู้ความเข้าใจใน คณะกรรมการบริหารไม่เข้าใจในบทบาทหน้าท่ีตนเอง 
การขาดความสามัคคีของสมาชิกและคณะกรรมการ ส่วนปัจจัยภายนอก คือ ขาดองค์กรท่ีทําหน้าท่ี
ประสานการพัฒนาอย่าง และสอดคล้องกับผลการศึกษาของ ปาริชาติ วลัยเสถียร (2540) ศึกษา พบว่า 
ไม่มีตลาดรองรับท่ีแน่นอน แหล่งท่ีต้ังของตลาดหรือการกระจายสินค้ายังจํากัดอยู่ในท้องถ่ิน ด้าน
การเงินเงินทุนและสินเชื่อมีจํากัด การขาดการมีส่วนร่วมของคนในชุมชนในการเป็นเจ้าของ นโยบาย
ของรัฐยังไม่เอ้ืออํานวย 
 
ข้อเสนอแนะท่ัวไป 

1. หน่วยงานภาครัฐควรหาแนวทางในการแก้ไขปัญหาให้กับผู้ประกอบการ OTOP ท่ีขาด
ความรู้ ความเข้าใจการพัฒนาผลิตภัณฑ์-บรรจุภัณฑ์ และการสร้างแบรนด์ ด้วยการส่งเสริมอย่างจริงจัง 
เช่น การฝึกอบรม การศึกษาดูงาน การนําผู้ประกอบการไปหาประสบการณ์จากสถานการณ์จริง 
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2. หน่วยงานภาครัฐ ควรส่งเสริม สนับสนุนจัดหาเงินทุนในการดําเนินงานให้แก่ผู้ประกอบการ 
รวมท้ังส่งเสริม สนับสนุนการพัฒนาสินค้า ท้ังด้านคุณภาพและมาตรฐาน อย่างจริงจัง 

ข้อเสนอแนะสําหรับผู้ประกอบการ OTOP 
1. ผู้ประกอบการ OTOP ควรแก้ไขปัญหาด้านการตลาด เช่น การสร้างเครือข่ายการจัด

จําหน่าย และการหาผู้แทนจําหน่าย เนื่องจากระบบตัวแทนจําหน่าย จะมีบทบาทในการขยายกิจการ 
และช่วยเพ่ิมยอดขายได้เป็นอย่างดี 

2. ควรสร้างเครือข่าย OTOP เพ่ือให้ผู้ประกอบการมีความสัมพันธ์ ความร่วมมือท่ีดีระหว่าง
กันและกัน เช่น การร่วมกันกําหนดราคา คุณภาพของสินค้า การแลกเปลี่ยนปัญหาร่วมกัน การเผยแพร่
ข่าวสารข้อมูลท่ีสําคัญกับสมาชิก ให้มีความรวดเร็วและท่ัวถึง ทําให้สมาชิกมีโอกาสในการรับรู้ และมี
โอกาสในการจัดจําหน่ายสินค้าร่วมกัน 

3. ผู้ประกอบการ OTOP ควรให้ความสําคัญ และตระหนักถึงการสร้างตราย่ีห้อสินค้าให้เป็นท่ี
ยอมรับ  

4. ผู้ประกอบการ OTOP ควรรวมกลุ่มจัดกิจกรรมการลดราคาประจําปี  
5. ผู้ประกอบการ OTOP ควรใช้สื่อประชาสัมพันธ์ผ่านอินเทอร์เน็ต  
6. ผู้ประกอบการ OTOP เข้าร่วมงานแสดงสินค้า ท้ังในจังหวัดและต่างจังหวัด รวมถึงงาน

แสดงสินคา้ประจําปีท่ีเมืองทองธานี  
7. ผู้ประกอบการ OTOP ควรจําหน่ายสินค้าผ่านหน่วยงานราชการต่างๆ เช่น พัฒนาชุมชน

อําเภอ พาณิชย์จังหวัด อุตสาหกรรมจังหวัด  
8. ผู้ประกอบการ OTOP ควรมีการแลกเปลี่ยนข้อมูลข่าวสารระหว่างผู้ประกอบการเป็น

ประจํา 
 

ข้อเสนอแนะการนําผลงานวิจัยไปใช้ประโยชน์และสําหรับการวิจัยครั้งต่อไป 
1. ควรมีการสังเคราะห์งานวิจัยท่ีได้จากกระบวนการวิจัย กลุ่มวิสาหกิจชุมชน ท้ัง 2 กลุ่มข้ึน

ไป เช่น ดําเนินการรวบรวบ แนวคิดอาจารย์ นักวิชาการ ผู้มีประสบการณ์ด้านการตลาด มาพัฒนาเป็น
ต้นแบบกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือนามาพัฒนากลุ่ม OTOP กลุ่มสมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร จังหวัดนนทบุรี 
เพ่ือหาช่องทางการจัดจําหน่าย และเพ่ิมยอดขายให้สมาชิกกลุ่ม 

2. ควรมีการวิจัยปัญหาด้านการเงินและแหล่งเงินทุน ผู้ประกอบ OTOP กลุ่มสมุนไพรท่ีไม่ใช่
อาหาร จังหวัดนนทบุรี เนื่องจากผู้ประกอบ OTOP ส่วนใหญ่ยังขาดทักษะการบริหารการเงินและบัญชี
ไม่มีระบบบันทึกบัญชีท่ีถูกต้องและไม่มีการบันทึกรายรับรายจ่ายของตนเอง ทําให้ผู้ประกอบการ OTOP 
กลุ่มสมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร จังหวัดนนทบุรี ส่วนใหญ่ไม่รู้ต้นทุนท่ีแท้จริงของตนเอง เม่ือกําหนดต้นทุน
ตัวเองไม่ได้จึงต้ังราคาสินค้าตนเองไม่ถูก ขายดีแต่ไม่ได้กําไร และ OTOP ส่วนใหญ่มีขนาดเล็ก ไม่
สามารถหาแหล่งเงินทุนต้นทุนตํ่า เพ่ือการลงทุนด้วยตนเองได้ จึงต้องการความช่วยเหลือและสนับสนุน
จากภาครัฐ และสถาบันการเงินต่างๆ OTOP มักประสบปัญหาการขอกู้เงินจากสถาบันการเงินเพ่ือมา
ลงทุนหรือขยายการลงทุน หรือเป็นเงินทุนหมุนเวียน 
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3. ควรมีการวิจัยปัญหาด้านการตลาดสินค้า OTOP กลุ่มสมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร จังหวัด
นนทบุรี และแนวทางแก้ไข ท้ังนี้เพ่ือแก้ไขปัญหาสินค้า OTOP ไม่มีการพัฒนารูปแบบของบรรจุภัณฑ์ 
ผลิตภัณฑ์ไม่ได้รับรองมาตรฐาน และช่องทางการจําหน่ายท่ียังมีจํากัด 

4. ควรวิจัยเกี่ยวกับ ความเป็นผู้นําหน่วยงานภาครัฐกับความสําเร็จในการพัฒนาสินค้า OTOP 
อาทิเช่น สถาบันการศึกษา, องค์การบริหารส่วนจังหวัด, สํานักงานพัฒนาชุมชน, สํานักงานพาณิชย์
จังหวัด, องค์การบริหารส่วนตําบล และหน่วยงานอ่ืนๆ เป็นต้น ว่าท่ีผ่านมามีหน่วยงานดังกล่าวมี
ศักยภาพท้ังด้านศาสตร์ต่างๆ องค์ความรู้วิชาการ อาทิเช่น หลักการบริหารจัดการ การบริหารการตลาด 
การจัดการด้านต้นทุน การออกแบบ การบริหารการผลิต และด้านงบประมาณในการสนับสนุน มาก
เพียงพอท่ีจะช่วยพัฒนา OTOP ไปในทางทิศทางใด เป็นต้น 

5. ควรมีการวิจัยแบบผสมเพื่อหารูปแบบการดําเนินธุรกิจและการตลาดอย่างย้ังยืนของ
ผู้ประกอบการ OTOP ซ่ึงจะนําผลการวิจัยไปใช้สําหรับการเป็นต้นแบบสําหรับผู้ประกอบการสินค้า 
OTOP ให้สามารถแข่งขันอยู่ในภาคการค้า ภายใต้สถานการณ์ต่างๆที่กดดันได้ ตลอดจนการควบคุม กา
กับดูแล การประเมินและการติดตามผลตามช่วงเวลาท่ีเหมาะสม เป็นการกระตุ้นกลุ่มผู้ประกอบการให้
กระตือรือร้น (Active) เป็นระยะๆ ดําเนินการอย่างต่อเนื่อง มีกระบวนการเรียนรู้ท่ีย่ังยืน ลดโอกาส
ความผิดพลาดของกิจการ ให้ผู้ประกอบการมีความม่ันคงในรายได้อย่างย่ังยืน ก่อให้เกิดประโยชน์สุขต่อ
ส่วนตน ชุมชน สังคมและประเทศชาติต่อไป 
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