
บทคัดย่อ
	 การวิจัยครั้งน้ีเป ็นการวิจัยเชิงคุณภาพและ 

เชิงปริมาณ มุ ่งศึกษาพฤติกรรมผู ้บริโภคของลูกค้า 

ที่ซื้อสินค้าหน่ึงต�ำบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ ระดับความส�ำคัญ 

ของส่วนประสมการตลาดสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ 

เปรียบเทยีบระดับความส�ำคัญส่วนประสมการตลาดสนิค้า

หนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ ความสัมพันธ์ระหว่างระดับ 

ความส�ำคัญของส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรม 

ผู้บริโภคของลูกค้าที่ซื้อสินค้าหน่ึงต�ำบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ 

และตัวแบบส่วนประสมการตลาดของสนิค้าหน่ึงต�ำบลหนึง่

ผลิตภัณฑ์  โดยสุ ่มตัวอย ่างแบบบังเอิญ 385 คน 

แบบสอบถามเป็นเครือ่งมือในการเกบ็ข้อมูลมีความเช่ือมัน่ 

.88 วเิคราะห์ข้อมลูใช้โปรแกรมส�ำเรจ็รปูทางสถติ ิสถติทิีใ่ช้ 

คือ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน ส�ำหรับการทดสอบสมมติฐานสถิติที่ใช้ในการ

วเิคราะห์นัน้โดย t-test, F-test หาความสมัพนัธ์ของเพยีร

สนั และถดถอยเชงิพหคูุณ ระดับนัยส�ำคัญทางสถิตทิีร่ะดับ  

.05 ผลการวิจัยดังนี้

	 1.	 ผู ้บริโภคสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์  

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิจ�ำนวน 203 คน คิดเป็นร้อยละ 52.7 

มีช่วงอายุ 36 - 45 ปีจ�ำนวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 34.5 

ระดับการศึกษาปริญญาตรีจ�ำนวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 

41.3 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนจ�ำนวน 157 คน คิดเป็น

ร้อยละ 40.8 และรายได้ต่อเดือนโดยประมาณ 15,001 – 

25,000 บาท จ�ำนวน 147 คน คิดเป็นร้อยละ 38.2

	 2.	 ระดับความส�ำคัญพฤติกรรมการซื้อสินค้า

สินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคโดยรวมใน

ภาพรวมเฉลีย่มรีะดบัความส�ำคัญระดบัมาก หากพจิารณา

ระดบัระดบัความส�ำคญัของพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าจากค่า

เฉลี่ย พบว่า ล�ำดับแรกด้านการเลือกซื้อสินค้า(X= 3.99)  

ด้านลักษณะผลิตภัณฑ์ที่ซื้อ (X= 3.96) และด้านสถานที่ 

ที่ซื้อ (X= 3.87) มีระดับความส�ำคัญมาก ส่วนค่าใช้จ่าย 

ในการซื้อในรอบ 6 เดือนที่ผ่านมา (X= 3.36) และ 

ด้านความถี่ในการซื้อรอบ 6 เดือน (X= 3.26) มีระดับ 

ความส�ำคัญปานกลางเรียงตามล�ำดับ

	 3.	 ระดับความส�ำคัญของส่วนประสมการตลาด

สนิค้าหนึง่ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์ โดยสรปุในภาพรวมเฉลีย่ 

มีระดับความส�ำคัญมาก หากพิจารณาล�ำดับความส�ำคัญ

จากค่าเฉลี่ย พบว่า ล�ำดับแรกด้านลักษณะทางกายภาพ 

(X= 4.06) การจัดจ�ำหน่าย (X= 4.02) ด้านผลิตภัณฑ ์ 

(X= 3.99) ราคา (X= 3.98) ด้านกระบวนการ (X= 3.97) 

คนหรอืพนกังาน (X= 3.96) และด้านการส่งเสริมการตลาด

(X= 3.90)มีระดับความส�ำคัญมากเรียงตามล�ำดับ

ตัวแบบส่วนประสมการตลาดของสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์
Marketing Mix of One Tumbol One Product

สุนันภรณ์ โอภาสศิริวิทย์*

*นักศึกษาหลักสูตร บริหารธุรกิจดุษฎีบัณฑิต มหาวิทยาลัยปทุมธานี
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	 4.	 สมมติฐาน

	 	 4.1	 ผู้บริโภคสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ ์

ที่มี เพศ อายุ ระดับการศึกษาอาชีพ และมีรายได้เฉลี่ย 

แตกต่างกันมีระดับความส�ำคัญของส่วนประสมการตลาด

ไม่แตกต่างกัน

	 	 4.2 พฤติกรรมการซื้อของลูกค้าสินค้าหนึ่ง

ต� ำบลหนึ่ งผลิตภัณฑ ์ด ้ านลักษณะผลิตภัณฑ ์ที่ซื้ อ  

ด้านความถี่ในการซื้อ ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อในรอบ  

4 เดอืน ทีผ่่านมาด้านการเลอืกซือ้สนิค้ามคีวามสมัพันธ์กนั

กบัส่วนประสมการตลาดของลกูค้าในภาพรวมเฉลีย่ระดบั

ปานกลางทิศทางเดียวกัน

	 5.	 ตัวแบบส่วนประสมการตลาดของสินค้าหนึ่ง

ต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ = 702.44(X1) ด้านการจัดจ�ำหน่าย 

+650.18(X2) ด้านราคา + 609.55(X3) ด้านผลิตภัณฑ์ + 

391.45(X4) ด้านคนหรือพนักงาน + 357.23 (X5)  

ด้านลักษณะทางกายภาพ	

ค�ำส�ำคัญ : ส่วนประสมการตลาดสินค้าหน่ึงต�ำบลหนึ่ง

ผลิตภัณฑ์ 

Abstract
	 This research were quantitative and 

qualitative research, aim to evaluate significant 

level of consumebehavior significant level and 

compare marketing mix of One Tumbol One  

Products (OTOP), relationship between consume 

behavior and significant level and compare marketing 

mix of OTOP and marketing mix model of One 

Tumbol One Productsby accidental sampling  

385 respondents. Questionnaire was the tool to 

collecting data with confidence level at .88. The 

analysis was conducted by computer software, 

statistical treatments by program computer 

namely: frequency, percentage, means, standard 

deviation, ranking, hypothesis tested by t – test 

and F-test, Pearson Correlation, and Multiple  

Regression at statistical level .05, the research 

analyzed found that.

	 1.	 The majority of OTOP consumer were 

female 203 respondents (52.7 %), their age between 

36 – 45 year old 133 respondents (34.5%), education 

level bachelor degree 159 respondents (41.3%), 

occupation business employees 157 respondents 

(40.8%) and average income per month 15,001 – 

25,000147 respondents (38.2%).

	 2.	 Finding indicated that overall area of 

OTOP consumer behavior were at high level,  

however raking by mean first were product  

selectionarea (X=3.99),nature products area  

(X=3.96),place area (X=3.87), expenditure  

4 months ago (X=3.36), and purchasing frequency 

6 months ago (X=3.26) respectively

	 3.	 Finding indicated that over all area 

ofOTOP marketing mix were at very high level, 

However the raking by meant firstly were physical 

area (X=4.06), place area (X=4.02), product area  

(X=3.99),price area (X=3.98) process area  

(X= 3.97), employee area (X=3.96),promotion area 

(X= 3.90), at very high level respectively

	 4.	 Hypothesis tested finding indicated that

	 	 4.1 There were not significant deferent 

of OTOP marketing mix classified by gender, age, 

education attain occupation, and average income. 

	 	 4.2 There were at moderate relationship 

level at significant level .05 between significant 

level and compare marketing mix of OTOP and 
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consume behavior in term of nature products area, 

purchasing frequency 6 months ago, and selecting 

area and expenditure 6 months ago.

	 5.	 Marketing mix model of One Tumbol 

One Productsby= 702.44(X1)place area+650.18(X2) 

price area+609.55(X3)product area + 391.45(X4)

employee are+ 357.23(X5)physical area.	

Keywords : Marketing Mix, One Tumbol One  

Product (OTOP)

ความเป็นมาและความส�ำคัญของปัญหา

	 จากการวิเคราะห์ศูนย์วิจัยกสิกรไทย แนวโน้ม

ตลาดนักท่องเที่ยวต่างชาติเที่ยวไทยปี 59 ยังเติบโตได้  

แม้อัตราการเติบโตอาจจะชะลอลงมาอยู่ที่ตัวเลขหนึ่งหลัก

กต็าม แต่ในด้านจ�ำนวนก็ยังนบัว่าเป็นตวัเลขทีส่งู โดยคาดว่า 

ตลาดนักท่องเที่ยวต่างชาติเที่ยวไทยในปีน้ีจะมีจ�ำนวน

ประมาณ 31.40-32.27 ล้านคน เติบโตประมาณ 5.0-8.0% 

เมือ่เทยีบกับปี 58 (ทีข่ยายตวัประมาณ 20.4%) ส�ำหรบัแรง

หนนุทีจ่ะช่วยขับเคลือ่นตลาดนกัท่องเทีย่วต่างชาตใินปี 59 

มาจากบรรยากาศทั้งในประเทศและต่างประเทศที่ยัง 

เอือ้ต่อการเดนิทางท่องเทีย่ว ประกอบกบัแรงหนนุจากการ

ท�ำกิจกรรมการตลาดอย่างต่อเนื่องของหน่วยงานภาครัฐ 

รวมถึงการท่ีรัฐบาลได้วางยทุธศาสตร์ให้ไทยเป็นศูนย์กลาง

การท่องเที่ยวทางน�้ำ  หรือ Marina Hub ของภูมิภาค

อาเซียน ซ่ึงภาครัฐได้เร่งผลักดันการลงทุนในส่วนของ

โครงสร้างพื้นฐาน เช่น ท่าเรือ ในจังหวัดหัวเมืองท่องเที่ยว

ทางน�้ำ อาทิ ภูเก็ต กระบี่ และสุราษฎร์ธานี เพื่อรองรับนัก

ท่องเทีย่วกลุ่มนี ้ซึง่เป็นกลุม่ท่ีมกีารใช้จ่ายซือ้สงูนอกจากนี ้

ยังมีปัจจัยด้านอื่นๆ อาทิ การแข่งขันของภาคธุรกิจที่เกี่ยว

เนือ่ง อย่างธรุกจิสายการบนิโลก ทีมี่การแข่งขนัรนุแรงอย่าง

มาก โดย ณ ขณะน้ี ผู้ประกอบการสายการบินต่างชาติ  

เข ้ามารุกตลาดในฝั ่งภูมิภาคเอเชียแปซิฟิก รวมถึง

ประเทศไทยมากข้ึน เนือ่งจากมองเหน็โอกาสการเตบิโตของ

การเดินทางท่องเที่ยวในภูมิภาคน้ีโดยล่าสุด การขยาย 

เส้นทางการบินของสายการบินทั้งสายการบินต้นทุนต�่ำ

ระยะไกลจากฝั่งยุโรป และสายการบินท่ีให้บริการเต็มรูป

แบบ โดยเฉพาะสายการบินจากประเทศทางภูมิภาค

ตะวนัออกกลาง ประกอบกบัการทีร่าคาน�ำ้มนัยงัทรงตวัอยู่

ระดบัต�ำ่ ท�ำให้ธรุกจิสายการบนิยงัสามารถแข่งขนัด้านราคา 

และมีส่วนช่วยหนุนจ�ำนวนนักท่องเที่ยวต่างชาติเดินทาง 

มาประเทศไทยตลาดภูมิภาคเอเชียตะวันออกยังเป็น 

ตลาดหลกัในการผลกัดันการเติบโตของตลาดท่องเทีย่วไทย  

โดยตลาดนักท่องเที่ยวจากประเทศในภูมิภาคเอเชียยังคง

เป็นตลาดหลกัซึง่มสีดัส่วนกว่า 60% ของตลาดรวม ส�ำหรบั

ทิศทางของตลาดนักท่องเที่ยวกลุ่มนี้คาดว่าจะขยายตัวได้

ด ีโดยมกีลุม่นกัท่องเทีย่วจนีทีย่งัเตบิโต อนัเป็นผลจากการ

ท�ำการตลาดทัง้จากฝ่ังผูป้ระกอบการในประเทศจนีและชาว

จีนที่เข้ามาท�ำธุรกิจในไทย เช่น บริษัทน�ำเที่ยวขยายตลาด

เข้ามายังประเทศไทย และธุรกิจสายการบินของจีนขยาย

เส้นทางการบินมายังหัวเมืองท่องเที่ยวต่างๆ ของไทย 

นอกจากนี้จากการที่ทางผู้ประกอบการจีนได้เข้ามาขยาย

ฐานธุรกิจในไทยเพิ่มขึ้นนั้น ยังเป็นปัจจัยหนุนต่อที่ท�ำให้

นักท ่องเที่ยวจีนยัง เติบโต อีกทั้ ง เมื่อ เปรียบเทียบ

ประเทศไทยกับประเทศคู่แข่งอย่างประเทศญ่ีปุ่น ซึ่งเป็น

ประเทศที่นักท่องเที่ยวจีนนิยมเดินทางไปท่องเที่ยว 

ประเทศไทยน่าจะยังเป็นปลายทางท่องเที่ยวอันดับ 1  

ของนกัท่องเทีย่วจนีในปี 2559 ด้วยสดัส่วนจ�ำนวนนักท่อง

เทีย่วทีเ่ดนิทางมาประเทศไทยทีมี่จ�ำนวนสงูกว่าเท่าตวัในปี

ที่ผ่านมาอย่างไรก็ดี ยังคงต้องติดตามพัฒนาการของ

เศรษฐกิจจีน ซึ่งเริ่มต้นปี 59 ที่ผ่านมา ตลาดหุ้นจีนต้อง

เผชิญกับปัญหาอีกครั้ง โดยปรับตัวลดลงรุนแรงต่อเนื่อง

ตั้งแต่เปิดท�ำการซื้อขายวันแรกของปี 59 ซึ่งเป็นประเด็นที่

อาจจะมีผลต่อความมั่งคั่งของประชาชนบางกลุ่ม อีกทั้ง 

ยงัอาจส่งผลกระทบต่อตลาดนกัท่องเทีย่วกลุม่ไมซ์ (Meetings, 

Incentives, Conventions and Exhibitions: MICE) 
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โดยเฉพาะกลุ่มท่องเที่ยวเพื่อเป็นรางวัลที่ในปีที่ผ่านม ี

หลายองค์กรของจีนมีการจัดงานลักษณะน้ีอย่างเข้มข้น 

ทั้งนี้ ด้วยจ�ำนวนนักท่องเที่ยวจากจีนในปี 58 ที่มีจ�ำนวน 

ที่สูงเกือบถึง 8 ล้านคนนั้น จึงเป็นความท้าทายอย่างมาก 

ในการที่จะรักษาระดับจ�ำนวนของนักท่องเที่ยวให้เพิ่มข้ึน

ในปี 2559 เนื่องด้วยนักท่องเที่ยวจีนมีสัดส่วนที่สูง ซึ่งหาก

จ�ำนวนนักท่องเที่ยวจีนเดินทางมาไทยลดลงก็อาจจะม ี

ผลต่อเป้าหมายการเตบิโตของนักท่องเทีย่วต่างชาตปีิ 59 ได้

ขณะที่ตลาดนักท่องเท่ียวหลักอื่นๆ อาทิ นักท่องเที่ยว 

กลุ่มมาเลเซีย ซึ่งเป็นกลุ่มนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่อง

เที่ยวในไทยมากเป็นอันดับ 2 นั้น คาดว่าจะยังคงขยายตัว

ได้ ประเทศไทยยังเป็นประเทศปลายทางท่องเที่ยวอันดับ

ต้นๆ ของนักท่องเที่ยวมาเลเซีย แต่ยังต้องติดตาม

พัฒนาการด้านเศรษฐกิจของมาเลเซีย ซึ่งอาจมีผลกระทบ

ต่อเนือ่งมายงัการท่องเทีย่วได้ นอกจากน้ี กลุม่นักท่องเท่ียว

ญีปุ่น่และเกาหลใีต้ยงัขยายตวัต่อเน่ืองอกีหน่ึงแรงหนนุ คอื 

ตลาดนักท่องเท่ียวจากภูมิภาคยุโรป โดยแนวโน้มของ

ตลาดนกัท่องเทีย่วจากภมูภิาคยโุรปในปี 59 นัน้ น่าจะดขีึน้

ต่อเนื่องและคาดว่าภาพรวมนักท่องเที่ยวยุโรปจะสามารถ

กลับมาขยายตัวเป็นบวกได้ที่ประมาณ 3.0% จากที่หดตัว

ประมาณ 8.7% ในปี 2558 ที่ผ่านมา โดยตลาดที่คาดว่าจะ

ยังคงเตบิโตในกลุม่นีน่้าจะเป็นนกัท่องเทีย่วจากกลุม่ยโุรปใต้ 

เช่น สเปน อติาลแีละฝรัง่เศส เป็นต้น เช่นเดยีวกบันกัท่องเทีย่ว

กลุ่มยุโรปตะวันตก เช่น เยอรมนีและสหราชอาณาจักร 

เป็นต้น (มหาดไทย,2559).

	 โครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลติภัณฑ์ (one tumbon 

one product: OTOP) เป็นโครงการหน่ึงทีร่ฐับาลใช้ในการ

แก้ไขปัญหาความยากจน โดยมีแนวคิดในความต้องการ 

ให้แต่ละหมู่บ้านมีผลิตภัณฑ์หลักหนึ่งประเภทเพื่อจะให้

แต่ละชุมชนได้นําภูมิปัญญาท้องถ่ินมาพัฒนาสินค้า 

หรือผลิตภัณฑ์ (คณะกรรมการอ�ำนวยการหนึ่งต�ำบล 

หนึ่งผลิตภัณฑ์แห่งชาติ, 2545) การศึกษาของ ซูโอ เซ็นโก 

(ประเทศไทย) (2546) พบว่าโครงการหนึ่งต�ำบลหนึ่ง

ผลติภณัฑ์ สามารถพัฒนาศกัยภาพให้แก่ท้องถิน่ ช่วยเสรมิ

สร้างความเข้มแข็งให้ชุมชน สร้างเงิน สร้างรายได้ให้แก ่

ผู้ผลิตและผู้จ�ำหน่าย หากแต่ยังมีปัญหาในหลายด้าน  

ที่ส�ำคัญคือผลิตภัณฑ์ไม่มีความแตกต่างจากคู่แข่งขัน  

และช่องทางการจดัจ�ำหน่ายมจี�ำกดั จากการประเมนิโครงการ 

หนึง่ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์ในทกุภาคของประเทศไทย พบว่า 

ปัญหาของโครงการทีส่�ำคญัคอืปัญหาด้านผลติภณัฑ์ยงัไม่ได้

มาตรฐาน ไม่มีความแตกต่าง และไม่มสีญัลกัษณ์ตดิผลติภณัฑ์ 

สอดคล้องกับการประเมนิผลโครงการหนึง่ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์

ของสถาบันรับรองมาตรฐาน (ไอเอสโอ, 2548)

	 ปัจจุบันธุรกิจต้องเผชิญกับการเปลี่ยนแปลง 

ของสภาพแวดล้อมทางการแข่งขนัอย่างรนุแรงไม่ว่าจะเป็น

ปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจสังคมการเมืองวัฒนธรรม

เทคโนโลยีเป็นต้นรวมไปถึงการเปลี่ยนแปลงในความ

ต้องการของลูกค้าที่ไม่หยุดนิ่งซึ่งการเปลี่ยนแปลงของ

สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันเหล่านี้เกิดข้ึนทั้งระดับโลก

ระดับภายในประเทศและระดับภูมิภาคเป ็นต้นการ

เปล่ียนแปลงดังกล่าวอาจกล่าวได้ว่าเกิดจากกระแสการ

เปลี่ยนแปลงแห่งโลกาภิวัตน์ซึ่งเป็นเศรษฐกิจยุคใหม  ่

ที่มีการแข่งขันอย่างเข้มข้นประกอบกับในปี 2558 เกิด 

การรวมตัวของสมาชิกอาเซียนเป็นประชาคมเศรษฐกิจ

อาเซียนท�ำให้มีการเชื่อมโยงทางเศรษฐกิจระหว่างประเทศ

เกิดการค้าเสรีภายในประเทศสมาชิกอาเซียนการแข่งขัน 

ยิ่งทวีความรุนแรงมากธุรกิจต่างๆ จ�ำเป็นต้องปรับตัวและ

เตรียมพร้อมรบัสถานการณ์การเปลีย่นแปลงทางเศรษฐกจิ

ที่เกิดขึ้นเพื่อให้ธุรกิจของตนเองอยู ่รอดและเติบโตได ้

อย่างมั่นคงในสภาพแวดล้อมทางการแข่งขันที่มีการ

เปลี่ยนแปลงอย่างไม่หยุดนิ่งตลอดเวลา

	 ดงันัน้การจดัการส่วนประสมการตลาดเของสนิค้า

หนึง่ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์ผลติภณัฑ์ ราคา การจดัจ�ำหน่าย 

การส่งเสริมการตลาด คนหรือพนักงาน กระบวนการ และ

ลกัษณะทางกายภาพ มบีทบาทส�ำคญัต่อจงึเป็นอีกหนึง่ทาง

เลอืกทีจ่ะท�ำให้ธรุกิจ OTOP ปรบัตวัและสามารถขับเคลือ่น
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อยู่ได้ในระบบเศรษฐกิจทีไ่ม่หยดุน่ิงและมีการเปลีย่นแปลง

อยู่ตลอดเวลา กลยุทธ์การจัดการตลาดที่ดีและเหมาะสม

ท�ำให้เกิดการเชื่อมโยงสินค้าจากชุมชนไปสู ่ตลาดทั้ง 

ในประเทศและต่างประเทศได้อย่างต่อเน่ือง (กรมพัฒนา

ชุมชน,2556) จึงกล่าวได้ว่าการจัดการตลาดเชิงกลยุทธ ์ 

ทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ�ำหน่าย และการ

ส่งเสริมการตลาด เป็นกลยุทธ์ทางการแข่งขันของธุรกิจ 

OTOP เป ็นเครื่องมือทางการตลาดเพื่อตอบสนอง 

ความต้องการของลูกค้าอย่างถูกต้องและทันท่วงที ธุรกิจ 

OTOP ต้องตระหนักถึงความส�ำคัญส�ำหรับการสร้าง

ศักยภาพทางการแข่งขัน ต้องมีการวางแผนและพัฒนา

กลยุทธ์ที่เหมาะสมสามารถแข่งขันในตลาดได้สร้างความ

พึงพอใจแก่ลูกค้ารวมทั้งธุรกิจเกิดความได้เปรียบทางการ

แข่งขันและเติบโตได้อย่างยั่งยืน

	 ด้วยเหตผุลดงักล่าว ผูว้จัิยจงึศกึษาเกีย่วกบัส่วน

ประสมการตลาดของสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ 

ที่ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ�ำหน่าย  

การส่งเสริมการตลาด คนหรือพนักงาน กระบวนการ  

และลักษณะทางกายภาพ มีบทบาทส�ำคัญต่อในเศรษฐกิจ

ยุคแห่งการเปล่ียนแปลงกบัความ มีบทบาทส�ำคัญต่อความ

ได ้ เปรียบทางการแข ่งขันของสินค ้าหนึ่งต�ำบลหนึ่ง

ผลติภณัฑ์ในเศรษฐกจิยคุแห่งการเปลีย่นแปลง โดยท�ำการ

เก็บข ้อมูลจากผู ้ประกอบการธุรกิจหนึ่ งต�ำบลหนึ่ ง

ผลิตภัณฑ์ในเขตภาคเหนือตอนล่าง ซึ่งผลลัพธ์ที่ได้จาก 

การวิจัยน�ำไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผนและพัฒนา 

การจัดการตลาดโดยเฉพาะอย่างยิ่งส่วนประสมการตลาด

ให้มีความเหมาะสม สามารถสร้างความได้เปรียบทางการ

แข่งขันให้กับธุรกิจหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ต่อไป

วัตถุประสงค์การวิจัย
	 วัตถุประสงค์ของการวิจัย ดังต่อไปนี้

	 1. 	เพื่อศึกษาพฤติกรรมของลูกค้าที่ซื้อสินค้า 

หนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ในเขตภาคเหนือตอนล่างของ

ประเทศไทย

 	 2.	 เพื่อศึกษาระดับความส�ำคัญของส่วนประสม

การตลาดสนิค้าหน่ึงต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์ในเขตภาคเหนอื

ตอนล่างของประเทศไทย

	 3.	 เ พ่ือเปรียบเทียบระดับความส�ำคัญของ 

ส่วนประสมการตลาดสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ  ์

ในเขตภาคเหนือตอนล่างของประเทศไทย จ�ำแนกตาม

ลักษณะพื้นฐาน

	 4.	 เพือ่หาความสมัพันธ์ระหว่างระดบัความส�ำคญั

ของส่วนประสมการตลาดกับพฤตกิรรมผูบ้รโิภคของลกูค้า

ที่ซื้อสินค้าหนึ่งต�ำบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ในเขตภาคเหนือ 

ตอนล่างของประเทศไทย

	 5.	 เพื่อเสนอตัวแบบส่วนประสมการตลาดของ

สินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์

 

ขอบเขตของการวิจัย
	 1.	ขอบเขตด้านเนื้อหา

		  การวิจัยคร้ังนี้มุ่งศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค

ของลูกค ้ า ท่ีซื้ อสินค ้ าหนึ่ ง  ระดับความส� ำคัญของ 

ส่วนประสมการตลาดสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ 

เปรยีบเทยีบระดบัความส�ำคญัส่วนประสมการตลาดสนิค้า

หนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ หาความสัมพันธ์ระหว่างระดับ

ความส�ำคัญของส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรม 

ผู้บริโภคของลูกค้าที่ซื้อสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ 

และเสนอตัวแบบส่วนประสมการตลาดของสินค้าหนึ่ง

ต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ 

	 2.	ขอบเขตด้านพื้นที่

	 	 เลือกพื้นที่ ศึกษาจากลูกค้าท่ีเคยซื้อหรือ 

ซือ้สนิค้าหนึง่ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์ทีอ่าศยัอยูใ่นเขตจงัหวดั

ในเขตภาคเหนือตอนล่างของประเทศไทย 9 จังหวัด 

คืออุตรดิตถ์ ตากก�ำแพงเพชร สุโขทัย พิษณุโลก พิจิตร 

เพชรบูรณ์ นครสวรรค์ และอุทัยธานี 

	 3.	ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

	 	 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้คือลูกค้า 

ที่เคยซื้อหรือซื้อสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ที่อาศัย 
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อยู่ในเขตจงัหวดัในเขตภาคเหนือตอนล่างของประเทศไทย 

9 จังหวัดคืออุตรดิตถ์ ตาก ก�ำแพงเพชร สุโขทัย พิษณุโลก 

พจิติร เพชรบรูณ์ นครสวรรค์ และอทุยัธานี ไม่ทราบจ�ำนวน

ประชากรทีแ่น่นอน ขนาดตวัอย่างวิเคราะห์จากสตูรยามาเน่ 

แบบไม่ทราบจ�ำนวนประชากรที่แน่นอนได้ 385 ตัวอย่าง

	 4.	ขอบเขตด้านเวลา

	 	 ขอบเขตด้านเวลา จ�ำนวน 6 เดือน คือ  

เดือนกรกฎาคม พ.ศ. 2559 ถึงเดือน มีนาคม พ.ศ. 2560

วิธีด�ำเนินการวิจัย
	 การวิจัยครั้งน้ีเป ็นการวิจัยเชิงคุณภาพและ 

เชิงปริมาณ มุ่งศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคของลูกค้าที่ซื้อ

สินค้าหนึ่ง ระดับความส�ำคัญของส่วนประสมการตลาด

สินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ เปรียบเทียบระดับความ

ส�ำคัญส ่วนประสมการตลาดสินค ้าหนึ่ งต� ำบลหนึ่ ง

ผลิตภัณฑ์ ความสัมพันธ์ระหว่างระดับความส�ำคัญของ

ส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรมผู้บริโภคของลูกค้า 

ที่ซื้อสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ และตัวแบบส่วน

ประสมการตลาดของสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์  

โดยสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ 385 คน แบบสอบถามเป็น

เคร่ืองมือในการเก็บข้อมูลมีความเช่ือม่ัน.88 วิเคราะห์

ข้อมลูใช้โปรแกรมส�ำเรจ็รูปทางสถิติ สถิติทีใ่ช้คือ ค่าความถี่ 

ค่าร้อยละ ค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ส�ำหรับการ

ทดสอบสมมตฐิานสถติทิีใ่ช้ในการวิเคราะห์นัน้โดย t-test, 

F-test หาความสัมพันธ ์ของเพียรสัน และถดถอย 

เชิงพหุคูณ ระดับนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

ผลการวิจัย
	 1.	 ลกูค้าสนิค้าหนึง่ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์ ส่วนใหญ่

เป็นเพศหญงิจ�ำนวน 203 คน คิดเป็นร้อยละ 52.7 มช่ีวงอายุ 

36 - 45 ปีจ�ำนวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ34.5 ระดับ 

การศึกษาปริญญาตรีจ�ำนวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 41.3 

อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนจ�ำนวน 157 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 40.8 และรายได้ต่อเดือนโดยประมาณ 15,001 – 

25,000 บาท จ�ำนวน 147 คน คิดเป็นร้อยละ38.2

	 2.	 ระดับความส�ำคัญพฤติกรรมการซื้อสินค้า

สินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ของลูกค้าโดยรวมในภาพ

รวมเฉลี่ย ลูกค้ามีระดับความส�ำคัญระดับมาก หาก

พิจารณาระดับระดับความส�ำคัญของพฤติกรรมการซื้อ

สนิค้าจากค่าเฉลีย่ พบว่า ล�ำดบัแรกด้านการเลอืกซือ้สนิค้า 

(X= 3.99) ด้านลักษณะผลิตภัณฑ์ที่ซื้อ (X= 3.96)  

และด้านสถานที่ที่ซื้อ (X= 3.87) มีระดับความส�ำคัญมาก 

ส่วนค่าใช้จ่ายในการซือ้ในรอบ 6 เดือนทีผ่่านมา (X= 3.36) 

และด้านความถี่ในการซื้อรอบ 6 เดือน (X= 3.26) มีระดับ

ความส�ำคัญปานกลางเรียงตามล�ำดับ

	 3.	 ระดับความส�ำคัญของส่วนประสมการตลาด

สินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ โดยสรุปในภาพรวม 

เฉลี่ย และทุกด้านมีระดับความส�ำคัญมาก หากพิจารณา

ล�ำดับความส�ำคัญจากค ่า เฉลี่ย  พบว ่า  ล� ำดับแรก 

ด้านลักษณะทางกายภาพ (X= 4.06) การจัดจ�ำหน่าย  

(X= 4.02) ด้านผลิตภัณฑ์ (X= 3.99)ราคา (X= 3.98)  

ด้านกระบวนการ (X= 3.97) คนหรือพนักงาน (X= 3.96) 

และด้านการส่งเสริมการตลาด (X= 3.90) มีระดับ 

ความส�ำคัญมากเรียงตามล�ำดับ

	 4.	 สมมติฐาน

	 	 สมมติฐานที่ 4.1 ลูกค้าสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่ง

ผลติภณัฑ์ทีม่ ีเพศอาย ุระดบัการศกึษาอาชพี และมรีายได้

เฉลี่ยแตกต่างกันมีระดับความส�ำคัญของส่วนประสมการ

ตลาดไม่แตกต่างกัน

	 	 สมมติฐานที่ 4.2 พฤติกรรมการซื้อของลูกค้า

สินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ด้านลักษณะผลิตภัณฑ ์

ทีซ่ือ้มคีวามสมัพันธ์กนักบัส่วนประสมการตลาดของลกูค้า

ในภาพรวมเฉลี่ยระดับปานกลางทิศทางเดียวกัน  

หากพิจารณาล�ำดับความสัมพันธ์จากค่าสัมประสิทธิ์

สัมพันธ์ (r) พบว่า ล�ำดับแรกด้านผลิตภัณฑ์ (r =.833)  

ด้านราคา (r =.821) และด้านลกัษณะทางกายภาพ (r =.728) 

มีความสัมพันธ์สูงเรียงตามล�ำดับ
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	 	 สมมติฐานที่ 4.3 พฤติกรรมของลูกค้าสินค้า

หนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ด้านความถี่ในการซ้ือมีความ

สัมพันธ์กันส่วนประสมการตลาดในภาพรวมเฉลี่ยระดับ

ปานกลางทศิทางเดียวกนัหากพจิารณาล�ำดับความสมัพนัธ์

จากค่าสัมประสิทธิ์สัมพันธ์ (r) พบว่า ล�ำดับแรกด้านการ 

จัดจ�ำหน่าย (r =.760) ด้านส่งเสริมการตลาด (r =.755)  

ด้านผลิตภัณฑ์ (r =.725 ) และด้านราคา (r =.723) มีความ

สัมพันธ์ระดับสูงทิศทางเดียวกัน

	 	 สมมติฐานที่ 4.4 พฤติกรรมของลูกค้าสินค้า

หนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อในรอบ  

4 เดือน ที่ผ่านมามีความสัมพันธ์กันส่วนประสมการตลาด

ของลูกค้าในภาพรวมเฉลี่ยความสัมพันธ์ระดับปานกลาง

ทิศทางเดียวกันหากพิจารณาล�ำดับความสัมพันธ์จาก 

ค่าสัมประสิทธิ์สัมพันธ์ (r) พบว่า ล�ำดับแรกด้านราคา 

(r =.751) ด้านการจัดจ�ำหน่าย (r =.750 ) และด้านคน 

หรือพนักงาน (r =.722) มีความสัมพันธ์ระดับสูงทิศทาง

เดียวกัน

	 	 สมมติฐานที่ 4.5 พฤติกรรมของลูกค้าสินค้า

หนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ด้านการเลือกซื้อสินค้ามีความ

สัมพันธ์กันส่วนประสมการตลาดของลูกค้าในภาพรวม

เฉลี่ยความสัมพันธ ์ระดับปานกลางทิศทางเดียวกัน  

หากพิจารณาล�ำดับความสัมพันธ์จากค่าสัมประสิทธิ์

สัมพันธ์ (r) พบว่า ล�ำดับแรกด้านกระบวนการ (r =.775)

ด ้านคนหรือพนักงาน (r =.771) และด้านลักษณะ 

ทางกายภาพ (r =.728) มีความสัมพันธ์กันสูงทิศทาง

เดียวกัน

	 5.	 ตัวแบบส่วนประสมการตลาดของสินค้า 

หนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ = 702.44(X1)ด้านการจัด

จ� ำหน ่ าย +650.18(X2)  ด ้ านราคา+609.55(X3)  

ด้านผลิตภัณฑ์+ 391.45(X4)ด้านคนหรือพนักงาน+ 

357.23(X5) ด้านลักษณะทางกายภาพ	

อภิปรายผล
	 จากผลการวิจัยตัวแบบส่วนประสมการตลาด 

ของสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ = 702.44 (X1) 

ด้านการจดัจ�ำหน่าย +650.18(X2) ด้านราคา + 609.55(X3) 

ด้านผลิตภัณฑ์ + 391.45(X4)ด้านคนหรือพนักงาน + 

357.23 (X5) ด้านลักษณะทางกายภาพ

	 ผู้วิจัยขออภิปรายผลการวิจัยเกี่ยวกับการน�ำตัว

แบบส่วนประสมการตลาดของสนิค้าหนึง่ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์

ไปใช้ให้ประสบความส�ำเร็จ ควรด�ำเนินการดังต่อไปนี้

 	 การน�ำตัวแบบส่วนประสมการตลาดของสินค้า

หนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ไปเป็นแนวทางในการยกระดับ

ปรับปรุงส่วนประสมการตลาดสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่ง

ผลติภณัฑ์ให้สามารถสนองตอบต่อความต้องการของลกูค้า

ได้มากข้ึนซึ่งจะน�ำไปสู่การเพิ่มยอดขายสินค้าหนึ่งต�ำบล

หน่ึงผลิตภัณฑ์ ในเขตภาคเหนือตอนล่างของไทยหรือ

ประเทศไทยนั้นผู ้ประกอบการธุรกิจหรือหน่วยงาน 

ทีเ่กีย่วข้องด�ำเนนิการปรบัปรงุเปลีย่นแปลงส่วนประสมการ

ตลาดสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์แต่ละด้าน ดังนี้

	 1.	 ด้านจดัจ�ำหน่ายสินค้าหนึง่ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์ 

ผู้ประกอบการธุรกิจหรือหน่วยงานที่เกี่ยวข้องด�ำเนินการ

ปรับปรุงเปลี่ยนแปลงส ่วนประสมการตลาดสินค ้า 

หนึง่ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์ด้านจดัจ�ำหน่ายสนิค้าหนึง่ต�ำบล

หนึ่งผลิตภัณฑ์ โดยการขยายสาขาร้านจัดจ�ำหน่ายสินค้า

หนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ให้มีสาขาให้บริการครอบคลุม 

ทุกพื้นที่ ขยายร้านสาขาไปจ�ำหน่ายในปั ้มน�้ำมันและ 

ขยายร้านจ�ำหน่ายไปตามแหล่งท่องเที่ยว รวมทั้งเพิ่ม 

การให้บริการลูกค้าด้วยการให้บริการจัดส่งสินค้าตามท่ี

ลกูค้าต้องการให้ถงึมอืลกูค้า และเพิม่ช่องทางการจ�ำหน่าย

ผ่านเครอืข่ายออนไลน์ ทัง้ในส่วนของเฟสบคุ อาลบีาบา ไลน์ 

และสือ่ออนไลน์ต่างๆ จะช่วยเพิม่ยอดขายสนิค้าหนึง่ต�ำบล

หน่ึงผลิตภัณฑ์เพ่ิมข้ึน 702.44 หน่วย สอดคล้องกับ 
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งานวิจัยของศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป์ ญาลดา พรประเสริฐ 

และ สชุาต ิฉนัส�ำราญ (2547) ได้ศกึษาเกีย่วกบั พฤตกิรรม

การตัดสินใจซื้อสินค้าหน่ึงต�ำบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ในพื้นที่

สามจังหวัดชายแดนใต้ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อ ศึกษา

พฤติกรรมการซื้อสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ของ 

ผู้บริโภค ศึกษาการให้ความส�ำคัญกับส่วนประสมทางการ

ตลาดของผู้บริโภค ศึกษาปัจจัยต่างๆ ที่มีความสัมพันธ ์

ต่อส ่วนประสมทางการตลาดสินค ้าหนึ่งต�ำบลหนึ่ง

ผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภค และเปรียบเทียบความแตกต่าง 

ในการให้ความส�ำคัญกับส่วนประสมทางการตลาดของผู้

บริโภคที่มีปริมาณการซื้อสินค้าแตกต่างกัน เก็บรวบรวม

ข้อมูลโดยส่งแบบสอบถามไปยังผู้บริโภคที่ซื้อสินค้าหนึ่ง

ต�ำบลหนึง่ต�ำบลในพืน้ทีส่ามจงัหวัดชายแดนภาคใต้ ได้รบั

แบบสอบถามคืนจ�ำนวน 363 คน ผลการวิจัยพบว่า  

ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ซือ้สนิค้าโดยซือ้สนิค้าผลติภัณฑ์ประเภท

อาหารและการแปรรูปให้ความส�ำคัญด้านการจัดจ�ำหน่าย

มากที่สุด

	 2.	ด้านการก�ำหนดราคาสินค้าหน่ึงต�ำบลหนึ่ง

ผลิตภัณฑ ์ ผู้ประกอบการธุรกิจหรือหน่วยงานท่ีเกี่ยวข้อง

ควรด�ำเนนิการปรบัปรงุเปลีย่นแปลงส่วนประสมการตลาด

สินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ในการก�ำหนดราคาสินค้า

หนึ่งต�ำบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ให้ลูกค้ายอมรับได้และยินดี 

จ่าย ราคาท่ีทุกกลุ่มคนสามารถซื้อหาได้ ราคาท่ีเหมาะสม

กับคณุภาพของสนิค้าสนิค้าหนึง่ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์ และ

สร้างความรู ้สึกให้ลูกค้าสินค้าสินค้าหน่ึงต�ำบลหนึ่ง

ผลิตภัณฑ์ราคาไม่แพงด้วยการก�ำหนดราคาจิตวิทยา

ลงท้ายด้วย 9 เช่น 99… 199 บาท และสร้างเสน่ห์ให้กับการ

ซือ้ขายสนิค้าหน่ึงต�ำบลหน่ึงผลติภัณฑ์โดยการก�ำหนดราคา

สินค้าให้ลูกค้าสามารถต่อรองได้ จะช่วยให้ยอดจ�ำหน่าย

สินค้าหนึ่งต�ำบลหน่ึงผลิตภัณฑ์เพิ่มขึ้น 650.18 หน่วย 

อย่างไรก็ตามด้านการก�ำหนดราคามีความสัมพันธ์กับ

พฤติกรรมการใช้จ่ายในการซื้อในรอบ 4 เดือนที่ผ่านมา 

ซึ่งส่วนใหญ่ซื้อในช่วง15,01 – 2,000 บาท และความถี ่

ในการซื้อส่วนใหญ่ลูกค้าซื้อ 1- 2 ครั้งในรอบ 6 เดือนท่ี 

ผ่านมา หากผู้ประกอบการธุรกิจหรือหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง

ด�ำเนินการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงส่วนประสมการตลาด

สนิค้าหนึง่ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์ด้านจดัจ�ำหน่ายสนิค้าหนึง่

ต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ดังกล่าวข้างต้นแล้วจะสามารถเพิ่ม

ความถีและค่าใช้จ่ายในการซื้อของลูกค้าให้เพิ่มขึ้นได ้ 

ซึ่งจะส่งผลให้ยอดขายสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ ์

โดยรวมเพิม่ข้ึนสอดคล้องกบังานวจิยัของ วจิติรา สมงินาวนิ 

(2548) ศึกษาเกี่ยวกับทัศนคติที่มีต่อสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่ง

ผลติภณัฑ์ประเภทอาหารของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 

โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาระดับทัศนคติที่มีต่อสินค้า

หนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ประเภทอาหาร กลุ่มตัวอย่าง 

คือประชาชนในกรุงเทพมหานครจ�ำนวน 400 คน พบว่า 

ในด้านพฤติกรรม ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากซ้ือสินค้า

หนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ประเภทอาหาร ความส�ำคัญ 

ของเหตผุลทีเ่ลอืกซือ้สนิค้าในแต่ละด้านมดีงันี ้ด้านผลติภณัฑ์ 

ให้ความส�ำคญักบัความสะอาดของสนิค้ามากทีส่ดุ ด้านราคา

ให้ความส�ำคัญกับความเหมาะสมของราคาเมื่อเทียบกับ

คุณภาพมากที่สุด

	 3.	 ด้านผลติภณัฑ์สนิค้าหนึง่ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์ 

ประกอบการธุรกิจหรือหน่วยงานที่เกี่ยวข้องด�ำเนินการ

ปรับปรุงเปลี่ยนแปลงส่วนประสมการตลาดสินค้าหนึ่ง

ต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ในตัวผลิตภัณฑ์ที่เป็นสินค้าหนึ่ง

ต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ ด้วยการผลิตสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่ง

ผลิตภัณฑ์ให้ได้มาตรฐานและได้รับการรับรองเป็น

ผลิตภัณฑ์ OTOP 5 ปรับปรุงบรรจุภัณฑ์สินค้าหนึ่งต�ำบล

หนึง่ผลิตภณัฑ์ ให้สวยงามน่าซือ้ด้วยการน�ำนวตักรรมใหม่

มาผลติสร้างความแตกต่างจากสนิค้าอืน่ทีม่จี�ำหน่ายในท้อง

ตลาดทั่วๆ ไป ปรับปรุงผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพตรงความ

ต้องการของลูกค้าโดยเน้นผลิต ผลิตภัณฑ์ด้วยยกลุ่ม 

แม่บ้านหรือชุมชนเป็นหลักเพื่อสร้างคุณค่าทางด้านจิตใจ

ให้กับลูกค้า จะช่วยเพิ่มยอดขายสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่ง

ผลิตภัณฑ์เพิ่มขึ้น 609.55 หน่วย อย่างไรก็ตามด้าน
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ผลติภณัฑ์สนิค้าหนึง่ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์มคีวามสมัพนัธ์

กับพฤติกรรมลูกค้าในด้านลักษณะผลิตภัณฑ์ที่ซื้อ 

ระดับสูง ซึ่งพฤติกรรมลูกค้าในด้านลักษณะผลิตภัณฑ ์

ทีซ่ือ้ส่วนใหญ่สนิค้ากลุม่สนิค้าอาหาร สนิค้าอปุโภคบรโิภค 

กลุ่มสินค้าของใช้ในบ้าน กลุ่มสินค้าสวยงามตกแต่งบ้าน 

และกลุ่มสินค้าบ�ำรุงสุขภาพเรียงตามล�ำดับ หากปรับปรุง

ผลิตภัณฑ์ดังกล่าวข้างต้นแล้วจะสามารถเพิ่มยอดขาย 

ให้กับลูกค้าได้เพิ่มขึ้น ซึ่งจะส่งผลให้ยอดขายสินค้าหนึ่ง

ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์โดยรวมเพิม่ขึน้สอดคล้องกับงานวิจยั

ของวริษฐา หะไร (2548)ศักยภาพทางการตลาดของ

ผลติภณัฑ์ OTOP ในอ�ำเภอเมือง จังหวัดนราธวิาสการวจิยั

ในครัง้นีม้วีตัถุประสงค์เพือ่ (1) ศกึษาสภาพการด�ำเนนิงาน

โดยทัว่ไปของกลุม่ OTOP ในอ�ำเภอเมอืง จงัหวัดนราธวิาส 

(2) ศึกษาสภาพการด�ำเนินงานทางด้านการตลาดของกลุ่ม 

(3) วิเคราะห์ศักยภาพทางการตลาดของกลุ่ม เเละ (4) 

วิเคราะห์ปัญหาและข้อจ�ำกัดทางการตลาดของกลุ่ม โดย

เก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์ประธานกลุ่ม OTOP ในสอง

ผลิตภัณฑ์หลักทุกกลุ ่มในพ้ืนที่ศึกษา คือ ผลิตภัณฑ์

ประเภทผ้าและเครือ่งแต่งกายจ�ำนวน 9 ราย และผลติภณัฑ์

ประเภทเครื่องใช้และเครื่องประดับตกแต่ง จ�ำนวน 6 ราย 

โดยใช้แบบสอบถามเชิงโครงสร้างเป็นเครื่องมือในการ

สัมภาษณ์ วิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนาด้วยสถิติอย่างง่าย

ในรูปของการแจกแจงความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ย และใช้

เทคนิคการวิเคราะห ์ SWOT เพื่อศึกษาศักยภาพทางการ

ตลาดของกลุ่ม ผลการศึกษาพบว่ากลุ่ม OTOP มากกว่า

ครึ่งมีสมาชิก 10-30 คน และสมาชิกส่วนใหญ่มีอายุ 31-50 

ปีเป็นเพศหญิง จบการศึกษาไม่เกินชั้นมัธยมศึกษาตอน

ปลาย รายได้ต่อเดือน 1,000-3,000 บาท กลุม่ทัง้หมดมกีาร

จดัตัง้กลุม่มาก่อนทีจ่ะมโีครงการ OTOP และในการจดัตัง้

กลุ่มส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์เพื่อท�ำเป็นอาชีพหลัก ในการ

ด�ำเนินงานด้านการตลาด กลุ่มส่วนใหญ่ไม่มีสมาชิกท�ำ

หน้าทีท่างการตลาดโดยตรง เเต่จะมปีระธานกลุม่เป็นผูร้บั

ผิดชอบทั้งงานบริหารและจัดการทางการตลาด การรับรู้

ข ้อมูลข่าวสารส่วนใหญ่ ทางกลุ ่มได้รับจากข่าวการ

ประชาสัมพันธ์ กลุ่มเน้นการผลิตที่ตรงกับความต้องการ

ของลูกค้าและค�ำส่ังซื้อเป็นหลัก ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย

ของกลุ่มมีทั้งการขายผ่านตัวแทน พ่อค้าคนกลาง และขาย 

ณ ที่ท�ำการกลุ ่มเอง คู ่แข่งทางการตลาดที่ส�ำคัญของ

ผลติภณัฑ์ OTOP ในพืน้ที ่เป็นผูผ้ลติต่างพืน้ทีท่ี่มกีารผลติ

ผลิตภัณฑ์ประเภทเดียวกันและคู่แข่งรายใหม่ที่เกิดขึ้น

จ�ำนวนมาก ผลการวิเคราะห์ศักยภาพทางการตลาดของ

กลุ่มโดยพิจารณาจากส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ด้าน 

พบว่า (1) ด้านผลิตภัณฑ์ ประเภทผ้าและเคร่ืองแต่งกาย  

มจีดุแขง็ทีผ่ลติภณัฑ์มคีวามเป็นเอกลกัษณ์ มลีวดลายบาตกิ

สวยงาม ส่วนประเภทเครือ่งใช้และประดบัตกแต่ง ลวดลาย

ผลิตภัณฑ์มีความปราณีต แต่กลุ ่มเริ่มมีจุดอ่อนด้าน

วัตถุดิบที่เริ่มขาดแคลนมากขึ้น

	 4. ด้านคนหรอืพนกังานทีม่บีทบาทส�ำคัญในการ

จ�ำหน่ายสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ผู้ประกอบการ

ธุรกิจหรือหน่วยงานที่ เกี่ยวข ้องด�ำเนินการปรับปรุง

เปลี่ยนแปลงส่วนประสมการตลาดสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่ง

ผลติภณัฑ์ โดยฝึกอบรมพฒันาคนหรอืพนกังานทีเ่กีย่วข้อง

กบัสนิค้าหนึง่ต�ำบลหนึง่ผลติภัณฑ์โดยล�ำดบัแรกปรบัปรงุ

การแต่งกายของนักงาน สร้างจิตนึกในการให้บริการของ

พนักงานให้เพิ่มความเป็นกันเองกับลูกค้า อบรมให้ความรู้

ในตัวผลิตภัณฑ์เพ่ือให้พนักงานมี ความสามารถในการ

แนะน�ำสินค้า พร้อมทั้งเพิ่มความสามารถของกลุ่มแม่บ้าน

หรอืผูผ้ลติสนิค้า OTOPให้สามารถสาธติการผลติเพ่ือจงูใจ

ลกูค้าเหน็คณุค่าของสนิค้าหนึง่ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์พร้อม

ทัง้ปรบัปรงุมารยาทของพนกังาน จะช่วยเพิม่ยอดขายสนิค้า

หนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์เพิ่มขึ้น 391.45 หน่วย อย่างไร

กต็ามด้านคนหรอืพนกังานสนิค้าหนึง่ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์

มคีวามสัมพนัธ์กบัพฤตกิรรมลกูค้าด้านการเลอืกซือ้สนิค้า

ในระดับสงูทัง้ในส่วนสนิค้าทีม่ชีือ่เสยีงของจังหวดั สนิค้าที่

มีเสียงในชุมชน สินค้าที่มีมาตรฐาน สินค้าที่มีหน่วยงานรัฐ

รับรอง และสินค้าที่ได้รับรางวัลจะมียอดขายเพิ่มขึ้น ซึ่งจะ
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ส่งผลให้ยอดขายสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์โดยรวม

เพิ่มข้ึนสอดคล้องกับงานวิจัยของวริษฐา หะไร (2548)

ศักยภาพทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ OTOP ใน 

อ�ำเภอเมอืง จงัหวดันราธิวาสการวิจยัในครัง้น้ีมวีตัถปุระสงค์

เพื่อ (1) ศึกษาสภาพการด�ำเนินงานโดยทั่วไปของกลุ่ม 

OTOP ในอ�ำเภอเมือง จังหวัดนราธิวาส (2) ศึกษาสภาพ

การด�ำเนินงานทางด้านการตลาดของกลุ่ม (3) วิเคราะห์

ศักยภาพทางการตลาดของกลุ่ม เเละ (4) วิเคราะห์ปัญหา

และข้อจ�ำกัดทางการตลาดของกลุ่ม โดยเก็บข้อมูลจาก 

การสัมภาษณ์ประธานกลุ่ม OTOP ในสองผลิตภัณฑ ์

หลักทุกกลุ่มในพื้นที่ศึกษา คือ ผลิตภัณฑ์ประเภทผ้า 

และเครื่องแต่งกายจ�ำนวน 9 ราย เเละผลิตภัณฑ์ประเภท

เครื่องใช้และเครื่องประดับตกแต่ง จ�ำนวน 6 ราย โดยใช้

แบบสอบถามเชิงโครงสร้างเป็นเคร่ืองมือในการสัมภาษณ์ 

วิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนาด้วยสถิติอย่างง่ายในรูปของ

การแจกแจงความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ย เเละใช้เทคนิค

การวิเคราะห์ SWOT เพื่อศึกษาศักยภาพทางการตลาด 

ของกลุม่ ผลการศึกษาพบว่าคนหรอืพนักงานมีความส�ำคญั

ต่อส่วนประสมการคลาด

	 5. ด้านลักษณะทางกายภาพของร้านจ�ำหน่าย

สนิค้าหนึง่ต�ำบลหน่ึงผลติภัณฑ์ เป็นตวัแปรหน่ึงทีจ่ะส่งผล

ให้สินค้าหนึง่ต�ำบลหน่ึงผลติภัณฑ์มียอดขายเพิม่ข้ึน ดงัน้ัน

ผู้ประกอบการธุรกิจหรือหน่วยงานที่เกี่ยวข้องด�ำเนินการ

ปรับปรุงเปลี่ยนแปลงส่วนประสมการตลาดสินค้าหนึ่ง

ต�ำบลหนึง่ผลติภัณฑ์ ลกัษณะทางกายภาพของร้านจ�ำหน่าย

สินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ โดยปรับปรุงร้านค้าและ 

จัดแสดงสินค้าให้มีความโดดเด่นปรับปรุงเครื่องมือ

อุปกรณ์จ�ำหน่ายที่ทันสมัย ความสะอาดของสิ่งอ�ำนวย

ความสะดวก ร้านค้า ห้องน�้ำ  สถานที่นั่งรอ และที่จอดรถ 

ตกแต่งร้านค้าให้มีความสวยงาม และการจัดแสดงสินค้า

เป็นหมวดหมู่ค ้นหาง่าย จะช่วยเพิ่มยอดขายสินค้า 

หนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์เพิ่มขึ้น357.23 หน่วย อย่างไร

ก็ตามลักษณะทางกายภาพของร ้านจ�ำหน ่ายสินค ้า 

หนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ มีความสัมพันธ์กับการเลือกซื้อ

สินค้าของลูกค้าระดับสูงทั้งในส่วนของสินค้าที่มีชื่อเสียง

ของจังหวัด สินค้าที่มีเสียงในชุมชน สินค้าที่มีมาตรฐาน 

สินค้าที่มีหน่วยงานรัฐรับรอง และสินค้าที่ได้รับรางวัล  

หากผูป้ระกอบการธรุกจิหรอืหน่วยงานทีเ่กีย่วข้องด�ำเนนิการ

ปรับปรุงเปลี่ยนแปลงส ่วนประสมการตลาดสินค ้า 

หนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ลักษณะทางกายภาพดังกล่าว 

ข้างต้นจะช่วยให้ให้สินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ม ี

ยอดขายเพิ่มขึ้นสอดคล้องกับงานวิจัยของเกียรติ ศิริวงศ ์

(2549) ได้ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินค้าของ 

ทีร่ะลกึของนกัท่องเทีย่วชาวญ่ีปุน่: กรณีศกึษาโครงการหนึง่

ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์ ในจงัหวดัเชยีงใหม่ ซึง่มวีตัถปุระสงค์

เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค ้าของที่ ระลึกของ 

นักท่องเที่ยวชาวญี่ปุ ่นในจังหวัดเชียงใหม่ เพ่ือศึกษา 

แนวโน้มทางการตลาดของสินค้าของที่ระลึกจากโครงการ

หนึ่ งต�ำบลหนึ่ งผลิตภัณฑ์จังหวัดเชียงใหม ่ส�ำหรับ 

นักท่องเที่ยวชาวญี่ปุ่น และเพื่อศึกษาปัญหาและอุปสรรค

ในการซื้อสินค้าที่ระลึกของนักท่องเที่ยวชาวญี่ปุ่น โดยใช้

แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บตัวอย่างข้อมูล  

จากนกัท่องเทีย่วชาวญ่ีปุน่จ�ำนวน 400 คน พบว่า นกัท่องเทีย่ว

เลือกซ้ือสินค้าประเภทของใช้และของประดับตกแต่ง 

มากท่ีสุด มีการใช้จ่ายเงินในการซื้อต่อครั้งจ�ำนวน 1,000 

– 2,000 เยน และซื้อสินค้าจ�ำนวน 3 ชิ้นต่อคร้ัง พบว่า  

การตกแต่งร้านและสิ่งอ�ำนวยความสะดวกและสะอาด 

เป็นปัจจัยส�ำคัญของนักท่องเที่ยวซื่อสินค้ามากที่สุด 

ข้อเสนอแนะ
	 ข้อเสนอแนะจากการวิจัย

	 จากผลการวิจัย ตัวแบบส่วนประสมการตลาด 

ของสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ = 702.44 (X1) 

ด้านการจดัจ�ำหน่าย +650.18(X2) ด้านราคา + 609.55(X3) 

ด้านผลิตภัณฑ์ + 391.45(X4)ด้านคนหรือพนักงาน + 

357.23 (X5) ด้านลักษณะทางกายภาพ
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	 ผู้วิจัยขอเสนอแนะการน�ำตัวแบบส่วนประสม

การตลาดของสินค้าหน่ึงต�ำบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ไปใช้ให้

ประสบความส�ำเร็จ ควรด�ำเนินการดังต่อไปนี้

 	 การน�ำตัวแบบส่วนประสมการตลาดของสินค้า

หนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ไปเป็นแนวทางในการยกระดับ

ปรับปรุงส่วนประสมการตลาดสินค้าหน่ึงต�ำบลหนึ่ง

ผลติภณัฑ์ให้สามารถสนองตอบต่อความต้องการของลกูค้า

ได้มากข้ึนซึ่งจะน�ำไปสู่การเพิ่มยอดขายสินค้าหนึ่งต�ำบล

หน่ึงผลิตภัณฑ์ ในเขตภาคเหนือตอนล่างของไทยหรือ

ประเทศไทยนั้นผู ้ประกอบการธุรกิจหรือหน่วยงานที่

เกี่ยวข้องด�ำเนินการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงส่วนประสมการ

ตลาดสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์แต่ละด้าน ดังนี้

	 1.	 ด้านจดัจ�ำหน่ายสินค้าหนึง่ต�ำบลหนึง่ผลติภัณฑ์ 

ผู้ประกอบการธุรกิจหรือหน่วยงานที่เกี่ยวข้องด�ำเนินการ

ปรับปรุงเปลี่ยนแปลงส่วนประสมการตลาดสินค้าหนึ่ง

ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์ด้านจัดจ�ำหน่ายสนิค้าหนึง่ต�ำบลหนึง่

ผลิตภัณฑ์ โดยการขยายสาขาร้านจัดจ�ำหน่ายสินค้าหนึ่ง

ต�ำบลหนึง่ผลติภัณฑ์ให้มีสาขาให้บริการครอบคลมุทกุพืน้ที่ 

ขยายร้านสาขาไปจ�ำหน่ายในปั ้มน�้ำมันและขยายร้าน

จ�ำหน่ายไปตามแหล่งท่องเที่ยว รวมทั้งเพิ่มการให้บริการ

ลกูค้าด้วยการให้บรกิารจัดส่งสนิค้าตามท่ีลกูค้าต้องการให้

ถึงมือลูกค้า และเพ่ิมช่องทางการจ�ำหน่ายผ่านเครือข่าย

ออนไลน์ ทั้งในส่วนของเฟสบุค อาลีบาบา ไลน์ และสื่อ

ออนไลน์ต่างๆ จะช่วยเพ่ิมยอดขายสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่ง

ผลติภณัฑ์เพิม่ขึน้ 702.44 หน่วย แต่อย่างไรกดี็ด้านการจดั

จ�ำหน่ายมีความสัมพันธ์กับด้านค่าใช้จ่ายของลูกค้าในการ

ซือ้ในรอบ 4 เดอืนทีผ่่านมาส่วนใหญ่ลกูค้าซือ้ในช่วง15,01 

– 2,000 บาท และความถี่ในการซื้อส่วนใหญ่ลูกค้าซื้อ 1- 2 

ครั้งในรอบ 6 เดือนที่ผ่านมา หากผู้ประกอบการธุรกิจหรือ

หน่วยงานทีเ่ก่ียวข้องด�ำเนนิการปรบัปรุงเปลีย่นแปลงส่วน

ประสมการตลาดสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ด้านจัด

จ�ำหน่ายสินค้าหน่ึงต�ำบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ดังกล่าวข้างต้น

แล้วจะสามารถเพิ่มความถี่และค่าใช้จ่ายในการซื้อของ

ลกูค้าให้เพิม่ขึน้ได้ ซึง่จะส่งผลให้ยอดขายสนิค้าหนึง่ต�ำบล

หนึ่งผลิตภัณฑ์โดยรวมเพิ่มขึ้น

	 อย่างไรก็ตามการปรับปรุงด้านการจัดจ�ำหน่าย

สินค้าหน่ึงต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ให้ได้ผลดีควรมีมาตรการ

ต่างสนับสนุน ดังต่อไปนี้

	 -	 ควรปรับปรุงติดตั้งเครื่องปรับอากาศภายใน

ร้านสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ให้มีอากาศเย็นสบาย

จะช่วยให้ลกูค้าเลอืกสนิค้าในร้านนานข้ึน ส่งผลต่อยอดขาย 

	 -	 ควรมป้ีายแนะน�ำประชาสมัพนัธ์แนะน�ำร้านค้า

สนิค้าหนึง่ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์ในแต่เส้นทางในแต่ละพืน้ที่

น�ำไปสู่ร้านค้าจ�ำหน่ายร้านสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์

	 - 	 ควรเพ่ิมช่องทางการจัดจ�ำหน่ายสินค้าหนึ่ง

ต�ำบลหนึง่ผลิตภณัฑ์แบบออนไลน์ ทัง้ในส่วนของ Facebook, 

Google, และพัฒนา Application บนโทรศัพท์มือถือ  

ให้ลูกค้าสามารถสั่งซื้อสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์

ผ่านApplication ต่างๆ เหล่านี้ได้

	 - 	 ควรปรับปรุงระบบการจัดส ่งให ้รวดเร็ว 

โดยร่วมมือกับบริษัทโลจิสติกส์มืออาชีพจะช่วยสนับสนุน

ยอดขายสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์

	 - 	 ควรเพิ่มช่องทางการช�ำระเงินทั้งในส่วนผ่าน 

ร้านสะดวกซื้อ ตู้ ATMธนาคารต่างๆ ผ่านระบบธนาคาร 

บัตรเครดิต บัตรเดบิต และการช�ำระเงินด้วยมือถือ  

(​Mobile Payment) ที่สามารถท�ำธุรกรรมการช�ำระเงิน 

ผ่ านเครือข่ายของระบบโทรศัพท์มือถือ โดยใช้โทรศัพท์ 

มอืถอืเป็นสือ่ในการโอนเงิน หรอืช�ำระเงินให้แก่ร้านค้า รวม

ท้ังการช�ำระค่าสินค้าหรอืบรกิารต่างๆ บนเครือข่ายอินเทอร์เน็ต 

ผ่ านระบบMobile banking ของธนาคาร (โอนเงิน  

หรือช�ำระค่าสินค้าและบริการ) และบริการ mPay และ  

True Money ซึ่งเป็นผู้ให้บริการ e-Money ผ่านโทรศัพท์

มือถือเป็นต้น

	 2 . ด้านการก�ำหนดราคาสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่ง

ผลิตภัณฑ ์ ผู้ประกอบการธุรกิจหรือหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง

ควรด�ำเนนิการปรบัปรงุเปลีย่นแปลงส่วนประสมการตลาด
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สิ นค้าหนึ่งต�ำบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ในการก�ำหนดราคาสินค้า

หนึง่ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์ให้ลกูค้ายอมรบัได้และยนิดจ่ีาย 

ราคาที่ทุกกลุ่มคนสามารถซื้อหาได้ ราคาที่เหมาะสมกับ

คุณภาพของสินค้าสินค้าหน่ึงต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ และ

สร้างความรู ้สึกให้ลูกค้าสินค้าสินค้าหน่ึงต�ำบลหนึ่ง

ผลิตภัณฑ์ราคาไม่แพงด้วยการก�ำหนดราคาจิตวิทยา

ลงท้ายด้วย 9 เช่น 99… 199 บาท และสร้างเสน่ห์ให้กับการ

ซือ้ขายสนิค้าหน่ึงต�ำบลหน่ึงผลติภัณฑ์โดยการก�ำหนดราคา

สิ นค้าให้ลูกค้าสามารถต่อรองได้ จะช่วยให้ยอดจ�ำหน่าย

สิ นค้าหนึ่งต�ำบลหน่ึงผลิตภัณฑ์เพิ่มขึ้น 650.18 หน่วย 

อย่างไรก็ตามด้านการก�ำหนดราคามีความสัมพันธ์กับ

พฤติกรรมการใช้จ่ายในการซื้อในรอบ 4 เดือนที่ผ่านมา 

ซึ่งส่วนใหญ่ซื้อในช่วง15,01 – 2,000 บาท และความถี่ใน

กา รซ้ือส่วนใหญ่ลูกค้าซื้อ 1- 2 ครั้งในรอบ 6 เดือนท่ี 

ผ่านมา หากผู้ประกอบการธุรกิจหรือหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง

ด�ำ เนินการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงส่วนประสมการตลาด

สนิค้าหนึง่ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์ด้านจัดจ�ำหน่ายสนิค้าหนึง่

ต�ำบ ลหนึ่งผลิตภัณฑ์ดังกล่าวข้างต้นแล้วจะสามารถ 

เพิ่ มความถี่และค่าใช้จ่ายในการซื้อของลูกค้าให้เพิ่มขึ้นได้  

ซึ่ง จะส่งผลให้ยอดขายสินค้าหน่ึงต�ำบลหน่ึงผลิตภัณฑ ์

โดยรวมเพิ่มขึ้น

	 อย่ างไรก็ตามการปรับปรุงด้านราคาสินค้าหนึ่ง

ต�ำบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ให้ได้ผลดีควรมีมาตรการต่าง

สนับสนุน ดังต่อไปนี้

	 -	 ใน การก�ำหนดราคาสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่ง

ผลิตภัณฑ์ให้ได้ผลดีพิจารณาวัตถุประสงค์ในการก�ำหนด 

ราคา เพือ่แสดงถงึจดุหมายปลายทางทีต้่องการ และใช้เป็น

สิ่งจูงใจโน้มน้าวให้ผู้เกี่ยวข้องทุกระดับ ด�ำเนินกิจกรรม

ต่างๆ  ไปสู ่ทิศทางเดียวกันอย่างประสานงาน ทั้งนี้

หมายความว่า วัตถปุระสงค์ด้านราคาได้ถกูก�ำหนดขึน้อย่าง

สอดคล้อง กบัวัตถุประสงค์ด้านการตลาดและวัตถปุระสงค์

ขององค์การและได้มกีารสือ่สารภายในองค์การ เพือ่ให้เกดิ

การรั บรู ้ เข้าใจ จนบุคคลฝ่ายต่างๆ เห็นพ้องด้วยกับ 

จุดมุ่งหมายดังกล่าว เช่น

	 	 1. 	วตัถปุระสงค์มุง่ด้านผลก�ำไรเช่น เพือ่ให้ได้

รบัก�ำไรสงูสดุ เพือ่ให้ได้รบัก�ำไรตามเป้าหมาย เพือ่ได้รบัผล

ตอบแทนจากการลงทุนตามเป้าหมาย

	 	 2.	 วัตถุประสงค์มุ่งด้านยอดขายเช่น ได้รับ

ยอดขายสงูสดุ เพือ่สร้างส่วนครองตลาดเพ่ือเพิม่ส่วนครอง

ตลาดเพื่อการเจริญเติบโตของผลิตภัณฑ์ 

	 	 3.	 วัตถุประสงค์เพื่อคลี่คลายวิกฤติการณ ์ 

เพื่อเพิ่มเงินสดหมุนเวียนเพื่อระบายสินค้าคงคลัง

	 	 4.	 วัตถุประสงค์มุ่งการแข่งขัน เพื่อเผชิญกับ 

การแข่ งขัน การก�ำหนดราคาจะอยู่ในระดับใกล้เคียงกับ 

คู่แข่ งขันหลีกเลี่ยงการแข่งขันด้านราคาหรือป้องกันการ 

ท�ำสงครามราคา หรอืราคาสนิค้าและส่วนลดต่างๆ ในกรณี

ที่คู ่แ ข่งขันมีการเปลี่ยนแปลงราคา กิจการก็จะปรับตัว 

ในลักษณะเดียวกัน

	 	 5.	 วั ตถุประสงค์ด้านสังคม เพื่อปฏิบัติตาม

หลักจรรยาบรรณร้านค้าจะตัดสินใจก�ำหนดราคาอย่างมี

คุณธรรม  ไม่เอาเปรียบผู้บริโภค ไม่ฉวยโอกาสข้ึนราคา

สินค้าแม้จะท�ำได้ ไม่ท�ำสงครามราคาเพื่อขจัดคู่แข่ง และ

ก�ำหนดราคาเพื่อก�ำไรพอสมควร ไม่ใช่เพื่อก�ำไรสูงสุด

	 -	 มาตรการเลือกวิธีการก�ำหนดราคาสินค้าหนึ่ง

ต�ำบลหนึ่ งผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับลักษณะของสินค้า

แต่ละร้านเช่น

	 	 1.	 การตั้งราคาตามแนวภูมิศาสตร์ (Geo-

graphical Pricing) 

	 	 2.	 ราคาให้ส่วนลดและส่วนยอมให้

	 	 3. 	ส่วนลดตามฤดูกาล 

	 	 4.	 การตั้งราคาเพื่อการส่งเสริมการตลาด 

(Promotional Pricing) เช่น การตั้งราคาล่อใจ เป็นการ 

ตัง้ราคาสนิค้าทีร่าคาเท่าทนุหรอืต�ำ่กว่าทนุ (ตวัยอมขาดทนุ) 

การตั้งราคาเหยื่อล่อ (Bait Pricing) เป็นวิธีการดึงลูกค้า

เข้าร้านโดยการโฆษณาว่ามีสินค้าลดราคาต�่ำกว่าทุน การ 

ตั้งราคาในเทศกาลพิเศษ การขายเชื่อแบบคิดดอกเบี้ยต�่ำ 
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สญัญาการรบัประกนัและการให้บรกิาร เป็นการรบัประกนั

หรือการให้บริการฟรีแทนการลดราคาสินค้า การลดราคา

เพื่อส่งเ สริมการขาย และการคืนเงิน เป็นตั้งราคาเพ่ือ 

ส่งเสริมก ารตลาดที่ผู้บริโภคมีสิทธิ์ได้รับค่าสินค้าคืนหาก

ไม่พอใจในสนิค้าหรอืบรกิาร จากการซือ้สนิค้าภายในระยะ

เวลาที่ก�ำหนด

	 3.	 ด้านผลติภณัฑ์สนิค้าหนึง่ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์ 

ประกอบการธุรกิจหรือหน่วยงานที่เกี่ยวข้องด�ำเนินการ

ปรับปรุงเป ลี่ยนแปลงส ่วนประสมการตลาดสินค้า 

หนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ในตัวผลิตภัณฑ์ที่เป็นสินค้า 

หนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ ด้วยการผลิตสินค้าหนึ่งต�ำบล

หน่ึงผลิตภัณ ฑ์ให้ได้มาตรฐานและได้รับการรับรอง 

เป็นผลิตภัณฑ์ OTOP 5 ปรับปรุงบรรจุภัณฑ์สินค้าหนึ่ง

ต�ำบลหนึ่งผลิ ตภัณฑ์ ให้สวยงามน่าซื้อด้วยการน�ำ

นวตักรรมใหม่มาผลติสร้างความแตกต่างจากสนิค้าอืน่ทีม่ี

จ�ำหน่ายในท้อง ตลาดทั่วๆ ไป ปรับปรุงผลิตภัณฑ์ที่มี

คุณภาพตรงความต้องการของลูกค ้าโดยเน ้นผลิต 

ผลิตภัณฑ์ด้วยยกลุ่มแม่บ้านหรือชุมชนเป็นหลักเพื่อสร้าง

คณุค่าทางด้านจติใจให้กับลูกค้า จะช่วยเพิม่ยอดขายสนิค้า

หนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์เพิ่มขึ้น 609.55 หน่วย อย่างไร

ก็ตามด้านผลิตภัณฑ์สินค้าหน่ึงต�ำบลหน่ึงผลิตภัณฑ์มี

ความสัมพันธ ์กับ พฤติกรรมลูกค ้าในด ้านลักษณะ

ผลติภณัฑ์ทีซ่ือ้ระดับสงู ซึง่พฤตกิรรมลกูค้าในด้านลกัษณะ

ผลิตภัณฑ์ที่ซื้ อส่วนใหญ่สินค้ากลุ่มสินค้าอาหาร สินค้า

อปุโภคบรโิภค กลุม่สนิค้าของใช้ในบ้าน กลุม่สนิค้าสวยงาม

ตกแต่งบ้าน และกลุ่มสินค้าบ�ำรุงสุขภาพเรียงตามล�ำดับ 

หากปรับปรุงผลติภัณฑ์ดังกล่าวข้างต้นแล้วจะสามารถเพิม่

ยอดขายให้กับลูก ค้าได้เพิ่มข้ึน ซึ่งจะส่งผลให้ยอดขาย

สินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์โดยรวมเพิ่มขึ้น

	 อย่างไรก็ตามการปรับปรุงด้านผลิตภัณฑ์สินค้า

หนึง่ต�ำบลหนึง่ผลติภัณฑ์ให้ได้ผลดีควรมีมาตรการจ�ำแนก

ประเภทผลติภณัฑ์ทีคั่ดสรร ซ่ึงแบ่งออกเป็น 6 ประเภทใหญ่ 

ว่าผลิตภัณฑ์สินค้ าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ที่ร้านค้า

จ�ำหน่ายอยูใ่นกลุ่มผลติภณัฑ์ประเภทอะไรเพือ่จะใช้ปัจจยั

การตลาดให้สอดคล้อง กับประเภทผลิตภัณฑ์นั้นๆ  

ซึ่งประเภทผลิตภัณฑ์สินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ดังนี้

	 	 1.	 ประเภทอาหาร 

	 	 2.	 กึ่งส�ำเร็จรูป รวมถึงอาหารแปรรูปที่ใช้เป็น

วัตถุดิบส�ำหรับอุตสาหกรรมต่อเนื่อง เช่น น�้ำพริก เป็นต้น 

	 	 3.	 ประเภทเคร่ืองดื่ม หมายถึง ผลิตภัณฑ์

ประเภทเครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอล์ เช่น สุราแช่ สุรากลั่น 

เป็นต้น และไม่มีแอลกอฮอล์ รวมถึงผลิตภัณฑ์เครื่องดื่ม

ที่พร้อมดื่ม ผลิตภัณฑ์ประเภทชงละลาย ขิงผงส�ำเร็จรูป 

และผลิตภัณฑ์ประเภทชง เช่น น�้ำผลไม้ น�้ำสมุนไพร  

ชาใบหม่อน ชาจีน เป็นต้น 

	 	 4. 	ประเภทผ้า เครือ่งแต่งกาย หมายถงึ ผ้าทอ

และผ้าถักจากเส้นใยธรรมชาติ หรือเส้นใยธรรมชาติและ

เส้นใยสังเคราะห์ 

	 	 5. 	ประเภทของใช้และของประดับตกแต่ง 

	 	 6. 	ประเภทศิลปะประดิษฐ์และของที่ระลึก 

	 	 7. 	ประเภทสมุนไพรที่ไม่ใช่อาหาร 

	 4. ด้านคนหรอืพนกังานทีม่บีทบาทส�ำคัญในการ

จ�ำหน่ายสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ผู้ประกอบการ

ธุรกิจหรือหน่วยงานที่ เกี่ยวข ้องด�ำเนินการปรับปรุง

เปลี่ยนแปลงส่วนประสมการตลาดสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่ง

ผลติภณัฑ์ โดยฝึกอบรมพฒันาคนหรอืพนกังานทีเ่กีย่วข้อง

กบัสนิค้าหนึง่ต�ำบลหนึง่ผลติภัณฑ์โดยล�ำดบัแรกปรบัปรงุ

การแต่งกายของนักงาน สร้างจิตนึกในการให้บริการของ

พนักงานให้เพิ่มความเป็นกันเองกับลูกค้า อบรมให้ความรู้

ในตัวผลิตภัณฑ์เพ่ือให้พนักงานมี ความสามารถในการ

แนะน�ำสินค้า พร้อมทั้งเพิ่มความสามารถของกลุ่มแม่บ้าน

หรอืผูผ้ลติสนิค้า OTOPให้สามารถสาธติการผลติเพ่ือจงูใจ

ลกูค้าเหน็คณุค่าของสนิค้าหนึง่ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์พร้อม

ทัง้ปรบัปรงุมารยาทของพนกังาน จะช่วยเพิม่ยอดขายสนิค้า

หนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์เพิ่มขึ้น391.45 หน่วย อย่างไร

กต็ามด้านคนหรอืพนกังานสนิค้าหนึง่ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์
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มคีวามสัมพันธ์กบัพฤตกิรรมลกูค้าด้านการเลอืกซือ้สนิค้า

ในระดับสงูทัง้ในส่วนสนิค้าทีม่ชีือ่เสยีงของจังหวัด สนิค้าที่

มีเสียงในชุมชน สินค้าที่มีมาตรฐาน สินค้าที่มีหน่วยงานรัฐ

รับรอง และสินค้าที่ได้รับรางวัลจะมียอดขายเพิ่มขึ้น ซึ่งจะ

ส่งผลให้ยอดขายสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์โดยรวม

เพิ่มขึ้น

 	 อย่างไรก็ตามการปรับปรุงด้านคนหรือพนักงาน

ที่เก่ียวข้องกับสินค้าหน่ึงต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ให้ได้ผลดี

ควรมมีาตรการฝึกอบรมพฒันาพนักงานให้มีความสามารถ

และสมรรถดังนี้

	 	 1. ตามโลกให้ทัน 

	 	 2. พัฒนาการขายอยู่เสมอพัฒนาการขายได้

โดย ขายสิ่งที่เหมาะสม ให้กับคนท่ีเหมาะสม ในเวลาที่

เหมาะสม 

	 	 3. ปรารถนาที่จะประสบความส�ำเร็จ

	 	 4. สร้างการขายในแบบฉบับ ควรหารูปแบบ

เฉพาะตัวในการขาย 

	 	 5. สร้างพันธมิตร 

	 	 6. เป็นคนที่มองโลกตามความเป็นจริง และมี

ความรับผิดชอบ พนักงานขายที่ดีจะมองสถานการณ์ตาม

ความเป็นจริง 

	 	 7. บริหารเวลา เป้าหมาย และตัวเองให้ดี

	 	 8. มีทัศนคติเชิงบวก

	 	 9. มีทักษะในการปฏิสัมพันธ์และการสื่อสาร

	 	 10. มีความสามารถในการโน้มน้าวใจความ

ส�ำเร็จในการขาย 

	 โดยสรุปการอบรมพัฒนาพนักงานขายสินค้า 

ในร้านจ�ำหน่ายสนิค้าหนึง่ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์จะต้องเน้น

	 -	 การเข้าใจความต้องการของลูกค้า

	 -	 การสร้างความไว้วางใจให้กบัลกูค้าทีค่ณุก�ำลงั

พัฒนาความสัมพันธ์ทางธุรกิจด้วย

	 -	 การท�ำตัวให้พร้อมเสมอส�ำหรับลูกค้า

	 -	 ความเสมอต้นเสมอปลายและความสามารถ

ในการตัดสินใจ

	 -	 การจงูใจให้ลกูค้าเหน็ว่าสนิค้าของคณุมคีณุค่า

	 -	 การท�ำให้ลูกค้าต้องการสินค้าของคุณมาก

เท่ากับที่คุณต้องการขายสินค้าให้เขา

	 5. ด้านลักษณะทางกายภาพของร้านจ�ำหน่าย

สนิค้าหนึง่ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์ เป็นตวัแปรหนึง่ทีจ่ะส่งผล

ให้สนิค้าหนึง่ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์มยีอดขายเพิม่ข้ึน ดงันัน้

ผู้ประกอบการธุรกิจหรือหน่วยงานที่เกี่ยวข้องด�ำเนินการ

ปรับปรุงเปลี่ยนแปลงส่วนประสมการตลาดสินค้าหนึ่ง

ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์ ลกัษณะทางกายภาพของร้านจ�ำหน่าย

สนิค้าหนึง่ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์ โดยปรับปรงุร้านค้าและจดั

แสดงสินค้าให้มีความโดดเด่นปรับปรุงเครื่องมืออุปกรณ์

จ�ำหน่ายทีท่นัสมยั ความสะอาดของสิง่อ�ำนวยความสะดวก 

ร้านค้า ห้องน�้ำ สถานที่นั่งรอ และที่จอดรถ ตกแต่งร้านค้า

ให้มีความสวยงาม และการจัดแสดงสินค้าเป็นหมวดหมู่

ค้นหาง่าย จะช่วยเพิ่มยอดขายสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่ง

ผลติภัณฑ์เพิม่ขึน้357.23 หน่วย อย่างไรกต็ามลกัษณะทาง

กายภาพของร้านจ�ำหน่ายสินค้าหน่ึงต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ ์

มคีวามสมัพนัธ์กบัการเลอืกซือ้สนิค้าของลกูค้าระดับสงูทัง้

ในส่วนของสินค้าที่มีชื่อเสียงของจังหวัด สินค้าที่มีเสียง 

ในชมุชน สนิค้าทีม่มีาตรฐาน สนิค้าทีม่หีน่วยงานรฐัรบัรอง 

และสินค้าที่ได้รับรางวัล หากผู้ประกอบการธุรกิจหรือ

หน่วยงานทีเ่กีย่วข้องด�ำเนนิการปรบัปรุงเปลีย่นแปลงส่วน

ประสมการตลาดสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ลักษณะ

ทางกายภาพดังกล่าวข้างต้นจะช่วยให้ให้สินค้าหนึ่งต�ำบล

หนึ่งผลิตภัณฑ์มียอดขายเพิ่มขึ้น

 	 อย่างไรก็ตามการปรับปรุงลักษณะทางกายภาพ

ของร้านจ�ำหน่ายสนิค้าหนึง่ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์ให้ได้ผลดี

ควรมีมาตรการ

	 -	 ควรปรับปรงุร้านสนิค้าหนึง่ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์ 

ให้มีสิ่งอ�ำนวยความสะดวกของ ห้องน�้ำ  น�ำประปา ไฟฟ้า 

ทางเดิน และที่จอกรถให้มีความสะอาด เพียงพอ และ

สวยงาม
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	 -	 ควรปรับปรุงร้านค้าให้สวยงาม แปลกใหม ่

อยู่เสมอ

	 -	 จัดตกแต่งสินค้าให้เป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อการ

ค้นหาสินค้า

	 -	 ปรับปรุง จัดร้านค้า ตามเทศกาลต่างๆ เพื่อ

ดึงดูดลูกค้าเข้าในร้าน

ข้อเสนอแนะส�ำหรับการวิจัยครั้งต่อไป
	 1.	 ควรเปรียบเทียบเกี่ยวกับส่วนประสมการ

ตลาดสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์สินค้าแต่ละชนิด

	 2.	 ควรน�ำรูปแบบปัจจัยการตลาดสินค้าหนึ่ง

ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์ไปทดลองใช้กบัร้านค้าเกีย่วกบัสนิค้า

หนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์อื่นๆ

เอกสารอ้างอิง
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