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บทคดัย่อ 
การศึกษาวิจยัเร่ือง ìกลยทุธ์การตลาดของผูป้ระกอบการสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์

กรณีศึกษาสินคา้เส้ือผา้î โดยมีวตัถุประสงคก์ารศึกษา ดงัน้ี 1)เพื่อศึกษากลยทุธ์การตลาดของโอท็
อปประเภทเส้ือผา้ถึงระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาด และการเลือกกลยุทธ์ในระดบั
หน่วยธุรกิจ. 2)เพื่อศึกษากลยทุธ์การตลาดของโอท็อปประเภทเส้ือผา้ โดยเปรียบเทียบระดบั
ความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดของกิจการท่ีมีคุณลกัษณะแตกต่างกนั. 3) เพ่ือศึกษากลยทุธ์
การตลาดของโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ โดยเปรียบเทียบกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจของกิจการท่ีมี
คุณลกัษณะแตกต่างกนั 

ในการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดอ้าศยัทฤษฎีการจดัการการตลาดเก่ียวกบัการบริหารเชิงกลยทุธ์ 
และงานวิจยัอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้งมาเป็นกรอบแนวคิด เป็นการวิจยัเชิงพรรณนา กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้น
การศึกษา คือ โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ ใชว้ิธีการเลือกตวัอยา่งแบบแบ่งกลุ่ม แลว้ใชว้ิธีการสุ่มเลือก
ตวัอยา่งแบบตามสะดวก แบ่งเป็นระดบั 5 ดาว 16 ราย ระดบั 4 ดาว 27 ราย และระดบั 3 ดาว 
52 ราย รวม 95 ราย โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั การวิจยัน้ีใชวิ้ธีการทางสถิติ
อา้งอิงแบบ Non-Parametric ประกอบดว้ย การหาค่าร้อยละ(%) ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานดว้ยค่าสถิติ t-test ค่าสถิติ Chi-Square (²) ค่าสถิติ 
Kruskal-Wallis ค่าสถิติ  Mann-Whiney U  และการวิเคราะห์เน้ือหาแบบสอบถาม
แบบปลายเปิด  

ผลการวิจยัพบวา่โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ส่วนใหญ่มีคุณลกัษณะท่ีสาํคญั คือ เป็นกิจการท่ีมี
รูปแบบของการจดัตั้งองคก์ารแบบกลุ่มอาชีพ หรือกลุ่มชาวบา้น ดาํเนินกิจการมานานกว่า 3 ปี 
ยอดขายไม่เกิน 5 แสนบาทต่อปี ยอดขายเติบโตไม่เกินร้อยละ 5 ต่อปี มีทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนัไม่เกิน 
5 แสนบาท ส่วนใหญ่มีสภาพคล่องพอดี และขาดสภาพคล่อง วางเป้าหมายการตลาดโดยตอ้งการอยู่
รอดเท่านั้น วางกลยุทธ์ในระดบับริษทัโดยตอ้งการเติบโตในอนาคต ในภาพรวมโอทอ็ปประเภท
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เส้ือผา้ใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสมการตลาดโดยเรียงลาํดบัตามความสาํคญั คือ กลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์
ราคา การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด กลยทุธ์ทั้ง 4 ดา้นมีความสาํคญัเฉล่ียอยูใ่นระดบัปาน
กลาง และผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เลือกใชก้ลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจโดยการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน
เพ่ือสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั  

ผลการวิจยัพบว่าคุณลกัษณะของกิจการท่ีส่งผลต่อระดบัความสําคญัของส่วนประสม
การตลาด  คือ กลุ่มโอทอ็ปท่ีดาํเนินกิจการมานานกวา่ 3 ปี เป็นโอทอ็ประดบั 5 ดาว และ 4 ดาว มี
ยอดขายมากกว่า 5 แสนบาทต่อปี ยอดขายเติบโตมากกว่าร้อยละ 5 ต่อปี มีทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนั
มากกว่า 5 แสนบาท ขาดสภาพคล่องทางการเงิน เป็นกลุ่มท่ีวางเป้าหมายการตลาดโดยตอ้งการ
ยอดขายสูงสุด หรือการแข่งขนัทางการตลาด เป็นกลุ่มท่ีวางกลยุทธ์ระดบับริษทัโดยตอ้งการเติบโต
ในอนาคต  จะใหร้ะดบัความสาํคญักบัส่วนประสมการตลาดเฉล่ียอยูใ่นเกณฑท่ี์สูงกว่ากลุ่มโอทอ็ปท่ี
มีลกัษณะดงัน้ี ดาํเนินกิจการไม่เกิน 3 ปี  โอทอ็ประดบั 3 ดาว มียอดขายไม่เกิน 5 แสนบาทต่อปี 
ยอดขายเติบโตไม่เกินร้อยละ 5 ต่อปี มีทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนัไม่เกิน 5 แสนบาท เป็นกลุ่มท่ีมีสภาพ
คล่องพอดี หรือมีสภาพคล่องส่วนเกิน เป็นกลุ่มท่ีวางเป้าหมายการตลาดโดยตอ้งการกาํไรสูงสุด หรือ
การอยู่รอดทางการตลาด และเป็นกลุ่มท่ีวางกลยุทธ์ระดบับริษทัในการดาํเนินกิจการในอนาคต
ข้ึนกบัสถานการณ์ขณะนั้น หรือตอ้งการอยู่รอดเท่านั้น  จะให้ระดบัความสําคญักบัส่วนประสม
การตลาดเฉล่ียอยูใ่นเกณฑต์ํ่ากวา่   

ผลการวิจยัพบว่าคุณลกัษณะของกิจการท่ีส่งผลต่อการเลือกประเภทกลยุทธ์ในระดบั
หน่วยธุรกิจ คือ กลุ่มโอทอ็ประดบั 5 ดาว และ 4 ดาว ยอดขายมากกว่า 5 แสนบาทต่อปี ยอดขาย
เติบโตมากกวา่ร้อยละ 5 ต่อปี มีทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนัมากกวา่ 5 แสนบาท เป็นกลุ่มท่ีวางเป้าหมาย
การตลาดโดยตอ้งการยอดขายสูงสุด หรือการแข่งขนัทางการตลาด เป็นกลุ่มท่ีวางกลยุทธ์ในระดบั
บริษทัโดยตอ้งการเติบโตในอนาคต จะเลือกกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนั หรือกล
ยทุธ์การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุนเป็นส่วนใหญ่ ส่วนกลุ่มโอทอ็ประดบั 3 ดาว ยอดขายไม่เกิน 5 แสนบาท
ต่อปี ยอดขายเติบโตไม่เกินร้อยละ 5 ต่อปี มีทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนัไม่เกิน 5 แสนบาท เป็นกลุ่มท่ี
วางเป้าหมายการตลาดโดยตอ้งการกาํไรสูงสุด หรือการอยูร่อดทางการตลาด  และเป็นกลุ่มท่ีวางกล
ยทุธ์ในระดบับริษทัในการดาํเนินกิจการในอนาคตข้ึนกบัสถานการณ์ขณะนั้น หรือตอ้งการอยู่รอด
เท่านั้น  จะเลือกกลยทุธ์การมุ่งตลาดเฉพาะส่วนเป็นส่วนใหญ่ 
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Abstract 
The purpose of this thesis, Marketing Strategy of One Tambon One Product 

(OTOP) Producer for Garments Case Studies are as follow: (1) To study marketing strategy 
of OTOP of Garments regarding to the significance level of marketing mixed and selection of 
strategy business unit level(SBU). (2) To study the marketing strategy for OTOP garment 
by comparative the significance level of difference characteristic of marketing mixed. (3) To 
study the marketing strategy for OTOP garment by comparative the significance level of 
difference of strategy business unit level. 

This research has been using the marketing management and strategy 
administration theory and other research works concerning with the thinking framework and 
this research was descriptive research. The simple group used in the research was OTOP 
garment by selecting and grouping and then using the sample random sampling. The random 
sampling by using questionnaire was divided into 16 samples of 5 star level, 27 samples of 
4 star level and 52 samples of 3 star level: This research was also used ìNon-Parametricî 
statistics reference method which is composed of the average percentile (%), the standard 
deviation, t-test assumption testing, Chi-Square(²), Kruskal Wallis, Mann-Whiney U and 
open-end content analysis. 

According to the research, it has been found that most of OTOP Garments have 
the crucial characteristics, that is, enterprise forming is established in form of professional 
group or villager group, operation more than 3 years, total sale not more than Baht 
500,000- per year, sale growth rate not more than 5% per year, total asset not more than 
Baht 500,000-, business liquidity, some self sufficiency some insufficiency, need for the 
marketing target market survival, the corporate strategy planning for growth rate in the 
future, The overview of OTOP Garment was emphasized in the marketing mixed by giving 
the following priority, that is, product price place and promotion. These 4 strategies have the 
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average significance level in medium level and most of the entrepreneurs have chosen the 
strategic business unit by aiming the market focus more than competitive differentiation or 
cost leadership. 

This research has also been found that the characteristic of business which has 
effected to the marketing mixed, was the OTOP group that operating more than 3 years. 
These groups were the 5 star level and 4 star level which have sale volume more than Baht 
500,000- per years, sale growth rate more than 5% per year, total asset more than Baht 
500,000-, insufficiency liquidity, marketing target need maximized sale or competition in 
market. The corporate strategy for growth rate in the future will emphasize with average 
marketing mixed which was higher than not over 3 years OTOP group operation. The 3 star 
level OTOP have sale volume not more than Baht 500,000- per years, The sale growth rate 
not more than 5% per year, total asset not more than Baht 500,000-, self-sufficiency 
liquidity or excess liquidity, market target need maximize profit or marketing survival. The 
corporate strategy has depended on situation at that time or only for survival and has the 
lower level of the marketing mixed. 

The research has found that the characteristic of business which was effected to 
the selection of strategic business unit, was the 5 star level and 4 star level OTOP group 
These groups have sale volume more than Baht 500,000- per years, sale growth rate more 
than 5% per year, total asset more than Baht 500,000-, marketing target need maximized 
sale or competition in market. the corporate strategy for growth rate in the future will select 
the stategy for competitive differentiation strategy or cost leadership strategy, As for 3 star 
level OTOP group which have sale volume not more than Baht 500,000- per years, the sale 
growth rate not more than 5% per year, total asset not more than Baht 500,000-, have 
maximized profit for marketing target or marketing survival. The corporate strategy has 
depended on situation at that time or only for survival and set the corporate strategy in the 
future depend on the situation at that time or survival. These groups will mainly select the 
market focus. 
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  บทที่ 1 
บทนํา 

 

 กลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการสินค้าหน่ึงตําบลหน่ึงผลติภัณฑ์ กรณศึีกษาสินค้าเส้ือผ้า 
Marketing Strategy of One Tambon One Product Producer for Garments Case Studies 

 

1. ความสําคญัของปัญหา 
 

ในอดีตท่ีผา่นมาระบบเศรษฐกิจของประเทศไทยมีโครงสร้างท่ีตอ้งพึ่งพาการผลิตภาค
การเกษตรเป็นหลกั แต่ภายหลงัจากท่ีประเทศไทยไดมี้การใชแ้ผนพฒันาการเศรษฐกิจและสงัคม
แห่งชาติ ไดก่้อใหเ้กิดการส่งเสริมการลงทุน นอกจากน้ียงัเกิดการเคล่ือนยา้ยของเงินลงทุนจาก
ต่างประเทศ ทั้งการลงทุนทางตรง และทางออ้ม ปัจจยัดงักล่าวก่อใหเ้กิดการขยายตวัของ
ภาคอุตสาหกรรม และภาคบริการใหมี้บทบาท และเพิ่มความสาํคญัต่อระบบเศรษฐกิจของไทย 
ส่งผลใหโ้ครงสร้างทางเศรษฐกิจของประเทศไทยปรับตวัคลา้ยคลึงกบัประเทศอุตสาหกรรมใหม่ 

ในปี พ.ศ. 2547 มูลค่าของผลผลิตในภาคการเกษตรมีสัดส่วนลดลงเหลือร้อยละ 
11 ของผลิตภณัฑม์วลรวมภายในประเทศเบ้ืองตน้(Gross Domestic Product: 
GDP) เม่ือเทียบกบัสดัส่วนของผลผลิตภาคอุตสาหกรรม และภาคบริการกลบัเพิ่มความสาํคญั
ข้ึนเป็นร้อยละ 41.5 และร้อยละ 47.5 ของผลิตภณัฑม์วลรวมภายในประเทศเบ้ืองตน้
ตามลาํดบั ในขณะท่ีจาํนวนประชากรท่ีอยูใ่นภาคการเกษตรมีสดัส่วนมากถึงร้อยละ 56.2 ซ่ึง
อาศยัอยูใ่นชนบทหรือต่างจงัหวดั ส่งผลทาํใหร้ายไดต่้อหวัของประชากรท่ีมีอาชีพทางการเกษตร
อยูใ่นเกณฑต์ํ่าเม่ือเทียบกบัประชากรท่ีอยูใ่นภาคอุตสาหกรรมและบริการ ซ่ึงมีจาํนวนประชากร
นอ้ยกวา่แต่มูลค่าของผลผลิตจากภาคอุตสาหกรรม และบริการกลบัมีมูลค่ามากกวา่ 

จากเหตุผลดงักล่าวทาํใหรั้ฐบาลภายใตก้ารบริหารของ พตท. ดร. ทกัษิณ ชินวตัร ให้
ความสาํคญั และมีนโยบายในการพฒันาเศรษฐกิจ ดว้ยการยกระดบัรายได ้ เพิ่มคุณภาพชีวิต และ
ปรับปรุงสภาพความเป็นอยู่ของประชากรในชนบทท่ีส่วนใหญ่มีอาชีพทางการเกษตร ดว้ย
มาตรการเพ่ิมขีดความสามารถของปัจจยัการผลิต คือ ประการแรก สนบัสนุนเร่ืองทุน รัฐบาลไดมี้
นโยบายสนบัสนุนกองทุนหมู่บา้น ธนาคารประชาชน ธนาคารเพ่ือวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ยอ่ม ประการท่ีสอง นโยบายสนบัสนุนใหป้ระชาชนมีท่ีดินทาํกินโดยรัฐดาํเนินการออกเอกสาร
สิทธิในท่ีดินท่ีเอกชนครอบครองแต่ยงัไม่มีเอกสารสิทธ์ และนโยบายการแปลงสินทรัพยเ์ป็นทุน 
ประการท่ีสาม นโยบายปฏิรูปการศึกษาเพ่ือยกระดบัทกัษะแรงงานมีฝีมือ ประการท่ีส่ี นโยบาย
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สนบัสนุนวิสาหกิจขนาดกลางและยอ่ม(SMEs) เพื่อเป็นการสร้าง และพฒันาผูป้ระกอบการรุ่น
ใหม่ 

สินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์ (One tambon Ona Product: OTOP) เป็นหน่ึงใน
นโยบายของรัฐบาลท่ีตอ้งการพฒันาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม ใหเ้ขา้มามีบทบาทและ
ความสาํคญัต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศไทย เพราะมีอยูเ่ป็นจาํนวนมากซ่ึงเป็นแหล่งจา้งงาน 
สร้างรายไดจ้ากการส่งออก ช่วยลดการนาํเขา้ เป็นแหล่งสร้างเสริมประสบการณ์ หรือเป็นจุดเร่ิมตน้
ท่ีดีของนกัลงทุนผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีเร่ิมประกอบธุรกิจดว้ยตนเอง เป็นแหล่งวตัถุดิบ เป็น
ผูผ้ลิตสินคา้ระดบักลางในแง่การรับช่วงการผลิต และเป็นแหล่งสาํคญัในการสร้าง หรือพฒันา
ทกัษะใหก้บัแรงงานไทยในการสืบสารผลิตภณัฑท์อ้งถ่ินท่ีเป็นเอกลกัษณ์ภูมิปัญญาของไทย  

นโยบายการพฒันาผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลาง ขนาดยอ่มยงัคงมีปัญหา และ
อุปสรรคบางประการ เน่ืองจากผูป้ระกอบการยงัมีขอ้จาํกดัต่างๆ เช่น ขอ้จาํกดัดา้นการตลาด ดา้น
เงินทุน ดา้นแรงงานท่ีมีคุณภาพ ดา้นเทคโนโลย ีดา้นการบริหารจดัการ ดา้นการเขา้ถึงบริการของรัฐ 
และดา้นการรับรู้ขอ้มลูข่าวสาร ขอ้จาํกดัดงักล่าวอาจส่งผลใหธุ้รกิจบางส่วนไม่สามารถดาํเนินการ 
และอยูร่อดได ้ ดงัเช่นท่ีเกิดในต่างประเทศซ่ึงมีขอ้มูลจากผลของการสาํรวจพบวา่มีวิสาหกิจขนาด
กลาง และขนาดยอ่มรายใหม่ท่ีสามารถอยูร่อดไดคิ้ดเป็นสดัส่วนเพยีงร้อยละ 20 ของผูป้ระกอบการ
รายใหม่ทั้งหมด 

โครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑเ์ป็นนโยบายของรัฐท่ีตอ้งการสนบัสนุนใหเ้กิดการ
ผลิตอุตสาหกรรมครัวเรือน แปรรูปสินคา้ทางการเกษตร และวตัถุดิบท่ีหาไดภ้ายในทอ้งถ่ิน เพื่อ
ตอบสนองการอุปโภค และบริโภคของคนชนบทในประเทศ เพื่อช่วยเหลือให้กลุ่มคนดงักล่าวมี
อาชีพ รายได ้และสามารถพ่ึงตนเองไดม้ากข้ึน โครงการดงักล่าวเป็นท่ีรู้จกัอยา่งกวา้งขวางตั้งแต่ปี 
พ.ศ. 2545 ดว้ยการสนบัสนุนใหแ้ต่ละชุมชนไดน้าํภูมิปัญญาทอ้งถ่ินมาใชใ้นการพฒันาผลิตภณัฑ ์
โดยรัฐเข้าไปช่วยเหลือในด้านความรู้ด้านการผลิต และการบริหารจัดการธุรกิจสมยัใหม่เพ่ือ
เช่ือมโยงสินคา้จากชุมชนออกสู่ตลาดทั้งใน และต่างประเทศ 

กรมการพฒันาชุมชนไดมี้การคาดการณ์ว่ามูลค่าการคา้สินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์
(One Tambon One Product : OTOP) ในตลาดช่วงปี พ.ศ. 2547 คิดเป็นมูลค่า 40,000 ลา้น
บาท(www.thaitambon.com : 2547) เพ่ิมข้ึนร้อยละ 21 จากปี พ.ศ. 2546 ทั้งน้ีเป็นผลมาจากการ
ท่ีภาครัฐบาล และเอกชนไดช่้วยกนัเร่งผลกัดนัโครงการสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ตั้งแต่ปี 
พ.ศ. 2544 เป็นตน้มา ดว้ยการสนบัสนุนใหสิ้นคา้มีช่องทางการจาํหน่ายทั้งในระดบัทอ้งถ่ิน และ
ระดบัประเทศ เช่น การจดัจาํหน่ายผา่นหา้งสรรพสินคา้ และการจดัแสดงมหกรรมสินคา้        ìโอท็
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อปî ส่งผลใหสิ้นคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑมี์การพฒันาอยา่งมาก ซ่ึงก่อใหเ้กิดการสร้างยอดขาย
ทั้งใน และต่างประเทศจนเกินเป้าหมาย 

จากการท่ีมลูค่าการคา้สินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑมี์แนวโนม้สูงข้ึนตามลาํดบันั้นได้
ช่วยใหร้ายไดต่้อครัวเรือนเพ่ิมข้ึนร้อยละ 10 ต่อปี (สถาบนัวิจยัเพ่ือการพฒันาแห่งประเทศไทย : 
TDRI) ช่วยลดการว่างงานในชนบทอยา่งชดัเจน มีแนวโนม้ท่ีจะสามารถสร้างความเขม้แขง็
ใหแ้ก่เศรษฐกิจ และสงัคมภายในชุมชนมากข้ึน ซ่ึงเป็นผลดีกบัระบบเศรษฐกิจของไทยโดยรวม 

โครงการสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑì์โอทอ็ปî ท่ีรัฐบาลใหก้ารสนบัสนุน และได้
ทาํการคดัเลือกจนกระทัง่ไดสุ้ดยอดสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์(OTOP Product Champion : 
OPC) เพื่อเป็นการรับประกนัว่าสินคา้มีการผลิตไดม้าตรฐาน และสินคา้เหล่าน้ีมีคุณภาพดีระดบั
หน่ึงท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้เป็นสินคา้ท่ีมีความโดดเด่น แต่ถึงกระนั้นมาตรฐานดงักล่าวกลบัไม่ได้
เป็นหลกัประกนัว่าดีแลว้ขายไดเ้สมอไป ดงันั้นประเด็นท่ีอยูใ่นความสนใจคือจะเป็นอยา่งไรถา้
สินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ท่ีได้รับการยอมรับว่ามีมาตรฐาน และคุณภาพมาแล้วกลบัไม่
สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคน่ีคือ ปัญหาทางการตลาดท่ีเกิดข้ึนกบัสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ ดงั
กรณีศึกษาบริษทัชุมชนวิสาหกิจซ่ึงมีผูท่ี้เช่ียวชาญ และความชาํนาญทางการตลาดไดเ้ขา้มาช่วยทาํ
ตลาด โดยบริษทัชุมชนวิสาหกิจทาํหนา้ท่ีเป็นบริษทัผูแ้ทนจาํหน่ายสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ์
ภายใตเ้คร่ืองหมายการคา้ ìชุมชนî ซ่ึงเป็นบริษทัท่ีอยูต่รงกลางท่ีคอยเช่ือมใหผู้ผ้ลิตบางส่วนได้
นาํเสนอสินคา้ไปสู่ผูบ้ริโภคดว้ยจาํนวนช่องทางท่ีเพ่ิมข้ึน และสะดวกมากข้ึน 

 
ปัญหาทางการตลาด 

ปัจจุบนัสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ์บางส่วนเท่านั้นท่ีมีการพฒันาช่องทางการทาํ
ตลาด เช่น สินคา้ภายใตต้รา(Brand) ìชุมชนî วางจาํหน่ายในร้านสะดวกซ้ือผูค้า้ปลีกรายใหญ่
เช่น แมค็โคร โลตสั  คาร์ฟูร์ และบ๊ิกซี กเ็พ่ือตอ้งการกระจายสินคา้ใหถึ้งผูบ้ริโภคมากท่ีสุด กรณี
ตวัอย่างของการทาํตลาดของบริษทัชุมชนวิสาหกิจท่ีกว่าจะสามารถนําสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึง
ผลิตภณัฑเ์ขา้ไปวางตามชั้นวาง(Shelf) ของร้านสะดวกซ้ือ(Convenience Store) 
ร้านคา้ขนาดใหญ่ในหา้งสรรพสินคา้(Super market) นบัว่าไม่ใช่เร่ืองง่ายท่ีจะทาํใหเ้กิดการ
ยอมรับข้ึน ซ่ึงในระยะแรกบริษทัชุมชนวิสาหกิจตอ้งประสบกบัอุปสรรค และความยากลาํบาก 
บางคร้ังกล็ม้เหลวเพราะเป็นเจา้แรกๆ ท่ีเขา้ไปรุกช่องทางการตลาดดงักล่าว(สุกญัญา, 2547) 

ผลิตภณัฑข์องสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑส่์วนใหญ่เป็นสินคา้ประเภทอาหาร และ
สินคา้ประเภทหตัถกรรม ในช่วงปี พ.ศ. 2544-2546 ผลิตภณัฑด์งักล่าวไดมี้การพฒันาอยา่ง
ต่อเน่ืองตวัอยา่งเช่น กลว้ยตากอบนํ้าผึ้ง ขนม อาหารขบเค้ียว ผลิตภณัฑแ์ปรรูปอาหารอ่ืนๆ ผา้ไหม 
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เคร่ืองประดบัและตกแต่ง อย่างไรก็ตามสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ์บางส่วนยงัคงประสบกบั
ปัญหาการทาํตลาด 

 
ปัญหากลยุทธ์ผลติภัณฑ์ 

เร่ืองผลิตภณัฑเ์ป็นส่ิงสาํคญัมากในการทาํตลาดสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑเ์พราะ
ผูบ้ริโภคยงัฝังใจวา่สินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑบ์างส่วนเป็นสินคา้ท่ีไม่มีคุณภาพจึงกลายเป็นจุด
ดอ้ยของสินคา้ ในขณะท่ีผูบ้ริโภคบางส่วนเห็นว่าสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑเ์ป็นสินคา้ท่ีมี
คุณภาพ ราคาถูกแต่อาจจะไม่ไดม้าตรฐาน 

จากปัญหาเร่ืองผลิตภณัฑ์ท่ีไม่ได้มาตรฐานจึงจาํเป็นท่ีหน่วยงานของรัฐ และ
ผูป้ระกอบการตอ้งร่วมมือกนัในการพฒันากระบวนการผลิตสินคา้เพ่ือทาํใหสิ้นคา้ท่ีมีคุณภาพ และ
ไดม้าตรฐาน พร้อมทั้งวางตาํแหน่งสินคา้ใหเ้ป็นสินคา้ท่ีมีระดบั(Premium Grade) เดิม
สินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑม์กัจะมีจุดเด่นอยูใ่นตวัดา้นใดดา้นหน่ึงอยูแ่ลว้ เช่น เป็นสินคา้ท่ี
ไดรั้บการยอมรับในทอ้งถ่ิน แต่อาจพบปัญหาความเป็นไปไดใ้นการผลิตให้เพียงพอกบัความ
ตอ้งการของตลาดขนาดใหญ่ การท่ีสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑเ์ป็นสินคา้ทาํดว้ยมือ(Hand 
Made) ทาํใหคุ้ณภาพการผลิตไม่สมํ่าเสมอการบรรจุหีบห่อและรูปลกัษณ์ไม่ทนัสมยั 

 
ปัญหากลยุทธ์ราคา 

กลยุทธ์การตลาดของสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ์เก่ียวกบัการกาํหนดราคามกัมี
ขอ้จาํกดัคือ ผูป้ระกอบการสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑม์กัไม่สามารถกาํหนดราคาใหแ้พงได้
เน่ืองจากภาพพจน์ท่ีถูกวางตาํแหน่งใหเ้ป็นสินคา้ชุนชน นอกจากน้ีผูป้ระกอบการสินคา้หน่ึงตาํบล
หน่ึงผลิตภณัฑป์ระเภทเดียวกนัถา้ผูข้ายรายใดใชก้ลยทุธ์ราคา คู่แข่งจะตอบโตเ้ช่นเดียวกนั 

 
ปัญหากลยุทธ์การจัดจําหน่าย 

กลยทุธ์การตลาดของสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑด์า้นการจดัจาํหน่ายผูป้ระกอบการ
มกัมีขอ้จาํกดัคือ สินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑม์กัมีปัญหาเร่ืองของช่องทางการจดัจาํหน่าย
(Channel) และการกระจายสินคา้(Distribution) เน่ืองจากเป็นผูผ้ลิต และจาํหน่ายรายเลก็ทาํให้
เกิดความไม่ประหยดัต่อขนาดในการลงทนุดา้นการจดัจาํหน่าย เช่น ขาดผูค้า้ปลีก การขาด
ศนูยก์ลางท่ีเป็นแหล่งรวมบริหารจดัการคลงั และการกระจายสินคา้ ขอ้จาํกดัดา้นกาํลงัการผลิตตํ่า
ทาํใหป้ริมาณการผลิตแต่ละคร้ังไม่มาก ปัญหาเฉพาะผลิตภณัฑเ์ช่น ผลิตภณัฑอ์าหารบางประเภทมี
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อายกุารจดัเกบ็ไดไ้ม่นาน แหล่งผลิตอยูห่่างไกลตลาด เหตุผลดงักล่าวทาํใหก้ารหาซ้ือสินคา้ของผูท่ี้
ตอ้งการสินคา้ทาํไดค่้อนขา้งลาํบาก 

 

ปัญหากลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 
กลยุทธ์การตลาดของสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด มกัมี

ขอ้จาํกัดเน่ืองจากผูป้ระกอบการมกัขาดความรู้ความเขา้ใจด้านการส่งเสริมการตลาด และขาด
เงินทุน แต่โดยปกติสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑม์กัใชวิ้ธีการส่งเสริมการตลาดเพียง 2 ประการ
เท่านั้น กลยทุธ์หลกัคือ กลยทุธ์การออกงานแสดงสินคา้ต่างๆ เพ่ือเปิดการแสดง หรือสาธิตสินคา้ 
เช่น การเปิดใหท้ดลองชิมอาหาร นอกจากน้ีผูป้ระกอบการยงันิยมใชก้ลยทุธ์การใชพ้นกังานออกไป
แนะนาํสินคา้ ในขณะท่ีกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดดา้นอ่ืนไม่สามารถนาํมาใชไ้ดเ้พราะมีขอ้จาํกดั
ในเร่ืองของทรัพยากร ทาํให้สินคา้ไม่เป็นท่ีรู้จกั ไม่ไดรั้บความน่าเช่ือถือ ทาํให้ไม่สามารถดึงดูด
ลูกคา้ได ้

 
มูลเหตุจูงใจให้เกดิการศึกษากลยุทธ์การตลาดของสินค้าหน่ึงตําบลหน่ึงผลติภัณฑ์ 

1. ผลติภัณฑ์ จากการสาํรวจกลุ่มตวัอยา่งของประชากรพบวา่ยงัมีผูไ้ม่เคยใช่สินคา้
หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑถึ์งร้อยละ 43.1 ผูป้ระกอบการควรวางกลยทุธ์ผลิตภณัฑอ์ยา่งไรเพ่ือจูง
ใจใหผู้ไ้ม่เคยใชไ้ดห้นัมาใชสิ้นคา้ และจะทาํอยา่งไรเพ่ือใหผู้ที้เคยใชแ้ลว้เพ่ิมการใชม้ากข้ึน 
ประเภทของผลิตภณัฑท่ี์ไดรั้บความนิยม ประชาชนกวา่ร้อยละ 50-71 ใช ้และคิดท่ีจะใชสิ้นคา้
ท่ีใชใ้นชีวิตประจาํวนั เช่น อาหารแปรรูป ของใชป้ระจาํวนัต่างๆ คือ สบู่ แชมพ ู ยาสีฟัน ครีม
อาบนํ้า เคร่ืองสาํอาง ส่ิงทอ และเคร่ืองนุ่งห่ม ดงันั้นผูป้ระกอบการควรจะวางกลยทุธ์ผลิตภณัฑ์
อยา่งไรจึงจะทาํใหเ้กิดความนิยมในสินคา้ประเภทอ่ืนๆ ในดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑสิ์นคา้ใน
โครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑต์ามความเห็นของประชาชนร้อยละ 29.1 เห็นวา่ยงัไม่ได้
มาตรฐาน(สาํนกังานสถิติแห่งชาติ, 2547)  ทาํใหไ้ม่เป็นท่ียอมรับของลกูคา้ภายในประเทศ 
และไม่มีคุณภาพพอท่ีจะส่งออกไปขายยงัต่างประเทศได ้ ผูป้ระกอบการควรจะวางกลยทุธ์อยา่งไร
เพื่อใหผู้ใ้ชเ้กิดความเช่ือมัน่ในคุณภาพ และมาตรฐานผลิตภณัฑ ์

2. ราคา เน่ืองจากสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑส่์วนใหญ่ถูกมองวา่เป็นสินคา้
ชุมชน การผลิตไม่ไดม้าตรฐาน ประกอบกบัมีคู่แข่งค่อนขา้งมากผูป้ระกอบการควรจะดาํเนินกล
ยทุธ์ราคาอยา่งไรจึงจะเหมาะสม 

3. การจัดจําหน่าย จากการสาํรวจกลุ่มตวัอยา่งสดัส่วนของประชากรร้อยละ 47.2 
เห็นวา่การหาซ้ือสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑไ์ดย้าก(สาํนกังานสถิติแห่งชาติ, 2547) ซ่ึง
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แสดงใหเ้ห็นวา่ช่องทางการจดัจาํหน่ายยงัมีนอ้ย ดงันั้นหน่วยงานของรัฐ และผูป้ระกอบการควรจะ
วางกลยทุธ์ดา้นการจดัจาํหน่ายอยา่งไรจึงจะทาํใหผู้ซ้ื้อสามารถหาซ้ือสินคา้ไดโ้ดยสะดวก 

4. การส่งเสริมการตลาด ผูป้ระกอบการสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑส่์วนใหญ่
เป็นสถานประกอบการขนาดเลก็ มีงบประมาณในการส่งเสริมการตลาดจาํกดั และขาดบุคลากรท่ีมี
ความรู้ดา้นการตลาด เพ่ือทาํหนา้ท่ีส่งเสริมการตลาด ผูป้ระกอบการสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึง
ผลิตภณัฑส่์วนใหญ่ใชวิ้ธีการส่งเสริมการตลาดโดยการออกงานแสดงสินคา้ท่ีจดัโดยหน่วยงานของ
ราชการเป็นหลกั ดงันั้นจึงเป็นปัญหาวา่ควรจะวางกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดสินคา้หน่ึงตาํบล
หน่ึงผลิตภณัฑอ์ยา่งไรจึงจะเกิดประสิทธิภาพสูงสุด 

5. จากการสาํรวจความคิดเห็นของประชาชนท่ีมีต่อสินคา้ในโครงการหน่ึงตาํบลหน่ึง
ผลิตภณัฑท่ี์ประชาชนใหค้วามสนใจพบวา่ ผลิตภณัฑส่ิ์งทอ และเคร่ืองนุ่งห่มเป็นสินคา้ท่ีมีผูใ้ช ้
และคิดท่ีจะใชร้้อยละ 50 แมว้า่จะมีผูใ้ชม้ากในระดบัหน่ึง(สาํนกังานสถิติแห่งชาติ, 2547)  
แต่กมี็บางส่วนท่ียงัไม่เคยใช ้และไม่คิดจะใช ้ดงันั้นจึงเป็นเหตุผลท่ีตอ้งการจะศึกษาการวางกลยทุธ์
การตลาดสินคา้ประเภทเส้ือผา้ ทาํอยา่งไรจึงจะมีผูซ้ื้อใชเ้พ่ิมข้ึน 

จากปัญหาดงักล่าวจึงเป็นเหตุผลจูงใจใหเ้กิดความสนใจท่ีจะทาํการศึกษาคน้ควา้ถึงการ
ใชก้ลยทุธ์การตลาดของผูป้ระกอบการสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑป์ระเภทเส้ือผา้ 
2. วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
 

เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัปัญหาของการวิจยัจึงกาํหนดจุดประสงคข์องงานวิจยั ดงัต่อไปน้ี 
1. เพื่อศึกษากลยทุธ์การตลาดของโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ถึงระดบัความสาํคญัของ
ส่วนประสมการตลาด และประเภทกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจ 

2. เพื่อศึกษากลยทุธ์การตลาดของโอท็อปประเภทเส้ือผา้ โดยเปรียบเทียบระดบั
ความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดของกิจการท่ีมีคุณลกัษณะแตกต่างกนั 

3. เพื่อศึกษากลยทุธ์การตลาดของโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ โดยเปรียบเทียบกลยทุธ์ใน
ระดบัหน่วยธุรกิจของกิจการท่ีมีคุณลกัษณะแตกต่างกนั 

 
3. สมมตฐิานของการวจิัย 
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เพื่อเป็นแนวทางในการศึกษาวิจยั และเป็นพื้นฐานในการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้จิยัได้
ตั้งสมมติฐาน ดงัน้ี 

1. โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดอยูใ่นระดบั
มาก และเลือกใชก้ลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจโดยมุ่งตลาดเฉพาะส่วนเป็นส่วนใหญ่ 

2. โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีคุณลกัษณะกิจการแตกต่างกนัจะใหค้วามสาํคญักบัส่วน
ประสมการตลาดแตกต่างกนั 

3. โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีคุณลกัษณะกิจการแตกต่างกนัจะเลือกกลยทุธ์ในระดบั
หน่วยธุรกิจแตกต่างกนั 

 
4. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 
ผูว้ิจยัทาํการวิจยัเร่ืองกลยทุธ์การตลาดของผูป้ระกอบการสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึง

ผลิตภณัฑ ์ กรณีศึกษาสินคา้เส้ือผา้น้ีโดยคาดวา่ผลการวิจยั รวมทั้งขอ้เสนอแนะจะช่วยทาํใหท้ราบ 
เกิดความเขา้ใจถึงการวางแผนกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจ และกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดของ
ผูป้ระกอบการโอทอ็ปซ่ึงจะก่อใหเ้กิดประโยชน์ต่อผูท่ี้เก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

1. ผูป้ระกอบการโอทอ็ปทัว่ไปสามารถนาํไปประยกุตใ์ชก้บัการวางแผนกลยทุธ์ใน
ระดบัหน่วยธุรกิจ และการใชก้ลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในกิจการของตนเอง  

2. เป็นแหล่งขอ้มูลใหก้บัผูส้นใจ เช่น นกัศึกษา สาํหรับผูท่ี้มีความคิดริเร่ิมท่ีจะเป็น
ผูป้ระกอบการใหม่ในธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอ่ม ไดใ้ชเ้ป็นแนวทางใน
การศึกษา 

3. เพื่อใชเ้ป็นขอ้มลู และขอ้เสนอแนะใหก้บัหน่วยงานของรัฐบาล โดยเฉพาะอยา่งยิง่
หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัโครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑì์โอทอ็ปî สามารถ
นาํไปใชเ้ป็นแนวทางสาํหรับการวางแผนงานเพ่ือสนบัสนุนใหก้ารดาํเนินนโยบาย
สินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑป์ระสบผลสาํเร็จ ตลอดจนช่วยแกปั้ญหา และ
อุปสรรคท่ีเกิดข้ึนกบัโครงการ 

 
5. ข้อจํากดัของการวจิยั  
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ในการทาํวิจยัน้ียงัมีขอ้จาํกดับางประการ เน่ืองจากปัจจยัภายนอกบางอยา่งไม่สามารถ
ควบคุมไดคื้อ     

1. ผูว้ิจยัไดเ้ลือกศึกษาเฉพาะผูป้ระกอบการท่ีผลิตสินคา้โอทอ็ปโดยสอบถามขอ้มูลจาก
ผูบ้ริหาร แต่ถา้หากผูบ้ริหารมอบหมายใหผู้ใ้ดเป็นผูต้อบแบบสอบถามแทนใหถื้อ
เสมือนวา่ผูบ้ริหารเป็นผูต้อบเอง 

2. ความแตกต่างทางคุณลกัษณะของกิจการ เช่น ขนาดกิจการ ทุนดาํเนินงาน รูปแบบ
การจดัการ พนกังานหรือสมาชิกของกลุ่ม มีผลต่อความคิดเห็นของผูป้ระกอบการ
เก่ียวกบักลยทุธ์การตลาด 

 
6. นิยามศัพท์ 
 

เพื่อใหเ้ขา้ใจความหมายเฉพาะของคาํท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีตรงกนัจึงไดนิ้ยาม
ความหมายของคาํศพัทท่ี์ใช ้ดงัน้ี 

1. หน่วยธุรกิจ(Business Unit) เป็นหน่วยปฏิบติังานต่างๆ ในระดบัรองลงมา
ของบริษทั ในแต่ละบริษทัจะมีการแบ่งหน่วยธุรกิจออกหลายลกัษณะกล่าวคือ แบ่ง
ตามลกัษณะของตลาด ลกัษณะผลิตภณัฑ ์ ลกัษณะลกูคา้ ลกัษณะหนา้ท่ี หรือ
ภูมิศาสตร์  เช่น การแบ่งหน่วยธุรกิจออกตามลกัษณะหนา้ท่ี คือ ฝ่ายการผลิต 
การตลาด การบริหารบุคคล การเงิน และการบญัชี 

การวางแผนกลยทุธ์ของระดบัหน่วยระดบัธุรกิจ(Business Unit 
Strategic Planning) หรือ (Business Level Strategic 
Planning) หมายถึง การคน้หาวา่จะใชก้ลยทุธ์อยา่งไรในแต่ละหน่วยธุรกิจ 
(Strategic Business Unit: SBUs) ซ่ึงบริษทัตอ้งพยายามสร้างขอ้
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั(Competitive Advantage) โดยวิธีการต่างๆ 
ประกอบดว้ย การสร้างความแตกต่างในดา้นการแข่งขนั(Competitive 
Differentiation) ผูน้าํดา้นตน้ทุน(Cost Leadership) การมุ่งตลาด
เฉพาะส่วน(Market Focus)  

2. ส่วนประสมการตลาด(Marketing Mix) หมายถึงเคร่ืองมือการตลาดท่ีธุรกิจ
ตอ้งใชเ้พ่ือใหบ้รรลุวตัถุประสงคก์ารตลาด อาจเรียกอีกอยา่งหน่ึงวา่ปัจจยัการตลาด
(Marketing Factor) เป็นส่วนประกอบสาํคญัของกลยทุธ์การตลาด 4 
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ประการประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ(์Product) ราคา(Price) การจดัจาํหน่าย
(Place) และการส่งเสริมการตลาด(Promotion) 

3. สินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑท่ี์เป็นเส้ือผา้ หมายถึง สินคา้ท่ีเป็นผลิตภณัฑผ์า้ผนื 
เส้ือผา้ท่ีใชส้วมใส่ ท่ีผลิตหรือดาํเนินงานโดยการรวมกลุ่มของสมาชิกภายในชุมชน 
เช่น กลุ่มองคก์ารบริหารส่วนตาํบล กลุ่มอาสาสมคัร กลุ่มอาชีพ กลุ่มสตรี กลุ่ม
แม่บา้น กลุ่มสหกรณ์ และผูผ้ลิตทัว่ไป 

4. ผูบ้ริหารหมายถึง ผูมี้อาํนาจในการบริหารองคก์ร บริษทั หา้งหุน้ส่วนจาํกดั รวมถึง
วิสาหกิจท่ีเกิดจากการรวมกลุ่ม กรรมการกลุ่มท่ีมีอาํนาจในการตดัสินใจในการ
บริหารการผลิต และการตลาดสินคา้โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ 

5. สินคา้สุดยอดหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์ (OTOP Product Champion : 
OPC) หมายถึง สินคา้ท่ีไดรั้บการคดัเลือกประจาํปีใหเ้ป็นผลิตภณัฑดี์เด่นระดบั
ต่างๆ คือ 5 ดาว, 4 ดาว และ 3 ดาว 

วตัถุประสงคข์องการคดัเลือกสินคา้สุดยอดหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์ เพื่อ
ดาํเนินการหาผลิตภณัฑท่ี์มีความเป็นเลิศจากระดบัจงัหวดั ระดบัภาค ระดบัประเทศ 
รวมทั้งมีการจดัระดบัชั้นของผลิตภณัฑไ์ปพร้อมๆ กนั เพื่อบ่งช้ีถึงมาตรฐานให้
ทราบวา่ผลิตภณัฑอ์ยูร่ะดบัใด เพ่ือคดัเลือกสรรผลิตภณัฑส่์งออก 

โดยพิจารณาจากหลกัเกณฑท์ัว่ไป 5 ดา้น คือ   
- ดา้นการผลิต 
- ดา้นการตลาด 
- ดา้นการพฒันาผลิตภณัฑ ์
- ประวติั เร่ืองราว หรือตาํนานความเป็นมาของผลิตภณัฑ ์
- ความเขม้แขง็ของชุมชน 
- หลกัเกณฑเ์ฉพาะกลุ่มผลิตภณัฑ ์
สินคา้สุดยอดหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑแ์บ่งเป็นระดบัต่างๆ โดยพิจารณาถึง

ความตอ้งการเป็นหลกั จาํแนกได ้5 ระดบั คือ 
ระดบั 5 ดาว คือผลิตภณัฑท่ี์ส่งออกไดท้นัที 
ระดบั 4 ดาว คือผลิตภณัฑท่ี์มีศกัยภาพสูงเป็นท่ียอมรับของลูกคา้ใน

ประเทศสามารถพฒันาสู่ระดบัสากลไดโ้ดยรัฐสนบัสนุน 
ระดบั 3 ดาว เป็นผลิตภณัฑร์ะดบักลางท่ีสามารถพฒันาสู่ระดบั 4 ดาว

หากปรับปรุงแกไ้ขขอ้จาํกดั และจุดอ่อนเรียบร้อยแลว้ 
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ระดบั  อ่ืนๆ 
ระดบั 2 ดาว เป็นผลิตภณัฑท่ี์มีศกัยภาพตํ่าแต่สามารถ

พฒันาสู่ระดบั 3 ดาวได ้
ระดบั  1 ดาว  เป็นผลิตภณัฑท่ี์ไม่สามารถพฒันาสู่ระดบั 

3 ดาวไดเ้น่ืองจากมีจุดอ่อน และขอ้จาํกดั
อยูม่าก 

6. กิจการ หรือสถานประกอบการในโครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ(์One 
Tambon One Product) ซ่ึงเป็นท่ีรู้จกัในช่ือโอทอ็ป(OTOP) ดงันั้น
ในรายงานผลการวิจยั หรือวิทยานิพนธ์ฉบบัน้ีคาํวา่ìโอทอ็ปî ใหถื้อเสมือนมี
ความหมายเช่นเดียวกบัคาํวา่ ìหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑî์ 

 
7. ขอบเขตการวจัิย 
 

เพื่อใหก้ารวิจยัมีขอบเขตท่ีชดัเจน และรัดกมุจึงไดก้าํหนดขอบเขตของเน้ือหาการวิจยั 
และขั้นตอนการปฏิบติัการวิจยั ดงัน้ี 

1. ขอ้มูลปฐมภูมิ เพื่อใหผ้ลการวิจยัตรงตามวตัถุประสงคจ์ะดาํเนินการออก
แบบสอบถาม ถามความคิดเห็นผูป้ระกอบการโอทอ็บประเภทเส้ือผา้ ท่ีไดรั้บการ
คดัเลือกในระดบั 5 ดาว 4 ดาว  และ 3 ดาว   

2. ขอ้มูลทุติยภูมิ เพ่ือใชป้ระกอบการศึกษาซ่ึงจะคน้หาจากแหล่งขอ้มูลต่างๆ  คือ
กรมการพฒันาชุมชน กระทรวงมหาดไทย กองบริหารพาณิชยภ์ูมิภาค กระทรวง
พาณิชย ์สาํนกังานสถิติแห่งชาติ และเวบ็ไซตท์างอินเตอร์เน็ต 

3. ระยะเวลาท่ีใชใ้นการวจิยั 9 เดือน โดยแบ่งเป็น 
3.1 จดัเตรียมโครงร่างวิทยานิพนธ์ เสนอ และ สอบ  4  เดือน 
3.2 เกบ็ขอ้มูล วิเคราะห์ผล และเสนอวิทยานิพนธ์ฉบบัร่าง 4 เดือน 
3.3 สอบปากเปล่า ปรับปรุงแกไ้ข และเสนอรูปเล่มวิทยานิพนธ์ 1 เดือน 
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8. กรอบ และแนวคดิ 
 

ภาพที ่1 แสดงกรอบ และแนวคิดในการวิจยั 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 
1. กลยทุธผ์ลิตภณัฑ ์
2. กลยทุธร์าคา 
3. กลยทุธก์ารจดัจาํหน่าย 
4. กลยทุธก์ารส่งเสริมการตลาด 

คุณลกัษณะของกจิการ 
1. รูปแบบการจดัตั้งองคก์าร 
2. ระยะเวลาท่ีดาํเนินกิจการ 
3. ประเภทผูป้ระกอบการ 5 ,4 ,3 

ดาว  
4. ยอดขายต่อปี 
5. อตัราการเติบโตของยอดขาย 
6. มูลค่าทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนั 
7. สภาพคล่องทางการเงิน 
8. เป้าหมายการตลาด 
9. การวางกลยทุธ์ของบริษทั 
 
 

กลยุทธ์ระดบัหน่วยธุรกจิ 
1.การสร้างความแตกต่างทางการ

แข่งขนั(Competitive 
Differentiation)  

2.การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน(Cost 
Leadership)  

3.การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน(Market 
Focus)  
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บทที่ 2  

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัท่ีเกีย่วข้อง 
 

1. แนวคดิและทฤษฎ ี
 

ในการศึกษาน้ีไดน้าํแนวคิดทฤษฎีท่ีเป็นเร่ืองเก่ียวขอ้งกบักลยทุธ์ส่วนประสมการตลาด 
ไดแ้ก่ กลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์กลยทุธ์ราคา กลยทุธ์การจดัจาํหน่าย กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด เพ่ือให้
บรรลุเป้าหมายการตลาด และกล่าวถึงการวางแผนกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจเพ่ือใหธุ้รกิจเพิ่ม
ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัโดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

 
1.1 การวางแผนกลยุทธ์โดยมุ่งความสําคญัทีต่ลาด และการบริหารเชิงกลยุทธ์ 

 
การวางแผนกลยทุธ์(Strategic Planning) หมายถึงกระบวนการบริหารท่ี

ประสมประสานทรัพยากร และความสามารถขององคก์รใหเ้หมาะสมกบัโอกาสทางการตลาดใน
ระยะยาว หรือหมายถึง การวางแผนระยะยาวขององคก์รบนรากฐานการวิเคราะห์จุดแขง็ จุดอ่อน
ของกิจการ และประเมินสภาวะแวดลอ้มภายใน ประกอบกบัการแสวงหาโอกาส และคน้หา
อุปสรรคจากการประเมินสภาวะแวดลอ้มภายนอกซ่ึงการวางแผนกลยทุธ์ตอ้งคาํนึงถึงความสามารถ
ในการแข่งขนัขององคก์รกบัองคก์รอ่ืนดว้ย การวางแผนกลยทุธ์ขององคก์รจาํแนกไดเ้ป็น 3 ระดบั
คือ การวางแผนกลยทุธ์ระดบับริษทั การวางแผนกลยทุธ์ระดบัหน่วยธุรกิจ และการวางแผนกล
ยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี (Wheelen And Thomus, 2002 : 9)  

การบริหารเชิงกลยุทธ์เป็นทั้ งศาสตร์ทั้ งศิลป์ในการกําหนดกลยุทธ์(Strategy 
Formulation) การปฏิบติัตามกลยทุธ์(Strategy Implementation) และการ
ประเมินผลกลยทุธ์(Strategy Evaluation) ใหบ้รรลุวตัถุประสงค ์ จากความหมายการ
วางแผนเชิงกลยทุธ์จะเห็นลกัษณะของการวางแผนกลยุทธ์คือ 1. เป็นกระบวนการบริหารท่ี
ประกอบดว้ยขั้นตอน คือ จะตอ้งมีการวางแผน(Planning) ก่อนแลว้จึงปฏิบติัตามแผน
(Implementing) โดยมีการควบคุม(Controlling) และประเมินผล(Evaluation) 
2. เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์ององคก์ร กล่าวคือ จะตอ้งสร้างกาํไร ความเจริญเติบโต ธุรกิจ
จาํเป็นตอ้งคาํนึงถึงทรัพยากร และความสามารถในการบริหาร 3. จุดมุ่งหมายในการวางแผนกล
ยทุธ์ คือ การกาํหนดหรือปรับปรุงการบริหารจดัการ และผลิตภณัฑข์องบริษทัเพ่ือใหส้ามารถสร้าง
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กาํไร และความเจริญเติบโตท่ีน่าพ่ึงพอใจ การวางแผนกลยทุธ์(Strategic Planning) 
ประกอบดว้ยการวางแผน 3 ระดบั(Wheelen And Thomus, 2002: 9)  ดงัน้ี 

1. การวางแผนกลยทุธ์ของบริษทั(Corporate Strategic Planning) 
หมายถึง กระบวนการประเมินสภาวะแวดลอ้ม และการกาํหนดลกัษณะทั้งหมด 
การกาํหนดวิสยัทศัน์(Vision) ภารกิจ(Mission) จุดมุ่งหมายหรือทิศทาง
ขององคก์ร เช่น ตอ้งการเติบโต คงขนาดเดิม และลดขนาด กาํหนดหน่วยธุรกิจ
หรือผลิตภณัฑท่ี์จะเพ่ิมเขา้มา หรือเลิกกระทาํ และกาํหนดทรัพยากรท่ีจะใชภ้ายใน
หน่วยธุรกิจ 

2. การวางแผนกลยุทธ์ระดบัหน่วยธุรกิจ(Business Unit Strategic 
Planning) หรือ (Business Level Strategic Planning) 
หมายถึง การคน้หาว่าจะใชก้ลยทุธ์อยา่งไรในแต่ละหน่วยธุรกิจ (Strategic 
Business Unit : SBUs) ซ่ึงบริษทัตอ้งพยายามสร้างขอ้ไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขนั(Competitive Advantage) โดยวิธีการต่างๆ คือ  

- ก า ร ส ร้ า ง ค ว า ม แ ต ก ต่ า ง ท า ง ก า ร แ ข่ ง ขั น (Competitive 
Differentiation)  
- การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน (Cost Leadership)  
- การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน(Market Focus) หรือกลยทุธ์จาํกดัขอบเขต

(Focus Strategy) (สมคิด จาตุศรีพิทกัษ ์ และคณะ, 2546 : 
139) 

กลยทุธ์ทั้ง 3 ประเภทน้ีสามารถใชร้องรับหรือเผชิญแรงกดดนัจากการแข่งขนั
ทั้ง 5 ประการ (Five Forces Model of Industry 
Competition) ของสภาพแวดลอ้มทางการแข่งขนัของอุตสาหกรรมไดด้ว้ยตวั
ของธุรกิจเอง แต่สําหรับวิธีการท่ีจะแปลงกลยุทธ์เหล่าน้ีไปสู่การปฏิบติั
(Implementation) นั้นจะข้ึนอยูก่บัดุลยพินิจ และการตดัสินใจของผูบ้ริหาร
ในแต่ละบริษทัจะเลือกใชย้ทุธวิธีการต่างๆ ท่ีสอดคลอ้งเป็นไปในทิศทางเดียวกบักล
ยทุธ์ในแต่ละประเภท 

การวางแผนกลยุทธ์ของหน่วยธุรกิจมีขั้นตอนท่ีสําคญัคือ การวิเคราะห์
ส่ิงแวดลอ้มภายนอก และภายใน(SWOT) การกาํหนดภารกิจของหน่วยธุรกิจ 
การกาํหนดจุดมุ่งหมาย การกาํหนดกลยทุธ์ การกาํหนดโปรแกรม การปฏิบติัตาม
แผน  การควบคุม และการประเมินผล 
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3. การวางแผนกลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี(Function Strategic Planning) การ
วางแผนกลยทุธ์การตลาด(Marketing Planning) ในส่วนของการวางแผน
กลยุทธ์ระดบัหนา้ท่ีเป็นการสร้างขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั(Comparative 
Advantage) ท่ีเหนือกวา่คู่แข่งโดยถือหลกัทุก  หน่วยท่ีสามารถสร้างคุณค่า
สาํหรับลูกคา้(Customer Value) โดยคาํนึงถึงคุณภาพ(Quality) 
ประสิทธิภาพ(Efficiency) การส่งมอบคุณค่า(Value Delivery)ใหก้บั
ลูกคา้ หนา้ท่ีต่างๆ มีดงัน้ี 1. การตลาด 2. การปฏิบติัการ 3. การวิจยั และพฒันา 
4. การบญัชี 5. การเงิน 6. การจดัซ้ือ 7. การบริหารทรัพยากรมนุษย ์

 
 
 
 

1.2 การวางแผนกลยุทธ์ระดับหน่วยธุรกิจ (Business Unit Strategic 
Planning) 

  
บ ริษัท ต้อ งพย า ย ามส ร้ า ง ข้อ ไ ด้ เ ป รี ยบท า งก า ร แข่ ง ขัน (Competitive 

Advantage) โดยวิธีต่างๆ คือ  
- ก า ร ส ร้ า ง ค ว า ม แ ต ก ต่ า ง ท า ง ก า ร แ ข่ ง ขั น (Competitive 

Differentiation)  
- การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน (Cost Leadership)  
- การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน(Market Focus) หรือกลยุทธ์จาํกดัขอบเขต       

(Focus Strategy) 
การวางแผนกลยุทธ์ระดบัหน่วยธุรกิจเพื่อสร้างขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัมีวิธีการ 

ดงัน้ี 
1.2.1 การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขัน(Competitive 

Differentiation) 
กลยทุธ์การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนัน้ีแทนท่ีจะเนน้ในดา้นกระบวนการผลิต 

ตน้ทุน หรือปริมาณการจาํหน่าย แต่จะสร้างความแตกต่างอนัเด่นชดัในตวัผลิตภณัฑข์องบริษทัจาก
ของคู่แข่งในสายตาของผูบ้ริโภคกล่าวง่ายๆ คือ การสร้างเอกลกัษณ์ท่ีดี และเด่นในผลิตภณัฑข์อง
ตนเองข้ึนมา ไม่ว่าเอกลกัษณ์หรือความแตกต่างนั้นจะมีอยูจ่ริงหรือเป็นเพียงภาพพจน์ท่ีเกิดข้ึนใน
สายตาของลูกคา้กต็าม 
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ความโดดเด่นหรือความเป็นเอกลกัษณ์ในผลิตภณัฑน์ั้นอาจสร้างข้ึนมาไดใ้นหลายๆ มิติ 
คือ 

1. ความโดดเด่นหรือความเป็นเอกลักษณ์ท่ีแสดงถึงฐานะหรือชนชั้ นของผู ้ซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์

2. ความโดดเด่นหรือความเป็นเอกลกัษณ์ท่ีแสดงถึงความเป็นเลิศทางเทคโนโลยี ่
3. ความโดดเด่นหรือความเป็นเอกลกัษณ์ท่ีแสดงถึงความเป็นผูน้าํดา้นคุณภาพ 
4. ความโดดเด่นหรือความเป็นเอกลกัษณ์ท่ีแสดงถึงความเป็นผูน้าํดา้นการใหบ้ริการ 
5. ความโดดเด่นหรือความเป็นเอกลกัษณ์ท่ีแสดงถึงความเป็นผูน้าํในดา้นการนาํเสนอ

ผลิตภณัฑใ์หม่ๆ แก่ลูกคา้ 
6. ความโดดเด่นหรือความเป็นเอกลกัษณ์ท่ีแสดงถึงความเป็นผูท่ี้เห็นแก่ประโยชน์ของ

ผูบ้ริโภค 
7. ความโดดเด่นดา้นการจดัจาํหน่าย 
ผูป้ระกอบการอาจทาํการสาํรวจในอุตสาหกรรมว่าเอกลกัษณ์อนัใดบา้งท่ีผูบ้ริโภคให้

ความสาํคญัในการตดัสินใจซ้ือ และขนาดของตลาดลูกคา้ท่ีรองรับนั้นมีขนาดใหญ่มากนอ้ยเพียงใด
มีคู่แข่งรายใดบา้งท่ีไดเ้ขา้ไปสร้างภาพพจน์นั้นใหเ้กิดข้ึนแลว้ในสายตาของลูกคา้ หรือกาํลงัอยูใ่น
ระยะแรกๆ แห่งการสร้างภาพพจน์นั้น การสาํรวจตลาดนั้นจะช่วยใหไ้ดข้อ้มูลท่ีจะช้ีใหเ้ห็นถึง
โอกาสแห่งการสร้างความแตกต่างในผลิตภณัฑ์ขององคก์รข้ึนมาในมิติท่ีมีความหมายต่อลูกคา้มี
ศกัยภาพแห่งการสร้างยอดขาย และผลกาํไรในระยะยาว 

อยา่งไรก็ดีการสร้างเอกลกัษณ์ของตนเองข้ึนมาในสายตาของลูกคา้ไม่ว่าจะเป็นมิติใดก็
ตาม บริษทัจะตอ้งคาํนึงถึงขีดความสามารถของบริษทัดว้ยว่าอยูใ่นวิสยัท่ีจะทาํได ้ อาทิ การสร้าง
ความเป็นเลิศทางเทคโนโลยี่การสร้างภาพพจน์นั้นอาจไม่จาํเป็นตอ้งตรงกบัความเป็นจริง ซ่ึงอาจ
ทาํไดโ้ดยการโฆษณาใหป้ระชาชนเช่ือแต่ในระยะยาวแลว้ถา้บริษทัไม่สามารถพิสูจน์ใหลู้กคา้เห็น
ความแตกต่าง หรือโดดเด่นของสินคา้ท่ีมีอยูจ่ริงแลว้ความเป็นเอกลกัษณ์ท่ีไดจ้ากการหลอกลวงก็
อาจจะหมดไป และมีผลเสียต่อภาพพจน์ของกิจการโดยส่วนรวม 

ประโยชนข์องกลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง  
1. ก่อใหเ้กิดความภกัดีต่อผลิตภณัฑ(์Loyalty) ทาํใหย้ากต่อการลบลา้งลงไดง่้ายๆ 

ช่วยให้เกิดพลงัผลกัดนัในการแข่งขนัในอุตสาหกรรมอย่างมีประสิทธิภาพแมว้่า
บางคร้ังอาจจะมีการตดัราคา แต่ความภกัดีจะเป็นส่ิงท่ีดึงใหลู้กคา้มีความเหนียวแน่น
กบัสินคา้ของบริษทั 
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2. ความโดดเด่นอย่างมีเอกลกัษณ์ และความภกัดีท่ีลูกคา้มีต่อผลิตภณัฑ์จะเป็น
อุปสรรคกีดกนัมิใหคู้่แข่งรายใหม่เขา้มาในอุตสาหกรรมไดโ้ดยง่ายเพราะคู่แข่งตอ้ง
สร้างฐานตลาดใหม่จะตอ้งดึงดูดลูกคา้จากผูผ้ลิตรายเดิมในอุตสาหกรรมซ่ึงตอ้งใช้
ทรัพยากรมาก และเส่ียงต่อการตอบโต ้

ความภกัดีท่ีลูกคา้มีอยู่กบัผลิตภณัฑ์ของบริษทัจะเป็นการช่วยเพ่ิมอาํนาจต่อรองผูซ้ื้อ 
และขายปัจจยัการผลิตแก่บริษทั และถา้ความโดดเด่นของภาพพจน์ และความภกัดีจากลูกคา้มีมาก
พอบริษทัจะอยูใ่นฐานะท่ีจะกาํหนดราคาสินคา้ของตนให้สูงกว่าคู่แข่งไดโ้ดยไม่เสียลูกคา้(สมคิด 
จาตุศรีพิทกัษ ์และคณะ, 2546 : 144) 

 
1.2.2 การเป็นผู้นําด้านต้นทุน (Cost Leadership) 

กลยทุธ์การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน เป็นกลยทุธ์เชิงแข่งขนัท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุดชนิด
หน่ึงในช่วงทศวรรตท่ีผ่านมาเน่ืองจากอุตสาหกรรมต่างๆ มกัประสบปัญหาดา้นตน้ทุนท่ีสูงข้ึน 
นอกจากน้ียงัเป็นผลมาจากความเช่ือถือ และความแพร่หลายในแนวความคิดท่ีเก่ียวกบัความ
ประหยดัต่อขนาด และความประหยดัท่ีมาจากการเรียนรู้จากประสบการณ์ท่ีสะสมมาช่วยทาํให้
ธุรกิจสามารถลดตน้ทุนลงได ้การท่ีจะกา้วเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุนมีวิธีการกวา้งๆ ดงัน้ี 

1. ใชก้ลยทุธ์การตลาดเพื่อขยายยอดขาย และส่วนแบ่งตลาดออกไปซ่ึงจะช่วยใหเ้กิด
การลดตน้ทุนการผลิตต่อหน่วยลง 

2. ความกลา้ท่ีจะลงทุนสร้างโรงงาน เคร่ืองจกัร และอุปกรณ์การผลิตท่ีสูงดว้ยเทค
โนโลยี่ และทนัสมยั เพื่อเพ่ิมประสิทธิภาพการผลิตใหสู้งข้ึนช่วยใหเ้กิดการลด
ตน้ทุนการผลิตต่อหน่วยลง 

3. การวางรูปแบบ หรือออกแบบลกัษณะของผลิตภณัฑใ์หง่้ายต่อการผลิต และการ
ประกอบในลกัษณะของการผลิตขนาดใหญ่(Mass Production) โดยเฉพาะ
การออกแบบช้ินส่วนต่างๆ ใหมี้ลกัษณะท่ีเป็นมาตรฐาน และผลิตไดค้ราวละมากๆ 
ช่วยใหเ้กิดการลดตน้ทุนการผลิตต่อหน่วยลง 

4. การมีผลิตภณัฑ์หลายประเภท และแต่ละประเภทนั้นมีความเก่ียวขอ้งกนัอย่าง
ใกลชิ้ดจนถึงระดบัท่ีซ่ึงสามารถใชเ้คร่ืองจกัร อุปกรณ์การผลิต โรงงาน เคร่ืองมือ
การตลาด การวิจยัและพฒันา ฯลฯ ร่วมกนั(Share)ได ้ซ่ึงจะช่วยทาํใหต้น้ทุนต่อ
หน่วยของการผลิตลดลง 

5. การควบคุมตน้ทุนในดา้นต่างๆ อยา่งเคร่งครัดไม่วา่จะเป็นค่าใชจ่้ายในการผลิต การ
วิจยั การขาย หรือการบริการ แต่ทั้งน้ีมิไดห้มายความวา่ไม่ใหค้วามสาํคญัแก่ปัจจยั
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ต่างๆ เหล่าน้ี การใหค้วามสาํคญัจะตอ้งมีอยูใ่นระดบัท่ีจาํเป็นแต่เนน้การควบคุมการ
ใชจ่้ายอยา่งมีประสิทธิภาพท่ีสุด 

6. หลีกเล่ียงลูกคา้ท่ีไม่สาํคญั ซ่ึงจะทาํใหเ้ป็นภาระค่าใชจ่้ายต่อกิจกรรม 
 
ประโยชนเ์ชิงการแข่งขนัของการเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน 
1. ความเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุนจะช่วยใหบ้ริษทัสามารถยืนหยดัอยูไ่ดอ้ยา่งมัน่คงจากภยัท่ี

อาจเกิดจากสงครามการแข่งขนัระหว่างผูผ้ลิตในอุตสาหกรรม ทั้งน้ีเน่ืองจากไม่ว่า
การแข่งขนัจะมีมากนอ้ยเพียงใด และไม่ว่าการแข่งขนันั้นจะมีผลให้ระดบัราคา
สินคา้ในอุตสาหกรรมถูกกดลงมาเท่าใดก็ตาม(อาจเป็นผลมาจากสงครามราคา) 
บริษทัท่ีเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุนจะเป็นบริษทัสุดทา้ยท่ียืนหยดัอยู่ไดใ้นอุตสาหกรรม 
ในทางความเป็นจริงแลว้หากมีสงครามราคาเกิดข้ึนอย่างมากท่ีสุดท่ีราคาจะถูกตดั
โดยคู่แข่งจะเท่ากบัระดบัราคาของบริษทัท่ีมีตน้ทุนตํ่าสุดเป็นอนัดบัสองในอุตสา
กรรม ทั้งน้ีเพราะในขณะท่ีราคาลดลงมาทุกขณะท่ีมีการแข่งขนัมีมากข้ึนบริษทัท่ีมี
ตน้ทุนสูงจะเร่ิมหายไปทีละราย จนกระทัง่ถึงบริษทัท่ีมีตน้ทุนตํ่าถดัจากผูท่ี้มีตน้ทุน
ตํ่าสุด นอกจากน้ีหากมีการแข่งขนัในลกัษณะการทุ่มตลาดดว้ยราคาท่ีตํ่ากว่าตน้ทุน
(Dumping) โดยคู่แข่งเพื่อหวงัผลทางการตลาดแลว้ความเสียหายในระยะยาว
ยอ่มเกิดข้ึนกบัผูท่ี้ริเร่ิมการทุ่มตลาดในระดบัท่ีรุนแรงกว่าผูท่ี้มีตน้ทุนตํ่ากว่า แต่
ในทางกลบักนัหากผูมี้ตน้ทุนตํ่าสุดทาํการทุ่มตลาดจะไดป้ระโยชน์เพราะเม่ือใชว้ิธีน้ี
บริษทัอ่ืนๆ ท่ีมีตน้ทุนสูงกวา่จะอยูไ่ม่ไดใ้นช่วงเวลานาน บริษทัท่ีมีตน้ทุนตํ่ากว่าจะ
ไดส่้วนแบ่งตลาดเพ่ิมส่งผลใหเ้กิดการประหยดัต่อขนาด และประสบการณ์ท่ีสะสม
ไวซ่ึ้งจะช่วยใหล้ดตน้ทุนลงไดอี้กในระยะยาว 

การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุนไม่เพียงแต่จะช่วยให้เราสามารถยืนหยดัอยู่ท่ามกลาง
สมรภูมิแห่งการแข่งขนั และสามารถสกดัการรุกต่างๆ จากผูท่ี้เขา้มาใหม่แลว้ยงัเป็น
ส่ิงท่ีช่วยเพิ่มอาํนาจของบริษทัท่ีจะใชเ้ผชิญหน้ากบัภยัคุกคามจากกลุ่มผูซ้ื้อผูข้าย
ปัจจยัการผลิต  

2. ประการสุดทา้ย การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุนจะช่วยทาํใหส้ามารถเผชิญกบัภยัคุกคาม
จากสินคา้ทดแทนท่ีผลิตในอุตสาหกรรมอ่ืนๆ แต่สามารถทดแทนสินคา้ท่ีผลิตไดใ้น
อุตสาหกรรมท่ีธุรกิจกาํลงัดาํเนินการอยู ่ ทั้งน้ีเพราะตราบใดท่ีตน้ทุนของเราตํ่า 
ความได้เปรียบด้านราคาจะช่วยให้สามารถต่อสู่กับสินค้าทดแทนได้อย่างมี
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ประสิทธิผลกว่าผูผ้ลิตท่ีมีตน้ทุนสูงกว่า(สมคิด จาตุศรีพิทกัษ ์และคณะ, 2546 : 
140) 

 
1.2.3 การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน(Market Focus) 

กลยทุธ์การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน หรือกลยุทธ์จาํกดัขอบเขตเป็นกลยทุธ์ท่ีไดรั้บความ
นิยมอีกประเภทหน่ึงซ่ึงมิไดมุ่้งเนน้ตลาดอุตสาหกรรมโดยรวม โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในบรรดาองคก์ร
ธุรกิจขนาดเลก็ไดใ้ชก้ลยทุธ์ท่ีมุ่งตลาดเฉพาะส่วน การมุ่งตลาดเฉพาะส่วนน้ีอาจกระทาํไดท้ั้งใน
ดา้นการจาํกดัสายผลิตภณัฑ(์Product Line) ท่ีผลิต การจาํกดักลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นเป้าหมาย
(Target Customer) การมุ่งตลาดในภูมิภาคใดภูมิภาคหน่ึง หรือการมุ่งตลาดเฉพาะ
ประเภทช่องทางการจดัจาํหน่าย สาเหตุการใชก้ลยทุธ์มุ่งตลาดเฉพาะส่วนนั้นก็เพ่ือท่ีจะระดม
ทรัพยากรทั้งมวลท่ีมีอยูไ่ปในทิศทางเดียวกนัแทนท่ีจะกระจดักระจายออกไป เพื่อใหป้ระสิทธิภาพ
ของการใชท้รัพยากรนั้นไดผ้ลสูงท่ีสุดตามเป้าหมายท่ีวางไว ้

การใชก้ลยทุธ์มุ่งตลาดเฉพาะส่วนบริษทัตอ้งทาํการเลือกเฟ้นส่วนของตลาดท่ีมีศกัยภาพ
ในการทาํกาํไรสูง มีความตอ้งการเฉพาะอยา่งท่ียงัไม่ไดรั้บการตอบสนองท่ีเพียงพอจากผูผ้ลิตราย
อ่ืนๆ และสามารถใชเ้ป็นฐานในการขยายตวัทางการตลาดในอนาคตเม่ือสามารถจาํกดัขอบเขตได้
แน่นอนแลว้บริษทักจ็ะมุ่งผลิตสินคา้เพ่ือจาํหน่าย และบริการแก่ตลาดส่วนน้ีโดยเฉพาะ จะตอ้ง
เสนอคุณค่าผลิตภณัฑใ์หเ้หนือกว่าคู่แข่งขนัในดา้นใดดา้นหน่ึงเพ่ือท่ีจะใชเ้ป็นจุดเด่นในการสร้าง
และผกูพนัลูกคา้ หวัใจของความสาํเร็จของกลยทุธ์มุ่งตลาดเฉพาะส่วนคือ ถา้หากคู่แข่งขนัมุ่งเสนอ
สนองตลาดทั้งหมดภายในอุตสาหกรรมโดยส่วนรวมแลว้ยอ่มเป็นการลาํบากอยา่งยิง่ท่ีคู่แข่งนั้นจะ
สามารถสนองความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ในทุกๆ ส่วนตลาดได ้ ฉะนั้นความไม่พอใจในตวั
ผลิตภณัฑห์รือบริการในบางส่วนของตลาดยอ่มมีอยู ่ ซ่ึงเป็นโอกาสท่ีบริษทัจะเขา้ไปฉกฉวยโดย
การเขา้ไปเจาะตลาดในส่วนท่ีความพอใจยงัไม่ไดรั้บการตอบสนอง และทุ่มเทความพยายามทั้งมวล
ในการผลิตผลิตภณัฑเ์พ่ือสนองความตอ้งการอนันั้นใหดี้ท่ีสุด โดยการประยกุตใ์ชก้ลยทุธ์ทางดา้น
การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุนในตลาดส่วนนั้น(โดยอาศยัประโยชน์จากค่าใชจ่้ายต่างๆ ท่ีลดลงอนั
เน่ืองมาจากขอบเขตการปฏิบติัการท่ีเลก็กว่า) หรือกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างโดยการสร้าง
จุดเด่นให้เหนือกว่าคู่แข่งขนัในด้านใดด้านหน่ึง(คู่แข่งท่ีมุ่งสนองความตอ้งการของตลาดโดย
ส่วนรวมจะไม่อาจใหทุ้กส่ิงท่ีลูกคา้ในส่วนของตลาดส่วนใดส่วนหน่ึงไดเ้ตม็ท่ี) 

ฉะนั้นถา้หากบริษทัสามารถเลือกเฟ้นส่วนของตลาดท่ีเป็นเป้าหมายท่ีมีขนาดพอเหมาะ
กบักาํลงัทางทรัพยากร และความสามารถเชิงบริหาร อีกทั้งสามารถประยกุตใ์ชก้ลยทุธ์ดา้นตน้ทุน 
หรือการสร้างความแตกต่างดงัท่ีไดก้ล่าวมา เพียงแต่ลดขอบเขตลงมาใชเ้ฉพาะในส่วนของตลาดท่ี
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เป็นเป้าหมายเท่านั้นผลประโยชน์ท่ีได้จากการใช้กลยุทธ์ทั้งสองดังกล่าวในการเผชิญกับพลงั
ผลกัดนัการแข่งขนักจ็ะบงัเกิดข้ึนได ้(สมคิด จาตุศรีพิทกัษ ์และคณะ, 2546 : 149) 

ขอ้ท่ีตอ้งพึ่งระวงัในการใชก้ลยทุธ์มุ่งตลาดเฉพาะส่วน คือ 
1. กลยุทธ์มุ่งตลาดเฉพาะส่วนจะเป็นประโยชน์ต่อกิจการในระยะแรกท่ีเร่ิมสร้างฐาน

การตลาดเพ่ือขยายตลาดต่อไปในอนาคต ถา้หากบริษทัมีความพอใจอยูเ่พียงฐานท่ี
มัน่เลก็ๆ ตลอดไปโดยไม่คิดขยบัขยายส่วนแบ่งตลาดท่ีคบัแคบน้ีจะเป็นอนัตรายต่อ
ตวัเองในอนาคต เพราะในท่ีสุดแลว้คู่แข่งท่ีมีขนาดใหญ่กวา่อาจเร่ิมตระหนกัในการ
สูญเสียส่วนของตลาดส่วนน้ีไปอาจเร่ิมขยายตวัเขา้มาครอบครองตลาดส่วนน้ี การ
ขยายส่วนแบ่งตลาดเพราะส่วนแบ่งตลาดท่ีเพ่ิมข้ึนนั้นจะช่วยลดตน้ทุนการผลิต และ
เป็นการขยายฐานท่ีมัน่ใหก้วา้งออกไป 

2. ความตอ้งการเฉพาะอย่างของลูกคา้ในส่วนของตลาดท่ีบริษทัเลือกไวเ้ป็นเป้าหมาย
จะตอ้งเป็นความตอ้งการท่ีผูบ้ริหารอ่ืนโดยเฉพาะอยา่งยิง่ผูผ้ลิตขนาดใหญ่ซ่ึงมุ่งผลิต 
และเสนอสนองความตอ้งการของทั้งอุตสาหกรรมไดล้ะเลยหรือให้ความสนใจไม่
เพียงพอ กลยทุธ์มุ่งตลาดเฉพาะส่วนจึงจะใชไ้ดผ้ลอยา่งเตม็ท่ีมิฉะนั้นบริษทัท่ีใชก้ล
ยทุธ์ดงักล่าวจะอยูใ่นฐานะเสียเปรียบ เพราะไม่อาจสร้างจุดเด่นของตนไดใ้นสายตา
ของลูกคา้และเสียเปรียบทางดา้นตน้ทุน เพราะขอบเขตของตลาดท่ีเนน้คบัแคบเม่ือ
เปรียบเทียบกับขนาดของตลาดของคู่แข่งท่ี เน้นการจําหน่ายในระดับของ
อุตสาหกรรมโดยส่วนรวม 

กลยทุธ์ทั้ง 3 ท่ีกล่าวมาแตกต่างกนัทางดา้นหลกัการของกลยทุธ์แต่ส่ิงท่ีคลา้ยกนัคือ 
ความสามารถในการเผชิญแรงผลกัดนัการแข่งขนัท่ีมีอยูใ่นอุตสาหกรรม การจะเลือกใชก้ลยทุธ์ใด
นั้นข้ึนอยูก่บัการตรวจสอบประเมินกาํลงัความสามารถ และความเหมาะสมขององคก์รมากกวา่ 

 
1.3 ส่วนประสมการตลาด(Marketing Mix) 

 
ส่วนประสมการตลาดหมายถึง เคร่ืองมือการตลาดท่ีธุรกิจตอ้งใช้เพ่ือให้บรรลุ

วตัถุประสงคก์ารตลาด อาจเรียกอีกอยา่งหน่ึงว่าปัจจยัทางการตลาด(Marketing Factor) 
หรือเป็นส่วนประกอบสาํคญัของกลยทุธ์การตลาด 4 ประการ ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์
(Product) ราคา(Price) การจดัจาํหน่าย(Place) และการส่งเสริมการตลาด
(Promotion) (Kotler, 2003 : 393) ท่ีธุรกิจตอ้งใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของตลาดเป้าหมาย หรือเป็นปัจจยัทางการตลาดท่ีควบคุมไดโ้ดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 
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1.3.1 ผลติภัณฑ์(Product)  
ผลิตภณัฑ ์หมายถึงส่ิงใดกต็ามท่ีเสนอใหแ้ก่ตลาดเพ่ือสร้างความสนใจ การเป็นเจา้ของ 

การใช ้หรือการบริโภค โดยจะตอบสนองความตอ้งการ และความจาํเป็น อยา่งไรกต็ามผลิตภณัฑ์
มิไดห้มายความถึงเพียงแค่สินคา้ท่ีจบัตอ้งได ้ แต่ผลิตภณัฑจ์ะหมายถึง วตัถุทางกายภาพ บริการ 
เหตุการณ์ บุคคล สถานท่ี องคก์าร แนวความคิด หรือส่ิงต่างๆ ขา้งตน้รวมกนั ในส่วนของบริการ
หมายถึง ผลิตภณัฑรู์ปแบบหน่ึงท่ีเป็นกิจกรรม ผลประโยชน์ หรือความพึงพอใจท่ีเสนอขาย เป็น
ส่ิงท่ีจบัตอ้งไม่ได ้ และไม่ก่อใหเ้กิดความเป็นเจา้ของต่อส่ิงใด สาระสาํคญัเก่ียวกบัแนวคิดกลยทุธ์
ผลิตภณัฑ(์Kotler, 2003 : 407) มีดงัน้ี 

 
การตัดสินใจเกีย่วกบัตัวผลติภัณฑ์ 
การตดัสินใจท่ีสาํคญัในการพฒันา และทาํการตลาดสาํหรับผลิตภณัฑ ์และบริการ ซ่ึง

จะตอ้งเนน้ในการตดัสินใจเก่ียวกบัคุณสมบติัผลิตภณัฑ(์Product Quality) ตราผลิตภณัฑ์
(Branding) การบรรจุภณัฑ(์Packaging) ฉลาก(Labeling) และบริการสนบัสนุน
ผลิตภณัฑ(์Services Support Product) 

 
คุณสมบัตผิลิตภัณฑ์(Product Quality) 
การสร้างสินคา้ และบริการจะเก่ียวขอ้งกบัการกาํหนดผลประโยชน์ท่ีจะนาํเสนอ โดย

กิจการจะติดต่อส่ือสาร และส่งมอบผลประโยชนน้ี์ใหก้บัผูบ้ริโภคผา่นทางคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์
ดา้นคุณภาพ รูปลกัษณ์ รวมถึงรูปแบบ และการออกแบบ 

- คุณภาพของผลิตภัณฑ์ คุณภาพเป็นเคร่ืองมือท่ีสาํคญัอยา่งหน่ึงของนกัการตลาด
ในการกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์ คุณภาพผลิตภณัฑ(์Product Quality)
แบ่งเป็น 2 มิติ คือระดบั(Level) และความสอดคลอ้ง(Consistency) 
ในการสร้างผลิตภณัฑ์นั้นนักการตลาดตอ้งเร่ิมจากการเลือกระดบัคุณภาพซ่ึงจะ
สนบัสนุนตาํแหน่งของผลิตภณัฑใ์นตลาดเป้าหมาย ในท่ีน้ีคุณภาพของผลิตภณัฑ์
หมายถึง คุณภาพการปฏิบติังาน(Performance Quality) ของผลิตภณัฑ ์
สําหรับการพิจารณาเร่ืองคุณภาพในอีกมิติหน่ึงกล่าวว่าคุณภาพสูงเป็นความ
สอดคลอ้งของคุณภาพระดบัสูงของผลิตภณัฑ ์ หมายถึงการปราศจากผลิตภณัฑท่ี์
ไม่ไดม้าตรฐาน และมีความสอดคลอ้ง(Consistency) ในการส่งมอบการ
ปฏิบติังานในระดบัท่ีตั้งเป้าหมายเอาไว ้
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- รูปลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ กิจการสามารถเสนอผลิตภณัฑไ์ดห้ลายรูปแบบทาํให้
รูปลกัษณ์เป็นเคร่ืองมือในการแข่งขนัเพื่อสร้างความแตกต่างระหว่างผลิตภณัฑ์
ของกิจการ และคู่แข่ง การเป็นผูผ้ลิตรายแรกท่ีแนะนาํส่ิงท่ีจาํเป็น และมีคุณค่าดว้ย
รูปลกัษณ์ใหม่จะเป็นแนวทางท่ีมีประสิทธิผลในการแข่งขนั 

- รูปแบบ และการออกแบบผลิตภัณฑ์ แนวทางอีกแนวทางหน่ึงท่ีจะเพ่ิมคุณค่า
ใหแ้ก่ลูกคา้ คือ การสร้างลกัษณะเด่นใหรู้ปแบบ และการออกแบบผลิตภณัฑข์อง
กิจการ บางกิจการมีช่ือเสียงในเร่ืองรูปแบบ และการออกแบบท่ีดีจะดึงดูดความ
สนใจ ปรับปรุงคุณภาพผลิตภณัฑ ์ลดตน้ทุนการผลิต และทาํใหผ้ลิตภณัฑมี์ความ
ไดเ้ปรียบในเชิงการแข่งขนัในตลาดเป้าหมาย 

 
ตราผลติภัณฑ์(Branding) 
ทักษะท่ีทําให้นักการตลาดมืออาชีพมีความแตกต่างจากนักการตลาดทั่วไปคือ 

ความสามารถในการสร้างสรรค ์รักษา ปกป้อง ยกระดบัตราสินคา้ และบริการ เพ่ือใหผู้ซ้ื้อรู้สึกถึง
ความแตกต่างจากคู่แข่งรายอ่ืนๆ ทาํใหผู้บ้ริโภคมองว่าตราผลิตภณัฑเ์ป็นส่วนสาํคญัเป็นส่ิงท่ีเพ่ิม
คุณค่าในตวัผลิตภณัฑ ์

การกาํหนดตราผลิตภณัฑ์มีความสําคญัมากข้ึนเพราะปัจจุบนัผลิตภณัฑ์ท่ีไม่มีตราจะ
เจริญเติบโตไดย้ากดงัจะเห็นไดจ้ากผลิตภณัฑส์ามญัทัว่ไป เช่น เกลือ นํ้าตาล กย็งัมีการใส่ตราลง
ไปทาํใหเ้กิดความแตกต่าง และยงัเป็นส่ิงท่ีบอกถึงค◌ุณภาพของผลิตภณัฑ ์ทาํใหผู้บ้ริโภคซ้ือหรือ
เป็นลูกคา้ประจาํมัน่ใจไดว้า่เขาจะไดผ้ลิตภณัฑท่ี์มีรูปลกัษณ์ผลประโยชนเ์หมือนเดิมทุกคร้ังท่ีซ้ือ 

 
การบรรจุภัณฑ์(Packaging) 
การบรรจุภณัฑห์มายถึง การออกแบบ และผลิตส่ิงท่ีบรรจุ หรือห่อหุม้ผลิตภณัฑ ์บรรจุ

ภณัฑอ์าจรวมถึงบรรจุภณัฑข์ั้นตน้(ภาชนะบรรจุ) บรรจุขั้นต่อๆ มา(เพื่อประโยชน์ในการขนส่ง 
การเก็บรักษา) บรรจุภณัฑถื์อเป็นโอกาสสุดทา้ยของผูข้ายท่ีจะใชใ้นการสร้างอิทธิพลต่อผูซ้ื้อ 
นอกจากน้ีการบรรจุภณัฑย์งัควรเป็นแรงเสริมสาํหรับการวางตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์ การบรรจุภณัฑ์
อยา่งมีนวตักรรมจะทาํใหกิ้จการมีขอ้ไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่ง 

 
ฉลาก(Labeling)  
ป้ายฉลากหมายความถึง ตั้งแต่ป้ายธรรมดาท่ีติดอยู่กบัผลิตภณัฑจ์นถึงภาพ หรือ

ลายเส้นท่ีถูกสร้างข้ึน(Graphic) ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของบรรจุภณัฑ ์ ป้ายฉลากทาํหนา้ท่ีหลาย
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อยา่งไดแ้ก่ ทาํใหร้ะบุ(Identifies) ผลิตภณัฑห์รือตราผลิตภณัฑ ์ อธิบายส่ิงต่างๆ เก่ียวกบั
ผลิตภณัฑว์่าผูผ้ลิตคือใคร ผลิตท่ีไหน ผลิตเม่ือไร และอ่ืนๆ ทาํใหเ้กิดความเขา้ใจในการใช ้และมี
ความปลอดภยั 

 
บริการสนับสนุนผลติภัณฑ์(Services Support Product) 
บริการเป็นส่วนหน่ึงของกลยทุธ์ผลิตภณัฑด์งันั้นกิจการควรเสนอบริการใหลู้กคา้ดว้ย

ซ่ึงบริการนั้นอาจเป็นส่วนนอ้ยหรือส่ิงท่ีเสนอต่อตลาดทั้งหมด กิจการควรออกแบบผลิตภณัฑ์
สนบัสนุนเพ่ือสนองต่อความจาํเป็นของลูกคา้เป้าหมาย โดยอาจสาํรวจเพื่อประเมินคุณค่าของ
บริการในปัจจุบนั และเพ่ือก่อใหเ้กิดแนวคิดสาํหรับผลิตภณัฑ ์ และบริการสนบัสนุนใหม่ เม่ือ
ประเมินคุณค่าของบริการสนบัสนุนท่ีตอ้งใหก้บัลูกคา้แลว้ ขั้นต่อมาตอ้งประเมินตน้ทุนท่ีใชใ้นการ
จดัหาส่ิงต่างๆ จากนั้นขั้นต่อไปพฒันาบริการท่ีจะทาํใหลู้กคา้พอใจ และสร้างกาํไรใหกิ้จการ 

 
การตัดสินใจเกีย่วกบัผลติภัณฑ์ และความรับผดิชอบต่อสังคม 
นกัการตลาดท่ีตดัสินใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ต่ละตวั นกัการตลาดจะตอ้งพิจารณาอยา่ง

รอบคอบเก่ียวกบั นโยบายสงัคม และกฎระเบียบท่ีสนบัสนุนผลิตภณัฑ ์ การคุม้ครองสิทธิบตัร 
คุณภาพ และความปลอดภยัของผลิตภณัฑ ์และการรับประกนัผลิตภณัฑ ์
 

1.3.2 ราคา(Price) 
ราคาเป็นส่ิงท่ีกาํหนดมูลค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปเงินตรา และเป็นเพียงองคป์ระกอบเดียว

ในส่วนประสมการตลาดท่ีก่อใหเ้กิดรายได ้ องคป์ระกอบอ่ืนๆ ไดแ้ต่แสดงถึงตน้ทุน นอกจากน้ี
ราคายงัเป็นองคป์ระกอบท่ียดืหยุน่ไดม้ากท่ีสุดของส่วนประสมการตลาด เน่ืองจากกิจการสามารถ
ปรับเปล่ียนราคาไดอ้ยา่งรวดเร็วซ่ึงจะต่างจากลกัษณะของผลิตภณัฑ ์ และการจดัจาํหน่ายท่ีมีขอ้
ผกูมดัอนัจะทาํใหเ้ปล่ียนแปลงไดย้าก ในขณะเดียวกนัการกาํหนดราคา และการแข่งขนัดา้นราคา
เป็นปัญหาอนัดบัหน่ึงท่ีผูบ้ริหารการตลาดตอ้งเผชิญความผิดพลาดส่วนใหญ่ท่ีเกิดข้ึน ไดแ้ก่ การ
กาํหนดราคาท่ีเนน้ตน้ทุนมากเกินไปแทนท่ีจะเนน้จากคุณค่าในสายตาของลูกคา้ การไม่ทบทวน
ราคาบ่อยเพียงพอเพื่อปรับใหส้ะทอ้นถึงการเปล่ียนแปลงของตลาด(Kotler, 2003 : 473) 

 
ปัจจัยทีต้่องพจิารณาเม่ือกําหนดราคา  
การตดัสินใจกาํหนดราคาของกิจการจะถูกกระทบโดยทั้งปัจจยัภายในกิจการ ปัจจยัดา้น

ผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการแข่งขนัของอุตสาหกรรม และปัจจยัสภาวะแวดลอ้มภายนอก 
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ปัจจยัภายในท่ีกระทบต่อการตดัสินใจกาํหนดราคา ประกอบดว้ยวตัถุประสงคท์างการ
ตลาด กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาด ตน้ทุน และขอ้พิจารณาทางองคก์รของกิจการ 

 
การกําหนดราคาตามวตัถุประสงค์การตลาด  
1. การตั้งราคาโดยมุ่งกาํไร(Profit Oriented) กาํไรเกิดจากผลต่างระหว่าง

รายไดจ้ากการขาย ลบดว้ยตน้ทุนสินคา้ และค่าใชจ่้ายทั้งหมด 
2. การตั้งราคาโดยมุ่งยอดขาย(Sales Oriented) เป็นการตั้งราคาท่ีตอ้งการให้

เกิดผลต่อยอดขายในจาํนวนหน่วย หรือจาํนวนเงิน  
3. วตัถุประสงคอ่ื์นๆ(Status Quo) คือการตั้งราคาของธุรกิจท่ีมีเป้าหมายอ่ืนๆ  

นอกเหนือจากท่ีกล่าวมา 
- การตั้งราคาเพ่ือเผชิญการแข่งขนั การตั้งราคาตามผูน้าํ การตั้งราคาเพ่ือหลีกเล่ียง

การแข่งขนั 
- การตั้งราคาเพ่ือรักษาเสถียรภาพราคา เพ่ือรักษาระดบัราคาเดิมโดยไม่มีการ

เปล่ียนแปลง 
 

หลกัการของการใช้กลยุทธ์ราคา 
ราคาเป็นหน่ึงในเคร่ืองมือส่วนประสมการตลาดท่ีกิจการใชเ้พ่ือบรรลุวตัถุประสงคท์าง

การตลาด การตดัสินใจในราคาตอ้งถูกประสานกบัการตดัสินใจในการออกแบบผลิตภณัฑ ์การจดั
จาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาดเพื่อสร้างโปรแกรมการตลาดท่ีสอดคลอ้ง และให้มี
ประสิทธิภาพ ดงันั้นนกัการตลาดตอ้งคาํนึงถึงส่วนประสมการตลาดทั้งหมดเม่ือตดัสินใจกาํหนด
ราคา ถา้ผลิตภณัฑถ์ูกกาํหนดตาํแหน่งบนปัจจยัท่ีไม่ใช่ราคา ส่ิงท่ีมีผลต่อการกาํหนดราคาอยา่งมาก
คือ การตดัสินใจเก่ียวกบัคุณภาพ การส่งเสริมการตลาด และการจดัจาํหน่าย แต่ถา้ราคาเป็นปัจจยัท่ี
สาํคญัในการกาํหนดตาํแหน่งราคาจะกระทบต่อการตดัสินใจท่ีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดอ่ืน
อยา่งมาก นกัการตลาดตอ้งจาํไวเ้สมอวา่ลูกคา้มิไดต้ดัสินใจซ้ือท่ีราคาเพียงอยา่งเดียวตน้ทุนจะเป็น
ราคาขั้นตํ่าท่ีกิจการสามารถกาํหนดราคาของผลิตภณัฑข์องตน กิจการตอ้งการกาํหนดราคาท่ี
ครอบคลุมตน้ทุนสาํหรับการผลิต การจดัจาํหน่าย และการขายผลิตภณัฑ ์ ซ่ึงจะทาํใหไ้ดรั้บ
ผลตอบแทนอยา่งยติุธรรม การมีตน้ทุนท่ีสูงกวา่คู่แข่งจะทาํใหเ้กิดความเสียเปรียบในการแข่งขนั 

 
นโยบาย และกลยุทธ์การตั้งราคา  
นโยบาย และกลยทุธ์การตั้งราคามีแนวทาง และวิธีการเลือกใชต้ามความเหมาะสม คือ 
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1. การกาํหนดราคาโดยใหส่้วนลด และส่วนท่ียอมให ้ ประกอบดว้ย ส่วนลดปริมาณ 
ส่วนลดการคา้ ส่วนลดเงินสด ส่วนลดตามฤดูกาล ส่วนยอมใหส้าํหรับการส่งเสริม
การตลาด ส่วนยอมใหจ้ากการนาํสินคา้เก่ามาแลก  

2. การตั้งราคาตามภูมิศาสตร์ ประกอบดว้ย การตั้งราคาสินคา้แบบจุดผลิต F.O.B. 
: Point of Production การตั้งราคาส่งมอบราคาเดียว การตั้งราคาส่งมอบ
ตามเขต การตั้งราคาแบบผูข้ายรับภาระค่าขนส่ง  การตั้งราคาจากจุดฐานท่ีกาํหนด 

3. การตั้งราคาผลิตภณัฑใ์หม่(New Product Pricing Strategy) การตั้ง
ราคาระดบัสูง และการตั้งราคาระดบัตํ่า(Skimming and Penetration 
Pricing) ประกอบดว้ย การตั้งราคาระดบัสูง (skim-the-Cream 
Pricing) และการตั้ งราคาระดับตํ่ าหรือการตั้ งราคาเพ่ือเจาะตลาด
(Penetration) 

4. กลยทุธ์ราคาเดียว และกลยทุธ์หลายราคา ประกอบดว้ย กลยทุธ์การกาํหนดราคา
เดียวเหมือนกนัหมด และกลยทุธ์การกาํหนดหลายราคา แตกต่างกนัตามตลาด
เป้าหมาย 

5. การแสดงราคาสินคา้ต่อหน่วย 
6. การกาํหนดราคาขายปลีกท่ีแน่นอน 
7. การตั้งราคาตามหลกัจิตวิทยา ประกอบดว้ยการตั้งราคาสินคา้ท่ีแสดงถึงช่ือเสียง 

ภาพลกัษณ์ 
 

1.3.3 การจัดจําหน่าย(Place) 
ลกัษณะกลยทุธ์การจดัจาํหน่ายคือ โครงสร้างช่องทาง(สถาบนั และกิจกรรม)ท่ีใชเ้พ่ือ

เคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ ์และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด ทาํใหผ้ลิตภณัฑเ์ป็นท่ีหาง่ายสาํหรับลูกคา้
เม่ือเกิดความตอ้งการไม่วา่ท่ีไหน และเม่ือใดกต็าม ผูผ้ลิตส่วนใหญ่อาศยัคนกลางในการนาํสินคา้
ของตนไปสู่ตลาด และพยายามสร้างช่องทางการจดัจาํหน่าย(Distribution Channel) ซ่ึง
หมายถึง กลุ่มองคก์รหลายๆ องคก์ร ท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้งกนัภายในกระบวนการของการนาํสินคา้หรือ
บริการไปสู่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย หรือผูใ้ชใ้นอุตสาหกรรม(Kotler, 2003 : 504) 

 
หน้าทีข่องการจัดจําหน่าย 
การจดัจาํหน่ายทาํหน้าท่ีเคล่ือนยา้ยสินคา้ และบริการจากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภคซ่ึง

สามารถช่วยขจดั หรือเอาชนะอุปสรรคเร่ืองของช่องว่างดา้นเวลา สถานท่ี และการครอบครอง
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สินคา้ ซ่ึงแบ่งแยกสินคา้ และบริการจากคนท่ีมีความจาํเป็นหรือตอ้งการในส่ิงเหล่านั้น สมาชิกของ
การจดัจาํหน่ายจะปฏิบติัหนา้ท่ีท่ีสาํคญั คือ 

1. ใหข้อ้มลูข่าวสาร ทาํการรวบรวม และเผยแพร่งานวิจยัการตลาด และขอ้มูลท่ีสาํคญั
เก่ียวกบัส่ิงแวดลอ้มทางการตลาดท่ีจาํเป็นต่อการวางแผน 

2. ส่งเสริมการตลาด พฒันา และเผยแพร่การส่ือสารเพื่อดึงดูดลูกคา้ 
3. ติดต่อ คน้หา และติดต่อลูกคา้ท่ีคาดหวงั 
4. จบัคู่ เลือกสรรส่ิงท่ีเหมาะสม และส่งมอบไปใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ 
5. เจรจาต่อรอง ทาํขอ้ตกลงในเร่ืองราคา และเง่ือนไขอ่ืนๆ 
6. การกระจายสินคา้ การขนส่ง และการจดัเกบ็ 
7. การเงิน จดัหา และจดัสรรเงินทุนเพ่ือใหค้รอบคลุมตน้ทุนของช่องทางการทาํงาน 
8. การรับความเส่ียง ถือครองความเส่ียงจากการทาํงานในช่องทาง 
ในการบริหารกลยทุธ์การจดัจาํหน่ายประกอบดว้ย การบริหารช่องทางการขายสินคา้

(Channel) และการกระจาย(Distribution) ซ่ึงเป็นเร่ืองการบริหารคลงัสินคา้ การจดัเกบ็
สินคา้ และการขนส่ง 

 
 
 

ช่องทาง(Channel) 
ช่องทางการจดัจาํหน่ายเป็นขั้นตอนท่ีนาํสินคา้ และความเป็นเจา้ของในผลิตภณัฑส่์งผา่น
ไปสู่ผูซ้ื้อคนสุดทา้ยเรียกว่าระดบัในช่องทางการจดัจาํหน่าย(Channel Level) 
เน่ืองจากผูผ้ลิต และผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยลว้นแต่ทาํหนา้ท่ีเพียงบางเร่ือง ช่องทางการจดั
จาํหน่ายมีหลายรูปแบบแตกต่างกนัไป คือ 
1. ช่องทางตรง(Direct Market Channel) เป็นช่องทางท่ีไม่มีระดบัชั้นของ

คนกลาง ผูผ้ลิตจะขายสินคา้ใหผู้บ้ริโภคโดยตรง 
2. ช่องทางท่ีผ่านคนกลางหน่ึงระดบั ในตลาดผูบ้ริโภคคนกลางนั้นคนกลางระดบัน้ี

จดัเป็นผูค้า้ปลีก 
3. ช่องทางท่ีประกอบดว้ยคนกลางสองระดบั คือ ผูค้า้ส่ง และผูค้า้ปลีก เป็นช่องทางท่ี

ผูผ้ลิตรายเลก็นิยมใชบ้ริการ 
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4. ช่องทางท่ีมีตวักลางสามระดบั มกัจะใชใ้นกิจการอุตสาหกรรมโดยมีผูค้า้ส่งอิสระ
(Jobber) จะซ้ือสินคา้จากผูค้า้ส่งรายใหญ่ และนาํสินคา้มาขายต่อใหผู้ค้า้ปลีก
รายยอ่ยอีกต่อหน่ึง 

 
การกระจายสินค้า(Distribution) 
เป็นกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัสินคา้จากแหล่งผลิตไปสู่ผูบ้ริโภค 

ประกอบดว้ยขั้นตอนต่างๆ ดงัน้ี 
1. กระบวนการสัง่ซ้ือ(Order Processing) ถา้กระบวนการสัง่ซ้ือทาํไดอ้ยา่ง

รวดเร็ว ถูกตอ้งทั้งกิจการ และลูกคา้จะเป็นผูไ้ดรั้บประโยชน์ เม่ือกระบวนการ
สัง่ซ้ือมีประสิทธิภาพ 

2. คลงั หรือสถานท่ีเกบ็สินคา้(Warehousing) กิจการตอ้งตดัสินใจในจาํนวน 
ชนิดของคลงัสินคา้ และสถานท่ีตั้งของคลงัสินคา้ กิจการอาจใชค้ลงัหรือศูนยจ์ดั
จาํหน่ายสินคา้เกบ็สินคา้ 

3. สินคา้คงคลงั(Inventory) การบริหารระดบัสินคา้คงคลงัมีผลต่อความพึงพอใจ
ของลูกคา้ ปัญหาใหญ่คือ การรักษาสมดุลระหวา่งการถือสินคา้มาก และการถือ
สินคา้นอ้ยๆ การเกบ็สินคา้มากเกินความจาํเป็นจะทาํใหเ้กิดตน้ทุน แต่ถา้เกบ็สินคา้
นอ้ยจะมีผลทาํใหสิ้นคา้อาจมีไม่เพียงพอกบัความตอ้งการในบางช่วงเวลา และสร้าง
ความไม่พอใจใหก้บัลูกคา้ 

4. การขนส่งสินคา้(Transportation) นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งให้ความสนใจ
เก่ียวกบัทางเลือกการขนส่ง ซ่ึงมีผลต่อตน้ทุน ราคา และความรวดเร็ว ซ่ึงมีผลต่อ
ความพึงพอใจของลูกคา้ 

 
 

1.3.4 การส่งเสริมการตลาด(Promotion) 
การส่งเสริมการตลาดหมายถึง องคป์ระกอบรวมของการใชค้วามพยายามในเร่ืองของ

การส่งเสริมการตลาดซ่ึงประกอบดว้ย การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน การส่งเสริมการขาย 
การตลาดทางตรง การใหข่้าว และการประชาสมัพนัธ์ ทั้งหมดอาจเรียกอีกอยา่งหน่ึงว่าการส่ือสาร
ทางการตลาด(Marketing Communication) เป็นวิธีการท่ีพยายามจะทาํใหข่้าวสาร
ของบริษทัเข้าถึงผูรั้บ โดยกระบวนการติดต่อส่ือสารจะเร่ิมจากผูส่้งข่าวสารใส่รหัส
(Encoding) ลงในข่าวสาร(Message) แลว้ส่งข่าวสารผ่านช่องทาง(Message 
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Channel) หรือส่ือ(media) ไปยงัผูรั้บข่าวสาร(Receiver) ซ่ึงผูรั้บข่าวสารตอ้งทาํการ
ถอดรหสั(Decoding) เม่ือผ่านขั้นตอนการถอดรหสัแลว้ผูรั้บข่าวสารจะมีการตอบสนอง
(Response) และส่งขอ้มูล หรือข่าวสารป้อนกลบั(Feedback) มายงัผูส่้งข่าวสาร
(Kotler, 2003 : 564) 

ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาดทั้งการโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน การส่งเสริม
การขาย การใหข่้าวสาร การประชาสมัพนัธ์ และการตลาดทางตรง เคร่ืองมือทั้งหมดน้ีธุรกิจอาจ
เลือกใชห้น่ึงเคร่ืองมือหรือหลายเคร่ืองมือร่วมกนักไ็ด ้แต่ละกลยทุธ์มีรายละเอียด ดงัน้ี 

1. การโฆษณา(Advertising) เป็นรูปแบบหน่ึงในการใชจ่้ายเงินเพ่ือนาํเสนอ
แนวคิดสนบัสนุนสินคา้ และบริการผา่นส่ือท่ีมิใช่บุคคล โดยระบุผูอุ้ปถมัภโ์ฆษณา
ช้ินนั้น ประกอบดว้ย ส่ิงตีพิมพ ์ส่ือกระจายภาพ เสียง  และป้ายโฆษณา ฯลฯ 

2. การขายโดยพนกังาน(Personal Selling) เป็นการนาํเสนอข่าวสารท่ีใช้
บุคคลโดยพนกังานของกิจการ เพื่อทาํการขาย และสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้
ประกอบดว้ย การเสนอขาย การประชุม การส่ือสารการตลาด โปรแกรมการให้
ส่ิงจูงใจ ฯลฯ 

3. การส่งเสริมการขาย(Sale Promotion) หมายถึงการนาํเสนอส่ิงจูงใจในระยะ
สั้นๆ เพื่อกระตุน้การซ้ือ หรือการขายผลิตภณัฑ ์ประกอบดว้ย แข่งขนั เกม ชิงโชค 
ของแถม และของรางวลั การแจกของตวัอยา่ง การแจกคูปอง แสตมป์การคา้ ฯลฯ 

4. การให้ข่าวสาร(Public Relation) เป็นการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบั
สาธารณชนต่างๆ โดยการใหข่้าวสาร การสร้างภาพพจน์ท่ีดีใหอ้งคก์ร การป้องกนั
ข่าวลือ เร่ืองราว หรือเหตุการณ์ดา้นลบท่ีอาจเกิดข้ึน ประกอบดว้ย การใหส้มัภาษณ์ 
เหตุการณ์พิเศษ(Event) การเป็นผูส้นบัสนุน(Sponsor) การตีพิมพเ์อกสาร 
ฯลฯ 

5. การตลาดทางตรง(Direct Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารทางตรงกบั
ผูบ้ริโภคเป้าหมายแต่ละรายซ่ึงไดรั้บการโตต้อบไดใ้นทนัทีทนัใด ทาํให้เกิด
ความสมัพนัธ์กบัลูกคา้อยา่งยาวนาน ประกอบดว้ย จดหมายทางตรง การซ้ือขาย
ผา่นทางอิเตอร์เน็ต การซ้ือขายผา่นส่ือต่างๆ เช่น หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร โทรทศัน์ 
ฯลฯ 

 
 

1.4 กลยุทธ์การตลาดสําหรับสินค้าประเภทเส้ือผ้า 
 

DPU



 

 

28

 

โครงสร้างตลาดสินคา้ประเภทเส้ือผา้ และเคร่ืองนุ่งห่มจดัเป็นสินคา้บริโภค
(Consumer Product) ท่ีถูกจดัใหเ้ป็นผลิตภณัฑเ์ลือกซ้ือ(Shopping Product)
หมายถึง สินคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งมีการเปรียบเทียบคุณสมบติัดา้นต่างๆ เช่น คุณภาพ ราคา 
สี รูปแบบ ฯลฯ จากผูข้ายหลายรายก่อนซ้ือ ตวัอยา่งสินคา้ไดแ้ก่ เส้ือผา้ เฟอร์นิเจอร์ กระเป๋า 
รองเทา้ ฯลฯ ดงันั้นเพื่อใหก้ารวางกลยทุธ์ทางการตลาดมีประสิทธิภาพจึงตอ้งพิจารณากลยทุธ์ท่ี
เป็นส่วนประสมทางการตลาดใหเ้หมาะสมกบัลกัษณะโครงสร้างประเภทของสินคา้ 

กลยทุธ์การตลาดสาํหรับผลิตภณัฑเ์ลือกซ้ือ คือ 
1. ผลิตภณัฑ(์Product) มีการออกแบบผลิตภณัฑใ์หแ้ตกต่างกนัทางดา้นลกัษณะ 

คุณภาพ รูปแบบ ราคา ฯลฯ เพ่ือใหลู้กคา้เปรียบเทียบก่อนซ้ือสินคา้  
2. ราคา(Price) ตั้งราคาท่ีแตกต่างกนัตามการยอมรับของลูกคา้ และลกัษณะสินคา้ท่ี

แตกต่างกนั 
3. การจดัจาํหน่าย(Place / Channel of Distribution) โดยทัว่ไปจะขาย

ผา่นร้านคา้ปลีกท่ีมีจาํนวนนอ้ยราย ผูผ้ลิตจะเลือกร้านคา้ท่ีมีช่ือเสียง ตั้งอยูใ่นทาํเลท่ี
เหมาะสม ซ่ึงร้านคา้ปลีกเหล่าน้ีมีแนวโนม้จะอยูใ่นยา่นเดียวกนั เพราะลกัษณะ
ร้านคา้ปลีกเป็นปัจจยัสาํคญัสาํหรับผูบ้ริโภคในการซ้ือมากกวา่ช่ือเสียงของผูผ้ลิต 

4. การส่งเสริมการตลาด(Promotion) จะใชเ้คร่ืองมือการโฆษณา โดยมกัใชส่ื้อ
ประเภทนิตยสารท่ีสอดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมาย การส่งเสริมการขายใชก้ารจดัแสดง
สินคา้ ณ. จุดขายซ่ึงพนกังานขายตอ้งมีความสามารถในการจูงใจลูกคา้ และมี
ความรู้เก่ียวกบัสินคา้เป็นอยา่งดี 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ตารางที ่1 แสดงลกัษณะพฤติกรรมการบริโภค และกลยทุธ์การตลาดสาํหรับสินคา้เลือกซ้ือ 
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ลกัษณะพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค และกลยุทธ์การตลาด กลยุทธ์สําหรับสินค้าเลอืกซ้ือ 
ลกัษณะ และพฤติกรรมการซ้ือ 
1. เวลา และความพยายามในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
 
 
2. เวลาท่ีใชใ้นการวางแผนซ้ือ 
3. ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการ 
4. ความถ่ีในการซ้ือ 
5. ความภกัดีต่อตราสินคา้ 

 
ก่อนซ้ือตอ้งเปรียบเทียบสินคา้ ดา้น
คุณภาพ และราคา ตอ้งใชเ้วลา และ
ความพยายามพอสมควร 
ตอ้งใชเ้วลา 
โดยทัว่ไปใชเ้วลานาน 
นานๆ คร้ัง 
มีบา้ง 

กลยุทธ์การตลาด 

1. กลยุทธ์ผลติภณัฑ์ 
1.1 จาํนวนสินคา้ท่ีมีใหเ้ลือก 
1.2 ความสาํคญัของตราสินคา้ หรือความสาํคญัของช่ือร้าน 
1.3 ความสาํคญัของการบรรจุภณัฑ ์
1.4 อตัราการหมุนเวยีนของสินคา้ 
1.5 ลกัษณะของสินคา้ 

 
 
มาก 
ช่ือร้าน 
สาํคญันอ้ย 
ตํ่า 
ใชท้ดแทนกนัไดบ้า้ง 

2. กลยุทธ์ราคา 
2.1 กาํไรส่วนเกินต่อยอดขาย 
2.2 ความยดืหยุน่ของอุปสงคต่์อราคา 
2.3 ราคาสินคา้ 

 
สูง 
ไม่แน่นอน 
สูง 

3. การจดัจาํหน่าย 
3.1 จาํนวน หรือระดบัความซับซ้อนของช่องทางการจดั

จาํหน่าย 
3.2 จาํนวนพอ่คา้ปลีก 
3.3 ความสาํคญัของพอ่คา้ปลีกในการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค 

 
ค่อนขา้งสั้น 
 
ปานกลาง 
สาํคญั 

4. การส่งเสริมการตลาด 
4.1 ความรับผดิชอบในการโฆษณา และส่ือท่ีใชโ้ฆษณา 
4.2 บทบาทของความสําคัญของเคร่ืองมือการส่งเสริม

การตลาด(เรียงตามลาํดบัความสาํคญั) 
4.3 ความสาํคญัของการแสดงสินคา้ ณ. จุดขาย 
4.4 บทบาทความสาํคญัของพนกังานขาย 

 
พอ่คา้ปลีก 
การโฆษณา การส่งเสริมการขาย และ
พนกังานขาย 
ปานกลาง 
มาก 
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2. เอกสารและงานวิจัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

การศึกษาเร่ืองกลยทุธ์การตลาดสินคา้โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้น้ีไดน้าํผลการศึกษาท่ีเคยมี
ผูท่ี้ไดท้าํการศึกษาคน้ควา้วิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองต่างๆ ทั้งทางดา้นการผลิต การตลาด การบริหาร
จดัการ รวมทั้งปัญหาอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนกบัผูป้ระกอบการโอทอ็ปมาเป็นพ้ืนฐาน และแนวทาง
การศึกษาของเร่ืองน้ี โดยงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งท่ีจะนาํมาใชป้ระกอบการศึกษาน้ี ประกอบดว้ย 

 
สํานักงานสถิติแห่งชาติ ผลการวจิัยสํารวจความคิดเห็นของประชาชนเกี่ยวกับโครงการ

หน่ึงตําบลหน่ึงผลิตภัณฑ์(โอท็อป) (2547) ทาํสาํรวจความคิดเห็นของประชาชนเก่ียวกบั
โครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑมี์ประเดน็ท่ีน่าสนใจ และเก่ียวขอ้งกบังานวิจยัน้ี ดงัน้ี 

1. จากการสาํรวจพบวา่สดัส่วนประชาชนท่ีมีการใช ้และบริโภคสินคา้โอทอ็ปคิดเป็น
ร้อยละ 56.9 มีสดัส่วนประชาชนท่ีไม่เคยใช ้หรือไม่เคยบริโภคร้อยละ 43.1 ในจาํนวนน้ีผูมี้
ความคิดเห็นวา่จะใชมี้สดัส่วนร้อยละ 24.5 ผูท่ี้คิดวา่จะไม่ใชมี้สดัส่วนร้อยละ 6  และมีผูท่ี้ยงัไม่
ทราบ หรือยงัไม่แน่ใจวา่จะใชมี้สดัส่วนร้อยละ 12.0  

ในสดัส่วนร้อยละ 56.9 ของประชาชนท่ีมีการใช ้ และบริโภคโอทอ็ปประชาชน
สดัส่วนร้อยละ 35.4 ตอ้งการใชเ้พ่ิม ในขณะท่ีสดัส่วนร้อยละ 18.1 ใชเ้ท่าเดิม และสดัส่วน
ร้อยละ 3.4 ใชน้อ้ยลง 

2. ความคิดเห็นเก่ียวกบัสินคา้โอท็อปท่ีประชาชนคิดท่ีจะซ้ือใชม้ากท่ีสุด คือ  
ประชาชนสดัส่วนร้อยละ 71.3 คิดท่ีจะซ้ือ และบริโภคสินคา้ประเภทอาหารแปรรูป สดัส่วนร้อย
ละ 64.4 คิดท่ีจะซ้ือสินคา้ประเภทสบู่ แชมพ ูยาสีฟัน ครีมอาบนํ้ า และเคร่ืองสาํอางใช ้สดัส่วน
ร้อยละ 50.9 คิดท่ีจะซ้ือสินคา้ประเภทส่ิงทอเคร่ืองนุ่งห่มใช ้สดัส่วนร้อยละ 28.4 คิดท่ีจะซ้ือ
สินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีมีแอลกอฮอล ์สดัส่วนร้อยละ 23.4 คิดท่ีจะซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม
ท่ีไม่มีแอลกอฮอล ์สดัส่วนร้อยละ 21.4 คิดท่ีจะซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองเรือน หรือเคร่ืองตกแต่ง
บา้นใช ้และสดัส่วนร้อยละ 17.6 คิดท่ีจะซ้ือสินคา้ประเภทของท่ีระลึกใช ้

3. ความคิดเห็นของประชาชนเก่ียวกบัการจดัจาํหน่าย ซ่ึงส่งผลต่อความยากง่ายในการ
หาซ้ือสินคา้โอทอ็ปประชาชนสดัส่วนร้อยละ 52.8 เห็นวา่หาซ้ือไดง่้าย ในขณะท่ีสดัส่วนผูท่ี้เห็น
วา่หาซ้ือไดย้ากร้อยละ 31.1 และสดัส่วนผูท่ี้ไม่แน่ใจ หรือไม่ทราบร้อยละ 16.1 
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ความคิดเห็นประชาชนเก่ียวกับการรู้จักเว็บไซต์ไทยตาํบลดอทคอมซ่ึงเผยแพร่
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ของโอท็อป(www.thaitambon.com) ประชาชนสัดส่วนร้อยละ 
81.0 รู้จกั ในขณะท่ีสดัส่วนอีกร้อยละ 19.0 ไม่รู้จกั 

ดา้นความคิดเห็นถึงการรับรู้เร่ืองการสั่งซ้ือสินคา้โอทอ็ปทางไปรษณีย ์ ประชาชน
สดัส่วนร้อยละ 81.3 ทราบวา่สัง่ซ้ือทางไปรษณียไ์ด ้ ในขณะท่ีสดัส่วนร้อยละ 18.7 ไม่ทราบ
วา่สามารถสัง่ซ้ือทางไปรษณียไ์ด ้

4. ความคิดเห็นของประชาชนท่ีมีต่อคุณภาพสินคา้โอทอ็ป ประชาชนสดัส่วนร้อยละ 
70.9 เห็นวา่สินคา้ไดม้าตรฐาน ในขณะท่ีประชาชนอีกร้อยละ 29.1 เห็นวา่สินคา้ยงัไม่ได้
มาตรฐาน 

ความคิดเห็นของประชาชนต่อการพฒันาสินคา้โอทอ็ป ใหมี้คุณภาพ และมีมาตรฐาน
เพื่อการส่งออก ประชาชนสดัส่วนร้อยละ 72.0 เห็นวา่สามารถพฒันาได ้ในขณะท่ีประชาชนอีก
ร้อยละ 5.2 เห็นวา่ไม่สามารถพฒันาได ้และประชาชนอีกร้อยละ 22.8 ไม่แน่ใจ 

5. ความเห็นดา้นปัจจยัการผลิตทั้งการใชว้ตัถุดิบ ทรัพยากร และภูมิปัญญาในทอ้งถ่ิน
เพื่อการผลิต และพฒันาสินคา้โอทอ็ป 

ความเห็นเก่ียวกบัการใชว้ตัถุดิบ และทรัพยากรในการผลิตสินคา้ ประชาชนสดัส่วน
ร้อยละ 37.7 เห็นวา่ใชม้าก ขณะท่ีประชาชนสดัส่วนร้อยละ 41.4 เห็นวา่ใชป้านกลาง และ
ประชาชนสดัส่วนร้อยละ 20.9 เห็นวา่ใชน้อ้ย 

ความเห็นเก่ียวกบัการใชภู้มิปัญญาทอ้งถ่ินในการผลิต และพฒันาสินคา้ ประชาชน
สดัส่วนร้อยละ 35.6 เห็นวา่ใชม้าก ขณะท่ีประชาชนสัดส่วนร้อยละ 50 เห็นวา่ใชป้านกลาง 
และประชาชนสดัส่วนร้อยละ 14.4 เห็นวา่ใชน้อ้ย 

6. ความคิดเห็นด้านปัญหาและอุปสรรคของผูผ้ลิตสินคา้โอท็อปในการดาํเนินงาน 
ผูผ้ลิตสดัส่วนร้อยละ 8.9 ไม่มีปัญหา ในขณะท่ีผูผ้ลิตสดัส่วนร้อยละ 83.3 มีปัญหาในการ
ดาํเนินงาน ปัญหาสาํคญัท่ีผูผ้ลิตประสบ คือ มีปัญหาดา้นการตลาดจาํหน่ายสินคา้ร้อยละ 63.8 มี
ปัญหาดา้นแหล่งเงินทุนร้อยละ 38.0 มีปัญหาการขาดบุคลากรของรัฐท่ีคอยใหค้วามรู้ร้อยละ 31 
มีปัญหาขาดแคลนวตัถุดิบร้อยละ 27.4 มีปัญหาการพฒันาคุณภาพสินคา้ร้อยละ 21.4 มีปัญหา
การขาดความรู้ และเทคนิคสมยัใหม่ร้อยละ 21.2 

7. ความเห็นท่ีเป็นขอ้เสนอแนะในการวิจยัเก่ียวกบัโครงการสินคา้โอทอ็ปมีประชาชน
ใหข้อ้เสนอแนะร้อยละ 38.6 ของผูต้อบแบบสอบถาม โดยทั้งหมดน้ีใหข้อ้เสนอแนะดงัน้ี 
ตอ้งการใหจ้ดัหาตลาดจาํหน่ายสินคา้ภายใน และภายนอกร้อยละ 38 ตอ้งการใหจ้ดัหาแหล่ง
เงินทุนเพ่ือใชใ้นการประกอบอาชีพร้อยละ 10.7 ตอ้งการใหรั้ฐจดัหาวิทยากรมาใหค้าํแนะนาํ 
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และช่วยพฒันาทกัษะร้อยละ 10.4 ตอ้งการใหเ้ขา้มาสนบัสนุนโครงการโอทอ็ปอยา่งต่อเน่ืองร้อย
ละ 8.2 ตอ้งการใหพ้ฒันาสินคา้ รูปแบบบรรจุภณัฑใ์หไ้ดม้าตรฐานร้อยละ 7.1 ตอ้งการใหช่้วย
ประชาสมัพนัธ์สินคา้อยา่งต่อเน่ือง ใหมี้ศนูยแ์สดง หรือจาํหน่ายสินคา้อยา่งแพร่หลายร้อยละ 6.8 

8. ความคิดเห็นเก่ียวกบัผลสําเร็จของโครงการโอท็อป ประชาชนสัดส่วนร้อยละ 
89.1 เห็นวา่ ช่วยใหเ้กิดการสร้างอาชีพ เพ่ิมรายไดใ้หชุ้มชนเขม้แขง็พ่ึงตนเองไดใ้นระดบัปาน
กลางถึงมาก นอกจากน้ีจากการสาํรวจความคิดเห็นของประชาชนพบว่าสดัส่วนร้อยละ 91.0 มี
ความพ่ึงพอใจโครงการโอทอ็ปในระดบัปานกลางถึงมาก 

 
 
 

เศรษฐกิจวิเคราะห์ ธนาคารกรุงศรีอยุธยา  (2546) ทาํการศึกษาปัจจยั หรือ
สภาพแวดล้อมภายนอกท่ีก่อให้เกิดโอกาส(Opportunity) และแรงจูงใจ
(Attractiveness)สาํหรับผูป้ระกอบการโอทอ็ป คือ โอทอ็ปเป็นโครงการของรัฐบาลท่ี
ตอ้งการแกไ้ขปัญหาความยากจนในทอ้งถ่ินดว้ยการสนับสนุนให้เกิดธุรกิจชุมชนโดยการใชภู้มิ
ปัญญาทอ้งถ่ินเป็นจุดแขง็(Strength) ในการสร้างศกัยภ์าพเพ่ือการพฒันาชุมชน หรือทอ้งถ่ิน
แต่ละแห่งให้สามารถพึ่งตนเองได ้ สอดคลอ้งกบัยุทธ์ศาสตร์การเช่ือมโยงเศรษฐกิจชุมชนสู่
เศรษฐกิจโลก ปัจจุบนัผลิตภณัฑจ์ากโครงการโอทอ็ปสามารถสร้างรายไดใ้หแ้ก่ชุมชนต่างๆ ได้
แลว้ และจะเป็นกาํลงัขบัเคล่ือนระบบเศรษฐกิจท่ีสาํคญัของประเทศไทยต่อไป 

สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีเกิดจากนโยบายของรัฐท่ีช่วยสร้างโอกาสทางการตลาดคือ 
รัฐบาลไดด้าํเนินการประชาสมัพนัธ์ใหผู้ป้ระกอบการไดเ้รียนรู้ และเขา้ใจการประกอบการในเชิง
ธุรกิจ รัฐบาลทาํการคน้หาผลิตภณัฑท่ี์มีลกัษณะเด่น และไดม้าตรฐานเพ่ือการนาํร่องโครงการ 
รัฐบาลโดยกระทรวงวิทยาศาสตร์เขา้มาช่วยในการวิจยั และพฒันาผลิตภณัฑ ์ หาช่องทางการ
กระจายสินคา้หรือการขยายตลาดให ้การดาํเนินการสร้างศนูยพ์ฒันา และกระจายสินคา้ธุรกิจขนาด
กลาง และขนาดย่อมตลอดจนไดช่้วยในการวางแผนการจาํหน่ายสู่ตลาดต่างประเทศ เผยแพร่
ข่าวสารผ่านส่ือ หรือการคา้พาณิชยอิ์เลค็โทรนิค(E-Commerce) การจดัทาํเกณฑ ์ และ
มาตรฐานช้ีวดัคุณภาพผลิตภณัฑ ์ นโยบายพกัชาํระหน้ีใหเ้กษตรกร และนโยบายจดัตั้งกองทุน
หมู่บา้นซ่ึงเป็นแหล่งเงินทุนบางส่วนท่ีมีส่วนสนบัสนุนโครงการ 

แมว้่าโครงการโอทอ็ปจะประสบความสาํเร็จในระดบัหน่ึงแต่ยงัมีปัญหา และอุปสรรค
ท่ีภาครัฐ และหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งควรรีบแกไ้ข คือ ดา้นคุณภาพสินคา้ และผลิตภณัฑส่์วนใหญ่ยงั
ผลิตสินคา้ซํ้ ากนั และขาดการศึกษาวิจยัการตลาดทาํใหสิ้นคา้ท่ีผลิตไดล้น้ตลาดเพราะไม่เป็นท่ี
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ตอ้งการ และบรรจุภณัฑส่์วนใหญ่ยงัมีรูปแบบท่ีไม่ดึงดูดความสนใจลูกคา้เน่ืองจากมีความเรียบง่าย 
และลกัษณะท่ีคลา้ยกนัจนเกินไป  

ดงันั้นการเพ่ิมมูลค่าสินคา้ควรพฒันาคุณภาพสินคา้ ฉลาก และบรรจุภณัฑใ์หท้นัสมยั
ยิ่งข้ึน มีเคร่ืองหมายรับรองมาตรฐานโดยรัฐบาล คาดว่าหากผลิตภณัฑสิ์นคา้หน่ึงตาํบลหน่ึง
ผลิตภณัฑมี์การพฒันาอยา่งสมบูรณ์จะสามารถสร้างมูลค่าเพิ่มในตลาดไดอี้กหลายเท่าตวั  
 

เศรษฐกิจวิเคราะห์ ธนาคารกรุงศรีอยุธยา  (2546) ทาํการศึกษาเร่ืองกลยทุธ์ส่วน
ประสมการตลาดของผูป้ระกอบการโอทอ็ป และมาตรการ หรือแนวทางของรัฐบาลในการท่ีจะช่วย
ผูป้ระกอบการสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์รวมถึงศึกษาปัญหาและอุปสรรค พบวา่  

ผลิตภณัฑ ์ มีการคดัเลือกผลิตภณัฑดี์เด่นตามหลกัเกณฑข์องคณะกรรมการอาํนวยการ
โครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑแ์ห่งชาติ(กอ.นตพ.) จากผลิตภณัฑท์ัว่ประเทศจาํนวนทั้งส้ิน 
7,753 ผลิตภณัฑ ์ ผลิตภณัฑท่ี์ไดรั้บการคดัเลือกใหเ้ป็นผลิตภณัฑดี์เด่นระดบัจงัหวดั 925 
ผลิตภณัฑ ์เป็นผลิตภณัฑดี์เด่นระดบัชาติ 461 ผลิตภณัฑ ์นอกจากน้ียงัมีการพฒันาคุณภาพสินคา้ 
และกาํหนดเกณฑใ์นการวดัระดบัมาตรฐานสินคา้เพ่ือเป็นการรับประกนัคุณภาพผลิตภณัฑใ์หแ้ก่
ผูบ้ริโภค เพื่อใหไ้ดรั้บการยอมรับ และสร้างความมัน่ใจใหผู้บ้ริโภค 

การจดัจาํหน่าย นบัแต่เร่ิมดาํเนินโครงการเม่ือปี 2544 จนกระทัง่ถึงเดือนมกราคม 
2545 รัฐบาลไดด้าํเนินการจดัหาสถานท่ีวางจาํหน่าย ประกอบดว้ยศูนยจ์าํหน่ายผลิตภณัฑร้์านคา้
ชุมชนร้านคา้ทัว่ไป ศูนยส์าธิตการตลาด มีการทาํขอ้ตกลงกบัหา้งสรรพสินคา้ ร้านคา้ปลีก สถานี
บริการนาํมนัเช้ือเพลิง 14 ราย เพ่ือวางจาํหน่ายสินคา้โอทอ็ปโดยแบ่งออกตามระดบัผลิตภณัฑ ์
ไดแ้ก่ผลิตภณัฑท์อ้งถ่ินท่ีหาซ้ือไดง่้ายราคาไม่แพงจะวางจาํหน่ายตามร้านสะดวกซ้ือ และสถานี
บริการนํ้ ามนัเช้ือเพลิง ส่วนผลิตภณัฑท่ี์ถูกจดัว่าเป็นสินคา้ท่ีมีระดบัสูงข้ึนมาท่ีสามารถพฒันาให้
เป็นผลิตภณัฑร์ะดบัประเทศจะวางจาํหน่ายในหา้งคา้ปลีกขนาดใหญ่ชั้นนาํ ส่วนสินคา้ระดบัสูง
(Premium Grade) ท่ีสามารถสร้างมูลค่าเพ่ิมได ้เช่น ผา้ไหมทอมือ หรืองานหตัถกรรมท่ีมี
ราคาสูงจะวางจาํหน่ายในหา้งสรรพสินคา้ ส่วนผลิตภณัฑเ์พ่ือการส่งออกนั้นในช่วงตน้ปี 2546 
มีประมาณ 700 รายการ ทั้งสินคา้อุปโภคบริโภค เคร่ืองประดบั เคร่ืองใชใ้นบา้น ผลิตภณัฑท่ี์
ไดรั้บความนิยมในตลาดต่างประเทศ อาทิ ผา้ทอ ผลิตภณัฑจ์ากผา้ ผา้พนัคอ เส้ือผา้สาํเร็จรูป ผา้
ทอผสมเสน้ใยจากพืช และผลิตภณัฑจ์กัรสานจากเสน้ใยพืช 

การส่งเสริมการตลาด ไดมี้การจดัทาํโครงการแสดง และจาํหน่ายสินคา้ในงานทั้งใน
ระดบัภูมิภาค และระดบัประเทศในรูปแบบต่างๆ ประกอบดว้ยการประชาสมัพนัธ์ในรูปแบบต่างๆ 
เพื่อเป็นการรับรองผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพท่ีไดม้าตรฐานเป็นท่ียอมรับในดา้นความปลอดภยั และ
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เป็นการส่งเสริมใหเ้กิดภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อผลิตภณัฑ ์จดัตั้ง บริษทั ส่งเสริม เอส เอม็ อี จาํกดั เพื่อ
ดาํเนินการอาํนวยความสะดวกใหผู้ส่้งออก และการจดัแสดงสินคา้ในต่างประเทศ การทาํการ
ส่งเสริมการขายบนเคร่ืองบินของสายการบินไทย และสายการบินท่ีเป็นพนัธมิตร การจดัหอ้งแสดง
สินคา้(Show Room) ในต่างประเทศ และวางจาํหน่ายสินคา้ตามร้านอาหารไทยใน
ต่างประเทศ 

ปัญหาของผูป้ระกอบการสินคา้โอทอ็ปท่ีตอ้งเร่งแกไ้ขคือ ผลิตภณัฑบ์างประเภทยงั
ไม่ไดม้าตรฐาน ผลิตภณัฑค์ลา้ย หรือซํ้ ากนัเป็นจาํนวนมาก ปัญหาดา้นการบรรจุภณัฑท่ี์ไม่ได้
มาตรฐาน ไม่โดดเด่นพอท่ีจะดึงดูดความสนใจของลูกคา้ เพราะบรรจุภณัฑน์บัเป็นปัจจยัสาํคญั
อนัดบัแรกในการดึงดูดความสนใจของผูซ้ื้อ เสริมภาพลกัษณ์ และการบรรยายรายละเอียดเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ ์  

ขอ้เสนอแนะ ผูท่ี้ตอ้งการผลิตเพ่ือการส่งออกควรมีการศึกษาความตอ้งการเพ่ือใหเ้กิด
การผลิตไดต้รงกบัความตอ้งการของตลาดต่างประเทศ ให้ความสาํคญักบัการพฒันารูปแบบ
ผลิตภณัฑ์ รวมถึงการจดัระบบขอ้มูลข่าวสารอนัจะเป็นประโยชน์ต่อการส่งออกไปตลาด
ต่างประเทศ 
 
 
 

บริษัท ศูนย์วิจัยกสิกรไทยจํากัด (2546) ทาํการศึกษากลยุทธ์การตลาดของ
ผูป้ระกอบการโอทอ็ปโดยเห็นว่าผลิตภณัฑค์วรจะตอ้งมีคุณภาพ และมีการพฒันาอยา่งต่อเน่ือง 
ผูผ้ลิตควรมีการสร้างนวตักรรมของสินคา้เพื่อใหเ้กิดความแตกต่างหรือการสร้างมูลค่าเพ่ิมแก่สินคา้ 
พร้อมกบัสร้างภาพลกัษณ์ใหเ้ป็นผูเ้ช่ียวชาญในดา้นนั้นๆ เพ่ือสร้างโอกาสทางการตลาดเพ่ิมข้ึน 
ขณะเดียวกนัในส่วนของบรรจุภณัฑ์หีบห่อก็ควรมีการออกแบบให้เป็นท่ีสะดุดตาของผูซ้ื้อเพราะ
เป็นท่ีสงัเกตวา่สินคา้    โอทอ็ปหลายผลิตภณัฑเ์ป็นสินคา้ประเภทเดียวกนั หรือแตกต่างกนัไม่มาก
นกั อยา่งไรกต็ามหลายฝ่ายกาํลงัพยายามเร่งแกไ้ขปัญหาดา้นคุณภาพสินคา้ และการบรรจุหีบห่อ
เพื่อหวงัเจาะตลาดระดบับนท่ีมีกาํลงัซ้ือสูง โดยเฉพาะการจดัประกวดสุดยอดผลิตภณัฑเ์พ่ือจดัชั้น
ระดบัมาตรฐานสินคา้ออกเป็นระดบัต่างๆ คือ 5 ดาว, 4 ดาว, 3 ดาว และอ่ืนๆ 

กลยุทธ์ราคา ในการกาํหนดราคานั้นผูป้ระกอบการจะตอ้งกาํหนดให้เกิดความ
เหมาะสมกนัสินคา้ท่ีผลิต ซ่ึงหากเป็นสินคา้ท่ีมีความแตกต่างกนัค่อนขา้งโดดเด่นจากสินคา้ชนิด
เดียวกนั ผูผ้ลิตกส็ามารถท่ีจะตั้งใหสู้งกวา่คู่แข่งได ้  แต่หากเป็นสินคา้ท่ีผลิตแลว้มีความใกลเ้คียง
กบัผูผ้ลิตชนิดเดียวกนักบัรายอ่ืนๆ ผูผ้ลิตกจ็ะไม่สามารถกาํหนดราคาท่ีแตกต่างจากคู่แข่งไดม้ากนกั 
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เน่ืองจากผูซ้ื้อมีทางเลือกอ่ืนๆ ท่ีหลากหลาย ประกอบกบัช่องทางการหาขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัราคา
เพื่อใชใ้นการเปรียบเทียบกห็าไดไ้ม่ยากนกัในปัจจุบนั ดงันั้นแนวทางการตลาดท่ีเป็นไปไดใ้นการ
สร้างศกัยภาพการแข่งขนันั้นผูผ้ลิตควรตอ้งทราบตน้ทุนท่ีแทจ้ริงของการผลิต และพยายามลด
ตน้ทุนใหต้ํ่าลงใหม้ากท่ีสุด แต่ยงัสามารถรักษาคุณภาพสินคา้ไวไ้ดเ้พื่อเกบ็เก่ียวกาํไรท่ีเหนือคู่แข่ง
ท่ีมีตน้ทุนการผลิตท่ีสูงกวา่ แต่ไม่ควรใชวิ้ธีการตดัราคากนัเองโดยท่ีไม่พยายามลดตน้ทุน เพราะใน
ท่ีสุดกจ็ะไม่มีใครไดป้ระโยชน์แต่กลบัจะตอ้งขาดทุน หรือผูบ้ริโภคเองอาจตอ้งบริโภคสินคา้ท่ีไม่มี
คุณภาพการผลิต ซ่ึงปัญหาสาํคญัของการกาํหนดราคาสินคา้โอทอ็ปท่ีผา่นมามกัจะเกิดจากการท่ีไม่
ทราบกลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจนของการผลิตสินคา้ และตน้ทุนจริง 

กลยทุธ์การจดัจาํหน่าย โดยการนาํเสนอสินคา้ผา่นช่องทางการจดัจาํหน่ายหลากหลาย
เพื่อให้เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายทุกกลุ่มเช่น การอาศยัธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่สาํหรับตลาดใน
ประเทศไม่วา่จะเป็น ธุรกิจคา้ปลีกในรูปหา้งลดราคา(Discount Store) หา้งสรรพสินคา้
(Department Store) หรือร้านสะดวกซ้ือ(Convenience Store) การเพ่ิมแหล่ง
จาํหน่ายใหค้รอบคลุมอาณาบริเวณใหท้ัว่ถึงมากข้ึนจากเดิมท่ีเนน้วางจาํหน่ายเฉพาะสถานท่ีท่ีเป็น
แหล่งผลิตเท่านั้น นอกจากน้ีการเพ่ิมช่องทางให้สามารถสั่งซ้ือทางระบบเครือข่ายสารสนเทศ
(Internet) ในลกัษณะของพาณิชยอิ์เล็คทรอนิคส์ การจดัทาํสมุดแจง้รายการสินคา้
(Catalogue) เสนอสินคา้ใหเ้ป็นท่ีรู้จกั สาํหรับในการสร้างตลาดในต่างประเทศนอกจากการ
แสดงสินคา้แลว้ การจาํหน่ายโดยอาศยัช่องทางร้านอาหารไทย หรือกิจการของคนไทยในต่างแดน
เป็นแหล่งจดัตั้งศนูยจ์าํหน่ายสินคา้ แหล่งขอ้มูลท่ีง่ายต่อการเขา้ถึงลูกคา้ต่างชาติไดเ้ป็นอยา่งดี 

การส่งเสริมการขาย การนาํเสนอสินคา้ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัอยา่งกวา้งขวางนั้นควรอาศยัการ
ส่ือสารทางการตลาดท่ีหลากหลายเท่าท่ีจะทาํไดเ้พ่ือใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายรู้จกั การกระตุน้ของ
ส่ือมวลชนต่างๆ ใหห้นัมาใหค้วามสนใจเผยแพร่ขอ้มูล หรือเสาะแสวงหาผลิตภณัฑต่์างๆ ใน
ชุมชนมานาํเสนอก็เป็นอีกแนวทางหน่ึงในการประชาสัมพนัธ์ให้เป็นท่ีรู้จกัอยา่งกวา้งขวางข้ึนได ้
ซ่ึงแนวทางดงักล่าวก่อใหเ้กิดกระแสบอกปากต่อปากอนัเป็นกลยทุธ์หน่ึงในการส่งเสริมการตลาดท่ี
ใชง้บการตลาดค่อนขา้งนอ้ยเม่ือเทียบกบักลยทุธ์อ่ืนๆ แต่มีประสิทธิภาพพอสมควรสาํหรับการท่ีมี
งบประมาณจาํกดั 

สินคา้โอท็อปของไทยมีความหลากหลายทั้งในส่วนของชนิด และรูปแบบของ
ผลิตภณัฑ ์ ทาํให้โอกาสท่ีไทยจะขยายตลาดโดยเฉพาะในส่วนของตลาดต่างประเทศจึงมีความ
เป็นไปไดสู้ง เพราะสินคา้ของไทยมีรูปแบบสีสนัสวยงาน และสามารถแสดงถึงวฒันธรรมท่ีเป็น
เอกลกัษณ์ความเป็นไทยไดเ้ป็นอยา่งดี อยา่งไรก็ตามส่ิงจาํเป็นท่ีผูผ้ลิต และผูส่้งออกจะตอ้งให้
ความสาํคญันอกจากจะตอ้งพฒันากระบวนการผลิตใหมี้ประสิทธิภาพ หรือนาํเอาเทคนิคการผลิต
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สมยัใหม่เขา้มาช่วยใหก้ารผลิตมีประสิทธิภาพ และลดตน้ทุนการผลิตเพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถใน
การแข่งขนัแลว้ ผูส่้งออกจะตอ้งศึกษาความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายอยา่งละเอียดไม่ว่าจะเป็น
ประเภท หรือรูปแบบ รวมถึงบรรจุภณัฑ ์ 
 

ชูศักดิ์ เดชเกรียงไกรกุล และนิทศัน์ คณะวรรณ (2545) ทาํการศึกษาโครงการ  
โอท็อปพบว่าโครงการก่อใหเ้กิดกระบวนการตลาด และส่งผลให้เกิดกระบวนการทางธุรกิจท่ี
เรียกวา่ห่วงโซ่อุปทาน(Supply Chain) กระบวนการทางธุรกิจจะเร่ิมตั้งแต่ขั้นตอน การ
จดัหาวตัถุดิบ การออกแบบ การผลิต การจดัเกบ็ การนาํส่งสินคา้ หรือคุณค่า การใหบ้ริการทั้ง
ก่อน และหลงัการขาย  

ยทุธศาสตร์ในการพฒันาธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอ่มของรัฐบาลเป็น 1 ใน 3 
กลุ่มหลกัท่ีรัฐบาลกาํหนดไวคื้อ กลุ่มสินคา้เกษตรกรรมแปรรูป ทั้งอาหารแปรรูป ส่ิงทอ 
เฟอร์นิเจอร์ สมุนไพรไทย ท่ีอาศยัจุดแขง็ทางทรัพยากร และภูมิปัญญาทอ้งถ่ินท่ีมีอยูใ่หเ้กิด
ประโยชน์ โดยวิสาหกิจ หรือผูผ้ลิตชุมชนตอ้งรู้จกัใชเ้ทคโนโลยเีขา้ไปพฒันา เพื่อสร้างมูลค่าเพ่ิม
ไม่ว่าจะเป็นการทาํตลาดผา่นพาณิชย ์         อิเลค็ทรอนิค(E-Commerce) กบัต่างประเทศ
รวมทั้งการสร้างความเช่ือมโยงทางธุรกิจระหวา่งธุรกิจขนาดเลก็ ขนาดกลาง และขนาดใหญ่ 

กลยทุธ์ในการพฒันาสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์คือ 
1. นวตักรรมผลิตภณัฑ์ท่ีเน้นความคิดสร้างสรรคแ์ปลกใหม่และความเป็นไทยลงไป

เช่น วฒันธรรมศิลปะหตัถกรรม สินคา้บางตวัมีความแตกต่างสูงมากแต่กมี็ขอ้ดอ้ยตรงท่ีไม่สามารถ
ผลิตจาํนวนมากแบบอุตสาหกรรมไดเ้พราะตอ้งใชแ้รงงานมีฝีมือ 

2. เนน้การออกแบบ รูปลกัษณ์ รูปแบบ สมยันิยมสวยงาม เช่นเส้ือผา้แฟชัน่ 
เคร่ืองประดบั ภาชนะ บรรจุภณัฑ ์หีบห่อ ท่ีจะทาํใหผ้ลิตภณัฑห์รือสินคา้ขา้งในดูมีราคา 

3. เนน้ใหเ้กิดการนาํเทคโนโลยี่มาช่วย ทาํใหท้าํการผลิตไดจ้าํนวนมากข้ึน มาตรฐาน
เหมือนกนัในทุกหน่วยผลิตซ่ึงจะช่วยใหต้น้ทุนการผลิตตํ่าลง 

4. รูปแบบการบริการต่างๆ เพื่อเป็นการต่อยอดธุรกิจหรือสร้างมูลค่าเพ่ิม ไดแ้ก่ นวด
แผนไทย อบสมุนไพร ทาํใหเ้กิดการใชส้มุนไพร ศูนยบ์ริการดา้นสุขภาพตามแหล่งท่องเท่ียว 
ธุรกิจอาหารไทย ก่อใหเ้กิดภตัตาคารหรือร้านอาหารไทยในต่างประเทศ และใชผ้ลิตภณัฑอ์าหาร
แปรรูป บรรจุกล่องแช่แขง็พร้อมปรุง  

5. การตลาดสร้างตราสินคา้(Brand) และช่องทางการตลาด การสร้างตราสินคา้
เพื่อใหลู้กคา้เกิดความคุน้เคย การสร้างมาตรฐานต่างๆ คือ มอก., อ.ย., สมอ., ฮาลาล, และ 
ISO เพื่อเป็นเกณฑ์รับรองมาตรฐานสินคา้ การสร้างยอดขายดว้ยการหาช่องทางการขาย
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หลากหลายข้ึน เช่น ร้านคา้สหกรณ์ ศูนยแ์สดงสินคา้ ร้านสะดวกซ้ือ สนามบิน แหล่งท่องเท่ียว 
ศนูยค์า้ปลีก งานเทศกาลแสดงสินคา้ 

6. การทาํใหเ้กิดการเช่ือมโยงระหวา่งการผลิต ตั้งแต่อุตสาหกรรมตน้นํ้ า จนกระทัง่ถึง
อุตสาหกรรมปลายนํ้าความเก่ียวเน่ืองกนั ตั้งแต่การออกแบบ การใชว้ตัถุดิบ การผลิต การขนส่ง 
ช่องทางการขาย และการทาํตลาด การรวมกลุ่มธุรกิจ(Cluster) 

กลยทุธ์การเลือกกลุ่มตลาดเป้าหมายสินคา้โอทอ็ปเป็นการสร้างธุรกิจใหม่ท่ีเร่ิมจากภูมิ
ปัญญาทอ้งถ่ินซ่ึงมีความเช่ียวชาญเฉพาะตวั เช่น การทอผา้ การทาํผา้บาติค เคร่ืองจกัรสานจาก 
ผกัตบชวา หญา้ลิเภา ไมไ้ผ ่หรือหวาย  การแปรรูปสินคา้เกษตร และสมุนไพรไทย การทาํกะปิ 
นํ้ าปลา นอกจากน้ียงัมีของฝากของท่ีระลึกประจาํทอ้งถ่ิน ดงันั้นการสร้างใหเ้กิดหน่ึงตาํบลหน่ึง
ผลิตภณัฑท่ี์แทจ้ริงจะตอ้งทราบว่าจะรวมแรงงานทอ้งถ่ิน หรือกลุ่มผลิตสินคา้ภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน
เหล่าน้ีไดอ้ยา่งไร มีแหล่งวตัถุดิบท่ีตอ้งการเพียงพอหรือไม่ ตอ้งใชเ้ทคโนโลยอีะไรช่วยบา้ง จน
สุดทา้ยการดาํเนินการเชิงพาณิชยต์อ้งปฏิบติัตามขั้นตอนคือ ขั้นแรกทาํการผลิตนาํร่องขายใน
ทอ้งถ่ินก่อน จากนั้นหาขอ้มูลจากลูกคา้เพื่อพฒันาผลิตภณัฑใ์หต้รงกบัความตอ้งการพ้ืนฐานของ
ลูกคา้ส่วนใหญ่ ขั้นท่ีสองขยายพื้นท่ีไปยงัชุมชนอ่ืนๆ เร่ิมจากอาํเภอ หรือจงัหวดัใกลเ้คียง แลว้ค่อย
ขยายไปทัว่ประเทศ ขั้นท่ีสามขยายไปยงักลุ่มประเทศเพ่ือนบา้น ขั้นท่ีส่ีทาํตราสินคา้ หรือ
เคร่ืองหมายการคา้พร้อมสร้างมาตรฐานสากลเพ่ือขยายตลาดไปทัว่โลก 

กลยุทธ์การวางตาํแหน่ง จากการวิเคราะห์สินคา้โอท็อปทัว่ประเทศจาํนวนกว่า 
2,617 ชนิดพบวา่ เป็นสินคา้ประเภทหตัถกรรม ส่ิงทอ เกษตรแปรรูป จะมีจาํนวนผลิตภณัฑ์
มากท่ีสุดเน่ืองจากไดมี้การส่งเสริมกลุ่มอาชีพชุมชนมาก่อนทาํใหมี้วตัถุดิบ และแรงงานมากพอ
สาํหรับการขยายธุรกิจในเชิงพาณิชยซ่ึ์งควรจะส่งเสริมเป็นอนัดบัแรก การสร้างผลิตภณัฑท์อ้งถ่ิน
ใหมี้เอกลกัษณ์เฉพาะตวัเพ่ือทาํใหสิ้นคา้  โอทอ็ปเป็นท่ียอมรับ การสร้างความแตกต่างหรือ
เอกลกัษณ์ท่ีจะสร้างมูลค่าเพ่ิมไดด้งัภาพสรุปทิศทางการตลาดของโอทอ็ปเป็น 3 กลุ่มใหญ่ ดงัน้ี 

 
 
 
 

ภาพที ่2 แสดงลกัษณะการวางตาํแหน่งสินคา้โอทอ็ป 
 

สูง 
 
 

เคร่ืองสาํอาง อุปกรณ์ไฟฟ้า ส่วน
ประกอยยานยนต ์

DPU



 

 

38

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

           ตํ่ า                   
สูง 

              -  แกนตั้งหมายถึงระดบัของการแปรรูป 
- แกนนอนหมายถึงระดบัของความแตกต่างและมูลค่าเพ่ิม 
 

เม่ือคัดเลือกกลุ่มผลิตภัณฑ์ท้องถ่ินท่ีน่าสนใจได้แล้วต้องตัดสินใจว่าควรแปรรูป
ผลิตภณัฑใ์ดบา้งท่ีจะสร้างความแตกต่าง และมูลคา่เพ่ิมไดม้ากกว่าคู่แข่ง รวมทั้งตอ้งพิจารณาความ
พร้อมของทรัพยากรในการเขา้ถึงตลาดทุกระดบัไดด้ว้ย โดยใหเ้ขา้ถึงตลาดผูบ้ริโภคภายในชุมชน
โดยตรง แลว้ค่อยขยายออกสู่ตลาดนอกชุมชน 

วางตาํแหน่ง 3-5 จุด(Three-Five Way Positioning) ตอ้งหาจุดเด่น
อยา่งนอ้ย 3 อยา่งในผลิตภณัฑท่ี์เสนอต่อลูกคา้จนมีเอกลกัษณ์พิเศษท่ีโดดเด่นเกิดกระแสนิยมใหม่
ข้ึนมา โดยจุดเด่นน้ีจะเป็นตวัสร้างบุคลิกภาพของผลิตภณัฑใ์หโ้ดดเด่นจนเป็นเอกลกัษณ์ เช่น มีด 
และอุปกรณ์บนโต๊ะอาหารของอรัญญิก ซ่ึงเป็นจุดท่ีเหนือกวา่คู่เแข่งทาํใหต้ั้งราคาไดสู้งกว่าคู่แข่ง
ระดบัเดียวกนั นอกจากน้ียงัมีการส่ือสารกบัลูกคา้โดยตรงดว้ยการออกงานแสดงสินคา้ จุดเด่นท่ี
สินคา้โอทอ็ปควรจะมี คือ บรรจุภณัฑ ์คุณภาพการผลิต ศิลปะประเพณีทอ้งถ่ิน การกระจายสินคา้ 
แหล่งท่องเท่ียว วตัถุดิบ การออกแบบ และความเช่ียวชาญพิเศษ  

การขยายตลาดไปสู่ระดบัโลกของผลิตภณัฑจ์ะตอ้งหาจุดเด่นใหม้ากท่ีสุดจากตวัสินคา้ 
เป็นการเพ่ิมมูลค่าในตวัสินคา้จะทาํใหสิ้นคา้ไดรั้บความนิยมจนสร้างกระแสผูใ้ชเ้พิ่มข้ึน โดยไม่
ตอ้งใชง้บประมาณโฆษณาประชาสมัพนัธ์ภายนอก แต่ใชส้ญัลกัษณ์สินคา้ สีสนัเฉพาะตวั ประวติั 
และตาํนานความเป็นมา สาํหรับอา้งอิง และช่วยส่งเสริมการโฆษณาประชาสมัพนัธ์สินคา้ได้
ตลอดเวลา นบัเป็นทางเลือกใหม่สาํหรับการตลาดสินคา้โอทอ็ป เพราะการลงทุนตอ้งวดัผลเป็น
รูปธรรมชดัเจนตลอดชีวิตผลิตภณัฑ ์

ผลิตภณัฑศิ์ลปะหตัถกรรม 

ท่องเท่ียวเชิงอนุรักษ ์
อญัมณี นวดแผนไทย 

เกษตรแปรรูป 
เกษตรไม่แปรรูป DPU
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กลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์ คุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์ดีคือ ประโยชน์ใชส้อยท่ีต่อเน่ือง การ
รับประกนั การบริการหลงัการขาย รูปแบบบรรจุภณัฑ ์ ตราสินคา้ สไตลสิ์นคา้ คุณภาพ และ
ประโยชนโ์ดยตรงต่อลูกคา้ 

กลยุทธ์ราคา สินคา้โอท็อปท่ีไดรั้บความนิยมสูงมีโอกาสขยายตวัไปยงัชุมชนอ่ืนๆ 
จนถึงระดบัประเทศจาํเป็นตอ้งวางกลยทุธ์ในการตั้งราคาใหเ้หมาะสม หากตั้งราคาตํ่ามากธุรกิจอาจ
อยูไ่ม่รอด เพราะถา้กาํไรตํ่ามากจะขาดเงินสดหมุนเวียนยิ่งขายมากยิ่งขาดสภาพคล่องทาํใหธุ้รกิจ
อาจไปไม่รอด หรือหากตั้งราคาสินคา้สูงเกินไปก็อาจมีปัญหาสินคา้ขายไดน้อ้ยเพราะตั้งราคา
ผิดพลาดไปอยูใ่นกลุ่มสินคา้ระดบับน(Brand Name) สาํหรับผูเ้ร่ิมตน้ใหม่การสร้างสภาพ
คล่อง และมีเงินทุนหมุนเวียนเป็นส่ิงสาํคญัอนัดบัแรกในการสร้างฐานธุรกิจใหม้ัน่คง ดงันั้นการใช้
กลยทุธ์ตั้งราคาสินคา้ และบริการท่ีเหมาะสมจึงตอ้งสัมพนัธ์กบักลุ่มเป้าหมายผูซ้ื้อ จุดเด่นของ
สินคา้ท่ีคนอ่ืนไม่มี ช่องทางการตลาดท่ีจะขายมีก่ีระดบั(ขายเอง หรือผา่นตวัแทน) จุดคุม้ทุนท่ีจะ
ทาํใหด้าํเนินธุรกิจต่อไปไดอ้ยูต่รงไหน ในขั้นแรกคุม้ค่าใชจ่้ายเบ้ืองตน้หรือไม่   

การตั้งราคาสาํหรับสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑท่ี์มกันิยม คือ การตั้งราคาเพ่ือแทรก
เขา้ไปในตลาดใหเ้ร็วท่ีสุด(Penetration Price) เน่ืองจากตลาดมีขอบเขตกวา้ง และ
ผลิตภณัฑย์งัไม่เป็นท่ีรู้จกั ปกติจะมีราคาแนะนาํสาํหรับสินคา้ใหม่ใหต้ํ่ากวา่ปกติร้อยละ 10-30 
หรือทาํบรรจุภณัฑ(์Packaging) พิเศษเพ่ือใหเ้กิดการทดลองใชค้ร้ังแรกเพ่ือสร้างฐานลูกคา้
ประจาํใหม้ากท่ีสุดก่อนแลว้จึงขยบัราคาข้ึนลูกคา้เหล่าน้ีสามารถเล้ียงธุรกิจใหเ้ติบโตต่อไป หรือมี
จาํนวนลูกคา้มากพอสมควรการตั้งราคาตํ่าเพ่ือแทรกซึมเขา้ตลาดใหเ้ร็วท่ีสุดเหมาะกบัสินคา้ชุมชน
เพราะผา่นแนวตา้นของการตดัสินใจซ้ือไดง่้าย 

ปัญหาท่ีพบเม่ือมีสินคา้ หรือบริการอยูแ่ลว้ คือ ไม่ทราบว่าจะทาํตลาดอยา่งไรหรือจะ
ไปขายให้ใครดี ในปัจจุบนัการทาํตลาดสมยัใหม่มกัจะเร่ิมจากการมองไปท่ีลูกคา้ก่อนว่าใน
ชีวิตประจาํวนัลูกคา้ตอ้งการสินคา้ หรือบริการอะไรเพ่ิมบา้ง รูปแบบสินคา้ท่ีอยากไดน้ั้นมี
คุณสมบติัอยา่งไร ราคาประมาณเท่าไร จากนั้นจึงมากาํหนดวิธีการผลิตในเวลา และตน้ทุนท่ีจาํกดั 
โดยวิธีน้ีสามารถเช่ือมโยงผลผลิตจากระดบัรากหญา้ หรือชุมชนทอ้งถ่ินไปช่วยต่อยอดการผลิต
สินคา้เกษตร สินคา้อุตสาหกรรมการเกษตร ท่องเท่ียว และบริการใหต้รงกบัความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคเรียกวา่การทาํตลาดแบบมองจากภายนอกสู่ภายในองคก์ร(Outside In) เช่น การผลิต
สินคา้เคร่ืองประดบั อญัมณี เส้ือผา้แฟชัน่ เคร่ืองหนงั และเฟอร์นิเจอร์ ซ่ึงผูผ้ลิตตอ้งทราบความ
ตอ้งการของกระแสโลก หรือกระแสนิยม 
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รายละเอยีดเกีย่วกบัประเภทสินค้าโอท็อป และจาํนวนรายการ 
กลุ่มเกษตร กลุ่มแม่บา้นผูผ้ลิต และวิสาหกิจชุมชนมีการผลิตสินคา้ออกมา ณ วนัท่ี 

30 มิถุนายน 2547 มากกวา่ 36,251 รายการ โดยแบ่งเป็นประเภท และจาํนวน ดงัน้ี 
ตารางที ่2 แสดงการจาํแนกสินคา้โอทอ็ปตามประเภท และจาํนวนรายการสินคา้ 

 
No ประเภท จาํนวน 

(รายการ) 
จาํแนกตามผลติภณัฑ์ 

1. ผลิตผลทางการเกษตร 2,121 ผลไม ้ผกัต่างๆ ไมด้อก ไมป้ระดบั ขา้วสาร 
ยางพารา ใบชา ปศุสตัว ์และประมง 

2. รถยนต ์ช้ินส่วน เคร่ืองจกัร 
อุปกรณ์ 

0 ช้ินส่วนยานยนต ์เคร่ืองจกัรยนต ์เคร่ืองจกัรกล
ทางการเกษตร 

3. อุปกรณ์ก่อสร้าง วสัดุต่างๆ 0 ไมไ้ผไ่มส้ัก ไมป้ระดู่ ไมม้ะค่า หญา้คา 
แกะสลกัไม ้

4. ผลิตภณัฑเ์คร่ืองแต่งกาย 379 ผลิตภณัฑเ์ส้ือผา้ เคร่ืองแต่งกาย เส้ือผา้สาํเร็จรูป 
5.  ของเล่น และเกม 162 ตุก๊ตา เกมต่างๆ ของเล่น 
6. อญัมณี เพชรพลอย 522 อญัมณี เพชรพลอยต่างๆ เคร่ืองประดบัไข่มุก 
7.  ของขวญัของตกแต่ง และ

หตัถกรรม 
22,285 หตัถกรรม หนงัสตัวป์ระดิษฐ ์จกัรสาน 

เคร่ืองป้ันดินเผา เซรามิค ผา้ทอ 
8. บริษทัเทรดด้ิง อุปกรณ์

สาํนกังาน เคร่ืองเขียน อาหาร
สตัว ์อ่ืนๆ 

134 อุปกรณ์สาํนกังาน เคร่ืองเขียน เคร่ืองดนตรี 

9. อาหาร 7,604 เคร่ืองด่ืม เคร่ืองปรุง ผลไม ้อาหารวา่ง ขนม
ต่างๆ อาหารแปรรูป 

10. เคมี เคร่ืองสาํอาง เคร่ือง
หอ้งนํ้า อุปกรณ์แพทย ์และ
อนามยั 

1,878 ผลิตภณัฑท์าํความสะอาด ปุ๋ ยต่างๆ สมุนไพร 
พิมเสน ยาหม่อง แชมพ ู

11 อีเลค็ทรอนิค ผลิตภณัฑไ์ฟฟ้า 
และอุปกรณ์ 

7 ผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้า อุปกรณ์อีเลค็ทรอนิค 
วงจรไฟฟ้า 

12 เฟอร์นิเจอร์ 
 
 

265 เฟอร์นิเจอร์ไมไ้ผไ่มส้กั เฟอร์นิเจอร์หนงั พลาส
ติค เฟอร์นิเจอร์หนงั เฟอร์นิเจอร์ไมห้อมโรสวดู 

13 ผลิตภณัฑข์องใชใ้นบา้น 184 ผลิตภณัฑข์องใชใ้นบา้น เคร่ืองครัว 
14 
 

เคร่ืองหนงั พีวซีี รองเทา้ 
อุปกรณ์ท่องเท่ียว และกีฬา 

581 กระเป๋า ถุง ผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงั ผลิตเคร่ือง
กีฬา 
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15 การพิมพ ์และบรรจุภณัฑ ์ 10 กระดาษ ส่ิงพิมพ ์บรรจุภณัฑ ์
16 การใหบ้ริการ 24 รถยนตบ์ริการ แพทยแ์ผนไทย บริการดา้นท่ีพกั 

บริการดา้นอาหาร 
 รวม  36,251  

ท่ีมา : www.thai tambon.com(กรมการพฒันาชุมชน) 
 
 

สินค้าโอท็อปในหมวด ผลติภัณฑ์ผ้า เคร่ืองแต่งกาย แฟช่ัน 
สินคา้โอทอ็ปในหมวด ผลิตภณัฑผ์า้ เคร่ืองแต่งกาย แฟชัน่ ณ วนัท่ี 30 มิถุนายน 2547 

มีสินคา้ 379 รายการ ประกอบดว้ยหมวดหรือประเภท ดงัน้ี 
 

ตารางที ่3 แสดงประเภทและจาํนวนผลิตภณัฑสิ์นคา้โอทอ็ปในหมวดผลิตภณัฑผ์า้เคร่ืองแต่งกาย 
 

No หมวดสินคา้/รายการ จาํรวน(รายการ) 
1. อุปกรณ์การแต่งกาย(Dressing Accessories) 12 

2. เคร่ืองแต่งกายแบบลาํลอง(Casual Wear) 17 

3. เส้ือผา้เดก็(Children/Baby's) 7 

4. ผา้ฝ้าย(Cotton Fabric) 44 

5. ผา้ ส่ิงทอ(Fabric) 11 

6. แฟชัน่ และอุปกรณ์(Fashion Accessories) 24 

7. เส้นใย(Fiber) 2 

8. เส้ือผา้ เคร่ืองแต่งกาย(Garment) 125 

9. เส้ือผา้สตรี(Lady's Wear) 70 

10 เส้ือผา้สุภาพบุรุษ(Man's Wear) 26 

11. ผา้ไหม(Silk Fabric) 41 

12. เคร่ืองแต่งกายชุดกีฬา(Sports Wear) 0 

13. ส่ิงทอ(Textile) 0 

รวม 379 

ท่ีมา : www.thai tambon.com(กรมการพฒันาชุมชน) 
 

การคัดเลอืกผลติภัณฑ์ทีไ่ด้มาตรฐาน 
ผลการดาํเนินการคดัสรร สุดยอดหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบัภาค ประจาํปี 2546 

สรุปขอ้มูล ณ. วนัท่ี 23 กรกฎาคม 2546 ไดด้งัน้ี 
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1. อาํเภอ/ก่ิงอาํเภอ ส่งผลิตภณัฑใ์หจ้งัหวดัระดบั 1-5 ดาว จาํนวน 11,934 
ผลิตภณัฑ ์

2. จงัหวดัคดัสรรผลิตภณัฑร์ะดบั 3-5 ดาว ส่งภาคจาํนวน 7,836 ผลิตภณัฑ ์
3. ภาคทั้ง 4 ภาคคดัสรรเป็นผลิตภณัฑร์ะดบั 3-5 ดาว รวม 6,737 ผลิตภณัฑ์

ดงัน้ี 
- ระดบั 3 ดาว จาํนวน 3,665 ผลิตภณัฑ ์
- ระดบั 4 ดาว จาํนวน 2,496 ผลิตภณัฑ ์
- ระดบั 5 ดาว จาํนวน 576 ผลิตภณัฑ ์

 
ผลิตภณัฑ ์ระดบั 3-5 ดาว แยกตามประเภทสินคา้ต่างๆ ไดด้งัน้ี 
1. อาหาร                                   จาํนวน 1,901 ผลิตภณัฑ ์
2. เคร่ืองด่ืม                                จาํนวน  649  ผลิตภณัฑ ์
3. ผา้และเคร่ืองแต่งกาย                 จาํนวน 1,599 ผลิตภณัฑ ์
4. เคร่ืองใช ้และเคร่ืองประดบัตกแต่ง จาํนวน 1,396 ผลิตภณัฑ ์
5. ศิลปะประดิษฐ ์และของท่ีระลึก      จาํนวน    787 ผลิตภณัฑ ์
6. สมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร และยา       จาํนวน    405 ผลิตภณัฑ ์
หมายเหตุ : รายการสินคา้ท่ีผา่นการคดัเลือกระดบัภาคแลว้บางส่วนจะถูกคดัเลือกให้

เป็นสุดยอดสินคา้โอทอ็ประดบัประเทศ 
 
ผลิตภณัฑร์ะดบั 3-5 ดาว แยกตามภาคต่างๆ ไดด้งัน้ี 

 
ตารางที ่4 แสดงจาํนวนสินคา้ท่ีไดรั้บการคดัสรรใหเ้ป็นสุดยอดผลิตภณัฑใ์นแต่ละระดบัของแต่

ละภาค 
 

ภาค ระดบั รวม 

3 ดาว 4 ดาว 5 ดาว 
เหนือ 722 704 241 1,667

กลาง 982 882 155 2,019

ตะวนัออกเฉียงเหนือ 1,361 508 59 1,928

ใต ้ 600 402 121 1,123

รวม 4 ภาค 3,665 2,496 576 6,737

DPU



 

 

43

 

ท่ีมา : ขอ้มูลจากสาํนกัส่งเสริมวสิาหกิจชุมชน กรมการพฒันาชุชน กระทรวงมหาดไทย 
 
กระบวนการผลติสินค้าประเภทเคร่ืองนุ่งห่ม 
กลุ่มสินคา้ท่ีเป็นเส้ือผา้ส่ิงทอ เป็นสินคา้ท่ีจาํเป็นตอ้งใช้แรงงานมีฝีมือในแต่ละ

กระบวนการผลิต ดงัน้ี 
 

ภาพที ่3 แสดงถึงกระบวนการผลิตของผลิตภณัฑโ์อทอ็ปประเภทเส้ือผา้ 

บทที ่3  
วธีิการดาํเนินการวจิัย 

 
การดาํเนินการวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษากลยทุธ์การตลาดของโอทอ็ปประเภท

เส้ือผา้ถึงระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาด และประเภทกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจ 
เพื่อศึกษากลยทุธ์การตลาดของโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ โดยเปรียบเทียบระดบัความสาํคญัของส่วน
ประสมการตลาดของกิจการท่ีมีคุณลกัษณะแตกต่างกนั และเปรียบเทียบกลยทุธ์ในระดบัหน่วย
ธุรกิจของกิจการท่ีมีคุณลกัษณะแตกต่างกนั 

ซ่ึงผลการวิจยัน้ีผูป้ระกอบการสามารถนาํไปใชใ้นการวางแผนการตลาดสินคา้โอทอ็ป
เพื่อใหเ้กิดประสิทธิภาพ การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงพรรณนา(Descriptive Research) 
โดยใชก้ลุ่มผูผ้ลิต และจาํหน่ายสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑป์ระเภทเส้ือผา้เป็นหน่วยวิเคราะห์
(Unit Analysis) โดยมีผูบ้ริหารเป็นผูใ้หข้อ้มูล การดาํเนินการวิจยัคร้ังน้ีประกอบดว้ย
กระบวนการ 2 ขั้นตอน คือขั้นตอนการดาํเนินการวิจยั และระเบียบวิธีวิจยั ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 

 
1. ขั้นตอนการดาํเนินการวจัิย 
 

เพื่อใหก้ารดาํเนินการวิจยัคร้ังน้ีบรรลุวตัถุประสงค ์ ผูว้ิจยัไดก้าํหนดรายละเอียด และ
ขั้นตอนการดาํเนินการวิจยัเป็น 3 ขั้นตอน ดงัน้ี 

ต้นนํา้ 
ไหม, ฝ้าย, ใย
สบัปะรด, ใย
กญัชา 
 

แปรรูป
เบือ้งต้น 
 ป่ัน ทอ 

แปรรูป
ต่อเน่ือง 
ออกแบบ 
ตดัเยบ็ 
ข้ึนรูป 

ผลิตภณัฑ์ 
เส้ือผา้ 
เคร่ืองนุ่งห่ม 

การตลาด 
กลยทุธ์
การตลาด 
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ขั้นตอนท่ี 1 การจัดเตรียมโครงร่างการวจิัย  

เป็นการศึกษาสภาพความสาํคญัของปัญหา วตัถุประสงคข์องการศึกษา สมมติฐาน
การศึกษา ผลประโยชนท่ี์คาดวา่จะไดรั้บจากการศึกษา นิยามศพัท ์ศึกษาวรรณกรรม เอกสาร ตาํรา 
ผลการวิจยั รวมถึงรายงานของหน่วยงานต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยัน้ี การจดัสร้างเคร่ืองมือ การ
ปรับปรุงคุณภาพของเคร่ืองมือ การจดัทาํโครงร่างงานวิจยั และเสนอเพื่อขอความเห็นชอบ และ
อนุมติัจากบณัฑิตวิทยาลยั  

 
ขั้นตอนท่ี 2 การดาํเนินการวจิัย 

เป็นขั้นตอนท่ีผูวิ้จยัใชเ้คร่ืองมือท่ีศึกษา และพฒันาไปเกบ็ขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลท่ีเป็น
กลุ่มตวัอยา่ง แลว้นาํขอ้มูลท่ีเกบ็รวบรวมมาวิเคราะห์ และแปลผลการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 
 
 
 

ขั้นตอนท่ี 3 รายงานผลการวิจัย 
เป็นการนาํผลการวิเคราะห์ขอ้มูลมาจดัทาํรายงานการวิจยันาํเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาผู้

ควบคุมวิทยานิพนธ์ เพื่อตรวจสอบแกไ้ข แลว้จดัทาํรายงานฉบบัสมบูรณ์เสนอต่อมหาวิทยาลยัเพื่อ
ขออนุมติั 

 
2. ระเบยีบวิธีวจิัย 
 

เพื่อใหง้านวิจยัมีประสิทธิผลสูงสุด และสอดคลอ้งตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั ผูว้ิจยั
จึงไดก้าํหนดระเบียบวิธีวิจยั ซ่ึงประกอบดว้ย ประชากร กลุ่มตวัอยา่ง ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง การ
สุ่มตวัอยา่ง ตวัแปรท่ีศึกษา เคร่ืองมือและการสร้างเคร่ืองมือ การเกบ็รวบรวมขอ้มูล การวิเคราะห์
ขอ้มูล สถิติท่ีวิจยั ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี  

การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงพรรณนา(Descriptive Research) ท่ีมีแบบ
แผนการวิจยัในลกัษณะของตวัอย่างกลุ่มเดียวตรวจสอบสภาพความเป็นจริงโดยไม่มีการทดลอง
(The One Shot, Non Experiment Case Study)  

 
กลุ่มประชากร 
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ประชากรท่ีเป็นเป้าหมายในการวิจยัคร้ังน้ีไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการโอทอ็ปท่ีเป็นเส้ือผา้
เฉพาะท่ีไดรั้บการคดัเลือกใหเ้ป็นสุดยอดผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาว 4 ดาว และ 3 ดาว จาํนวน
ทั้งหมด 126 ราย  

 
กลุ่มตัวอย่าง และขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 

ในการวิจยัน้ีจะใชข้อ้มูลท่ีไดจ้ากกลุ่มตวัอย่างซ่ึงใชว้ิธีการเลือกตวัอยา่งแบบแบ่งกลุ่ม
(Stratified Sampling) โดยแบ่งเป็น 2 ขั้นตอน คือ 

1. แบ่งประเภทผูป้ระกอบการโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ออกเป็นกลุ่มๆ คือ ผลิตภณัฑท่ี์
ไดรั้บการคดัเลือกใหเ้ป็นสุดยอดระดบั 5 ดาว 4 ดาว และ 3 ดาว  

2. ทําการเลือกตัวอย่างแบบไม่ใช้ความน่าจะเป็น ด้วยวิธีตามสะดวก
(Convenience Sampling) สาํหรับผูใ้หข้อ้มูลนั้นผูวิ้จยัไดก้าํหนดผูใ้ห้
ขอ้มูลประกอบดว้ย ผูบ้ริหารของ  โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ บริษทัผลิตสินคา้ชุมชน 
หรือผูป้ระกอบการทัว่ไปในแต่ละระดบัโดยมีจาํนวนดงัน้ี 

สูตรการกาํหนดจาํนวนตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั กรณีทราบจาํนวนประชากรทั้งหมด 

                                          n   =               1          . 
                                                   4e²   +     1   
                                                   Z²           N   

โดยกาํหนดให ้

n = แทนจาํนวนหรือขนาดตวัอยา่งท่ีจะไดจ้ากการคาํนวณ 
e  =   ค่าความคลาดเคล่ือนกาํหนดใหเ้ท่ากบั 5.0% 
Z =  ค่าท่ีไดจ้ากการเปิดตารางค่าสถิติ Z ในการวิจยัน้ีกาํหนดใหค้่าความ

เช่ือมัน่เท่ากบั 95% ค่า Z ท่ีไดจ้ากการเปิดตารางเท่ากบั 1.96 
N  = จาํนวนประชากรทั้งหมด 126 ราย แบ่งเป็น ระดบั 3 ดาว จาํนวน 

69 ราย ระดบั 4 ดาวจาํนวน 36 ราย และระดบั 5 ดาว จาํนวน 21 
ราย 

 
แทนค่าสูตร 

                                n   =                             1               ≈    95  
                                                   (4).(0.05²)   +    1   
                                                      1.96²         126  
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หลงัจากท่ีไดค้าํนวณหาจาํนวนตวัอยา่งทั้งหมดไดแ้ลว้ก็จะกาํหนดจาํนวนตวัอยา่งของ
กลุ่มผูป้ระกอบการแต่ละระดบัตามสดัส่วน(Proportionate) เป็นการกาํหนดจาํนวนตวัอยา่ง
แต่ละกลุ่มท่ีข้ึนกบัปัจจยัดา้นสดัส่วนจาํนวนของกลุ่มประชากรแต่ละกลุ่ม ดว้ยสูตรดงัน้ี 

 
สูตรการกาํหนดขนาดตวัอยา่งตามสดัส่วนจาํนวนผูป้ระกอบการแต่ละระดบั 

 
                               ni         =        Ni  *   n 
                                                              N ̅ 

 
โดยกาํหนดให ้

ni = จาํนวนตวัอยา่งท่ีตอ้งการของแต่ละกลุ่ม 

n = จาํนวนตวัอยา่งทั้งหมด 
Ni = จาํนวนสมาชิกของแต่ละกลุ่ม  
N = จาํนวนสมาชิกทั้งหมด 

 แทนค่าสูตร 

                        ระดบั 5 ดาว       ni   =      (21)*(95/126)   =  16   
ตวัอยา่ง 

                        ระดบั 4 ดาว       ni   =      (36)*(95/126)   =  27   
ตวัอยา่ง 

                        ระดบั 3 ดาว       ni    =     (69)*(95/126)   =  52   
ตวัอยา่ง 

จากการแทนค่าในสูตรจะไดว้่าการวิจยัน้ีจะตอ้งทาํการเลือกตวัอยา่งจาํนวนทั้งส้ิน 95 
ราย และเลือกตวัอยา่งผูป้ระกอบการในแต่ละระดบัดงัรายละเอียดตามตารางท่ี 5 

 
ตารางที่ 5 แสดงจาํนวนประชากรโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้จาํแนกตามระดบัท่ีไดรั้บการคดัสรรให้

ไดรั้บรางวลัสุดยอดผลิตภณัฑร์ะดบัประเทศ และจาํนวนตวัอยา่งท่ีตอ้งใชส้าํหรับการ
วิจยั 

 
ประเภทผู้ประกอบการ ประชากร(ราย) ตัวอย่าง(ราย) 

3 ดาว 69 
36 

52 
27 
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4 ดาว 
5 ดาว 

21 16 

 126 95 
 

ตัวแปรทีศึ่กษา 
การวิจยัคร้ังน้ีมีตวัแปรท่ีจะศึกษาคือ ตวัแปรพ้ืนฐาน หรือตวัแปรตน้ และตวัแปรตาม 

ซ่ึงมีรายละเอียด ดงัน้ี  
ตอนที ่ 1 ตวัแปรตน้ เป็นตวัแปรท่ีเก่ียวกบัคุณลกัษณะของกิจการ หรือเรียกวา่เป็น

ขอ้มูลพ้ืนฐานขององคก์ร ประกอบไปดว้ย 
1.1 รูปแบบการจดัตั้งองคก์าร หรือการบริหารงาน 
1.2 ระยะเวลาของการดาํเนินกิจการ 
1.3 ประเภทผูป้ระกอบการตามท่ีไดรั้บการคดัสรร 
1.4 มูลค่ายอดขายสินคา้ต่อปี 
1.5 อตัราการเติบโตของยอดขายสินคา้ต่อปี 
1.6 มูลค่าทรัพยสิ์นรวม ณ ปัจจุบนั 
1.7 สถานะสภาพคล่องทางการเงิน 
1.8 เป้าหมายทางการตลาด 
1.9 กลยทุธ์ในระดบับริษทั 

ตอนที่ 2 ตวัแปรตามเป็นตวัแปรท่ีประกอบดว้ยกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาด
(Marketing Mix) ของสินคา้โอท็อปประเภทเส้ือผา้ซ่ึงใช้
แนวความคิดของ ฟิลลิป คอทเลอร์ (Philip Kotler) แนวคิดผลการ
สํารวจวิจยัของสํานักงานสถิติ และการคน้ควา้ทัว่ไปเป็นแนวทางใน
การศึกษา ซ่ึงประกอบไปดว้ย 4 องคป์ระกอบใหญ่จาํแนกเป็นองคป์ระกอบ
ยอ่ย คือ 
2.1 ผลิตภณัฑ(์Product) 

-  คุณภาพสินคา้ 
- สินคา้มีความทนทาน 
- การผลิตสินคา้ไดม้าตรฐาน 
- การออกแบบทนัสมยั  
- การออกแบบตรงกบัความตอ้งการเฉพาะตวัของผูซ้ื้อไม่เนน้ตามสมยั 

หรือแฟชัน่ 
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- การออกแบบเนน้รักษาความเป็นเอกลกัษณ์ ภูมิปัญญาไทย 
- มีผลิตภณัฑใ์หเ้ลือกหลายแบบ 
- มีช่ือเสียง และไดรั้บการยอมรับมานาน 
- ตรา หรือแบรนด(์Brand) ไดรั้บความนิยม 
- บรรจุภณัฑส์วยงาม 
- ไดรั้บการรับรองมาตรฐานจากหน่วยงานของรัฐ 
- ไดรั้บรางวลัชนะเลิศการประกวด 

2.2 ราคา(price) 
- ตั้งราคาโดยคาํนึงถึงคุณภาพ 
- ตั้งราคาตามคู่แข่ง 
- ตั้งราคาโดยใชห้ลกัเกณฑท่ี์ว่าผลิตภณัฑเ์คยไดรั้บรางวลัชนะเลิศการ

ประกวด หรือไดรั้บการรับรองมาตรฐานจากหน่วยงานของรัฐ 
- ตั้งราคาโดยคาํนึงถึงประโยชนก์บัการใชง้าน 
- การตั้งราคาท่ีแตกต่างกนัในแต่ละตลาด 
- ตั้งราคาโดยให้ส่วนลดมีวตัถุประสงค์เพ่ือให้ขายสินคา้ได้จาํนวน

(ปริมาณ)มากข้ึน 
- การตั้ งราคาโดยให้ส่วนลดมีวัตถุประสงค์เ พ่ือให้มีมูลค่าขาย

(ยอดขาย)เพิ่มข้ึน 
- การตั้งราคาโดยมีวตัถุประสงคเ์พ่ือใหไ้ดก้าํไรสูงสุด 
- การตั้งราคาเพ่ือใหส้ามารถแข่งขนักบัคู่แข่งได ้
- การตั้งราคาเพ่ือใหธุ้รกิจอยูร่อด 

2.3 การจดัจาํหน่าย(Place) 
- มีร้านคา้ปลีกของตนเอง 
- ขายส่งผา่นตวัแทนท่ีทาํหนา้ท่ีกระจายสินคา้ 
- ขายผา่นร้านสะดวกซ้ือเช่น ป้ัมปตท. ป้ัมบางจาก 
- ขายผา่นหา้งสรรพสินคา้ ดิสเคาทส์โตร์ ต่างๆ 
- ศนูยแ์สดงสินคา้ราชการ 
- ส่งออก 
- งานแสดงสินคา้ 
- ความสะดวกในขั้นตอนการซ้ือ หรือการสัง่ซ้ือ 
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- สถานท่ีตั้งคลงั ขนาดคลงั จาํนวนคลงัสาํหรับเกบ็สินคา้ 
- ความเหมาะสมของปริมาณการสัง่สินคา้เขา้คลงั(ปริมาณการเกบ็

สินคา้) 
- ความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้ใหก้บัตวัแทน หรือผูจ้ดัจาํหน่าย 

2.4 การส่งเสริมการตลาด(Promotion) 
- สมุดรายการสินคา้(Catalogue) ใบปลิว และแผน่พบั 
- โฆษณา 
- ขายตรงโดยใชพ้นกังาน 
- การออกข่าว และตีพิมพใ์นเอกสารราชการ 
- การออกงานแสดงสินคา้ 
- การลดราคาบางช่วงเวลา เพื่อกระตุน้ยอดขาย 
- การใหข้องแถม 
- ขายผา่นทางอินเตอร์เน็ต 
- ขายทางไปรษณีย ์

ตอนที ่3 ตวัแปรตามเก่ียวกบักลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจ(Strategic Business 
Unit หรือ SBUs) ท่ีผูป้ระกอบการพยายามใชเ้พ่ือสร้างขอ้ไดเ้ปรียบ
ในการแข่งขนั(Competitive Advantage) ประกอบดว้ยตวัแปร
ต่างๆ ดงัน้ี   

  3.1 การเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจเพ่ือใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการ
แข่งขนั 

3.2 กลยทุธ์การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนั 
3.3 กลยทุธ์การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุนตํ่า 
3.4 กลยทุธ์มุ่งตลาดเฉพาะส่วน 

ตอนที ่4 การแสดงความคิดเห็นเพ่ิมเติม 
 

3. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวิจัย 
  
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล

จาํนวนหน่ึงฉบบั แบ่งเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 
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ตอนที ่ 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัคุณลกัษณะของกิจการ เช่น รูปแบบการจดัตั้ง 
หรือการบริหารงาน ระดบัท่ีไดรั้บการคดัสรร ยอดขายต่อปี อตัราการ
ขยายตวัต่อปี จาํนวน 9 ขอ้ 

ตอนที ่2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัความสาํคญัของกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดของ
โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ ซ่ึงผูว้ิจยัไดส้ร้างเคร่ืองมือข้ึนมาจากกรอบแนวคิด
ของการวิจยั ดงัมีรายละเอียด ดงัน้ี 
1. ผลิตภณัฑ(์Product) จาํนวน 12 ขอ้  
2. ราคา(Price) จาํนวน 10 ขอ้  
3. การจดัจาํหน่าย(Place) จาํนวน 11 ขอ้  
4. การส่งเสริมการตลาด(Promotion) จาํนวน 9 ขอ้ 

ตอนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบักลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจซ่ึงบ่งบอกถึง
ความสามารถในการแข่งขนัของธุรกิจ ผูว้ิจยัไดส้ร้างเคร่ืองมือข้ึนมาจาก
กรอบแนวคิดของการวิจยั มีจาํนวนทั้งหมด 4 ขอ้คือ  
1. การเลือกใช้กลยุทธ์ในระดับหน่วยธุรกิจ(เพื่อให้ธุรกิจเกิดความ

ไดเ้ปรียบในการแข่งขนั)  
2. กลยทุธ์การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนั  
3. กลยทุธ์การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน  
4. กลยทุธ์การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน  

ตอนที ่4 เป็นแบบสอบถามปลายเปิด(Open-Form) เพ่ือใหผู้ต้อบแบบสอบถาม
แสดงความคิดเห็น และขอ้เสนอแนะต่างๆ เพ่ิมเติมเก่ียวกบักลยทุธ์
การตลาดของผูป้ระกอบการโอทอ็ป 

 
การสร้างเคร่ืองมือ 

ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการสร้างเคร่ืองมือเป็นแบบสอบถามโดยมีขั้นตอน ดงัน้ี 
ขั้นตอนที ่1 ศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง แลว้นาํผลการศึกษามาปรับปรุงเคร่ืองมือภายใต้

คาํปรึกษาของอาจารยผ์ูค้วบคุมวิทยานิพนธ์ 
ขั้นตอนที ่ 2  ตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา(Content Validity) ของ

แบบสอบถาม โดยนาํแบบสอบถามไปใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษา และ
ผูท้รงคุณวฒิุตรวจสอบ ปรับปรุงแกไ้ขสาํนวนภาษาท่ีใชต้ลอดจนเน้ือหา
ใหส้อดคลอ้งกบัลกัษณะการดาํเนินการของโอทอ็ป 
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ขั้นตอนที ่3 นาํแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไ้ขแลว้ไปทดลองใช(้Try Out) กบั
ผูป้ระกอบการโอทอ็ป 

ขั้นตอนที ่4 นาํแบบสอบถามท่ีไดรั้บกลบัคืนไปคาํนวณหาค่าความเช่ือมัน่
(Reliability)ตามวิธีของ ครอนบาค(Cronbach) โดยใชส้มั
ประสิทธ์แอลฟา( Coefficient) 

 
4. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 
ในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการตามขั้นตอนดงัน้ี 
1. ผูว้ิจยัทาํหนังสือถึงหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งเพ่ือขอความอนุเคราะห์ในการให้ความ

ร่วมมือในการใหข้อ้มูลตามท่ีตอ้งการสาํหรับการทาํวิจยั 
2. การเก็บรวบรวมแบบสอบถามดาํเนินการโดยผูว้ิจยัทาํการเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ย

ตนเอง และมอบหมายให้ตวัแทนท่ีมีความรู้ความเขา้ใจดา้นการตลาดช่วยเก็บ
รวบรวมขอ้มลู  

 
5. การวิเคราะห์ข้อมูล 

 
การวิจยัคร้ังน้ีใชวิ้ธีการเกบ็ขอ้มูลจากผูป้ระกอบการสินคา้โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ และ

ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการวิเคราะห์ตามจุดประสงคข์องการวิจยัท่ีไดก้าํหนดไวเ้ป็นขั้นตอน ดงัน้ี 
1. ตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามท่ีไดรั้บกลบัคืนมา โดยเลือกเอาเฉพาะ

แบบสอบถามท่ีสมบรูณ์ 
2. นาํแบบสอบถามมาตรวจใหค้ะแนน 
3. ดาํเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูปสาํหรับการวิจยั(Statistical 

Package For The Social Science: SPSS) 
4. วิเคราะห์เน้ือหา(Content Analysis)เพ่ือสรุปประเดน็ 

  
6. สถติิทีใ่ช้ในการวิจัย 
 

การวิจยัน้ีใชวิ้ธีการสถิติอา้งอิง หรือการอนุมาน(Inference Statistics) 
แบบน็อนพาราเมตริก(Non-Parametric Inference) 
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1. การวิเคราะห์คุณลกัษณะภายในของกิจการ และกลยทุธ์ในระดบัธุรกิจของโอทอ็ป
ประเภทเส้ือผา้จะใชว้ิธีวิเคราะห์โดยการหาค่าร้อยละ(%) 

2. การวิเคราะห์ถึงระดบัความสําคญัของกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดของโอท็อป
ประเภทเส้ือผา้ จะใชว้ิธีหาค่าเฉล่ีย( x ̅ ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน(Standard 
Deviation : S.D) โดยพิจารณาว่าค่าเฉล่ียของคะแนนท่ีไดจ้ากการตอบ
แบบสอบถามของผูใ้หข้อ้มูลอยูใ่นช่วงพฤติกรรมใดกแ็สดงวา่กลยทุธ์การตลาดของ
ผูบ้ริหารสถานประกอบการโอทอ็ปอยูใ่นระดบันั้น ทั้งน้ีผูว้ิจยัไดใ้ชเ้กณฑใ์นการ
วิเคราะห์ตามเกณฑข์อง(Bast) ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 

ค่าเฉล่ีย 1.00-1.49 หมายถึงกลยทุธ์การตลาดท่ีใชอ้ยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 
ค่าเฉล่ีย 1.50-2.49 หมายถึงกลยทุธ์การตลาดท่ีใชอ้ยูใ่นระดบันอ้ย 
ค่าเฉล่ีย 2.50-3.49 หมายถึงกลยทุธ์การตลาดท่ีใชอ้ยูใ่นระดบัปานกลาง 
ค่าเฉล่ีย 3.50-4.49 หมายถึงกลยทุธ์การตลาดท่ีใชอ้ยูใ่นระดบัมาก 
ค่าเฉล่ีย 4.50-5.00 หมายถึงกลยทุธ์การตลาดท่ีใชอ้ยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

3.ทดสอบสมมติฐานโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสมการตลาดอยู่
ในระดบัมากใชว้ิธีการทดสอบค่าเฉล่ียดว้ยค่าสถิติ t-test  และทดสอบสมมติฐาน
ผูป้ระกอบการฯ เลือกใชก้ลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจโดยมุ่งตลาดเฉพาะส่วนเป็น
ส่วนใหญ่ใชว้ิธีการทดสอบแบบ Chi-Square(²) 

4. ทดสอบสมมติฐานโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีคุณลกัษณะกิจการแตกต่างกนัจะให้
ความสําคญักับส่วนประสมการตลาดแตกต่างกันใช้วิธีการทดสอบด้วยค่าสถิติ     
F-test ดว้ยวิธีการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียวแบบ One Way 
ANOVA และทดสอบต่อเน่ืองถึงความแตกต่างของค่าเฉล่ียแบบจบัคู่ 2 กลุ่ม
ตวัอยา่งดว้ยค่าสถิติ t-test หรือใชว้ิธีการทดสอบดว้ยค่าสถิติ Kruskal-
Wallis ด้วยวิธีการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวแบบ Non-
Parametric และทดสอบต่อเน่ืองถึงความแตกต่างของค่าเฉล่ียแบบจบัคู่ 2 กลุ่ม
ตวัอยา่งดว้ยค่าสถิติ  Mann-Whiney U  ตามความเหมาะสมของคุณสมบติั
ของขอ้มูล 

5. ทดสอบสมมติฐานโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีคุณลกัษณะกิจการท่ีแตกต่างกนัจะเลือก
กลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนัใชว้ิธีการทดสอบแบบ Chi-Square 

(²) 
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6. การวิเคราะห์แบบสอบถามปลายเปิด(Open-Form)ใชก้ารวิเคราะห์เน้ือหา
(Content Analysis) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

บทที่ 4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

การวิเคราะห์ขอ้มูลสาํหรับงานวิจยัเร่ือง ìกลยทุธ์การตลาดของผูป้ระกอบการสินคา้
หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์ กรณีศึกษาสินคา้เส้ือผา้î หรือ ìโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้î ผูว้ิจยัไดน้าํ
ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเกบ็รวบรวมมาไดจ้าํนวนทั้งส้ิน 95 ชุด ท่ี
ผา่นการตรวจสอบคุณภาพแลว้นาํมาทาํการวิเคราะห์ดว้ยวิธีการทางสถิติตามวตัถุประสงคข์องการ
วิจยั โดยจะนาํเสนอผลการวิเคราะห์ไว ้3 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนที ่1 ผลการวิเคราะห์คุณลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่ง 
ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะห์ระดบัความสาํคญัของกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดจาก

กลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ 
ส่วนที ่ 3 ผลการวิเคราะห์เพ่ือทดสอบสมมติฐาน 

 
ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์คุณลกัษณะของกลุ่มตวัอย่าง 
 

ข้อมูลท่ีได้จากการตอบแบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่างโอท็อปประเภทเส้ือผ้ามี
คุณลกัษณะท่ีสาํคญั ดงัน้ี 
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1.1 ลกัษณะกลุ่มตวัอย่างโอท็อปประเภทเส้ือผา้จาํแนกประเภทตามรูปแบบของการ
จดัตั้งองคก์าร หรือการบริหาร 

 
ตารางที ่6 แสดงจาํนวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้จาํแนกตามรูปแบบของ

การจดัตั้งองคก์าร หรือการบริหาร 
 

รูปแบบของการจดัตั้งองคก์าร จาํนวน(ราย) ร้อยละ(%) 

1. หา้งหุน้ส่วน หรือบริษทั 
2. กลุ่มสหกรณ์ 
3. กลุ่มอาชีพ หรือกลุ่มชาวบา้น 
4. ธุรกิจส่วนตวั 

2 
8 

84 
1 

2.1
8.4

88.4
1.1

รวม 95 100.0

 
จากตารางท่ี 6 กลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้มีรูปแบบการจดัตั้งองคก์าร หรือการ

บริหารประกอบไปดว้ย โอทอ็ปประเภทกลุ่มอาชีพ หรือกลุ่มชาวบา้นมากท่ีสุดร้อยละ 88.4  โอท็
อปประเภทกลุ่มสหกรณ์ร้อยละ 8.4 โอทอ็ปประเภทหา้งหุน้ส่วน หรือบริษทัร้อยละ 2.1 และส่วน
อีกร้อยละ 1.1 เป็นโอทอ็ปท่ีอยูใ่นรูปธุรกิจส่วนตวั 

 
1.2 ลกัษณะกลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้จาํแนกประเภทตามระยะเวลาของการ

ดาํเนินกิจการตั้งแต่เร่ิมก่อตั้งจนถึงปัจจุบนั 
 
ตารางที ่7 แสดงจาํนวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้จาํแนกตามช่วงระยะ   
              เวลาการดาํเนินกิจการ  
 

ช่วงระยะเวลาการดาํเนินกิจการ จาํนวน(ราย) ร้อยละ(%) 

1. ดาํเนินงานมาเป็นเวลา 1 ปี  
2. ดาํเนินงานมาเป็นเวลา 2 ปี 
3. ดาํเนินงานมาเป็นเวลา 3 ปี 
4. ดาํเนินงานมาเป็นเวลามากกวา่ 3 ปี 

8 
11 
2 

74 

8.4
11.6
2.1

77.9

รวม 95 100.0

 

DPU



 

 

55

 

จากตารางท่ี 7 กลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้สามารถจาํแนกตามช่วงระยะเวลา
การดาํเนินกิจการไดด้งัน้ี กลุ่มท่ีดาํเนินกิจการมาเป็นเวลามากกวา่ 3 ปี มากท่ีสุดร้อยละ 77.9 กลุ่ม
ท่ีดาํเนินกิจการมาเป็นเวลา 2 ปี ร้อยละ 11.6 กลุ่มท่ีดาํเนินกิจการมาเป็นเวลา 1 ปี ร้อยละ 8.4 และ
ส่วนอีกร้อยละ 2.1 เป็นกลุ่มท่ีดาํเนินกิจการมาเป็นเวลา  3 ปี 

 
1.3 ลกัษณะกลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้จาํแนกประเภทตามระดบัท่ีไดรั้บการ

คดัสรรใหไ้ดรั้บรางวลัสุดยอดหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบัประเทศ 
 
ตารางที ่8 แสดงจาํนวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้จาํแนกตามระดบัท่ีได ้ 
              รับการคดัสรรใหไ้ดรั้บรางวลัสุดยอดโอทอ็ป 
 

ระดบัท่ีไดรั้บการคดัสรร จาํนวน(ราย) ร้อยละ(%) 

1. ระดบั 5 ดาว 
2. ระดบั 4 ดาว 
3. ระดบั 3 ดาว 

16 
27 
52 

16.8
28.4
54.7

รวม 95 100.0

 
จากตารางท่ี 8 กลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้จาํแนกเป็นผูป้ระกอบการท่ีไดรั้บการ

คดัสรรใหเ้ป็นสุดยอดผลิตภณัฑร์ะดบัประเทศโดยแบ่งเป็นระดบัต่างๆ คือ โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้
ระดบั 5 ดาว ร้อยละ 16.8 ระดบั 4 ดาว ร้อยละ 28.4 และระดบั 3 ดาว ร้อยละ 54.7  

 
1.4 ลกัษณะกลุ่มตวัอย่างโอท็อปประเภทเส้ือผา้จาํแนกประเภทตามมูลค่ายอดขาย

สินคา้ในปี 2547 
 
ตารางที ่9 แสดงจาํนวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้จาํแนกตามมูลค่า

ยอดขายสินคา้ในปี 2547  
 

มูลค่ายอดขายสินคา้ จาํนวน(ราย) ร้อยละ(%) 

1. 0ñ500,000 บาท 
2. 500,001ñ1,000,000 บาท 
3. 1,000,001ñ2,000,000 บาท 
4. มากกวา่ 2,000,000 บาท 

72 
17 
4 
2 

75.8
17.9
4.2
2.1
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รวม 95 100.0

 
จากตารางท่ี 9 กลุ่มตวัอย่างโอท็อปประเภทเส้ือผา้จาํแนกตามมูลค่ายอดขายสินคา้

ประกอบดว้ย กลุ่มท่ีมีมูลค่ายอดขายรวมไม่เกิน 500,000 บาทต่อปี มากท่ีสุดร้อยละ 75.8 กลุ่มท่ี
มีมูลค่ายอดขายรวมอยูใ่นช่วง 500,001ñ1,000,000 บาทต่อปี ร้อยละ 17.9 กลุ่มท่ีมีมูลค่า
ยอดขายรวมอยูใ่นช่วง 1,000,001ñ2,000,000 บาทต่อปี ร้อยละ 4.2 และส่วนอีกร้อยละ 2.1 
เป็นกลุ่มท่ีมีมูลค่ายอดขายรวมมากกวา่ 2,000,000 บาทต่อปี 

 
1.5 ลกัษณะกลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้จาํแนกประเภทตามอตัราการขยายตวั

ของมูลค่ายอดขายสินคา้ในช่วงปี 2547 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ตารางที ่10 แสดงจาํนวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้จาํแนกตามอตัราการ

ขยายตวัของยอดขายสินคา้ในช่วงปี 2547  
 

อตัราการขยายตวัของมูลค่ายอดขายสินคา้ จาํนวน(ราย) ร้อยละ(%) 

1. ร้อยละ 1-5 
2. ร้อยละ 6-10 
3. ร้อยละ 11-20 
4. มากกวา่ร้อยละ 20 

57 
24 
8 
5 

60.6
26.6
8.5
5.3

รวม 94 100.0
 

จากตารางท่ี 10 กลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้จาํแนกตามอตัราการขยายตวัของ
มูลค่ายอดขายประกอบดว้ย กลุ่มท่ีมีอตัราการขยายตวัเพ่ิมข้ึนอยูใ่นช่วงร้อยละ 1ñ5 ต่อปี มากท่ีสุด
คือมีสดัส่วน ร้อยละ 60.6 กลุ่มท่ีมีอตัราการขยายตวัร้อยละ 6-10 ต่อปี มีสดัส่วนเป็นร้อยละ 26.6 
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กลุ่มท่ีมีอตัราการขยายตวัร้อยละ 11-20 ต่อปี มีสดัส่วนเป็นร้อยละ 8.5 ส่วนกลุ่มท่ีมีอตัราการ
ขยายตวัสูงกวา่ร้อยละ 20 ต่อปี มีสดัส่วนเพียงร้อยละ 5.3  

 
1.6 ลกัษณะกลุ่มตวัอย่างโอท็อปประเภทเส้ือผา้จาํแนกประเภทตามมูลค่าทรัพยสิ์น

รวม ณ ปัจจุบนั(ปี 2547) 
 
ตารางที ่11  แสดงจาํนวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้จาํแนกตามมูลค่า

ทรัพยสิ์นรวม ณ ปัจจุบนั(ปี 2547) 
 

มูลค่าทรัพยสิ์นรวม จาํนวน(ราย) ร้อยละ(%) 

1. 0ñ500,000 บาท 
2. 500,001ñ1,000,000 บาท 
3. 1,000,001ñ2,000,000 บาท 
4. มากกวา่ 2,000,000 บาท 

76 
15 
2 
2 

80.0
15.8
2.1
2.1

รวม 95 100.0

 
จากตารางท่ี 11 กลุ่มตวัอยา่งโอท็อปประเภทเส้ือผา้จาํแนกตามมูลค่าของทรัพยสิ์น

ประกอบดว้ย กลุ่มท่ีมีมูลค่าทรัพยสิ์นรวมไม่เกิน 500,000 บาท มากท่ีสุดร้อยละ 80.0 กลุ่มท่ีมี
มูลค่าทรัพยสิ์นรวมอยูใ่นช่วง 500,001ñ1,000,000 บาท ร้อยละ 15.8 กลุ่มท่ีมีมูลค่าทรัพยสิ์น
รวมอยูใ่นช่วง 1,000,001ñ2,000,000 บาท ร้อยละ 2.1 และส่วนอีกร้อยละ 2.1 เป็นกลุ่มท่ีมี
มูลค่าทรัพยสิ์นรวมในปัจจุบนัมากกวา่ 2,000,000 บาท 

 
1.7 ลกัษณะกลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้จาํแนกประเภทตามความเพียงพอหรือ

สถานะสภาพคล่องของเงินทุนหมุนเวียนในปัจจุบนั 
 

ตารางที ่12 แสดงจาํนวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้จาํแนกตามสถานะ
สภาพคล่องของเงินทุนหมุนเวียนในปัจจุบนั 

 

สถานะสภาพคล่องทางการเงิน จาํนวน(ราย) ร้อยละ(%) 

1. มีสภาพคล่องส่วนเกิน 
2. มีสภาพคล่องพอดี 
3. สภาพคล่องตึงตวั(ตอ้งการเพิ่ม) 

1 
52 
42 

1.1
54.7
44.2

DPU



 

 

58

 

รวม 95 100.0

 
จากตารางท่ี 12 กลุ่มตวัอยา่งโอท็อปประเภทเส้ือผา้จาํแนกตามสถานะสภาพคล่อง

ประกอบดว้ย กลุ่มท่ีมีสภาพคล่องทางการเงินพอดีร้อยละ 54.7 กลุ่มท่ีมีสภาพคล่องตึงตวั หรือขาด
แคลนเงินทุนหมุนเวียนร้อยละ 44.2 และมีเพียงร้อยละ 1.1 ท่ีมีสภาพคล่องส่วนเกิน 

 
1.8 ลกัษณะกลุ่มตวัอยา่งโอท็อปประเภทเส้ือผา้จาํแนกประเภทตามการวางเป้าหมาย

การตลาด(Marketing Goal) 
 
ตารางที ่13 แสดงจาํนวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้จาํแนกตามการ

วางเป้าหมายการตลาด 
 

เป้าหมายการตลาด จาํนวน(ราย) ร้อยละ(%) 

1. ตอ้งการยอดขายสูงสุด 
2. ตอ้งการแข่งขนั หรือส่วนแบ่งตลาด 
3. ตอ้งการกาํไรสูงสุด 
4. ตอ้งการการอยูร่อด 

24 
5 

23 
43 

25.3
5.3

24.2
45.3

รวม 95 100.0

 
จากตารางท่ี 13 กลุ่มตวัอย่างโอท็อปประเภทเส้ือผา้จาํแนกตามการวางเป้าหมาย

การตลาด ประกอบดว้ยกลุ่มท่ีวางเป้าหมายการตลาด(Marketing Goal) ท่ีตอ้งการการอยูร่อดร้อย
ละ 45.3 กลุ่มท่ีตอ้งการยอดขายสูงสุดร้อยละ 25.3 กลุ่มท่ีตอ้งการกาํไรสูงสุดร้อยละ 24.2 และ
อีกร้อยละ 5.3 เป็นกลุ่มท่ีตอ้งการแข่งขนั หรือส่วนแบ่งการตลาด 

 
1.9 ลกัษณะกลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้จาํแนกประเภทตามการวางกลยทุธ์ใน

ระดบับริษทั หรือทิศทางขององคก์รในระยะยาว 
 

ตารางที ่14 แสดงจาํนวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้จาํแนกตามการวางกล
ยทุธ์ในระดบับริษทั  

 

กลยทุธใ์นระดบับริษทั หรือเป้าหมายในระยะยาว จาํนวน(ราย) ร้อยละ(%) 

1. ตอ้งการใหอ้งคก์รเติบโตในอนาคต 60 63.2
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2. ตอ้งการลดขนาด หรือหดตวั 
3. ตอ้งการเพียงใหอ้งคก์รอยูร่อดเท่านั้น 
4. ไม่มีเป้าหมายท่ีชดัเจนตามแต่สถานการณ์ 

- 
24 
11 

-
25.3
11.6

รวม 95 100.0

 
จากตารางท่ี 14 กลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีวางกลยทุธ์ในระดบับริษทั หรือ

ทิศทางขององคก์รในระยะยาวจาํแนกเป็นกลุ่มท่ีตอ้งการให้องคก์รเติบโตในอนาคตร้อยละ 63.2 
กลุ่มท่ีตอ้งการเพียงใหอ้งคก์รอยูร่อดเท่านั้นร้อยละ 25.3 ส่วนผูป้ระกอบการร้อยละ 11.6 ไม่มี
เป้าหมายท่ีชดัเจน ตามแต่สถานการณ์ 

 
1.10 ลกัษณะกลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้จาํแนกตามการวางกลยทุธ์ในระดบั

หน่วยธุรกิจ โดยมีวตัถุประสงคเ์พ่ือเพิ่มความสามารถในการแข่งขนัขององคก์ร 
 

ตารางที ่15 แสดงจาํนวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้จาํแนกตามการวางกล
ยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจ  

 

กลยทุธใ์นระดบัหน่วยธุรกิจ จาํนวน(ราย) ร้อยละ(%) 

1. เนน้สร้างความแตกต่างในการแข่งขนั 
2. การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน 
3. การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน 

35 
7 

53 

36.8
7.4

55.8

รวม 95 100.0

 
จากตารางท่ี 15 กลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้เลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจ

เพื่อก่อใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัจาํแนกตามประเภทของกลยทุธ์ คือ กลุ่มท่ีเลือกกลยทุธ์
มุ่งตลาดเฉพาะส่วนร้อยละ 55.8 กลุ่มท่ีเลือกกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนัร้อยละ 
36.8 ส่วนอีกร้อยละ 7.4  เป็นกลุ่มท่ีเลือกกลยทุธ์การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน 

 
1.11 ลกัษณะกลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีเลือกใชก้ลยทุธ์การสร้างความ

แตกต่างทางการแข่งขนัจะมีวิธีการสร้างความแตกต่าง หรือโดดเด่นใหผ้ลิตภณัฑเ์พ่ือใหอ้งคก์ร
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ดว้ยวิธีการต่างๆ ดงัน้ี 
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ตารางที ่16 แสดงจาํนวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้จาํแนกตามวิธีท่ีจะ
ทาํใหผ้ลิตภณัฑเ์กิดความแตกต่าง หรือโดดเด่น 

 
 จาํนวนผู ้

เลือก(ราย) 
ร้อยละ
(%) 

1. สร้างความแตกต่างโดยแสดงถึงความเป็นผูน้าํในการนาํเสนอผลิตภณัฑ์
ใหม่ใหลู้กคา้ 

2. สร้างความแตกต่างโดยแสดงถึงความเป็นผูน้าํดา้นคุณภาพ 
3. สร้างความแตกต่างโดยแสดงถึงความเป็นผูเ้ห็นแก่ประโยชนข์องผูบ้ริโภค 
4. สร้างความแตกต่างโดยแสดงถึงฐานะ หรือชนชั้นของผูซ้ื้อผลิตภณัฑ ์
5. สร้างความแตกต่างโดยแสดงถึงความเป็นผูน้าํดา้นการใหบ้ริการ 
6. สร้างความแตกต่างโดยแสดงถึงความเป็นเลิศทางเทคโนโลย ี

26 
 

25 
10 
7 
3 
1 

74.3

71.4
28.6
20.0
8.6
2.9

      รวมจาํนวนผูเ้ลือกกลยทุธ์เนน้การสร้างความแตกต่างในการแข่งขนั 35 

หมายเหตุ  : ค่าร้อยละหมายถึงสดัส่วนจากจาํนวนโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีเลือกกลยทุธ์เนน้การสร้างความ
แตกต่างทางการแข่งขนัทั้งหมด 

: กลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้สามารถเลือกวธีิท่ีจะทาํใหผ้ลิตภณัฑเ์กิดความแตกต่าง หรือโดด
เด่นไดม้ากกวา่ 1 วธีิ 

 
จากตารางท่ี 16 กลุ่มตวัอย่างโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีเลือกกลยุทธ์การสร้างความ

แตกต่างทางการแข่งขนัมีวิธีการ หรือกลยทุธ์ท่ีจะทาํใหผ้ลิตภณัฑเ์กิดความโดดเด่น หรือสร้างความ
แตกต่างเพื่อใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ดงัน้ี กลุ่มท่ีใชว้ิธีสร้างความแตกต่างโดยแสดงถึง
ความเป็นผูน้าํในการนาํเสนอผลิตภณัฑใ์หม่ใหลู้กคา้เป็นส่วนใหญ่ร้อยละ 74.3 กลุ่มท่ีใชว้ิธีสร้าง
ความแตกต่างโดยแสดงถึงความเป็นผูน้าํดา้นคุณภาพร้อยละ 71.4 กลุ่มท่ีใชว้ิธีสร้างความแตกต่าง
โดยแสดงถึงความเป็นผูเ้ห็นแก่ประโยชนข์องผูบ้ริโภคร้อยละ 28.6 กลุ่มท่ีใชว้ิธีสร้างความแตกต่าง
โดยแสดงถึงฐานะ หรือชนชั้นของผูซ้ื้อผลิตภณัฑร้์อยละ 20.0 กลุ่มท่ีใชว้ิธีสร้างความแตกต่างโดย
แสดงถึงความเป็นผูน้าํดา้นการใหบ้ริการร้อยละ 8.6 และกลุ่มท่ีใชวิ้ธีสร้างความแตกต่างโดยแสดง
ถึงความเป็นเลิศทางเทคโนโลยร้ีอยละ 2.9  

 
1.12 ลกัษณะกลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีเลือกใชก้ลยทุธ์การเป็นผูน้าํดา้น

ตน้ทุนจะมีวธีิการท่ีจะทาํใหธุ้รกิจเกิดความไดเ้ปรียบจากการท่ีตน้ทุนการผลิต หรือการดาํเนินงาน
ตํ่าซ่ึงจะทาํใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ดงัน้ี 
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ตารางที ่17 แสดงจาํนวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้จาํแนกตามวิธีท่ีจะ
ทาํใหธุ้รกิจเกิดความไดเ้ปรียบจากการท่ีตน้ทุนตํ่า 

 
  จาํนวนผู ้

เลือก(ราย) 
ร้อยละ
(%) 

1. ใชว้ิธีควบคุมตน้ทุนในดา้นต่างๆ อยา่งเคร่งครัด ไม่วา่จะเป็นค่าใชจ่้ายใน
การผลิต การวจิยั การขาย หรือการบริการ เนน้ใชจ่้ายอยา่งมีประสิทธิภาพ 

2. ใชวิ้ธีการวางรูปแบบ หรือออกแบบผลิตภณัฑใ์หง่้ายต่อการผลิต และการ
ประกอบในลกัษณะของการผลิตขนาดใหญ่ และผลิตไดค้ราวละมากๆ 

3. ใชว้ิธีขยายยอดขาย และส่วนแบ่งตลาด ซ่ึงจะช่วยใหเ้กิดการลดตน้ทุนการ
ผลิตต่อหน่วยลง หรือประหยดัต่อขนาด 

4. การมีผลิตภณัฑห์ลายประเภท และแต่ละประเภทนั้นมีความเก่ียวขอ้งกนั
อยา่งใกลชิ้ด ซ่ึงสามารถร่วมกนัใชเ้คร่ืองจกัร อุปกรณ์การผลิต การตลาด 
การวจิยั และพฒันา ฯลฯ ร่วมกนั 

5. ใชว้ธีิลงทุนสร้างโรงงาน เคร่ืองจกัร และอุปกรณ์การผลิตท่ีสูงดว้ย
เทคโนโลย ีเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการผลิตใหสู้งข้ึน และลดตน้ทุนลง 

6. ใชว้ธีิหลีกเล่ียงลกูคา้ท่ีไม่สาํคญัซ่ึงจะทาํใหเ้ป็นภาระค่าใชจ่้ายต่อกิจกรรม 
เช่นลูกคา้รายเลก็ท่ีตอ้งการเฉพาะอยา่ง 

4 
 

2 
 

1 
 

1 
 
 

- 
 

- 
 

57.1

28.6

14.3

14.3

-

-

      รวมจาํนวนผูเ้ลือกกลยทุธ์เนน้การสร้างความแตกต่างในการแข่งขนั 7 

หมายเหตุ : ค่าร้อยละหมายถึงสดัส่วนจากจาํนวนโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีเลือกกลยทุธ์การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน
ทั้งหมด 

 : กลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้สามารถเลือกใชว้ธีิท่ีจะทาํใหอ้งคก์รเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน
มากกวา่ 1 วิธี 

 
จากตารางท่ี 17 กลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีเลือกกลยทุธ์การเป็นผูน้าํดา้น

ตน้ทุนมีวิธีการหรือกลยทุธ์ท่ีจะทาํใหก้ระบวนการผลิต หรือบริหารจดัการมีตน้ทุนท่ีตํ่าเพ่ือใหเ้กิด
ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ดงัน้ี ผูป้ระกอบการร้อยละ 57.1 ใชว้ิธีควบคุมตน้ทุนในดา้นต่างๆ 
อยา่งเคร่งครัด ไม่วา่จะเป็นค่าใชจ่้ายในการผลิต การวิจยั การขาย หรือการบริการ เนน้ใชจ่้ายอยา่ง
มีประสิทธิภาพ ผูป้ระกอบการร้อยละ 28.6 ใชว้ิธีการวางรูปแบบ หรือออกแบบผลิตภณัฑใ์หง่้าย
ต่อการผลิต และการประกอบในลกัษณะของการผลิตขนาดใหญ่ และผลิตไดค้ราวละมากๆ 
ผูป้ระกอบการร้อยละ 14.3 ใชว้ิธีขยายยอดขาย ส่วนแบ่งตลาด ซ่ึงจะช่วยใหเ้กิดการลดตน้ทุน
การผลิตต่อหน่วยลง ประหยดัต่อขนาด และผูป้ระกอบการสดัส่วนเท่ากนัน้ีคือร้อยละ 14.3 ใช้
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วิธีผลิตผลิตภณัฑห์ลายประเภท และแต่ละประเภทนั้นมีความเก่ียวขอ้งกนัอยา่งใกลชิ้ด ซ่ึงสามารถ
ร่วมกนัใชเ้คร่ืองจกัร อุปกรณ์การผลิต การตลาด  

1.13 ลกัษณะกลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีเลือกใชก้ลยทุธ์มุ่งตลาดเฉพาะส่วน
เพื่อใหอ้งคก์รไดเ้ปรียบในการแข่งขนั มีวิธีการเลือกตลาดเฉพาะส่วนท่ีเหมาะสมกบัศกัยภ์าพของ
องคก์ร ท่ีตอ้งการเขา้ไปแลว้ทาํใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ดงัน้ี 
 

ตารางที ่18 แสดงจาํนวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้จาํแนกตามลกัษณะ
การเลือกตลาดเฉพาะส่วน 

 
 จาํนวนผูเ้ลือก

(ราย) 
ร้อยละ(%) 

1. มุ่งตลาดภายในชุมชน 
2. มุ่งตลาดรับจา้งทาํ(เหมา) รูปแบบเหมือนกนัเป็นจาํนวนคร้ังละมากๆ
3. มุ่งตลาดลูกคา้สัง่ทาํเป็นรายๆ (รายยอ่ย) 
4. มุ่งลูกคา้ท่ีเป็นนกัท่องเท่ียว 
5. มุ่งลูกคา้กลุ่มผูสู้งอาย ุ
6. มุ่งลูกคา้ผูห้ญิง หรือผูช้ายในวยัทาํงานในทอ้งถ่ิน 
7. มุ่งลูกคา้กลุ่มวยัรุ่นหญิง หรือชายในทอ้งถ่ิน 
8. มุ่งตลาดส่งออก 
9. อ่ืนๆ 

48 
30 

 
17 
13 
11 
8 
5 
1 
- 

90.6
56.6

32.1
24.5
20.8
15.1
9.4
1.9

-

รวมจาํนวนผูเ้ลือกกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนั 53 

หมายเหตุ : ค่าร้อยละหมายถึงสดัส่วนจากจาํนวนโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีเลือกกลยทุธ์มุ่งตลาดเฉพาะส่วน
ทั้งหมด 

: กลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการสามารถเลือกกลุ่มตลาด หรือมุ่งตลาดเฉพาะส่วนเพ่ือให้
ผลิตภณัฑข์ององคก์รเกิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัไดม้ากกวา่ 1 ตลาด 

 
จากตารางท่ี 18 กลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีเลือกกลยทุธ์มุ่งตลาดเฉพาะส่วน

เพื่อให้สินคา้เขา้ถึงกลุ่มตลาดเป้าหมายท่ีมีขนาดเล็ก และความตอ้งการเฉพาะท่ีแตกต่างจากตลาด
โดยรวม ตลาดเฉพาะส่วนท่ีผูป้ระกอบการใหค้วามสาํคญัประกอบดว้ย มุ่งตลาดภายในชุมชนเป็น
ส่วนใหญ่ร้อยละ 90.6 ตลาดรับจา้งทาํ(เหมา)รูปแบบเหมือนกนัเป็นจาํนวนคร้ังละมากๆ ร้อยละ 
56.6 ตลาดลูกคา้สั่งทาํเป็นรายๆ (รายยอ่ย)ร้อยละ 32.1 ตลาดลูกคา้ท่ีเป็นนกัท่องเท่ียวร้อยละ 
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24.5 ตลาดลูกคา้กลุ่มผูสู้งอายรุ้อยละ 20.8 ตลาดลูกคา้ผูห้ญิง หรือผูช้ายในวยัทาํงานในทอ้งถ่ิน
ร้อยละ 15.1 

1.14 ความคิดเห็นเพ่ิมเติมของผูป้ระกอบการโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ 
1.14.1 การแสดงความคิดเห็นถึงผลดีของโครงการโอทอ็ปของกลุ่มตวัอยา่ง

ผูป้ระกอบการ 
 

ตารางที่ 19 แสดงจาํนวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการท่ีแสดงความคิดเห็นถึงผลดี
ของโครงการโอทอ็ป 

 
 จาํนวนผูเ้ลือก

(ราย) 
ร้อยละ(%) 

1. ช่วยสร้างเสริมประสบการณ์ และการเรียนรู้ในการประกอบธุรกิจ 
2. ช่วยในดา้นการส่งเสริมการตลาดเช่น จดัแสดงสินคา้ 
3. ช่วยใหมี้รายไดเ้พ่ิมข้ึน 

13 
9 
2 

13.7
9.5
2.1

รวม 24 
หมายเหตุ : ค่าร้อยละหมายถึงสดัส่วนจากจาํนวนผูป้ระกอบการโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 

ทั้งน้ีผูป้ระกอบการอาจตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ หรือไม่ตอบก็ได ้
 

จากตารางท่ี 19 กลุ่มตวัอย่างผูป้ระกอบการโอท็อปประเภทเส้ือผา้แสดงความ
คิดเห็นเพิ่มเติมถึงผลดีของโครงการโอทอ็ปสามารถประมวลไดค้ราวๆ ดงัน้ี ผูป้ระกอบการร้อยละ 
13.7 เห็นว่าโครงการช่วยสร้างเสริมประสบการณ์ และการเรียนรู้ในการประกอบธุรกิจ 
ผูป้ระกอบการร้อยละ 9.5 เห็นวา่โครงการช่วยในดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น จดัแสดง แนะนาํ
สินคา้ และผูป้ระกอบการร้อยละ 2.1 เห็นวา่โครงการช่วยใหมี้รายไดเ้พิ่มข้ึน 

 
1.14.2 การแสดงความคิดเห็นถึงความตอ้งการ และขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัโครงการ   

โอทอ็ปของผูป้ระกอบการ 
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ตารางที ่20  แสดงจาํนวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ี

แสดงความคิดเห็นถึงความตอ้งการ และขอ้เสนอแนะ 
 
 จาํนวนผูเ้ลือก

(ราย) 
ร้อยละ(%) 

1. ความตอ้งการดา้นการตลาด 
2. ความตอ้งการเงินทุน 
3. ความตอ้งการผูเ้ช่ียวชาญท่ีคอยใหค้าํปรึกษา 
4. ความตอ้งการเก่ียวกบัวตัถุดิบ 
5. ความตอ้งดา้นวชิาการเก่ียวกบัการผลิต เช่น การออกแบบ  
6. ความตอ้งการดา้นขอ้มูลสารสนเทศ 
7. ความตอ้งการดา้นการส่งออก 
8. ความตอ้งการดา้นเคร่ืองจกัรอุปกรณ์การผลิต 

28 
23 
6 
5 
5 
3 
2 
1 

29.5
24.2
6.3
5.3
5.3
3.2
2.1
1.1

รวม 72 
หมายเหตุ : ค่าร้อยละหมายถึงสดัส่วนจากจาํนวนผูป้ระกอบการโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 

ทั้งน้ีผูป้ระกอบการอาจตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ หรือไม่ตอบก็ได ้
 

จากตารางท่ี 20 กลุ่มตวัอย่างผูป้ระกอบการโอท็อปประเภทเส้ือผา้แสดงความ
คิดเห็นเพิ่มเติมถึงความตอ้งการ และขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัโครงการโอทอ็ป ดงัน้ี ผูป้ระกอบการร้อย
ละ 29.5 ตอ้งการดา้นการตลาด ผูป้ระกอบการร้อยละ 24.2 ตอ้งการเงินทุน ผูป้ระกอบการร้อยละ 
6.3 ตอ้งการผูเ้ช่ียวชาญท่ีคอยใหค้าํปรึกษา ในขณะท่ีตอ้งการเก่ียวกบัวตัถุดิบ ตอ้งการดา้นวิชาการ
เก่ียวกบัการผลิต ตอ้งการดา้นขอ้มูลสารสนเทศ ตอ้งการดา้นการส่งออก ตอ้งการดา้นเคร่ืองจกัร
อุปกรณ์การผลิต มีความสาํคญัรองลงมาตามลาํดบั 
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ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะห์ระดบัความสาํคญัของกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดจากกลุ่มตวัอยา่ง   

โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ 
 

จากการนาํแบบสอบถามท่ีเกบ็จากตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้มาคาํนวณเพ่ือหาความ
เช่ือมัน่ของขอ้มูลท่ีได ้ในส่วนของความคิดเห็นของผูป้ระกอบการโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีต่อ
ระดบัความสาํคญัของกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในดา้นต่างๆ โดยใชโ้ปรแกรม SPSS พบว่า
เคร่ืองมือท่ีใชมี้ความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.9660(จากค่าของ Alpha) ซ่ึงถือวา่ขอ้มูลมีความน่าเช่ือถืออยู่
ในระดบัสูง โดยมีรายละเอียดของความคิดเห็นของผูป้ระกอบการ ดงัน้ี  
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ตารางที ่21 แสดงร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีตอบ
แบบสอบถามจาํแนกตามระดบัการใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสมการตลาด 

 องค์ประกอบของส่วนประสม
การตลาด 

ระดบัการให้ความสําคัญของกลยุทธ์(ร้อยละ) ค่าสถิติ ความ
หมาย มากที

สุด 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย

ทีสุ่ด 
x ̅ S.D. 

1.ผลติภัณฑ์ 
1.1 คุณภาพสินคา้ดี  21.1 34.7 41.1 3.2 0.0

 
3.74 

 
0.828 

 
มาก 

1.2 สินคา้มีความทนทาน 18.9 36.8 36.8 7.4 0.0 3.67 0.868 มาก 
1.3 การผลิตสินคา้ไดม้าตรฐาน

(คุณภาพเหมือนกนัหมด) 
23.2 22.1 6.3 27.4 21.1 2.99 1.512 ปาน

กลาง 
1.4 การออกแบบทนัสมยั ตาม

แฟชัน่ และสมยันิยม 

11.6 22.1 17.9 30.5 17.9 2.79 1.296 ปาน
กลาง 

1.5 การออกแบบตรงกบัความ
ตอ้งการเฉพาะตวัของผูซ้ื้อไม่
เนน้ตามสมยั หรือแฟชัน่ 

8.4 27.4 11.6 29.5 23.2 2.68 1.323 ปาน
กลาง 

1.6 การออกแบบเนน้รักษาความ
เป็นเอกลกัษณ์ ภูมิปัญญาไทย  

22.1 48.4 23.2 6.3 0.0 3.86 0.833 มาก 

1.7 มีผลิตภณัฑใ์หเ้ลือก
หลากหลายแบบ 

14.7 27.4 25.3 32.6 0.0 3.24 1.069 ปาน
กลาง 

1.8 มีช่ือเสียง และไดรั้บการยอม
รับมานาน 

16.8 22.1 9.5 25.3 26.3 2.78 1.474 ปาน
กลาง 

1.9 ตรา ยีห่อ้ หรือแบรนด์
(Brand) ไดรั้บความนิยม 

11.6 25.3 6.3 32.6 24.2 2.67 1.387 ปาน
กลาง 

1.10 บรรจุภณัฑส์วยงาม ดึงดูด
ใจ 

11.6 23.2 26.3 34.7 4.2 3.03 1.106 ปาน
กลาง 

1.11 การไดรั้บการรับรองมาตร
จากหน่วยงานของรัฐ 

27.4 17.9 42.1 11.6 1.1 3.59 1.047 มาก 

1.12 การไดรั้บรางวลัชนะเลิศการ
ประกวด 

27.4 15.8 13.7 28.4 14.7 3.13 1.460 ปาน
กลาง 
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เฉลีย่ 3.18 1.184 ปาน
กลาง 

2. ราคา 
2.1 ตั้งราคาโดยคาํนึงถึงคุณภาพ 18.9 31.6 44.2 5.3 0.0

 
3.64 

 
0.849 

 
มาก 

2.2 ตั้งราคาตามคู่แข่ง 8.4 25.3 36.8 26.3 3.2 3.09 0.990 ปาน
กลาง 

2.3 ตั้งราคาโดยใชห้ลกัเกณฑท่ี์วา่
ผลิตภณัฑเ์คยไดรั้บรางวลัการ
ประกวด หรือไดรั้บการรับรอง
มาตรฐานจากหน่วยงานของรัฐ 

11.6 15.8 17.9 44.2 10.5 2.74 1.196 ปาน
กลาง 

ตารางที ่21 (ต่อ)  
 

 องค์ประกอบของส่วนประสม
การตลาด 

ระดบัการให้ความสําคัญของกลยุทธ์(ร้อยละ) ค่าสถิติ ความ
หมาย มากที

สุด 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย

ทีสุ่ด 
x ̅ S.D. 

2.4 ตั้งราคาคาํนึงถึงประโยชน์กบั
การใชง้าน 

8.4 37.9 43.2 10.5 0.0 3.44 0.798 ปาน
กลาง 

2.5 การตั้งราคาท่ีแตกต่างกนัใน
แต่ละตลาด 

4.2 17.9 30.5 36.8 10.5 2.68 1.024 ปาน
กลาง 

2.6 การตั้งราคาโดยใหส่้วนลดมี
วตัถุประสงคเ์พ่ือให้ขายสินคา้
ไดจ้าํนวน(ปริมาณ)มากข้ึน 

11.6 27.4 22.1 27.4 11.6 3.00 1.220 ปาน
กลาง 

2.7 การตั้งราคาโดยใหส่้วนลดมี
วตัถุประสงคเ์พ่ือใหมี้มูลค่าขาย 
(ยอดขาย) มากข้ึน 

11.6 15.8 17.9 34.7 20.0 2.64 1.288 ปาน
กลาง 

2.8 การตั้งราคาโดยมีวตัถุประสงค์
เพื่อใหไ้ดก้าํไรสูงสุด 

4.2 18.9 52.6 22.1 2.1 3.01 0.819 ปาน
กลาง 

2.9 การตั้งราคาเพื่อใหส้ามารถ
แข่งขนักบัคู่แข่งได ้

14.7 51.6 29.5 4.2 0.0 3.77 0.750 มาก 

2.10 การตั้งราคาเพ่ือใหธุ้รกิจอยู่
รอด 

21.1 56.8 15.8 5.3 1.1 3.92 0.821 มาก 
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เฉลีย่ 3.19 0.976 ปาน
กลาง 

3. การจัดจําหน่าย 
3.1 มีร้านคา้ปลีกของตนเอง 13.7 27.4 21.1 11.6 26.3

 
2.91 

 
1.415 

 
ปาน
กลาง 

3.2 ขายส่งผา่นตวัแทนท่ีทาํหนา้ท่ี
กระจายสินคา้ 

16.8 49.5 16.8 13.7 3.2 3.63 1.022 มาก 

3.3 ขายผา่นร้านสะดวกซ้ือเช่น 
ป้ัม ปตท. ,บางจาก 

3.2 11.6 10.5 27.4 47.4 1.96 1.157 นอ้ย 

3.4 ขายผา่นไฮเปอร์มาร์เกต็ 
หา้งสรรพสินคา้ ดิสเคาทส์โตร์ 
ต่างๆ เช่นบ๊ิกซี โลตสั  

6.3 14.7 6.3 23.2 49.5 2.05 1.316 นอ้ย 

3.5 ศูนยแ์สดงสินคา้ของราชการ 32.6 54.7 10.5 1.1 1.1 4.17 0.739 มาก 
3.6 ส่งออก 9.5 14.7 8.4 21.1 46.3 2.20 1.404 นอ้ย 
3.7 งานแสดงสินคา้ 31.6 62.1 4.2 2.1 0.0 4.23 0.627 มาก 
3.8 ความสะดวก ในขั้นตอนการ

ซ้ือ หรือการสัง่ซ้ือ 
14.7 22.1 11.6 36.8 14.7 2.85 1.329 ปาน

กลาง 
3.9 สถานท่ีตั้งคลงั ขนาดคลงั 

จาํนวนคลงั สาํหรับเก็บสินคา้ 
3.2 18.9 6.3 24.2 47.4 2.06 1.262 นอ้ย 

ตารางที ่21 (ต่อ) 
 
อง ค์ประกอบของส่วนประสม
การตลาด 

ระดบัการให้ความสําคัญของกลยุทธ์(ร้อยละ) ค่าสถิติ ความ
หมาย มากที

สุด 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย

ทีสุ่ด 
x ̅ S.D. 

3.10ความเหมาะสมของปริมาณ
การสัง่สินคา้เขา้คลงั(ปริมาณ
การเก็บ) 

5.3 16.8 6.3 24.2 47.4 2.08 1.302 นอ้ย 

3.11ความรวดเร็วในการจดัส่ง
สินคา้ใหก้บัตวัแทน หรือผูจ้ดั
จาํหน่าย 

17.9 22.1 9.5 33.7 16.8 2.91 1.400 ปาน
กลาง 

เฉลีย่ 2.82 1.179 ปาน
กลาง 

4. การส่งเสริมการตลาด 
4.1สมุดรายการสินคา้(Catalogue) 

ใบปลิว และแผน่พบั 

7.4 26.3 11.6 13.7 41.1
 

2.45 
 

1.435 
 
นอ้ย 

4.2 โฆษณา 11.6 22.1 2.1 20.0 44.2 2.37 1.509 นอ้ย 
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4.3 ขายตรงโดยใชพ้นกังาน 25.3 56.8 7.4 5.3 5.3 3.92 1.007 มาก 
4.4 การออกข่าว และตีพมิพใ์น

เอกสารราชการ 
8.4 27.4 22.1 30.5 11.6 2.91 1.177 ปาน

กลาง 
4.5 การออกงานแสดงสินคา้ 45.3 50.5 3.2 1.1 0.0 4.40 0.608 สาํคญั

มาก 
4.6 การลดราคาบางช่วงเวลา เพื่อ

กระตุน้ยอดขาย 
7.4 40.0 30.5 10.5 11.6 3.21 1.110 ปาน

กลาง 
4.7 การใหข้องแถม 1.1 18.9 18.9 25.3 35.8 2.24 1.164 นอ้ย 
4.8 ขายผา่นเครือข่ายพาณิชย์

อิเลค็ทรอนิค ìอินเตอร์เน็ทî 

7.4 17.9 4.2 15.8 54.7 2.07 1.409 นอ้ย 

4.9 ขายทางไปรษณีย ์ 5.3 18.9 5.3 15.8 54.7 2.04 1.360 นอ้ย 
เฉลีย่ 2.85 1.198 ปาน

กลาง 

 
 
 
 
 

จากตารางท่ี 21 ผลการวิเคราะห์ภาพรวมระดบัความสําคณัเฉล่ียของกลยุทธ์ส่วน
ประสมการตลาดในแต่ละองคป์ระกอบ โดยแบ่งค่าเฉล่ียตามเกณฑท่ี์กาํหนดไว ้คือ มากท่ีสุด มาก 
ปานกลาง นอ้ย และนอ้ยท่ีสุด กล่าวโดยสรุป ดงัน้ี 

กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ที่สําคัญมาก โดยเรียงตามลาํดบัค่าเฉล่ียประกอบดว้ย 1. การ
ออกแบบท่ีเนน้รักษาความเป็นเอกลกัษณ์ไทย(ค่าเฉล่ีย 3.86) 2. คุณภาพสินคา้ดี(ค่าเฉล่ีย 3.74)   
3. สินคา้มีความทนทาน(ค่าเฉล่ีย 3.67) 4. การท่ีสินคา้ไดรั้บการรับรองมาตรฐานจากหน่วยงาน
ของรัฐ(ค่าเฉล่ีย 3.59) 

กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ที่สําคัญปานกลาง โดยเรียงตามลาํดบัค่าเฉล่ียประกอบดว้ย 1. มี
ผลิตภณัฑใ์หเ้ลือกหลายแบบ(ค่าเฉล่ีย 3.24) 2. การไดรั้บรางวลัชนะเลิศจากการประกวด(ค่าเฉล่ีย 
3.13)    3. บรรจุภณัฑส์วยงาน ดึงดูดใจ(ค่าเฉล่ีย 3.03)  4. การผลิตสินคา้ไดม้าตรฐาน(ค่าเฉล่ีย 
2.99)  5. การออกแบบสินคา้ใหท้นัสมยั ตามแฟชัน่(ค่าเฉล่ีย 2.79) 6. มีช่ือเสียง และไดรั้บการ
ยอมรับมานาน(ค่าเฉล่ีย 2.78) 7. การออกแบบใหต้รงกบัความตอ้งการเฉพาะตวัของผูซ้ื้อไม่เนน้
ตามสมยั หรือแฟชัน่(ค่าเฉล่ีย 2.68) 8. ตรา ยีห่อ้(Brand) ไดรั้บความนิยม(ค่าเฉล่ีย 2.67)  
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กลยุทธ์ราคาที่สําคัญมาก โดยเรียงตามลาํดบัค่าเฉล่ียประกอบดว้ย 1. การตั้งราคา
เพื่อใหกิ้จการอยูร่อดได(้ค่าเฉล่ีย 3.92) 2. ตั้งราคาเพื่อใหส้ามารถแข่งขนักบัคู่แข่งได(้ค่าเฉล่ีย 
3.77)  3. ตั้งราคาโดยคาํนึงถึงคุณภาพ(ค่าเฉล่ีย 3.64) 

กลยุทธ์ราคาทีสํ่าคญัปานกลาง โดยเรียงตามลาํดบัค่าเฉล่ียประกอบดว้ย 1. ตั้งราคาโดย
คาํนึงถึงประโยชนข์องการใชง้าน(ค่าเฉล่ีย 3.44) 2. ตั้งราคาตามคู่แข่ง(ค่าเฉล่ีย 3.09)     3. การ
ตั้งราคาโดยมีวตัถุประสงคเ์พ่ือใหไ้ดก้าํไรสูงสุด(ค่าเฉล่ีย 3.01) 4. การตั้งราคาโดยใหส่้วนลด
เพื่อใหข้ายสินคา้ไดจ้าํนวน(ปริมาณ)มากข้ึน(ค่าเฉล่ีย 3.00) 5. ตั้งราคาโดยใชห้ลกัเกณฑท่ี์ว่า
ผลิตภณัฑเ์คยไดรั้บรางวลัจากการประกวด หรือการรับรองมาตรฐานจากหน่วยงานของรัฐ(ค่าเฉล่ีย 
2.74) 6. การตั้งราคาท่ีแตกต่างกนัในแต่ละตลาด(ค่าเฉล่ีย 2.68) 7. การตั้งราคาโดยใหส่้วนลดมี
วตัถุประสงคเ์พ่ือใหมี้มูลค่าขาย(ยอดขาย) มากข้ึน(ค่าเฉล่ีย 2.64) 

กลยุทธ์การจัดจําหน่ายทีสํ่าคัญมาก โดยเรียงตามลาํดบัค่าเฉล่ียประกอบดว้ย 1. งาน
แสดงสินคา้ทัว่ไป(ค่าเฉล่ีย 4.23) 2. การขายตามศนูยแ์สดงสินคา้ของทางราชการ(ค่าเฉล่ีย 4.17)  
3. การขายส่งผา่นตวัแทนท่ีทาํหนา้ท่ีกระจายสินคา้(ค่าเฉล่ีย 3.63) 

กลยุทธ์การจัดจําหน่ายทีสํ่าคัญปานกลาง โดยเรียงตามลาํดบัค่าเฉล่ียประกอบดว้ย 1. มี
ร้านคา้ปลีกเป็นของตวัเอง(ค่าเฉล่ีย 2.91)  และความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้ใหก้บัตวัแทน หรือ
ผูจ้ดัจาํหน่าย(ค่าเฉล่ีย 2.91) 2. ความสะดวกในขั้นตอนการซ้ือ หรือการสัง่ซ้ือ(ค่าเฉล่ีย 2.85)  

กลยุทธ์การจัดจําหน่ายที่สําคัญน้อย โดยเรียงตามลาํดบัค่าเฉล่ียประกอบดว้ย  1. 
ส่งออก(ค่าเฉล่ีย 2.20) 2. ความเหมาะสมของปริมาณการสั่งสินคา้เขา้คลงั(ปริมาณการจดัเกบ็) 
(ค่าเฉล่ีย 2.08)  3. สถานท่ีตั้งคลงั ขนาดคลงั จาํนวนคลงัสาํหรับเกบ็สินคา้(ค่าเฉล่ีย 2.06)    4. 
ขายผา่นไฮเปอร์มาร์เกต็ หา้งสรรพสินคา้ ดิสเคาทส์โตร์(ค่าเฉล่ีย 2.05) 5. ขายผ่านร้านสะดวกซ้ือ 
เช่นป้ัมนํ้ามนั ปตท. หรือบางจาก(ค่าเฉล่ีย 1.96)  

กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดที่สําคัญมาก  โดยเรียงตามลาํดบัค่าเฉล่ียประกอบดว้ย 1. 
การออกงานแสดงสินคา้(ค่าเฉล่ีย 4.40) 2. ขายตรงโดยใชพ้นกังาน(ค่าเฉล่ีย 3.92)  

กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดท่ีสําคัญปานกลาง โดยเรียงตามลาํดบัค่าเฉล่ียประกอบดว้ย 
1. การลดราคาบางช่วงเวลา เพ่ือกระตุน้ยอดขาย(ค่าเฉล่ีย 3.21) 2. การออกข่าว และตีพิมพใ์น
เอกสารราชการ(ค่าเฉล่ีย 2.91)   

กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดที่สําคัญน้อย โดยเรียงตามลาํดบัค่าเฉล่ียประกอบดว้ย        
1. สมุดรายการสินคา้(Catalogue)ใบปลิว(ค่าเฉล่ีย 2.45)  2. โฆษณา(ค่าเฉล่ีย 2.37)  3. การให้
ของแถม(ค่าเฉล่ีย 2.24)  4. ขายผ่านทางเครือข่ายพาณิชยอิ์เลค็ทรอนิค ìอินเตอร์เน็ตî(ค่าเฉล่ีย 
2.07)  5. ขายส่งผา่นทางไปรษณีย(์ค่าเฉล่ีย 2.04) 
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สรุปในภาพรวมแลว้กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด ดา้นราคามีระดบัความสาํคญัเฉล่ีย
สูงสุด(ค่าเฉล่ีย 3.92) ในขณะท่ีกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ(์ค่าเฉล่ีย 3.18) กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริม
การตลาด(ค่าเฉล่ีย 2.85) และกลยทุธ์ดา้นการจดัจาํหน่าย(ค่าเฉล่ีย 2.82)มีความสาํคญัรองลงมา
ตามลาํดบั แต่อยา่งไรกต็ามระดบัความสาํคญัเฉล่ียของกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดทั้ง 4 ดา้นยงัคง
จดัอยูใ่นเกณฑท่ี์มีความสาํคญัปานกลางเหมือนกนั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ส่วนที ่3  ผลการวเิคราะห์เพือ่ทดสอบสมมติฐาน 
 
สมมติฐานวิจัยที่ 1 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดอยูใ่น

ระดบัมาก และเลือกใชก้ลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจโดยมุ่งตลาดเฉพาะส่วน
เป็นส่วนใหญ่ 

การทดสอบสมมติฐานท่ี 1 แบ่งออกเป็น 2 สมมติฐานยอ่ย ดงัน้ี 
1.1 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดอยูใ่นระดบั

มาก 
1.2 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้เลือกใชก้ลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจโดยการมุ่งตลาดเฉพาะ

ส่วนเป็นส่วนใหญ่ 
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โดยมีรายละเอียดของผลการทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี 
 
สมมติฐานวิจัยที่ 1.1 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดอยูใ่น

ระดบัมาก 
สมมตฐิานทางสถติิ 
HO : โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดอยูใ่นระดบัมาก 
HI : โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดไม่อยูใ่นระดบัมาก 
 
ตารางที ่22 แสดงผลการทดสอบระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก   

(µ≥3.50) 
 

ส่วนประสมการตลาด x ̅ S.D. t p-value
t-Prob 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.1816 1.00985 -2.977 .001*
2. ดา้นราคา 3.1937 0.60227 -4.795 .000*
3. ดา้นการจดัจาํหน่าย 2.8230 0.86288 -7.535 .000*
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 2.8456 0.75137 -8.359 .000*
หมายเหตุ : * หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 

 
จากตารางท่ี 22 ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติ t-test แบบ 1 กลุ่ม ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 

พบว่าโอท็อปประเภทเส้ือผา้ให้ความสาํคญักบักลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดทั้งกลยุทธ์ผลิตภณัฑ ์
ราคา การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ไม่อยูใ่นระดบัมากตามสมมติฐาน(ตอบสมมติฐาน
วิจยั) จึงไดท้าํการทดสอบต่อเน่ืองถึงระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดต่อไป 
สมมติฐานวิจัย โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดอยูใ่นระดบั

ปานกลาง 
สมมตฐิานทางสถติิ 
HO : โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดอยูใ่นระดบัปานกลาง 
HI  : โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดไม่อยูใ่นระปานกลาง 
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ตารางที่ 23 แสดงผลการทดสอบระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดเฉล่ียอยูใ่นระดบั
ปานกลาง(µ=3.00) 

 
ส่วนประสมการตลาด 

 
x ̅ S.D. t p-value

t-Prob 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.1816 1.00985 1.753 .083
2. ดา้นราคา 3.1937 0.60227 3.134 .002*
3. ดา้นการจดัจาํหน่าย 2.8230 0.86288 -2.000 .048*
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 2.8456 0.75137 -2.003 .048*
หมายเหตุ : * หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 

 
จากตารางท่ี 23 ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติ t-test แบบ 1 กลุ่ม ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05  

พบว่าโอท็อปประเภทเส้ือผา้ให้ความสาํคญักบักลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑอ์ยูใ่น
ระดบัปานกลางค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.00 (µ=3.00 ยอมรับสมมติฐาน) ส่วนกลยทุธ์ราคา การจดั
จาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาดค่าเฉล่ียไม่เท่ากบั 3.00 (µ≠3.00) แต่กลยทุธ์ราคาจดัว่ามี
ความสาํคญัในระดบัปานกลางเพราะค่าเฉล่ียมากกว่า 3.00 (µ>3.00) ในขณะท่ีกลยทุธ์การจดั
จาํหน่าย และกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดมีระดบัความสาํคญันอ้ยกว่า 3.00 (µ<3.00) แต่จะมี
ความสาํคญัในระดบัปานกลางหรือไม่ จึงไดท้าํการทดสอบต่อเน่ืองถึงระดบัความสาํคญัของส่วน
ประสมการตลาดทั้งสองดา้นต่อไปวา่ µ>2.49 หรือไม่  
 
 
 
 
 
 
 
ตารางที ่24 แสดงผลการทดสอบระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดเฉล่ียอยูใ่นระดบัปาน

กลาง(µ>2.49) 
 

ส่วนประสมการตลาด 
 

x ̅ S.D. t p-value
t-Prob 
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1. ดา้นการจดัจาํหน่าย 2.8230 0.86288 3.761 .000*
2. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 2.8456 0.75137 4.613 .000*
หมายเหตุ : * หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 
 

จากตารางท่ี 24 ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติ t-test แบบ 1 กลุ่ม ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 
พบว่าโอท็อปประเภทเส้ือผา้ให้ความสําคญักบักลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดทั้งกลยุทธ์การจัด
จาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัปานกลาง ค่าเฉล่ียมากกวา่ 2.49 (µ>2.49) 

ดังนั้น สรุปผลการวิจัยได้ว่าโอท็อปประเภทเส้ือผา้ให้ความสําคญักับกลยุทธ์ส่วน
ประสมการตลาดอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยผูป้ระกอบการใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์โดยเรียงลาํดบั
ตามความสาํคญัดงัน้ี กลยทุธ์ราคา ผลิตภณัฑ ์การส่งเสริมการตลาด และการจดัจาํหน่าย ตามลาํดบั 
 
สมมติฐานวิจัยที่ 1.2 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้เลือกใชก้ลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจโดยมุ่งตลาด

เฉพาะส่วนเป็นส่วนใหญ่ 
สมมตฐิานทางสถติิ  
HO : จาํนวนโอทอ็ปท่ีเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจ การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนั การ

เป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน มีสดัส่วนเท่ากบั 1 : 1 : 1 
Hi : จาํนวนโอทอ็ปท่ีเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจ การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนั การ

เป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน มีสดัส่วนไม่เท่ากบั 1 : 1 : 1 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ตารางที ่25 แสดงผลการทดสอบอตัราส่วนโอทอ็ปท่ีเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจแต่ละประเภท 
 

ประเภทของกลยทุธ์ จาํนวน
(ราย) 

ร้อยละ
(%) 

ค่า
คาดหวั

² P-Value 
²-Prob 
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ง 
การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนั 
การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน 
การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน 

35
7

53

36.8
7.4

55.8

31.7
31.7
31.7

33.937 .000*

รวม 95 100.0  
หมายเหตุ : * หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 

 
จากตารางท่ี 25 ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติ Chi-Square(²) ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 

พบว่าจาํนวนของโอทอ็ปท่ีเลือกใชก้ลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจทั้ง 3 กลุ่ม คือ กลุ่มท่ีเลือกกลยทุธ์
การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนั กลุ่มท่ีเลือกกลยทุธ์การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน กลุ่มท่ีเลือกกล
ยทุธ์มุ่งตลาดเฉพาะส่วน มีสดัส่วนไม่เท่ากบั 1 : 1 : 1(ปฏิเสธสมมติฐานหลกั HO) โดยโอทอ็ปท่ี
เลือกใชก้ลยทุธ์มุ่งตลาดเฉพาส่วนมีสดัส่วนมากท่ีสุดคือร้อยละ 55.8  กลุ่มท่ีเลือกใชก้ลยทุธ์การ
สร้างความแตกต่างทางการแข่งขนัมีสดัส่วนร้อยละ 36.8  และกลุ่มท่ีเลือกใชก้ลยทุธ์การเป็นผูน้าํ
ดา้นตน้ทุนมีสดัส่วนร้อยละ 7.4 รองลงมาตามลาํดบั 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สมมติฐานวิจัยที่ 2 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีคุณลกัษณะกิจการแตกต่างกนัจะใหค้วามสาํคญักบั
ส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั 

DPU



 

 

76

 

การทดสอบสมมติฐานท่ี 2 จะแบ่งการทดสอบออกตามปัจจยัดา้นคุณลกัษณะของ
กิจการเป็น 9 สมมติฐานยอ่ย ดงัน้ี 

2.1 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีรูปแบบการจดัตั้งองคก์ารต่างกนัจะใหค้วามสาํคญักบั
ส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั 

2.2 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีระยะเวลาของการดาํเนินกิจการแตกต่างกนัจะให้
ความสาํคญักบัส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั 

2.3 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีไดรั้บการคดัสรรใหไ้ดรั้บรางวลัสุดยอดโอทอ็ป
ระดบัประเทศในแต่ละระดบัจะใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสมการตลาดแตกต่าง
กนั 

2.4 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีมูลค่ายอดขายสินคา้ต่อปีต่างกนัจะใหค้วามสาํคญักบั
ส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั 

2.5 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีอตัราการขยายตวัของมูลค่ายอดขายสินคา้ต่อปีต่างกนั
จะใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั 

2.6 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีมูลค่าทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนัต่างกนัจะใหค้วามสาํคญักบั
ส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั 

2.7 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีสถานะสภาพคล่องของเงินทุนหมุนเวียนต่างกนัจะให้
ความสาํคญักบัส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั 

2.8 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีการวางเป้าหมายการตลาดต่างกนัจะใหค้วามสาํคญักบั
ส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั 

2.9 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีวางกลยทุธ์ในระดบับริษทัต่างกนัจะใหค้วามสาํคญักบั
ส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั 

โดยมีรายละเอียดของผลการทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี 
 

สมมตฐิานวจิยัท่ี 2.1 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีรูปแบบการจดัตั้งองคก์ารต่างกนัจะใหค้วามสาํคญั
กบัส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั 

สมมตฐิานทางสถติิ 
HO : โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีรูปแบบการจดัตั้งองคก์ารต่างกนัจะใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสม

การตลาดไม่แตกต่างกนั 
HI  : โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีรูปแบบการจดัตั้งองคก์ารต่างกนัจะใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสม

การตลาดแตกต่างกนั 
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ตารางที ่26 แสดงผลการทดสอบระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดของโอทอ็ปประเภท

เส้ือผา้ท่ีมีรูปแบบการจดัตั้งองคก์ารแตกต่างกนั 
 

4Ps ปัจจยัดา้นรูปแบบการจดัตั้ง
องคก์าร 

x ̅ S.D.  n  Mean 
Rank 

Mann-
Whitny U 

P-
Value

 
ผลิตภณั
ฑ ์

1. ห้างหุ้นส่วน/บริษทั, กลุ่ม 
สหกรณ์ และธุรกิจส่วนตวั 

2. ก ลุ่ ม อ า ชี พ  ห รื อ ก ลุ่ ม
ชาวบา้น 

3.30

3.17

1.045

1.011

11

84

52.36 
 

47.43 

 
414.00 .576

 
ราคา 

1. ห้างหุ้นส่วน/บริษัท,กลุ่ม 
สหกรณ์ และธุรกิจส่วนตวั 

2. ก ลุ่ ม อ า ชี พ  ห รื อ ก ลุ่ ม
ชาวบา้น 

2.96

3.22

0.430

0.617

11

84

38.68 
 

49.22 

 
359.50 

 
.232

 
การจดั
จาํหน่าย 

1. ห้างหุ้นส่วน/บริษทั, กลุ่ม 
สหกรณ์ และธุรกิจส่วนตวั 

2. ก ลุ่ ม อ า ชี พ  ห รื อ ก ลุ่ ม
ชาวบา้น 

2.88

2.82

0.890

0.865

11

84

52.14 
 

47.46 

 
416.50 .596

การ
ส่งเสริม
การตลาด 

1. ห้างหุ้นส่วน/บริษทั, กลุ่ม 
สหกรณ์ และธุรกิจส่วนตวั 

2. ก ลุ่ ม อ า ชี พ  ห รื อ ก ลุ่ ม
ชาวบา้น 

2.77

2.86

0.684

0.763

11

84

47.09 
 

48.12 

 
452.00 

 
.907

หมายเหตุ : * หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 
             : ในการศึกษาน้ีไดท้าํการปรับขอ้มูลโดยรวมกลุ่มโอท็อปประเภทหา้งหุน้ส่วน/บริษทั กลุ่ม สหกรณ์ 

และกลุ่มธุรกิจส่วนตวัเขา้ดว้ยกนั เพ่ือใหจ้าํนวนตวัอยา่ง(n)มากข้ึน 
 

จากตารางท่ี 26 ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยวิธีวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉล่ีย
แบบจบัคู่ 2 กลุ่มตวัอยา่งแบบ Non-Parametric ดว้ยค่าสถิติ Mann-Whiney U ท่ีระดบันยัสาํคญั 
0.05 พบวา่ในภาพรวม โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีรูปแบบการจดัตั้งองคก์ารต่างกนั(ระหว่างกลุ่มท่ี
มีรูปแบบการจดัตั้งแบบห้างหุน้ส่วน/บริษทั สหกรณ์ ธุรกิจส่วนตวั กบักลุ่มอาชีพ หรือกลุ่มชาวบา้น) 
จะใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่าง
กนั  
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สมมติฐานวิจัยที่ 2.2 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีระยะเวลาของการดาํเนินกิจการแตกต่างกนัจะให้
ความสาํคญักบัส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั 

สมมตฐิานทางสถติิ 
HO : โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีระยะเวลาของการดาํเนินกิจการแตกต่างกนัจะใหค้วามสาํคญักบั

ส่วนประสมการตลาดไม่แตกต่างกนั 
HI  : โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีระยะเวลาของการดาํเนินกิจการแตกต่างกนัจะใหค้วามสาํคญักบั

ส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั 
 
ตารางที ่27 แสดงผลการทดสอบระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดของโอทอ็ปประเภท

เส้ือผา้ท่ีมีระยะเวลาการดาํเนินกิจการแตกต่างกนั 
 

4Ps ปัจจยัดา้นระยะเวลาการดาํเนิน
กิจการ 

x ̅ S.D.  n  Mean 
Rank 

Mann-
Whitny U 

P-
Value

ผลิตภณั
ฑ ์

1. ดาํเนินกิจการไม่เกิน 3 ปี 
2. ดาํเนินกิจการมาเกินกวา่ 3 

ปี  

2.83
3.28

0.996
0.997

21
74

36.90 
51.15 

544.00 
 

.036*

 
ราคา 

1. ดาํเนินกิจการไม่เกิน 3 ปี 
2. ดาํเนินกิจการมาเกินกวา่ 3 

ปี 

3.07
3.23

0.592
0.604

21
74

41.71 
49.78 

645.00 
 

.236

การจดั
จาํหน่าย 

1. ดาํเนินกิจการไม่เกิน 3 ปี 
2. ดาํเนินกิจการมาเกินกวา่ 3 

ปี 

2.49
2.92

0.910
0.831

21
74

34.00 
51.97 

483.00 .008*

การ
ส่งเสริม
การตลาด 
 

1. ดาํเนินกิจการไม่เกิน 3 ปี 
2. ดาํเนินกิจการมาเกินกวา่ 3 

ปี 

2.59
2.92

0.784
0.731

21
74

37.05 
51.11 

548.00 
 
 

.039*

หมายเหตุ : * หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 
             : ในการศึกษาน้ีไดท้าํการปรับขอ้มูลโดยรวมกลุ่มโอทอ็ปท่ีมีระยะเวลาการดาํเนินกิจการมากกวา่ 3 ปี 

เขา้ดว้ยกนัเพ่ือใหจ้าํนวนตวัอยา่ง(n)มากขึ้น 
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จากตารางท่ี 27 ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยวิธีวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉล่ีย
แบบจบัคู่ 2 กลุ่มตวัอยา่งแบบ Non-Parametric ดว้ยค่าสถิติ Mann-Whiney U ท่ีระดบันยัสาํคญั 
0.05 พบวา่ในภาพรวม โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีระยะเวลาการดาํเนินกิจการต่างกนั(ระหว่างกลุ่ม
ท่ีมีระยะเวลาการดาํเนินกิจการไม่เกิน 3 ปี กบักลุ่มท่ีมีระยะเวลาการดาํเนินกิจการเกินกวา่ 3 ปี) จะ
ใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั โดยโอท็
อปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีระยะเวลาการดาํเนินกิจการเกินกวา่ 3 ปี จะใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสมทาง
การตลาดทั้งดา้นผลิตภณัฑ์ การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด เฉล่ียอยู่ในเกณฑ์สูงกว่า 
แตกต่างจากผูป้ระกอบการท่ีมีระยะเวลาการดาํเนินกิจการนอ้ยกวา่ 3 ปี 

แต่โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีระยะเวลาการดาํเนินกิจการต่างกนัจะใหค้วามสาํคญักบักล
ยทุธ์ดา้นราคาไม่แตกต่างกนั 

 
สมมตฐิานวจิยัท่ี 2.3 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีไดรั้บการคดัสรรใหไ้ดรั้บรางวลัสุดยอดหน่ึงตาํบล

หน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบัประเทศในแต่ละระดบัจะใหค้วามสาํคญักบัส่วน
ประสมการตลาดแตกต่างกนั 

สมมตฐิานทางสถติิ 
HO : โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีไดรั้บการคดัสรรใหไ้ดรั้บรางวลัท่ีมีระดบัต่างกนัจะใหค้วามสาํคญักบั

ส่วนประสมการตลาดไม่แตกต่างกนั 
HI  : โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีไดรั้บการคดัสรรใหไ้ดรั้บรางวลัท่ีมีระดบัต่างกนัจะใหค้วามสาํคญักบั

ส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั 
 

ตารางที ่28 แสดงผลการทดสอบระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดของโอทอ็ปประเภท
เส้ือผา้ท่ีมีระดบัแตกต่างกนั 

4Ps ปัจจยัดา้นระดบัท่ีไดรั้บการคดั
สรรใหเ้ป็นสุดยอดผลิตภณัฑ ์

x ̅ S.D. n Kruskal-Wallis Test 
Mean 
Rank 

P-Value 

ผลิตภณั
ฑ ์

(1) ระดบั 5 ดาว 
(2) ระดบั 4 ดาว 
(3) ระดบั 3 ดาว 

4.05
3.90
2.54

0.618
0.837
0.696

16
27
52

70.16 
67.28 
31.17 

.000*

 
ราคา 

(1)  ระดบั 5 ดาว 
(2)  ระดบั 4 ดาว 
(3)  ระดบั 3 ดาว 

3.59
3.56
2.88

0.396
0.670
0.415

16
27
52

69.13 
63.17 
33.63 

.000*
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การจดั
จาํหน่าย 

(1) ระดบั 5 ดาว 
(2) ระดบั 4 ดาว 
(3) ระดบั 3 ดาว 

3.28
3.52
2.32

0.530
0.923
0.520

16
27
52

66.56 
68.02 
31.89 

.000*

การ
ส่งเสริม
การตลาด 

(1)  ระดบั 5 ดาว 
(2)  ระดบั 4 ดาว 
(3)  ระดบั 3 ดาว 

3.36
3.40
2.40

0.524
0.768
0.454

16
27
52

68.88 
67.65 
31.38 

.000*

หมายเหตุ : * หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 
จากตาราท่ี 28 ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวแบบ 

Non-Parametric ดว้ยค่าสถิติ Kruskal-Wallis ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 พบว่าในภาพรวม โอทอ็ป
ประเภทเส้ือผา้ท่ีไดรั้บการคดัสรรท่ีมีระดบัต่างกนั(ระหว่างกลุ่มผูป้ระกอบการระดบั 5 ดาว ระดบั 
4 ดาว ระดบั 3 ดาว) จะใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาดแตกต่างกัน หลงัจากท่ีทราบผลการทดสอบสมมติฐานเบ้ืองต้นดงักล่าวแล้ว
จาํเป็นตอ้งทดสอบถึงความแตกต่างของค่าเฉล่ียแบบจบัคู่ระหวา่ง 2 กลุ่มตวัอยา่ง 

ผลการทดสอบต่อเน่ืองถึงความแตกต่างของค่าเฉล่ียแบบจบัคู่ 2 กลุ่มตวัอย่างแบบ 
Non-Parametric ดว้ยค่าสถิติ Mann-Whiney U ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 พบว่ากลุ่มโอทอ็ป
ประเภทเส้ือผา้ท่ีใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั คือ โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ระดบั 3 
ดาว จะใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ผลิตภณัฑโ์ดยเฉล่ียอยูใ่นเกณฑต์ํ่ากวา่ แตกต่างจากกลุ่ม     โอทอ็ป
ระดบั 4 ดาว  และ 5 ดาว(ตารางภาคผนวกท่ี 1) 

กลุ่มโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีให้ความสําคญักบักลยุทธ์ราคาแตกต่างกนั คือ โอท็อป
ประเภทเส้ือผา้ระดบั 3 ดาว จะใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ราคาโดยเฉล่ียอยูใ่นเกณฑต์ํ่ากว่า แตกต่าง
จากกลุ่ม   โอทอ็ประดบั 4 ดาว  และ 5 ดาว (ตารางภาคผนวกท่ี 2) 

กลุ่มโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีให้ความสาํคญักบักลยทุธ์การจดัจาํหน่ายแตกต่างกนั คือ 
โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ระดบั 3 ดาว จะใหค้วามสาํคญักบักลยุทธ์การจดัจาํหน่ายโดยเฉล่ียอยูใ่น
เกณฑต์ํ่ากวา่ แตกต่างจากกลุ่มโอทอ็ประดบั 4 ดาว  และ 5 ดาว ดาว (ตารางภาคผนวกท่ี 3) 

กลุ่มโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั 
คือ โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ระดบั 3 ดาว จะใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดโดยเฉล่ีย
อยูใ่นเกณฑต์ํ่ากวา่ แตกต่างจากกลุ่มโอทอ็ประดบั 4 ดาว และ 5 ดาว(ตารางภาคผนวกท่ี 4) 

กล่าวโดยสรุปไดว้า่ ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าในภาพรวมโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้
ท่ีไดรั้บการคดัสรรท่ีมีระดบัต่างกนั(ระหวา่งกลุ่มผูป้ระกอบการระดบั 5 ดาว ระดบั 4 ดาว ระดบั 3 
ดาว)จะให้ความสําคญักับกลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ ราคา การจัดจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด
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แตกต่างกนั โดย     โอทอ็ประดบั 5 ดาว และ 4 ดาว จะใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ส่วนประสม
การตลาดทั้งส่ีดา้นเฉล่ียอยูใ่นเกณฑสู์งกวา่โอทอ็ประดบั 3 ดาว 

 
สมมติฐานวิจัยที่ 2.4 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีมูลค่ายอดขายสินคา้ต่อปีต่างกนัจะใหค้วามสาํคญั

กบัส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั 
สมมตฐิานทางสถติิ 
HO : โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีมูลค่ายอดขายสินคา้ต่อปีต่างกนัจะใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสม

การตลาดไม่แตกต่างกนั 
HI  : โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีมูลค่ายอดขายสินคา้ต่อปีต่างกนัจะใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสม

การตลาดแตกต่างกนั 
ตารางที ่29 แสดงผลการทดสอบระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดของโอทอ็ปประเภท

เส้ือผา้ท่ีมีมูลค่ายอดขายสินคา้ต่อปีแตกต่างกนั 
 

4Ps ปัจจยัดา้นมลูค่ายอดขายสินคา้ต่อ
ปี 

x ̅ S.D.  n  Mean 
Rank 

Mann-
Whitny U 

P-
Value

 
ผลิตภณั
ฑ ์

1. ยอดขายไม่เกิน 500,000 
บาท/ปี 

2. ยอดขายมากกวา่ 500,000 
บาท/ปี 

3.00

3.74

1.000

0.841

72 
 

23 

42.92 
 

63.91 

 
462.00 .001*

 
ราคา 

1. ยอดขายไม่เกิน 500,000 
บาท/ปี 

2. ยอดขายมากกวา่ 500,000 
บาท/ปี 

3.09

3.53

0.583

0.548

72

23

42.90 
 

63.96 

 
461.00 .001*

 
การจดั
จาํหน่าย 
 

1. ยอดขายไม่เกิน 500,000 
บาท/ปี 

2. ยอดขายมากกวา่ 500,000 
บาท/ปี 

2.71

3.17

0.895

0.660

72

23

43.59 
 

61.80 

 
510.50 .006*

การ
ส่งเสริม
การตลาด 

1. ยอดขายไม่เกิน 500,000 
บาท/ปี 

2. ยอดขายมากกวา่ 500,000 
บาท/ปี 

2.74

3.17

0.760

0.633

72

23

43.62 
 

61.72 

 
512.50 .006*

หมายเหตุ : * หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 
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             : ในการศึกษาน้ีไดท้าํการปรับขอ้มูลโดยรวมกลุ่มโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีมูลค่ายอดขายสินคา้รวมต่อ
ปีมากกวา่ 500,000 บาท เขา้ดว้ยกนัเพ่ือใหจ้าํนวนตวัอยา่ง(n)มากข้ึน 

 
จากตารางท่ี 29 ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยวิธีวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉล่ีย

แบบจบัคู่ 2 กลุ่มตวัอยา่งแบบ Non-Parametric ดว้ยค่าสถิติ Mann-Whiney U ท่ีระดบันยัสาํคญั 
0.05 พบว่าในภาพรวม โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีมูลค่ายอดขายสินคา้ต่อปีต่างกนั(ระหว่างกลุ่มท่ี
มีมูลค่ายอดขายไม่เกิน 500,000 บาท/ปี กบักลุ่มท่ีมีมูลค่ายอดขายมากกวา่ 500,000 บาท/ปี) จะ
ให้ความสาํคญักบักลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั 
โดยโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีมูลค่ายอดขายสูงกว่า 500,000 บาท จะใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์
ส่วนประสมการตลาดทั้งส่ีดา้นเฉล่ียอยูใ่นเกณฑสู์งกว่าโอทอ็ปท่ีมีมูลค่ายอดขายไม่เกิน 500,000 
บาท 

 
สมมติฐานวิจัยท่ี 2.5 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีอตัราการขยายตวัของมูลค่ายอดขายสินคา้ต่อปี

ต่างกนัจะใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั 
สมมตฐิานทางสถติิ 
HO : โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีอตัราการขยายตวัของมูลค่ายอดขายสินคา้ต่อปีต่างกนัจะให้

ความสาํคญักบัส่วนประสมการตลาดไม่แตกต่างกนั 
HI  : โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีอตัราการขยายตวัของมูลค่ายอดขายสินคา้ต่อปีต่างกนัจะให้

ความสาํคญักบัส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั 
 
ตารางที ่30 แสดงผลการทดสอบระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดของโอทอ็ปประเภท

เส้ือผา้ท่ีมีอตัราการขยายตวัของมูลค่ายอดขายสินคา้ต่อปีแตกต่างกนั 
 

4Ps ปัจจยัดา้นอตัราการขยายตวัของ
ยอดขาย 

x ̅ S.D. n  Mean 
Rank 

Mann-
Whitny U 

P-
Value

 
ผลิตภณั
ฑ ์

1. ขยายตวัไม่เกินร้อยละ 5 ต่อ
ปี 

2. ขยายตวัมากวา่ร้อยละ 5 ต่อ
ปี 

2.80
 

3.73

0.931

0.859

57 
 

37 

37.84 
 

62.38 

 
504.00 .000*
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ราคา 

1. ขยายตวัไม่เกินร้อยละ 5 ต่อ
ปี 

2. ขยายตวัมากวา่ร้อยละ 5 ต่อ
ปี 

2.94

3.57

0.487

0.564

57

37

36.00 
 

65.22 

  
339.00 

 
.000*

 
การจดั
จาํหน่าย 

1. ขยายตวัไม่เกินร้อยละ 5 ต่อ
ปี 

2. ขยายตวัมากวา่ร้อยละ 5 ต่อ
ปี 

2.44

3.38

0.595

0.891

57

37

36.41 
 

64.58 

 
422.50 .000*

การ
ส่งเสริม
การตลาด 

1. ขยายตวัไม่เกินร้อยละ 5 ต่อ
ปี 

2. ขยายตวัมากวา่ร้อยละ 5 ต่อ
ปี 

2.52

3.31

0.575

0.734

57

37

36.68 
 

64.16 

 
438.00 .000*

หมายเหตุ : * หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 
             : ในการศึกษาน้ีไดท้าํการปรับขอ้มูล โดยรวมกลุ่มโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีอตัราการขยายตวัของ

มูลค่ายอดขายสินคา้มากกวา่ร้อยละ 5 ต่อปี เขา้ดว้ยกนัเพ่ือใหจ้าํนวนตวัอยา่ง(n) มากขึ้น 
 

จากตารางท่ี 30 ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยวิธีวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉล่ีย
แบบจบัคู่ 2 กลุ่มตวัอยา่งแบบ Non-Parametric ดว้ยค่าสถิติ Mann-Whiney U ท่ีระดบันยัสาํคญั 
0.05 พบว่าในภาพรวม โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีอตัราการขยายตวัของมูลค่ายอดขายสินคา้ต่อปี
ต่างกนั(ระหว่างกลุ่มท่ีมีอตัราการขยายตวัไม่เกินร้อยละ 5 ต่อปี กบักลุ่มท่ีมีอตัราการขยายตวัเกิน
กวา่ร้อยละ 5 ต่อปี) จะใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่ายแตกต่างกนั โดย
โอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีอตัราการขยายตวัของมูลค่ายอดขายสินคา้สูงกว่าร้อยละ 5 จะให้
ความสาํคญักบักลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดทั้งส่ีดา้นเฉล่ียอยูใ่นเกณฑสู์งกว่าโอทอ็ปประเภท
เส้ือผา้ท่ีมีอตัราการขยายตวัของมูลค่ายอดขายสินคา้ไม่เกินร้อยละ 5 

 
สมมตฐิานวจิัยที ่2.6 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีมูลค่าทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนัต่างกนัจะใหค้วามสาํคญั

กบัส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั 
สมมตฐิานทางสถติิ 
HO : โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีมูลค่าทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนัต่างกนัจะใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสม

การตลาดไม่แตกต่างกนั 
HI  : โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีมูลค่าทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนัต่างกนัจะใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสม

การตลาดแตกต่างกนั 
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ตารางที ่31 แสดงผลการทดสอบระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดของโอทอ็ปประเภท

เส้ือผา้ท่ีมีมูลค่าทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนัแตกต่างกนั 
 

4Ps ปัจจยัดา้นมลูค่าทรัพยสิ์น ณ 
ปัจจุบนัของกิจการ 

x ̅ S.D. n Mean 
Rank 

Mann-
Whitny U 

P-
Value

 
ผลิตภณั
ฑ ์

1. มูลค่าไม่เกิน 500,000 บาท
2. มู ลค่ า ม ากกว่ า  500,000 

บาท 

3.06

3.68

1.015

0.839

76
 

19 

44.16 
 

63.34 

 
430.50 

 
.007*

 
ราคา 

1. มูลค่าไม่เกิน 500,000 บาท
2. มู ลค่ า ม ากกว่ า  500,000 

บาท 

3.12

3.47

0.609

0.493

76

19

44.30 
 

62.79 

 
441.00 .009*

การจดั
จาํหน่าย 

1. มูลค่าไม่เกิน 500,000 บาท
2. มู ลค่ า ม ากกว่ า  500,000 

บาท 

2.69

3.34

0.806

0.907

76

19

44.05 
 

63.79 

 
422.00 .005*
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การ
ส่งเสริม
การตลาด 

1. มูลค่า 0-500,000 บาท 
 
2. มู ลค่ า ม ากกว่ า  500,000 

บาท 

2.76

3.20

0.733

0.733

76

19

44.74 
 

61.05 

 
474.00 .021*

หมายเหตุ : * หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 
             : ในการศึกษาน้ีไดท้าํการปรับขอ้มูล โดยรวมกลุ่มโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีมูลค่าทรัพยสิ์นรวม ณ 

ปัจจุบนัมากกวา่ 500,000 บาท เขา้ดว้ยกนัเพ่ือใหจ้าํนวนตวัอยา่ง(n) มากข้ึน 
 

จากตารางท่ี 31 ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยวิธีวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉล่ีย
แบบจบัคู่ 2 กลุ่มตวัอยา่งแบบ Non-Parametric ดว้ยค่าสถิติ Mann-Whiney U ท่ีระดบันยัสาํคญั 
0.05 พบว่าในภาพรวม โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีมูลค่าทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนัต่างกนั(ระหว่างกลุ่ม
ท่ีมีทรัพยสิ์นมูลค่าไม่เกิน 500,000 บาท กบักลุ่มท่ีมีทรัพยสิ์นมูลค่าเกินกวา่ 500,000 บาท) จะ
ให้ความสาํคญักบักลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั  
โดยโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีมูลค่าทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนัมากกว่า 500,000 บาท จะใหค้วามสาํคญั
กบักลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดทั้งส่ีดา้นเฉล่ียอยู่ในเกณฑ์สูงกว่าโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีมี
มูลค่าทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนัไม่เกิน 500,000 บาท 

 
 

สมมตฐิานวจิัยที ่2.7 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีสถานะสภาพคล่องของเงินทุนหมุนเวียนต่างกนัจะ
ใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั 

สมมตฐิานทางสถติิ 
HO : โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีสถานะสภาพคล่องของเงินทุนหมุนเวียนต่างกนัจะใหค้วามสาํคญั

กบัส่วนประสมการตลาดไม่แตกต่างกนั 
HI  : โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีสถานะสภาพคล่องของเงินทุนหมุนเวียนต่างกนัจะใหค้วามสาํคญั

กบัส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั 
 
ตารางที ่32 แสดงผลการทดสอบระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดของโอทอ็ปประเภท

เส้ือผา้ท่ีมีสภาพคล่องของเงินทุนหมุนเวยีนแตกต่างกนั 
 

4Ps ปัจจยัดา้นสถานะสภาพคล่องทาง
การเงิน 

x ̅ S.D. n  Mean 
Rank 

Mann-
Whitny U 

P-
Value

DPU
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ผลิตภณั
ฑ ์

1. มีสภาพคล่องพอดี  และมี
สภาพคล่องส่วนเกิน 

2. ขาดสภาพคล่อง(ต้องการ
เพ่ิม) 

2.85

3.61

0.920

0.967

53 
 

42 

39.85 
 

58.29 

 
681.00 .001*

 
ราคา 

1. มีสภาพคล่องพอดี  และมี
สภาพคล่องส่วนเกิน 

2. ขาดสภาพคล่อง(ต้องการ
เพ่ิม) 

3.02

3.41

0.550

0.600

53

42

39.83 
 

58.31 

 
680.00 .001*

 
การจดั
จาํหน่าย 

1. มีสภาพคล่องพอดี  และมี
สภาพคล่องส่วนเกิน 

2. ขาดสภาพคล่อง(ต้องการ
เพ่ิม) 

2.63

3.07

0.794

0.893

53

42

42.18 
 

55.35 

 
804.50 .021*

การ
ส่งเสริม
การตลาด 

1. มีสภาพคล่องพอดี  และมี
สภาพคล่องส่วนเกิน 

2. ขาดสภาพคล่อง(ต้องการ
เพ่ิม) 

2.65

3.09

0.687

0.768

53

42

40.68 
 

57.24 

 
725.00 .004*

หมายเหตุ : * หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 
             : ในการศึกษาน้ีไดท้าํการปรับขอ้มูล โดยรวมกลุ่มโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีสภาพคล่องพอดี และมี

สภาพคล่องส่วนเกินเขา้ดว้ยกนัเพ่ือใหจ้าํนวนตวัอยา่ง(n) มากขึ้น 
 

จากตารางท่ี 32 ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยวิธีวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉล่ีย
แบบจบัคู่ 2 กลุ่มตวัอยา่งแบบ Non-Parametric ดว้ยค่าสถิติ Mann-Whiney U ท่ีระดบันยัสาํคญั 
0.05 พบว่าในภาพรวม โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีสถานะของสภาพคล่องของเงินทุนหมุนเวียน
ต่างกนั(ระหวา่งกลุ่มท่ีมีสภาพคล่องพอดี มีสภาพคล่องส่วนเกิน กบักลุ่มผูป้ระกอบการท่ีขาดสภาพ
คล่อง) จะให้ความสาํคญักบักลยุทธ์ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด
แตกต่างกนั โดยโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีขาดสภาพคล่องทางการเงิน(ตอ้งการเพ่ิม) จะให้
ความสําคญักบักลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดทั้งส่ีดา้นเฉล่ียอยู่ในเกณฑ์สูงกว่าโอท็อปท่ีมีสภาพ
คล่องพอดี และโอทอ็ปท่ีมีสภาพคล่องส่วนเกิน 

 
สมมตฐิานวจิัยที ่2.8 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีการวางเป้าหมายการตลาดต่างกนัจะใหค้วามสาํคญั

กบัส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั 
สมมตฐิานทางสถติิ 
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HO : โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีการวางเป้าหมายการตลาดต่างกนัจะใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสม
การตลาดไม่แตกต่างกนั 

HI  : โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีการวางเป้าหมายการตลาดต่างกนัจะใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสม
การตลาดแตกต่างกนั 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ตารางที ่33 แสดงผลการทดสอบระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดของโอทอ็ปประเภท

เส้ือผา้ท่ีมีการวางเป้าหมายการตลาดแตกต่างกนั 
 

4Ps ปัจจยัดา้นเป้าหมายการตลาด x ̅ S.D. n Kruskal-Wallis Test
Mean 
Rank 

P-
Value 

 
ผลิตภณัฑ ์

1. ยอดขายสูงสุด และการแข่งขนั 
2. กาํไรสูงสุด 
3. ตอ้งการอยูร่อด 

3.67
2.95
2.97

0.990
0.886
0.989

29 
23 
43 

59.55 
43.96 
42.37 

.025*
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ราคา 

1. ยอดขายสูงสุด และการแข่งขนั 
2. กาํไรสูงสุด 
3. ตอ้งการอยูร่อด 

3.37
3.17
3.09

0.581
0.587
0.610

29 
23 
43 

56.97 
47.04 
42.47 

.089

การจดั
จาํหน่าย 

1. ยอดขายสูงสุด และการแข่งขนั 
2. กาํไรสูงสุด 
3. ตอ้งการอยูร่อด 

3.29
2.82
2.51

0.884
0.793
0.753

29 
23 
43 

62.29 
49.46 
37.58 

.001*

การส่งเสริม
การตลาด 

1. ยอดขายสูงสุด และการแข่งขนั 
2. กาํไรสูงสุด 
3. ตอ้งการอยูร่อด 

3.16
2.87
2.62

0.742
0.706
0.717

29 
23 
43 

59.52 
50.26 
39.02 

.007*

หมายเหตุ : * หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 
             : ในการศึกษาน้ีไดท้าํการปรับขอ้มูลโดยรวมกลุ่มโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีเป้าหมายการตลาดท่ี

ตอ้งการยอดขายสูงสุด และการแข่งขนัเขา้ดว้ยกนัเพ่ือใหจ้าํนวนตวัอยา่ง(n) มากข้ึน 
 

จากตารางท่ี 33 ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว
แบบ Non-Parametric ดว้ยค่าสถิติ Kruskal-Wallis ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 พบว่าในภาพรวม
ผูป้ระกอบการท่ีมีการวางเป้าหมายการตลาดต่างกนั(ระหว่างกลุ่มโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีตอ้งการ
ยอดขายสูงสุด หรือตอ้งการการแข่งขนั กบักลุ่มท่ีตอ้งการกาํไรสูงสุด กบักลุ่มท่ีตอ้งการเพียงการอยู่
รอด) จะใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์การจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั แต่
ผูป้ระกอบการท่ีมีการวางเป้าหมายการตลาดต่างกนัจะใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ราคาไม่แตกต่างกนั 
หลงัจากท่ีทราบผลการทดสอบสมมติฐานเบ้ืองตน้ดงักล่าวแลว้จาํเป็นตอ้งทดสอบถึงความแตกต่าง
ของค่าเฉล่ียแบบจบัคู่ระหวา่ง 2 กลุ่มตวัอยา่ง 

ผลการทดสอบต่อเน่ืองถึงความแตกต่างของค่าเฉล่ียแบบจบัคู่ 2 กลุ่มตวัอย่างแบบ 
Non-Parametric ดว้ยค่าสถิติ Mann-Whiney U ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 พบว่ากลุ่มโอทอ็ป
ประเภทเส้ือผา้ท่ีใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ผลิตภณัฑ์แตกต่างกนั คือ กลุ่มโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ี
วางเป้าหมายการตลาดโดยท่ีตอ้งการยอดขายสูงสุด กลุ่มท่ีตอ้งการการแข่งขนั จะใหค้วามสาํคญักบั
กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์โดยเฉล่ียอยู่ในเกณฑ์ท่ีสูงกว่า แตกต่างจากกลุ่มโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีมี
เป้าหมายตอ้งการกาํไรสูงสุด และกลุ่มท่ีท่ีมีเป้าหมายตอ้งการเพียงการอยู่รอด(ตารางภาคผนวกท่ี 
5) 

กลุ่มโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีให้ความสาํคญักบักลยทุธ์การจดัจาํหน่ายแตกต่างกนั คือ 
กลุ่มโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีวางเป้าหมายโดยท่ีตอ้งการยอดขายสูงสุด หรือตอ้งการการแข่งขนั จะ
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ให้ความสําคญักบักลยุทธ์การจดัจาํหน่ายโดยเฉล่ียอยู่ในเกณฑ์สูงกว่า แตกต่างจากกลุ่มโอท็อป
ประเภทเส้ือผา้ท่ีมีเป้าหมายตอ้งการเพียงการอยูร่อด (ตารางภาคผนวกท่ี 6) 

กลุ่มโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั 
คือ กลุ่มโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีวางเป้าหมายโดยท่ีตอ้งการยอดขายสูงสุด กลุ่มท่ีตอ้งการการ
แข่งขนั จะใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดโดยเฉล่ียอยูใ่นเกณฑสู์งกว่า แตกต่างจาก
กลุ่มโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีเป้าหมายตอ้งการเพียงการอยูร่อด(ตารางภาคผนวกท่ี 7) 

กล่าวโดยสรุปไดว้า่ ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าในภาพรวมโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้
ท่ีมีการวางเป้าหมายทางการตลาดต่างกนัจะใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ดา้นราคาไม่แตกต่างกนั แต่จะ
ใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั และแต่
ละกลุ่มแตกต่างกนั ดงัน้ี 

กลุ่มโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีวางเป้าหมายโดยท่ีต้องการยอดขายสูงสุด และกลุ่มท่ี
ตอ้งการการแข่งขนัจะใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์การจดัจาํหน่าย    และการส่งเสริม
การตลาดเฉล่ียอยูใ่นเกณฑสู์งกวา่กลุ่มโอทอ็ปท่ีมีเป้าหมายตอ้งการเพียงการอยูร่อด 

กลุ่มโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีวางเป้าหมายการตลาดโดยท่ีตอ้งการยอดขายสูงสุด และ
กลุ่มท่ีตอ้งการการแข่งขนัจะให้ความสาํคญักบักลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑเ์ฉล่ียอยูใ่นเกณฑสู์งกว่ากลุ่ม
โอทอ็ปท่ีเลือกเป้าหมายกาํไรสูงสุด 

 
สมมติฐานวิจัยที่ 2.9 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีวางกลยทุธ์ในระดบับริษทัต่างกนัจะใหค้วามสาํคญั

กบัส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั 
สมมตฐิานทางสถติิ 
HO : โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีวางกลยทุธ์ในระดบับริษทัต่างกนัจะใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสม

การตลาดไม่แตกต่างกนั 
HI  : โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีวางกลยทุธ์ในระดบับริษทัต่างกนัจะใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสม

การตลาดแตกต่างกนั 
 
 
 
 
ตารางที ่34 แสดงผลการทดสอบระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดของโอทอ็ปประเภท

เส้ือผา้ท่ีมีการวางกลยทุธ์ในระดบับริษทัแตกต่างกนั 
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4Ps ปัจจยัดา้นการวางกลยทุธ์ใน
ระดบับริษทั 

x ̅ S.D.  n  Mean 
Rank 

Mann-
Whitny U 

P-
Value

ผลิตภณั
ฑ ์

1. ตอ้งการใหอ้งคก์รเติบโต 
2. หดตวั/ลดขนาด, ตอ้งการ

อยูร่อด, ข้ึนกบัสถานการณ์ 

3.55
2.55

0.993
0.682

60 
35 

57.55 
31.63 

477.00 .000*

ราคา 1. ตอ้งการใหอ้งคก์รเติบโต 
2. หดตวั/ลดขนาด, ตอ้งการ

อยูร่อด, ข้ึนกบัสถานการณ์ 

3.35
2.92

0.643
0.404

60
35

55.10 
35.83 

624.00 .001*

การจดั
จาํหน่าย 

1. ตอ้งการใหอ้งคก์รเติบโต 
2. หดตวั/ลดขนาด, ตอ้งการ

อยูร่อด, ข้ึนกบัสถานการณ์ 

3.13
2.29

0.891
0.469

60
35

57.97 
30.90 

 

451.50 .000*

การ
ส่งเสริม
การตลาด 

1. ตอ้งการใหอ้งคก์รเติบโต 
2. หดตวั/ลดขนาด, ตอ้งการ

อยูร่อด, ข้ึนกบัสถานการณ์ 

3.09
2.43

0.763
0.524

60
35

57.11 
32.39 

503.50 .000*

หมายเหตุ : * หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 
             :  ในการศึกษาน้ีไดท้าํการปรับขอ้มูล โดยรวมกลุ่มโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีวางกลยทุธ์

ในระดบับริษทั หรือทิศทางของบริษทัในะยะยาวคือ ตอ้งการหดตวั/ลดขนาด, 
ตอ้งการอยูร่อด และข้ึนกบัสถานการณ์ เขา้ดว้ยกนัเพ่ือให ้n มีจาํนวนมากข้ึน 

 
จากตารางท่ี 34 ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยวิธีวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉล่ีย

แบบจบัคู่ 2 กลุ่มตวัอยา่งแบบ Non-Parametric ดว้ยค่าสถิติ Mann-Whiney U ท่ีระดบันยัสาํคญั 
0.05 พบว่าในภาพรวม โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีวางกลยทุธ์ในระดบับริษทัต่างกนั(ระหว่างกลุ่มท่ี
ตอ้งการใหอ้งคก์รเติบโต กบักลุ่มโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีตอ้งการลดขนาดองคก์ร ตอ้งการเพียงการ
อยู่รอด ดาํเนินกิจการตามแต่สถานการณ์) จะให้ความสาํคญักบักลยุทธ์ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดั
จาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั โดยกลุ่มโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีวางกลยทุธ์ตอ้งการ
เติบโต หรือขยายตวัจะใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดทั้งส่ีดา้นเฉล่ียอยูใ่นเกณฑสู์ง
กวา่โอทอ็ปท่ีเลือกกลยทุธ์ลดขนาด ตอ้งการการอยูร่อด หรือแลว้แต่สถานการณ์ 
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สมมติฐานวิจัยที่ 3 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีคุณลกัษณะของกิจการแตกต่างกนัจะวางกลยุทธ์
ระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั หรือการเลือกกลยุทธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจ
ข้ึนกบัคุณลกัษณะของกิจการ 

การทดสอบสมมติฐานท่ี 3 จะแบ่งการทดสอบออกตามปัจจยัดา้นคุณลกัษณะของ
กิจการเป็น 9 สมมติฐานยอ่ย ดงัน้ี 

3.1 โอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีรูปแบบการจดัตั้งองค์การแตกต่างกนัจะวางกลยุทธ์
ระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั หรือการเลือกกลยุทธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจข้ึนกบั
รูปแบบการจดัตั้งองคก์าร 

3.2 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีระยะเวลาของการดาํเนินกิจการแตกต่างกนัจะวางกล
ยุทธ์ระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั  หรือการเลือกกลยุทธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจ
ข้ึนกบัระยะเวลาของการดาํเนินกิจการ 

3.3 โอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีได้รับการคดัสรรให้เป็นสุดยอดผลิตภณัฑ์ท่ีมีระดับ
แตกต่างกนัจะวางกลยทุธ์ระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั หรือการเลือกกลยทุธ์ใน
ระดบัหน่วยธุรกิจข้ึนกบัระดบัของผูป้ระกอบการ 

3.4 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีมูลค่ายอดขายสินคา้รวมช่วงปี 2547 แตกต่างกนัจะ
วางกลยุทธ์ระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั หรือการเลือกกลยุทธ์ในระดบัหน่วย
ธุรกิจข้ึนกบัมูลค่ายอดขายสินคา้รวมของปี 2547 

3.5 โอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีอตัราการขยายตวัของมูลค่ายอดขายสินคา้รวมช่วงปี 
2547 แตกต่างกนัจะวางกลยทุธ์ระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั หรือการเลือกกล
ยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจข้ึนกบัอตัราการขยายตวัของมูลค่ายอดขายสินคา้รวมปี 
2547 

3.6 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีมูลค่าทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนั(ปี 2547) แตกต่างกนัจะ
วางกลยุทธ์ระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั หรือการเลือกกลยุทธ์ในระดบัหน่วย
ธุรกิจข้ึนกบัมูลค่าทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนั 

3.7 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีสถานะสภาพคล่องทางการเงินของกิจการแตกต่างกนั
จะวางกลยทุธ์ระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั หรือการเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วย
ธุรกิจข้ึนกบัสถานะสภาพคล่องทางการเงินของกิจการ 

3.8 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีวางเป้าหมายการตลาดแตกต่างกนัจะวางกลยทุธ์ระดบั
หน่วยธุรกิจแตกต่างกัน หรือการเลือกกลยุทธ์ในระดับหน่วยธุรกิจข้ึนกับ
เป้าหมายการตลาด 
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3.9 โอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีวางกลยุทธ์ในระดบับริษทัแตกต่างกนัจะวางกลยุทธ์
ระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั หรือการเลือกกลยุทธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจข้ึนกบั
กลยทุธ์ในระดบับริษทั 

โดยมีรายละเอียดของผลการทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี 
 

สมมตฐิานวจิัยที ่3.1 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีรูปแบบการจดัตั้งองคก์ารแตกต่างกนัจะวางกลยทุธ์
ระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั หรือการเลือกกลยุทธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจ
ข้ึนกบัรูปแบบการจดัตั้งองคก์าร 

สมมตฐิานทางสถติิ 
HO : การเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจไม่ข้ึนกบัรูปแบบการจดัตั้งองคก์าร 
HI  : การเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจข้ึนกบัรูปแบบการจดัตั้งองคก์าร 

 
ตารางที ่35 แสดงผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจกบัรูปแบบการ

จดัตั้งองคก์าร 
 

 
ปัจจยัดา้นรูปแบบการจดัตั้งองคก์าร

ประเภทกลยทุธ์ท่ีเลือก  
รวม 

 
     ² 

 
P - Value 
²- Prob 

การสร้างความ 
แตกต่าง และ 
ผูน้าํดา้นตน้ทุน 

มุ่งตลาด
เฉพาะส่วน 

1. หา้งหุน้ส่วน,บริษทั, สหกรณ์ 
และธุรกิจส่วนตวั 

2. กลุ่มอาชีพ หรือกลุ่มชาวบา้น 

45.5

44.0

54.5

56.0

100.0 
 

100.0 

 
0.008 .930

รวม 44.2 55.8 100.0  
หมายเหตุ : * หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 
             : ในการทดสอบค่าสัดส่วนของขอ้มูลหลายกลุ่มตวัอย่างถา้ค่า หรือความถ่ีท่ีคาดหวงั(Expected 

Frequencies) มีค่านอ้ยกวา่ 5 คิดเป็นสัดส่วนเกินกวา่ร้อยละ 10 ของค่าท่ีเป็นไปไดท้ั้งหมด ในการ
วิจยัน้ีจะทาํการปรับขอ้มูลโดยรวมค่าท่ีเป็นไปไดใ้หน้อ้ยลง 
 
จากตารางท่ี 35 ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติ Chi-Square(²) ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 

พบว่าโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีรูปแบบการจดัตั้งองค์การต่างกนัจะเลือกกลยุทธ์ในระดบัหน่วย
ธุรกิจไม่แตกต่างกนั(ยอมรับสมมติฐาน HO) หรืออาจกล่าวไดว้า่การเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วย
ธุรกิจไม่ข้ึนกบัรูปแบบการจัดตั้งองค์การ โดยโอท็อปประเภทเส้ือผา้จะเลือกกลยุทธ์ท่ีมุ่งตลาด
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เฉพาะส่วนมากท่ีสุด เลือกกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างในการแข่งขนั และการเป็นผูน้ําด้าน
ตน้ทุนรองลงมาตามลาํดบั 
 
 
 
 
สมมติฐานวิจัยที่ 3.2 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีระยะเวลาของการดาํเนินกิจการแตกต่างกนัจะวาง

กลยุทธ์ระดับหน่วยธุรกิจแตกต่างกัน  หรือการเลือกกลยุทธ์ในระดับ
หน่วยธุรกิจข้ึนกบัระยะเวลาของการดาํเนินกิจการ 

สมมตฐิานทางสถติิ 
HO : การเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจไม่ข้ึนกบัระยะเวลาของการดาํเนินกิจการ  
HI  : การเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจข้ึนกบัระยะเวลาของการดาํเนินกิจการ 

 
ตารางที ่36 แสดงผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจกบัระยะเวลา

ของการดาํเนินกิจการท่ีแตกต่างกนั 
 

 
ปัจจยัดา้นระยะเวลาการดาํเนิน
กิจการ 

ประเภทกลยทุธ์ท่ีเลือก  
รวม 

 
     ² 

 
P - Value 
²- Prob 

การสร้างความ 
แตกต่าง และ 
ผูน้าํดา้นตน้ทุน 

มุ่งตลาด
เฉพาะส่วน 

1. ดาํเนินกิจการยงัไม่เกิน 3 ปี 
2. ดาํเนินกิจการมาเกินกวา่ 3 ปี 

38.1
45.9

61.9
54.1

100.0 
100.0 

0.409 .523

รวม 44.2 55.8 100.0  
หมายเหตุ : * หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 
             : ในการทดสอบค่าสัดส่วนของขอ้มูลหลายกลุ่มตวัอย่างถา้ค่า หรือความถ่ีท่ีคาดหวงั(Expected 

Frequencies) มีค่านอ้ยกวา่ 5 คิดเป็นสัดส่วนเกินกวา่ร้อยละ 10 ของค่าท่ีเป็นไปไดท้ั้งหมด ใน
การวจิยัน้ีจะทาํการปรับขอ้มูลโดยรวมค่าท่ีเป็นไปไดใ้หน้อ้ยลง 

 
จากตารางท่ี 36 ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติ Chi-Square(²) ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 

พบวา่โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีช่วงระยะเวลาของการดาํเนินกิจการต่างกนัจะเลือกกลยทุธ์ในระดบั
หน่วยธุรกิจไม่แตกต่างกนั(ยอมรับสมมติฐาน HO)  หรืออาจกล่าวไดว้า่การเลือกกลยทุธ์ในระดบั
หน่วยธุรกิจไม่ข้ึนกบัช่วงระยะเวลาของการดาํเนินกิจการ โดยโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้จะเลือกกล
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ยทุธ์ท่ีมุ่งตลาดเฉพาะส่วนมากท่ีสุด เลือกกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างในการแข่งขนั และการเป็น
ผูน้าํดา้นตน้ทุนรองลงมาตามลาํดบั 

 
 
 
 
 
 

สมมติฐานวิจัยที่ 3.3 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีไดรั้บการคดัสรรใหเ้ป็นสุดยอดผลิตภณัฑท่ี์มีระดบั
แตกต่างกนัจะวางกลยทุธ์ระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั หรือการเลือกกล
ยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจข้ึนกบัระดบัของผูป้ระกอบการ 

สมมตฐิานทางสถติิ 
 HO : การเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจไม่ข้ึนกบัระดบัของผูป้ระกอบการ 
 HI  : การเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจข้ึนกบัระดบัของผูป้ระกอบการ 

 
ตารางที ่37 แสดงผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจกบัระดบัของ

โอทอ็ปตามท่ีไดรั้บการคดัสรร 
 

 
 

ปัจจยัดา้นระดบัท่ีไดรั้บการคดั
สรรใหเ้ป็นสุดยอดผลิตภณัฑ ์

ประเภทกลยทุธท่ี์เลือก  
รวม 

 
     ² 

 
P - Value 
²- Prob 

การสร้างความ 
แตกต่าง และ 
ผูน้าํดา้นตน้ทุน 

มุ่งตลาดเฉพาะ
ส่วน 

1. ระดบั 5 ดาว 
2. ระดบั 4 ดาว 
3. ระดบั 3 ดาว 

62.5
74.1
23.1

37.5
25.9
76.9

100.0 
100.0 
100.0 

 
21.349 .000*

รวม 44.2 55.8 100.0  
หมายเหตุ : * หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 

           : ในการทดสอบค่าสัดส่วนของขอ้มูลหลายกลุ่มตวัอย่างถา้ค่า หรือความถ่ีท่ีคาดหวงั(Expected 
Frequencies) มีค่านอ้ยกวา่ 5 คิดเป็นสัดส่วนเกินกวา่ร้อยละ 10 ของค่าท่ีเป็นไปไดท้ั้งหมด ใน
การวจิยัน้ีจะทาํการปรับขอ้มูลโดยรวมค่าท่ีเป็นไปไดใ้หน้อ้ยลง 
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จากตารางท่ี 37 ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติ Chi-Square(²) ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 
พบว่าโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีถูกคดัสรรใหไ้ดรั้บรางวลัสุดยอดผลิตภณัฑท่ี์มีระดบัต่างกนัจะเลือก
กลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั(ปฏิเสธสมมติฐานHO) หรืออาจกล่าวไดว้่าการเลือกกล
ยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจข้ึนกบัระดบัของผูป้ระกอบการตามท่ีถูกคดัสรรให้ไดรั้บรางวลัสุดยอด
ผลิตภณัฑ ์โดยโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้จะเลือกกลยทุธ์ท่ีมุ่งตลาดเฉพาะส่วนมากท่ีสุด เลือกกลยุทธ์
การสร้างความแตกต่างในการแข่งขนั และการเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุนรองลงมาตามลาํดบั 

นอกจากน้ียงัพบว่าโอทอ็ประดบั 3 ดาวจะเลือกกลยทุธ์มุ่งตลาดเฉพาะส่วนเป็นส่วน
ใหญ่ ในขณะท่ีโอท็อประดบั 4 ดาว และระดบั 5 ดาว จะเลือกกลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง
ทางการแข่งขนั และการเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุนเป็นส่วนใหญ่ 

 
สมมติฐานวิจัยที่ 3.4 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีมูลค่ายอดขายสินคา้รวมช่วงปี 2547 แตกต่างกนั

จะวางกลยทุธ์ระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั หรือการเลือกกลยทุธ์ในระดบั
หน่วยธุรกิจข้ึนกบัมูลค่ายอดขายสินคา้รวมของปี 2547 

สมมตฐิานทางสถติิ 
HO : การเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจไม่ข้ึนกบัมูลค่ายอดขายสินคา้รวมของปี 2547  
HI  : การเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจข้ึนกบัมูลค่ายอดขายสินคา้รวมของปี 2547  
 
ตารางที ่38 แสดงผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจกบัมูลค่า

ยอดขายสินคา้รวมช่วงปี 2547  
 

ปัจจยัดา้นมูลค่ายอดขายสินคา้ต่อ
ปี 

ประเภทกลยทุธ์ท่ีเลือก 
รวม 

 
² 

 
P - Value 
²- Prob 

การสร้างความ 
แตกต่าง และ 
ผูน้าํดา้นตน้ทุน 

มุ่งตลาด
เฉพาะส่วน 

1. ยอดขายไม่ เกิน  500,000 
บาท/ปี 

2. ยอดขายมากกวา่ 500,000 
บาท/ปี 

34.7

73.9

65.3

26.1

100.0

100.0

 
10.855 .001*

รวม 44.2 55.8  
หมายเหตุ : * หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 
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             : ในการทดสอบค่าสัดส่วนของขอ้มูลหลายกลุ่มตวัอย่างถา้ค่า หรือความถ่ีท่ีคาดหวงั(Expected 
Frequencies) มีค่านอ้ยกวา่ 5 คิดเป็นสัดส่วนเกินกวา่ร้อยละ 10 ของค่าท่ีเป็นไปไดท้ั้งหมด ใน
การวจิยัน้ีจะทาํการปรับขอ้มูลโดยรวมค่าท่ีเป็นไปไดใ้หน้อ้ยลง 

 
จากตารางท่ี 38 ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติ Chi-Square(²) ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 

พบวา่โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีมูลค่ายอดขายสินคา้รวมต่อปีต่างกนัจะเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วย
ธุรกิจแตกต่างกนั(ปฏิเสธสมมติฐาน HO) หรืออาจกล่าวไดว้า่การเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจ
ข้ึนกบัมูลค่ายอดขายสินคา้รวมต่อปี โดยโอท็อปประเภทเส้ือผา้จะเลือกกลยุทธ์ท่ีมุ่งตลาดเฉพาะ
ส่วนมากท่ีสุด เลือกกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างในการแข่งขนั และการเป็นผูน้ําดา้นตน้ทุน
รองลงมาตามลาํดบั 

นอกจากน้ียงัพบว่าโอท็อปท่ีมียอดขายสินคา้ไม่เกิน 500,000 บาทต่อปี จะเลือกกล
ยทุธ์มุ่งตลาดเฉพาะส่วนเป็นส่วนใหญ่ ในขณะท่ีโอทอ็ปท่ีมียอดขายสินคา้มากกว่า 500,000 บาท
ต่อปี  จะเลือกกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนั และการเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุนเป็นส่วน
ใหญ่ 

 
สมมติฐานวิจัยที่ 3.5 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีอตัราการขยายตวัของมูลค่ายอดขายสินคา้ช่วงปี 

2547 แตกต่างกนัจะวางกลยุทธ์ระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั หรือการ
เลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจข้ึนกบัอตัราการขยายตวัของมูลค่ายอดขาย
สินคา้ปี 2547 

สมมตฐิานทางสถติิ 
 HO : การเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจไม่ข้ึนกบัอตัราการขยายตวัของมูลค่ายอดขายสินคา้ปี 

2547 
 HI  :  การเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจข้ึนกบัอตัราการขยายตวัของมูลค่ายอดขายสินคา้ปี 

2547 
 
ตารางที ่39 แสดงผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจกบัอตัราการ

ขยายตวัของมูลค่ายอดขายสินคา้ช่วงปี 2547 
 

 ประเภทกลยทุธ์ท่ีเลือก   
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ปัจจยัดา้นอตัราการขยายตวัของ
ยอดขาย 

การสร้างความ 
แตกต่าง และ 
ผูน้าํดา้นตน้ทุน 

มุ่งตลาด
เฉพาะส่วน 

รวม      ² P - Value
²- Prob 

1. ขยายตวัไม่เกินร้อยละ 5 ต่อปี 
2. ขยายตวัมากกวา่ร้อยละ 5 ต่อ

ปี 

26.3
73.0

73.7
27.0

100.0 
100.0 

19.760 .000*

รวม 44.7 55.3   
หมายเหตุ : * หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 
             : ในการทดสอบค่าสัดส่วนของขอ้มูลหลายกลุ่มตวัอย่างถา้ค่า หรือความถ่ีท่ีคาดหวงั(Expected 

Frequencies) มีค่านอ้ยกวา่ 5 คิดเป็นสัดส่วนเกินกวา่ร้อยละ 10 ของค่าท่ีเป็นไปไดท้ั้งหมด ใน
การวจิยัน้ีจะทาํการปรับขอ้มูลโดยรวมค่าท่ีเป็นไปไดใ้หน้อ้ยลง 

 
จากตารางท่ี 39 ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติ Chi-Square (²)ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 

พบว่าโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีอตัราการขยายตวัของมูลค่ายอดขายสินคา้ต่อปีต่างกนัจะเลือกกล
ยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั(ปฏิเสธสมมติฐาน HO) หรืออาจกล่าวไดว้า่การเลือกกลยทุธ์
ในระดบัหน่วยธุรกิจข้ึนกบัอตัราการขยายตวัของมูลค่ายอดขายสินคา้ โดยโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้จะ
เลือกกลยทุธ์ท่ีมุ่งตลาดเฉพาะส่วนมากท่ีสุด เลือกกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างในการแข่งขนั และ
การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุนรองลงมาตามลาํดบั 

นอกจากน้ียงัพบว่าโอทอ็ปท่ีมีอตัราการขยายตวัของยอดขายสินคา้ไม่เกินร้อยละ 5  จะ
เลือกกลยทุธ์มุ่งตลาดเฉพาะส่วนเป็นส่วนใหญ่ ในขณะท่ีโอทอ็ปท่ีมีอตัราการขยายตวัของยอดขาย
สินคา้มากกว่าร้อยละ 5  จะเลือกกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนั และการเป็นผูน้าํ
ดา้นตน้ทุนเป็นส่วนใหญ่ 

 
สมมติฐานวิจัยที่ 3.6 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีมูลค่าทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนั(ปี 2547) แตกต่างกนั

จะวางกลยทุธ์ระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั หรือการเลือกกลยทุธ์ในระดบั
หน่วยธุรกิจข้ึนกบัมูลค่าทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนั(ปี 2547) 

สมมตฐิานทางสถติิ 
HO :  การเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจไม่ข้ึนกบัมูลค่าทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนั(ปี 2547) 
HI   :  การเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจข้ึนกบัมูลค่าทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนั(ปี 2547) 
 
ตารางที ่40 แสดงผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจกบัมูลค่า

ทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนั(ปี 2547) 
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ปัจจยัดา้นมูลค่าทรัพยสิ์น ณ 
ปัจจุบนัของกิจการ 

ประเภทกลยทุธ์ท่ีเลือก 
รวม 

 
     ² 

 
P - Value 
²- Prob 

การสร้างความ 
แตกต่าง และ 
ผูน้าํดา้นตน้ทุน 

มุ่งตลาด
เฉพาะส่วน 

1. มูลค่าไม่เกิน 500,000 บาท 
2. มูลค่ามากกวา่ 500,000 บาท 

38.2
68.4

61.8
31.6

100.0 
100.0 

5.644 .018*

รวม 44.2 55.8   
หมายเหตุ : * หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 
             : ในการทดสอบค่าสัดส่วนของขอ้มูลหลายกลุ่มตวัอย่างถา้ค่า หรือความถ่ีท่ีคาดหวงั(Expected 

Frequencies) มีค่านอ้ยกวา่ 5 คิดเป็นสัดส่วนเกินกวา่ร้อยละ 10 ของค่าท่ีเป็นไปไดท้ั้งหมด ใน
การวจิยัน้ีจะทาํการปรับขอ้มูลโดยรวมค่าท่ีเป็นไปไดใ้หน้อ้ยลง 

 
จากตารางท่ี 40 ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติ Chi-Square(²) ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 

พบว่าโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีมูลค่าทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนัต่างกนัจะเลือกกลยุทธ์ในระดบัหน่วย
ธุรกิจแตกต่างกนั(ปฏิเสธสมมติฐาน HO) หรืออาจกล่าวไดว้า่การเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจ
ข้ึนกับมูลค่าทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนั โดยโอท็อปประเภทเส้ือผา้จะเลือกกลยุทธ์ท่ีมุ่งตลาดเฉพาะ
ส่วนมากท่ีสุด เลือกกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างในการแข่งขนั และการเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน
รองลงมาตามลาํดบั 

นอกจากน้ียงัพบวา่โอทอ็ปท่ีมีทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนัไม่เกิน 500,000 บาท จะเลือกกล
ยทุธ์มุ่งตลาดเฉพาะส่วนเป็นส่วนใหญ่ในขณะท่ีโอทอ็ปท่ีมีทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนัมากกวา่ 500,000 
บาท จะเลือกกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนั และการเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุนเป็นส่วน
ใหญ่ 

 
สมมตฐิานวิจัยที่ 3.7 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีสถานะสภาพคล่องทางการเงินของกิจการแตกต่าง

กนัจะวางกลยทุธ์ระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั หรือการเลือกกลยุทธ์ใน
ระดบัหน่วยธุรกิจข้ึนกบัสถานะสภาพคล่องทางการเงินของกิจการ 

สมมตฐิานทางสถติิ 
HO : การเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจไม่ข้ึนกบัสถานะสภาพคล่องทางการเงินของกิจการ 

  HI  : การเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจข้ึนกบัสถานะสภาพคล่องทางการเงินของกิจการ 
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ตารางที ่41 แสดงผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจกบัสถานะ
สภาพคล่องทางการเงินของกิจการ 

 

ปัจจยัดา้นสถานะสภาพคล่องทาง
การเงิน 

ประเภทกลยทุธท่ี์เลือก 
รวม 

 
     ² 

 
P - Value 
²- Prob 

การสร้างความ 
แตกต่าง และ 
ผูน้าํดา้นตน้ทุน 

มุ่งตลาดเฉพาะ
ส่วน 

 
1. มีสภาพคล่องส่วนเกิน และ

สภาพคล่องพอดี 
2. สภาพคล่องตึงตัว(ต้องการ

เพ่ิม) 

37.7

52.4

62.3

47.6

100.0 
 

100.0 

 
2.038 .153

รวม 44.2 55.8   
หมายเหตุ : * หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 

             : ในการทดสอบค่าสัดส่วนของขอ้มูลหลายกลุ่มตวัอย่างถา้ค่า หรือความถ่ีท่ีคาดหวงั(Expected 
Frequencies) มีค่านอ้ยกวา่ 5 คิดเป็นสัดส่วนเกินกวา่ร้อยละ 10 ของค่าท่ีเป็นไปไดท้ั้งหมด ใน
การวจิยัน้ีจะทาํการปรับขอ้มูลโดยรวมค่าท่ีเป็นไปไดใ้หน้อ้ยลง 

 
จากตารางท่ี 41 ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติ Chi-Square(²) ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 

พบว่าโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีสภาพคล่องทางการเงินแตกต่างกนัจะเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วย
ธุรกิจไม่แตกต่างกนั(ยอมรับสมมติฐาน HO) หรืออาจกล่าวไดว้า่การเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วย
ธุรกิจไม่ข้ึนกบัลกัษณะสภาพคล่องทางการเงิน โดยโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้จะเลือกกลยทุธ์ท่ีมุ่งตลาด
เฉพาะส่วนมากท่ีสุด เลือกกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างในการแข่งขนั และการเป็นผูน้ําด้าน
ตน้ทุนรองลงมาตามลาํดบั 

 
 
 
 

สมมติฐานวิจัยที่ 3.8 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีวางเป้าหมายการตลาดแตกต่างกนัจะวางกลยทุธ์
ระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั หรือการเลือกกลยุทธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจ
ข้ึนกบัเป้าหมายการตลาด 

สมมตฐิานทางสถติิ 
 HO : การเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจไม่ข้ึนกบัเป้าหมายการตลาด 

DPU



 

 

100

 

 HI   : การเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจข้ึนกบัเป้าหมายการตลาด 
 

ตารางที ่42 แสดงผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจกบัเป้าหมาย
การตลาด 

 
 
ปัจจยัดา้นเป้าหมายการตลาด 

ประเภทกลยทุธท่ี์เลือก 
รวม 

 
² 

 
P - Value 
²- Prob 

การสร้างความ 
แตกต่าง และ 
ผูน้าํดา้นตน้ทุน 

มุ่งตลาดเฉพาะ
ส่วน 

1. ยอดขายสูงสุด,การแข่งขนั 
2. กาํไรสูงสุด 
3. ตอ้งการอยูร่อด 

69.0
34.8
32.6

31.0
65.2
67.4

100.0 
100.0 
100.0 

 
10.401 .006*

รวม 44.2 55.8 100.0  
หมายเหตุ : * หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 
             : ในการทดสอบค่าสัดส่วนของขอ้มูลหลายกลุ่มตวัอย่างถา้ค่า หรือความถ่ีท่ีคาดหวงั(Expected 

Frequencies) มีค่านอ้ยกวา่ 5 คิดเป็นสัดส่วนเกินกวา่ร้อยละ 10 ของค่าท่ีเป็นไปไดท้ั้งหมด ใน
การวจิยัน้ีจะทาํการปรับขอ้มูลโดยรวมค่าท่ีเป็นไปไดใ้หน้อ้ยลง 

 
จากตารางท่ี 42 ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติ Chi-Square (²)ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 

พบว่าโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีการวางเป้าหมายการตลาดแตกต่างกนัจะเลือกกลยุทธ์ในระดบั
หน่วยธุรกิจแตกต่างกนั(ปฏิเสธสมมติฐาน HO) หรืออาจกล่าวไดว้า่การเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วย
ธุรกิจข้ึนกบัลกัษณะของเป้าหมายการตลาด โดยโอท็อปประเภทเส้ือผา้จะเลือกกลยุทธ์ท่ีมุ่งตลาด
เฉพาะส่วนมากท่ีสุด เลือกกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างในการแข่งขนั และการเป็นผูน้ําด้าน
ตน้ทุนรองลงมาตามลาํดบั 

นอกจากน้ียงัพบว่าโอทอ็ปท่ีตั้งเป้าหมายตอ้งการกาํไรสูงสุด และตอ้งการอยูร่อดจะเลือก
กลยุทธ์มุ่งตลาดเฉพาะส่วนเป็นส่วนใหญ่ ในขณะท่ีโอท็อปท่ีตั้งเป้าหมายตอ้งการยอดขายสูงสุด 
และการแข่งขนัจะเลือกกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนั และการเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน
เป็นส่วนใหญ่ 

 
สมมตฐิานวจิัยที ่3.9 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีวางกลยทุธ์ในระดบับริษทัแตกต่างกนัจะวางกลยทุธ์

ระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั หรือการเลือกกลยุทธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจ
ข้ึนกบักลยทุธ์ในระดบับริษทั 
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สมมตฐิานทางสถติิ 
HO : การเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจไม่ข้ึนกบักลยทุธ์ในระดบับริษทั 
HI   : การเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจข้ึนกบักลยทุธ์ในระดบับริษทั 

 
ตารางที ่43 แสดงผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจกบักลยทุธ์ใน

ระดบับริษทั 
 
 
ปัจจยัดา้นการวางกลยทุธ์ใน
ระดบับริษทั 

ประเภทกลยทุธท่ี์เลือก 
รวม 

 
² 

 
 

 
P - Value 
²- Prob 

การสร้างความ 
แตกต่าง และ 
ผูน้าํดา้นตน้ทุน 

มุ่งตลาดเฉพาะ
ส่วน 

1. ตอ้งการเติบโต 
2. ลดขนาด, ตอ้งการอยูร่อด 

และข้ึนกบัสถานการณ์ 

56.7
22.9

43.3
77.1

100.0 
100.0 

10.245 .001*

รวม 44.2 55.8 100.0  
หมายเหตุ : * หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 
             : ในการทดสอบค่าสัดส่วนของขอ้มูลหลายกลุ่มตวัอย่างถา้ค่า หรือความถ่ีท่ีคาดหวงั(Expected 

Frequencies) มีค่านอ้ยกวา่ 5 คิดเป็นสัดส่วนเกินกวา่ร้อยละ 10 ของค่าท่ีเป็นไปไดท้ั้งหมด ใน
การวจิยัน้ีจะทาํการปรับขอ้มูลโดยรวมค่าท่ีเป็นไปไดใ้หน้อ้ยลง 

 
จากตารางท่ี 43 ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติ Chi-Square(²) ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 

พบวา่โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีวางกลยทุธ์ในระดบับริษทัแตกต่างกนัจะเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วย
ธุรกิจแตกต่างกนั(ปฏิเสธสมมติฐาน HO)   หรืออาจกล่าวไดว้า่การเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วย
ธุรกิจข้ึนกบัลกัษณะการวางกลยทุธ์ในระดบับริษทั โดยโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้จะเลือกกลยทุธ์ท่ีมุ่ง
ตลาดเฉพาะส่วนมากท่ีสุด เลือกกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างในการแข่งขนั และการเป็นผูน้าํดา้น
ตน้ทุนรองลงมาตามลาํดบั 

นอกจากน้ียงัพบว่าโอท็อปท่ีตอ้งการอยู่รอด และดาํเนินกิจการข้ึนกบัสถานการณ์จะ
เลือกกลยทุธ์มุ่งตลาดเฉพาะส่วนเป็นส่วนใหญ่ ในขณะท่ีโอทอ็ปท่ีตอ้งการการขยายตวั หรือเติบโต
จะเลือกกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนั และการเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุนเป็นส่วนใหญ่ 
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บทที่ 5 
สรุปผลการวจิยั อภิปรายผล ข้อเสนอแนะ 

 

 การศึกษาวิจยัเร่ือง ìกลยุทธ์การตลาดของผูป้ระกอบการสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึง
ผลิตภณัฑ ์กรณีศึกษาสินคา้เส้ือผา้(Marketing Strategy of One Tambon One Product Producer 
for Garments Case Studies) เป็นการวิจยัเชิงพรรณา(Descriptive Research) โดยใชก้ลุ่มผูผ้ลิต 
หรือจาํหน่ายสินคา้ โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้เป็นหน่วยวิเคราะห์(Unit Analysis) เหตุผล และ
ความสาํคญัของปัญหาท่ีทาํใหต้อ้งมีการศึกษา คือ  

เหตุผลทางดา้นเศรษฐกิจของโครงการสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ หรือโอท็อป         
(One tambon Ona Product : OTOP) เป็นหน่ึงในโครงการตามนโยบายของรัฐบาลท่ีตอ้งการ
พฒันา และส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดย่อม ให้เขา้มามีบทบาท และความสําคญัต่อ
ระบบเศรษฐกิจของประเทศไทย เพราะมีอยูเ่ป็นจาํนวนมากซ่ึงเป็นแหล่งจา้งงาน สร้างรายไดจ้าก
การส่งออก ช่วยลดการนาํเขา้ เป็นแหล่งสร้างเสริมประสบการณ์ หรือเป็นจุดเร่ิมตน้ท่ีดีของนัก
ลงทุนผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีเร่ิมประกอบธุรกิจดว้ยตนเอง เป็นแหล่งวตัถุดิบ เป็นผูผ้ลิตสินคา้
ระดบักลางในแง่การรับช่วงการผลิต และเป็นแหล่งสําคญัในการสร้าง หรือพฒันาทกัษะให้กบั
แรงงานไทยในการสืบสารผลิตภัณฑ์ท้องถ่ินท่ีเป็นเอกลักษณ์ภูมิปัญญาของไทย ช่วยทําให้
โครงสร้างทางเศรษฐกิจของประเทศไทยมีความหลากหลาย โดยช่วยลดความเส่ียงในการพ่ึงพาภาค
เศรษฐกิจใดภาคเศรษฐกิจหน่ึง ทาํใหฐ้านในการผลิตของประเทศกวา้งข้ึนซ่ึงนบัเป็นปัจจยัสาํคญัท่ี
จะช่วยทาํใหผ้ลิตภณัฑเ์บ้ืองตน้ภายในประเทศ(GDP) เกิดการขยายตวัในอตัราท่ีสูงอยา่งสมํ่าเสมอ 
และมีเสถียรภาพในระยะยาวต่อไปในอนาคต นอกจากน้ียงัช่วยลดความแตกต่างของระดบัรายได้
ระหวา่งชนบท และเมืองซ่ึงท่ีเป็นเขตท่ีตั้งของอุตสาหกรรม และการคา้ 

เหตุผลในการพยายามสร้างผูป้ระกอบการรุ่นใหม่ใหส้ามารถดาํเนินกิจการ และอยูร่อด
ในเชิงธุรกิจได้ เน่ืองจากผูป้ระกอบการโอท็อปเป็นผูป้ระกอบการขนาดเล็ก บางส่วนพ่ึงเขา้มา
ดาํเนินกิจการในเชิงพาณิชย ์ซ่ึงมกัประสบกบัอุปสรรค หรือขอ้จาํกดัในดา้นต่างๆ เช่น ขอ้จาํกดัดา้น
การบริหารจดัการ การตลาด ดา้นเงินทุน ดา้นเทคโนโลยี ดา้นแรงงานท่ีมีคุณภาพ ดา้นการเขา้ถึง
บริการของรัฐ และดา้นสารสนเทศเพ่ือการจดัการ ขอ้จาํกดัดงักล่าวอาจส่งผลให้ผูป้ระกอบการ
ธุรกิจรายใหม่บางส่วนไม่สามารถดาํเนินกิจการ และอยูร่อดต่อไปได ้ 

เหตุผลทางการตลาด  จากผลการวิจยัสินคา้โอท็อปท่ีประชาชนให้ความสนใจพบว่า 
ผลิตภณัฑส่ิ์งทอ และเคร่ืองนุ่งห่มเป็นสินคา้ท่ีมีผูใ้ช ้และคิดท่ีจะใชถึ้งร้อยละ 50 แมว้า่จะมีผูใ้ชม้าก
ในระดบัหน่ึง แต่ก็มีบางส่วนท่ียงัไม่เคยใช ้และไม่คิดจะใช ้ดงันั้นจึงเป็นเหตุผลท่ีทาํให้ตอ้งการ
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ศึกษาถึงการวางกลยทุธ์การตลาดสินคา้ประเภทเส้ือผา้อยา่งไรจึงจะทาํใหมี้ผูซ้ื้อใชเ้พ่ิมข้ึน ผลวิจยัท่ี
เก่ียวข้องกับปัญหากลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์พบว่ายงัมีผูไ้ม่เคยใช่สินค้าโอท็อปถึงร้อยละ 43.1 
ผูป้ระกอบการควรวางกลยุทธ์ทางดา้นผลิตภณัฑอ์ยา่งไรเพื่อจูงใจให้ผูไ้ม่เคยใชไ้ดห้นัมาใชสิ้นคา้ 
และทาํใหผู้ท่ี้เคยใชแ้ลว้เพ่ิมการใชม้ากข้ึน ประเภทของผลิตภณัฑท่ี์ไดรั้บความนิยมประชาชนกว่า
ร้อยละ 50-71 ใช ้และคิดท่ีจะใชสิ้นคา้ท่ีใชใ้นชีวิตประจาํวนั ผูป้ระกอบการควรจะวางกลยทุธ์
ผลิตภัณฑ์อย่างไรจึงจะทาํเกิดความนิยมในสินค้าประเภทอ่ืน ในด้านคุณภาพผลิตภัณฑ์ของ
โครงการโอทอ็ปตามความเห็นของประชาชนร้อยละ 29.1 เห็นวา่ยงัไม่ไดม้าตรฐาน และไม่เป็นท่ี
ยอมรับของลูกคา้ และไม่มีคุณภาพพอท่ีจะส่งออกไปขายยงัต่างประเทศได ้ผูป้ระกอบการควรจะ
วางกลยุทธ์อย่างไรเพ่ือให้ผูใ้ชเ้กิดความเช่ือมัน่ในคุณภาพ และมาตรฐานผลิตภณัฑ์ ในดา้นราคา
เน่ืองจากสินคา้โอทอ็ปส่วนใหญ่ถูกมอง และมีภาพลกัษณ์เป็นสินคา้ชุมชนประจาํทอ้งถ่ิน การผลิต
ไม่ไดม้าตรฐาน ประกอบกบัมีคู่แข่งค่อนขา้งมากผูป้ระกอบการควรจะวางกลยทุธ์ราคาอยา่งไรจึงจะ
เหมาะสมกบัโอทอ็ป ในดา้นการจดัจาํหน่ายจากการสาํรวจกลุ่มตวัอยา่งสดัส่วนของประชาชนร้อย
ละ 47.2 เห็นว่าการหาซ้ือสินคา้โอท็อปยาก ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นว่าช่องทางการจดัจาํหน่ายยงัมีนอ้ย 
ดังนั้นทาํอย่างไรจึงจะสามารถทาํให้ผูบ้ริโภคหาซ้ือสินคา้ได้โดยสะดวก ในด้านการส่งเสริม
การตลาดผูป้ระกอบการโอท็อปส่วนใหญ่เป็นสถานประกอบการขนาดเล็กมีทรัพยากรท่ีค่อนขา้ง
จาํกดั ดงันั้นการใชก้ลยทุธ์เพ่ือการส่งเสริมการตลาดจึงทาํไดเ้พียงใชว้ิธีการออกงานแสดงสินคา้ท่ี
จดัโดยหน่วยงานราชการเป็นหลกั ดงันั้นรัฐควรเขา้มามีบทบาท และโอท็อปควรจะใช้กลยุทธ์
ส่งเสริมการตลาดดา้นอ่ืนๆ อยา่งไรเพื่อใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายรู้จกั และเกิดการซ้ือใชไ้ดง่้าย 

จากปัญหาดงักล่าวจึงเป็นเหตุผลจูงใจใหเ้กิดความสนใจท่ีจะศึกษาคน้ควา้ถึงการใชก้ล
ยทุธ์ทางการตลาดของผูป้ระกอบการสินคา้โอท็อปประเภทเส้ือผา้ โดยมีวตัถุประสงค์ในการวิจยั 
ดงัน้ี 

1. เพื่อศึกษากลยทุธ์การตลาดของโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ถึงระดบัความสาํคญัของส่วน
ประสมการตลาด และประเภทกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจ 

2. เพื่อศึกษากลยทุธ์การตลาดของโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ โดยเปรียบเทียบระดบั
ความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดของกิจการท่ีมีคุณลกัษณะแตกต่างกนั 

3. เพื่อศึกษากลยทุธ์การตลาดของโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ โดยเปรียบเทียบกลยทุธ์ใน
ระดบัหน่วยธุรกิจของกิจการท่ีมีคุณลกัษณะแตกต่างกนั 

 
ในการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดอ้าศยัทฤษฎีการบริหารทางการตลาด(Marketing 

Management) เก่ียวกบัการบริหารเชิงกลยทุธ์(Strategic Management) ซ่ึงเป็นเร่ืองของการ
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วางแผนกลยทุธ์(Strategic Planning) ประกอบดว้ยการวางแผน 3 ระดบั คือกลยทุธ์ในระดบั
บริษทั(Corporate Strategy) การวางกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจ(Strategic Business Unit) และ
การวางกลยทุธ์ในระดบัหนา้ท่ี(Function Strategy) นอกจากน้ียงันาํหลกัการเก่ียวกบักลยทุธ์ส่วน
ประสมการตลาด(Marketing Mixed) และงานวิจยัอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้งมาเป็นกรอบแนวคิดในการวิจยั 
และไดก้าํหนดสมมติฐานในการวิจยัดงัน้ี 

1. โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดอยูใ่นระดบั
มาก และเลือกใชก้ลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจโดยมุ่งตลาดเฉพาะส่วนเป็นส่วนใหญ่ 

2. โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีคุณลกัษณะกิจการแตกต่างกนัจะใหค้วามสาํคญักบัส่วน
ประสมการตลาดแตกต่างกนั 

3. โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีคุณลกัษณะกิจการแตกต่างกนัจะเลือกกลยทุธ์ในระดบั
หน่วยธุรกิจแตกต่างกนั 

 
ประชากรท่ีเป็นเป้าหมายในการวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้

เฉพาะท่ีไดรั้บการคดัเลือกใหเ้ป็นสุดยอดผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาวมีจาํนวน 21 ราย ระดบั 4 ดาวมี
จาํนวน 36 ราย และระดบั 3 ดาวมีจาํนวน 69 ราย รวมทั้งหมด 126 ราย โดยใชว้ิธีการเลือก
กลุ่มตวัอยา่งแบบแบ่งกลุ่ม(Stratified Sampling) โดยแบ่งประเภทผูป้ระกอบการสินคา้
โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ออกเป็นกลุ่มๆ คือ กลุ่มผูผ้ลิตท่ีไดรั้บการคดัเลือกใหเ้ป็นสุดยอดผลิตภณัฑ์
ระดบั 5 ดาว 4 ดาว และ 3 ดาว แลว้ทาํการเลือกตวัอยา่งแบบไม่ใชค้วามน่าจะเป็นดว้ยวิธีตาม
สะดวก(Convenience Sampling) สาํหรับผูใ้หข้อ้มูลนั้นผูวิ้จยัไดก้าํหนดผูใ้หข้อ้มูล
ประกอบดว้ยผูบ้ริหารของโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ บริษทัผลิตสินคา้ชุมชน หรือผูป้ระกอบการทัว่ไป
ในแต่ละระดบั สาํหรับจาํนวน หรือขนาดตวัอยา่งจะใชว้ิธีคาํนวณจากสูตร ทั้งน้ีไดก้าํหนดใหค่้า
ความคลาดเคล่ือนเท่ากบัร้อยละ 5 และระดบัความเช่ือมัน่เท่ากบัร้อยละ 95 จะไดข้นาดของกลุ่ม
ตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้แต่ละระดบัตามสดัส่วน(Proportionate) ดงัน้ี ผูผ้ลิตระดบั 5 
ดาวจาํนวน 16 ราย ผูผ้ลิตระดบั 4 ดาวจาํนวน 27 ราย ผูผ้ลิตระดบั 3 ดาวจาํนวน 52 ราย 
รวมทั้งหมด 95 ราย  

ในการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็ขอ้มูลจาํนวนหน่ึงฉบบั
แบ่งเป็น 4 ตอนคือ ส่วนแรกเป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัคุณลกัษณะของกิจการ ส่วนท่ีสองเป็น
แบบสอบถามเก่ียวกบัความสาํคญัของกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาด ส่วนท่ีสามเป็นแบบสอบถาม
เก่ียวกบัการเลือกกลยุทธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจซ่ึงบ่งบอกถึงความสามารถในการแข่งขนัของธุรกิจ 
ส่วนท่ีส่ีเป็นแบบสอบถามปลายเปิดเพ่ือแสดงความคิดเห็นเพ่ิมเติมในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูว้ิจยั
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ทาํหนงัสือถึงหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งเพ่ือขอความอนุเคราะห์ในการให้ความร่วมมือเพ่ือเขา้ไปเก็บ
ขอ้มูลตามสถานท่ีแสดงสินคา้ของทางราชการ และในการเก็บรวบรวมแบบสอบถามดาํเนินการ
โดยผูว้ิจยัทาํการเกบ็รวบรวมขอ้มูลดว้ยตนเอง และมอบหมายใหต้วัแทนซ่ึงเป็นผูมี้ความรู้เก่ียวกบั
วิชาการตลาดเป็นผูช่้วยเกบ็รวบรวมขอ้มูล โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีไดจ้ากการสาํรวจมีลกัษณะ ดงัน้ี 

กลุ่มตวัอย่างโอท็อปประเภทเส้ือผา้จาํแนกตามรูปแบบการจัดตั้ งองค์การ หรือการ
บริหารประกอบไปดว้ย โอทอ็ปประเภทกลุ่มอาชีพ หรือกลุ่มชาวบา้นมากท่ีสุดคิดเป็นสัดส่วนร้อย
ละ 88.4    โอทอ็ปประเภทกลุ่มสหกรณ์, โอทอ็ปประเภทหา้งหุน้ส่วน หรือ บริษทั และโอทอ็ปท่ี
อยูใ่นรูปธุรกิจส่วนตวัรวมกนัมีสดัส่วนคิดเป็นเพียงร้อยละ 11.6  

กลุ่มตัวอย่างโอท็อปประเภทเส้ือผ้าจําแนกตามระยะเวลาของการดําเนินกิจการ 
ประกอบดว้ยกลุ่มท่ีดาํเนินกิจการมาเป็นเวลามากกว่า 3 ปีมากท่ีสุดคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 77.9 
กลุ่มผูด้าํเนินกิจการไม่เกิน 3 ปี คิดเป็นสดัส่วนเพียงร้อยละ 22.1  

กลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้จาํแนกตามระดบัท่ีไดรั้บการคดัสรรใหเ้ป็นสุดยอด
ผลิตภณัฑร์ะดบัประเทศ ประกอบไปดว้ยโอทอ็ประดบั 5 ดาว ร้อยละ 16.8 โอทอ็ประดบั 4 ดาว 
ร้อยละ 28.4 และโอทอ็ประดบั 3 ดาว ร้อยละ 54.7  

กลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้จาํแนกตามมลูค่ายอดขายสินคา้(ปี 2547) ประกอบ
ไปดว้ย กลุ่มท่ีมีมูลค่ายอดขายสินคา้รวมไม่เกิน 500,000 บาทต่อปี มากท่ีสุดร้อยละ 75.8 กลุ่มท่ี
มีมูลค่ายอดขายสินคา้รวมมากกวา่ 500,000 บาทต่อปี คิดเป็นสดัส่วนร้อยละ 24.2 

กลุ่มตวัอย่างโอท็อปประเภทเส้ือผา้จาํแนกตามอตัราการขยายตวัของมูลค่ายอดขาย
สินคา้(ปี 2547) ประกอบไปดว้ย กลุ่มท่ีมีอตัราการขยายตวัไม่เกินร้อยละ 5 ต่อปี มากท่ีสุดคือมี
สดัส่วนร้อยละ 60.6 ส่วนกลุ่มท่ีมีอตัราการขยายตวัมากกวา่ร้อยละ 5 ต่อปี คิดเป็นสดัส่วนร้อยละ 
40.4  

กลุ่มตวัอยา่งโอท็อปประเภทเส้ือผา้จาํแนกตามมูลค่าทรัพยสิ์นรวมปัจจุบนั(ปี 2547) 
ประกอบไปดว้ย กลุ่มท่ีมีมูลค่าทรัพยสิ์นรวมไม่เกิน 500,000 บาท มากท่ีสุดร้อยละ 80.0 กลุ่มท่ีมี
มูลค่าทรัพยสิ์นรวมมากกวา่ 500,000 บาท คิดเป็นสดัส่วนเพียงร้อยละ 20.0  

กลุ่มตวัอย่างโอท็อปประเภทเส้ือผา้จาํแนกตามลกัษณะของสภาพคล่องทางการเงิน
ภายในองคก์ร ประกอบไปดว้ย กลุ่มท่ีกิจการมีสภาพคล่องพอดีคิดเป็นสดัส่วนร้อยละ 54.7 กลุ่มท่ี
กิจการมีสภาพคล่องตึงตวั หรือขาดแคลนเงินทุนหมุนเวียนคิดเป็นสดัส่วนร้อยละ 44.2 และมีเพียง
สดัส่วนร้อยละ 1.1 เท่านั้นท่ีกิจการมีสภาพคล่องส่วนเกิน 

กลุ่มตวัอยา่งโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้จาํแนกตามการวางเป้าหมายการตลาด (Marketing 
Goal) ประกอบไปดว้ย กลุ่มท่ีมีเป้าหมายเพียงตอ้งการอยู่รอดร้อยละ 45.3 กลุ่มท่ีมีเป้าหมาย
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ตอ้งการยอดขายสูงสุดร้อยละ 25.3 กลุ่มท่ีมีเป้าหมายตอ้งการกาํไรสูงสุดร้อยละ 24.2 และอีกร้อย
ละ 5.3 เป็นกลุ่มท่ีมีเป้าหมายตอ้งการแข่งขนั หรือส่วนแบ่งการตลาด 

กลุ่มตวัอย่างโอท็อปประเภทเส้ือผา้จาํแนกตามการวางกลยุทธ์ในระดบับริษทั หรือ
ทิศทางองคก์รในระยะยาวประกอบไปดว้ย กลุ่มท่ีตอ้งการใหอ้งคก์ารเกิดการขยายตวั หรือเติบโต
ในอนาคตร้อยละ 63.2 กลุ่มท่ีตอ้งการเพียงใหอ้งคก์ารอยูร่อดเท่านั้นร้อยละ 25.3 และส่วนอีกร้อย
ละ 11.6 ไม่มีเป้าหมายท่ีชดัเจน ตามแต่สถานการณ์ 

กลุ่มตวัอย่างโอท็อปประเภทเส้ือผา้แบ่งตามกลยุทธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจท่ีทาํให้เกิด
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัประกอบดว้ย กลุ่มท่ีเลือกกลยทุธ์มุ่งตลาดเฉพาะส่วนร้อยละ 55.8 
กลุ่มท่ีเลือกกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนัร้อยละ 36.8 ส่วนอีกร้อยละ 7.4  เป็น
กลุ่มท่ีเลือกกลยทุธ์การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน 

กลุ่มตวัอย่างโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีเลือกกลยุทธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจเพ่ือเพ่ิมขีด
ความสามารถในการแข่งขนั จาํแนกตามวิธีสร้างความแตกต่าง หรือความโดดเด่น ประกอบดว้ย 
กลุ่มท่ีใชว้ิธีแสดงถึงความเป็นผูน้าํเสนอผลิตภณัฑใ์หม่ให้ลูกคา้ร้อยละ 74.3 กลุ่มท่ีใชว้ิธีสร้าง
ความแตกต่างโดยแสดงถึงความเป็นผูน้าํดา้นคุณภาพร้อยละ 71.4 กลุ่มท่ีใชว้ิธีสร้างความแตกต่าง
โดยแสดงถึงความเป็นผูเ้ห็นแก่ประโยชนข์องผูบ้ริโภคร้อยละ 28.6 กลุ่มท่ีใชว้ิธีสร้างความแตกต่าง
โดยแสดงถึงฐานะ หรือชนชั้นของผูซ้ื้อผลิตภณัฑร้์อยละ 20.0 กลุ่มท่ีใชว้ิธีสร้างความแตกต่างโดย
แสดงถึงความเป็นผูน้าํดา้นการใหบ้ริการร้อยละ 8.6 ส่วนกลุ่มท่ีใชวิ้ธีสร้างความแตกต่างโดยแสดง
ถึงความเป็นเลิศทางเทคโนโลยร้ีอยละ 2.9  

กลุ่มตวัอยา่งโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีเลือกกลยุทธ์การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุนจาํแนกตาม
วิธีการ หรือกลยุทธ์ท่ีสร้างความเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุนการผลิตท่ีตํ่ากว่า ประกอบดว้ย กลุ่มโอท็อป
ร้อยละ 57.1 ใชว้ิธีควบคุมตน้ทุนในดา้นต่างๆ อยา่งเคร่งครัดไม่วา่จะเป็นค่าใชจ่้ายในการผลิต การ
วิจยั การขาย การบริการ และเนน้ใชจ่้ายอยา่งมีประสิทธิภาพ กลุ่มโอทอ็ปร้อยละ 28.6 ใชว้ิธีการ
วางรูปแบบ หรือออกแบบผลิตภณัฑใ์หง่้ายต่อการผลิต การประกอบในลกัษณะของการผลิตขนาด
ใหญ่ และผลิตไดค้ราวละมากๆ กลุ่มโอทอ็ปร้อยละ 14.3 ใชว้ิธีขยายยอดขาย ส่วนแบ่งตลาด ซ่ึงจะ
ช่วยใหเ้กิดการลดตน้ทุนการผลิตต่อหน่วยลง ประหยดัต่อขนาด และกลุ่มโอทอ็ปสัดส่วนเท่ากนัน้ี
คือร้อยละ 14.3 ใชว้ิธีผลิตผลิตภณัฑห์ลายประเภท และแต่ละประเภทนั้นมีความเก่ียวขอ้งกนัอยา่ง
ใกลชิ้ด ซ่ึงสามารถร่วมกนัใชเ้คร่ืองจกัร อุปกรณ์การผลิต การใชเ้คร่ืองมือการตลาดร่วมกนั  

กลุ่มตวัอย่างโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีเลือกกลยุทธ์มุ่งตลาดเฉพาะส่วน จาํแนกตาม
ลกัษณะตลาดประกอบดว้ย กลุ่มท่ีมุ่งตลาดภายในชุมชนเป็นส่วนใหญ่ร้อยละ 90.6 กลุ่มท่ีมุ่งตลาด
รับจา้งทาํ(เหมา)รูปแบบเหมือนกนัเป็นจาํนวนคร้ังละมากๆ ร้อยละ 56.6 กลุ่มท่ีมุ่งตลาดลูกคา้สัง่
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ทาํเป็นรายๆ (รายยอ่ย) ร้อยละ 32.1 กลุ่มท่ีมุ่งตลาดลูกคา้ท่ีเป็นนกัท่องเท่ียวร้อยละ 24.5 กลุ่มท่ี
มุ่งตลาดลูกคา้กลุ่มผูสู้งอายรุ้อยละ 20.8 และ กลุ่มท่ีมุ่งตลาดลูกคา้ผูห้ญิง หรือผูช้ายในวยัทาํงานใน
ทอ้งถ่ินร้อยละ 15.1 

กลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการแสดงความคิดเห็นเพ่ิมเติมถึงผลดีของโครงการหน่ึงตาํบล
หน่ึงผลิตภณัฑ ์ดงัน้ี ผูป้ระกอบการร้อยละ 13.7 เห็นวา่โครงการช่วยสร้างเสริมประสบการณ์ และ
การเรียนรู้ในการประกอบธุรกิจ ผูป้ระกอบการร้อยละ 9.5 เห็นวา่โครงการช่วยในดา้นการส่งเสริม
การตลาด เช่น จดัแสดง แนะนาํสินคา้ และผูป้ระกอบการร้อยละ 2.1 เห็นว่าโครงการช่วยให้มี
รายไดเ้พ่ิมข้ึน 

กลุ่มตัวอย่างผู ้ประกอบการแสดงความคิดเห็นเ พ่ิมเติมถึงความต้องการ  และ
ขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัโครงการสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ ดงัน้ี ผูป้ระกอบการร้อยละ 29.5 
ตอ้งการดา้นการตลาด ผูป้ระกอบการร้อยละ 24.2 ตอ้งการเงินทุนหมุนเวียน ผูป้ระกอบการร้อยละ 
6.3 ตอ้งการผูเ้ช่ียวชาญท่ีคอยใหค้าํปรึกษา ในขณะท่ีมีความตอ้งการเก่ียวกบัวตัถุดิบ ตอ้งการดา้น
วิชาการเก่ียวกับการผลิต ตอ้งการด้านขอ้มูลสารสนเทศ ต้องการด้านการส่งออก ตอ้งการด้าน
เคร่ืองจกัรอุปกรณ์การผลิต มีความสาํคญัรองลงมาตามลาํดบั 

 
1 สรุปผลการวจิัย 

 
1.1 เปรียบเทยีบระดบัความสําคญัของกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดโดยใช้ค่าเฉลีย่ 

ผลการวิเคราะห์ถึงความคิดเห็นของผูป้ระกอบการโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้เก่ียวกบัระดบั
ความสาํคญัของส่วนประสมการตลาด ซ่ึงจากการนาํแบบสอบถามท่ีเกบ็จากตวัอยา่งผูป้ระกอบโอท็
อปประเภทเส้ือผา้มาคาํนวณเพ่ือหาความเช่ือมัน่ของขอ้มูลท่ีได ้พบว่าเคร่ืองมือท่ีใชมี้ความเช่ือมัน่
เท่ากบั 0.9660 (จากค่าของ Alpha) ซ่ึงถือว่าขอ้มูลมีความน่าเช่ือถืออยูใ่นระดบัสูง และผลการ
วิเคราะห์ระดบัความสําคณัเฉล่ียของกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในแต่ละองคป์ระกอบยอ่ยโดย
แบ่งค่าเฉล่ียตามเกณฑท่ี์กาํหนดไว ้คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย และนอ้ยท่ีสุด กล่าวโดยสรุป
มี ดงัน้ี 

กลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ 
- ระดบัสาํคญัมาก โดยเรียงตามลาํดบัค่าเฉล่ียประกอบดว้ย 1. การออกแบบท่ีเนน้

รักษาความเป็นเอกลกัษณ์ไทย 2. คุณภาพสินคา้ดี 3. สินคา้มีความทนทาน      4. 
การท่ีสินคา้ไดรั้บการรับรองมาตรฐานจากหน่วยงานของรัฐ 
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- ระดบัสาํคญัปานกลาง โดยเรียงตามลาํดบัค่าเฉล่ียประกอบดว้ย 1. มีผลิตภณัฑใ์ห้
เลือกหลายแบบ 2. การไดรั้บรางวลัชนะเลิศจากการประกวด 3. บรรจุภณัฑส์วย
งาน ดึงดูดใจ 4. การผลิตสินคา้ไดม้าตรฐาน  5. การออกแบบสินคา้ใหท้นัสมยั 
ตามแฟชัน่ 6. มีช่ือเสียง และไดรั้บการยอมรับมานาน 7. การออกแบบใหต้รงกบั
ความตอ้งการเฉพาะตวัของผูซ้ื้อไม่เนน้ตามสมยั แฟชัน่ 8. ตรา ยี่ห้อ(Brand) 
ไดรั้บความนิยม  

กลยุทธ์ราคา 
- ระดบัสาํคญัมาก โดยเรียงตามลาํดบัค่าเฉล่ียประกอบดว้ย 1. การตั้งราคาเพ่ือให้

กิจการอยูร่อดได ้2. ตั้งราคาเพ่ือใหส้ามารถแข่งขนักบัคู่แข่งได ้3. ตั้งราคาโดย
คาํนึงถึงคุณภาพ 

- ระดบัสาํคญัปานกลาง โดยเรียงตามลาํดบัค่าเฉล่ียประกอบดว้ย 1. ตั้งราคาโดย
คาํนึงถึงประโยชน์ของการใชง้าน 2. ตั้งราคาตามคู่แข่ง 3. การตั้งราคาโดยมี
วตัถุประสงคเ์พ่ือใหไ้ดก้าํไรสูงสุด 4. การตั้งราคาโดยใหส่้วนลดเพื่อใหข้ายสินคา้
ไดจ้าํนวน(ปริมาณ)มากข้ึน 5. ตั้งราคาโดยใชห้ลกัเกณฑท่ี์ว่าผลิตภณัฑเ์คยไดรั้บ
รางวลัจากการประกวด หรือการรับรองมาตรฐานจากหน่วยงานของรัฐ 6. การตั้ง
ราคาท่ีแตกต่างกนัในแต่ละตลาด 7. การตั้งราคาโดยให้ส่วนลดมีวตัถุประสงค์
เพื่อใหมี้มูลค่าขาย(ยอดขาย) มากข้ึน 

กลยุทธ์การจัดจําหน่าย 
- ระดบัสาํคญัมาก โดยเรียงตามลาํดบัค่าเฉล่ียประกอบดว้ย 1. งานแสดงสินคา้ทัว่ไป 

2. การขายตามศูนยแ์สดงสินคา้ของทางราชการ 3. การขายส่งผ่านตวัแทนท่ีทาํ
หนา้ท่ีกระจายสินคา้ 

- ระดบัสาํคญัปานกลาง โดยเรียงตามลาํดบัค่าเฉล่ียประกอบดว้ย 1. มีร้านคา้ปลีก
เป็นของตวัเอง 2. ความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้ใหก้บัตวัแทน หรือผูจ้ดัจาํหน่าย 
3. ความสะดวกในขั้นตอนการซ้ือ หรือการสัง่ซ้ือ  

- ระดบัสาํคญันอ้ย โดยเรียงตามลาํดบัค่าเฉล่ียประกอบดว้ย  1. ส่งออก 2. ความ
เหมาะสมของปริมาณการสัง่สินคา้เขา้คลงั(ปริมาณการจดัเกบ็) 3. สถานท่ีตั้งคลงั 
ขนาดคลัง จํานวนคลังสําหรับเก็บสินค้า 4. ขายผ่านไฮเปอร์มาร์เก็ต 
หา้งสรรพสินคา้ ดิสเคาทส์โตร์ 5. ขายผ่านร้านสะดวกซ้ือ เช่น ป้ัมนํ้ ามนั ปตท. 
บางจาก  

กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 
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- ระดบัสาํคญัมาก  โดยเรียงตามลาํดบัค่าเฉล่ียประกอบดว้ย 1. การออกงานแสดง
สินคา้ 2. ขายตรงโดยใชพ้นกังาน  

- ระดบัสาํคญัปานกลาง โดยเรียงตามลาํดบัค่าเฉล่ียประกอบดว้ย 1. การลดราคาบาง
ช่วงเวลา เพื่อกระตุน้ยอดขาย 2. การออกข่าว และตีพิมพใ์นเอกสารราชการ  

- ระดบัสาํคญันอ้ย โดยเรียงตามลาํดบัค่าเฉล่ียประกอบดว้ย  1. สมุดรายการสินคา้
(Catalogue)ใบปลิว 2. โฆษณา 3. การใหข้องแถม 4. ขายผ่านทางเครือข่าย
พาณิชย ์  อิเลค็ทรอนิค(E-Commerce) 5. ขายส่งผา่นทางไปรษณีย ์

สรุปในภาพรวมแลว้กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด ดา้นราคามีระดบัความสาํคญัเฉล่ีย
สูงสุด(ค่าเฉล่ีย 3.92) ในขณะท่ีกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ(์ค่าเฉล่ีย 3.18) กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริม
การตลาด(ค่าเฉล่ีย 2.85) และกลยทุธ์ดา้นการจดัจาํหน่าย(ค่าเฉล่ีย 2.82)มีความสาํคญัรองลงมา
ตามลาํดบั แต่อยา่งไรกต็ามระดบัความสาํคญัเฉล่ียของกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดทั้ง 4 ดา้นยงัคง
จดัอยูใ่นเกณฑท่ี์มีความสาํคญัปานกลางเหมือนกนั 

 
 

1.2  ผลการวเิคราะห์เพือ่ทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 1 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ส่วนประสมการตลาด

อยูใ่นระดบัมาก และเลือกใชก้ลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจโดยมุ่งตลาดเฉพาะส่วนเป็นส่วนใหญ่ 
(1) ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติ t-test แบบ 1 กลุ่ม ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 พบว่า

ผูป้ระกอบการโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสมการตลาดทั้งกลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์
ราคา การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาดไม่อยูใ่นระดบัมากตามสมมติฐาน ดงันั้นจึงทาํการ
ทดสอบต่อไปวา่ระดบัความสาํคญัส่วนประสมการตลาดจะอยูใ่นระดบัใด 

ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติ t-test แบบ 1 กลุ่ม ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 พบว่า
ผูป้ระกอบการโอท็อปประเภทเส้ือผา้ให้ความสําคญักบักลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดทั้งกลยุทธ์
ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัปานกลาง  

ดงันั้น จึงสรุปไดว้า่ผูป้ระกอบการโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์
ส่วนประสมการตลาดอยู่ในระดบัปานกลาง โดยผูป้ระกอบการให้ความสําคญักับกลยุทธ์โดย
เรียงลาํดบั ดงัน้ี ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นส่งเสริมการตลาด และการจดัจาํหน่าย ตามลาํดบั 

(2) ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติ Chi-Square (²) ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 พบว่ามี
สดัส่วนจาํนวนโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีเลือกใชก้ลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจโดยการมุ่งตลาดเฉพาะ
ส่วน ต่อจาํนวนท่ีเลือกใชก้ลยทุธ์การสร้างความแตกต่างในการแข่งขนั ต่อจาํนวนท่ีเลือกใชก้ลยทุธ์
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การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน ไม่เท่ากบั 1 : 1 : 1(ปฏิเสธสมมติฐานหลกั HO) โดยโอทอ็ปท่ีเลือกใชก้ล
ยทุธ์การมุ่งตลาดเฉพาะส่วนมีสัดส่วนมากท่ีสุดคือร้อยละ 55.8  กลุ่มท่ีเลือกใชก้ลยทุธ์การสร้าง
ความแตกต่างทางการแข่งขนัมีสดัส่วนร้อยละ 36.8  และกลุ่มท่ีเลือกใชก้ลยทุธ์การเป็นผูน้าํดา้น
ตน้ทุนมีสดัส่วนร้อยละ 7.4 รองลงมาตามลาํดบั 

ดงันั้น จึงสรุปไดว้า่โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้เลือกใชก้ลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจโดย
การมุ่งตลาดเฉพะส่วนเป็นส่วนใหญ่ มีจาํนวนผูเ้ลือกใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างทางการ
แข่งขนัในระดบัปานกลาง และมีจาํนวนผูเ้ลือกใชก้ลยทุธ์การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุนจาํนวนนอ้ยท่ีสุด 

 
สมมติฐานท่ี 2 โอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีคุณลกัษณะกิจการแตกต่างกนัจะให้

ความสาํคญักบัส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั 
การทดสอบสมมติฐานน้ีแบ่งการทดสอบออกเป็น 9 สมมติฐานย่อย โดยใชว้ิธีการ

ทดสอบ 2 แบบ คือ 
การทดสอบสมมติฐานดว้ยวิธีการวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉล่ียแบบจบัคู่ 2 กลุ่ม

ตวัอยา่งแบบ Non-Parametric ดว้ยค่าสถิติ Mann-Whiney U ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 ผล
การศึกษาพบวา่  

สมมติฐานท่ี 2.1 โอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีรูปแบบการจดัตั้งองคก์ารต่างกนัจะให้
ความสาํคญักบักลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั  

จากการทดสอบสมมติฐานพบวา่ในภาพรวมโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีรูปแบบการจดัตั้ง
องคก์ารต่างกนั(ระหวา่งกลุ่มท่ีมีรูปแบบการจดัตั้งแบบหา้งหุน้ส่วน/บริษทั สหกรณ์ ธุรกิจส่วนตวั กบั
กลุ่มท่ีมีรูปแบบการจดัตั้งแบบกลุ่มอาชีพ/กลุ่มชาวบา้น) จะให้ความสาํคญักบักลยุทธ์ผลิตภณัฑ ์
ราคา การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.2 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีระยะเวลาการดาํเนินกิจการต่างกนัจะให้
ความสาํคญักบักลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าในภาพรวมโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีระยะเวลาการ
ดาํเนินกิจการต่างกนั(ระหวา่งกลุ่มท่ีมีระยะเวลาการดาํเนินกิจการไม่เกิน 3 ปี กบักลุ่มท่ีมีระยะเวลา
การดาํเนินกิจการเกินกวา่ 3 ปี) จะใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์การจดัจาํหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั โดยโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีระยะเวลาการดาํเนินกิจการเกินกว่า 3 
ปี จะให้ความสําคญักบัส่วนประสมการตลาดทั้งดา้นผลิตภณัฑ์ การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริม
การตลาด โดยเฉล่ียอยูใ่นเกณฑ์สูงกว่าโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีระยะเวลาการดาํเนินกิจการนอ้ย
กวา่ 3 ปี 
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แต่โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีระยะเวลาการดาํเนินกิจการต่างกนัจะใหค้วามสาํคญักบักล
ยทุธ์ดา้นราคาไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.4 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีมูลค่ายอดขายสินคา้รวมต่อปีต่างกนัจะให้
ความสาํคญักบักลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าในภาพรวมโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีมูลค่ายอดขาย
สินคา้ต่อปีต่างกนั(ระหว่างกลุ่มท่ีมีมูลค่ายอดขายไม่เกิน 500,000 บาท/ปี กบักลุ่มท่ีมีมูลค่า
ยอดขายมากกว่า 500,000 บาท/ปี) จะใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา การจดั
จาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั โดยโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีมูลค่ายอดขายสูงกว่า 
500,000 บาท จะใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดทั้งส่ีดา้นเฉล่ียอยูใ่นเกณฑสู์งกวา่
โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีมูลค่ายอดขายไม่เกิน 500,000 บาท 

สมมติฐานท่ี 2.5 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีอตัราการขยายตวัของมูลค่ายอดขายสินคา้
ต่อปีต่างกนัจะใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ในภาพรวมโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีอตัราการขยายตวั
ของมูลค่ายอดขายสินคา้ต่อปีต่างกนั(ระหว่างกลุ่มท่ีมีอตัราการขยายตวัไม่เกินร้อยละ 5 ต่อปี กบั
กลุ่มท่ีมีอตัราการขยายตวัเกินกวา่ร้อยละ 5 ต่อปี) จะใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา 
การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั โดยโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีอตัราการ
ขยายตวัของมูลค่ายอดขายสินคา้สูงกว่าร้อยละ 5 จะให้ความสําคญักบักลยุทธ์ส่วนประสม
การตลาดทั้งส่ีดา้นเฉล่ียอยู่ในเกณฑ์สูงกว่าโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีอตัราการขยายตวัของมูลค่า
ยอดขายสินคา้ไม่เกินร้อยละ 5 

สมมติฐานท่ี 2.6 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีมูลค่าทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนัต่างกนัจะให้
ความสาํคญักบักลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ในภาพรวมโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีมูลค่าทรัพยสิ์น ณ 
ปัจจุบนัต่างกนั(ระหว่างกลุ่มท่ีทรัพยสิ์นมูลค่าไม่เกิน 500,000 บาท กบักลุ่มท่ีมีทรัพยสิ์นมูลค่า
เกินกวา่ 500,000 บาท) จะใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั  โดยโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีมูลค่าทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนัมากกว่า 
500,000 บาท จะใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดทั้งส่ีดา้นเฉล่ียอยูใ่นเกณฑสู์งกวา่
โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีมูลค่าทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนัไม่เกิน 500,000 บาท 

 สมมติฐานท่ี 2.7 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีสถานะสภาพคล่องของเงินทุนหมุนเวียน
ต่างกนัจะใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั 
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ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าในภาพรวมโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีสถานะสภาพ
คล่องของเงินทุนหมุนเวียนต่างกนั(ระหว่างกลุ่มท่ีมีสภาพคล่องพอดี กลุ่มท่ีมีสภาพคล่องส่วนเกิน 
กบักลุ่มผูป้ระกอบการท่ีขาดสภาพคล่อง) จะใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดั
จาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกัน โดยโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีขาดสภาพคล่อง
(ตอ้งการเพ่ิม)ทางการเงินจะให้ความสาํคญักบักลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดทั้งส่ีดา้นเฉล่ียอยู่ใน
เกณฑสู์งกวา่โอทอ็ปท่ีมีสภาพคล่องพอดี และโอทอ็ปท่ีมีสภาพคล่องส่วนเกิน 

สมมติฐานท่ี 2.9 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีการวางกลยทุธ์ในระดบับริษทัต่างกนัจะให้
ความสาํคญักบักลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ในภาพรวมโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีวางกลยทุธ์ในระดบั
บริษทัต่างกนั(ระหว่างกลุ่มท่ีตอ้งการให้องค์กรเติบโต กบักลุ่มโอท็อปตอ้งการลดขนาดองค์กร 
กลุ่มท่ีตอ้งการเพียงการอยูร่อด กลุ่มท่ีดาํเนินกิจการตามแต่สถานการณ์) จะใหค้วามสาํคญักบักล
ยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั โดยกลุ่ม     โอทอ็ป
ประเภทเส้ือผา้ท่ีตอ้งการเติบโต หรือขยายตวัจะใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดทั้ง
ส่ีดา้นเฉล่ียอยู่ในเกณฑ์สูงกว่าโอท็อปท่ีวางกลยุทธ์โดยลดขนาด ตอ้งการการอยู่รอด หรือตามแต่
สถานการณ์ 

กรณีท่ีตวัแปรมากกว่า 2 กลุ่มตวัแปรข้ึนไป จะใชก้ารทดสอบสมมติฐานดว้ยวิธีการ
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวแบบ Non-Parametric ดว้ยค่าสถิติ Kruskal-Wallis ท่ีระดบั
นยัสาํคญั 0.05 ถึงโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีคุณลกัษณะกิจการแตกต่างกนั จะใหค้วามสาํคญักบักล
ยุทธ์ส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนัหรือไม่ และทาํการทดสอบต่อเน่ืองถึงความแตกต่างของ
ค่าเฉล่ียแบบจบัคู่ 2 กลุ่มตวัอยา่งแบบ Non-Parametric ดว้ยค่าสถิติ Mann-Whiney U ท่ีระดบั
นยัสาํคญั 0.05 ผลการศึกษาในแต่ละสมมติฐาน มีดงัน้ี 

สมมติฐานท่ี 2.3 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีไดรั้บการคดัสรรใหไ้ดรั้บรางวลัในแต่ละ
ระดบัจะใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ในภาพรวมโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีไดรั้บการคดัสรรท่ี
มีระดบัต่างกนั(ระหว่างกลุ่มผูป้ระกอบการระดบั 5 ดาว ระดบั 4 ดาว ระดบั 3 ดาว)จะให้
ความสาํคญักบักลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั และ
แต่ละกลุ่มแตกต่างกนั ดงัน้ี 

โดยโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ระดบั 5 ดาว และ 4 ดาว จะใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ส่วน
ประสมการตลาดทั้งส่ีดา้นเฉล่ียอยูใ่นเกณฑสู์งกวา่โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ระดบั 3 ดาว 
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สมมติฐานท่ี 2.8 ผูป้ระกอบการท่ีมีการวางเป้าหมายทางการตลาดต่างกนัจะให้
ความสาํคญักบักลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าในภาพรวมโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีการวางเป้าหมาย
ทางการตลาดต่างกนั(ระหว่างกลุ่มโอท็อปท่ีตอ้งการยอดขายสูงสุด หรือตอ้งการการแข่งขนั กบั
กลุ่มท่ีตอ้งการกาํไรสูงสุด กบักลุ่มท่ีตอ้งการเพียงการอยูร่อด) จะให้ความสาํคญักบักลยุทธ์ดา้น
ราคาไม่แตกต่าง แต่จะให้ความสําคญักับกลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ การจัดจาํหน่าย และการส่งเสริม
การตลาดแตกต่างกนั และแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั ดงัน้ี 

กลุ่มโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีวางเป้าหมายโดยท่ีตอ้งการยอดขายสูงสุด กลุ่มท่ีตอ้งการ
การแข่งขนัจะใหค้วามสาํคญักบักลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด
เฉล่ียสูงกวา่กลุ่มโอทอ็ปท่ีตอ้งการเพียงการอยูร่อด 

กลุ่มโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีวางเป้าหมายการตลาดโดยท่ีตอ้งการยอดขายสูงสุด กลุ่มท่ี
ตอ้งการการแข่งขนั จะใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑเ์ฉล่ียสูงกว่ากลุ่มโอทอ็ปท่ีเลือกกล
ยทุธ์กาํไรสูงสุด 

 
ตารางที ่44 ตารางสรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัดา้นคุณลกัษณะของกิจการท่ีส่งผลต่อระดบั

ความสาํคญัของส่วนประสมการตลาด 
 

คุณลกัษณะของกจิการ ค่าเฉลีย่ 4Ps สูงกว่า ค่าเฉลีย่ 4Ps ตํ่ากว่า 
ระยะเวลาของการดาํเนินกิจการ เกินกวา่ 3 ปี  1 ñ 3 ปี 
ระดบัท่ีไดรั้บจากการประกวด(คดัสรร) 5 ดาว, 4 ดาว 3 ดาว 
มูลค่ายอดขายสินคา้รวมต่อปี(บาท) มากกวา่ 500,000  ไม่เกิน 500,000 
อตัราการเติบโตของยอดขาย มากกวา่ 5 % ไม่เกิน 5 % 
มูลค่าทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนั(บาท) มากกวา่ 500,000  ไม่เกิน 500,000 
สถานะสภาพคล่องทางการเงิน ขาดสภาพคล่อง สภาพคล่องพอดี, มีสภาพคล่อง

ส่วนเกิน 
เป้าหมายการตลาด ยอดขาย, แข่งขนั ตอ้งการอยูร่อด กาํไรสูงสุด  
กลยทุธ์ในระดบับริษทั  เติบโต อยูร่อด, ตามแต่สถานการณ์ 

 
สมมติฐานท่ี 3 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีคุณลกัษณะของกิจการแตกต่างกนัจะวางกล

ยทุธ์ระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั หรือการเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจข้ึนกบัคุณลกัษณะของ
กิจการ 
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การทดสอบสมมติฐานน้ีแบ่งการทดสอบออกเป็น 9 สมมติฐานย่อย โดยใชว้ิธีการ
ทดสอบสมมติฐานดว้ยวิธีการวิเคราะห์ค่าสถิติ Chi-Square(²) ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 โดยมี
รายละเอียดสมมติฐาน และผลการทดสอบสมมติฐานดงัน้ี   

สมมติฐานท่ี 3.1 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีรูปแบบการจดัตั้งองคก์ารแตกต่างกนัจะวาง
กลยทุธ์ระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั หรือการเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจข้ึนกบัรูปแบบการ
จดัตั้งองคก์าร 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีรูปแบบการจดัตั้งองค์การ
ต่างกนัจะเลือกกลยุทธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจไม่แตกต่างกนั หรืออาจกล่าวไดว้่าการเลือกกลยทุธ์ใน
ระดบัหน่วยธุรกิจไม่ข้ึนกบัรูปแบบการจดัตั้งองคก์าร  

สมมติฐานท่ี 3.2 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีระยะเวลาของการดาํเนินกิจการแตกต่างกนั
จะวางกลยุทธ์ระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั  หรือการเลือกกลยุทธ์ในระดับหน่วยธุรกิจข้ึนกับ
ระยะเวลาของการดาํเนินกิจการ 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีระยะเวลาของการดาํเนิน
กิจการต่างกนัจะเลือกกลยุทธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจไม่แตกต่างกนั หรืออาจกล่าวไดว้่าการเลือกกล
ยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจไม่ข้ึนกบัช่วงระยะเวลาของการดาํเนินกิจการ  

สมมติฐานท่ี 3.3 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีไดรั้บการคดัสรรใหเ้ป็นสุดยอดผลิตภณัฑท่ี์มี
ระดบัแตกต่างกนัจะวางกลยทุธ์ระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั หรือการเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วย
ธุรกิจข้ึนกบัระดบัของผูป้ระกอบการ 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีถูกคดัสรรให้ไดรั้บรางวลัสุด
ยอดผลิตภณัฑใ์นระดบัต่างกนัจะเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั หรืออาจกล่าวไดว้่า
การเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจข้ึนกบัระดบัของโอทอ็ปตามท่ีถูกคดัสรรใหไ้ดรั้บรางวลัสุด
ยอดผลิตภณัฑ ์โดยโอทอ็ประดบั 3 ดาวจะเลือกกลยทุธ์มุ่งตลาดเฉพาะส่วนเป็นส่วนใหญ่ ในขณะท่ี
โอทอ็ประดบั 4 ดาว และระดบั 5 ดาว จะเลือกกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนั และ
การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุนเป็นส่วนใหญ่ 

สมมติฐานท่ี 3.4 โอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีมูลค่ายอดขายสินคา้รวมช่วงปี 2547 
แตกต่างกนัจะวางกลยทุธ์ระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั หรือการเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจ
ข้ึนกบัมูลค่ายอดขายสินคา้รวมของปี 2547 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีมูลค่ายอดขายสินคา้รวมต่อปี
ต่างกนัจะเลือกกลยุทธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั หรืออาจกล่าวไดว้่าการเลือกกลยุทธ์ใน
ระดับหน่วยธุรกิจข้ึนกับมูลค่ายอดขายสินค้ารวมต่อปี โดยโอท็อปท่ีมียอดขายสินค้าไม่เกิน 
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500,000 บาทต่อปี จะเลือกกลยุทธ์มุ่งตลาดเฉพาะส่วนเป็นส่วนใหญ่ ในขณะท่ีโอท็อปท่ีมี
ยอดขายสินคา้มากกวา่ 500,000 บาทต่อปี  จะเลือกกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนั 
และการเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุนเป็นส่วนใหญ่ 

สมมติฐานท่ี 3.5 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีอตัราการขยายตวัของมูลค่ายอดขายสินคา้
รวมช่วงปี 2547 แตกต่างกนัจะวางกลยทุธ์ระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั หรือการเลือกกลยทุธ์ใน
ระดบัหน่วยธุรกิจข้ึนกบัอตัราการขยายตวัของมลูค่ายอดขายสินคา้รวมปี 2547 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีอตัราการขยายตวัของมูลค่า
ยอดขายสินคา้ต่อปีต่างกนัจะเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั หรืออาจกล่าวไดว้่าการ
เลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจข้ึนกบัอตัราการขยายตวัของมูลค่ายอดขายสินคา้รวม โดยโอทอ็ป
ท่ีมีอตัราการขยายตวัของยอดขายสินคา้ไม่เกินร้อยละ 5 จะเลือกกลยทุธ์มุ่งตลาดเฉพาะส่วนเป็น
ส่วนใหญ่ ในขณะท่ี      โอทอ็ปท่ีมีอตัราการขยายตวัของยอดขายสินคา้มากกว่าร้อยละ 5 จะเลือก
กลยทุธ์การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนั และการเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุนเป็นส่วนใหญ่ 

สมมติฐานท่ี 3.6 โอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีมูลค่าทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนั(ปี 2547) 
แตกต่างกนัจะวางกลยทุธ์ระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั หรือการเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจ
ข้ึนกบัมูลค่าทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนั(ปี 2547) 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีมูลค่าทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนั
ต่างกนัจะเลือกกลยุทธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั หรืออาจกล่าวไดว้่าการเลือกกลยุทธ์ใน
ระดบัหน่วยธุรกิจข้ึนกบัมูลค่าทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนั โดยโอทอ็ปท่ีมีทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนัไม่เกิน 
500,000 บาท จะเลือกกลยทุธ์มุ่งตลาดเฉพาะส่วนเป็นส่วนใหญ่ ในขณะท่ีโอทอ็ปท่ีมีทรัพยสิ์น  ณ 
ปัจจุบนัมากกว่า 500,000 บาท จะเลือกกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนั และการ
เป็นผูน้าํดา้นตน้ทุนเป็นส่วนใหญ่ 

สมมติฐานท่ี 3.7 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีสถานะสภาพคล่องทางการเงินของกิจการ
แตกต่างกนัจะวางกลยทุธ์ระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั หรือการเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจ
ข้ึนกบัสถานะสภาพคล่องทางการเงินของกิจการ 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีสภาพคล่องทางการเงิน
แตกต่างกนัจะเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจไม่แตกต่างกนั  หรืออาจกล่าวไดว้า่การเลือกกลยทุธ์
ในระดบัหน่วยธุรกิจไม่ข้ึนกบัลกัษณะสภาพคล่องทางการเงิน  

สมมติฐานท่ี 3.8 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีวางเป้าหมายการตลาดแตกต่างกนัจะวางกล
ยุทธ์ระดับหน่วยธุรกิจแตกต่างกัน หรือการเลือกกลยุทธ์ในระดับหน่วยธุรกิจข้ึนกบัเป้าหมาย
การตลาด 
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ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีเป้าหมายทางการตลาด
แตกต่างกนัจะเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั หรืออาจกล่าวไดว้่าการเลือกกลยทุธ์ใน
ระดบัหน่วยธุรกิจข้ึนกบัเป้าหมายทางการตลาด โดยโอทอ็ปท่ีตั้งเป้าหมายตอ้งการกาํไรสูงสุด และ
ตอ้งการอยู่รอดจะเลือกกลยทุธ์มุ่งตลาดเฉพาะส่วนเป็นส่วนใหญ่ ในขณะท่ีโอท็อปท่ีตั้งเป้าหมาย
ตอ้งการยอดขายสูงสุด และการแข่งขนัจะเลือกกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนั และ
การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุนเป็นส่วนใหญ่ 

สมมติฐานท่ี 3.9 โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีวางกลยทุธ์ในระดบับริษทัแตกต่างกนัจะวาง
กลยุทธ์ระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั หรือการเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจข้ึนกบักลยทุธ์ใน
ระดบับริษทั 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีวางกลยุทธ์ในระดบับริษทั
แตกต่างกนัจะเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจแตกต่างกนั หรืออาจกล่าวไดว้่าการเลือกกลยทุธ์ใน
ระดบัหน่วยธุรกิจข้ึนกบัลกัษณะการวางกลยทุธ์ในระดบับริษทั โดยโอทอ็ปท่ีตอ้งการอยูร่อด และ
ดาํเนินกิจการข้ึนกบัสถานการณ์จะเลือกกลยทุธ์มุ่งตลาดเฉพาะส่วนเป็นส่วนใหญ่ ในขณะท่ีโอทอ็ป
ท่ีตอ้งการขยายตวั หรือเติบโตจะเลือกกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนั และการเป็น
ผูน้าํดา้นตน้ทุนเป็นส่วนใหญ่ 

 
ตารางที่ 45 ตารางสรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัดา้นคุณลกัษณของกิจการะท่ีส่งผลต่อการ

เลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจ 
 

คุณลกัษณะของกจิการ ประเภทโอท็อปท่ีเลือกกลยุทธ์
การสร้างความแตกต่าง หรือกล
ยุทธ์การเป็นผู ้นําด้านต้นทุน
เป็นส่วนใหญ่ 

ประเภทโอท็อปท่ีเลือกกล
ยุทธ์ การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน
เป็นส่วนใหญ่ 

ระดบัท่ีไดรั้บจากการประกวด(คดัสรร) 5 ดาว, 4 ดาว 3 ดาว 
มูลค่ายอดขายสินคา้รวมต่อปี(บาท) มากกวา่ 500,000  ไม่เกิน 500,000 
อตัราการเติบโตของยอดขาย มากกวา่ 5 % ไม่เกิน 5 % 
มูลค่าทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนั(บาท) มากกวา่ 500,000  ไม่เกิน 500,000 
เป้าหมายการตลาด ยอดขาย, แข่งขนั กาํไรสูงสุด, อยูร่อด  
กลยทุธ์ในระดบับริษทั  เติบโต อยูร่อด, ตามแต่สถานการณ์ 

 
2. อภิปรายผล 
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จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นคุณลกัษณะของกิจการโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ พบวา่ 
ผูป้ระกอบโอท็อปประเภทเส้ือผา้ส่วนใหญ่ร้อยละ 88.4 มีรูปแบบของการจดัตั้ง

องคก์ารแบบกลุ่มอาชีพ หรือกลุ่มชาวบา้นซ่ึงเกิดจากการรวมตวัของสตรีภายในชุมชนเพ่ือร่วมกนั
ทาํกิจกรรมต่างๆ ภายในชุมชน เช่น กลุ่มออมทรัพย ์กลุ่มพฒันาอาชีพ กลุ่มท่อผา้ กิจกรรมบาง
กิจกรรมทาํเพื่อช่วยเพ่ิมรายได ้หรือเป็นอาชีพเสริมในช่วงเวลาท่ีวา่งจากงานหลกั นอกฤดูการเกษตร 
ซ่ึงกลุ่มดงักล่าวน้ีมกัไดรั้บการส่งเสริมหรือสนบัสนุนจากหน่วยงานราชการในการรวมกลุ่มดา้นใด
ดา้นหน่ึง เช่น การใหกู้ย้ืมเงินลงทุน การช่วยเหลือดา้นวิชาการเก่ียวกบัการผลิต การช่วยเหลือดา้น
การตลาด แต่มกัไม่ไดใ้ห้การสนับสนุนทุกดา้นอย่างครบวงจรธุรกิจ ทาํให้กลุ่มดงักล่าวยงัคงมี
ปัญหาในการดาํเนินธุรกิจในบางดา้น แต่อยา่งไรกต็ามการรวมกลุ่มเป็นการเพ่ิมความเขม้แขง็ใหเ้กิด
กบัองคก์รมากกว่าดาํเนินงานเพียงคนเดียว และส่วนใหญ่ไดรั้บความช่วยเหลือในหลายๆ ดา้นจาก
ส่วนราชการ เช่น ใหค้าํแนะนาํ การจดัหาตลาด ช่วยส่งเสริมการตลาดในดา้นการประชาสมัพนัธ์  

โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ส่วนใหญ่ร้อยละ 77.9 ดาํเนินกิจการมาเป็นเวลาเกินกวา่ 3 ปี 
แสดงให้เห็นว่าการรวมกลุ่มอาชีพ หรือกลุ่มชาวบา้นดาํเนินกิจกรรมรวมกลุ่มเพ่ือเป็นช่องทางหา
รายไดเ้พ่ิมจากการประกอบอาชีพหลกัก่อนท่ีรัฐบาลของ พตท. ดร. ทกัษิณ ชินวตัร จะเขา้มาบริหาร
ประเทศ และริเร่ิมส่งเสริม และพฒันาโครงการโอทอ็ปแสดงใหเ้ห็นวา่ก่อนหนา้น้ีโครงการดงักล่าว
มีการส่งเสริมโดยขาดรูปแบบท่ีแน่นอน ต่างคนต่างทาํ กิจกรรมหลกัของกลุ่มมีเพียงการท่ีสมาชิก
ภายในกลุ่มนาํผลผลิตมาขายให้กลุ่ม หรือการขายในนามของกลุ่ม โดยไม่ไดค้าํนึงถึงการบริหาร
จดัการในเชิงธุรกิจ 

โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ส่วนใหญ่ร้อยละ 75.8 มียอดขายต่อปีไม่เกิน 500,000 บาท ใน
ขณะเดียวกนัโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ร้อยละ 80  มีทรัพยสิ์นรวม ณ ปัจจุบนัไม่เกิน 500,000 บาท 
ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวา่กิจการส่วนใหญ่มีขนาดเลก็ทั้งในดา้นทรัพยสิ์น และยอดขาย ผูป้ระกอบการร้อย 
87.2 มีอตัราการขยายตวัของยอดขายไม่เกินร้อยละ 5 แสดงใหเ้ห็นว่ายอดขายต่อปีมีอตัราการ
ขยายตวัไม่แตกต่างกนัมากนกั ซ่ึงการท่ีกิจการมีขนาดทรัพยสิ์นนอ้ยอาจเป็นขอ้จาํกดัในการบริหาร
ในเชิงรุก เช่น ขอ้จาํกดัดา้นเงินทุนทาํใหข้าดกระแสเงินสดท่ีใชใ้นการดาํเนินงานโดยไม่สามารถใช้
กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดไดเ้หมือนกิจการขนาดใหญ่กวา่ และมีเงินทุนมาก  

โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ร้อยละ 44.2 มีสภาพคล่องตึงตวั และตอ้งการเงินทุนหมุนเวียน
เพิ่มเติมสอดคล้องกับผลการวิจยัของสํานักงานสถิติท่ีว่าผูป้ระกอบการมีความตอ้งการเงินทุน
หมุนเวียน    โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ร้อยละ 54.7 มีสภาพคล่องพอดี แต่ตอ้งการเงินเพ่ือลงทุนขยาย
กิจการ และดาํเนินงาน ซ่ึงการท่ีผูป้ระกอบการขาดแคลนเงินทุนถือเป็นอุปสรรคในการบริหาร
จดัการ เพ่ือเพ่ิมความสามารถในการแข่งขนัทางธุรกิจ และหากโอทอ็ปดงักล่าวน้ีมีกระแสเงินสดใช้
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ในการดําเนินการเพียงพอก็จะช่วยให้กิจการสามารถบริหารกิจการได้ง่ายข้ึน และมีผลการ
ประกอบการท่ีดีข้ึน 

โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ร้อยละ 45.3 วางเป้าหมายการตลาดเพียงตอ้งการการอยู่รอด
เท่านั้น ในขณะท่ีร้อยละ 25.3 มีเป้าหมายทางการตลาดเพ่ือตอ้งการยอดขายสูงสุด ส่วนอีกร้อยละ 
24.2 ตอ้งการกาํไรสูงสุด แสดงให้เห็นว่าปัจจุบนัยงัคงมีผูป้ระกอบการอีกเป็นจาํนวนมากท่ี
ตอ้งการเพียงให้กิจการเล้ียงตวัเองได้ หรือให้กิจการดาํเนินอยู่รอดต่อไปได้เท่านั้น โดยไม่ได้
คาํนึงถึงเป้าหมายอ่ืนๆ แต่อยา่งใด แสดงใหเ้ห็นว่าผูป้ระกอบการยงัขาดความมัน่ใจในสถานการณ์
ของกิจการในอนาคต แต่อย่างไรก็ตามยงัมีผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ร้อยละ 63.2 ตอ้งการเห็น
องคก์ารมีทิศทางท่ีเกิดการขยายตวัทั้งในดา้นยอดขาย และทรัพยสิ์นในระยะยาว ถา้ผูป้ระกอบการมี
ตลาดเป้าหมายท่ีแน่นอน มีช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีหลากหลายข้ึน ทราบถึงความตอ้งการในตวั
ผลิตภณัฑข์องกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย โดยรัฐเขา้ไปมีบทบาทในการให้ความรู้การบริหารจดัการ การ
วางแผนการตลาดท่ีสามารถปฏิบติัไดเ้ป็นรูปธรรม ก็จะทาํใหเ้กิดความเช่ือมัน่ของผูป้ระกอบการท่ี
จะบรรลุเป้าหมายตามท่ีคาดหวงัไวไ้ด ้

การเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจโดยมุ่งตลาดเฉพาะส่วนเพราะกิจการโอทอ็ปเป็น
ธุรกิจชุมชน มีขนาดเล็ก ท่ีมีทรัพยากรจาํกดั ดาํเนินกิจการมาเป็นเวลานาน มีความชาํนานในการ
ผลิตผลิตภณัฑท่ี์เป็นภูมิปัญญาทอ้งถ่ินท่ีเหมาะสมกบัรสนิยมเฉพาะคนในชุมชน หรือตรงกบัความ
ตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีมีขนาดเลก็นั้น  และตลาดดงักล่าวน้ีผูผ้ลิต หรือผูป้ระกอบการราย
ใหญ่ไม่ใหค้วามสนใจ ซ่ึงแตกต่างจากตลาดโดยรวม 

ในขณะท่ีผูป้ระกอบการบางส่วนจะใหค้วามสนใจตลาดโดยรวมซ่ึงมีขนาดตลาดท่ีกวา้ง
กวา่โดยการเลือกกลยทุธ์สร้างความแตกต่างทางการแข่งขนั หรือใชก้ลยทุธ์การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน 
โดยโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้กลุ่มท่ีเลือกกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนัมกัใชว้ิธีสร้าง
ความแตกต่างโดยการ นาํเสนอผลิตภณัฑใ์หม่อยูเ่สมอ ความมีคุณภาพท่ีเหนือกว่า ความเป็นผูเ้ห็น
ประโยชน์ของผูใ้ช้ และแสดงถึงชนชั้นของผูใ้ชสิ้นคา้ ในขณะท่ีไม่ค่อยให้ความสําคญัดา้นการ
บริการท่ีโดดเด่นซ่ึงอาจมีสาเหตุมาจากการท่ีองคก์ารมีทรัพยากรจาํกดั ในขณะท่ีวิธีแสดงถึงความ
เป็นเลิศทางเทคโนโลยีนั้นผูป้ระกอบการมีขอ้จาํกดัในเร่ืองความรู้ทางดา้นการพฒันาเทคโนโลยี
สมยัใหม่ดว้ยตนเอง ในขณะท่ีกลุ่มท่ีเลือกกลยทุธ์การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุนมกัใชว้ิธีควบคุมตน้ทุนทุก
ดา้นอยา่งเคร่งครัด  การวางรูปแบบหรือการออกแบบผลิตภณัฑใ์หง่้ายต่อการผลิต และการประกอบ
ในลกัษณะของการผลิตขนาดใหญ่ ในขณะท่ีวิธีการปรับปรุงเทคโนโลยีการผลิตเป็นส่ิงสาํคญัใน
กระบวนการผลิต และเป็นเร่ืองจาํเป็นในปัจจุบนักลบัไม่ไดรั้บความสนใจ 
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จากผลการวิเคราะห์เพ่ือทดสอบสมมติฐานพบว่าผูป้ระกอบการสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึง
ผลิตภณัฑใ์หค้วามสาํคญักบัส่วนประสมการตลาดทั้งกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง แต่เม่ือพิจารณาใน
รายละเอียดองคป์ระกอบยอ่ยของกลยทุธ์ทั้งส่ีดา้น จะพบวา่ผูป้ระกอบการใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์
ท่ีเป็นองคป์ระกอบย่อยของส่วนประสมทางการตลาดทั้งส่ีดา้นบางส่วนมีความสาํคญัอยู่ในระดบั
มาก ประกอบดว้ย 

กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีอยู่ในระดบัสําคญัมากเรียงตามลาํดบัคือ การออกแบบท่ีเน้น
รักษาความเป็นเอกลกัษณ์ไทย คุณภาพสินคา้ สินคา้มีความทนทาน และสินคา้ไดรั้บการรับรอง
มาตรฐานจากหน่วยงานของรัฐ  

กลยทุธ์ดา้นราคาท่ีอยูใ่นระดบัสาํคญัมากเรียงตามลาํดบัคือ การตั้งราคาเพ่ือใหธุ้รกิจอยู่
รอด ตั้งราคาเพ่ือใหส้ามารถแข่งขนักบัคู่แข่งได ้และการตั้งราคาโดยคาํนึงถึงคุณภาพ 

กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีอยูใ่นระดบัสาํคญัมากเรียงตามลาํดบัคือ งานแสดง
สินคา้ท่ีจดัโดยหน่วยงานของรัฐ การขายตามศูนยแ์สดงสินคา้ของทางราชการ และการขายส่งผ่าน
ตวัแทนท่ีทาํหนา้ท่ีกระจายสินคา้ 

กลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีอยู่ในระดบัสําคญัมากเรียงตามลาํดบัคือ การออก
งานแสดงสินคา้ และการขายตรงโดยใชพ้นกังาน 

จากผลการวิเคราะห์ดงักล่าวสามารถสรุปไดว้่าผูป้ระกอบการโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ให้
ความสาํคญัในระดบัมากเฉพาะส่วนประสมการตลาดบางองคป์ระกอบเท่านั้น ทั้งน้ีเกิดจากความ
เหมาะสมกบักลยุทธ์การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน นอกจากน้ีผูป้ระกอบการโอท็อปประเภทเส้ือผา้เป็น
องค์กรขนาดเล็กมีขอ้จาํกัดในด้านทรัพยากรทาํให้เกิดขอ้จํากัดกับการใช้กลยุทธ์ส่วนประสม
การตลาด  

สําหรับปัจจยัดา้นคุณลกัษณะท่ีส่งผลต่อระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาด 
และการเลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจ ซ่ึงจากการวิเคราะห์สามารถอธิบายไดเ้ป็น 2 แนวทาง 
คือ  

1. ผูป้ระกอบการโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีลกัษณะการบริหารจดัการแบบดั้งเดิม หรือ
เชิงอนุรักษ ์เน่ืองจากส่วนใหญ่เลือกกลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจโดยการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน ซ่ึงเป็น
ตลาดท่ีแคบ ผูซ้ื้อ หรือลูกคา้กลุ่มเป้าหมายมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑท่ี์มีลกัษณะเฉพาะ 
ไม่เหมือนกบัตลาดโดยรวม ซ่ึงโอทอ็ปกลุ่มน้ีเห็นว่าลกัษณะเด่นดงักล่าวตนมีความไดเ้ปรียบคู่แข่ง 
และโอท็อปประเภทน้ีจะไม่ให้ความสําคญักบัระบบการบริหารจดัการสมยัใหม่ดงัจะเห็นไดว้่า
ผูป้ระกอบการโอท็อปกลุ่มน้ีจะให้ความสําคญักบัส่วนประสมการตลาดเฉล่ียในภาพรวมอยู่ใน
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เกณฑต์ํ่ากวา่เม่ือเทียบกบักลุ่มอ่ืน เป็นผูป้ระกอบการท่ีดาํเนินกิจการมาไม่นานนกัคืออยูใ่นช่วงเวลา 
1-3 ปี และมีมูลค่าทรัพยสิ์นไม่มากเม่ือเทียบกบักลุ่มอ่ืนแสดงใหเ้ห็นถึงการมีทรัพยากรท่ีจาํกดั ทาํ
ให้เป็นจุดอ่อนในการบริหารเชิงกลยุทธ์เม่ือเทียบกับคู่แข่งท่ีมีทรัพยากรท่ีมากกว่า  ทําให้
ผูป้ระกอบการไม่คาดหวงักบัการมีส่วนแบ่งตลาดเพ่ิมข้ึน หรือเติบโตของยอดขาย แต่หวงัแค่เพียง
ใหสิ้นคา้สามารถขายได ้และสมาชิกภายในกลุ่มมีรายไดจ้ากการผลิตเพ่ือเป็นการเสริมรายไดจ้าก
อาชีพหลกัเท่านั้น การดาํเนินกิจการขอเพียงแค่การอยูร่อดขององคก์รเท่านั้น หรือดาํเนินกิจการให้
เป็นไปตามสถานการณ์ของสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจในขณะนั้นเท่านั้น ทาํใหย้อดขายสินคา้มีมูลค่า
ตํ่า และเติบโตชา้ เพราะมีสาเหตุมาจากการท่ีไม่ไดมี้การบริหารจดัการการตลาดในเชิงรุก และจะ
เห็นไดว้่าผลิตภณัฑข์องโอท็อปของผูป้ระกอบการกลุ่มน้ีส่วนใหญ่จะถูกจดัมาตรฐาน หรือถูกคดั
สรรใหเ้ป็นผูป้ระกอบการระดบั 3 ดาว 

2. ผูป้ระกอบการโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีลกัษณะการบริหารจดัการแบบสมยัใหม่ 
หรือเชิงรุก และส่วนใหญ่เลือกกลยุทธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจโดยการสร้างความแตกต่างทางการ
แข่งขนั หรือการเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน ซ่ึงกลุ่มตลาดเป้าหมายเป็นตลาดมวลรวม หรือตลาดแนวกวา้ง 
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลายกลุ่ม ท่ีลกัษณะของความตอ้งการของผูซ้ื้อท่ีมีต่อตวัผลิตภณัฑ์ค่อนขา้ง
คลา้ยคลึงกนัเป็นสากล ซ่ึงโอทอ็ปประเภทน้ีจะใหค้วามสาํคญักบัระบบการบริหารจดัการสมยัใหม่
ดงัจะเห็นไดว้่าผูป้ระกอบการ โอท็อปกลุ่มน้ีจะให้ความสําคญักบัส่วนประสมการตลาดเฉล่ียใน
ภาพรวมอยูใ่นเกณฑสู์งกวา่เม่ือเทียบกบักลุ่มอ่ืน เป็นผูป้ระกอบการท่ีดาํเนินกิจการมาเป็นเวลานาน
เกินกว่า 3 ปี และมีมูลค่าทรัพยสิ์นมากกว่า 500,000 บาท แสดงใหเ้ห็นถึงการมีทรัพยากรท่ี
มากกว่าทาํให้เป็นจุดแข็งในการบริหารเชิงกลยุทธ์เม่ือเทียบกับคู่แข่งท่ีมีทรัพยากรท่ีน้อยกว่า      
ผูป้ระกอบการโอท็อปประเภทน้ีมีเป้าหมายการตลาดโดยตอ้งการครองส่วนแบ่งตลาดเพ่ิมข้ึนอยู่
เสมอ หรือต้องการยอดขายสินค้าในระดับสูง และมีการเติบโตตลอดเวลา จึงจําเป็นต้องให้
ความสําคญักบัตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ในการรองรับ เพ่ือท่ีจะบรรลุเป้าหมายการเติบโตขององค์กร 
เพราะผูป้ระกอบการประเภทน้ีวางกลยทุธ์ในระดบับริษทัโดยตอ้งการเติบโต และจากการท่ีมีการ
บริหารในเชิงรุกทาํให้กิจการต้องการกระแสเงินสดเพ่ือการลงทุน และหมุนเวียนเพ่ิมข้ึนอยู่
ตลอดเวลา ทาํใหส้ถานะทางการเงินขาดสภาพคล่อง ตอ้งการเงินทุนเพ่ิมเติมจากภายนอก ซ่ึงผลจาก
การบริหารในเชิงรุกก็ทาํให้กิจการมีผลการดาํเนินงานดีข้ึน ดงัจะเห็นไดว้่ากิจการมีมูลค่ายอดขาย
สินคา้ต่อปีมากกว่ากลุ่มอ่ืน และยอดขายสินคา้มีอตัราการขยายตวัเพ่ิมข้ึนอยูใ่นเกณฑสู์งตลอดเวลา 
และจะเห็นไดว้า่ผลิตภณัฑข์องโอทอ็ปประเภทน้ีส่วนใหญ่ถูกจดัว่ามีมาตรฐานท่ีสูงกวา่ หรือถูกคดั
สรรใหเ้ป็นผูป้ระกอบการระดบั 5 ดาว หรือระดบั 4 ดาว 
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3. ข้อเสนอแนะ  
 

3.1 ผูป้ระกอบการโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ระดบั 3 ดาว ควรจะใหค้วามสาํคญักบักล
ยทุธ์ทั้ง 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาดเพ่ิมข้ึนเหมือน
ผูป้ระกอบการโอทอ็ประดบั 5 ดาว และระดบั 4 ดาว 

ผู ้ประกอบการโอท็อปประเภทเส้ือผ้ากลุ่มท่ีมีมูลค่าทรัพย์สิน ณ ปัจจุบันไม่เกิน 
500,000 บาท มีมูลค่ายอดขายต่อปีไม่เกิน 500,000 บาท และมีอตัราการขยายตวัไม่เกินร้อยละ 
5 ควรจะให้ความสาํคญักบักลยทุธ์ทั้ง 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาด เพิ่มข้ึนเหมือนผูป้ระกอบการโอทอ็ปกลุ่มท่ีมีมูลค่าทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนัมากกว่า 
500,000 บาท มีมูลค่ายอดขายต่อปีเกินกวา่ 500,000 บาท และมีอตัราการขยายตวัมากกวา่ร้อย
ละ 5 

ผูป้ระกอบการโอท็อปประเภทเส้ือผา้กลุ่มท่ีมีเป้าหมายทางการตลาดเพียงเพ่ือการอยู่
รอด และตอ้งการกาํไรสูงสุด ควรจะใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ทั้ง 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา 
การจัดจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด เพ่ิมข้ึนเหมือนผูป้ระกอบการโอท็อปท่ีมีเป้าหมาย
ยอดขายสูงสุด และเป้าหมายเพ่ือการแข่งขนั 

ผูป้ระกอบการโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีตอ้งการใหทิ้ศทางของบริษทั หรือเลือกกลยทุธ์
ในระดบับริษทัเพียงเพื่อการอยู่รอด หรือข้ึนกบัสถานการณ์ควรจะใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ทั้ง 4 
ด้าน  คือ  ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา  การจัดจําหน่าย  และการส่งเสริมการตลาด  เ พ่ิมข้ึนเหมือน
ผูป้ระกอบการโอทอ็ปท่ีตอ้งการใหทิ้ศทางของบริษทั หรือกลยทุธ์ในระดบับริษทัมีการเติบโต 

3.2 ความตอ้งการใหมี้หน่วยงานท่ีช่วยหาตลาดใหม่ ตอ้งการแหล่งท่ีเก็บรักษา และผู้
เป็นคนกลางทาํหนา้ท่ีเช่ือมต่อไปยงัผูจ้ดัจาํหน่าย ตอ้งการช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีหลากหลาย 

จากผลการวิจัยพบว่าผูป้ระกอบการโอท็อปประเภทเส้ือผา้ร้อยละ 53 เป็น
ผูป้ระกอบการท่ีมุ่งตลาดเฉพาะส่วนเป็นตลาดหลกัมาตั้งแต่เร่ิมแรกท่ีก่อตั้ง มีมูลค่ายอดขายไม่เกิน 
500,000 บาทต่อปี และขยายตวัไม่เกินร้อยละ 5 และมีมูลค่าทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนัไม่เกิน 
500,000 บาท ซ่ึงดาํเนินกิจการมาเกินกว่า 3 ปี มีเป้าหมายทางการตลาดเพียงเพ่ือการอยูร่อด
เท่านั้น และเม่ือพิจารณาภาพรวมแลว้พบว่าผูป้ระกอบการใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์การจดัจาํหน่าย
อยูใ่นเกณฑต์ํ่าสุด เม่ือเทียบกบักลยทุธ์ดา้นอ่ืน และเม่ือพิจารณาในองคป์ระกอบยอ่ยของกลยทุธ์การ
จดัจาํหน่ายท่ีผูป้ระกอบการใหค้วามสาํคญัโดยเฉล่ียอยูใ่นเกณฑต์ํ่าประกอบดว้ย การมีร้านคา้ปลีก
เป็นของตนเอง การขายผา่นร้านสะดวดซ้ือ การขายผา่นหา้งสรรพสินคา้ขนาดใหญ่ฯ การส่งออก  
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ดังนั้นผูป้ระกอบการโอท็อปประเภทเส้ือผา้ควรให้ความสําคัญกับกลยุทธ์การจัด
จาํหน่าย หรือการหาตลาดเพ่ิมข้ึน รวมทั้งการเขา้มามีบทบาทของภาครัฐในการใหค้วามช่วยเหลือ
ผูป้ระกอบการท่ีขาดศกัยภาพในการทาํตลาด เช่น รวบรวมสินคา้ผูป้ระกอบการรายเลก็เพื่อทาํการ
กระจายออกตามช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีหน่วยงานของรัฐเป็นผูจ้ดัหา 

3.3 ความตอ้งการเงินทุนเพื่อนาํมาใชใ้นการลงทุนขยายกิจการ และเป็นทุนหมุนเวียน
ในการดาํเนินกิจการ 

จากผลการวิจยัพบว่าผูป้ระกอบการโอท็อปประเภทเส้ือผา้บางส่วนมีขอ้จาํกดัในดา้น
สถานะสภาพคล่องทางการเงิน คือร้อยละ 54. 7 มีสภาพคล่องพอดี และผูป้ระกอบการร้อยละ 
44.2 มีสภาพคล่องตึงตวั และจากผลการวิจยัพบว่าผูป้ระกอบการท่ีมีสภาพคล่องตึงตวัให้
ความสาํคญักบักลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การตลาดโดยเฉล่ียอยูใ่นเกณฑท่ี์สูงกวา่ผูป้ระกอบการท่ีมีสภาพคล่องพอดี และสภาพคล่องส่วนเกิน 
ซ่ึงถา้หากกลุ่มผูป้ระกอบการโอท็อปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีสภาพคล่องตึงตวัมีเงินทุนหมุนเวียนมาก
พอแลว้เช่ือว่าจะมีผลการดาํเนินงานท่ีดีข้ึนจากการท่ีมีกระแสเงินสดในการใชจ่้ายเพ่ือเพ่ิมศกัยภาพ
ในการแข่งขนัให้องคก์ร โดยอาจใชเ้คร่ืองมือส่วนประสมการตลาด อาทิเช่น ดา้นผลิตภณัฑ ์โดย
การปรับปรุงกระบวนการผลิตเพ่ือใหผ้ลิตภณัฑไ์ดม้าตรฐาน และคุณภาพ ปรับปรุงเร่ืองตรา ยี่ห้อ 
ดา้นราคา โดยการตั้งราคาตํ่าเพ่ือนาํสินคา้เขา้ตลาดใหม่ ดา้นการจดัจาํหน่าย โดยการลงทุนช่องทาง  
และการกระจายสินคา้ท่ีผูป้ระกอบการยงัไม่ให้ความสาํคญั ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยการใช ้
การโฆษณา การเสนอข่าว การขายผา่นเครือข่ายพาณิชยอิ์เลค็ทรอนิกใหเ้พ่ิมข้ึน 

3.4 ความตอ้งการผูเ้ช่ียวชาญทั้งดา้นการบริหารจดัการ ดา้นการตลาด และดา้นการ
ปฏิบติัการผลิตท่ีจะคอยใหค้าํปรึกษา แนะนาํ 

กลุ่มผูป้ระกอบการโอท็อปประเภทเส้ือผา้ร้อยละ 88.4 เป็นกลุ่มอาชีพ หรือกลุ่ม
ชาวบา้น ซ่ึงประกอบดว้ยสตรีท่ีมีอายอุยูใ่นเกณฑ์สูง ดาํเนินกิจการร่วมกนัมาเป็นเวลานานเกินกว่า    
3 ปี โดยมีวตัถุประสงคใ์นการทาํเป็นอาชีพเสริม เพ่ือเพ่ิมรายไดใ้หก้บัครอบครัวในช่วงเวลาวา่งจาก
การทาํอาชีพหลกั เช่น เกษตรกร ดงัจะเห็นไดว้่าเป้าหมายการตลาดของผูป้ระกอบการส่วนใหญ่
ตอ้งการเพียงเพื่อการอยู่รอดเท่านั้น จึงมิได้มีการพฒันา  และการบริหารจัดการท่ีถูกตอ้ง ทั้งน้ี
เน่ืองจากสมาชิกภายในกลุ่มส่วนใหญ่ขาดทกัษะในการบริหารจดัการ ทั้งดา้นการตลาด และดา้น
ผลิต ทาํใหอ้งคก์รไม่บรรลุผลสาํเร็จการเติบโตในระยะยาว 

ดังนั้ นผู ้ประกอบการโอท็อปควรทําความเข้าใจถึงการวางแผนกลยุทธ์โดยมุ่ง
ความสาํคญัท่ีการตลาด และการบริหารเชิงกลยทุธ์ ซ่ึงเป็นกระบวนการประสมประสานทรัพยากร 
และความสามารถขององคก์ร(จุดแขง็ จุดอ่อน) ใหเ้หมาะสมกบัโอกาส และอุปสรรคทางการตลาด
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ตามสภาวะแวดลอ้มทางธุรกิจในขณะนั้น จะทาํใหเ้กิดการวางแผนกลยทุธ์ขององคก์ร ทั้งกลยทุธ์ใน
ระดบับริษทั กลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจ และกลยทุธ์ในระดบัหนา้ท่ีไดอ้ยา่งเหมาะสม และประสบ
ผลสาํเร็จ 

3.5 ความตอ้งการเก่ียวกบัวตัถุดิบท่ีสําคญัคือ ดา้ย หรือเส้นใยท่ีมีคุณภาพ และ
มาตรฐาน 

ผูป้ระกอบการโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้บางส่วนมีการผลิตท่ีครบวงจรคือ ดาํเนินการผลิต
ตั้งแต่วตัถุดิบ เส้นไหม หรือดา้ย ไปจนกระทั้งถึงขั้นการตดัเยบ็เป็นผลิตภณัฑเ์ส้ือผา้สาํเร็จรูป แต่มี
ผูผ้ลิตบางส่วนจดัหาวตัถุดิบมาผลิตผา้ผืน และตดัเยบ็เป็นเส้ือผา้สาํเร็จรูป ผูป้ระกอบการ      โอทอ็ป
ประเภทเส้ือผา้ส่วนใหญ่มกัประสบกบัปัญหาขาดแคลนวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ ทาํใหมี้ปัญหาต่อเน่ือง
ถึงผลิตภณัฑท่ี์ไม่ไดคุ้ณภาพ นอกจากน้ียงัขาดเงินทุนหมุนเวียนเพื่อนาํมาใชซ้ื้อวตัถุดิบเก็บไวเ้พ่ือ
ป้องกนัการขาดแคลน และราคาปรับตวัสูงข้ึนในบางช่วงฤดูกาล  

ดงันั้นหน่วยงานของรัฐจึงควรเขา้มามีบทบาทในการแกไ้ขปัญหาดงักล่าว ซ่ึงจะช่วย
แกไ้ขปัญหาดา้นผลิตภณัฑท่ี์ไม่ไดม้าตรฐาน และตน้ทุนการผลิตท่ีไม่ปรับสูงข้ึน 

3.6 ความตอ้งการดา้นวิชาการเก่ียวกบัการผลิต เช่น การออกแบบผลิตภณัฑ์ให้
เหมาะสมกบัความตอ้งการของตลาด และควบคุมการผลิตสินคา้ใหไ้ดม้าตรฐาน 

จากการท่ีสินคา้โอทอ็ปถูกผูบ้ริโภคมอง หรือยงัฝังใจวา่เป็นสินคา้ทอ้งถ่ิน บางส่วนเป็น
สินคา้ท่ีไม่มีคุณภาพ และผูบ้ริโภคบางส่วนเห็นว่าเป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพ ราคาถูกแต่ไม่ไดม้าตรฐาน 
จากปัญหาดงักล่าวจึงนาํมาสู่การคดัเลือกสินคา้ท่ีมีคุณภาพ และไดม้าตรฐานพร้อมทั้งวางตาํแหน่ง
ใหเ้ป็นสินคา้ท่ีมีระดบั(Premium Grade) โดยการคดัสรรสุดยอดผลิตภณัฑร์ะดบัประเทศทั้งระดบั 
5 ดาว 4 ดาว และ 3 ดาว ช่วยทาํใหสิ้นคา้ดงักล่าวไดรั้บการยอมรับมากกวา่สินคา้ระดบัธรรมดา  

ดงันั้นหน่วยงานของรัฐจะตอ้งเขา้มามีบทบาทในการพฒันาการผลิตของผูป้ระกอบการ
โอทอ็ประดบัธรรมดาใหมี้การผลิตท่ีไดม้าตรฐาน และคุณภาพท่ีทดัเทียมผลิตภณัฑท่ี์ถูกคดัสรรให้
เป็นสุดยอดผลิตภณัฑร์ะดบัประเทศ 

นอกจากน้ีผูป้ระกอบการโอท็อปประเภทเส้ือผา้จะตอ้งศึกษาถึงความตอ้งการในเร่ือง
รูปแบบ หรือรสนิยมของผูซ้ื้อในตลาดนั้นๆ ด้วย เช่น บางกลุ่มต้องการลวดลายน้อย บางกลุ่ม
ตอ้งการสีพ้ืนเรียบอ่อน บางกลุ่มตอ้งการรูปแบบเฉพาะ เช่น การส่งออกไปตลาดญ่ีปุ่น รูปแบบ
สีสรรตามแบบชุดกิโมโนเป็นตน้ 

3.7 ความตอ้งการดา้นขอ้มูลสารสนเทศ ดา้นการตลาด การเผยแพร่ข่าวสารใหก้บัลูกคา้
ในหลายๆ ทาง 
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เน่ืองจากขอ้มูลเป็นส่ิงท่ีใชอ้า้งอิง หรือสนบัสนุนการตดัสินใจของผูป้ระกอบการในการ
ดาํเนินกลยุทธ์การตลาด ดงัไดก้ล่าวมาแลว้ว่ากิจการโอท็อปส่วนใหญ่มีขนาดเล็กทั้งด้านมูลค่า
ยอดขาย และมูลค่าทรัพยสิ์น  ผูป้ระกอบการขาดทกัษะดา้นการบริหารจดัการตลาดจึงมกัไม่ให้
ความสําคญั และไม่มีแหล่งขอ้มูลภายนอกท่ีจะนาํมาใช้ได้ แตกต่างจากองค์กรขนาดใหญ่ท่ีให้
ความสาํคญักบัขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตลาด เพ่ือใชส้าํหรับการตดัสินใจ วางแผนการตลาด และ
การดาํเนินกลยทุธ์การตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสม  

ดงันั้นหน่วยงานของรัฐจึงควรเขา้มามีบทบาทในการเป็นผูส้นบัสนุนดา้นขอ้มูลท่ีเป็น
ประโยชน์ทางการตลาดใหก้บัผูป้ระกอบการโอทอ็ปขนาดเลก็ หรือเป็นส่ือกลางระหวา่งผูข้าย และ
ผูซ้ื้อ 

3.8 ความตอ้งการในการหาตลาดต่างประเทศเพื่อการส่งออก 
แต่เดิมสินคา้โอท็อปเป็นสินคา้ท่ีมุ่งตอบสนองผูใ้ชภ้ายในทอ้งถ่ิน หรือมุ่งกลุ่มตลาด

เฉพาะส่วน ประกอบกบัมีผูผ้ลิตท่ีเป็นคู่แข่งภายในทอ้งถ่ินจาํนวนมาก การขยายตวัของตลาดอยูใ่น
เกณฑต์ํ่า ทาํใหเ้กิดการแข่งขนัสูง ผูผ้ลิตไม่สามารถกาํหนดราคาสูงแตกต่างจากคู่แข่งได ้กาํไรจึงตํ่า  

ดงันั้นการหาตลาดใหม่ท่ีเป็นไปไดคื้อ ตลาดในภูมิภาคอ่ืน  และการส่งออกไปขายยงั
ตลาดต่างประเทศจึงเป็นช่องทางท่ีมีโอกาส แต่ผูป้ระกอบการโอทอ็ปจะตอ้งศึกษาถึงความตอ้งการ
ของผูซ้ื้อทั้งในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นสถานท่ีการจดัจาํหน่ายท่ีให้ความสะดวกกบัผูซ้ื้อ และดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดเพ่ือใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายรู้จกั ประทบัใจ และเกิดพฤติกรรมการซ้ือ 

3.9 ความตอ้งการดา้นเคร่ืองจกัรอุปกรณ์ท่ีช่วยในการผลิตเท่าท่ีจาํเป็น ซ่ึงเป็นการเพ่ิม
ประสิทธิภาพการผลิต และผลิตภณัฑมี์มาตรฐาน 

การนาํเคร่ืองจกัรมาใชใ้นกระบวนการผลิตเท่าท่ีจาํเป็น เพ่ือคงไวซ่ึ้งภาพลกัษณ์สินคา้
ทอ้งถ่ินท่ีผลิตดว้ยภูมิปัญญาชาวบา้น ทาํดว้ยมือ เพ่ือท่ีจะทาํใหก้ารผลิตไดม้าตรฐาน และมีคุณภาพ 
ผลิตไดค้ร้ังละมากๆ ในเวลาท่ีจาํกดั เพ่ือท่ีจะสามารถตอบสนองความตอ้งการในปริมาณสูงใน
ระดบัหน่ึงซ่ึงจะช่วยใหเ้กิดการคุม้ค่ากบัการทาํตลาด 

ดงันั้นหน่วยงานของรัฐควรเขา้มามีบทบาทในการวิจยัพฒันาดา้นเคร่ืองจกัรอุปกรณ์ท่ี
ใชใ้นการผลิต เน่ืองจากผูป้ระกอบการมีขนาดเลก็ทาํใหข้าดศกัยภาพในการพฒันาเอง 
 
4. ข้อเสนอแนะสําหรับงานวจิัยคร้ังต่อไป 

 
4.1  ควรมีการศึกษาในดา้นทศันะของผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชสิ้นคา้โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ี

มีต่อกลยทุธ์ทางการตลาด 
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4.2 ควรมีการศึกษาในประเด็นท่ีว่า เหตุใดกลุ่มผูป้ระกอบการสินคา้โอทอ็ปประเภท
เส้ือผา้ท่ีมีคุณลกัษณะดงัต่อไปน้ี คือ กลุ่มโอทอ็ปท่ีมีระยะเวลาการดาํเนินกิจการไม่เกิน 3 ปี กลุ่ม
โอทอ็ประดบั 3 ดาว กลุ่มโอทอ็ปท่ีมีมูลค่ายอดขายต่อปีไม่เกิน 500,000 บาท และมีอตัราการ
เติบโตไม่เกินร้อยละ 5 มีมูลค่าทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนัไม่เกิน 500,000 บาท กลุ่มโอทอ็ปท่ีมีสถานะ
สภาพคล่องพอดี กลุ่มโอทอ็ปท่ีมีเป้าหมายการตลาดท่ีตอ้งการอยูร่อด กลุ่มโอทอ็ปท่ีตอ้งการกาํหนด
ทิศทางในอนาคต หรือวางกลยทุธ์ในระดบับริษทัโดยตอ้งการเพียงการอยูร่อด หรือดาํเนินกิจการไป
ตามสถานการณ์ จึงให้ระดบัความสําคญักบัส่วนประสมการตลาดเฉล่ียอยู่เกณฑ์ท่ีตํ่ากว่าโอท็อป
กลุ่มอ่ืนๆ 

4.3 ควรมีการศึกษาในประเด็นท่ีว่าเหตุใดกลุ่มโอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ท่ีมีคุณลกัษณะ
ดงัต่อไปน้ี คือ กลุ่มโอทอ็ประดบั 5 ดาว และระดบั 4 ดาว กลุ่มโอทอ็ปท่ีมีมูลค่ายอดขายต่อปี
มากกว่า 500,000 บาท และมีอตัราการเติบโตมากกว่าร้อยละ 5 มีมูลค่าทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนั
มากกว่า 500,000 บาท กลุ่มโอท็อปท่ีมีเป้าหมายการตลาดท่ีตอ้งการยอดขายสูงสุด และเพ่ือ
ตอ้งการแข่งขนัในตลาด กลุ่มโอทอ็ปท่ีตอ้งการกาํหนดทิศทางในอนาคต หรือวางกลยทุธ์ในระดบั
บริษทัโดยตอ้งการเติบโต จึงเลือกใชก้ลยุทธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจดว้ยวิธีการสร้างความแตกต่าง
ทางการแข่งขนั  หรือการเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุนตํ่ามีสดัส่วนท่ีมากกวา่ การเลือกกลยทุธ์มุ่งตลาดเฉพาะ
ส่วน 

4.4 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นผูป้ระกอบการสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ควรจะ
เป็นผูท่ี้ทราบรายละเอียดภายในองคก์รเป็นอยา่งดี 
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ตารางภาคผนวกที ่1 แสดงผลการทดสอบระดบัความสาํคญัของกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑข์อง     โอท็
อปประเภทเส้ือผา้ 2 กลุ่ม ท่ีไดรั้บการคดัสรรใหไ้ดรั้บรางวลัในระดบั
ท่ีแตกต่างกนั 

 
ปัจจยัดา้นระดบัท่ีไดรั้บการคดัสรร 
ส่งผลต่อระดบัความสาํคญัของกลยทุธ์
ผลิตภณัฑ ์

X ̅ S.D. n Mean 
Rank 

Mann-
Whine
y U 

Asy
mp 
Sig 

ระดบั 5 ดาว 4.05 0.618 16 22.28 211.50 .910

ระดบั 4 ดาว 3.90 0.837 27 21.83 

ระดบั 5 ดาว 4.05 0.618 16 56.38 66.000 .000*

ระดบั 3 ดาว 2.54 0.696 52 27.77 

ระดบั 4 ดาว 3.90 0.837 27 59.44 177.00 .000*

ระดบั 3 ดาว 2.54 0.696 52 29.90 

หมายเหตุ : * หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 
 
 
 
 
ตารางภาคผนวกที ่2 แสดงผลการทดสอบระดบัความสาํคญัของกลยทุธ์ดา้นราคาของโอทอ็ป

ประเภทเส้ือผา้  2 กลุ่ม ท่ีไดรั้บการคดัสรรใหไ้ดรั้บรางวลัในระดบัท่ี
แตกต่างกนั 

 
ปัจจยัดา้นระดบัท่ีไดรั้บการคดัสรร 
ส่งผลต่อระดบัความสาํคญัของกลยทุธ์
ราคา 

X ̅ S.D. n Mean 
Rank 

Mann-
Whine
y U 

Asy
mp 
Sig 

ระดบั 5 ดาว 3.59 0.396 16 22.13 214.00 .960

ระดบั 4 ดาว 3.56 0.670 27 21.93 
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ระดบั 5 ดาว 3.59 0.396 16 55.50 80.00 .000*

ระดบั 3 ดาว 2.88 0.415 52 28.04 

ระดบั 4 ดาว 3.56 0.670 27 55.24 290.00 .000*

ระดบั 3 ดาว 2.88 0.415 52 32.09 

หมายเหตุ : * หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 
 
 
 
 

ตารางภาคผนวกที ่3 แสดงผลการทดสอบระดบัความสาํคญัของกลยทุธ์การจดัจาํหน่ายของ    โอท็
อปประเภทเส้ือผา้ 2 กลุ่ม ท่ีไดรั้บการคดัสรรใหไ้ดรั้บรางวลัในระดบัท่ี
แตกต่างกนั 

 
ปัจจยัดา้นระดบัท่ีไดรั้บการคดัสรร 
ส่งผลต่อระดบัความสาํคญัของกลยทุธ์
การจดัจาํหน่าย 

X ̅ S.D. n Mean 
Rank 

Mann-
Whine
y U 

Asy
mp 
Sig 

ระดบั 5 ดาว 3.28 0.530 16 19.94 183.00 .406

ระดบั 4 ดาว 3.52 0.923 27 23.22 

ระดบั 5 ดาว 3.28 0.530 16 55.13 86.00 .000*

ระดบั 3 ดาว 2.32 0.520 52 28.15 

ระดบั 4 ดาว 3.52 0.923 27 58.80 194.50 .000*

ระดบั 3 ดาว 2.32 0.520 52 30.24 

หมายเหตุ : * หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 
 
 
 
 
ตารางภาคผนวกที ่4 แสดงผลการทดสอบระดบัความสาํคญัของกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดของ

โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ 2 กลุ่ม ท่ีไดรั้บการคดัสรรใหไ้ดรั้บรางวลัในระดบั
ท่ีแตกต่างกนั 

 
ปัจจยัดา้นระดบัท่ีไดรั้บการคดัสรร 
ส่งผลต่อระดบัความสาํคญัของกลยทุธ์
การส่งเสริมการตลาด 

X ̅ S.D. n Mean 
Rank 

Mann-
Whine
y U 

Asy
mp 
Sig 
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ระดบั 5 ดาว 3.36 0.524 16 21.47 207.50 .830

ระดบั 4 ดาว 3.40 0.768 27 22.31 

ระดบั 5 ดาว 3.36 0.524 16 55.91 73.50 .000*

ระดบั 3 ดาว 2.40 0.454 52 27.91 

ระดบั 4 ดาว 3.40 0.768 27 59.33 180.00 .000*

ระดบั 3 ดาว 2.40 0.454 52 29.96 

หมายเหตุ : * หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 
 
 
 
 

ตารางภาคผนวกที ่5 แสดงผลการทดสอบระดบัความสาํคญัของกลยทุธ์ผลิตภณัฑข์องโอทอ็ป
ประเภทเส้ือผา้ 2 กลุ่ม ท่ีมีเป้าหมายการตลาดแตกต่างกนั 

 
ปัจจยัดา้นเป้าหมายการตลาด 
ส่งผลต่อระดบัความสาํคญัของกลยทุธ์
ผลิตภณัฑ ์

X ̅ S.D. n Mean 
Rank 

Mann-
Whine
y U 

Asy
mp 
Sig 

ยอดขายสูงสุด และการแข่งขนั 3.67 0.990 29 30.71 211.50 .024*

กาํไรสูงสุด 2.95 0.886 23 21.20 

ยอดขายสูงสุด และการแข่งขนั 3.67 0.990 29 43.84 410.50 .014*

ตอ้งการอยูร่อด 2.97 0.989 43 31.55 

กาํไรสูงสุด 2.95 0.886 23 34.76 465.50 .696

ตอ้งการอยูร่อด 2.97 0.989 43 32.83 

หมายเหตุ : * หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 
 
 
 
 
ตารางภาคผนวกที ่6 แสดงผลการทดสอบระดบัความสาํคญัของกลยทุธ์การจดัจาํหน่ายของ    โอท็

อปประเภทเส้ือผา้ 2 กลุ่ม ท่ีมีเป้าหมายการตลาดแตกต่างกนั 
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ปัจจยัดา้นเป้าหมายการตลาด 
ส่งผลต่อระดบัความสาํคญัของกลยทุธ์
การจดัจาํหน่าย 

X ̅ S.D. n Mean 
Rank 

Mann-
Whine
y U 

Asy
mp 
Sig 

ยอดขายสูงสุด และการแข่งขนั 3.29 0.884 29 30.00 232.00 .061

กาํไรสูงสุด 2.82 0.793 23 22.09 

ยอดขายสูงสุด และการแข่งขนั 3.29 0.884 29 47.29 310.50 .000*

ตอ้งการอยูร่อด 2.51 0.753 43 29.22 

กาํไรสูงสุด 2.82 0.793 23 39.37 359.50 .069

ตอ้งการอยูร่อด 2.51 0.753 43 30.36 

หมายเหตุ : * หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 
 

 
 
 
 

ตารางภาคผนวกที ่7 แสดงผลการทดสอบระดบัความสาํคญัของกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดของ
โอทอ็ปประเภทเส้ือผา้ 2 กลุ่ม ท่ีมีเป้าหมายการตลาดแตกต่างกนั 

 
ปัจจยัดา้นเป้าหมายการตลาด 
ส่งผลต่อระดบัความสาํคญัของกลยทุธก์าร
ส่งเสริมการตลาด 

X ̅ S.D. n Mean 
Rank 

Mann-
Whine
y U 

Asy
mp 
Sig 

ยอดขายสูงสุด และการแข่งขนั 3.16 0.742 29 29.40 249.50 .121

กาํไรสูงสุด 2.87 0.706 23 22.85 

ยอดขายสูงสุด และการแข่งขนั 3.16 0.742 29 45.12 373.50 .004*

ตอ้งการอยูร่อด 2.62 0.717 43 30.69 

กาํไรสูงสุด 2.87 0.706 23 39.41 358.50 .067

ตอ้งการอยูร่อด 2.62 0.717 43 30.34 

หมายเหตุ : * หมายถึงปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 
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แบบสอบถามเพือ่การวจิัย 
เร่ือง 

กลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการสินค้าหน่ึงตําบลหน่ึงผลติภัณฑ์ กรณศึีกษาสินค้าเส้ือผ้า 

คาํช้ีแจง  
1. แบบสอบถามน้ีจดัทาํข้ึนเพ่ือประกอบการศึกษาวิจยัสําหรับจดัทาํวิทยานิพนธ์ของนักศึกษา

ปริญญาโท ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะบณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์ขอ้มูลจาก
แบบสอบถามชุดน้ี จะนาํไปใชเ้พ่ือการศึกษาวิจยัเท่านั้น มิไดมี้วตัถุประสงคเ์พื่อการอ่ืนใด 
ผูว้ิจยัใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการกรอกแบบสอบถามน้ีดว้ย จกัเป็นพระคุณยิง่ 

2. แบบสอบถามชุดน้ีประกอบไปดว้ยขอ้มลู 4 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัคุณลกัษณะของบริษทั 
ส่วนท่ี 2 กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดของผูป้ระกอบการสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์ 

(โอทอ็ป) ประเภทเส้ือผา้ 
ส่วนท่ี 3 กลยทุธ์ในระดบัธุรกิจ 

      ส่วนท่ี 4 ความคิดเห็นเพ่ิมเติม 
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ตอนที ่1 ขอ้มูลเก่ียวกบัคุณลกัษณะของบริษทั 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมายหรือ � ลงใน � หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัสถานภาพขององคก์รท่าน 
1. เลขท่ีแบบสอบถาม________ 
 
2. ช่ือกิจการ____________________________________ 
 
3. ระยะเวลาการดาํเนินกิจการตั้งแต่เร่ิมก่อตั้งถึงปัจจุบนั 
� 1 ปี                � 2 ปี                � 3 ปี            � มากกวา่ 3  
ปี________ 
 

4. เป็นผูป้ระกอบการท่ีไดรั้บการคดัสรรประเภท 
� 5 ดาว              � 4  ดาว                 � 3 ดาว                

 
5. รูปแบบของการจดัตั้งองคก์าร หรือการบริหารงาน 
� บริษทั, หา้งหุน้ส่วนต่างๆ � สหกรณ์  � กลุ่มอาชีพ หรือกลุ่มชาวบา้ � ธุรกิจส่วนตวั 

 
6. มูลค่ายอดขายสินคา้ต่อปี(2547) 
� 0-500,000 บาท                      � 500,001-1,000,000 บาท        
� 1,000,001- 2,000,000 บาท     �  ตั้งแต่ 2,000,001 บาทข้ึน
ไป________ 

7. อตัรากาขยายตวัของมูลค่ายอดขายสินคา้รวมต่อปี(2547) 
� 0-5%      � 6-10%       �  11- 20%      �   มากกวา่ 
20%________ 

 
8. มูลค่าทรัพยสิ์นรวม ณ ปัจจุบนั(ส้ินสุดปี 2547) 
� 0-500,000 บาท                       � 500,001-1,000,000 บาท        
� 1,000,001- 2,000,000 บาท      � ตั้งแต่ 2,000,001 บาทข้ึน
ไป_________ 
 

9. ความเพียงพอของเงินทุนหมุนเวียน(สถานะสภาพคล่องทางการเงิน) 
� มีสภาพคล่องส่วนเกิน           � สภาพคล่องพอดี              �  ขาดสภาพคล่อง 
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10. เป้าหมายการตลาด 
� ยอดขาย            � การแข่งขนั            �  กาํไร               �   อยูร่อด 
 

11.เป้าหมาย หรือทิศทางของบริษทัในระยะยาว(กลยทุธ์ในระดบับริษทั) 
�  ขยายตวั                            �  หดตวั                  
�  อยูร่อด                             �   ตามแต่สถานการณ์ไม่มีเป้าหมาย 

 
ตอนที ่2 กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดของผูป้ระกอบการสินคา้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์ 

คาํช้ีแจง โปรดพิจารณาคาํถามแต่ละขอ้ แลว้ทาํเคร่ืองหมายหรือ �ลงในช่อง�ท่ีแสดงถึง
ความสาํคญัของกลยทุธ์แต่ละอยา่ง ตามความเห็นผูป้ระกอบการวา่กลยทุธ์ดงักล่าวมี
ความสาํคญัมากนอ้ยเพียงใด ซ่ึงแต่ละช่องมีความหมายดงัน้ี 
5 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ในระดบัมากท่ีสุด 
4 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ในระดบัมาก 
3 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ในระดบัปานกลาง 
2 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ในระดบันอ้ย 
1 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์ในระดบันอ้ยท่ีสุด 

 
 
 
 
 
 
 

 ขอ้ กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดของผูป้ระกอบการสินคา้หน่ึง
ตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ(์โอทอ็ป) ประเภทเส้ือผา้ 

ระดบัความสําคัญ 
5 4 3 2 1

 
1. 

ผลติภัณฑ์ 
คุณภาพสินคา้ดี  

     

2. สินคา้มีความทนทาน      
3. การผลิตสินคา้ไดม้าตรฐาน(คุณภาพเหมือนกนัหมด)      
4. การออกแบบทนัสมยั ตามแฟชัน่ และสมยันิยม      
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5. การออกแบบตรงกบัความตอ้งการเฉพาะตวัของผูซ้ื้อไม่เนน้
ตามสมยั หรือแฟชัน่ 

     

6. การออกแบบเนน้รักษาความเป็นเอกลกัษณ์ไทย ภูมิปัญญา
ไทย  

     

7. มีผลิตภณัฑใ์หเ้ลือกหลากหลายแบบ      
8. มีช่ือเสียง และไดรั้บการยอมรับมานาน      
9. ตรา ยีห่อ้ หรือแบรนด(์Brand) ไดรั้บความนิยม      

10
. 

บรรจุภณัฑส์วยงาม ดึงดูดใจ      

11
. 

การไดรั้บการรับรองมาตรจากหน่วยงานของรัฐ      

12
.  

การไดรั้บรางวลัชนะเลิศการประกวด      

 
13

. 

ราคา 
ตั้งราคาโดยคาํนึงถึงคุณภาพ 

     

14
. 

ตั้งราคาตามคู่แข่ง      

15
. 

ตั้งราคาโดยใชห้ลกัเกณฑท่ี์วา่ผลิตภณัฑเ์คยไดรั้บรางวลัจาก
การประกวด หรือการไดรั้บการการรับรองมาตรฐานจาก
หน่วยงานราชการ 

     

16
. 

ตั้งราคาคาํนึงถึงประโยชนก์บัการใชง้าน      

17
. 

การตั้งราคาท่ีแตกต่างกนัในแต่ละตลาด      

18
. 

การตั้งราคาโดยใหส่้วนลดมีวตัถุประสงคเ์พ่ือใหข้ายสินคา้ได้
จาํนวน(ปริมาณ)มากข้ึน 

     

19
. 

การตั้งราคาโดยใหส่้วนลดมีวตัถุประสงคเ์พ่ือใหมี้มูลค่าขาย 
(ยอดขาย) มากข้ึน 

     

20
. 

การตั้งราคาโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อใหไ้ดก้าํไรสูงสุด      

21 การตั้งราคาเพ่ือใหส้ามารถแข่งขนักบัคู่แข่งได ้      
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. 
22

. 
การตั้งราคาเพ่ือใหธุ้รกิจอยูร่อด      

ขอ้ กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดของผูป้ระกอบการสินคา้หน่ึง
ตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ(์โอทอ็ป) ประเภทเส้ือผา้ 

ระดบัความสําคัญ 
5 4 3 2 1

 
23

.  

การจัดจําหน่าย 
มีร้านคา้ปลีกของตนเอง 

     

24
.  

ขายส่งผา่นตวัแทนท่ีทาํหนา้ท่ีกระจายสินคา้      

25
. 

ขายผา่นร้านสะดวกซ้ือเช่น ป้ัม ปตท. ,บางจาก      

26
. 

ขายผา่นไฮเปอร์มาร์เกต็ หา้งสรรพสินคา้ ดิสเคาทส์โตร์ 
ต่างๆ เช่น บ๊ิกซี โลตสั  

     

27
. 

ศนูยแ์สดงสินคา้ของราชการ      

28
. 

ส่งออก      

29
. 

งานแสดงสินคา้      

30
. 

ความสะดวก ในขั้นตอนการซ้ือ หรือการสัง่ซ้ือ      

31
. 

สถานท่ีตั้งคลงั ขนาดคลงั จาํนวนคลงั สาํหรับเกบ็สินคา้      

32
. 

ความเหมาะสมของปริมาณการสัง่สินคา้เขา้คลงั(ปริมาณการ
เกบ็) 

     

33
. 

ความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้ใหก้บัตวัแทน หรือผูจ้ดั
จาํหน่าย 

     

 
34

. 

การส่งเสริมการตลาด 
สมุดรายการสินคา้(Catalogue) ใบปลิว และแผน่พบั 

     

35
. 

โฆษณา       
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36
. 

ขายตรงโดยใชพ้นกังาน      

37
. 

การออกข่าว และตีพิมพใ์นเอกสารราชการ      

38
. 

การออกงานแสดงสินคา้      

39
. 

การลดราคาบางช่วงเวลา เพ่ือกระตุน้ยอดขาย      

40
. 

การใหข้องแถม      

41
. 

ขายผา่นทางอินเตอร์เน็ต(เครือข่ายพาณิชย ์อิเลค็ทรอนิค 
หรือ E-Commerce)  

     

42
. 

ขายทางไปรษณีย ์      

 
 
 
 

ตอนที ่3  กลยทุธ์ในระดบัหน่วยธุรกิจ  
คาํช้ีแจง โปรดพิจารณาคาํถามแต่ละขอ้แลว้ทาํเคร่ืองหมาย หรือ  � ลงในช่อง�หนา้ขอ้ความท่ี

ตรงกบัองคก์รของท่าน 
1.องคก์รของท่านเลือกใชก้ลยทุธ์ระดบัธุรกิจ(กลยทุธ์เพ่ือใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั)

อยา่งไร(เลือกเพียงขอ้เดียว) 
�การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนั หรือการสร้างความโดดเด่น(Competitive 

Differentiation) เป็นเอกลกัษณ์พิเศษเฉพาะในตวัสินคา้ ท่ีเหนือกวา่คู่แข่ง ทาํใหเ้กิด
ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั(มุ่งตลาดโดยรวมในแนวกวา้ง เช่น ลูกคา้หลายกลุ่มทัว่
ประเทศ มิไดมุ่้งตลาดเฉพาะส่วนใดส่วนหน่ึง เช่น ลูกคา้ภายในตาํบล หรือ อาํเภอ) (ใหไ้ป
ทาํเฉพาะขอ้ 2 ต่อ) 
� การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน(Cost Leadership) จากกระบวนการผลิตท่ีมีประสิทธิภาพ 

ทาํใหมี้ตน้ทุนตํ่ากวา่คู่แข่ง ส่งผลใหก้าํหนดราคาขายท่ีตํ่ากวา่คู่แข่ง (มุ่งตลาดโดยรวมใน
แนวกวา้ง เช่น ลูกคา้หลายกลุ่มทัว่ประเทศ มิไดมุ่้งตลาดเฉพาะส่วนใดส่วนหน่ึง เช่น ลูกคา้
ภายในตาํบล หรือ อาํเภอ) (ใหข้า้มไปทาํเฉพาะขอ้ 3 ต่อ) 
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� การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน(Market Focus) ท่ีมีขนาดเลก็ ไม่ใหญ่ เช่น นกัท่องเท่ียวท่ีมาเท่ียว
ในทอ้งถ่ินนั้นๆ ลูกคา้ในตาํบล ลกูคา้ภายในอาํเภอ (ใหข้า้มไปทาํเฉพาะขอ้ 4 ต่อ) 

 

2. กลยทุธ์ หรือวิธีการการสร้างความแตกต่าง หรือโดดเด่นท่ีใชใ้นการแข่งขนั(เลือกไดม้ากว่า 1 
ขอ้) 
�  ความโดดเด่น หรือความเป็นเอกลกัษณ์ท่ีแสดงถึงฐานะ หรือชนชั้นของผูซ้ื้อผลิตภณัฑ ์
�  ความโดดเด่น หรือความเป็นเอกลกัษณ์ท่ีแสดงถึงความเป็นเลิศทางเทคโนโลยี ่
�  ความโดดเด่น หรือความเป็นเอกลกัษณ์ท่ีแสดงถึงความเป็นผูน้าํดา้นคุณภาพ 
�  ความโดดเด่น หรือความเป็นเอกลกัษณ์ท่ีแสดงถึงความเป็นผูน้าํดา้นการใหบ้ริการ 
�  ความโดดเด่น หรือความเป็นเอกลกัษณ์ท่ีแสดงถึงความเป็นผูน้าํในดา้นการนาํเสนอ

ผลิตภณัฑใ์หม่ๆ แก่ลูกคา้ 
� ความโดดเด่น หรือความเป็นเอกลกัษณ์ท่ีแสดงถึงความเป็นผูท่ี้เห็นแก่ประโยชน์ของ

ผูบ้ริโภค 
 

3. กลยทุธ์การสร้างความเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน หรือวิธีท่ีจะทาํใหเ้กิดการผลิตท่ีมีตน้ทุนตํ่าสุด(เลือก
ไดม้ากวา่ 1 ขอ้)  
� ใชก้ลยทุธ์การตลาดเพ่ือขยายยอดขาย และส่วนแบ่งตลาดออกไป ซ่ึงจะช่วยใหเ้กิดการลด

ตน้ทุนการผลิตต่อหน่วยลง 
� ความกลา้ท่ีจะลงทุนสร้างโรงงาน เคร่ืองจกัร และอุปกรณ์การผลิตท่ีสูงดว้ยเทคโนโลยี ่และ

ทนัสมยั เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการผลิตใหสู้งข้ึน 
� การวางรูปแบบ หรือออกแบบลกัษณะของผลิตภณัฑใ์หง่้ายต่อการผลิต และการประกอบใน

ลกัษณะของการผลิตขนาดใหญ่(Mass Production) โดยเฉพาะการออกแบบ
ช้ินส่วนต่างๆ ใหมี้ลกัษณะท่ีเป็นมาตรฐาน และผลิตไดค้ราวละมากๆ  

� การมีผลิตภณัฑห์ลายประเภทและแต่ละประเภทนั้นมีความเก่ียวขอ้งกนัอยา่งใกลชิ้ดจนถึง
ระดบัท่ีซ่ึงสามารถร่วมกนัใชเ้คร่ืองจกัร อุปกรณ์การผลิต โรงงาน เคร่ืองมือทางการตลาด 
การวิจยัและพฒันา ฯลฯ ร่วมกนั ซ่ึงจะช่วยทาํใหต้น้ทุนต่อหน่วยของการผลิตลดลง 

�  การควบคุมตน้ทุนในดา้นต่างๆ อยา่งเคร่งครัด ไม่วา่จะเป็นค่าใชจ่้ายในการผลิต การวิจยั การ
ขาย หรือการบริการ เป็นตน้ แต่ทั้งน้ีมิไดห้มายความวา่ไม่ใหค้วามสาํคญัแก่ปัจจยัต่างๆ 
เหล่าน้ี การใหค้วามสาํคญัจะตอ้งมีอยูใ่นระดบัท่ีจาํเป็น แต่เนน้การควบคุมการใชจ่้ายอยา่ง
มีประสิทธิภาพท่ีสุด 
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� หลีกเล่ียงลูกคา้ท่ีไม่สาํคญัซ่ึงจะทาํใหเ้ป็นภาระค่าใชจ่้ายต่อกิจกรรม 
 

4. กลยทุธ์การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน(Market Focus) (เลือกไดม้ากว่า 1 ขอ้) 
� ภายในชุมชน 
� ส่งออก 
� รับทาํตามคาํสัง่ของลูกคา้เป็นรายๆ 
� รับจา้งทาํ(เหมา) รูปแบบเหมือนกนัเป็นลอ็ต 
�  นกัท่องเท่ียว 
� ผูห้ญิง หรือผูช้ายในวยัทาํงานในทอ้งถ่ิน 
� วยัรุ่นหญิง หรือชายในทอ้งถ่ิน 
� ผูสู้งอายใุนทอ้งถ่ิน 
� อ่ืนๆ โปรดระบุ____________ 
 

ตอนที ่4 ส่วนท่ีแสดงความคิดเห็นเพ่ิมเติม 
ความคิดเห็น
เพิ่มเติม_________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
___________________________________________________________________ 

 
 

ประวตัผู้ิเขียน 
 

ช่ือ                          :-   นายชูชาติ เผา่หนอง 
วนั/เดือน/ปี ท่ีเกิด        :-   8  พฤษภาคม  2508 
ภูมิลาํเนาเดิม               :-   71 หมู่ 7 ต. บา้นซ่อง อ. พนมสารคาม จ. ฉะเชิงเทรา 
ประวติัการศึกษา           :-   ระดบัปริญญาโท มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์ ปี 2532-2535 

(เศรษฐศาสตร์) 
                                     ระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์ปี 2528 -2531(

เศรษฐศาสตร์) 
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ประสบการณ์การทาํงาน 
ปี 2543 - ปัจจุบนั             บริษทั เวบส์ แอนด ์แอสโซซิเอท จาํกดั 
ปี 2540 - 2542               บริษทั ปูนซิเมนตน์ครหลวง จาํกดั(มหาชน) 
ปี 2539 - 2540               บริษทั เงินทุนหลกัทรัพยธ์นพล จาํกดั (มหาชน) 
ปี 2538 - 2539               บริษทั บางกอกสหประกนัภยั จาํกดั(มหาชน) 
ปี 2536 - 2538               สาํนกังานคณะกรรมการพฒันาการเศรษฐกิจ และสงัคมแห่งชาติ(สศช.) 
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