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บทคัดย่อ 
 บทความวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาสภาพการณ์ ปัญหาทางการตลาดและการ
จัดจำหน่ายของผลิตภัณฑ์ชุมชนของผู้ประกอบการในจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 2) สร้างกลยุทธ์
ทางการตลาดเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของกลุ่มผู้ประกอบการชุมชนจังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ และ3) เพื่อพัฒนาเทคนิคทางการตลาดและการขายของผลิตภัณฑ์ชุมชนของ
ผู้ประกอบการ OTOP ในจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ เป็นวิธีวิจัยเชิงคุณภาพโดยวิเคราะห์ข้อมูล
จากเอกสาร เครื่องมือที่ใช้เป็นแบบสัมภาษณ์เชิงลึกและสนทนากลุ่ม โดยเลือกกลุ่มตัวอย่าง
แบบเจาะจง ผู้ให้ข้อมูลหลักได้แก่ ผู้ประกอบการที่ผลิตสินค้า OTOP ในเขตพื้นที่ จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ และนักวิชาการ จำนวน 17 ราย การสนทนากลุ่มประธานศูนย์โอทอปหัวหิน 
เจ้าหน้าที่ศูนย์โอทอปหัวหิน จำนวน 13 ราย การอบรมเชิงปฏิบัติการให้นักศึกษาทีมช่วย
ทดสอบตลาดจำนวน 20 ราย ผลการศึกษา พบว่า 1) สภาพการณ์ ปัญหาทางการตลาดและ
การจัดจำหน่ายของผลิตภัณฑ์ชุมชนของผู้ประกอบการในจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ขาดการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนื่อง ขาดการพัฒนาด้านบรรจุภัณฑ์  และภาวะธุรกิจการค้าหดตัว
เนื่องจากได้รับผลกระทบจากการแพร่ระบาดของ COVID-19 2) กลยุทธ์ทางการตลาดที่จะ
สามารถสร้างความได้เปรียบทางด้านการตลาด โดยใช้กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 7P’s 1. 
ด้านผลิตภัณฑ์ โดยผู้ประกอบการจะนำสินค้ามาที่ศูนย์โอทอป หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
เพื่อเป็นศูนย์กลางในการจัดจำหน่ายสินค้า หลากหลายกว่า 500 ผลิตภัณฑ์ 2. ด้านราคา ที่มี
ระดับราคาตั้งแต่หลักสิบถึงหลักพัน การชำระเงินที่ง่าย 3. ด้านช่องทางการจำหน่ายหรือทำเล
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ที ่ต ั ้ง หน้าร ้านมีการเดินทางสะดวก มีการพัฒนาช่องทางในการจัดจำหน่ายผ่านทาง 
Application 4. การส่งเสริมการตลาด มีส่วนลดราคา ออกโปรโมชั่น เพ่ือดึงดูดความสนใจของ
ลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการ อาทิ ส่วนลด 10% ซื้อคู่ถูกกว่า  5. ด้านบุคคล มีการทำความร่วมมือ
กับสถาบันการศึกษาเพื่อช่วยในการขายสินค้า เนื่องจากพนักงานในศูนย์มีจำนวนไม่มาก  6. 
ด้านกระบวนการ มีการแนะนำสินค้าหรือโปรโมชั่นต่างๆให้กับลูกค้า  7.ด้านสิ่งแวดล้อมทาง
กายภาพ โดยลูกค้ารู้สึกคุ้มค่าในการซื้อ 3) การทดสอบตลาด พบว่า การพัฒนาเทคนิคทาง
การตลาดและการขายขของผลิตภัณฑ์ชุมชนของผู ้ประกอบการ OTOP ช่องทางในการทำ
การตลาดและการขายของผลิตภัณฑ์ชุมชนผู้ประกอบการ OTOP ในจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ที่
ทำยอดการสั่งสินค้าได้มากที่สุดคือช่องทางผ่าน Facebook รองลงมาคือ TikTok และ ช่องทาง 
IG ตามลำดับ   
คำสำคัญ: การยกระดับ,ขีดความสามารถ, ผู้ประกอบการสินค้า OTOP,กลยุทธ์ทางการตลาด,
จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
 
Abstract 
 This research article aims to: 1) study the situation of problems with 
marketing and distribution of community products by entrepreneurs in Prachuap 
Khiri Khan Province; 2) to develop marketing strategies to create competitive 
advantages for Prachuap Khiri Khan Province community entrepreneurs; and 3) 
to develop marketing and sales techniques for Prachuap Khiri Khan Province 
community entrepreneurs. It is a qualitative research method in which 
information from documents is analyzed. The tools used were in-depth 
interviews and focus groups. by selecting a specific sample group. Key informants 
are: entrepreneurs who produce OTOP products in the area of Prachuap Khiri 
Khan Province and academics 17 people. group discussion with the president of 
Hua Hin OTOP Center. 13 Hua Hin OTOP center employees and 20 student team 
training workshops will assist in market testing. The study's findings revealed that: 
1) the situation and problems of entrepreneurs in Prachuap Khiri Khan Province 
in marketing and distribution of community products lacked continuous product 
development. Due to the impact of the COVID-19 epidemic, there was a lack of 
packaging development and business conditions. 2) Marketing strategies that can 
create a marketing advantage Using 7P's marketing mix strategy 1. Product side 
the operators will bring the products to the OTOP Center in Hua Hin, Prachuap 
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Khiri Khan Province. to be a center for distributing a variety of products more 
than 500 products. 2. Price, with prices ranging from tens to thousands of dollars; 
simple payment 3. Distribution channels or locations the storefront has easy 
access. The application is facilitating the growth of distribution channels. 4. 
Marketing and promotion There is a price reduction and promotions to entice 
customers to come to use the service, such as a 10% discount or buying a 
cheaper pair. 5. The personal side has Collaborating with educational institutions 
to help sell products because the number of employees in the center is not very 
large. Customers are introduced to process products or promotions. 7. Physical 
environment. A market test found that the development of marketing techniques 
and sales of community products of OTOP entrepreneurs and channels for 
marketing and sales of community products of OTOP entrepreneurs in the 
province Prachuap Khiri Khan The channel that generates the most orders is 
Facebook, followed by TikTok and Instagram, respectively. 
Keywords: Enhancement, Capabilities, Entrepreneurs OTOP Products, Marketing 
Strategy, Prachuap Khiri Khan Province 
 
บทนำ  
 ทิศทางของกลุ่มผู้ประกอบการขนาดกลางและขนาดย่อมในประเทศไทยเริ่มตระหนัก
ถึง การพัฒนาทางผลิตภัณฑ์ให้มีศักยภาพทางการแข่งขัน พร้อมด้วยการสร้างมาตรฐานทาง
การค้าที ่ม ีค ุณภาพ ที ่จะเข้าขับเคลื ่อนเศรษฐกิจในระดับท้องถิ ่น ตลอดจนการเข้าสู่
กลุ่มเป้าหมายยังตลาดประเทศ โดยการพ่ึงพาองค์ความรู้ทางด้านนวัตกรรมและเทคนิคทางการ
ตลาดที่ร่วมสมัย ในขณะเดียวกันองค์ความรู้เหล่านี้ ยังก่อให้เกิดกระบวนการที่สามารถลด
ต้นทุนด้านค่าแรง การสร้างคุณลักษณะของผลิตให้มีความแตกต่างจากคู่แข่ง ตลอดจนการ
ปรับปรุงกระบวนการผลิตให้มีความคุ้มค่า และการเพิ่มช่องทางการกระจายผลิตภัณฑ์ไปยัง
กลุ่มเป้าหมายได้อย่างรวดเร็ว ผ่านการเชื่อมโยงไปยังกลุ่มผู้บริโภครายใหม่อย่างต่อเนื่อง 
รวมทั้งยังสามารถการสร้างปฏิสัมพันธ์ไปยังกลุ่มผู้บริโภครายเดิมให้มียอดการสั่งซื้อที่สูงขึ้น 
(กฤษติญา มูลศรี, 2562)   สำหรับปี พ.ศ. 2563 ที่ผ่านมาทางผู้ประกอบการสินค้าหนึ่งตำบล
หนึ่งผลิตภัณฑ์ หรือ OTOP ทุกภูมิภาค มีรายได้ลดลงอย่างต่อเนื่องจากวิกฤตการแพร่ระบาด
เชื้อไวรัส COVID-19 พร้อมกับการเผชิญปัญหาการหาตลาด การปรับเปลี่ยนธุรกิจแบบดั้งเดิม
แบบมีหน้าร้านทั่วไป กลุ่มผู้ประกอบการจะต้องแบกรับต้นทุนการผลิตที่สูงขึ ้น ผลิตภัณฑ์
จำนวนมากต้องเผชิญกับนโยบายของรัฐที่เปิดเสรีทางการค้า ภายใต้สมรภูมิการแข่งขันที่รุนแรง
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ระหว่างผู้ประกอบการในแต่ละพื ้นที ่เดียวกัน อาจได้รับผลพวงมาจากอุปสรรคของปัจจัย
ภายนอกองค์กรที่ยากต่อการควบคุม ไม่ว่าจะเป็นกระแสความนิยมทางสังคมและพฤติกรรม
ของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว สภาพเศรษฐกิจที่ต้องมีการประเมินสถานการณ์
ของโลกความก้าวกระโดดของความก้าวหน้าทางด้านเทคโนโลยีสารสนเทศการดำเนินธุรกิจ
แบบดิจิทัลเป็นทางเลือกใหม่ที ่ผู ้ประกอบการต้องวิเคราะห์กระบวนการทางธุรกิจอย่าง
รอบคอบ อาจมองตั้งแต่วิธีการนำเสนอผลิตภัณฑ์และบริการด้วยเนื้อหาที่มีความน่าสนใจ การ
ออกแบบช่องทางการกระจายจัดจำหน่ายที่สะดวก การโฆษณาการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อสังคม
ออนไลน์ ตลอดจนการเสนอทางเลือกสำหรับการรับชำระผ่านระบบออนไลน์ที่มีความปลอดภัย 
ในขณะเดียวกันผู้ประกอบการจำเป็นจะต้องมีตัวชี้วัดความสำเร็จในการดำเนินกิจการอาจไม่ได้
วัดกันด้วยผลกำไร แต่เป็นการยอมรับจากลุ่มผู้บริโภคและสังคม (จุฑาพร รัตนโชคกุล, 2561)  
 การยกระดับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ การส่งเสริมประสิทธิภาพของทรัพยากรมนุษย์ 
การรักษาทรัพยากรในองค์กร และการเพิ่มผลกำไร ซึ่งทางผู้ประกอบการตอบสนองความพึง
พอใจของกลุ่มผู้บริโภคด้วยการรับฟังความคิดเห็น พร้อมกับการนำมาปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้เกิด
มูลเพิ่มมากยิ่งขึ้น (สุพัตรา คำแหง, ศิวารัตน์ ณ ปทุม, & ปริญ ลักษิตามาศ, 2561) ในส่วนของ
พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์สินค้า OTOP ผ่านสื่อสังคมออนไลน์ยังพบว่า ผู้บริโภคได้
พิจารณาช่องทางการสื ่อสารประชาสัมพันธ์ก่อให้เกิดความถี ่ในการซื ้อผลิตภัณฑ์ โดย
ผู้ประกอบการควรพัฒนาการโฆษณาในทุกรูปแบบโดยเฉพาะสื่อประเภทเฟสบุค  ที่มีจำนวน
ผู้ใช้งานเป็นจำนวนมาก รวมทั้งการใช้โฆษณาเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการเผยแพร่ข้อมูลของ
ผลิตภัณฑ์ ตลอดจนการใช้คลิปวิดีโอเพื ่อถ่ายทอดจุดเด่นของผลิตภัณฑ์ นอกจากนี้ ควร
นำเสนอข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับการเพิ่มประสิทธิภาพของระบบการขนส่งและการชำระเงินผ่าน
ระบบออนไลน์ให้มีความครบวงจร (มาลินี คำเครือ, & ธีระพันธ์ โชคชัย, 2562)  อย่างไรก็ตาม
การส่งเสริมการตลาดสำหรับผลิตภัณฑ์ OTOP จำเป็นจะต้องให้ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อยา่ง
ครบถ้วน หากมีการใช้ภาพประกอบควรมีความโดดเด่น หรือแม้กระทั่งการสะท้อนความเป็น
เอกลักษณ์ของจังหวัด สำหรับการนำเสนอด้วยสื่อออนไลน์อย่างเว็บไซต์ควรการใช้งานที่เรยีบ
ง่าย มีการจัดวางองค์ประกอบที่สวยงามโดดเด่น มีรูปภาพของผลิตภัณฑ์ที่น่าสนใจ และยังมี
ความสามารถในการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ผ่านเว็บไซต์ได้ (สุพินดา สุวรรณศรี, 2558) 
 จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ถูกจดจำในฐานะเมืองที่ลักษณะทางกายภาพเป็นอ่าวที่สวยงาม
และชายหาดอันเงียบสงบ มีการเพาะปลูกพืชผลทางการเกษตรและการประกอบอาชีพ
หัตถกรรมส่งออกจากชุมชนมากมายหลายประเภท โดยได้รับการสนับสนุนจากหน่วยงานของ
รัฐและเอกชนในการให้ความรู้การพัฒนาผลิตภัณฑ์ในระดับท้องถิ่นให้ได้มาตรฐาน ตลอดจน
การส่งเสริมกิจกรรมการท่องเที่ยวเยี่ยมชมทรัพยากรทางธรรมชาติและวัฒนธรรม ซึ่งหนึ่งใน
องค์ประกอบของอุตสาหกรรมการบริการและการท่องเที่ยวในจังหวัดที่สำคัญนั่นก็คือ การสร้าง
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รายได้แก่ผู้ประกอบการในการจำหน่ายผลิตภัณฑ์ระดับท้องถิ่นผ่านการจัดตั้งศูนย์โอทอป ที่
เปรียบเสมือนการเพิ่มช่องทางสำหรับการกระจายผลิตภัณฑ์ไปยังกลุ่มผู้บริโภคในตลาดทั่วไป 
ในขณะที่สถานการณ์การแพร่ระบาดของเชื้อไวรัส COVID-19 ที่เกิดขึ้นส่งผลต่อยอดขายและ
กำไรที่ลดลงอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ รวมทั้งการส่งออกยังตลาดต่างประเทศอาจพบกับข้อจำกัด
และปริมาณการสั่งซื ้อที่น้อยลงตามไปด้วย สำหรับการแข่งขันของตลาดภายในประเทศยัง
พบว่า ผู้บริโภคคำนึงถึงรายจ่ายที่เพ่ิมขึ้นการพิจารณาการซื้อผลิตภัณฑ์อาจจะต้องสืบค้นข้อมูล
ให้มากเพียงพอก่อนการตัดสินใจ จะเห็นได้ว่ากลยุทธ์ทางการตลาดเป็นปัจจัยภายในองค์กรที่
ผู้ประกอบการสามารถปรับเปลี่ยนวิธีการนำเสนอผลิตภัณฑ์ด้วยเนื้อหาที่สามารถจูงใจผู้บริโภค
ให้ครอบคลุมทุกช่องการสื ่อสาร รวมทั ้งประเมินโอกาสในการสร้างรูปแบบกลยุทธ์การ
ประชาสัมพันธ์ให้เหมาะสมกับผู้ประกอบการและสินค้าแต่ละประเภท เพื่อเกิดการสร้างผล
กำไรที่จะให้การดำเนินธุรกิจที่มีความมั่นคง และการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กับผลิตภัณฑ์การ
ขับเคลื่อนชุมชนไปสู่การสร้างความเข้มแข็งทางเศรษฐกิจเพื่อยกระดับรายได้และเพิ ่มขีด
ความสามารถในการพึ่งพาตนเองได้อย่างยั่งยืน ต้องเริ่มจากการพัฒนาและยกระดับคุณภาพ
กำลังคน และการส่งเสริมความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการใหม่ๆ 
จากฐานทรัพยากรท้องถิ่นผสมผสานกับเอกลักษณ์ประจำถิ่น เพ่ือสร้างความแตกต่างและสร้าง
มูลค่าเพิ่มในเชิงเศรษฐกิจ ควบคู่กับการต่อยอดผลิตภัณฑ์และบริการเดิมโดยใช้เทคโนโลยี
ดิจิทัลเพื่อสนับสนุนกลุ่มสัมมาชีพชุมชนสู่การเป็นผู้ประกอบการชุมชนที่ “ผลิตได้และขาย
เป็น”จะเห็นได้ว่าการสร้างความเข้มแข็งให้กับประชาชนในพ้ืนที่ของจังหวัดประจวบคีรีขันธ์นั้น 
จะต้องใช้กระบวนการมีส่วนร่วมระหว่างภาคประชาชน ภาควิชาการ ภาครัฐ โดยกลไกการ
ผลักดันการประสานงานมีส่วนร่วมเครือข่ายในการมีส่วนร่วมขับเคลื ่อนพัฒนายกระดับ
เศรษฐกิจชุมชน โดยการนำนวัตกรรมมาสร้างคุณค่าและมูลค่า ให้เกิดเศรษฐกิจหมุนเวียนใน
พื้นที่ สร้างความเข้มแข็งมั่นคงและยั่งยืนของพื้นที่จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ โดยการขับเคลื่อน
ศักยภาพทางวิชาการ รวมถึงมีความร่วมมือจากภาคีเครือข่ายทั้งภาครัฐและเอกชน ในการ
อำนวยให้เกิดการพัฒนาพื้นที่จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ด้วยกระบวนการวิจัยเชิงปฏิบัติการอย่างมี
ส่วนร่วมกับภาคีหลักในพื้นที่ นำสู่การต่อยอดและส่งเสริมผู้ประกอบการ สามารถสร้างงาน
สร้างรายได้ สร้างความเข้มแข็ง ส่งเสริมประชาชน คนในชุมชน ผู้ประกอบการให้มีทักษะ
ความสามารถทางด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์ การทำการการตลาด โดยการนำเทคโนโลยีสร้าง
เศรษฐกิจชุมชนอย่างยั่งยืน 
 จากสถาการณ์ COVID-19 ที่ผ่านมาผู ้ประกอบการสินค้า OTOP ในพื้นที ่จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ ได้รับผลกระทบจากจำนวนนักท่องเที่ยวลดลง ทำให้ผู ้ซื ้อสินค้าและยอด
จำหน่ายลดลงเป็นอย่างมาก อีกทั้งการปรับตัวทางการตลาดจึงเป็นสิ่งสำคัญที่จะสามารถ
ยกระดับขีดความสามารถของผู้ประกอบการสินค้า OTOP ในพื้นที่จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ได้ 
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ผู้วิจัย ได้เล็งเห็นถึงความสำคัญดังกล่าว จึงทำการศึกษาวิจัย การยกระดับขีดความสามารถของ
ผู้ประกอบการสินค้า OTOP ในพื้นที่จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ เพื่อขับเคลื่อนศักยภาพของ
ผู้ประกอบการ ให้มีความสามารถทางการแข่งขันโดยคำนึงถึง การจัดการตลาด จนส่งมอบถึง
ผ ู ้บร ิโภคอย่างมีประสิทธิภาพ ผลักดันการสร้างโอกาสให้เก ิดรายได้ในพื ้นที ่จ ังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ โดยศึกษาถึงประเด็น สภาพการณ์ปัญหาทางการตลาด กลยุทธ์ทางการตลาด
และการทดสอบตลาด 
 วัตถุประสงค์การวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาสภาพการณ์ ปัญหาทางการตลาดและการจัดจำหน่ายของผลิตภัณฑ์
ชุมชนของผู้ประกอบการในจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
 2. สร้างกลยุทธ์ทางการตลาดเพื ่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของกลุ่ม
ผู้ประกอบการชุมชนจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
 3. เพ ื ่อพ ัฒนาเทคน ิคทางการตลาดและการขาย ของผล ิตภ ัณฑ ์ช ุมชนของ
ผู้ประกอบการ OTOP ในจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
 
วิธีการดำเนินการวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้ดำเนินวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research)  โดยแบ่งการ
วิจัยเป็น 3 ขั้นตอน ดังนี้ 
 ขั้นตอนที่ 1 ศึกษาสภาพการณ์ ปัญหาทางการตลาดและการจัดจำหน่ายของ
ผลิตภัณฑ์ชุมชนของผู้ประกอบการในจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ประกอบด้วย 
 1. ศึกษาข้อมูลพื้นฐานในสภาพการณ์ ปัญหาทางการตลาดและการจัดจำหน่ายของ
ผลิตภัณฑ์ชุมชนของผู้ประกอบการในจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ โดยการศึกษาเชิงเอกสาร ศึกษา
วิเคราะห์แนวคิด ทฤษฎี จากเอกสาร บทความ และงานวิจัยที่เกี ่ยวข้องทั้งในประเทศและ
ต่างประเทศ โดยการวิเคราะห์เอกสาร (Content Analysis) 
 2. สัมภาษณ์เชิงลึก (In –Depth Interview) ผู้ประกอบการ นักวิชาการ จำนวน 17 
คน ซึ่งเป็นกลุ่มผู้ให้ข้อมูลที่ผู้วิจัยเลือกเฉพาะเจาะจงในการให้ข้อมูลที่เพียงพอกับการวิจัย 
 3. วิเคราะห์เปรียบเทียบข้อมูลที ่ได้จากเอกสาร โดยการพรรณาวิเคราะห์ และ 
วิเคราะห์เปรียบเทียบข้อมูลที ่ได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึกของ  ผู้ที่มีหน้าที่รับผิดชอบและ
เกี่ยวข้องโดยตรงกับสภาพการณ์ ปัญหาทางการตลาดและการจัดจำหน่ายของผลิตภัณฑ์ชุมชน
ของผู้ประกอบการในจังหวัดประจวบคีรีขันธ์  
 4. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย ผู้วิจัยใช้การวิเคราะห์เอกสาร (Document Analysis) 
และการสัมภาษณ์เชิงลึก (In – depth Interview) เพื ่อสอบถามสภาพการณ์ ปัญหาทาง
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การตลาดและการจัดจำหน่ายของผลิตภัณฑ์ชุมชนของผู้ประกอบการในจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
ประกอบด้วย 
  4.1 การวิเคราะห์เอกสาร (Document Analysis) เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูล
ประเภทเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง และศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับแนวคิด ทฤษฎี จากเอกสาร 
บทความ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องทั้งในประเทศและต่างประเทศ โดยการวิเคราะห์เอกสาร 
(Content Analysis) ข้อมูลทางการตลาด กลยุทธ์ทางการตลาดต่างๆ ซึ่งเป็นการศึกษาเพื่อให้
ได้ข้อมูล สภาพการณ์ ปัญหาทางการตลาดและการจัดจำหน่ายของผลิตภัณฑ์ชุมชนของ
ผู้ประกอบการในจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
  4.2 แบบสัมภาษณ์ (Interview Form) สำหรับการสัมภาษณ์ที่ใช้ในการวิจัย
ครั้งนี ้เน้นการสัมภาษณ์เชิงลึก (In –Depth Interview) เพ่ือให้ได้ข้อมูลถูกต้องและครอบคลุม
ประเด็นทีวิจัยมากที่สุด แนวคำถามใช้แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งมีโครงสร้าง  (Semi –Structured 
Interview) สำหรับเก็บรวบรวมข้อมูลสภาพการณ์ ปัญหาทางการตลาดและการจัดจำหน่าย
ของผลิตภัณฑ์ชุมชนของผู้ประกอบการในจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ การวิเคราะห์ข้อมูลจากการ
เก็บข้อมูลเชิงคุณภาพ โดยใช้วิธีการวิเคราะห์เชิงพรรณนาเนื้อหา (Descriptive Analysis) 
 5. การสร้างและตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 
  5.1 ผู้วิจัยได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี จากเอกสารและงานวิจัยต่างๆที่เกี่ยวข้อง
กับแนวคิด ทฤษฎี จากเอกสาร บทความ และงานวิจ ัยที ่ เก ี ่ยวข้องทั ้งในประเทศและ
ต่างประเทศทางการตลาดและการจัดจำหน่าย เพื่อนำมาใช้เป็นแนวทางในการสร้างเครื่องมือ
ในการวิจัยเชิงคุณภาพในการสัมภาษณ์ 
  5.2 นำข้อมูลที่ได้จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี จากเอกสารและงานวิจัยที่
เกี่ยวข้องกับสภาพการณ์ ปัญหาทางการตลาดและการจัดจำหน่ายของผลิตภัณฑ์ชุมชนของ
ผู้ประกอบการในจังหวัดประจวบคีรีขันธ์  มาประมวลเพื่อกำหนดเป็นโครงสร้างและขอบเขต
ของเครื่องมือโดยให้ครอบคลุมประเด็นต่างๆที่ศึกษา 
  5.3 สร้างหรือกำหนดประเด็นของเครื่องมือการวิจัยเชิงคุณภาพ แต่ละ
ประเภทไม่ว่าจะเป็นการวิเคราะห์เอกสาร การสัมภาษณ์ จากนั้นนำประเด็นที่ได้กำหนด ให้
ผู้เชี่ยวชาญตรวจสอบเพื่อให้ข้อเสนอแนะและนำมาปรับปรุงแก้ไข 
  5.4 นำประเด็นของเครื่องมือการวิจัยเชิงคุณภาพที่ผ่านการปรับปรุงแก้ไข 
นำไปดำเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลตามลักษณะของเครื่องมือ 
 6. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 การเก็บรวบรวมข้อมูลเป็นแบบลงภาคสนาม ยืดหยุ่นและสามารถเปลี่ยนแปลงได้ใน
ระหว่างการสัมภาษณ์และมีการบันทึกเสียงในการตอบคำถามสัมภาษณ์ ดังนั้นเพื่อให้ได้ข้อมูล
ครบถ้วนมีรายละเอียดเกี่ยวกับสภาพการณ์ ปัญหาทางการตลาดและการจัดจำหน่ายของ
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ผลิตภัณฑ์ชุมชนของผู้ประกอบการในจังหวัดประจวบคีรีขันธ์  ตามวัตถุประสงค์และคำถามใน
การวิจัย ผู้วิจัยใช้การเก็บรวบรวมข้อมูล ประกอบด้วย การวิเคราะห์เอกสาร (Document 
Analysis) และการสัมภาษณ์เชิงลึก (In –Depth Interview) โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก จะเป็น
แนวคำถามซึ่งสอดคล้องตามวัตถุประสงค์การวิจัย 
 7. การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์ข้อมูลในการวิจัยในครั้งนี้ผู ้วิจัยวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้วิธีการพรรณา
วิเคราะห์ตามแนวทางการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ 
 ขั้นตอนที่ 2 สร้างกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน
ของกลุ่มผู้ประกอบการชุมชนจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
 การวิจัยเชิงคุณภาพด้วยวิธีการสนทนากลุ่ม (Focus Group) ที่จะช่วยให้กลุ่มผู้ให้
ข้อมูลหลักที่เป็นผู้ประกอบการ กลุ่มผู้ประกอบการ ให้ได้รับทราบข้อเท็จจริง ที่สามารถ
นำไปใช้เป็นแนวทางการปฏิบัติในการดำเนินงานภายในองค์กรได้ตามวัตถุประสงค์แต่ละครั้ง 
โดยผู้ให้ข้อมูลหลักคือ ผู้ประกอบการศูนย์ OTOP หัวหิน 5 ราย และเจ้าหน้าที่ จำนวน 4 ราย 
นักวิชาการ 4 ราย  รวมทั้งสิ้น 13 ราย การวิเคราะห์ข้อมูลในการวิจัยในครั้งนี้ผู้วิจัยวิเคราะห์
ข้อมูลโดยใช้วิธีการพรรณนา โดยใช้ข้อคำถามตามแนวคิดกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 7P’s 
ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  ด้านช่องทางการจำหน่ายหรือทำเลที่ตั้ง การส่งเสริมการตลาด  
ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ และด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Kushwaha, G. &, Agrawal, 
R. S., 2015) 
 ขั้นตอนที่ 3 พัฒนาเทคนิคทางการตลาดและการขายของผลิตภัณฑ์ชุมชนของ
ผู้ประกอบการ OTOP ในจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
 การอบรมเชิงปฏิบัต ิการและการสร้างทีมในการทำการตลาดและการขายของ
ผลิตภัณฑ์ชุมชนผู้ประกอบการ OTOP ในจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ โดยใช้ระยะในการอบรม 2 
วัน จำนวน 12 ชั่วโมงและใช้เวลาทดสอบตลาด 60 วัน เพ่ือวัดยอดขายที่มูลค่าเพ่ิมสูงขึ้น  โดย
การแบ่งทีมทางการตลาด 4 ทีม จำนวนผู้เข้าร่วมทีม 20 ราย ให้แก่นักศึกษาคณะวิทยาการ
จัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ซึ่งเป็นกลุ่มที่เข้าร่วมช่วยกิจกรรม
ทดสอบตลาด ในการใช้เทคนิคทางการตลาดเพื ่อทดสอบการขายผลิตภัณฑ์ชุมชนของ
ผู้ประกอบการ  
 
ผลการวิจัย 
 ผลการวิจัย พบว่า 
 1. สภาพการณ์ ปัญหาทางการตลาดและการจัดจำหน่ายของผลิตภัณฑ์ชุมชนของ
ผู้ประกอบการในจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ จากการให้ข้อมูลของผู้ให้ข้อมูลหลัก พบว่า 
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 “ปัญหาของธุรกิจ เกิดจากกลุ่มเกษตรกรผู้ผลิตภายในชุมชน และกลุ่มผู้ประกอบการ
ผลิตภัณฑ์ชุมชนยังขาดความสามารถในการทำการตลาด” (ผู้ให้ข้อมูลหลักคนที่ 1, 2565)   
 “ผมมองว่าผู้ประกอบการยังขาดในเรื่องการพัฒนาผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนื่อง การพัฒนา
ผลิตภัณฑ์จะช่วยให้ผู้ประกอบการขายสินค้าได้” (ผู้ให้ข้อมูลหลักคนที่ 4, 2565)   
 “ปัญหาทางการตลาดของผู้ประกอบการ OTOP คือยังขาดการพัฒนาด้านบรรจุภัณฑ์ 
และเพราะภาวะธุรกิจการค้าหดตัวเนื่องจากได้รับผลกระทบจากการแพร่ระบาดของ COVID-
19 เลยทำให้การหมุนเวียนในเศรษฐกิจชุมชนของจังหวัดเกิดผลกระทบอย่างมาก” (ผู้ให้ข้อมูล
หลักคนที่ 5, 2565)   
 “จากสภาพการณ์ดิฉันมองว่าการสร้างรายได้แก่ผู ้ประกอบการในการจำหน่าย
ผลิตภัณฑ์ระดับท้องถิ่นท่ีประจวบคีรีขันธ์โดยผ่านการจัดตั้งศูนย์โอทอปที่เปรียบเสมือนการเพ่ิม
ช่องทางสำหรับการกระจายผลิตภัณฑ์ไปยังกลุ่มผู้บริโภคในตลาดทั่วไปได้” (ผู้ให้ข้อมูลหลักคน
ที่ 7, 2565)   
 “สถานการณ์การแพร่ระบาดของเชื้อไวรัส COVID-19 ที่เกิดขึ้นส่งผลต่อยอดขายและ
กำไรที่ลดลงอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้” (ผู้ให้ข้อมูลหลักคนที่ 8, 2565)   
 “ผลิตภัณฑ์จากผู้ประกอบการในศูนย์โอทอป จังหวัดประจวบคีรีขันธ์เป็นการนำพา
ผลิตภัณฑ์ที่มาจากภูมิปัญญาท้องถิ่นของกลุ่มผู้ประกอบการในพื้นที่ เข้าสู่ช่องทางการจัด
จำหน่ายที่จะช่วยเพิ่มโอกาสในการสร้างรายได้แก่ผู ้ประกอบการ” (ผู้ให้ข้อมูลหลักคนที่ 9, 
2565) 
 “การมีศูนย์โอทอปถือว่าเป็นโอกาสที่จะช่วยผู้บริโภคมีสถานที่สำหรับการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์ได้สะดวกสบายเพราะรวมสินค้าหลากหลายไว้” (ผู้ให้ข้อมูลหลักคนที่11, 2565)   
 “อุปสรรคที่หลีกเลี่ยงไม่ได้ของศูนย์โอทอป จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ที่ต้องเผชิญหน้า
กับผลิตภัณฑ์ที่มีประเภทคล้ายคลึงกันของกลุ่มผู้ประกอบการในจังหวัดใกล้เคียงอื่น ๆ” (ผู้ให้
ข้อมูลหลักคนที่ 12, 2565)   
 “ปัจจุบันปัญหาที่เกิดจากการแข่งขันทางธุรกิจที่ใช้เทคนิคการตัดราคาเพ่ือแย่งชิงส่วน
แบ่งทางการตลาดมีมากผู้ประกอบการจะต้องหากลยุทธ์วิธีการนำเสนอขายใหม่ๆให้เข้าถึง
ลูกค้า” (ผู้ให้ข้อมูลหลักคนที่ 14, 2565)   
 “ผู้ประกอบการต้องปรับตัวให้ทันกับสถานการณ์ปัจจุบันที่สถานการณ์โควิดเกิดขึ้น
ผู้คนเลยไม่ค่อยออกมาซื้อสินค้าตามร้านควรปรับให้มีการซื้อขายผ่านออนไลน์อย่างสะดวกกับผู้
ซ้ือ” (ผู้ให้ข้อมูลหลักคนที่ 15, 2565)   
 “ปัญหาที่พบในศูนย์โอทอปคือจำนวนพนักงานยังน้อยและพนักงานควรสามารถขาย
สินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ได้” (ผู้ให้ข้อมูลหลักคนที่ 16, 2565)   
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 “ปัญหาในการจัดส่งสินค้าที่พบคือบางครั้งมีการส่งสินค้าผิดชนิดและการส่งสินค้ายังมี
การเสียหายเกิดข้ึน” (ผู้ให้ข้อมูลหลักคนที่17, 2565) 
 2. กลยุทธ์ทางการตลาดเพื ่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของกลุ่ม
ผู้ประกอบการชุมชนจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ผลการศึกษา พบว่า กลยุทธ์ทางการตลาดที่จะ
สามารถสร้างความได้เปรียบทางด้านการตลาดทางการแข่งขันของกลุ่มผู้ประกอบการชุมชน
จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ โดยใช้กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 7P’s เพ่ืออธิบายเกี่ยวกับกลยุทธ์
ทั้ง 7 ด้าน ดังต่อไปนี้ 
 1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) มีผู้ประกอบการในชุมชนเป็นเจ้าของร่วมกัน 114 ราย 
และจากกลุ่มผู้ประกอบการชุมชน จำนวน 445 กลุ่ม ทั่วประเทศ โดยมีผลิตภัณฑ์สินค้าที่มี
ความหลากหลาย กว่า 500 ผลิตภัณฑ์ ได้แก่ อาหาร เครื่องดื่ม  สมุนไพรที่ไม่ใช่อาหาร  ขนม
ปังไส้สับปะรด ช็อคกาแลตไส้มะพร้าวอบกรอบมะม่วงอบแห้ง น้ำว่านหางจระเข้ ปลาจิ้งจั้ง 
ปลาหมึกอบแห้ง เป็นต้น โดยผู ้ประกอบการจะนำสินค้ามาที่ศูนย์โอทอป หัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ เพ่ือเป็นศูนย์กลางในการจัดจำหน่ายสินค้า เพ่ือเป็นแหล่งกระจายสินค้าให้แก่
ผู้ประกอบการ แต่ปัญหาที่พบในช่วงสถานการ COVID -19 คือปัญหาต้นทุนผลิตภัณฑ์สูงขึ้น
และยอดขายลดลง  ทั ้งนี ้ทางศูนย์โอทอปจึงต้องมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์เพื ่อให้เกิดความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันในเรื่องของสินค้า เช่น การพัฒนาบรรจุภัณฑ์ทั้งในแง่ทางการตลาด 
และในแง่ของการส่งมอบสินค้าไม่ให้เกิดการชำรุดเสียหายต่อตัวผลิตภัณฑ์ 
 2) ด้านราคา (Price) สินค้ามีความหลากหลายทางด้านราคา สินค้ามีระดับราคาตั้งแต่
หลักสิบถึงหลักพัน สินค้าของผู้ประกอบการจึงถือได้ว่าเป็นราคาท่ีทำให้ผู้บริโภคสามารถมีกำลัง
ซื้อได้ อีกทั้งเมื่อมองถึงราคาสินค้าซึ่งเป็นสินค้าของกลุ่มเกษตรกรที่นำมายกระดับทำให้กลุ่ม
ผู้บริโภคมองถึงสินค้าดีในราคาที่คุ้มค่า ในด้านราคาจึงควรมีการให้ส่วนลด หรือ การจัดส่งฟรี 
รวมถึงวิธีการการชำระเงินที่ง่ายจะทำให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขันในเรื่ องของราคา
สินค้า 
 3) ด้านช่องทางการจำหน่ายหรือทำเลที ่ต ั ้ง (Place) ศูนย์โอทอปหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ เป็นศูนย์กลางในการจัดจำหน่ายและที ่ต ั ้งในการรวมสินค้าของกลุ่ม
ผู้ประกอบการ  เป็นทำเลที่ตั้งที่อยู่ติดถนนการเดินทางสะดวก ใกล้แหล่งชุมชน แหล่งท่องเที่ยว 
หรือสถานที่พักอย่างโรงแรม บ้านพัก และคอนโดมิเนียม แต่เนื่องจากสถานการณ์ COVID – 
19 ทำให้นักท่องเที่ยวหรือประชาชนเดินทางมาซื้อสินค้าลดลง แต่ทางศูนย์โอทอป หัวหิน 
จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ นอกจากที่ตั้งในการจัดจำหน่าย ก็ยังมีช่องทางผ่านเว็บไซต์ และเพ่ือให้
เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขันในเรื่องช่องทางการจัดจำหน่ายจึงได้มีการพัฒนาช่องทางใน
การจัดจำหน่ายผ่านทาง Application  
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 4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ผู้ประกอบการที่ได้มีการนำสินค้ามาจำหน่าย
ยังศูนย์โอทอป ทางศูนย์ได้มีการส่งเสริมการตลาดโดยการมีส่วนลดราคา เพราะของที่วาง
จำหน่ายยังศูนย์โอทอปสถือเป็นปัจจัยที่มีผลต่อการปรับตัวเพื่อให้สินค้าของผู้ประกอบการที่มี
การวางจำหน่ายมีผลประกอบการที่เพิ่มขึ้นขึ้นจนสามารถอยู่รอดได้ในสภาวะที่มีการแข่งขันที่
สูงขึ ้น โดยทางศูนย์โอทอป จะมีการส่งเสริมการขายหรือเป็นผู้ออกโปรโมชั่นและกระจาย
โปรโมชั่นต่างๆ เหล่านี้ให้แก่ผู้ประกอบการที่นำสินค้ามาวางจำหน่าย  ซึ่งจะมีโปรโมชั่นที่ไม่
เหมือนกัน เพื่อดึงดูดความสนใจของลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการ อาทิ ส่วนลด 10% ซื้อคู่ถูกกว่า 
ซึ่งการส่งเสริมการขายนี้ทำให้ผู้ประกอบที่ได้นำสินค้ามาวางจำหน่ายยังศูนย์โอทอปมีความ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน และจูงใจผู้บริโภคมากข้ึน 
 5) ด้านบุคคล (People) จำนวนของลูกค้าและความต้องการสินค้าของลูกค้าที่
แตกต่างกันนั้น ส่งผลให้ศูนย์โอทอปต้องทำการตอบสนองความต้องการเหล่านั้นของลูกค้า และ
จำนวนลูกค้าที่จะเข้ามาใช้บริการหรือซื้อสินค้า ซึ่งศูนย์โอทอป หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์มี
ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการและเลือกซื้อสินค้าลดลงจากสถานการณ์ COVID - 19 จึงทำให้ศูนย์โอ
ทอป หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์มีการปรับตัวโดยการทำความร่วมมือกับสถาบันการศึกษา 
เพื่อช่วยในการขายสินค้าให้แก่ผู้ประกอบการที่นำสินค้ามาขายในศูนย์โอทอป อีกทั้ง พนักงาน
ในศูนย์มีจำนวนไม่มาก และพนักงานจะต้องมีความพร้อมในการทำงาน และพร้อมที่จะเรียนรู้
งานต่างๆ หากพนักงานไม่มีความพร้อมก็จะไม่สามารถที่จะให้บริการลูกค้าได้ และต้องเรียนรู้
ในการจัดส่งสินค้า ส่งมอบให้เมื่อมีการสั่งสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ควรมีการสอนงานต่างๆ 
ไม่ว่าจะเป็นการจัดเรียงสินค้า การใช้ระบบคอมพิวเตอร์ในการบริการลูกค้าหน้าร้าน เป็นต้น  
  6) ด้านกระบวนการ (Process) ศูนย์โอทอปหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ที่เป็นศูนย์
รวมสินค้าของผู้ประกอบการ และมีสินค้าจำนวนมากกว่าห้าร้อยรายการ โดยทางศูนย์จะเน้น
กระบวนการทำงานซึ่งเกี่ยวกับการให้บริการลูกค้า  ตั้งแต่ลูกค้าเข้าร้าน พนักงานก็จะกล่าว
ยินดีต้อนรับลูกค้า และให้บริการลูกค้าในการคิดราคาสินค้าหรือตอบคำถามลูกค้าเมื่อลูกค้านั้น
หาสินค้าไม่เจอ อีกท้ังยังมีการแนะนำสินค้าหรือโปรโมชั่นต่างๆ และสิทธิต่างๆให้กับลูกค้า ด้วย
การให้บริการที่ดีของพนักงานและกระบวนการทำงานที่ดีของพนักงาน จึงเป็นกลยุทธ์ทาง
การตลาดทีสำคัญที่จะสร้างความประทับใจให้แก่ผู้ค้าที่จะกลับมาใช้บริการอีกในครั้งต่อไป 
 7.ด้านสิ ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) ลูกค้ารู ้สึกคุ ้มค่าในการซื้อ
สินค้า ลูกค้ารู้สึกว่าสินค้ามีราคาไม่สูงมาก และบรรยากาศร้านมีความน่าเข้ามาเลือกซ้ือ 
 
 
 



 วารสารมหาจฬุานาครทรรศน์                              Journal of MCU Nakhondhat | 53 

 3. เทคนิคทางการตลาดและการขายของผลิตภัณฑ์ชุมชนของผู ้ประกอบการ 
OTOP ในจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
 จากการอบรมเชิงปฏิบัติการและการสร้างทีมในการทำการตลาดและการขายของ
ผลิตภัณฑ์ชุมชนผู้ประกอบการ OTOP ในจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ มีการอบรมจำนวน 2 วัน 
ให้แก่นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ที่เข้า
ร่วมโครงการช่วยขายสินค้าให้แก่ศูนย์โอทอป จำนวน 20 ราย และใช้ระยะเวลาทดสอบตลาด 
60 วัน เพื่อวัดยอดขายที่มูลค่าเพิ่มสูงขึ้น  โดยเครื่องมือในการนำมาเป็นเทคนิคทางการตลาด
เพื ่อเพิ ่มยอดขายให้กับผู ้ประกอบการ OTOP ประกอบด้วย  1)  การทำการตลาดผ่าน 
Facebook 2) การทำการตลาดผ่าน IG 3) การทำการตลาดผ่าน TikTok 
      จากการทดสอบตลาดจะพบว่า ช่องทางในการทำการตลาดและการขายของผลิตภัณฑ์
ชุมชนผู้ประกอบการ OTOP ในจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ที่ทำยอดการสั่งสินค้าได้มากที่สุดคือ
ช่องทางผ่าน Facebook รองลงมาคือ TikTok และ ช่องทาง IG ตามลำดับ  โดยเป้าหมายใน
การนำเทคนิคทางการตลาดและการขายของผลิตภัณฑ์ชุมชนของผู้ประกอบการ OTOP ใน
จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ทางผู้วิจัยตั้งเป้ามียอดขายสินค้าเพิ่มมากขึ้นร้อยละ 5 โดยหลังจาก
เสร็จสิ้นการนำทดสอบการนำเทคนิคทางการตลาดและการขายของผลิตภัณฑ์ชุมชนของ
ผู้ประกอบการ OTOP ในจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ สามารถทำยอดขายสินค้าเพิ่มขึ้นถึงร้อยละ 
30 ในระยะเวลา 60 วัน  
 ทั้งนี้ปัญหาที่พบในการดำเนินการทดสอบการนำเทคนิคทางการตลาดและการขาย
ของผลิตภัณฑ์ชุมชนของผู้ประกอบการ OTOP ในจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ พบว่า ปัญหาการ
ปรับราคาสินค้ากะทันหันระหว่างดำเนินการช่วยขายสินค้า ปัญหาการชำรุดของสินค้าระหว่าง
การส่งมอบสินค้าไปยังลูกค้า ปัญหาการส่งสินค้าผิดรายการ เป็นต้น โดยจากการทดสอบ
ดังกล่าวจึงควรมีการพัฒนาบรรจุภัณฑ์ในการขนส่งสินค้าและมีการนำระบบสารสนเทศในการ
ตรวจสอบปัญหาการจัดส่งผิดพลาด 
 
อภิปรายผล 
 จากผลการวิจัย สามารถอภิปรายผลได้ดังนี้ 
 1. จากการศึกษาสภาพการณ์ ปัญหาทางการตลาดและการจัดจำหน่ายของผลิตภัณฑ์
ชุมชนของผู้ประกอบการในจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ผลการศึกษาพบว่า ปัญหาของธุรกิจของ
การพัฒนาผลิตภัณฑ์ชุมชนในระดับต้นน้ำ เกิดจากกลุ่มเกษตรกรผู้ผลิตภายในชุมชน และกลุ่ม
ผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์ชุมชนขาดความสามารถในการทำการตลาด  ขาดการพัฒนาผลิตภัณฑ์
อย่างต่อเนื่อง ขาดการพัฒนาด้านบรรจุภัณฑ์ และภาวะธุรกิจการค้าหดตัวเนื่องจากได้รับ
ผลกระทบจากการแพร่ระบาดของ COVID-19 ทำให้การหมุนเวียนในเศรษฐกิจชุมชนของ
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จังหวัดเกิดผลกระทบอย่างมาก การสร้างรายได้แก่ผู้ประกอบการในการจำหน่ายผลิตภัณฑ์
ระดับท้องถิ่นผ่านการจัดตั้งศูนย์โอทอปที่เปรียบเสมือนการเพิ่มช่องทางสำหรับการกระจาย
ผลิตภัณฑ์ไปยังกลุ่มผู้บริโภคในตลาดทั่วไป ในขณะที่สถานการณ์การแพร่ระบาดของเชื้อไวรัส
COVID-19 ที่เกิดขึ้นส่งผลต่อยอดขายและกำไรที่ลดลง ผลิตภัณฑ์จากผู้ประกอบการในศูนย์โอ
ทอป จังหวัดประจวบคีรีขันธ์เป็นกระบวนการนำพาผลิตภัณฑ์ที่มาจากภูมิปัญญาท้องถิ่นของ
กลุ่มผู้ประกอบการในพ้ืนที่ เข้าสู่ช่องทางการจัดจำหน่ายที่จะช่วยเพ่ิมโอกาสในการสร้างรายได้
แก่ผ ู ้ประกอบการ อย่างไรก็ตามอุปสรรคที ่หล ีกเล ี ่ยงไม ่ได ้ของศูนย ์โอทอป  จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ ที่ต้องเผชิญหน้ากับผลิตภัณฑ์ท่ีมีประเภทคล้ายคลึงกันของกลุ่มผู้ประกอบการ
ในจังหวัดใกล้เคียงอื่น ๆ รวมทั้งปัญหาที่เกิดจากการแข่งขันทางธุรกิจที่ใช้เทคนิคการตัดราคา
เพื่อแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาด ซึ่งมีความสอดคล้องกับผลการวิจัยของ ศรินทร์ ขันติวัฒนะ
กุล พบว่า ปัญหาและอุปสรรคในการดำเนินงานด้านการตลาดของกลุ่มอาชีพ โดยรวมอยู่ใน
ระดับมีปัญหามากเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าปัญหาและอุปสรรคด้านราคามีปัญหามาก
ที่สุด รองลงมาเป็นปัญหาด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านช่องทางการจัดจำหน่ายและด้าน
ผลิตภัณฑ์ (ศรินทร์ ขันติวัฒนะกุล, 2558) 
 2. สร้างกลยุทธ์ทางการตลาดเพื ่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของกลุ่ม
ผู้ประกอบการชุมชนจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ กลยุทธ์ทางการตลาดที่จะสามารถสร้างความ
ได ้ เปร ียบทางด ้านการตลาดทางการแข ่งข ันของกล ุ ่มผ ู ้ประกอบการช ุมชนจ ังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ โดยใช้กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 7P’s 1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) มี
ผู้ประกอบการในชุมชนเป็นเจ้าของร่วมกัน 114 ราย และจากกลุ่มผู้ประกอบการชุมชน จำนวน 
445 กลุ่ม ทั่วประเทศ โดยมีผลิตภัณฑ์สินค้าที่มีความหลากหลาย กว่า 500 ผลิตภัณฑ์ โดย
ผู้ประกอบการจะนำสินค้ามาที่ศูนย์โอทอป หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ เพื่อเป็นศูนย์กลาง
ในการจัดจำหน่ายสินค้า เพ่ือเป็นแหล่งกระจายสินค้าให้แก่ผู้ประกอบการ 2) ด้านราคา (Price) 
สินค้ามีความหลากหลายทางด้านราคา สินค้ามีระดับราคาตั้งแต่หลักสิบถึงหลักพัน สินค้าของ
ผู้ประกอบการจึงถือได้ว่าเป็นราคาที่ทำให้ผู้บริโภคสามารถมีกำลังซื้อได้ รวมถึงวิธีการการชำระ
เงินที่ง่ายจะทำให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขันในเรื่องของราคาสินค้า3) ด้านช่องทางการ
จำหน่ายหรือทำเลที่ตั้ง (Place) ศูนย์โอทอปหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ เป็นศูนย์กลางใน
การจัดจำหน่ายและที่ตั้งในการรวมสินค้าของกลุ่มผู้ประกอบการ  เป็นทำเลที่ตั้งที่อยู่ติดถนน
การเดินทางสะดวก และเพื่อให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขันในเรื่องช่องทางการจัด
จำหน่ายจึงมีการพัฒนาช่องทางในการจัดจำหน่ายผ่านทาง Application 4) การส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ผู้ประกอบการที่ได้มีการนำสินค้ามาจำหน่ายยังศูนย์โอทอป ทางศูนย์
ได้มีการส่งเสริมการตลาดโดยการมีส่วนลดราคา เพราะของที่วางจำหน่ายยังศูนย์โอทอป ถือ
เป็นปัจจัยที ่มีผลต่อการปรับตัวเพื ่อให้สินค้าของผู ้ประกอบการที ่มีการวางจำหน่ายมีผล
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ประกอบการที่เพิ่มขึ้นจนสามารถอยู่รอดได้ในสภาวะที่มีการแข่งขันที่สูงขึ้น โดยทางศูนย์โอ
ทอป จะมีการส่งเสริมการขายหรือเป็นผู้ออกโปรโมชั่นและกระจายโปรโมชั่นต่างๆ เหล่านี้
ให้แก่ผู้ประกอบการที่นำสินค้ามาวางจำหน่าย ซึ่งจะมีโปรโมชั่นที่ไม่เหมือนกัน เพ่ือดึงดูดความ
สนใจของลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการ อาทิ ส่วนลด 10% ซื้อคู่ถูกกว่า ซึ่งการส่งเสริมการขายนี้ทำ
ให้ผู้ประกอบที่ได้นำสินค้ามาวางจำหน่ายยังศูนย์โอทอปมีความได้เปรียบทางการแข่งขัน และ
จูงใจผู้บริโภคมากขึ้น  5) ด้านบุคคล (People) ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการและเลือกซื้อสินค้า
ลดลงจากสถานการณ์   COVID - 19 จึงทำให้ศูนย์โอทอป หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์มีการ
ปรับตัวโดยการทำความร่วมมือกับสถาบันการศึกษา เพื่อช่วยในการขายสินค้า เนื่องจาก
พนักงานในศูนย์มีจำนวนไม่มาก  6) ด้านกระบวนการ (Process) ศูนย์โอทอปหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ ที่เป็นศูนย์รวมสินค้าของผู้ประกอบการ และมีสินค้าจำนวนมากกว่า 500 
รายการ โดยทางศูนย์จะเน้นกระบวนการทำงานซึ่งเกี่ยวกับการให้บริการลูกค้า  มีการแนะนำ
สินค้าหรือโปรโมชั่นต่างๆ และสิทธิต่างๆให้กับลูกค้า ด้วยการให้บริการที่ดีของพนักงานและ
กระบวนการทำงานที่ดีของพนักงาน 7) ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) 
ลูกค้ารู้สึกคุ้มค่าในการซื้อสินค้า ลูกค้ารู้สึกว่าสินค้ามีราคาไม่สูงมาก และบรรยากาศร้านมีความ
น่าเข้ามาเลือกซ้ือ จึงเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดทีสำคัญที่จะสร้างความประทับใจให้แก่ผู้ค้าที่จะ
กลับมาใช้บริการอีกในครั้งต่อไป ซึ่งมีความสอดคล้องกับผลการวิจัยของ ณัฐธิดา อินทร์ตาล ที่
พบว่า กลยุทธ์ 7Ps ควรกำหนดราคาของผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับขนาดควรมีการจัดโฆษณา
ผ่านสื่อออนไลน์สำหรับการประชาสัมพันธ์ (ณัฐธิดา อินทร์ตาล, 2564)  และสอดคล้องกับ
งานวิจัยของจุฑารัตน์ อุชชินและธนกฤติ ทุริสุทธิ์ ที่พบว่า กลยุทธ์ทางการตลาดของผู ้ผลิต
ชุมชนต้องพัฒนาด้านการจัดจำหน่าย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านพนักงานขาย ด้านราคา (จุฑารัตน์ 
อุชชิน, & ธนกฤต ทุริสุทธิ์, 2562) และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ปณัฐฐา ภาคธูป และศุภรัตน์ 
เอี ่ยมสมุทร ที่พบว่า ผู้ประกอบการเลือกใช้กลยุทธ์การให้ความสำคัญกับลูกค้ามากที ่สุด 
(ปณัฐฐา ภาคธูป และศุภรัตน์ เอี่ยมสมุทร, 2555)   และสอดคล้องกับแนวคิด Kotler Philip 
& Keller Kevin Lane ที่ให้ความสำคัญกับส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา 
ช่องทางการจัดจำหน่าย และการส่งเสริมการตลาด (Kotler P., & Keller, K. L., 2006) 
 3. การพ ัฒนาเทคน ิคทางการตลาดและการขาย ของผล ิตภ ัณฑ ์ช ุมชนของ
ผู้ประกอบการ OTOP ในจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ช่องทางในการทำการตลาดและการขายของ
ผลิตภัณฑ์ชุมชนผู้ประกอบการ OTOP ในจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ที่ทำยอดการสั่งสินค้าได้มาก
ที่สุดคือช่องทางผ่าน Facebook รองลงมาคือ TikTok และ ช่องทาง IG ตามลำดับ  ซึ่งมีความ
สอดคล้องกับผลการวิจัยของ จุฑารัตน์ อุชชินและธนกฤติ ทุริสุทธิ์ ที ่พบกว่า กลยุทธ์ทาง
การตลาดของผู้ผลิตชุมชนต้องพัฒนาด้านการจัดจำหน่าย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านพนักงานขาย 
ด้านราคา (จุฑารัตน์ อุชชิน, & ธนกฤต ทุริสุทธิ์, 2562) และสอดคล้องกับงานวิจัยของ มาลินี 
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คำเครือและธีระพันธ์ โชคชัย ที่พบว่า การซื้อสินค้าโอทอปในสื่อออนไลน์จาก Facebook มาก
ที่สุด (มาลินี คำเครือ, & ธีระพันธ์ โชคชัย, 2562) 
จากการศึกษาวิจัยการยกระดับขีดความสามารถของผู้ประกอบการสินค้า OTOP ในพื้นที่
จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ผู้วิจัยได้สรุปออกมาเป็นโมเดลดดังภาพที่  1 

ภาพที่ 1 Enhancement of Skills of Entrepreneurs Chain 

 จากภาพแสดงให้เห็น องค์ประกอบในกลยุทธ์ที ่จะสามารถสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันเพ่ือเป็นการยกระดับขีดความสามารถของผู้ประกอบการสินค้า OTOP ในพ้ืนที่
จ ังหวัดประจวบคีร ีข ันธ์ ประกอบไปด้วย การทำตลาดผ่านช่องทางสื ่อออนไลน์ อาทิ 
Facebook TikTok IG การสร้างความร่วมมือกับสถาบันการศึกษา เช่น การช่วยชุมชนขายของ 
หร ือการสร ้างความร ่วมมือกับภาคร ัฐและเอกชนในการส ่งเสร ิมด ้านการตลาด การ
ประชาสัมพันธ์ การพัฒนาApplication ในการจำหน่ายสินค้า การพัฒนาบรรจุภัณฑ์ให้เพ่ิม
มูลค่าทางการตลาด และ การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในชุมชนให้เรียนรู้การผลิตได้ขายเป็น 
ทั้งนี้ผู้วิจัยเห็นว่าสิ่งสำคัญที่จะทำให้การยกระดับขีดความสามารถของผู้ประกอบการสินค้า 
OTOP ในพื้นที่จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ สำเร็จต้องเริ่มจากการทำตลาดผ่านช่องทางออนไลน์
เป็น 
 

การทำตลาดผานชองทาง
ออนไลน Facebook/Tiktok/IG

การสรางความรวมมื อกื บ
สถาบื นการศื กษา/ภาครื ฐ/เอกชน

การพื ฒนา Application การพื ฒนาบรรจื ภื ณฑของสื นคา

การพื ฒนาทรื พยากรมนื ษย
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สรุป/ข้อเสนอแนะ 
 การวิจัยเรื่องนี้สรุปได้ว่า 1) สภาพการณ์ ปัญหาทางกาตลาดและการจัดจำหน่ายของ
ผลิตภัณฑ์ช ุมชนเกิดจากกลุ ่มเกษตรกร และกลุ ่มผู ้ประกอบการผลิตภัณฑ์ชุมชนขาด
ความสามารถในการทำการตลาด ขาดการพัฒนาผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนื่อง ขาดการพัฒนาบรรจุ
ภัณฑ์ และภาวะธุรกิจการค้าหดตัว จากผลกระทบการแพร่ระบาดของโรค COVID-19 ส่งผลต่อ
ยอดขายและกำไรที่ลดลง 2) กลยุทธ์ทางการตลาดที่สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการ โดยใช้กลยุทธ์ 7P’s 1.ด้านผลิตภัณฑ์  2.ด้านราคา 3.ด้านช่องทางการจำหน่าย
หรือทำเลที ่ต ั ้ง 4.ด้านการส่งเสริมการตลาด 5.ด้านบุคคล  6.ด้านกระบวนการ 7. ด้าน
สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ และ 3) การพัฒนาเทคนิคทางการตลาดและการขายของผลิตภัณฑ์
ชุมชน มีช่องทางในการทำการตลาดและการขายของผลิตภัณฑ์ ที่ทำยอดการสั่งซื้อได้มากที่สุด
คือ ช่องทางผ่าน Facebook TikTok และทาง IG ตามลำดับ ซึ่งทำให้เห็นว่าในยุคปัจจุบันการ
ทำการตลาดสินค้า OTOP จากกลุ่มผู้ประกอบการต้องมีการปรับตัวตามสถานการณ์โดยเน้น
ผ่านรูปแบบออนไลน์เพิ่มขึ้น เสนอแนวทางให้ผู้ประกอบการชุมชนภาครัฐ ภาคเอกชน และ
ภาควิชาการ สามารถนำไปใช้ประโยชน์ในผู้ประกอบสินค้า OTOP ด้านการตลาด ยกระดับขีด
ความสามารถของผู้ประกอบการ OTOP ในพื้นที่จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ดังนี้ 1) การทำความ
ร่วมมือกับสถาบันการศึกษาทั ้งการวิจัยและการบริการวิชาการเพื ่อช่วยขับเคลื ่อนให้แก่
ผู ้ประกอบการ เช่น โครงการส่งเสริมการช่วยขายสินค้าและมีการให้ค่าคอมมิชชั่น 2) การ
พัฒนารูปแบบช่องทางการจัดจำหน่ายสินค้า โดยในยุคปัจจุบันการขายสินค้าผ่านช่องทางหน้า
ร้าน อาจจะไม่เพียงพอและเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้น้อย เนื่องจากพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลง
ไป 3) การพัฒนาบรรจุภัณฑ์ให้มีความน่าดึงดูดในการซื้อสินค้า จะทำให้ผู้บริโภคหันมาซื้อเพ่ือ
เก็บสะสม หรือนำไปใช้ประโยชน์หลังจากใช้ผลิตภัณฑ์เสร็จแล้วได้ 4) การพัฒนาบุคลากรให้มี
ความรู้ความสามารถทางด้านการตลาด เครื่องมือออนไลน์ (Social Tools) เพ่ิมข้ึน นักวิชาการ 
ผู้ประกอบการชุมชน สามารถนำผลการวิจัยไปให้พิจารณาวิเคราะห์สภาพการณ์ ปัญหาด้าน
วิชาการทางการตลาด กลยุทธ์ในการแข่งขัน การเพ่ิมขีดความสามารถของผู้ประกอบการสินค้า 
OTOP และควรมีการศึกษาวิจัย กลยุทธ์การพัฒนาช่องทางการตลาดกับกลุ่มผู้ประกอบการ
จังหวัดอื่นๆภายในประเทศ เพื่อเป็นประโยชน์ทางการศึกษาให้กับนักศึกษาและควรมีการ
แลกเปลี ่ยนทางวิชาการกับจังหวัดที ่ทำการศึกษาด้านการยกระดับขีดความสามารถของ
ผู้ประกอบการสินค้า OTOP และ ผู้ประกอบการชุมชน เพ่ือแลกเปลี่ยนการเรียนรู้ซึ่งกันและกัน 
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