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บทคัดย่อ 
	 วัตถุประสงค์วิจัยเพื่อถอดบทเรียนการด�ำเนินงานด้านการตลาด ปัญหาและ
แนวทางแก้ไขปัญหาด้านการตลาดของธุรกิจโอทอป ระดับ 5 ดาว ในเขตอ�ำเภอเมือง 
จังหวัดยะลา  ลักษณะเป็นงานวิจัยคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์เจาะลึก ผู้ประกอบการธุรกิจ
โอทอป ระดับ 5 ดาว ในเขตอ�ำเภอเมืองยะลา จ�ำนวน 6 คน จาก 6 ธุรกิจ ผลการวิจัยเป็น
ดังนี้ 1.การด�ำเนินงานด้านการตลาดของธุรกิจโอทอป ระดับ 5 ดาว เน้นตลาดเป้าหมายคน
วัยท�ำงาน อายุ 30 ปีขึ้นไป รายได้ระดับปานกลางหรือมากกว่า  ธุรกิจเน้นจัดท�ำผลิตภัณฑ์
และบรรจุภัณฑ์ให้ได้คุณภาพและมีอัตลักษณ์เฉพาะ ภายใต้ราคาที่เท่ากันหรือสูงกว่า 
คู่แข่งขัน จัดจ�ำหน่ายแบบหลากหลายช่องทาง และส่งเสริมการตลาดแบบผสมผสาน  
2. ปัญหาและแนวทางแก้ไขปัญหาการด�ำเนนิงานด้านการตลาดของธรุกจิโอทอป ระดบั 5 ดาว 
พบว่า 1) ปัญหาด้านผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์ท่ีไม่ได้มาตรฐาน ซึ่งธุรกิจแก้ไข โดยเน้น 
การสื่อสารถึงบุคคลที่เกี่ยวข้อง 2) ปัญหาการขาดความพร้อมด้านการจัดจ�ำหน่าย แก้ไข
โดยจัดหาเครือข่ายด�ำเนินการขายแทน 3) ปัญหาการขาดทักษะภาษาอังกฤษในการขาย 
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Extraction of Lessons Learned from 5-Star Rated OTOP  
Business Marketing Operation in Amphoe Muang Yala Province.

Abstract

Apsorn E-sor [1], Sutida Wattanayuenyong [2],  
Paweena Jeharrong [3], Putra Alare [4]

	 The objectives of this research were to study lessons learned 
from marketing operation, problems and solutions in 5–Star rated 
OTOP business marketing operations in the area of Amphoe Muang, 
Yala Province, The qualitative data were collected via in-depth interview. 
The population of this research was six entrepreneurs of six 5 - Star 
rated OTOP businesses in Amphoe Muang, Yala province. The research 
results were as follows: 1. Marketing operation of 5 - Star rated OTOP 
businesses: Target markets of 5–Star rated OTOP businesses - most 
were aged 30 and up, income of medium level or higher. Business  
concentrated aspect of product and packaging was on quality and to 
create identity, set prices equal to or higher than their rivals, use multi 
distribution and integrated marketing communication. 2. Problems and 
solutions in marketing operation of 5–Star rated OTOP businesses 
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included: 1) The problem of lack of standards for product and lack of 
identity for packaging - this was solved by communicat ing to  
concerned persons. 2) Distribution problem, for those firms with  
inconvenience – this was handled by recruiting sales representatives to 
conductthe sales instead; and 3) problem of deficiency in English  
language skill in sale functioning - this was solved by using calculators, 
translation applications and asking help from friends.	  
 
Keywords: Extraction of Lessons, Marketing, OTOP 5 Star



66
วารสารวิทยาการจัดการ ปีที่ 3 ฉบับที่ 1 (2559)

Journal of Management Sciences, Vol. 3 (1) (2016)

	 โครงการหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ หรือเรียกย่อว่า โอทอป (One Tumbon One 
Product หรือ OTOP) เป็นโครงการที่ได้รับแรงบันดาลใจมาจากโครงการหนึ่งหมู่บ้านหนึ่ง
ผลิตภัณฑ์ (OVOP) ที่ประสบความส�ำเร็จของญี่ปุ่น ซึ่งส�ำหรับประเทศไทยโอทอปเป็น
โครงการท่ีเริ่มต้นโดยคุณทักษิณ ชินวัตร สมัยที่ด�ำรงต�ำแหน่งนายกรัฐมนตรี ระหว่างปี 
พ.ศ. 2544 - พ.ศ. 2549 โดยมเีป้าหมายส่งเสริมสนบัสนนุผลติภณัฑ์ชมุชนทีม่ลีกัษณะเฉพาะ
จากแต่ละต�ำบลในไทย ทั้งทางด้านการผลิต การตลาด การเงิน การจัดการ ฯลฯ เพื่อให้
สามารถสร้างงาน สร้างอาชีพให้กับคนในชุมชนเป็นหลัก เป็นการแก้ไขปัญหาวิกฤตทาง
ด้านเศรษฐกิจ โดยเฉพาะกลุ่มคนระดับรากหญ้าซึ่งเป็นกลุ่มคนส่วนใหญ่ของประเทศ  
	 กรมการพัฒนาชุมชน ได้รับมอบหมายจากคณะกรรมการอ�ำนวยการหนึ่งต�ำบล  
หนึง่ผลติภณัฑ์แห่งชาติ (กอ.นตผ) ให้ด�ำเนินการคัดสรรสุดยอดหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์
ไทย ทั้งนี้ผลิตภัณฑ์ที่เข้ารับการคัดสรร จ�ำแนกได้ 5 ประเภท ได้แก่ อาหาร เครื่องดื่ม 
เครื่องแต่งกาย ของใช้ และสมุนไพรที่ไม่ใช่อาหาร ส�ำหรับปี พ.ศ. 2555 ธุรกิจโอทอปที่ได้
รับการคัดสรรสุดยอดหนึ่งต�ำบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ไทย โดยจ�ำแนกตามระดับดาว มีจ�ำนวน
รวม 121 ธุรกิจ (ไทยต�ำบล ดอท คอม, 2557) ส�ำหรับจังหวัดยะลา เป็นที่น่าสังเกตว่า  
มีธุรกิจโอทอปที่ได้รับการคัดสรรสุดยอดหน่ึงต�ำบล หน่ึงผลิตภัณฑ์ไทย ระดับ 5 ดาว  
ได้มากถึง 25 ธุรกิจ จากที่ไม่เคยมีธุรกิจใดได้ระดับ 5 ดาวมาก่อน ซ่ึงน่าสนใจว่าหาก
สามารถถอดบทเรียนการด�ำเนินงานที่เป็นรูปธรรมของธุรกิจโอทอป ระดับ 5 ดาว ข้อมูลที่
ได้น่าจะเป็นประโยชน์ต่อผู ้ประกอบการธุรกิจโอทอปรายอ่ืนในการน�ำความรู ้ที่ได้ไป
ประยุกต์ใช้ในการพัฒนาธุรกิจให้มีศักยภาพเพิ่มมากขึ้น สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้
มากยิ่งขึ้น โดยเฉพาะการถอดบทเรียนการด�ำเนินงานด้านการตลาด ซ่ึงเป็นหน่ึงในปัจจัย
สร้างความส�ำเร็จให้กับแบรนด์โอทอป (บุริม โอทกานนท์ และคณะ, 2556) อีกทั้ง 
การด�ำเนินงานด้านการตลาดเป็นหนึ่งในหลักเกณฑ์ การคัดสรรสุดยอดหนึ่งต�ำบล  
หนึ่งผลิตภัณฑ์ (ประภัสสร อุราสาย, 2556) ซึ่งยังไม่มีผู้ใดศึกษาเรื่องนี้โดยตรง แต่เนื่องจาก
ข้อจ�ำกัดเรื่องงบประมาณ คณะผู ้ วิจัยจึงเน้นศึกษาถอดบทเรียนเฉพาะในเขตพื้นที ่
อ�ำเภอเมือง จังหวัดยะลา เท่านั้น ดังกล่าวจึงเป็นที่มาของโครงการวิจัยน้ี ภายใต้
วัตถุประสงค์วิจัยดังนี้ เพ่ือถอดบทเรียนการด�ำเนินงานด้านการตลาดของธุรกิจโอทอป 
ระดับ 5 ดาว ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดยะลา เพือ่ศกึษาปัญหาและแนวทางแก้ไขปัญหา 
การด�ำเนนิงานด้านการตลาดของธุรกจิโอทอป ระดับ 5 ดาว ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดยะลา  
เพื่อศึกษาปัจจัยแห่งความส�ำเร็จของการได้มาซึ่งผลิตภัณฑ์โอทอประดับ 5 ดาว

บทน�ำ
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วิธีด�ำเนินการวิจัย

	 งานวิจัยนี้ เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative  Research) เก็บรวบรวม
ข้อมูลโดยการสัมภาษณ์เจาะลึก (In-Depth interview) ประชากรในการวิจัย ได้แก่  
ผูป้ระกอบการธุรกจิโอทอป ระดบั 5 ดาว ในเขตอ�ำเภอเมอืง จงัหวัดยะลา ทีไ่ด้รับการคัดสรร
สุดยอดหน่ึงต�ำบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ไทย ซ่ึงข้อมูลล่าสุดจากโอทอปทูเดย์ (2558) มีธุรกิจ 
โอทอปจังหวัดยะลา ที่ได้คุณภาพ ระดับ 5 ดาว รวมจ�ำนวนทั้งสิ้น 11 คน จาก 11 ธุรกิจ 
(เป็นการคัดสรรของปี พ.ศ. 2555 และประกาศผลปี พ.ศ. 2556 ซ่ึงเป็นการคัดสรรล่าสุด 
ส่วนปี พ.ศ. 2556 ไม่มีการคัดสรร เน่ืองจากการคัดสรรจะด�ำเนินการ 2 ปีครั้ง) ผู้วิจัย 
คดัเลอืกกลุม่ตัวอย่าง คดิเป็น 50% ของประชากรทัง้หมด ได้กลุ่มตวัอย่างจ�ำนวนรวมทัง้ส้ิน  
6 คน จาก 6 ธุรกิจ โดยให้มีความหลากหลายครอบคลุมทุกประเภทผลิตภัณฑ์ตามเกณฑ์
การคัดสรร ดังนี้
	 1. คุณสมชาย กุลคีรีรัตนา ผลิตภัณฑ์น�้ำนมถั่วเหลืองสูตรผสมนมแพะ 25%  ตรา
ลาบันซอย จากบริษัทตอยยีบันฟูดส์ จ�ำกัด 163/15 หมู่ 1 ต.ท่าสาป อ.เมือง จ.ยะลา
	 2. คุณนิธิรา สองเมือง ผลิตภัณฑ์น�้ำพริกกุ้งเสียบ ตราอินทิรา จากกลุ่มน�้ำพริก 
อินทิราอาหารทะเลแปรรูป 33 ซ.นุกูลกิจ 1 ถ.วงเวียน 3 ต.สะเตง อ.เมือง จ.ยะลา
	 3. คุณละมัย จ�ำนง ผลิตภัณฑ์ปลากะพงแดงทุบ ตราปลาคู่ จากกลุ่มแม่บ้าน
วิสาหกิจชุมชน ช.ป เพชรราช 78/16 หมู่ที่ 12 ต.สะเตงนอก อ.เมือง จ.ยะลา
	 4. คุณกามารียะห์ ยากัด ผลิตภัณฑ์ผ้าคลุมผมปักจักร (ผ้าฮิญาบ) ตราศรีปุตรี  
จากธุรกิจศรีปุตรี 29 สิโรรส ต.สะเตง อ.เมือง จ.ยะลา
	 5. คุณปริญญา ยือราน ผลิตภัณฑ์ผ้าบาติก ตราบือแนบาติก จากกลุ่มบือแน           
บาติก 12/4 ต.บูดี อ.เมือง จ.ยะลา
	 6. คุณอาดือนัน บาติก ผลิตภัณฑ์ผ้าบาติก ตราอาดือนันบาติก จากธุรกิจ          
อาดือนนันบาติก 26 ต.สะเตง อ.เมือง จ.ยะลา
	 ผูว้จิยัใช้วธิกีารรวบรวมข้อมลูโดยการสมัภาษณ์เจาะลกึบคุคลส�ำคญั (Key Person) 
เน้นผู้เป็นประธานกลุ่มหรือรองประธานกลุ่ม เนื่องจาก เป็นผู้มีบทบาทส�ำคัญในการด�ำเนิน
งานภาพรวมธุรกิจและการส่งผลิตภัณฑ์เข้ารับการคัดสรร รวมถึงรับรู้ปัญหาและ/หรือ
จัดการแก้ไขปัญหาต่าง ๆ ส�ำหรับแบบสัมภาษณ์เจาะลึกที่ใช้ จัดแบ่งข้อมูลเป็น 4 ส่วน  
ประกอบด้วย ข้อมูลพื้นฐานผู ้ถูกสัมภาษณ์ ข้อมูลด้านการด�ำเนินงานด้านการตลาด           
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ซึ่งประกอบด้วยข้อมูล 2 ส่วนย่อย ได้แก่ ข้อมูลตลาดเป้าหมาย และข้อมูลกลยุทธ ์
ส่วนประสมทางการตลาด (ซึง่ประกอบด้วยข้อมลูย่อยด้านผลติภัณฑ์ ราคา การจดัจ�ำหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด ฯลฯ) ข้อมูลด้านปัญหาการด�ำเนินงานด้านการตลาดและแนวทาง
แก้ไขปัญหา และข้อมูลปัจจยัแห่งความส�ำเรจ็ของการได้มาซึง่ผลติภณัฑ์โอทอป ระดบั 5 ดาว 
ส�ำหรับการพัฒนาและทดสอบความน่าเช่ือถือของข้อมลู ผูวิ้จยัได้ศกึษาเอกสาร ต�ำราเกีย่วกบั
การตลาดและผลิตภัณฑ์โอทอป จากนั้น จึงได้ออกแบบเครื่องมือวิจัย และน�ำไปให ้
ผูเ้ชีย่วชาญ ด้านการตลาดและด้านธรุกิจ จ�ำนวน 3 ท่าน ร่วมวพิากษ์ถงึประเดน็ความสอดคล้อง
และครอบคลมุวัตถปุระสงค์การวจิยั ความเหมาะสมและความสามารถในการสือ่สาร มกีารทดสอบ
ใช้จริงกับกลุ่มเป้าหมายที่ใกล้เคียงกับกลุ่มเป้าหมายที่ศึกษา จ�ำนวน 3 คน พร้อมน�ำผลที่ได้
ปรับปรุงเครื่องมือให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน ส่วนการรวบรวมข้อมูลได้ด�ำเนินงาน  
สถานประกอบการแต่ละแห่งของ 6 ธุรกิจ โดยข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก             
จะถูกน�ำไปวิเคราะห์ สังเคราะห์ เปรียบเทียบ และเขียนพรรณนาเชิงเหตุผล

ผลการวิจัย
	 ผลการวิจัยจ�ำแนกตามวัตถุประสงค์การวิจัย ปรากฏผลดังนี้
	 1. การด�ำเนินงานด้านการตลาดของธุรกิจโอทอป ระดับ 5 ดาว ในเขตอ�ำเภอ
เมือง จังหวัดยะลา
	    จากการสัมภาษณ์เจาะลึกผู้ประกอบการธุรกิจโอทอป ระดับ 5 ดาว ในเขต
อ�ำเภอเมือง จังหวัดยะลา ที่ได้รับการคัดสรรสุดยอดหนึ่งต�ำบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ไทย จ�ำนวน 
6 ท่าน ถึงการด�ำเนินงานด้านการตลาด ซ่ึงประกอบด้วยข้อมูลตลาดเป้าหมาย และข้อมูล
กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด ข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์จ�ำแนกรายบุคคล ปรากฏ
ผลดังนี้  
	    1.1 คุณสมชาย กุลคีรีรัตนา: ผลิตภัณฑ์น�้ำนมถั่วเหลืองสูตรผสมนมแพะ 25% 
ตราลาบันซอย
	          ด้านตลาดเป้าหมาย ส่วนใหญ่เป็นลูกค้ามุสลิม อาศัยอยู่ในพื้นที่ 3 จังหวัด
ชายแดนภาคใต้ อายุ 18 ปีข้ึนไป เป็นผู้รักสุขภาพ รวมถึงหญิงตั้งครรภ์และเด็กเล็ก ที่แพ้
นมวัว นอกเหนือจากนี้ ยังมีลูกค้าพื้นที่กรุงเทพฯ ซึ่งได้จากการออกร้านจ�ำหน่ายสินค้าที ่
จัดโดยหน่วยงานภาครัฐ รวมถึงลูกค้าต่างประเทศอีกบางส่วน อันได้แก่ ตลาดมาเลเซียและ
คูเวต ซึ่งค่อนข้างมีการศึกษาและดูแลรักสุขภาพ
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	       ด้านกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด เป็นผลติภณัฑ์น�ำ้นมถัว่เหลอืงระบบ 
สเตอริไลซ์สูตรผสมนมแพะ 25% ซึ่งเป็นสูตรที่บริษัทได้ค้นคว้าวิจัยโดยเฉพาะและ             
มีความเห็นว่าเป็นสูตรที่ให้รสชาติความอร่อยแบบลงตัวพอดี อีกทั้งยังท�ำให้ต้นทุนการผลิต                
ไม่สูงมากนัก ก�ำหนดชื่อตราผลิตภัณฑ์ “ลาบันซอย” (LABAN SOY) ซึ่งมีที่มาจากค�ำว่า            
“ลาบัน” ที่แปลว่า นม และค�ำว่า “ซอย” ท่ีหมายถึง ถ่ัวเหลือง เมื่อรวมค�ำ จึงหมายถึง  
นมถัว่เหลอืง โดยมสีโลแกน “อร่อย เพือ่สุขภาพ” ส�ำหรับบรรจภัุณฑ์ มลีกัษณะเป็นขวดแก้ว
ขนาด 300 ซีซี (พรีเมี่ยม) พร้อมฉลากให้ข้อมูลเกี่ยวกับช่ือ/ที่อยู่ หมายเลขโทรศัพท ์ 
พร้อมเครื่องหมายรับรอง อาทิ เครื่องหมายรับรองจากส�ำนักงานคณะกรรมการอาหาร 
และยา (อย.) มาตรฐานผลิตภัณฑ์ชุมชน (มผช.) ฮาลาล รางวัล OTOP 5 ดาว มาตรฐาน 
การผลิตอาหารที่ดี (Good Manufacturing Practice: GMP) และเครื่องหมายระบบ 
การจัดการคุณภาพความปลอดภัย (Hazard Analysis Critical Control Point: HACCP) 
ทั้งนี้ผลิตภัณฑ์มีความโดดเด่นแตกต่างจากคู่แข่งขันเรื่องคุณประโยชน์โปรตีนสูง ซ่ึงเป็น 
การผสมผสานโปรตีนจากพืช (นมถั่วเหลือง) และโปรตีนจากสัตว์ (นมแพะ) รวมถึงรสชาติ
ทีอ่ร่อยลงตวั ก�ำหนดราคาขายปลีก 18 บาทต่อขวด ราคาขายส่ง 15 บาทต่อขวด ซึง่จดัเป็น
ราคาท่ีสูงกว่าคู่แข่งขัน โดยแบ่งเป็นต้นทุนการผลิต ต้นทุนการตลาด และก�ำไร คิดเป็น
สัดส่วน ร้อยละ 60: 20: 20 ตามล�ำดับ ธุรกิจรับผิดชอบจัดจ�ำหน่ายเองผ่านช่องทาง 
ทางตรงโดยการออกร้านจ�ำหน่ายในงานท่ีหน่วยงานภาครัฐจัดรวมถึงตลาดต่างประเทศ 
และจัดจ�ำหน่ายผ่านตัวแทนจ�ำหน่ายซึ่งใช้ช ่องทางเดียวกันกับผลิตภัณฑ์คู ่แข่งขัน  
โดยจ�ำหน่ายผ่านร้านค้าส่งและร้านค้าปลีกในเขตภาคใต้ตอนล่างเป็นหลัก ผ่านร้านเซเว่น 
อีเลฟเว่น และร้านโชว์ห่วยหรือร้านขายของช�ำต่าง ๆ ธุรกิจมีการส่งเสริมการตลาดแบบ
ผสมผสาน โดยมีการโฆษณา ผ่านสื่อไวนิล Facebook วิทยุชุมชน และรถขนส่งสินค้า 
ของบริษัท การส่งเสริมการขาย โดยการเปิดโอกาสให้ชิมผลิตภัณฑ์ฟรีในงานแสดง 
และจ�ำหน่ายสินค้า การประชาสัมพันธ์ โดยจัดกิจกรรมการตลาดเพื่อสังคม โดยร่วมบริจาค
ผลิตภัณฑ์มอบให้กับชุมชนต่าง ๆ ส�ำหรับละศีลอดช่วงเดือนรอมฎอน รวมถึงบริจาคให้กับ
นักเรียน นักศึกษาในการออกงานค่ายต่าง ๆ
	 1.2 คุณนิธิรา สองเมือง: ผลิตภัณฑ์น�้ำพริกกุ้งเสียบ ตราอินทิรา
	       ด้านตลาดเป้าหมาย เป็นคนวัยท�ำงานและผู้สูงอายุ อายุ 30 ปีขึ้นไป (30 Up) 
ระดบัรายได้ปานกลางหรอืมากกว่า (ระดบัรายได้ C หรือ C Up) เป็นคนนอกพืน้ทีช่ายแดนใต้ 
ประมาณร้อยละ 90 (โดยผ่านการจ�ำหน่ายออกงานต่าง ๆ ที่จัดโดยหน่วยงานภาครัฐ) และ
คนในพื้นที่ร้อยละ 10
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	       ด้านกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด น�ำ้พรกิกุง้เสยีบ โดยกลุม่น�ำ้พรกิอนิทริา
อาหารทะเลแปรรูปจัดได้ว่า มีระดับคุณภาพสูงเม่ือเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑ์ประเภท
เดียวกันของคู่แข่งขัน ผลิตภัณฑ์มีความโดดเด่นในเรื่องรสชาติที่ “กลมกล่อม” ทั้งรสเผ็ด 
เปรีย้ว หวาน ผนวกกบัการคดัสรรวตัถดุบิอย่างด ีใช้กุง้คดัตวัใหญ่ และใช้เมด็มะม่วงหมิพานแท้ 
ก�ำหนดช่ือตรา “อินทิรา” ซ่ึงเป็นการตั้งช่ือตามผู้ประกอบการหรือเจ้าของสูตร โดยมีโลโก้
เป็นรูปคุณอินทิราแสดงไว้ที่ฉลากบรรจุภัณฑ์ พร้อมข้อมูลผู้ผลิต รวมถึงเครื่องหมายรับรอง
ต่าง ๆ อาทิ เครื่องหมายรับรองจากส�ำนักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.), มาตรฐาน
ผลติภัณฑ์ชมุชน (มผช.), ฮาลาล, รางวลั OTOP 5 ดาว ส�ำหรับบรรจภัุณฑ์ มี 2 รูปแบบ คือ 
แบบถุงพลาสติก และแบบกระปุกพลาสติกกลมก�ำหนดราคาขายปลีกกระปุกละ 40 บาท 
และ 130 บาทตามล�ำดับ ซ่ึงแบ่งเป็นค่าวัตถุดิบ ค่าแรง และก�ำไรคิดเป็นสัดส่วน 50%:  
20%: 30% ตามล�ำดบั จดัจ�ำหน่ายทางตรง ซึง่ส่วนใหญ่เป็นการออกร้านจ�ำหน่ายในงานที่
หน่วยงานภาครัฐจัดทั้งในไทยและต่างประเทศ ส่วนทางอ้อม จ�ำหน่ายผ่านร้านค้าส่ง ซึ่ง
ได้แก่ ร้านภูฟ้า ธุรกิจมีการส่งเสริมการตลาดแบบผสมผสาน โดยการโฆษณาผ่านสื่อ  
Facebook ไวนิลและนามบัตร การส่งเสริมการขาย โดยการให้ชิมสินค้าฟรีรวมถึงการให้
ส่วนลด จากราคาขายปลีกกระปุกละ 40 บาท ลูกค้าสามารถซื้อจ�ำนวน 3 กระปุก ในราคา
เพียง 100 บาท ส่วนผู้ค้าส่ง ธุรกิจมีการให้เครดิตรับสินค้าไปก่อน แล้วค่อยช�ำระเงินภายใน 
45 วัน การใช้พนักงานขาย โดยการสวมผ้ากันเปื้อนที่ปักแบรนด์ “อินทิรา” ที่หน้าอก และ
การจัดแสดงสินค้า โดยใช้เรือจ�ำลองที่มีถาดหลุมใส่ผลิตภัณฑ์น�้ำพริกพร้อมตกแต่งโชว์
ความสวยงามเพื่อกระตุ้นจูงใจลูกค้าให้ซื้อ
	 1.3 คุณละมัย จ�ำนงค์: ผลิตภัณฑ์ปลากะพงแดงทุบ ตราปลาคู่
	      ด้านตลาดเป้าหมาย ผู้ใหญ่วัยท�ำงาน อายุระหว่าง 30 – 70 ปี รายได้ระดับ
ปานกลางหรือมากกว่า (ระดับ C หรือ C Up) ส่วนใหญ่เป็นคนนอกพื้นที่มากกว่าคน 
ในพืน้ที ่คดิเป็นสดัส่วนร้อยละ 90: 10 ด้านพฤตกิรรมการซือ้ ลกูค้ามกัซือ้ไปรบัประทานเอง 
หรือซื้อเป็นของฝาก ท้ังนี้ พฤติกรรมการรับประทาน มีท้ังรับประทานแบบส�ำเร็จรูป และ
น�ำไปใส่ปรุงอาหารประเภทแกงเลียง แกงส้ม น�้ำพริก ฯลฯ
	     ด้านกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด ผลติภณัฑ์มคีณุภาพสงูเมือ่เปรยีบเทยีบ
กับคู่แข่ง อันเนื่องมาจากการคัดสรรวัตถุดิบอย่างดี ที่ใช้เนื้อปลากะพงแดงแท้ 100% หมัก
ด้วยซีอิ้วขาวเบตงอย่างดี ท�ำให้ได้ผลิตภัณฑ์ที่รสชาติอร่อยก�ำหนดภายใต้ช่ือตรา “ปลาคู่”  
มีโลโก้เป็นรูปปลาคู่ ด้านบรรจุภัณฑ์มี 3 รูปแบบ ได้แก่ แบบถุงพลาสติก กล่องพลาสติก 
และแบบกล่องกระดาษ โดยบนบรรจุภัณฑ์ นอกเหนือจากให้ข้อมูลช่ือ/ที่อยู่/หมายเลข
โทรศัพท์ผู ้ผลิตแล้ว ยังมีเครื่องหมายรับรอง อาทิ เครื่องหมายรับรองจากส�ำนักงาน 
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คณะกรรมการอาหารและยา (อย.) มาตรฐานผลติภัณฑ์ชุมชน (มผช.) ฮาลาล รางวลั OTOP  
5 ดาว ราคาขายปลีกทุกแบบบรรจุภัณฑ์ ก�ำหนดราคา 150 บาทต่อปริมาณ 200 กรัม ซึ่ง
จ�ำแนกแบ่งเป็นค่าวัตถุดิบ ค่าแรง และก�ำไร คิดเป็นสัดส่วน ร้อยละ 50: 20: 30 ตามล�ำดับ 
ธุรกิจเลือกใช้ช่องทางการจ�ำหน่ายท่ีหลากหลาย โดยทางตรงเป็นลักษณะการออกร้าน
จ�ำหน่ายในงานโอทอปต่าง ๆ ท่ีจัดโดยหน่วยงานภาครัฐ และใช้ช่องทางการจ�ำหน่าย 
ทางอ้อม โดยอาศัยคนกลาง ซึ่งผู้ค้าส่งเป็นบริษัทใหญ่แห่งหน่ึงที่ซ้ือสินค้าเพื่อส่งให้ครัว
โรงแรมในเครือข่าย ส่วนผู้ค้าปลีก ได้แก่ ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์ และตลาด
องค์การตลาดเพื่อเกษตรกร (ตลาด อตก.) ธุรกิจมีการส่งเสริมการตลาดแบบผสมผสาน 
โดยใช้เครื่องมือต่อไปนี้ การโฆษณา ผ่านสื่อไวนิล, ไลน์, นามบัตร รวมถึงเว็ปไซต์ต่าง ๆ  
ที่หน ่วยงานภาครัฐช ่วยจัดท�ำให ้  การส ่งเสริมการขาย โดยการให ้ชิมสินค ้าฟร ี
การประชาสัมพันธ์ โดยการท�ำกิจกรรมเพื่อสังคม อาทิ จัดท�ำอาหารแจกงานวัด  
งานวันเด็ก ฯลฯ การก�ำหนดให้พนักงานขาย สวมใส่ผ้ากันเปื้อนสีม่วงที่สกรีนข้อความ  
“ปลากะพงแดงทุบ” 
	 1.4 คุณกามารียะห์ ยากัด: ผลิตภัณฑ์ผ้าคลุมผมปักจักร ตราศรีปุตรี
	      ด้านตลาดเป้าหมาย เน้นผู้หญิงมุสลิมรายได้สูง (ระดับ B, B+ และ A) ยึดมั่น
ศาสนา ชอบความเรยีบง่าย คลาสสกิ องิแฟชัน่บ้างแบบพอเหมาะ ตลาดเป้าหมายมทีัง้ในไทย
และต่างประเทศ อันได้แก่ มาเลเซีย บรูไน สิงคโปร์ จีน และตุรกี
	    ด้านกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด ผลิตภัณฑ์จัดมีระดับคุณภาพสูง 
อันเนื่องจากผ่านการคัดสรรวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพเกรด A ทั้งผ้าและคริสตัล และการปักจักร
ที่ละเอียดประณีต อีกท้ังผลิตภัณฑ์มีให้เลือกมากท้ังลวดลายและสีผ้า (มีให้เลือกถึง 30 สี)           
มีบริการซ่อมแซมกรณีผลิตภัณฑ์ผ้าคลุมมีปัญหา โดยคิดเฉพาะค่าอะไหล่ ฟรีค่าแรง  
ผลิตภัณฑ์ถูกก�ำหนดภายใต้ชื่อตราสินค้า ศรีปุตรี (Sri Putri) ซึ่งเป็นชื่อเดียวกันกับชื่อร้านที่
จ�ำหน่าย  ทั้งนี้ค�ำว่า “ศรี หรือ Sri” หมายถึง ความสง่างาม มีราศี ส่วนค�ำว่า “ปุตรี หรือ 
Putri” หมายถึง ผู้หญิง เมื่อรวมค�ำทั้งหมด ศรีปุตรี จึงหมายถึง ผู้หญิงที่สง่างาม มีสง่าราศี  
ทัง้นีผ้ลติภณัฑ์ผ้าคลมุผมศรปีตุร ีถกูบรรจใุนกล่องกระดาษอาบมนั มชีือ่ตรา ทีม่าเอกลกัษณ์
สนิค้า ทีอ่ยู ่โทรศพัท์ และเครือ่งหมายรบัรอง อนัได้แก่ เครือ่งหมายมาตรฐานผลติภณัฑ์ชมุชน 
(มผช.), รางวัล OTOP 5 ดาว และรางวัลผู้ส่งออกดีเด่น พร้อมหน่วยงานภาครัฐที่สนับสนุน 
อนัได้แก่ พัฒนาชมุชน, กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม ราคาขายต่อผืนมตีัง้แต่ระดบัราคา 1,000 บาท 
ถึง 12,000 บาท ซ่ึงราคาท่ีก�ำหนดจัดว่าสูงกว่าคู่แข่งขันโดยทั่วไป แบ่งเป็นต้นทุนวัตถุดิบ
ค่าแรงและก�ำไรคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 40: 20: 40 โดยราคาขายส่งถูกกว่าราคาขายปลีก
ประมาณ 100 บาท - 1,000 บาท ข้ึนอยูกั่บลวดลายผ้า ธุรกจิเลือกจดัจ�ำหน่ายโดยใช้หลากหลาย
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ช่องทาง โดยทางตรงเป็นลักษณะการเปิดร้านจ�ำหน่าย (ซึ่งมีทั้งสาขาในประเทศไทย และ
สาขาประเทศมาเลเซีย), ขายผ่านเว็บไซต์ และขายออกงานที่หน่วยงานภาครัฐจัด เช่น งาน
โอทอปซีตี้ งานเมาลิดกลาง ฯลฯ ส่วนจัดจ�ำหน่ายทางอ้อม ผ่านผู้ค้าส่ง ผู ้ค้าปลีก  
ซึ่งเน้นตลาดต่างประเทศเป็นหลัก อันได้แก่ ตลาดประเทศมาเลเซีย บรูไน สิงคโปร์ จีน และ
ตรุกี ธุรกิจมีการส่งเสริมการตลาดแบบผสมผสาน โดยการโฆษณา ผ่านสื่อ Faceboo 
Line WeChat การส่งเสริมการขาย หากสั่งซ้ือจ�ำนวนมาก จะได้ราคาลดลงจากป้ายอีก 
10% รวมถงึให้เครดติแก่คนกลางในการรับสนิค้าไปก่อนและช�ำระเงนิภายใน 15 วนั การจดั
แสดงสินค้า มีการน�ำผลิตภัณฑ์ผ้าคลุมผม ใส่หุ่นโชว์ความสวยงามของสีผ้าและลวดลายเมื่อ
ต้องออกงานจัดแสดงสินค้าต่าง ๆ การประชาสัมพันธ์ โดยเป็นสปอนเซอร์ร่วมในการ
สนับสนุนกิจกรรมเดินแฟชั่นโชว์ร่วมกับหน่วยงานต่าง ๆ ของภาครัฐ การตลาดทางตรง 
โดยการจัดท�ำฐานข้อมูลลูกค้า ท้ังนี้ เฉพาะรายใหญ่ ๆ ที่สั่งซื้อสินค้าเป็นจ�ำนวนมาก เพ่ือ
ประโยชน์ในการน�ำเสนอสินค้าใหม่
	 1.5 คุณปริญญา ยือราน: ผลิตภัณฑ์ผ้าบาติก ตราบือแนบาติก
	      ด้านตลาดเป้าหมาย เน้นคนวัยท�ำงาน รายได้ระดับปานกลาง หรือระดับ D+ 
ถึง C+ ด้านพฤติกรรมการซ้ือ หากเป็นผู ้หญิง มักซ้ือผ้าชิ้นเพื่อน�ำไปตัดชุดเป็นหลัก           
หากเป็นผู้ชาย มักซื้อเสื้อผ้าส�ำเร็จรูปเป็นหลัก นอกเหนือจากนี้ หากเป็นคนกรุงเทพฯ หรือ           
คนเมือง มักซื้อเสื้อผ้าส�ำเร็จรูปเป็นหลัก เนื่องจาก สะดวก ไม่ต้องสั่งตัด ไม่ต้องรอ รวมถึง
พฤติกรรมการซื้อเพื่อเป็นของฝากแก่ผู้อื่น
	     ด้านกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด ผลิตภัณฑ์มีระดับคุณภาพปานกลาง
เมื่อเทียบกับคู่แข่งขันโดยทั่วไป โดยผลิตภัณฑ์เป็นผ้าคอตตอล (Cotton) มีทั้งแบบผ้าช้ิน 
และผ้าตัดชุดส�ำเร็จรูป มีทั้งเสื้อผ้าผู้ชาย (ไซส์ M และ ไซส์ L) และเส้ือผ้าผู้หญิง (ไซส์ S,           
M และ L) ในส่วนของลวดลายผ้า มีท้ังแบบลวดลายเลียนแบบธรรมชาติ เช่น ลายใบไม ้
สีทอง ลายพิกุล ลายกล้วยไม้ ฯลฯ และลวดลายธรรมชาติในลักษณะกราฟิกประยุกต์ เช่น 
ลายพิกุลประยุกต์ ลายกล้วยไม้ประยุกต์ ฯลฯ ด้านสีท่ีใช้ท�ำผ้าบาติก มีการใช้สีผสมผสาน
ทั้งสีเคมีและสีธรรมชาติ เช่น สีน�้ำตาลจากใบมังคุด สีเหลืองจากใบหูกวาง สีเขียวจาก 
ใบเพกา ฯลฯ ผลิตภัณฑ์ถูกก�ำหนดภายใต้ชื่อตราสินค้า “บือแนบาติก” (BUENAC BATIK) 
อันเป็นชื่อท่ีบ่งบอกสถานที่ประกอบการและผลิตภัณฑ์ที่ด�ำเนินการ ส�ำหรับบรรจุภัณฑ์มี
ทัง้แบบถงุพลาสตกิใสพร้อมตดิสตกิเกอร์ และแบบกล่องกระดาษเจาะช่องหน้าต่างด้านหน้า             
ซึ่งทั้งหมดจะถูกน�ำไปใส่ในถุงกระดาษห้ิวอีกชั้นหนึ่ง โดยสติกเกอร์และบรรจุภัณฑ์ทั้งหมด
จดัท�ำลวดลายเดยีวกนั โดยเป็นลวดลายลายเส้นดอกไม้กราฟิก พร้อมข้อมลูอนัประกอบด้วย  
ชื่อตราสินค้า ที่อยู่/โทรศัพท์ และเครื่องหมายรับรอง อันได้แก่ เครื่องหมายมาตรฐาน
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ผลิตภัณฑ์ชุมชน (มผช.) และรางวัล OTOP 5 ดาว จัดจ�ำหน่ายทางตรง โดยเปิดร้าน
จ�ำหน่าย และทางอ้อมโดยผ่านตัวแทนจ�ำหน่าย ธุรกิจมีการส่งเสริมการตลาดแบบ 
ผสมผสาน โดยการโฆษณาผ่านสื่อไวนิล และนามบัตร ส่งเสริมการขาย โดยเฉพาะกับ
ตัวแทนจ�ำหน่ายในลักษณะให้เครดิตรับสินค้าไปก่อนและช�ำระเงินภายหลังเสร็จสิ้น 
การขายในงานเทศกาลท่ีจัดโดยหน่วยงานภาครัฐ การจัดแสดงสินค้า มีการน�ำผลิตภัณฑ ์
ผ้าบาติกใส่หุ่นโชว์ความสวยงามของสีผ้าและลวดลาย การประชาสัมพันธ์ โดยการเป็น
วิทยากรให้ความรู้ถึงการท�ำผ้าบาติกให้กับศูนย์พัฒนาฝีมือแรงงานของจังหวัด รวมถึง
สนับสนุนเยาวชนก�ำพร้าในลักษณะสร้างงาน สร้างอาชีพ ผลิตและจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์ 
ผ้าบาติกของธุรกิจ
	 1.6 คุณอาดือนัน กาปา: ผลิตภัณฑ์ผ้าบาติก ตราอาดือนันบาติก
	     ด้านตลาดเป้าหมาย เน้นคนวัยท�ำงาน อาชีพรับราชการ พนักงานวิสาหกิจ 
องค์กรต่าง ๆ ทั้งภาครัฐและเอกชน รายได้ระดับปานกลางหรือมากกว่า (ระดับ C หรือ C 
Up) แบ่งเป็นคนในพื้นท่ี 30% และคนกรุงเทพฯ 70% (ซึ่งได้จากการออกร้านจ�ำหน่าย
สินค้าที่จัดโดยหน่วยงานภาครัฐ) ด้านพฤติกรรมการซ้ือหากเป็นคนในพื้นที่ มักจะชอบเส้ือ
สีสด สีเข้ม และส่ังในลักษณะผ้าผืนหรือตัดเย็บเป็นเส้ือทีม ในขณะที่ลูกค้ากรุงเทพฯ  
มักชอบเสื้อสีเอิร์ธโทน และซื้อในลักษณะเป็นเสื้อส�ำเร็จรูป ตัดเย็บเรียบร้อยแล้ว 
	     ด้านกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพระดับปานกลาง
เมือ่เทยีบกบัคู่แข่งขนั โดยทัว่ไป หากแต่มคีวามโดดเด่นแตกต่างจากคูแ่ข่งขัน เร่ืองลวดลายผ้า 
ซึ่งเป็นลักษณะหินอ่อน ทั้งนี้ เนื่องจากผู้ประกอบการได้แนวคิดมาจากหินอ่อนภูเขาท่าสาป 
จังหวัดยะลา ซึ่งเป็นหินอ่อนที่สวยที่สุด เนื่องจาก หินอ่อนมีเน้ือแน่น สะอาด สีสวย ทั้งน้ี 
ผลิตภัณฑ์บาติกที่ธุรกิจจ�ำหน่ายประกอบด้วยผ้าผืน เสื้อเชิ้ตบุรุษ เสื้อเชิ้ตสตรี และ 
เสื้อค้างคาวสตรีส�ำหรับการตั้งชื่อตราผลิตภัณฑ์ ธุรกิจเลือกใช้ชื่อ “อาดือนันบาติก” 
(Adeunan Batik) ซ่ึงเป็นการตั้งชื่อตามผู้ประกอบน่ันเอง โดยพ่วงท้ายชื่อจังหวัดและ
ประเทศต่อท้ายด้วย เป็น “Adeunan Batik Yala Thailand” พร้อมสโลแกน “ใต้สุดสยาม 
เมืองงามชายแดน” ส�ำหรับบรรจุภัณฑ์ ธุรกิจจัดท�ำลวดลายลักษณะหินอ่อนซึ่งสอดคล้อง
กับอัตลักษณ์สินค้า โดยบรรจุภัณฑ์มี 2 แบบ ทั้งแบบกล่องกระดาษ เหมาะส�ำหรับเป็นของ
ฝาก ของขวัญ และแบบถุงกระดาษ ซึ่งเป็นลักษณะถุงหิ้วสินค้า ทั้งนี้ ข้อมูลบนบรรจุภัณฑ์
กล่องกระดาษ ประกอบด้วย ช่ือตราสินค้า ท่ีอยู ่/โทรศัพท์ และเครื่องหมายรับรอง  
อันได้แก่ เครื่องหมายมาตรฐานผลิตภัณฑ์ชุมชน (มผช.) รางวัล OTOP ระดับ 5 ดาว 
ก�ำหนดราคาขายปลกี ตัง้แต่ 400 บาท - 750 บาท ขึน้อยูก่บัประเภทของผลติภัณฑ์ ซึง่ราคาที่
ก�ำหนดจัดว่าเท่ากับราคาของคู่แข่งขันโดยท่ัวไป ท้ังนี้หากวิเคราะห์โครงสร้างราคาที่
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ก�ำหนด สามารถแบ่งได้เป็นดังนี้ ค่าวัตถุดิบ ค่าแรง และก�ำไร คิดเป็นสัดส่วน ร้อยละ 50: 
30: 20 ตามล�ำดบั ธรุกจิเน้นจดัจ�ำหน่ายทางตรงเป็นหลกั ในงานแสดงสนิค้าหรอืงานโอทอป 
ที่จัดโดยหน่วยงานภาครัฐ รวมถึงจ�ำหน่ายผ่านสื่อเว็บไซต์ และสื่อเฟสบุ๊ค นอกเหนือจากนี้
มีขายฝากบ้าง โดยฝากขายร้านศูนย์รัชนีไหมไทย ซึ่งตั้งอยู่ที่หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
ธุรกิจมีการส่งเสริมการตลาดแบบผสมผสาน โดยการโฆษณาผ่านส่ือไวนิล นามบัตร 
Website Facebook Line ส่วนการประชาสมัพนัธ์ โดยการให้ข่าวสมัภาษณ์ผ่านสือ่ต่าง ๆ  
นอกเหนือจากนี้ ทุก ๆ การขายเสื้อแต่ละตัว จะถูกหักเงิน 1 บาท ร่วมบริจาคกิจกรรม 
เพื่อการกุศลในพื้นที่ การใช้พนักงานขาย โดยให้สวมใส่เสื้อบาติกลายหินอ่อน เพื่อให้ลูกค้า
รับรู้ถึงความสวยงามของผลิตภัณฑ์
	 2. ปัญหาและแนวทางแก้ไขปัญหาการด�ำเนินงานด้านการตลาดของธุรกิจ            
โอทอป ระดับ 5 ดาว ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดยะลา
	     ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์เจาะลึกผู ้ประกอบการเกี่ยวกับปัญหาและ
แนวทางแก้ไขปัญหาการด�ำเนินงานด้านการตลาด ของธุรกิจโอทอป ระดับ 5 ดาว ในเขต
อ�ำเภอเมือง จังหวัดยะลา ปรากฏผลดังตารางที่ 1
 
ตารางที่ 1 ปัญหาและแนวทางแก้ไขปัญหาการด�ำเนินงานด้านการตลาดของธุรกิจ 
                โอทอป ระดับ 5 ดาว

กลุ่มเป้าหมาย 
ที่ศึกษา

ปัญหาการดำ�เนินงาน
ด้านการตลาด

แนวทางแก้ไขปัญหา
ด้านการตลาด

คุณสมชาย กุลคีรีรัตนา: 

ผลติภณัฑ์น�ำ้นมถัว่เหลอืง

สูตรผสมนมแพะ 25% 

ตราลาบันซอย

1. ผลิตภัณฑ์น�้ำนมถั่วเหลืองสูตรผสม 

นมแพะ 25% มีไม่เพียงพอจ�ำหน่าย  

อนัเนือ่งจากการขาดแคลนวตัถดุบินมแพะ 

อกีทัง้วตัถดุบินมแพะในพืน้ทีด้่อยคณุภาพ

2. ขาดบุคลากรหรือเจ้าหน้าที่ด้าน การ

ตลาดที่มีประสบการณ์ความช�ำนาญ ใน

การออกแบบด�ำเนินงานด้านการส่งเสริม

การตลาด, การวิเคราะห์และส�ำรวจตลาด 

การตดิต่อกบัหน่วยงานต่าง ๆ ฯลฯ

1. ติดต่อจัดหาแหล่งจ�ำหน่าย
วัตถุดิบเพ่ิม รวมถึงท�ำสัญญากับ
ผูจ้�ำหน่ายวตัถุดบิ (supplier) 2 ราย
ในยะลา ซึ่งต้องส่งน�้ำนมแพะ 
200 กิโลกรัม  ในรูปแบบ freeze 
ให้กับทางธุรกิจ
2. เพ่ิมการประชาสัมพันธ์รับ
บุคลากรที่ มี คุณสมบัติตามที่
ก�ำหนด รวมถึงบูรณาการความ
ร่วมมือกับสถานศึกษาในพ้ืนที่ 
เปิดรับนักศึกษาฝึกงานเน้นฝึก
ประสบการณ์ภาคสนามจริง โดย
มีอาจารย ์มหาวิทยาลัยเป ็นที่
ปรึกษา
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กลุ่มเป้าหมาย 

ที่ศึกษา

ปัญหาการดำ�เนินงาน

ด้านการตลาด

แนวทางแก้ไขปัญหา

ด้านการตลาด

คุณสมชาย กุลคีรีรัตนา: 
ผลติภณัฑ์น�ำ้นมถัว่เหลอืง
สูตรผสมนมแพะ 25% 
ตราลาบันซอย (ต่อ)

3. บรรจุภัณฑ์มีลักษณะใกล้เคียงกับ
ผลิตภัณฑ์ของคู ่แข ่งขัน บรรจุภัณฑ์ 
ขาดอัตลักษณ์เฉพาะ 
4. ขาดการสร้างแบรนด์ (Branding)  
กับกลุ่มเป้าหมายในพื้นที่

3. ปัญหาด้านบรรจุภัณฑ์ยังไม่ได้
รับการแก้ไข แต่หากมโีอกาสธุรกจิ 
มีความคาดหวังบรรจุภัณฑ์ที่มี
อัตลักษณะเฉพาะแตกต่างจาก  
คูแ่ข่งขนั ซึง่อาจแตกต่าง เรือ่งแบบ 
ขนาด สี การออกแบบฉลาก               
และตราสินค้า ฯลฯ
4. เพิ่มการสร้างแบรนด์ โดยการ
ท�ำการตลาดเพือ่สงัคม ร่วมบรจิาค
ผลิตภัณฑ์ลาบันซอยแบบถ้วย 
มอบให้กับชุมชนต่าง ๆ ส�ำหรับ 
ละศีลอด รวมถึงบริจาคให้กับ
นักเรียน,นักศึกษาในการออก
ค่ายอาสาต่าง ๆ

คุณนิธิรา สองเมือง : 
ผลติภณัฑ์น�ำ้พรกิกุง้เสยีบ 
ตราอินทิรา

1. ปัญหาการขอต่อใบอนญุาต เครือ่งหมาย
รับรองผลิตภัณฑ์ อาทิ เคร่ืองหมาย อย. 
ฮาลาล ฯลฯ ซึ่งมีค่าใช้จ่ายค่อนข้างสูง
2. หน่วยงานภาครัฐส่งเสริมธุรกิจโอทอป
ในแนวทางที่ไม่ตรงกับความต้องการ 
อาทิ 
    2.1 เงินรางวัลจากการประกวดธุรกิจ
โอทอปที่ไม่ได้ให้เป็นตัวเงิน แต่ให้ในรูป
ของค่าจ้างท�ำของ 
    2.2 แบบของฉลากหรือบรรจุภัณฑ์ไม่
ได้มาตรฐานและไม่ตรงกับความต้องการ
ของผู้ประกอบการ ก่อให้เกิดการสูญเปล่า 
เพราะไม่มีการน�ำมาใช้จริงในเชิงพาณิชย์ 
3. ปัญหาด้านการขายท่ีบางครัง้ผู้
ประกอบการไม่พร้อม ไม่สะดวกในการ
เดินทางไปจ�ำหน่าย

1. สะท้อนความคิดเหน็ให้หน่วยงาน 
หรือผู ้ที่ เกี่ยวข้องทราบในการ
ประชุม อบรม สัมมนาต่างๆ เพื่อ
ร่วมแก้ไขปัญหาดังกล่าว โดย 
การลดหย่อนค่าใช้จ่าย หรือให้ 
ใบอนุญาตแบบถาวร
2. ร่วมสะท้อนความคดิเห็นสือ่สาร
ถึงความต้องการให้ชัดเจนยิ่งขึ้น
3. จดัหาเครอืข่ายหรอืตวัแทนจ�ำหน่าย
ด�ำเนินการขายแทนเพื่อไม่ให ้       
เสียสิทธิการสนับสนุนจากภาครัฐ
ในครั้งต่อไป โดยตัวแทนจ�ำหน่าย
จะได้สิทธิพิเศษในการรับสินค้า
ไปก่อน แล้วค่อยช�ำระเงินภายหลงั 
ในราคาส่งพิเศษที่ถูกกว่าราคาส่ง
ปกติ

ตารางที่ 1 ปัญหาและแนวทางทางแก้ไขปัญหาการด�ำเนินงานด้านการตลาดของธุรกิจ 
                โอทอป ระดับ 5 ดาว (ต่อ)
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กลุ่มเป้าหมาย 

ที่ศึกษา

ปัญหาการดำ�เนินงาน

ด้านการตลาด

แนวทางแก้ไขปัญหา

ด้านการตลาด

คุณละมัย จ�ำนงค์: 
ผลติภณัฑ์ปลากะพงแดงทบุ 
ตราปลาคู่

ผลิตภัณฑ์เก็บไว้ได้ไม่นาน ขึ้นเชื้อรา  
เน่าเสียง่าย

เน้นสื่อสารให้ลูกค้ารับทราบถึง
เหตุผลผลการเน่าเสียง่าย รวมถึง
วิธีการจัดเก็บผลิตภัณฑ์ท่ีถูกต้อง 
เช่น ผลิตภัณฑ์ไม่ใส่สารกันบูด 
หากไม่ไว้ในตูเ้ยน็จะเก็บไว้ได้ 6 วนั 
แต่หากจัดเกบ็ไว้ในตู้เยน็ จะสามารถ
เก็บไว้ได้นานถึง 6 เดือน

คุณกามารียะห์ ยากัด: 
ผลิตภัณฑ์ผ้าคลุมผม           
ปักจักร ตราศรีปุตรี

ปัญหาการลอกเลียนแบบจาก คู่แข่งขัน 
โดยเฉพาะตลาดประเทศจีน ผลิตภัณฑ์
ถูกลอกเลียนแบบ ทั้งลวดลายปัก, 
ตราสนิค้า และบรรจภุณัฑ์ โดยใช้วตัถดุบิ
ผ้าและฝีมือการตัดเย็บที่มีคุณภาพ 
ด ้อยกว ่า แต ่ก�ำหนดราคาเท ่ากับ
ผลติภณัฑ์ของศรปีตุรี

ธุรกิจพยายามสร้างสรรค์ผลงาน
ลวดลายใหม่ ๆ เพ่ิมเติมอย่างต่อ
เนือ่ง เพ่ือหลกีหนห่ีางจากลวดลาย 
ซ�ำ้ ๆ  แบบเดมิ ๆ  ทีถ่กูลอกเลยีนแบบ         
และเพื่อตอกย�้ำความเป็นผู ้น�ำ
แฟชั่นในวงการ ส่วนปัญหาด้าน
บรรจุภัณฑ์และตราสินค้าที่ถูก
ลอกเลียนแบบ ธุรกิจมีแนวคิดท่ี
จะจดทะเบียนลิขสิทธิ์ เพ่ือให้
สามารถด�ำเนินการฟ้องร้องคู ่
แข่งขันได้ แต่แนวคิดดังกล่าวยัง
ไม่ได ้ด�ำเนินการในทางปฏิบัติ 
เ นื่องจาก ยอดขายมี เ พ่ิม ข้ึน 
อย่างต่อเนื่อง และผู้ประกอบการ
ไม่มีเวลา รวมถึงไม่อยากยุ่งยาก
ในการด�ำเนินการเอาผิดกับคู ่
แข่งขันที่ลอกเลียนแบบดังกล่าว

ตารางที่ 1 ปัญหาและแนวทางทางแก้ไขปัญหาการด�ำเนินงานด้านการตลาดของธุรกิจ 
                โอทอป ระดับ 5 ดาว (ต่อ)
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	 3. ปัจจัยแห่งความส�ำเร็จของการได้มาซึ่งผลิตภัณฑ์โอทอป ระดับ 5 ดาว
	    จากการสมัภาษณ์เจาะลกึผูป้ระกอบการทัง้ 6 ท่านเกีย่วกบัปัจจยั แห่งความส�ำเรจ็
ของการได้มาซึ่งผลิตภัณฑ์โอทอป ระดับ 5 ดาว ปรากฏผลรวมดังตารางที่ 2

 
ตารางที่ 2 ปัจจัยแห่งความส�ำเร็จของการได้มาซึ่งผลิตภัณฑ์โอทอป ระดับ 5 ดาว 	

ผู้ประกอบการและประเภทผลิตภัณฑ์ ปัจจัยแห่งความสำ�เร็จ  

ของการได้มาซึ่งผลิตภัณฑ์โอทอป ระดับ 5 ดาว

คุณสมชาย กุลคีรีรัตนา: ผลิตภัณฑ ์

น�้ำนมถั่วเหลืองสูตรผสมนมแพะ 5%  

ตราลาบันซอย

เป็นผลติภณัฑ์ทีเ่ลือกใช้วตัถุดบิ (นมแพะ) ท่ีมอียูใ่นท้องถ่ิน 

รวมถึงมีการส่งออก

กลุ่มเป้าหมาย 

ที่ศึกษา

ปัญหาการดำ�เนินงาน

ด้านการตลาด

แนวทางแก้ไขปัญหา

ด้านการตลาด

คุณปริญญา ยือราน: 
ผลิตภัณฑ์ผ้าบาติก            
ตราบือแนบาติก

ปัญหาด้านการจัดจ�ำหน่าย ซึ่งทางกลุ่ม
ไม่สะดวกในการออกงานจัดจ�ำหน่ายเอง 
ด ้วยติดขัดป ัญหา เร่ืองงานประจ�ำ 
(ส�ำหรับประธานกลุ่ม), ติดขัดปัญหา 
เรื่ อง เรียน (ส�ำ หรับสมาชิก ซ่ึ ง เป ็น
เยาวชน) ฯลฯ ท�ำให้ธุรกิจมียอดขาย 
ค่อนข้างน้อย

จัดหาเครือข ่ ายหรือตั วแทน
จ�ำหน ่ายด�ำเนินการขายแทน 
โดยตัวแทนจ�ำหน่ายจะได้สิทธิ
พิ เศษในการรับสินค ้าไปก ่อน 
แล้วค่อยช�ำระเงินภายหลังเสร็จ
สิ้นการขาย

คุณอาดือนัน กาปา: 
ผลิตภัณฑ์ผ้าบาติก             
ตราอาดือนันบาติก

1. ผลิตภัณฑ์ผ้าบาติก มีไม่เพียงพอขาย 
ในบางช่วง อนัเนือ่งจากสภาพภมูอิากาศที่
ไม่เอือ้อ�ำนวย เช่น ช่วงฝนตก ผ้าท่ีลงสลีาย
หนิอ่อนจะแห้งช้า ท�ำให้ได้ชิน้งานน้อยอกี
ทัง้สถานทีผ่ลติมคีวามคบัแคบ ท�ำให้ผลิต
ได้น้อยชิน้
2. ผู้ประกอบการขาดทักษะด้านภาษา
องักฤษในการตดิต่อสือ่สารกบัลกูค้าต่างชาติ
3. ผู้ประกอบการขาดเงินทุนหมุนเวียน 
ในการด�ำ เนินธุรกิจและด�ำ เนินงาน 
ด้านการตลาด

1. ผลิตภัณฑ์ส�ำรองเผื่อไว้ก่อน 
ถึงฤดูกาลหน้าฝน
2. ผูป้ระกอบการอาศัยเคร่ืองคิดเลข
และการใช้แอพพลเิคชัน่แปลภาษา
รวมถึงขอให้เพ่ือนช่วยสือ่สาร
3. เน้นให้ลกูค้าและคนกลางช�ำระ 
ค่าสนิค้าเป็นเงนิสด และช�ำระเงนิ
ทันทีท่ีรับสนิค้า

ตารางที่ 1 ปัญหาและแนวทางทางแก้ไขปัญหาการด�ำเนินงานด้านการตลาดของธุรกิจ 
                โอทอป ระดับ 5 ดาว (ต่อ)
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ผู้ประกอบการและประเภทผลิตภัณฑ์ ปัจจัยแห่งความสำ�เร็จ  

ของการได้มาซึ่งผลิตภัณฑ์โอทอประดับ 5 ดาว

คุณนิธิรา สองเมือง:  

ผลิตภัณฑ์น�้ำพริกกุ้งเสียบ ตราอินทิรา

รสชาติน�ำ้พรกิท่ีอร่อยกลมกล่อม และการคัดสรรวตัถุดบิ

ที่ได้คุณภาพ เช่น กุ้ง, เม็ดมะม่วงหิมพานด์

คุณละมัย จำ�นงค์:  

ผลิตภัณฑ์ปลากะพงแดงทุบ ตราปลาคู่

ผลิตภัณฑ์มรีสชาติอร่อย อันเนือ่งจากการคดัสรรวตัถุดิบ

ทีม่คีณุภาพ รวมถงึบรรจุภณัฑ์มคีวามสวยงาม มเีคร่ืองหมาย

รับรองคุณภาพ

คุณกามารียะห์ ยากัด: ผลิตภัณฑ์ผ้าคลุมผม

ปักจักร ตราศรีปุตรี

ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพ ทั้งการเลือกใช้ผ้าบาวาเกรด A, 

ครสิตลัแท้สวารอฟกี ้รวมถึงฝีมอืปักเย็บทีล่ะเอียด พิถีพิถัน 

นอกเหนือจากนี้ผู ้ประกอบการมีความเชี่ยวชาญด้าน

การท�ำการตลาดต่างประเทศ ท�ำให้ธุรกิจมียอดขายสูง 

รายได้สงู สามารถสร้างงาน สร้างอาชพีให้กบัคนในท้องถ่ิน

คุณปริญญา ยือราน: ผลิตภัณฑ์ผ้าบาติก                

ตราบือแนบาติก

ผลิตภัณฑ์มีอัตลักษณ์เฉพาะที่แตกต่างจากคู่แข่งขัน  

ทั้งลวดลายในลักษณะธรรมชาติประยุกต์ และการใช้สี

ย้อมจากธรรมชาติ เช่น สีเขียว จากใบเพกา, สีเหลือง

จากใบหกูวาง, สีน�ำ้ตาลจากใบมงัคุด ฯลฯ ก่อเกดิผลงาน

ที่แปลกตา น่าสนใจ

คุณอาดือนัน กาปา: ผลิตภัณฑ์ผ้าบาติก                

ตราอาดือนันบาติก

ผลิตภัณฑ์มีลวดลายหินอ่อน ซึ่งมีอัตลักษณ์เฉพาะที่

แตกต่างจากคู่แข่งขัน และผู้ประกอบการมีความคิด

สร้างสรรค์ มีความมุ่งมั่นตั้งใจในการทำ�ธุรกิจ

 
สรุปผลและอภิปรายผล

	 งานวิจัยนี้ สามารถอภิปรายผลที่เกิดขึ้นได้ดังนี้
	 1. การด�ำเนนิงานด้านการตลาดของธรุกจิโอทอป ระดบั 5 ดาว ในเขตอ�ำเภอเมอืง 
จังหวัดยะลา ซึ่งจากการศึกษา พบว่า ตลาดเป้าหมายธุรกิจโอทอป ระดับ 5 ดาว เป็นคน 
วัยท�ำงาน อายุ 30 ปีขึ้นไป รายได้ระดับปานกลางหรือมากกว่า (ระดับ C หรือ C Up) ทั้งนี้

ตารางที่ 2 ปัจจัยแห่งความส�ำเร็จของการได้มาซึ่งผลิตภัณฑ์โอทอป ระดับ 5 ดาว (ต่อ)
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สามารถอภิปรายได้ว่า กลุ่มคนท่ีมีรายได้ระดับดังกล่าว มีความพร้อมด้านอ�ำนาจซื้อและ
สิทธิในการตัดสินใจซื้อ ซึ่งจัดเป็นคุณลักษณะส�ำคัญของความเป็นตลาดเป้าหมาย (Kotler 
and Armstrong, 2011)  ส่วนข้อมูลจากการศึกษาด้านอายุ ที่พบว่า กลุ่มเป้าหมายอยู่ใน
วัยระดับกลางคนจนถึงวัยผู ้สูงอายุ ที่เป็นเช่นนี้อาจเป็นเพราะวัยดังกล่าวเป็นวัยที่มี
คุณลักษณะอนุรักษ์นิยมและชาตินิยมสูง (Smith, 2010) จึงส่งผลต่อการส่งเสริมอุดหนุน
ผลิตภัณฑ์โอทอป ซ่ึงคล้ายคลึงกับงานวิจัยของอัปสร อีซอ และนัทที ขจรกิตติยา (2554)  
ที่ศึกษา พบว่า ตลาดเป้าหมายผลิตภัณฑ์ชุมชน จังหวัดยะลา ส่วนใหญ่เป็นผู้หญิง  
อายุเฉลี่ย 30 ปีขึ้นไป มีรายได้ระดับปานกลางหรือมากกว่า   
	 2. การด�ำเนินงานด้านการตลาดของธุรกิจโอทอป ระดับ 5 ดาว ซึ่งพบว่า กลยุทธ์
ส่วนประสมทางการตลาดด้านการจัดจ�ำหน่าย เน้นแบบหลากหลายช่องทาง และด้าน 
การส่งเสริมการตลาด เน้นเลือกใช้แบบผสมผสาน ซ่ึงผลที่เกิดขึ้นสามารถอภิปรายได้ ดังน้ี 
ธุรกิจที่วงจรชีวิตผลิตภัณฑ์อยู่ในระยะเติบโตหรือเติบโตเต็มที่ (Growth หรือ Maturity)                
ซึ่งเป็นระยะที่สินค้าได้รับการพิสูจน์แล้วว่าเป็นที่ยอมรับ ธุรกิจจึงเลือกใช้กลยุทธ์การขยาย
พื้นที่การจัดจ�ำหน่ายให้มากขึ้น อีกท้ังเป็นระยะท่ีมีคู่แข่งขันเข้ามาแย่งส่วนครองตลาด 
ธุรกิจจึงจ�ำเป็นต้องใช้การส่งเสริมการตลาดให้มากขึ้นหรือหลากหลายมากขึ้น เพื่อให้ลูกค้า
เกิดความซื่อสัตย์ภักดี (Brand Loyalty) ต่อองค์กรหรือแบรนด์ของธุรกิจ (Kotler and 
Armstrong, 2011) สอดคล้องกับงานวิจัยของศุภธณิศร์ เติมสงวนวงศ์ (2556) ที่ศึกษาการ
ด�ำเนินงานของผลิตภัณฑ์โอทอปท่ีประสบความส�ำเร็จ และพบว่า มีช่องทางการจ�ำหน่าย
ตั้งแต่ 1 - 10 ช่องทาง และทุกธุรกิจใช้การส่งเสริมการตลาดหลากหลายวิธีร่วมกัน
	 3. ปัญหาและแนวทางแก้ไขปัญหาการด�ำเนินงานด้านการตลาดของผลิตภัณฑ์ 
โอทอป ระดับ 5 ดาว ซึ่งพบว่า ธุรกิจมีปัญหาด้านผลิตภัณฑ์ที่ไม่สามารถจัดเก็บไว้ได้นาน          
ซึ่งธุรกิจแก้ไขโดยการสื่อสารถึงเหตุผลของการเน่าเสียง่ายรวมถึงวิธีการจัดเก็บ ส่วนปัญหา
บรรจุภัณฑ์ขาดอัตลักษณ์เฉพาะ รวมถึงมีค่าใช้จ่ายในการขอต่อใบอนุญาตเครื่องหมาย
รับรองธุรกิจแก้ไขโดยการสื่อสารถึงความต้องการให้ชัดเจนต่อหน่วยงานภาครัฐที่เกี่ยวข้อง 
ที่ เป ็นเช่นนี้สามารถอภิปรายได้ว ่าผลิตภัณฑ์จัดเป็นปัจจัยหลักที่ มีความส�ำคัญต่อ 
ความส�ำเร็จหรือความล้มเหลวของธรุกิจ จงึจ�ำเป็นอย่างยิง่ทีธ่รุกจิต้องหาทางจดัการแก้ไขปัญหา
ที่เกิดขึ้น (Kotler and Armstrong, 2011) ซ่ึงคล้ายคลึงกับงานวิจัยของจาริตา หินเธาว์ 
และกันยารัตน์ สุขวัธนกุล (2555) ที่วิจัยเรื่อง การพัฒนาคุณภาพอุตสาหกรรมอาหาร 
และผลติภณัฑ์เกษตรแปรรูปโอทอป ซ่ึงพบว่า หนึง่ในจดุอ่อนของธรุกิจโอทอปทีศ่กึษา ได้แก่ 
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การที่ชุมชนหรือผู้น�ำชุมชนไม่สามารถพัฒนาและยกระดับผลิตภัณฑ์ให้มีมาตรฐานและ 
เป็นที่ยอมรับของตลาด
	 4. ปัจจัยแห่งความส�ำเร็จของการได้มาซึ่งผลิตภัณฑ์โอทอป ระดับ 5 ดาว พบว่า
ความส�ำเร็จเกิดจากผลิตภัณฑ์ท่ีได้คุณภาพ รวมถึงการสร้างอัตลักษณ์ผลิตภัณฑ์ที่แตกต่าง
ไปจากคู ่แข่งขัน ซึ่งสามารถอธิบายได้ว่า ความส�ำเร็จของผลิตภัณฑ์โอทอปทุกวันน้ี  
นอกเหนือจากการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ได้คุณภาพ ยังต้องเน้นการท�ำงานตามแนวทาง
เศรษฐกิจสร้างสรรค์ ซึ่งเป็นแนวคิดในการสร้างความเจริญเติบโตและขับเคล่ือนพัฒนาการ
ทางเศรษฐกจิโดยใช้ความคิดสร้างสรรค์ในการสร้างมลูค่าเพ่ิมให้กบัสนิค้าหรอืบรกิาร (การตี  
เลียวไพโรจน์ และคณะ, 2556) สอดคล้องกับงานวิจัยของอัปสร อีซอ และคณะ (2557)  
ที่วิจัยเรื่อง การพัฒนาวิสาหกิจขนาดย่อมในเขตพื้นท่ีชายแดนใต้ฯ ซ่ึงผลการศึกษา พบว่า 
การพัฒนาธุรกิจจ�ำเป็นต้องสร้างมูลค่าเพิ่มโดยพัฒนาผลิตภัณฑ์หรือบริการให้มีอัตลักษณ์ท่ี
โดดเด่น แตกต่างจากคู่แข่งขัน ซ่ึงความแตกต่างอาจเป็นภูมิปัญญา วิถีชีวิตวัฒนธรรม 
วัตถุดิบ ลักษณะเฉพาะทางพื้นที่ ฯลฯ
	 จากการวิจัย สามารถสรุปผลได้ดังนี้
	 1. การด�ำเนนิงานด้านการตลาดของธรุกจิโอทอป ระดบั 5 ดาว ในเขตอ�ำเภอเมอืง 
จังหวัดยะลา ซึ่งจ�ำแนกแบ่งเป็น 2 ส่วนดังนี้ ด้านตลาดเป้าหมายธุรกิจโอทอป ระดับ 5 ดาว 
ส่วนใหญ่เป็นคนวัยท�ำงาน อายุ 30 ปีขึ้นไป รายได้ระดับปานกลางหรือมากกว่า (ระดับ C 
หรือ C Up) ทั้งนี้ลูกค้าเป็นคนนอกพื้นที่มากกว่าในพื้นที่ ซึ่งนอกพื้นที่อาจเป็นลูกค้า
กรุงเทพฯ หรือลูกค้าต่างประเทศ ด้านกลยุทธ์ส ่วนประสมทางการตลาด พบว่า  
ด้านผลิตภัณฑ์ ธุรกิจมุ ่งเน้นจัดท�ำผลิตภัณฑ์ให้ได้คุณภาพและเน้นสร้างอัตลักษณ์ที่ 
แตกต่างจากคู่แข่งขัน อีกทั้งให้ความส�ำคัญเรื่องบรรจุภัณฑ์ที่ต้องสวยงามได้มาตรฐาน และ
ต้องปรากฏเครื่องหมายรับรองคุณภาพ ด้านราคา ธุรกิจมักเลือกก�ำหนดราคาท่ีเท่ากัน 
หรือสูงกว่าคู่แข่งขัน ด้านการจัดจ�ำหน่าย เน้นแบบหลากหลายช่องทาง ด้านการส่งเสริม 
การตลาด เน้นเลือกใช้แบบผสมผสาน  
	 2. ปัญหาและแนวทางแก้ไขปัญหาการด�ำเนินงานด้านการตลาดของธุรกิจ  
โอทอป ระดับ 5 ดาว ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดยะลา ธุรกิจโอทอป ระดับ 5 ดาว  
มีปัญหาด้านผลิตภัณฑ์ที่ไม่สามารถจัดเก็บไว้ได้นาน ซึ่งธุรกิจแก้ไขโดยเน้นสื่อสารให้ลูกค้า
รบัทราบถงึเหตผุลการเน่าเสยีง่ายรวมถึงวธีิการจดัเกบ็ ส่วนปัญหาบรรจุภณัฑ์ทีข่าดอตัลกัษณ์
เฉพาะรวมถึงมีค่าใช้จ่ายในการขอต่อใบอนุญาตเครื่องหมายรับรอง ธุรกิจมีวิธีการแก้ไข 
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โดยการสื่อสารถึงความต้องการให้ชัดเจนต่อหน่วยงานภาครัฐที่เกี่ยวข้อง ส่วนปัญหาด้าน 
การจัดจ�ำหน่ายที่ผู ้ประกอบการไม่พร้อมไม่สะดวก มีวิธีการแก้ไขโดยจัดหาเครือข่าย
ตัวแทนจ�ำหน่ายด�ำเนนิการขายแทน ส�ำหรบัปัญหาการสือ่สารการตลาดผู้ประกอบการขาด
ทักษะด้านภาษาอังกฤษในการขาย มีวิธีการแก้ไขโดยการอาศัยเครื่องคิดเลขและ 
การใช้แอพพลิเคชั่นแปลภาษา รวมถึงให้เพื่อนช่วย
	 3. ปัจจัยแห่งความส�ำเร็จของการได้มาซ่ึงผลิตภัณฑ์โอทอป ระดับ 5 ดาว 
ความส�ำเร็จของผลิตภัณฑ์โอทอป ระดับ 5 ดาว เกิดจากการพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่ได้คุณภาพ 
รวมถึงการสร้างอัตลักษณ์ผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างไปจากคู่แข่งขัน โดยหากเป็นผลิตภัณฑ์
ประเภทอาหาร จะเน้นสร้างความแตกต่างเร่ืองรสชาติและการคัดสรรวัตถุดิบที่ได้คุณภาพ 
ส�ำหรับผลิตภัณฑ์ที่ไม่ใช่อาหาร ความส�ำเร็จของธุรกิจมาจากการคัดสรรวัตถุดิบที่มีคุณภาพ 
ควบคู่กับการท�ำผลิตภัณฑ์ให้มีลวดลายหรือรูปแบบเฉพาะที่แตกต่าง
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