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 พฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา OTOP 
จากรานสะดวกซ้ือในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ
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บทคัดยอ

 การศึกษามวีตัถปุระสงคเพือ่ศกึษาปจจัยสวนบุคคลและลักษณะพฤติกรรมการซ้ือสนิคา OTOP จากรานสะดวกซ้ือ ปจจยั
สวนบคุคลและลกัษณะพฤตกิรรมการซือ้สินคา OTOP ทีม่ผีลตอระดบัความคดิเหน็ในสวนประสมทางการตลาด (4P’s) ศกึษาเปนการ
ทาํวจิยัแบบเชงิปรมิาณ โดยเลอืกพืน้ทีใ่นการศกึษาจากรานคาสะดวกซือ้ทีเ่ปดทาํการในภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอื ซึง่มจีาํนวนประชากร
มากที่สุด 5 ลําดับแรกของภูมิภาค จํานวน 400 กลุมตัวอยาง เก็บขอมูลจากแบบสอบถามท้ังทาง Offline และ Online ผลการศึกษา 
พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุอยูในชวง 36-45 ป รายไดอยูในชวง 15,001-35,000 บาทตอเดือน มีการศึกษาอยู
ในระดับปริญญาตรี เปนพนักงานบริษัทเอกชนโดยสวนใหญขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมและความรูในสินคา OTOP ของกลุมตัวอยาง 
พบวา สินคา OTOP ที่กลุมตัวอยางเคยซ้ือมากและบอยที่สุด คือ อาหาร วัตถุประสงคในการซื้อผลิตภัณฑ OTOP คือ ซื้อเพ่ือใชเอง
สวนตัวหรือในครัวเรือน สวนขอมูลระดับความคิดเห็นในสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของกลุมตัวอยางท่ีมีผล
มากที่สุดในแตละดาน คือ ดานผลิตภัณฑ ไดแก ตัดสินใจซ้ือ OTOP จากตรารับรองคุณภาพบนฉลาก ดานราคา ไดแก ตัดสินใจซื้อ 
OTOP ที่รูสึกวาคุมคากับปริมาณท่ีไดรับ ดานชองทางการจัดจําหนาย ไดแก เลือกซื้อสินคา OTOP ในรานที่มีสินคาใหเลอืกมากเพียง
พอ ดานการสงเสริมทางการตลาด ไดแก ซื้อสินคาจากผูขายที่ใหลองสินคานั้นแลวเทานั้น รองลงมา คือ เลือกซื้อสินคา OTOP ที่มี
ขอมูลในสื่อหรือการรีวิว ซื้อสินคาจากการออกรานในงานกาชาดและคําแนะนําจากผูขาย

คําสําคัญ: รานสะดวกซื้อ สวนประสมทางการตลาด สินคา OTOP

Abstract

 This study aims to investigate the personal factors and behaviors of buying OTOP products from 
convenience stores which affected the marketing mix (4P’s). The data obtained were used to implement 
marketing strategies for the convenience stores. This study employed the quantitative design, and the study area 
was chosen from the convenience stores in the northeast which had the largest population ranking in the top 

five of the region. There were 400 sample groups, and the data were obtained from both offline and online. The 

findings revealed that most of the samples were female aged between 36 and 45 years old. Their income ranged 
from 15,001-35,000 Baht per month, and their education level was bachelor degree. Most of them were private 
employees. As for the data concerning behaviors and knowledge of OTOP products of the group samples, it was 

found that the OTOP products most frequently purchased were foods. The objective of buying OTOP products 

was for personal and household uses. In terms of the opinion level of the marketing mix, the marketing mix most 
affecting the decision to buy the products of the sample group in each aspect was the products such as decision 
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to buy OTOP products from certified label in the products. In terms of price, they decided to buy OTOP products 

since they felt that the amount of products was worthy. In terms of distribution channel, the samples bought 

OTOP products in the shop with sufficient products. In terms of the marketing promotion, the samples bought 

the products from the sample given from the salespersons or from the fact that they used the products before. 

Subsequently, they bought OTOP products by considering the online information and reviews. In addition, they 

bought the products from shop exhibition at the Red-Cross fair or at a festival. 

Keywords: Convenience Store, Marketing’s Mix, OTOP Product

บทนํา
 หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ (One Tumbol One Product หรือ OTOP) เปนโครงการที่รัฐบาล ไดมี
นโยบายในการสนับสนุนและใหความสําคัญในการพัฒนาผลิตภัณฑมาอยางตอเนื่อง เพื่อสรางความเจริญและยก
ระดับฐานะความเปนอยูของคนในชุมชนใหดีขึ้น [1] โดยการผลิตหรือการจัดการทรัพยากรที่มีอยูในทองถิ่นใหเปน
สินคา OTOP ที่มีคุณภาพ มีเอกลักษณเปนของตนเองแสดงถึงภูมิปญญาและสอดคลองกับวัฒนธรรมในทองถ่ิน 
ประเทศไทยโดยเฉพาะในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ซึง่เปนภมูภิาคทีผ่ลิตและจําหนายผลิตภณัฑสนิคา OTOP มาก
ที่สุดในประเทศไทย เนื่องจากในภูมิภาคนี้มีแหลงวัตถุดิบที่หาไดงาย ราคาถูก แรงงานในการผลิตมีความชํานาญ
และมีประสิทธิภาพในการผลิตสูง 
 แตชองทางการจัดจาํหนายผลติภณัฑสนิคา OTOP ในการกระจายสินคาไปยงัผูบรโิภคยงัมีจดุออน เนือ่ง
สวนใหญจดัจําหนายตามรานคาของแตละทองถ่ินทีผ่ลติ หรือจาํหนายในการจัดแสดงสินคาของชุมชนยังไมสามารถ
เขาถึงกลุมผูบริโภคยุคใหมไดอยางกวางขวาง อีกท้ังยังไมมีความทันสมัยและความสะดวกสบายในการเขาไปเลือก
ซือ้สนิคา [2] เพราะปจจบุนัพฤตกิรรมของผูบรโิภคเปลีย่นแปลงไป มกีารใชชวีติทีเ่รงรบี ตองการความสะดวกสบาย 
ความรวดเรว็ ไมซบัซอน และสอดคลองกบัชวีติของตนเองดวย ดงันัน้ชองทางการจดัจาํหนายสนิคาจงึเปนสิง่สาํคัญ
และมีความจําเปน เพื่อใหเขาถึงรูปแบบการดําเนินชีวิตในปจจุบัน 
 รานสะดวกซือ้จึงเปนทางเลอืกท่ีไดรบัความนยิมจากผูบรโิภคในยคุปจจบุนั เนือ่งจากความทนัสมยั ความ
สะดวกสบายในการใชบริการ ตลอดจนจํานวนสาขาที่มีเปนจํานวนมากครอบคลุมทั่วประเทศ เวลาในการเปดให
บรกิารตลอด 24 ชัว่โมง และมสีนิคาใหเลอืกซือ้ทีห่ลากหลาย จงึทาํใหเปนทางเลอืกลาํดบัตนๆ ในการใชบรกิารของ
ผูบริโภคสมัยนี้ และถาเราสามารถจัดการสินคา OTOP เขาสูรานสะดวกซื้อไดยอมเปนผลดีแกทุกฝาย

 จากปญหาดังกลาว ผูศกึษาจึงเห็นความสําคัญของการวิเคราะหแนวโนมทางการตลาด ผานชองทางราน
สะดวกซื้อ โดยอาศัยทฤษฎีทางธุรกิจและการวางแผนกลยุทธโดยใชสวนประสมทางการตลาด หากสามารถเขาใจ
ขอมูลในดานน้ีได ยอมมีประโยชนไปยังผูบริโภคและวางแนวทางเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในการเขาถึง
หรือจูงใจใหผูบริโภคไดมากข้ึน ยอมทําใหยอดขายผลิตภัณฑสินคา OTOP เพิ่มสูงขึ้น นําไปสูความสําเร็จของ
ผลิตภัณฑและการดําเนินธุรกิจได

วัตถุประสงคของการศึกษา
เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลและลักษณะพฤติกรรมการซ้ือสินคา OTOP และลักษณะพฤติกรรม

การซ้ือสินคา OTOP ที่มีผลตอระดับความคิดเห็นในสวนประสมทางการตลาด (4P’s) ของกลุมตัวอยางในภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ
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การทบทวนวรรณกรรม
ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค
 Solomon (2009) ไดกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค การกระทําของบุคคลหน่ึงที่เกี่ยวของกับการเลือก 
(Select) การซ้ือ (Purchase) การใช (Use) และการกําจัดสวนที่เหลือ (Dispose) ของสินคาหรือบริการเพื่อตอบ
สนองความตองการของตน
 Schiffman and Kanuk (2010) ไดกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคทําการ
คนหา การซ้ือ การใช การประเมินผล และการใชจายในผลิตภัณฑและบริการที่คาดวาจะสามารถตอบสนองความ
ตองการของเขาได
 Blackwell, Miniard and Engel (2006) ไดกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ขั้นตอนการตัดสินใจ
และรูปแบบกิจกรรมของผูบริโภคเม่ือทําการประเมินผล การไดรับ การใช และการดําเนินการหลังการบริโภค
ผลิตภัณฑและบริการ
 จากความหมายขางตนสามารถสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค คือ กระบวนการของผูบริโภคที่จะทําการ
คดัเลอืก การคนหา การซ้ือ การใช และการประเมินผลภายหลงัการใชผลติภัณฑหรอืบรกิารเพือ่ตอบสนองตอความ
ตองการของตนเอง

ความหมายของสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix : 4P’s) 
ดานผลิตภัณฑ (Product) สิ่งใดๆ ที่นําเสนอตอตลาดเพื่อตอบสนองความตองการหรือความจําเปน 

ผลิตภัณฑประกอบดวยสินคาท่ีเปนรูปธรรม บริการ เหตุการณ บุคคล ประสบการณ ทรัพยสิน สถานที่ องคกร 
สารสนเทศ และความคิด [3]

ดานราคา (Price) มูลคาของผลิตภัณฑที่แสดงออกมาในรูปของหนวยเงิน โดยมูลคาของผลิตภัณฑนั้นจะ
ตองอยูภายใตระดับราคาที่ลูกคาเกิดความพึงพอใจและยินดีที่จะจายเพ่ือซื้อผลิตภัณฑนั้นๆ
 ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) การดําเนินการเพื่อใหผลิตภัณฑไปสูผูบริโภคภายใตเงื่อนไขเวลา 
สถานที่ที่เหมาะสม และสะดวกตอการซื้อหรือการเขาถึงของผูบริโภค
 ดานการสงเสรมิการขาย (Promotion) กระบวนการดานการตดิตอ สือ่สารการตลาดระหวางผูซือ้ ผูขาย 
หรือผูที่มีสวนเกี่ยวของในการซื้อเพื่อใหขอมูล จูงใจ หรือยํ้าเตือนเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
 อยางไรก็ตาม สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 4P’s) แสดงมุมมองในดานของผูขาย ที่ใช
เคร่ืองมือในการโนมนาวใหผูบรโิภคเกิดการตัดสินใจซ้ือ สาํหรับดานมุมของผูซือ้มขีอเสนอของ Robert Lauterborn 
ทีใ่ชเคร่ืองมือทางการตลาดในการสงมอบประโยชนใหกบัผูบรโิภค หรอืกลาวอีกนยัหน่ึงวา 4P’s สาํหรับมมุมองของ
ผูขาย ซึ่งสะทอนมาเปน 4C’s สําหรับมุมมองของผูซื้อ [4] ดังนี้ 
   4P’s      4C’s

 Product (ผลิตภัณฑ)    Customer Solution (การแกปญหาใหผูบริโภค)
Price (ราคา)     Cost (ตนทุนของผูบริโภค)   
Place (การจัดจําหนาย)    Convenience (ความสะดวก)

 Promotion (ดานการสงเสริมการตลาด)  Communication (การติดตอสื่อสาร)



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 
ระดับชาติและนานาชาติ ประจําป 2559 1791

กา
รจ
ัดก
าร
กา
รต
ลา
ด

วิธีดําเนินการศึกษา
การศกึษานี ้เปนการทําวจิยัแบบเชงิปรมิาณ โดยเลือกพืน้ทีใ่นการศกึษาจากจงัหวัดในภาคตะวนัออกเฉยีง

เหนือ ที่มีจํานวนประชากรมากท่ีสุด 5 ลําดับแรกของภูมิภาค เปนพื้นที่ที่มีเศรษฐกิจขนาดใหญ มีการเจริญเติบโต
ของชุมชน และเปนจังหวัดที่มีระดับประชากรอาศัยอยูใกลเคียงกัน ไดแก นครราชสีมา อุบลราชธานี ขอนแกน 
บรุรีมัย และอดุรธาน ี(ตารางที ่1) โดยประชากรทีเ่ลอืกทาํการศกึษา ไดแก ผูทีเ่คยซือ้สนิคา OTOP จากรานจาํหนาย
หรือศูนยจําหนายสินคา OTOP ที่อาศัยอยูในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ โดยไมจํากัดวิธีการและปริมาณในการซ้ือ 
ซึง่ไมทราบจํานวนประชากรทีแ่นนอน ดงันัน้ จงึเลอืกการกําหนดขนาดตัวอยาง โดยคํานวณจากสูตรขนาดของกลุม
ตัวอยาง ในกรณีที่ไมทราบจํานวนประชากร [5] ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% และคาความคลาดเคลื่อนจากกลุม
ตัวอยาง 5% ขนาดของกลุมตัวอยางที่ไดจากการคํานวณ เทากับ 385 ตัวอยาง และเก็บขอมูลเผ่ือไว 15 ตัวอยาง 
รวมทั้งสิ้นเปนจํานวน 400 ตัวอยาง

ผลการศึกษา
1.  ขอมูลของประชากรของกลุมตัวอยาง ประชากรที่เลือกทําการศึกษา ไดแก ผูที่เคยซ้ือสินคา OTOP 

จากรานจําหนายหรือศูนยจําหนายสินคา OTOP ที่อาศัยอยูในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ โดยไมจํากัดวิธีการและ
ปริมาณในการซือ้ โดยเลอืกพืน้ทีใ่นการศกึษาจากรานสะดวกซือ้ทีเ่ปดทาํการในภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอื และเปน
พื้นที่ที่มีจํานวนประชากรมากท่ีสุด 5 ลําดับแรกของภาคตะวันออกเฉียงเหนือ โดยเปน เพศหญิงมากที่สุด รอยละ 
61.25 กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุอยูในชวง 36-45 ป คิดเปนรอยละ 51.75 มีรายไดอยูในชวง 15,001-35,000 
บาท คิดเปนรอยละ 45.25 มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 63.5 มีอาชีพเปนพนักงานบริษัท
เอกชน คิดเปนรอยละ 37.00 

2.  ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมและความรูในสินคา OTOP ของกลุมตัวอยาง พบวา สินคา OTOP ที่กลุม
ตัวอยางเคยซื้อมากที่สุด คือ อาหาร คิดเปนรอยละ 81.25 สินคา OTOP ที่กลุมตัวอยางซื้อบอยที่สุด คือ อาหาร 
คิดเปนรอยละ 66.50 วัตถุประสงคในการซ้ือผลิตภัณฑ OTOP ที่เกิดขึ้นมากที่สุด คือ ซื้อเพื่อใชเองสวนตัวหรือใน
ครัวเรอืน คดิเปนรอยละ 63.50 มบีคุคลในครอบครวัเปนผูทีม่อีทิธพิลหรอืมีสวนในการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑ OTOP 
มากทีส่ดุ คดิเปนรอยละ 43.00 กลุมตวัอยางตดัสนิใจซือ้ทนัทเีม่ือเหน็สินคา OTOP มากทีส่ดุ คดิเปนรอยละ 62.75 
กลุมตัวอยางหาขอมูลของสินคา OTOP จากผูขายหรือพนักงานขาย จํานวน 322 คน คิดเปนรอยละ 80.50

3.  ระดับความสําคัญในสวนประสมการตลาดตัดสินใจซื้อสินคา OTOP มีดังนี้ (1) ดานผลิตภัณฑ พบ
วา ปจจัยที่มีผลมากท่ีสุด ไดแก ตัดสินใจซ้ือ OTOP จากตรารับรองคุณภาพบนฉลาก (คาเฉล่ีย 4.27) รองลงมา คือ 

ตดัสนิใจซือ้ OTOP จากรปูรางหรอืบรรจภุณัฑทีส่วยงาม (คาเฉล่ีย 4.26) ปจจยัทีม่ผีลมาก ไดแก ตดัสนิใจซือ้ OTOP 
จากชื่อเสียงของสินคาชนิดนั้น (คาเฉลี่ย 3.92) ตัดสินใจซื้อ OTOP จากปริมาณของสินคา มีคาเฉลี่ย 3.92 
รองลงมา คือ ตัดสินใจซ้ือ OTOP เพียงเพราะเปนสินคาของทองถิ่นนั้น (คาเฉล่ีย 3.84) และปจจัยที่มีผลปานกลาง 

ไดแก ตัดสินใจซื้อ OTOP เพื่อเปนของฝากเทานั้น (คาเฉล่ีย 2.93) ตอมา (2) ดานราคา พบวา ปจจัยที่มีผลมาก
ที่สุด ไดแก ตัดสินใจซื้อ OTOP ที่รูสึกวาคุมคากับปริมาณที่ไดรับ (คาเฉล่ีย 4.31) ปจจัยที่มีผลมาก ไดแก ตัดสินใจ
ซื้อ OTOP ในราคาใกลเคียงผลิตภัณฑในทองตลาด มีคาเฉล่ีย 3.80 และ ตัดสินใจซื้อ OTOP เพราะตอรองราคา
ได (คาเฉล่ีย 3.41) และปจจัยที่มีผลปานกลาง ไดแก ตัดสินใจซื้อ OTOP โดยสนใจเร่ืองราคาเปนลําดับแรก (คา
เฉลี่ย 2.91) ตัดสินใจซ้ือ OTOP จากราคาที่ถูกท่ีสุดโดยสนใจคุณภาพดวย (คาเฉล่ีย 2.82) (3) ดานการจัดจําหนาย 

พบวา ปจจัยที่มีผลมากท่ีสุด ไดแก เลือกซ้ือสินคา OTOP ในรานที่มีสินคาใหชองทางเลือกมากเพียงพอ (คาเฉลี่ย 
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4.27) ปจจัยท่ีมีผลมาก คือ สถานท่ีซื้อสินคา OTOP ตองหางายและมีที่จอดรถจํานวนมาก (คาเฉล่ีย 4.11) 
รองลงมา ถามีสินคา OTOP ในรานสะดวกซ้ือ เชน 7-11 หรือ Family Mart ทานจะเลือกซื้อที่รานสะดวกซ้ือเปน
ลําดับแรก (คาเฉล่ียที่ 3.50) และ (4) ดานการสงเสริมทางการตลาด พบวา ปจจัยมีผลในระดับมากทั้งหมด ไดแก 
ซื้อสินคาจากผูขายที่ใหลองชิมหรือใชสินคานั้นแลวเทานั้น (คาเฉลี่ย 3.89) รองลงมา คือ เลือกซื้อสินคา OTOP 
ที่มีขอมูลในสื่อหรือการรีวิวทองเที่ยว มีคาเฉลี่ย 3.82 ซื้อสินคาจากการออกรานในงานกาชาดหรืองานเทศกาล 
(คาเฉล่ีย 3.74) และ คําแนะนําผูขายสินคามีผลตอทานมาก (คาเฉล่ีย 3.56) (ตารางที่ 2)

สรุปและอภิปรายผลการศึกษา
 จากผลการศึกษา จะพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท้ัง 4 ดาน ไดแกดานผลิตภัณฑ ดานราคา 
ดานชองทางการตลาด และการสงเสรมิทางการตลาดมีความสําคญัตอผูบรโิภค โดยปจจยัสวนประสมทางการตลาด
ดานผลิตภัณฑ ไดแก ตัดสินใจซ้ือ OTOP จากตรารับรองคุณภาพบนฉลาก ดานราคา ไดแก ตัดสินใจซื้อ OTOP 
ทีรู่สกึวาคุมคากับปริมาณท่ีไดรบั ดานชองทางการจัดจําหนาย ไดแก เลอืกซือ้สินคา OTOP ในรานท่ีมสีนิคาใหเลอืก
มากเพียงพอ ดานการสงเสริมทางการตลาด ไดแก ซื้อสินคาจากผูขายที่ใหลองชิมหรือใชสินคานั้นแลวเทานั้น 
รองลงมา คือ เลือกซ้ือสินคา OTOP ที่มีขอมูลในสื่อหรือการรีวิว ซื้อสินคาจากการออกรานในงานกาชาดหรืองาน
เทศกาล และ คําแนะนําผูขายสินคา ซึ่งผลการศึกษาที่ไดมีความสอดคลองการศึกษาของ ณัฐฏณิชา การัณยสกุล 
และ อมัพน หอนาค (2556) พบวา ปจจยัท่ีมผีลตอการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคาในระดบัความสาํคญั มากทีส่ดุ ไดแก 
คณุภาพ ความสดใหม รสชาติการบริการท่ีดคีวามเปนกนัเอง และมสีนิคาเพยีงพอตอความตองการ สวนพฤตกิรรม
การซ้ือของผูประกอบการ รานสมตําน้ัน พบวารอยละ 85.2 มีรานประจําที่ซื้อมะละกอดิบอยูแลว และรูจักราน
ประจําจากการบอกตอรอยละ 83.5 [6] นอกจากนี้แลวยัง พบวา โครงสรางในตลาดของการนําสินคา OTOP 
เขามาในรานสะดวกซื้อ มีองคประกอบอยู 3 สวน คือ ผูผลิตสินคา OTOP รานสะดวกซื้อ และลูกคาผูบริโภค

คนสุดทาย (ภาพที่ 1)

ภาพที่ 1 การอภิปรายโครงสรางทางการตลาดของการนํา OTOP เขาสูรานสะดวกซื้อ

ขอเสนอแนะ
ขอเสนอแนะสําหรับผูผลิตหรือผูคาผลิตภัณฑ OTOP 

จะเห็นไดวา สินคา OTOP เปนสินคาที่สามารถตัดสินใจไดงาย เขาใจไดงาย แตกลับกลายเปนสินคาที่มี
ทศันคติของผูซือ้และผูขายทีส่วนทางกนั ดงันัน้ ควรสํารวจและวางแผนทางการตลาดเกีย่วกบัสินคา OTOP ใหเปน
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ไปอยางมีประสิทธิภาพ ประเด็นตอมา พฤติกรรมของผูบริโภคในปจจุบันและตลาดสินคา OTOP ก็เปล่ียนไปเชน
เดยีวกนั ดงันัน้ จงึควรปรับปรงุการใชสวนประสมทางการตลาดใหตามความตองการของผูบรโิภค เชน การทําสนิคา
ใหตอบการใชสอยของลูกคา สรางชองทางการจัดจําหนายของสินคาใหมคีวามสะดวก หรอืการใหขอมลูขาวสารกบั
ลกูคาทีถ่กูตองและตรงตามความตองการ และ ประเดน็สุดทาย คอื กาํลงัในการจดัการทรพัยากร เชน การวางแผน
ดานกําลังคน หรือการชวยเหลือกลุม OTOP ในการใหความรูทางดานบริหารธุรกิจเพื่อพัฒนาสินคาใหตอบสนอง
ผูบริโภคได ดังนั้น การที่ธุรกิจขนาดใหญอยางรานสะดวกซื้อหรือทางภาครัฐจะเขามาเปนสวนหน่ึงในการจัดการ
ตลาดสนิคา OTOP สาํหรบัรานสะดวกซือ้เอง ยอมมคีวามเปนไปไดมากกวาการปลอยให OTOP ทาํงานดวยตนเอง
ได

ขอเสนอแนะสําหรับชองทางการตลาด รานสะดวกซื้อ หรือหนวยงานภาครัฐ
 จะเห็นไดชัดเจนวา ผูประกอบการในตลาด OTOP ยังไมสามารถเขาใจในตลาดสินคาน้ีไดอยางถูกตอง 
ยงัไมตองมองไปถงึการเขาสูกบัรานสะดวกซือ้เลย เพยีงแคทาํการตลาดแขงกนัเองกย็งัมโีอกาสทีจ่ะลมเหลวในการ
สรางสินคาขึ้นมาแลว ดังนั้น จึงควรใหความรูดานการบริหารธุรกิจแกผูประกอบการสินคา OTOP เปนอยางแรก 
เพ่ือลดความเสี่ยงในการลมเหลวของการทําธุรกิจ ประเด็นตอมา ปญหาใหญอยางหนึ่งของสินคา OTOP คือ การ

ที่ผูบริโภคไมมีความรูความเขาใจในสินคาเลย และหาขอมูลกันแบบฉาบฉวย ดังนั้น ภาครัฐเองจึงควรสรางแหลง
ขอมูลที่มีความนาเชื่อถือ เพื่อใหผูบริโภคสามารถอางอิงไดวา สินคา OTOP ที่ถูกตองนั้น ควรจะไดลักษณะเชนไร 
และเปนการเตรียมความพรอมของสินคา OTOP กอนนําเขาสูระบบรานสะดวกซ้ือในอนาคตได ประเด็นสุดทาย 
ภาครัฐควรเนนการวิจัยและพัฒนาสินคา OTOP ในพื้นที่นั้นใหมากขึ้น เน่ืองจาก พฤติกรรมของผูบริโภคสามารถ
เปลี่ยนไปไดทุกโอกาส และ การแขงขันของตลาดภาคอุตสาหกรรมที่สูงขึ้น ดังนั้น ถาผูผลิตสินคา OTOP ไมมีภาค
รัฐสนับสนุนในการพัฒนาสินคาเลยก็จะทําใหไมสามารถแขงกับตลาดไดเลย
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[6] ณัฐฏณิชา การัณยสกุล และ อัมพน หอนาค. (2556). แผนการตลาดเพ่ือเพิ่มยอดขายมะละกอดิบของ
รานเจตี๋มะละกอ อําเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี. วารสารวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มข. ปที่ 6
(ฉ.2) ( กรกฎาคม - ธันวาคม ) หนา 53-70

ตารางท่ี 1  จํานวนประชากรท่ีอาศัยในแตละจังหวัดของภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ในป 2556-2558 จําแนก
ตามป

 ภูมิภาค จังหวัด
จํานวนประชากร (คน)

พ.ศ. 2558 พ.ศ. 2557 พ.ศ. 2556

ตะวันออกเฉียงเหนือ

นครราชสีมา 2,620,517 2,610,164 2,601,167

อุบลราชธานี 1,844,669 1,836,523 1,826,920

ขอนแกน 1,790,049 1,781,655 1,774,816

บุรีรัมย 1,579,248 1,573,438 1,566,740

อุดรธานี 1,570,300 1,563,964 1,557,298

ตารางท่ี 2 คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสมการตลาดตัดสินใจซ้ือสินคา 
OTOP ของกลุมตัวอยาง

ประเด็นที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด คาเฉลี่ย
สวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน

การแปลผล

1. ดานผลิตภัณฑ (Product)

1.1 ทานตัดสินใจซื้อ OTOP จากช่ือเสียงของสินคาชนิดนั้น 3.92 .708 มีผลมาก

1.2 ทานตัดสินใจซื้อ OTOP จากปริมาณของสินคา 3.92 .920 มีผลมาก

1.3 ทานตัดสินใจซื้อ OTOP จากรูปรางหรือบรรจุภัณฑที่สวยงาม 4.26 .632 มีผลมากที่สุด

1.4 ทานตัดสินใจซื้อ OTOP จากตรารับรองคุณภาพบนฉลาก 4.27 .835 มีผลมากที่สุด

1.5 ทานตัดสินใจซื้อ OTOP เพื่อเปนของฝากเทานั้น 2.93 1.346 มีผลปานกลาง

1.6 ทานตัดสินใจซื้อ OTOP เพียงเพราะเปนสินคาของทองถิ่นน้ัน 3.84 1.154 มีผลมาก

2. ดานราคา (Price)

2.1 ทานตัดสินใจซ้ือ OTOP จากราคาท่ีถูกที่สุดโดยสนใจคุณภาพ
ดวย***

2.82 1.028 มีผลปานกลาง

2.2 ทานตัดสินใจซื้อ OTOP เพราะตอรองราคาได 3.41 1.157 มีผลมาก

2.3 ทานตัดสินใจซื้อ OTOP ที่รูสึกวาคุมคากับปริมาณท่ีไดรับ 4.31 .751 มีผลมากที่สุด

2.4 ทานตดัสนิใจซ้ือ OTOP ในราคาใกลเคยีงผลิตภัณฑในทองตลาด 3.80 .820 มีผลมาก

2.5 ทานตัดสินใจซื้อ OTOP โดยสนใจเร่ืองราคาเปนลําดับแรก*** 2.91 1.188 มีผลปานกลาง
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ตารางท่ี 2  คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสมการตลาดตัดสินใจซ้ือสินคา 
OTOP ของกลุมตัวอยาง (ตอ)

ประเด็นที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด คาเฉลี่ย
สวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน
การแปลผล

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย

3.1 ทานซื้อสินคา OTOP จากรานจําหนายท่ีมีชื่อเสียงในพื้นที่นั้น 3.37 1.110 มีผลปานกลาง

3.2 ทานซื้อสินคา OTOP จากศูนยจําหนายของฝากเทานั้น 3.27 .957 มีผลปานกลาง

3.3 ถามีสนิคา OTOP ในรานสะดวกซือ้ เชน 7-11 หรอื Family Mart 

ทานจะเลือกซื้อที่รานสะดวกซ้ือเปนลําดับแรก 
3.50 1.168 มีผลมาก

3.4 สถานที่ซื้อสินคา OTOP ตองหางายและมีที่จอดรถจํานวนมาก 4.11 .773 มีผลมาก

3.5 ทานเลือกซื้อสินคา OTOP จากแผงลอยขางทาง 2.70 .918 มีผลปานกลาง

3.6 ทานเลือกซื้อสินคา OTOP ในรานที่มีสินคาใหเลือกมากเพียงพอ 4.27 .726 มีผลมากที่สุด

4. ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)

4.1 ทานซื้อสินคาจากผูขายท่ีใหลองชิมหรือใชสินคานั้นแลวเทานั้น 3.89 .960 มีผลมาก

4.2 ทานเลือกซ้ือสนิคา OTOP ทีม่ขีอมลูในส่ือหรือการรีววิทองเท่ียว 3.82 .991 มีผลมาก

4.3 ในการซ้ือสนิคา OTOP คาํแนะนาํผูขายสินคามผีลตอทานมาก*** 3.56 1.113 มีผลมาก

4.4 ทานซื้อสินคา จากการออกรานในงานกาชาดหรืองานเทศกาล 3.74 .940 มีผลมาก

*** ขอมูลถูกแปลงจากความคิดเห็นท่ีตรงขามกับขอคําถาม และเปนไปในทิศทางเดียวกับขอมูลอื่นเรียบรอยแลว


