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เรือง การสร้างกลไกการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์เพื�อขบัเคลื�อนสินคา้หนึ�งตาํบล 
 หนึ�งผลิตภณัฑ ์(OTOP) 
ลกัษณะวชิา  การเศรษฐกิจ  
ผู้วจิัย นางจุไรภรณ์  วิจกัขณวงศ ์     หลักสูตร  วปอ.     รุ่นที  59  
 
 โครงการหนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ของประเทศไทยเราหากจะใช้การคา้ในรูปแบบ 
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (Electronic Commerce : E-commerce)โดยมีเวบ็ไซตw์ww.thaitambon.com 
เป็นศูนยก์ลางขอ้มูลหนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์เป็นแนวทางประการหนึ� งที�จะสร้างความเจริญแก่
ชุมชนให้สามารถยกระดบัฐานะความเป็นอยู่ของคนในชุมชนให้ดีขึNน โดยการผลิตหรือจดัการ
ทรัพยากรที�มีอยู่ในท้องถิ�นให้กลายเป็นสินค้าที�มีคุณภาพ มีจุดเด่นเป็นเอกลักษณ์ของตนเอง 
ที�สอดคลอ้งกบัวฒันธรรมในแต่ละทอ้งถิ�น สามารถจาํหน่ายในตลาดทัNงภายในและต่างประเทศ 
ไม่ตอ้งพึ�งพางบประมาณจากรัฐบาล โดยมีหลกัการสําคญัพืNนฐาน 3 ประการ คือ 1) ภูมิปัญญา
ทอ้งถิ�นสู่สากล (Local Yet Global) 2) พึ�งตนเองและคิดอยา่งสร้างสรรค ์(Self-Reliance-Creativity) 
และ 3) การสร้างทรัพยากรมนุษย ์(Human Resource Development) ดว้ยเหตุผลนีNทาํให้ผูว้ิจยัมีความ
สนใจที�จะทาํใหสิ้นคา้หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์ของประเทศไทยเป็นที�รู้จกัมากยิ�งขึNนมีช่องทางที�จะ
ทาํให้ลูกคา้มีความสนใจ สามารถเขา้ถึงลูกคา้ในสินคา้หนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ของประเทศไทย 
โดยมีวตัถุประสงคเ์พื�อ 1) ศึกษาและวเิคราะห์โครงสร้างพืNนฐานการตลาดของสินคา้หนึ�งตาํบลหนึ�ง
ผลิตภณัฑ์ของประเทศไทย 2) ศึกษาโครงสร้างและการประกอบธุรกิจของการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ 
และ 3) ศึกษากลไกการตลาดและช่องทางการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ของสินค้าหนึ� งตาํบลหนึ� ง
ผลิตภณัฑข์องประเทศไทย 
 ขอ้ควรคาํนึงสาํหรับการพฒันากลไกการตลาดอิเล็กทรอนิกส์เพื�อขบัเคลื�อนสินคา้หนึ�ง
ตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์ เราตอ้งทราบก่อนวา่ 1) ลูกคา้คือใครเพราะเป็นการบ่งชีNกลุ่มลูกคา้ที�มีลกัษณะ
และความตอ้งการที�คลา้ยกนั มีหลกัเกณฑห์ลากหลายถูกนาํมาใชบ้่งชีNกลุ่มลูกคา้ไม่วา่จะเป็นตวัแปร
ดา้นประชากรศาสตร์และภูมิศาสตร์ 2) ความตอ้งการของลูกคา้เปลี�ยนแปลงไปอย่างไร ทาํความ
เขา้ใจกบัความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ต่างๆโดยเฉพาะเมื�อใชง้านอินเทอร์เน็ตเพื�อจะสามารถส่งมอบ
คุณค่าใหก้บัลูกคา้ไดใ้นขัNนตอนต่อไปลูกคา้บางกลุ่มอาจจะถูกกระตุน้ไดด้ว้ยราคา 
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คาํนํา 

 
 ปัจจุบนัการพฒันาทางเทคโนโลยีเป็นไปอย่างรวดเร็วและก้าวกระโดด การตลาด
อิเล็กทรอนิกส์จึงนับว่าเป็นสิ$งที$สําคญั เรียกได้ว่ายุคนี' เป็นยุคดิจิทลัซึ$ งการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ 
มีจุดมุ่งหมายหลกัเพื$อสร้างมูลค่าเพิ$ม ตลอดจนกิจกรรมทางธุรกิจ และลดขั'นตอนของการที$ตอ้ง
อาศัยแรงงานคนโดยหันมาใช้แรงงานจากเทคโนโลยีคอมพิวเตอร์แทน รวมถึงช่วยให้การ
ดาํเนินงานทั'งภายในและภายนอกมีประสิทธิภาพมากยิ$งขึ' น และยงัเป็นการสร้างความพึงพอใจ 
ให้ลูกค้ามากขึ' นอีกด้วย  ผลจากเทคโนโลยีทําให้ระบบการตลาดเปลี$ยนแปลงตามไปด้วย 
การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีความเจริญเติบโตอย่างต่อเนื$อง ทาํให้การตลาดตอ้งปรับตวัให้ทนักบั
ระบบการคา้ และกลยทุธ์การตลาดที$เปลี$ยนแปลงไป  
 ผูว้ิจยัไดเ้น้นการศึกษาการตลาดของธุรกิจอาลีบาบา ธุรกิจอีเบย ์และธุรกิจอเมซอน 
เพื$อทราบถึงรูปแบบการตลาดของธุรกิจที$ดาํเนินการด้วยการตลาดอิเล็กทรอนิกส์แล้วประสบ
ความสําเร็จ เพื$อนาํมาเป็นการหาแนวทางในการพฒันาสินคา้หนึ$ งตาํบลหนึ$ งผลิตภณัฑ์ของไทย 
ให้เป็นที$รู้จกัของลูกคา้ทั$วไป และตลอดจนการหาแนวทางในการพฒันาคุณภาพสินคา้หนึ$ งตาํบล
หนึ$งผลิตภณัฑใ์หต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ต่อไป 
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 นกัศึกษาวทิยาลยัป้องกนัราชอาณาจกัร 
 หลกัสูตร วปอ. รุ่นที$ :; 
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บทที� 1 

บทนํา 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 OTOP คือ ONE TAMBON ONE PRODUCT หรือหนึ� งตาํบล หนึ� งผลิตภณัฑ ์
เป็นแนวคิดที�ตอ้งการให้แต่ละหมู่บา้นมีผลิตภณัฑ์หลกัเป็นของตวัเอง เป็นผลิตภณัฑ์ที�ใช้วตัถุดิบ
หรือทรัพยากร และภูมิปัญญาท้องถิ�นมาทาํการพฒันาจนกลายเป็นสินคา้ที�สามารถสร้างรายได ้
แก่ชุมชน รัฐบาลไดป้ระกาศนโยบายส่งเสริมให้ประชาชนมีรายไดเ้พิ�มจากการกระตุน้เศรษฐกิจ
ระดบัรากหญา้ โดยผลกัดนัโครงการหนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑเ์พื�อให้ชุมชนคิดคน้สินคา้จากทอ้งถิ�น
ที�มีเอกลกัษณ์สามารถพฒันาคุณภาพตรงใจตลาดและเพิ�มมูลค่าให้กบัสินคา้จนสามารถนาํส่งออก 
ไปขายยงัต่างประเทศได ้มีหน่วยงานของรัฐเขา้มาสนบัสนุนในเรื�องวิชาการ เทคโนโลยี ช่องทาง
การตลาด และขยายโอกาสให้ชุมชนเขา้ถึงแหล่งทุน เป้าหมายที�วาดฝันไวชุ้มชนตอ้งปรับเปลี�ยน
ตนเองยกระดบัจากฐานะผูผ้ลิตสินคา้ขึBนมาเหมือนเป็นบริษทัยอ่ยๆ ครบวงจร  ทัBงการบริหารจดัการ 
ดูแลระบบการเงินและระบบบัญชี ควบคุมการผลิตให้ได้มาตรฐาน ออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้มี 
ความทนัสมยั มีความคล่องตวัในการติดต่อตลาดได้ด้วยตวัเอง ทาํให้รายได้จากการขายสินค้า
หมุนเวยีนอยูใ่นชุมชน เศรษฐกิจของชุมชนเขม้แขง็ โดยที�ผา่นมาผนวกกบัการคาดการณ์ของรัฐบาล
ไม่สามารถปฏิเสธไดว้า่รายไดแ้ละผลประโยชน์จากโครงการมีผลต่อประชาชนทั�วประเทศ ทัBงกลุ่ม
ผู ้ประกอบการรายย่อย ผู ้ประกอบการเป็นเจ้าของแต่จดทะเบียกลุ่มชาวบ้าน กลุ่มชุมชน 
กลุ่มสหกรณ์/เกษตรกร เป็นต้น  ความเชื�อมโยงของการทุ่มงบประมาณเป็นหมื�นล้านเพื�อ 
พลิกเศรษฐกิจรากหญา้ โดยเฉพาะการผลกัดนัโครงการหนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์เพื�อสร้างรูปธรรม
ในการส่งเสริมให้ประชาชนมีรายได้เพิ�มขึBนจากภาครัฐ การเปิดกองทุนหมู่บา้นและชุมชนเมือง 
เพื�อเปิดโอกาสให้ประชาชนได้เข้าถึงแหล่งทุนใหม่ที�จะนําไปสู่การสร้างรายได้ เรียกได้ว่า 
เป็นทางเลือกอีกทางหนึ�งสาํหรับชุมชนในการแสวงหาเงินทุนเพื�อผลิตสินคา้ และหมดห่วงกบัภาระ
หนีB สินของตนเองชั�วคราว 
 โครงการหนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ เป็นโครงการกระตุน้ธุรกิจประกอบการทอ้งถิ�น 
ซึ� งมีที�มาจากแนวคิด One Village, One Product ของเมืองโออิตะ ประเทศญี�ปุ่นขณะที�ฝ่ายรัฐบาล 
จะช่วยเสริมทกัษะด้านเทคนิค และหาช่องทางการตลาดทัBงในและต่างประเทศ และจะใช้การคา้ 
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รูปแบบทาํพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Commerce : E-commerce)โดยมีเว็บไซต์
www.thaitambon.com เป็นศูนยก์ลางขอ้มูลหนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์เป็นแนวทางประการหนึ�งที�จะ
สร้างความเจริญแก่ชุมชนให้สามารถยกระดบัฐานะความเป็นอยู่ของคนในชุมชนให้ดีขึBน โดยการ
ผลิตหรือจดัการทรัพยากรที�มีอยู่ในทอ้งถิ�นให้กลายเป็นสินคา้ที�มีคุณภาพ มีจุดเด่นเป็นเอกลกัษณ์
ของตนเองที�สอดคล้องกับวฒันธรรมในแต่ละท้องถิ�น สามารถจาํหน่ายในตลาดทัBงภายในและ
ต่างประเทศ ไม่ต้องพึ� งพางบประมาณจากรัฐบาล โดยมีหลักการสําคัญพืBนฐาน 3 ประการ คือ 
1) ภูมิปัญญาท้องถิ�นสู่สากล (Local Yet Global) 2) พึ� งตนเองและคิดอย่างสร้างสรรค ์
(Self-Reliance-Creativity) และ 3) การสร้างทรัพยากรมนุษย ์(Human Resource Development) 
ประเทศไทยได้ทาํกาสร้างเว็บไซต์ไทยตาํบลดอทคอมขึBนมาและเปิดให้บริการครัB งแรกเมื�อวนัที� 
24 มิถุนายน 2543 และไดมี้การพฒันา ปรับปรุง เพิ�มขอ้มูลดา้นต่างๆ อย่างสมํ�าเสมอเรื�อยมาตลอด
ระยะเวลา 15 ปี โดยเนน้ขอ้มูลสินคา้หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์และขอ้มูลตาํบล ในปี 2558 ไดมี้การ
ออกแบบ พฒันา ปรับปรุและสร้างเวบ็ไซตไ์ทยตาํบลดอทคอมขึBนใหม่ (All New Thaitambon.com) 
เพื�อใหเ้ป็นเวบ็ไซตที์�ทนัสมยั มีประสิทธิภาพ และตอบสนองความพึงพอใจของผูใ้ชง้าน โดยยงัคงมี
ข้อมูลสินค้าหนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ทัB งหมด รวมทัB งข้อมูลตาํบลถ่ายโอนมาจากเว็บไซต์เดิม 
แต่มีการนาํเสนอที�ใช้งานง่าย คน้หาไดง่้าย ขอ้มูลที�ไทยตาํบลดอทคอมใหม่มีเพิ�มขึBน ไดแ้ก่ ขอ้มูล
ศูนยจ์ดัแสดงและจาํหน่ายสินคา้หนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์และหมู่บา้นหนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ ์
เพื�อการท่องเที�ยว ยิ�งไปกว่านัBนไทยตาํบลดอทคอมใหม่ยงัไดเ้พิ�มระบบ E-commerce สําหรับการ 
ซืBอ –  ขายสินคา้หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑเ์พื�อช่วยส่งเสริมดา้นการตลาดให้กบัผูผ้ลิต ผูป้ระกอบการ
หนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์โดยมี Call Center คอยแนะนาํให้ความช่วยเหลือ เช่น ช่วยตรวจดูว่ามี
คาํสั�งซืBอมาถึงแลว้ทางผูผ้ลิตอาจจะยงัไม่ไดเ้ขา้ไปดู ทางทีมงานก็จะแจง้ให้ทราบเพื�อความรวดเร็ว
ในการจดัเตรียมส่งสินค้า ช่วยปรับปรุงรูปภาพสินค้า หรือนาํสินคา้ใหม่ๆ เข้าสู่เว็บไซต์ แต่ใน 
ดา้นขอ้มูลอื�นๆและราคาขายทางผูผ้ลิตสามารถแกไ้ขเองได ้เป็นตน้ 
 ยุทธศาสตร์ดา้นการสร้างความสามารถในการแข่งขนั เพื�อให้ประเทศไทยสามารถ
พฒันาไปสู่การเป็นประเทศพัฒนาแล้ว ซึ� งจาํเป็นต้องยกระดับผลิตภาพการผลิตและการใช้
นวตักรรมในการเพิ�มความสามารถในการแข่งขนัและการพฒันาอยา่งย ั�งยืนทัBงในสาขาอุตสาหกรรม 
เกษตรและบริการ การสร้างความมั�นคงและปลอดภยัด้านอาหาร การเพิ�มขีดความสามารถทาง
การคา้และการเป็นผูป้ระกอบการ รวมทัBงการพฒันาฐานเศรษฐกิจแห่งอนาคต ทัBงนีB  ภายใตก้รอบ
การปฏิรูปและพฒันาปัจจยัเชิงยทุธศาสตร์ทุกดา้น อนัไดแ้ก่ โครงสร้างพืBนฐานและระบบโลจิสติกส์ 
วิทยาศาสตร์ เทคโนโลยีและนวตักรรม การพฒันาทุนมนุษย ์และการบริหารจดัการทัBงในภาครัฐ
และภาคธุรกิจเอกชน กรอบแนวทางที�ต้องให้ความสําคัญ อาทิ 1) การพัฒนาสมรรถนะทาง
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เศรษฐกิจ ไดแ้ก่ การรักษาเสถียรภาพเศรษฐกิจและสร้างความเชื�อมั�น การส่งเสริมการคา้และการ
ลงทุนที�อยู่บนการแข่งขนัที�เป็นธรรมและรับผิดชอบต่อสังคม ตลอดจนการพฒันาประเทศสู่ความ
เป็นชาติการคา้เพื�อให้ไดป้ระโยชน์จากห่วงโซ่มูลค่าในภูมิภาค และเป็นการยกระดบัไปสู่ส่วนบน
ของห่วงโซ่มูลค่ามากขึBน 2) การพฒันาภาคการผลิตและบริการ บนฐานของการพฒันานวตักรรม
และมีความเป็นมิตรต่อสิ�งแวดลอ้ม โดยมีการใช้ดิจิทลัและการคา้ที�เขม้ขน้เพื�อสร้างมูลค่าเพิ�มและ
ขยายกิจกรรมการผลิตและบริการ โดยมุ่งสู่ความเป็นเลิศในระดับโลกและในระดับภูมิภาคใน
อุตสาหกรรมหลายสาขา และในภาคบริการที�หลากหลายตามรูปแบบการดาํเนินชีวิตและการดาํเนิน
ธุรกิจที�เปลี�ยนไป รวมทัBงเป็นแหล่งอาหารคุณภาพ สะอาด และปลอดภยัของโลก ภาคเกษตรดว้ย
การเสริมสร้างฐานการผลิตใหเ้ขม้แขง็และย ั�งยืน เพิ�มขีดความสามารถในการแข่งขนัของภาคเกษตร 
ส่งเสเริมเกษตรกรรายย่อยให้ปรับไปสู่การทาํการเกษตรย ั�งยืนที�เป็นมิตรกับสิ� งแวดล้อมและ
รวมกลุ่มเกษตรกรในการพฒันาอาชีพที�เขม้แขง็ และการพฒันาสินคา้เกษตรที�มีศกัยภาพ และอาหาร
คุณภาพ สะอาด และปลอดภยั ภาคอุตสาหกรรมดว้ยการพฒันาอุตสาหกรรม ศกัยภาพ ยกระดบัการ
พฒันาอุตสาหกรรมปัจจุบนัที�มีศกัยภาพสูง และพฒันาอุตสาหกรรมอนาคตที�มีศกัยภาพ โดยการใช้
ดิจิทลัและการคา้มาเพิ�มมูลค่าและยกระดบัห่วงโซ่มูลค่าในระดบัสูงขึBน ภาคบริการดว้ยการขยาย
ฐานกรบริการให้มีความหลากหลาย มีความเป็นเลิศและเป็นมิตรต่อสิ�งแวดลอ้ม โดยการยกระดบั
บริการที�เป็นฐานรายได้เดิม เช่น การท่องเที�ยว และพฒันาให้ประเทศไทยเป็นศูนย์กลางการ
ใหบ้ริการสุขภาพ ธุรกิจบริการดา้นการเงินและธุรกิจบริการที�มีศกัยภาพอื�นๆ เป็นตน้ 3) การพฒันา
ผูป้ระกอบการและเศรษฐกิจชุมชน พฒันาทกัษะผูป้ระกอบการ ยกระดบัผลิตภาพแรงงานและ
พฒันาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม (SMEs) สู่สากล และพฒันาวิสาหกิจชุมชนและสถาบนั
เกษตรกร 4) การพฒันาพืBนที�เศรษฐกิจพิเศษและเมืองพฒันาเขตเศรษฐกิจพิเศษชายแดน และพฒันา
ระบบเมืองศูนย์กลางความเจริญ จดัระบบผงัเมืองที�มีประสิทธิภาพและมีส่วนร่วม มีการจดัการ
สิ�งแวดลอ้มเมือง และโครงสร้างพืBนฐานทางสังคมและเศรษฐกิจที�สอดคลอ้งกบัศกัยภาพ 5) การ
ลงทุนพฒันาโครงสร้างพืBนฐานในดา้นการขนส่ง ดา้นพลงังาน ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศและการ
สื�อสารและการวจิยัและพฒันา 6) การเชื�อมโยงกบัภูมิภาคและเศรษฐกิจโลกสร้างความเป็นหุ้นส่วน
การพฒันากบันานาประเทศ ส่งเสริมความร่วมมือกบันานาชาติในการสร้างความมั�นคงดา้นต่างๆ 
เพิ�มบทบาทของไทยในองคก์รระหวา่งประเทศ รวมถึงสร้างองคค์วามรู้ดา้นการต่างประเทศ 
 ประกอบกับปัจจุบันผู ้วิจ ัยได้ให้ความสนใจและทําการศึกษากลไกการตลาด 
ของการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ปัจจุบนัเทคโนโลยีไดเ้ปลี�ยนแปลงอย่างรวดเร็วที�เรียกกนัว่ายุคนีB เป็น 
ยุคดิจิตอลซึ� งการตลาดอิเล็กทรอนิกส์มีจุดมุ่งหมายหลกัเพื�อสร้างมูลค่าเพิ�ม ตลอดจนกิจกรรม 
ทางธุรกิจ และลดขัBนตอนของการที�ต้องอาศยัแรงงานคนโดยหันมาใช้แรงงานจากเทคโนโลยี
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คอมพิวเตอร์แทน รวมถึงช่วยให้การดาํเนินงานทัBงภายในและภายนอกมีประสิทธิภาพมากยิ�งขึBน 
และยงัเป็นการสร้างความพึงพอใจให้ลูกคา้มากขึBนอีกดว้ย  ผลจากเทคโนโลยีทาํให้ระบบการตลาด
เปลี�ยนแปลงตามไปดว้ย การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีความเจริญเติบโตอยา่งต่อเนื�อง ทาํให้การตลาด
ต้องปรับตวัให้ทนักับระบบการค้า และกลยุทธ์การตลาดที�เปลี�ยนแปลงไป ทัBงนีB  ผูว้ิจยัได้เน้น
การศึกษาการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ของธุรกิจอาลีบาบา (Alibaba) ซึ� งเป็นเวบ็ไซตส์ัญชาติจีน ก่อตัBง
โดยแจ็ค หม่า หรือ หม่าหยุน ซึ� งอาลีบาบามีชื�อเสียงและเป็นที�ยอมรับอย่างมากสําหรับโรงงาน 
ในประเทศจีนที�ตอ้งการส่งออกสินคา้ไปยงัต่างประเทศ โดยอาลีบาบาเป็นตวัละครในนิทานอาหรับ
ซึ� งแจ็ค หม่า ให้เหตุผลในการตัBงชื�อนีB ว่า เป็นชื�อที�เรียกง่ายและจดจาํได้ง่ายนั�นเอง โดยปัจจุบนั 
Alibaba.com ถือเป็นเวบ็ไซต์ B2B (Business to Business) เวบ็ไซต์ขายส่งที�ใหญ่ที�สุดในโลก 
โดยอาลีบาบาเน้นให้บริการบริษัทขนาดเล็กและขนาดกลาง โดยส่งเสริมการทําพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์อยา่งเต็มรูปแบบ ซึ� งอาลีบาบาไดเ้ขา้ตลาดหุ้นฮ่องกงในปี 2540 และประกาศตวัเป็น
เวบ็ไซตข์ายส่งที�ใหญ่ที�สุดในโลกอาลีบาบาก่อตัBงปี 2542 ในเมืองหางโจว ประเทศจีน โดยแบ่งแยก
เป็น Alibaba.comซึ� งเป็นเว็บไซต์ขายส่งที�ใหญ่ที�สุดในโลก โดยให้บริการเป็นภาษาองักฤษและ
1688.com ซึ� งเป็นเวบ็ไซต์ขายส่งที�ใช้ภายในประเทศจีนโดยเฉพาะ ภาษาหลกัในเวบ็ไซต์จะเป็น
ภาษาจีน รวมถึงเวบ็ไซต์ Aliexpress.com ซึ� งเป็นเวบ็ขายปลีกที�มีความปลอดภยัในการซืBอขายสูง 
โดยเน้นการซืBอปลีกในราคาส่ง ผูซื้B อสามารถมั�นใจในระบบการชําระเงินได้ เนื�องจากมีความ
ปลอดภยัสูงโดย Aliexpress ใช้ระบบ Escrow ในการรับรองความปลอดภยัในการชาํระเงิน ซึ� งมี
ตวักลางในการควบคุมดูแลทุกการชาํระเงินอยา่งใกลชิ้ด โดยปัจจุบนั 3 เวบ็ไซต์ดงักล่าวมีผูส้มคัร
เป็นสมาชิกและใช้เว็บไซต์เหล่านีB ในการทาํธุรกิจมากกว่า 72.8 ล้านรหัสจากสมาชิกกว่า 240 
ประเทศทั�วโลก ซึ� งถือวา่มากที�สุดในโลก ณ ปัจจุบนั   
 ธุรกิจอีเบย ์(eBay) เป็นตลาดนดัที�ใหญ่ที�สุดในโลก มีสินคา้หลายร้อยลา้นรายการที�ถูก
ประกาศขายอยู ่ตัBงแต่การก่อตัBงในปี 1995 บริษทัเติบโตจากโปรแกรมเมอร์เพียงคนเดียว กลายเป็น
บริษทัที�มีพนกังานมากกวา่ 15,000 คน ช่วงเวลา 15 ปีที�ผา่นมา อีเบยก์ลายเป็นหนึ�งในบริษทัที�ใหญ่
ที�สุดในอเมริกา จากการจดัอนัดบัของ Fortune 500 และเป็นหนึ� งในยี�ห้อที�ถูกจดจาํได้มากที�สุด 
ของโลก  ตลอดเวลาที�ผ่านมา โลกได้ขบขนัระคนน่าทึ� งกบัสินคา้สุดแปลกที�ถูกประกาศขายบน 
อีเบย ์ ตัBงแต่หมากฝรั�งเคีB ยวแล้ว เมืองทัBงเมือง หรือแมแ้ต่สามีหรือภรรยาของตวัเอง การที�ทุกคน
สามารถประกาศขายสินคา้อะไรก็ได ้(แต่มีขอ้จาํกดักบัสินคา้บางตวั) ทาํให้เวบ็นีBกลายเป็นสถานที� 
ที�น่าสนใจที�สุดในการหาสินคา้แปลกหรือหายาก 
 ธุรกิจอเมซอนดอทคอม (Amazon.com – แนสแด็ก : AMZN) เป็นเวบ็ไซตใ์นลกัษณะ 
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ โดยมีสํานกังานใหญ่ตัBงอยู่ที�เมืองซีแอตเทิล ในรัฐวอชิงตนั สหรัฐอเมริกา 
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อเมซอนเป็นเวบ็ไซต์ขายของออนไลน์ที�ใหญ่ที�สุดในสหรัฐอเมริกา โดยมีขนาดใหญ่กว่าอนัดบั 2 
ซึ� งคือสเตเปิลส์ ประมาณสามเท่าตวั  เจฟฟ์ เบซอสก่อตัBงแอมะซอนในปี พ.ศ.2537 และเริ�มเปิด
ให้บริการออนไลน์ในปี พ.ศ.2538 โดยเริ� มต้นจากการขายหนังสือออนไลน์ และขยายกิจการ 
ทัBงในด้านวีเอสเอช ดีวีดี ซีดีเพลง ซอฟต์แวร์คอมพิวเตอร์ วิดีโอเกม เสืB อผา้ เฟอร์นิเจอร์ อาหาร 
เป็นต้น เว็บไซต์อเมซอนเองย ังมีเว็บไซต์ย่อยแยกออกมาสําหรับขายของในประเทศอื�น
นอกเหนือจากสหรัฐอเมริกา ได้แก่ แคนาดา สหราชอาณาจกัร เยอรมนี ฝรั�งเศส จีน และ ญี�ปุ่น 
ซึ� งนอกจากนีB  ประเทศนอกเหนือจากนีB ย ังสามารถซืB อของผ่านอเมซอน โดยการส่งสินค้า 
ขา้มประเทศได ้มีผูค้นมากมายที�ประสบความสาํเร็จกบัอเมซอน ทัBงคนไทยและต่างประเทศ บางคน
ทาํไดเ้ดือนละหลายหมื�นดอลลาร์ อเมซอนเป็นบริษทัที�เกิดขึBนในสหรัฐอเมริกา ดว้ยเหตุผลนีBทาํให้
ผูว้ิจยัมีความสนใจที�จะทาํให้สินคา้หนึ� งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์ของประเทศไทยเป็นที�รู้จกัมากยิ�งขึBน 
มีช่องทางที�จะทาํให้ลูกคา้มีความสนใจ สามารถเข้าถึงลูกค้าในสินค้าหนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ ์
ของประเทศไทย 

วตัถุประสงค์ของการวจิยั 

 1. ศึกษาและวิเคราะห์โครงสร้างพืBนฐานการตลาดของสินค้าหนึ� งตําบลหนึ� ง
ผลิตภณัฑข์องประเทศไทย 
 2. ศึกษาโครงสร้างและการประกอบธุรกิจของการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ 
 3. ศึกษากลไกการตลาดและช่องทางการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ของสินคา้หนึ� งตาํบล
หนึ�งผลิตภณัฑข์องประเทศไทย 

ขอบเขตของการวจิยั 

 ผูว้จิยัไดเ้นน้การวจิยัเกี�ยวกบัการโครงสร้างพืBนฐานและกลไกการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ 
เพื�อขบัเคลื�อนสินคา้หนึ�งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ โดยศึกษาถึงโครงสร้างการประกอบธุรกิจของธุรกิจ
อาลีบาบาเพื�อศึกษาถึงกลไกที�ทาํให้อาลีบาบาประสบความสําเร็จ หรือเป็นที� รู้จกัและยอมรับ 
ของสังคมโลก เพื�อนํามาปรับใช้ในการพฒันาสินค้าหนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ และช่องทาง
การตลาดแบบอิเล็กทรอนิกส์ของสินคา้หนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ของประเทศไทยเพื�อให้ลูกค้า
สามารถเขา้ถึงสินคา้หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑข์องประเทศไทย 
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วธีิดาํเนินการวจิยั 

 การวิจัยครัB งนีB เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยศึกษาวิเคราะห์ถึงโครงสร้างพืBนฐาน
การตลาดของสินคา้หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์ของประเทศไทย และทาํการศึกษาการประกอบธุรกิจ
แบบการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ของธุรกิจอาลีบาบา ธุรกิจอีเบย ์และธุรกิจอเมซอน โดยมุ่งเนน้การวิจยั
จากเอกสารทางวิชาการ บทความทางวิชาการ แนวคิดที�เกี�ยวขอ้ง รวมทัBงการสัมภาษณ์ผูท้รงคุณวุฒ
เพื�อให้ไดแ้นวทางในการกาํหนดกลไกลกาลตลาดและช่องทางการตลาดแบบอิเล็กทรอนิกส์ของ
สินคา้หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑข์องประเทศไทย 

ประโยชน์ที�ได้รับจากการวจิยั 

 1. ทาํใหท้ราบถึงโครงสร้างพืBนฐานการตลาดของสินคา้หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์ของ
ประเทศไทย  
 2. ทาํใหท้ราบถึงโครงสร้างและการประกอบธุรกิจของการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ 
 3. ได้แนวทางในการปรับกลไกการตลาดและช่องทางการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ 
ของสินคา้หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑข์องประเทศไทย 
 4. สามารถเพิ�มรายไดใ้หก้บัประชาชนเพื�อลดความเหลื�อมลํBาของรายไดอ้ยา่งย ั�งยนื 
 



บทที� 2 

โครงสร้างพื�นฐานของสินค้าหนึ�งตําบลหนึ�งผลติภัณฑ์ 

แนวคดิเกี�ยวกบัโครงสร้างพื�นฐานของสินค้าหนึ�งตาํบลหนึ�งผลติภณัฑ์ 

 
 สินคา้โครงการ "หนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์" (One Tambon One Product) หรือที� 
คนไทยรู้จกักนัในนาม OTOP นั4นถูกจาํแนกโดยกระทรวงอุตสาหกรรมออกเป็น > ประเภทคือ 
 1) อาหาร ครอบคลุมไปถึงอาหารสด และอาหารแหง้ 
 2) สิ�งทอและเครื�องนุ่งห่ม อาทิ ผา้ทอ และผา้พนัคอ  
 3) เครื�องใชแ้ละเครื�องประดบัตกแต่ง อาทิ เครื�องปั4 นดินเผา และเครื�องจกัสาน 
 4) ผลิตภัณฑ์สมุนไพรที�ไม่ใช้อาหาร และยา อาทิ เครื� องสําอาง สบู่  และนํ4 ามัน 
หอมระเหย 
 5) เครื�องดื�ม อาทิสุรา นํ4าผลไม ้และนํ4าสมุนไพร 
 6) ของที�ระลึก และศิลปะประดิษฐ ์
 

 ปัจ จุบัน สินค้า หนึ� งตํา บ ล หนึ� ง ผ ลิ ตภัณฑ์ข อง ไ ทย เ ป็ นที� ต้อง ก า รของ ตล า ด 
ในต่างประเทศ โดยเฉพาะสินค้าในกลุ่มเครื� องสําอาง เครื� องประดับเงินเฟอร์นิเจอร์ เครื� องใช ้
บนโต๊ะอาหาร และเคหะสิ�งทอ ซึ� งมีมูลค่าการส่งออกเพิ�มขึ4นเป็นลาํดบัโดยอาศยัปัจจยัจากการเป็น
สินค้าส่งออกที�มีศกัยภาพ เนื�องจากความนิยมของชาวต่างชาติในสินค้าภูมิปัญญาท้องถิ�นไทย 
ซึ� งมีคุณค่า และเอกลกัษณ์เฉพาะตวั ขณะที�ตน้ทุนในการผลิตตํ�าเนื�องจากค่าจา้งแรงงานถูก และ 
ใช้วตัถุดิบภายในประเทศอีกทั4 งรัฐบาลยงัมีมาตรการส่งเสริม และสนับสนุนการผลิต และ 
การส่งออกอย่างจริงจงั สินคา้หนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ก็ยงัมีอุปสรรคสําคญัไปขยายตลาดส่งออก
ของสินค้า การที�ผลิตขาดทักษะความชํานาญด้านการตลาดในต่างประเทศ เนื�องจากการใช้
เทคโนโลยีสารสนเทศในการประกอบธุรกิจอยู่ในวงจาํกดั นอกจากนี4 รูปแบบสินคา้ไทยขาดความ
หลากหลาย และไม่ตรงกบัความตอ้งการของผูซื้4อ เนื�องจากผูผ้ลิตขาดการพฒันาดา้นการออกแบบ
ผลิตภณัฑ์ และบรรจุภณัฑ์ อีกทั4งการผลิตสินคา้บางประเภทโดยเฉพาะอาหารยงัไม่ได้มาตรฐาน
ตามที�ประเทศคู่คา้กาํหนด 
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 กระทรวงการต่างประเทศร่วมมือกบัหน่วยงานราชการที�เกี�ยวขอ้งทั4งกรมพฒันาชุมชน 
กระทรวงมหาดไทย กระทรวงพาณิชย์ และกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม 
ได้ร่วมกับสถานเอกอคัรราชทูต สถานกงสุลใหญ่ของไทยในต่างประเทศ สนับสนุนการพฒันา
สินคา้ หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์ของไทย และรายงานโอกาสสู่ทางการขยายตลาดสินคา้หนึ�งตาํบล
หนึ� งผลิตภณัฑ์ในต่างประเทศ ความตอ้งการของสินคา้ ตลอดจนจดักิจกรรมเพิ�มขีดความสามารถ 
ในการแข่งขนัของหนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑไ์ทย โดยเชิญวิทยากรจากต่างประเทศมาให้ความรู้ และ
บรรยายสรุปสาระประโยชน์ต่างๆ อาทิ การตลาด การบรรจุหีบห่อ และการปกป้องทรัพยสิ์นทาง
ปัญญา 
 
 OTOP ไทยในภูมิภาคเอเชีย 
 ประเทศญี�ปุ่นเนื�องจากโครงการ OTOP ของไทยมีที�มาที�ไปจากประเทศญี�ปุ่น ประเทศ
ที�ประสบความสําเร็จอย่างมาก ในการนําผลิตภณัฑ์ท้องถิ�นมายกระดับ และมีการสานต่ออย่าง
ต่อเนื�อง ทาํให้ผูป้ระกอบการไดมี้โอกาสเปิดตวัให้คนในเมืองอย่างกรุงโตเกียวไดรู้้จกั และสัมผสั
กบัผลิตภณัฑ์ทอ้งถิ�นไดไ้ม่ยากแอทเทนนา ช็อป หรือ ศูนยร์วมสินคา้หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์ของ
ญี� ปุ่ น จึ ง เ กิ ด ขึ4 น  แ ล ะ มี ส า ข า ก ร ะ จ า ย อ ยู่ ใ นก รุ ง โ ต เ กี ย ว  ทั4 ง ที� กิ น ซ่ า แ ล ะ ชิ น จุ กุ  โ ด ย ที� 
กินซ่าที�กรมเศรษฐกิจระหว่างประเทศ กระทรวงการต่างประเทศ ได้พาตัวแทนหนึ� งตําบล 
หนึ� งผลิตภณัฑ์บางส่วนจากประเทศไทยไปเยี�ยมชมที�ตึกโตเกียว โคสึ ไคกังลักษณะของผูผ้ลิต 
ที�ขายสินค้า  ณ แอทเทนนา ช็อป ในกินซ่านั4 น มีทั4 งที� เ ป็นฝ่ายจังหวัดมาเปิดร้านเองเช่น 
จงัหวดัโตยามะ และจงัหวดัวากายามา ที�เปิดร้านเพื�อให้ขอ้มูลในการไปเที�ยว และมีร้านสําหรับ 
ขายของด้วยอีกลักษณะหนึ� งจะเป็นร้านที�เอกชนมาเปิดแล้วนําของดีของเด่นจากแต่ละเมือง 
หรือจงัหวดัมาขายรวมอยูใ่นร้านเดียวกนั หรืออีกลกัษณะคือ เจา้ของตึกรับซื4อสินคา้จากบางจงัหวดั
มาขายเองโดยร้านคา้ที�น่าสนใจมีทั4งร้านโอซากา โทคุชิมา คางาวา โทโมนิ อิจิบะ และร้านเฮียวโงะ 
วากุ วากุ คงัซึ� งสินค้าหนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์นี4 ทาํให้ยอดขายของทางห้างเติบโตขึ4 นถึง 1,000 
เปอร์เซ็นต์ แต่ละปีมีคนเขา้มาเลือกซื4อของมากถึงประมาณ77,000 คน ยอดขายอยู่ที�ประมาณ 
75 ล้านเยนต่อปี แม้จะดูว่าไม่มากนัก ถือเป็นโครงการริเริ� มโดยภาครัฐที� ช่วยสนับสนุนให้
ผูป้ระกอบการหนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์ไดมี้พื4นที�สําหรับการแสดงทั4งสินคา้ และสถานที�ท่องเที�ยว 
ใหค้นรู้จกักนัมากขึ4น 
 สถานที� อีกแห่งหนึ� งที�ผู ้ประกอบการไทยได้เยี�ยมชมคือ ดี47 มิวเซียม แอนด ์
ดีพาร์ตเมน้ ตั4งอยู่ในตึกฮิคาริเอะ ชิบุยา ในกรุงโตเกียว ซึ� งเป็นพิพิธภณัฑ์จดัแสดงผลิตภณัฑ์ที�มี
ดีไซน์ของแต่ละจงัหวดัของญี�ปุ่นเอาไว ้เพราะเป็นที�รู้กนัว่าความโดดเด่นของผลิตภณัฑ์ญี�ปุ่นคือ 
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การมีดีไซน์แต่ละเดือนก็จะมีหัวขอ้ในการจดัแสดงที�แตกต่างกนัไป เหล่านี4 เป็นส่วนหนึ� งของการ
ส่งเสริมผูป้ระกอบการให้ไดมี้พื4นที�ในการจดัแสดง และขายสินคา้ครบทุกจงัหวดัในที�แห่งเดียว 
และยงัสามารถแสดงไดห้ลากหลายมุมมอง เป็นส่วนหนึ�งของการขบัเคลื�อนธุรกิจของประกอบการ
ให้ไดมี้พื4นที�รองรับสินคา้และจากการพาคณะผูผ้ลิตสินคา้ OTOP ไทยกว่า 40 คน ไปเยือนญี�ปุ่น 
พร้อมทั4 งเรียนรู้ธุรกิจ OTOP ของญี� ปุ่นด้วย ทําให้พอจะวิเคราะห์ได้ว่า สินค้าไทยในกลุ่ม
ผูป้ระกอบการกลุ่มนี4 ที�มีแนวโนม้วา่จะเจาะตลาดญี�ปุ่นได ้คือ กระเจี[ยบแปรรูป จากจงัหวดันครปฐม 
เพราะชาวญี�ปุ่นนิยมกินกระเจี[ยบสดอยู่แล้ว และเดิมทีญี�ปุ่นมีการตั4งบริษทัรับซื4อกระเจี[ยบจาก
ชาวบา้นที�นครปฐมด้วย เพียงแต่มีความเขม้งวดในการคดักรองด้านมาตรฐานกระเจี[ยบ ทาํให้มี
กระเจี[ยบที�ไม่ผ่านการคดักรองเหลือจนนํามาแปรรูปอบกรอบเพื�อเพิ�มรสชาติที�หลากหลายได ้
คาดวา่ชาวญี�ปุ่นน่าจะชื�นชอบสินคา้ที�ควรเปิดตลาดใหม่ในญี�ปุ่น คือ ไข่วิจิตร ซึ� งมีจุดเด่นสะดุดตา
ชาวต่างชาติเนื�องจากเป็นงานฝีมือจากไข่ที�มีชิ4นเดียวในโลก ทั4งกระเป๋า กล่องใส่ของ สร้อยคอ 
ที�ห้อยกระเป๋า ที�ถือว่าคุ้มค่า โดยการเยือนญี�ปุ่นครั4 งนี4 ถือเป็นโอกาสในการเปิดตลาดครั4 งแรก 
หลงัเป็นที�รู้จกัในตลาดยุโรปแลว้สิ�งที� OTOP ไทยไดเ้รียนรู้จากญี�ปุ่นคือ ช่องทางจดัจาํหน่าย และ
กลไกในการจดัจาํหน่ายสินคา้ OTOP ที�แอทเทนนา ช็อป ห้างที�รวบรวมบรรดาสินคา้ OTOP ต่างๆ 
ของญี�ปุ่นไวใ้นที�เดียวกนั ซึ� งต่างจากสอนคา้ของไทยที�มีโอกาสทาํการตลาดเฉพาะช่วงของการออก
งานเท่านั4น นอกจากนี4 ยงัเรียนรู้มิติของการออกแบบที�ได้แรงบนัดาลใจจากวิธีคิดของคนญี�ปุ่น 
ซึ� งถ้าผูผ้ลิตไทยขายสินค้าโดยมีเรื� องเล่ามีที�มาที�ไป จะทาํให้สินคา้มีคุณค่ามากไม่ใช่แค่วตัถุดิบ 
บวกกบักาํไร 
 ประเทศจีน (นครคุนหมิง)จากการจดังานเทศกาลไทย ณ นครคุนหมิง เพื�อเปิดตวั
สินคา้ OTOP ระดับ 5 ดาว เป็นครั4 งแรก ในต่างประเทศ ทาํให้ทราบว่า มีชาวนครคุนหมิงกว่า 
20,000 คน เข้าชมสินค้า และบริการทั4 งผลิตภัณฑ์ผา้ทอมือ และเครื� องนุ่งห่ม เครื� องปั4 นดินเผา 
เครื�องจกัสาน เครื�องหนงั เครื�องประดบั ของตกแต่งบา้น ของที�ระลึก ผลิตภณัฑ์สปา อาหาร และ
ขนมทั4งนี4  สินคา้ที�จะเจาะตลาดจีนได้คือ ผลิตภณัฑ์เสื4 อผา้ปักเลื�อมซึ� งถูกเหมาซื4อหมดร้านตั4งแต่ 
วนัแรกและสินคา้ที�น่าจะเปิดตลาดใหม่ในจีน เพราะไดรั้บความสนใจ และขายดี เช่น ผลิตภณัฑ์
เสื4อผา้ ผา้ไหมไทย ของแต่งบา้น ผลิตภณัฑ์ดอกไม ้และผลไมป้ระดิษฐ์ สมุนไพร/สปา กระเป๋าหนงั
จระเข้ เครื� องประดับ สินค้าหัตถกรรมที�สวยงาม ผลิตภัณฑ์เครื� องจักสานจากกระจูด ส้มตํา 
ขา้วเหนียวมะม่วง และชาชัก โดยชาวนครคุนหมิงต่างเห็นว่างานเทศกาลไทยเป็นงานที�น่าสนใจ 
น่าตื�นเตน้ และมีสีสันได้พบกบัสินคา้ และบริการที�โดดเด่นของไทย สินคา้ OTOP ที�มีคุณภาพ 
กระแสตอบรับนี4 ถือเป็นนิมิตหมายอนัดีที�ทาํให้ผูป้ระกอบการ OTOP ไทยมีความมั�นใจมากขึ4นที�จะ
ออกสู่ตลาดต่างประเทศซึ� งการนาํผูป้ระกอบการสินคา้ OTOP มาเขา้ร่วมงานเทศกาลไทยครั4 งนี4  
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เพื�อเสริมสร้างศกัยภาพ และสร้างช่องทางการตลาด ทดสอบตลาด และขยายโอกาสทางการค้า
สําหรับสินคา้ OTOP ในการเตรียมความพร้อมสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน โดยสภาหอการคา้ฯ 
จะพิจารณาจดัตั4งศูนยจ์ดัแสดง และจาํหน่ายสินคา้ OTOP ในนครคุนหมิง เพื�อเป็นช่องทางสําหรับ
การขยายตลาดสินคา้ OTOP ในมณฑลยนูนาน และมณฑลตอนในของจีนต่อไป 
 ประเทศสหรัฐอาหรับเอมิเรตส์ (UAE) (เมืองดูไบ) ในปัจจุบนัซึ� งปัญหาภาวะโลกร้อน
ที�นบัวนัจะทวีความรุนแรงยิ�งขึ4น กระแสความนิยมเกี�ยวกบัการอนุรักษ์สิ�งแวดล้อม และพลงังาน 
จึงถูกจุดขึ4 นในหลายประเทศ ที�สหรัฐอาหรับเอมิเรตส์ก็เช่นกัน รัฐบาลยูเออีได้มีการรณรงค์ให้
ประชาชนหนัมาใส่ใจธรรมชาติ และสิ�งแวดลอ้ม อีกทั4งมีการสนบัสนุนให้ประชาชนใชถุ้งช็อปปิ4 ง 
รีไซเคิลซึ� งมีจาํหน่ายตามซูเปอร์มาร์เก็ต และกาํลงัไดรั้บความนิยมจากประชาชนทั�วไปดงันั4น สถาน
กงสุลใหญ่ของไทยในยเูออี จึงเล็งเห็นวา่สินคา้ OTOP ที�สามารถผลกัดนัให้มีการนาํเขา้จากประเทศ
ไทยไดคื้อสินคา้ที�สนบัสนุน และส่งเสริมนโยบายดงักล่าวของรัฐบาลยเูออี เช่น กระเป๋าหญา้แฝก 
หนึ�งในผลิตภณัฑ์ที�เป็นภูมิปัญญาสืบทอดกนัมาของชาวไทย ทาํจากวสัดุธรรมชาติที�สามารถหาได้
ในทอ้งถิ�น มีรูปแบบผลิตภณัฑ์ที�ทนัสมยั และใช้ประโยชน์ได้ มีความคงทนสวยงาม อีกทั4งเป็น
ผลิตภณัฑ์เพื�อการส่งออกอยู่แลว้และเมื�อสถานกงสุลไดส้อบถามเป็นการภายในไปยงักรมส่งเสริม
การคา้ระหวา่งประเทศ สาํนกังานดูไบเกี�ยวกบัสินคา้ไทยที�มีศกัยภาพ พร้อมทั4งขอ้มูลดา้นการตลาด 
ก็พบวา่สินคา้ OTOP ประเภทนี4 มีโอกาสที�จะสามารถเติบโตไดใ้นยเูออี โดยตอ้งกาํหนดผลิตภณัฑ์
เป็นลกัษณะของถุงอเนกประสงคเ์พื�อใชส้ําหรับการช็อปปิ4 ง เนื�องจากแมใ้นขณะนี4จะไม่มีการนาํเขา้ 
หรือจาํหน่ายผลิตภณัฑด์งักล่าวในดูไบแต่หากมีการส่งเสริมและการประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์ควบคู่
ไปกับการออกแบบสินค้าให้ดูทันสมัยก็น่าจะมีช่องทางที�สามารถส่งออกไปยงัตลาดในดูไบ 
ไดไ้ม่ยาก 

แนวคดิพื�นฐานเกี�ยวกบัสินค้าหนึ�งตาํบลหนึ�งผลติภณัฑ์ 
  
 โครงการหนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ (One Tambon One Product – OTOP) 
เป็นนโยบายของรัฐบาลในการดาํเนินโครงการเพื�อส่งเสริมสนบัสนุนกระบวนการพฒันาทอ้งถิ�น 
สร้างชุมชนเข้มแข็งพึ� งตนเองได้ ประชาชนมีส่วนร่วมในการสร้างรายได้จดัการนําทรัพยากร 
ในทอ้งถิ�นมาพฒันาสร้างมูลค่าเป็นผลิตภณัฑ์และบริการที�มีคุณภาพในการดาํเนินงานตามนโยบาย 
หนึ� งตําบลหนึ� งผลิตภัณฑ์ ให้เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ อาศัยแนวทางการพัฒนาท้องถิ�น 
โดยประชาชนมีส่วนร่วมโดยการพึ� งพาตนเอง เป็นแนวคิดที�เน้นขบวนการสร้างรายได้จาก
ผลิตภัณฑ์ในหมู่บ้านหรือตําบล แนวคิดนี4 สนับสนุนและส่งเสริมให้ท้องถิ�นสร้างผลิตภัณฑ ์
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(Product) และตลาดสําหรับผลิตที�จะต้องให้แต่ละหมู่บ้านมีผลิตภัณฑ์ (หลัก)  1 ประเภท 
เป็นผลิตภณัฑที์�ใชว้ตัถุดิบเป็นทรัพยากรทอ้งถิ�นนั4นๆ ลดปัญหาการอพยพยา้ยถิ�นฐานไปสู่เมืองใหญ่ 
ซึ� งถือไดว้่าเป็นการสร้างเศรษฐกิจชุมชน เป็นแนวคิดที�สอดคลอ้งกบัการพฒันาเศรษฐกิจพอเพียง
ตามแนวพระราชดาํริของพระบาทสมเด็จพระเจา้อยูห่วั รัชกาลที� 9 (กิตติ  ลิ�มสกุล, 2544: 1)  
 
 ดังนั4 น กระทรวงอุตสาหกรรมจึงได้ให้ความหมายของหนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภัณฑ ์
เพื�อใชเ้ป็นสื�อกลางและเป็นแนวทางในการปฏิบติัไวด้งันี4  หนึ� งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์ หรือหนึ�งตาํบล 
มีหนึ�งผลิตภณัฑเ์ด่น หรือหนึ�งตาํบล มีหนึ�งประเพณี วฒันธรรมลํ4าลึก หรือหนึ�งตาํบลมีหนึ�งกีฬาเลิศ 
หรือหนึ�งตาํบลมีหนึ�งแหล่งท่องเที�ยวเด่น หรือหนึ�งตาํบลมีหนึ�งบทกวีแสดงดนตรีบทเพลง เป็นตน้ 
ซึ� งในหนึ� งตาํบลมีได้หลายผลิตภณัฑ์ แต่อย่างน้อยมีหนึ� งผลิตภณัฑ์เด่นเป็นผลิตภณัฑ์หลกั และ 
หนึ� งผลิตภณัฑ์หลักอาจผลิตโดยเครือข่ายของหลายหมู่บ้านขึ4 นอยู่กับทรัพยากรธรรมชาติของ
ทอ้งถิ�นและกระบวนการในการสร้างสรรค์ผลิตภณัฑ์ โดยมีกิจกรรมทางการตลาด การผลิต 
การบริหารจดัการ และการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีดา้นการผลิตเขา้มาเกี�ยวขอ้ง (สํานกันายกรัฐมนตรี, 
2536: ช) 
 
 คณะกรรมการหนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑแ์ห่งชาติ (2545 : 3-6) ไดเ้สนอแนวคิดเกี�ยวกบั 
หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์วา่เป็นแนวคิดที�เนน้ขบวนการสร้างรายไดจ้ากผลิตภณัฑ์ในแต่ละหมู่บา้น 
หรือตาํบล แนวคิดนี4 สนับสนุนและส่งเสริมให้ท้องถิ�นสามารถสร้างสรรค์ผลิตภณัฑ์ (Product) 
โดยมีกิจกรรมการคิดค้นและพฒันาผลิตภัณฑ์ทางการตลาด การผลิต การบริหารจดัการ และ 
การประยุกตใ์ชเ้ทคโนโลยีทางดา้นการผลิตให้มีคุณภาพเป็นที�ยอมรับและตอ้งการของตลาดสากล 
โดยทอ้งถิ�นจาํเป็นตอ้งพึ�งตนเอง (Self-reliance) เป็นหลกั ดงันั4น ผูเ้กี�ยวขอ้งในขบวนการนี4 จาํเป็น 
ต้องอุทิศพลังกาย (Energy) ความคิดสร้างสรรค์ (Creativity) และความปรารถนา (Desire) 
ที�จะใช้ทรัพยากรที�หาพบในทอ้งถิ�นเป็นหลกั เพื�อที�จะเกิดการสร้างงานสร้างรายได ้และนาํไปสู่
เป้าหมายของการกินดีอยู่ดี คุณภาพชีวิตที�ดีของประชาชน แสวงหารากฐานที�สําคญัของประเทศ 
นอกจากนี4 เป็นการสืบสานวฒันธรรมที�ดีงามของทอ้งถิ�นให้คงอยูต่่อไป สร้างความภาคภูมิใจให้กบั
คนรุ่นต่อๆ ไป และวางรากฐานที�สาํคญัของประเทศ และสังคมไทย 
 
 นอกจากนี4  เป็นแนวที�ต้องการให้แต่ละหมู่บ้านมีผลิตภณัฑ์ (หลัก) 1 ประเภทเป็น
ผลิตภณัฑที์�ใชว้ตัถุดิบ ทรัพยากรของทอ้งถิ�น ลดปัญหาการอพยพยา้ยถิ�นไปสู่เมืองใหญ่ ซึ� งถือไดว้า่
เป็นการสร้างเศรษฐกิจชุมชนใหเ้กิดขึ4น เป็นแนวคิดที�สอดคลอ้งกบัการพฒันาเศรษฐกิจพอเพียงตาม
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แนวพระราชดาํริขอพระบาทสมเด็จพระเจา้อยู่หัวและเป็นเครื�องมือที�กระตุน้ให้เกิดกระบวนการ
เรียนรู้ของประชาชน เกิดการดาํเนินงานพฒันาเศรษฐกิจอย่างต่อเนื�อง นับเป็นกลยุทธ์การพฒันา 
ที�อาศยัหมู่บา้นเป็นหน่วยพฒันา (Unit of Development)ผลิตภณัฑ์ไม่ไดห้มายถึงตวัสินคา้เพียงอยา่ง
เดียว แต่เป็นกระบวนการทางความคิด รวมถึงการบริการดูแลอนุรักษ์ทรัพยากรธรรมชาติและ
สิ�งแวดลอ้ม การรักษาภูมิปัญญาไทยการท่องเที�ยว ศิลปวฒันธรรมประเพณี การต่อยอดภูมิปัญญา
ทอ้งถิ�น การแลกเปลี�ยนเรียนรู้เพื�อให้กลายเป็นผลิตภณัฑ์ที�มีคุณภาพ มีจุดเด่น จุดขายที�รู้จกักัน
แพร่หลายไปทั�วประเทศ และทั�วโลกดงันั4น หนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์จึงเป็นแนวทางการส่งเสริม 
และสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์โดยมีกิจกรรมทางการตลาด การผลิต การบริหารจัดการ และ 
การประยุกต์ใช้เทคโนโลยีทางการผลิต ซึ� งนาํไปสู่การพฒันาชนบท และสร้างความเจริญให้แก่
ชุมชน สามารถยกระดับฐานะความเป็นอยู่ ของคนในชุมชนให้ดีขึ4 น โดยการผลิตหรือจัดการ
ทรัพยากรที�มีอยู่ในท้องถิ�นให้กลายเป็นสินค้าที�มีคุณภาพ มีจุดเด่น จุดขาย และสอดคล้องกับ
วฒันธรรมในแต่ละทอ้งถิ�น เพื�อใหรู้้จกัแพร่หลายไปทั�วประเทศ และทั�วโลก 
 
 กิจกรรมทางเศรษฐกิจหนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภัณฑ์นี4 จะเป็นเครื� องมือกระตุ้นให้เกิด
กระบวนการเรียนรู้ของชุมชน เกิดการดาํเนินการพฒันาเศรษฐกิจอย่างต่อเนื�อง นับเป็นกลยุทธ์ 
การพฒันาที�อาศยัหมู่บา้นเป็นหน่วยการพฒันา (Unit Development) เบื4องตน้ และรวมเป็นเครือข่าย
ตาํบลอาศยัหลกัการพื4นฐาน 3 ขอ้คือ 
 1) ภูมิปัญหาทอ้งถิ�นสู่สากล (Local Wisdom to Global Wisdom) ผลิตสินคา้ และ
บริการที�ใชภู้มิปัญญาและวฒันธรรมทอ้งถิ�นใหเ้ป็นที�ยอมรับในระดบัสากล 
 2) พึ� งตนเอง และคิดอย่างสร้างสรรค์ (Self-reliance and Creativity) ทาํความฝัน 
ใหเ้ป็นจริงดว้ยกระบวนการหนึ�งตาํบล หนึ�งผลิตภณัฑ ์โดยสร้างกิจกรรมที�อาศยัภาพของทอ้งถิ�น 
 3) การพฒันาทรัพยากรมนุษย ์(Human Resource Development) ฟูมฟักประชาชน 
ใหสู้้ชีวติดว้ยความทา้ทาย และจิตวญิญาณแห่งการสร้างสรรค ์
 หลักการของกระบวนการนี4 ไม่ เน้นการให้เงินสนับสนุน (Subsidy) แก่ท้องถิ�น 
เพราะอาจจะไปทาํลายความสามารถในการพึ�งตนเองของชุมชน รัฐบาลเพียงให้การสนับสนุน 
แก่ชุมชนด้านเทคนิคเพื�อที�จะพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑ์ ตลอดจนช่วยเหลือในด้านโฆษณา 
ประชาสัมพนัธ์การตลาด ชุมชน ทอ้งถิ�นจะรับความช่วยเหลือเพื�อสร้างมูลค่าเพิ�มของผลิตภณัฑ ์
เพื�อเพิ�มยอดขาย หรืออาจจะจดัตั4งบริษทัหนึ�งผลิตภณัฑ์ (One Product Corporation) เพื�อให้เป็น
ช่องทางในการกระจายสินคา้สู่ตลาดต่างๆ เพื�อนาํไปสู่เป้าหมายหลกั 3 ประการ คือ 
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 1) มาตรฐานผลิตภัณฑ์คุณภาพระดับโลก ผลิตภัณฑ์ที�ผลิตขึ4 นต้องมีคุณภาพ 
ไดม้าตรฐานมีการพฒันาอย่างต่อเนื�อง สอดคลอ้งกบัวฒันธรรม และมีจุดเด่นเฉพาะเป็นที�ยอมรับ 
ของตลาดภายในประเทศ และตลาดโลก 
 2) มีเอกลักษณ์เป็นที�ลือชื�อเพียงหนึ� งเดียว ต้องมีการระดมความคิดในการคิดค้น 
และพฒันาผลิตภณัฑ์เพื�อให้ไดสิ้�งที�ดีที�สุดเท่าที�จะช่วยกนัทาํได ้โดยคาํนึงถึงการรื4 อฟื4 นวฒันธรรม
ประเพณีในแต่ละท้องถิ�นให้สอดคล้องอย่างเหมาะสมไม่ซํ4 าแบบกนั และเป็นเอกลักษณ์เฉพาะ
หมู่บา้นหรือตาํบลใหเ้ป็นที�ยอมรับทั�วไป 
 3) พฒันาทรัพยากรมนุษยแ์ละการปรับปรุงเทคโนโลยี การสร้างบุคคลที�มีความคิด
กวา้งไกล มีความรู้ ความสามารถให้เกิดขึ4นในสังคม มีการวางแผน การตลาด มุ่งเนน้การผลิต และ
บริการโดยคาํนึงถึงผูบ้ริโภคเป็นหลกั 
 
 กิจกรรมหลกัที�สาํคญั คือ 
 1) ขยายสินค้าท้องถิ�นไปยงัตลาด ผลิตภณัฑ์ที�ผลิตต้องสอดคล้องกับวฒันธรรม
ประเพณีทอ้งถิ�น เพื�อเป็นการอนุรักษแ์ละเป็นจุดเด่นของทอ้งถิ�น รวมทั4งการพฒันาคุณภาพเพื�อขยาย
ตลาดออกสู่เครือข่ายทอ้งถิ�นภาคเมืองและตลาดโลก 
 2) ผลิตภณัฑ์และคิดค้นขึ4 นเองในท้องถิ�นโดยอาศยัความรู้ ความสามารถของคน 
ในชุมชน ให้ความร่วมมือกับรับผิดชอบ มีหน่วยของจงัหวดั กระทรวง กรม กอง เป็นผูค้อยให้
คาํแนะนาํ และคอยให้การสนับสนุนในด้านของเทคโนโลยี การคิดอุปกรณ์ หรือเครื�องมือต่างๆ 
และการวจิยัอยา่งครบวงจร 
 3) การสร้างบุคลากรที�มีคุณภาพของทอ้งถิ�น ชุมชนตอ้งมีการเลือกเฟ้นบุคลากรที�มี
ความรู้ ความสามารถมองการณ์ไกล สามารถวางแผนงานในระยะยาวที�เป็นที�ยอมรับของคน 
ในทอ้งถิ�น แลกเปลี�ยนความคิดเห็นเพื�อช่วยกนัแกปั้ญหา และพฒันาผลิตภณัฑที์�จะผลิตขึ4น 
 4) การพฒันาทรัพยากรมนุษยภ์ายใตแ้นวคิด หนึ� งตาํบล หนึ� งผลิตภณัฑ์โดยการจดั
สถานอบรม/วิทยาลยัดา้นการผลิต การส่งเสริมภูมิปัญญาทอ้งถิ�น การให้บทบาทของสตรีเป็นพลงั
ของการพัฒนา และการสร้างเครือข่ายองค์กรพัฒนาต่างๆ เพื�อสร้างแรงจูงใจ (Motivation) 
โดยมีเนื4อแท ้(Vitality) ของความเป็นตวัตนของตนเองอยา่งเป็นอิสระ 
 5) การพึ� งพิงระบบการเงินและกิจกรรมต่างๆ หนึ� งตําบลมีได้หลายผลิตภัณฑ ์
แต่อย่างน้อยมีหนึ� งผลิตภณัฑ์เด่นเป็นผลิตภณัฑ์หลัก หนึ� งผลิตภณัฑ์เด่นอาจผลิตโดยเครือข่าย 
ของหลายหมู่บา้นขึ4นอยูก่บัทรัพยากรธรรมชาติของถิ�น และขบวนการทอ้งถิ�นที�สร้างขึ4น 
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 6) การจดัการดา้นการตลาด เช่น ตลาดผสมผสาน บรรษทัหนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ ์
การจดัการแสดงสินคา้ การจดังานมหกรรม/เทศกาลร้านคา้ในเมืองตนเองร้านทดสอบตลาด ระบบ
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ และการเชื�อมชุมชน/สหกรณ์/กลุ่มเกษตรผ่านเครือข่ายสารสนเทศเพื�อทาํ
การคา้ต่างตอบแทน เป็นตน้ 
 7) การพึ�งตนเอง ความเป็นอิสระของภูมิปัญญาทอ้งถิ�น และประชาชนโดยใช้สถาน
ฝึกอบรม การสร้างความมั�นคงในท้องถิ�น การจดัการประชุม และนําเสนอแลกเปลี�ยนแนวคิด 
หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ ์การใหร้างวลัคุณภาพ 
 
 พลงัขบัเคลื�อนสาํคญัของกระบวนทศัน์หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์พลงัขบัเคลื�อนสําคญั
ของกระบวนทศัน์นี4  คือ ประชาชนที�อาศยัอยู่ในทอ้งถิ�นนั�นเอง ประชาชนเป็นผูน้าํเอาปัจจยัต่าง ๆ 
ได้แก่(1)ระบบราชการบริหารส่วนท้องถิ�น(2)บริษทั(3)ความมีอยู่ของผูน้ํา(4)การรวมกลุ่มของ
ประชาชนเป็นกลุ่มพลงัต่างๆ มาสร้างพลงัร่วม 
 1) ระบบราชการ เนื�องจากกระบวนทศัน์เพื�อการพฒันาหนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ ์
เป็นการสร้างการพฒันาจากภายใน ดงันั4น แทนที�จะเป็นการชี4นาํโดยภาครัฐ ขบวนการนี4 เป็นการคิด 
และการทาํจากล่างสู่บน โดยประชาชนมีส่วนร่วม ราชการเป็นเพียงผูค้อยติดตาม การขบัเคลื�อน 
เพื�อสรุปเป็นรายงานแต่ละจงัหวดั เมือง อาํเภอ หมู่บา้น ต่างก็มีวิธีการแตกต่างกนัไปภายใตก้ระบวน
ทศัน์การพฒันาขั4นต่างๆ นี4  ภาคราชการต้องคอยช่วยเหลือเพื�อสอนเทคนิคการผลิต การแปรรูป
ผลิตภณัฑต่์างๆ นี4  จะใชง้บประมาณของหน่วยงานราชการ ซึ� งในระดบัล่าง หรือตาํบล หมู่บา้น จะมี
เจา้หนา้ที�ผูรั้บผดิชอบดา้นต่างๆ ของหน่วยงานที�จดัตั4งขึ4นเป็นผูค้อยใหค้วามช่วยเหลือ 
 2) บริษทั ทางจงัหวดัตอ้งการการมีส่วนของบริษทัในทอ้งถิ�นก่อน ถา้บริษทัเหล่านี4
ตอ้งการมีส่วนร่วมในการพฒันา เพราะจงัหวดัเชื�อว่าบริษทัในทอ้งถิ�นเหล่านี4 จะรับผิดชอบ และ
แกปั้ญหาร่วมกบัประชาชนในพื4นที�โดยตรง 
 3) ผูน้าํเป็นสิ�งที�ขาดไม่ไดส้ําหรับกระบวนการพฒันาเช่นนี4พอๆ กบัการจดัตั4งองคก์ร 
ที�เขม้แข็ง อย่างไรก็ตาม ผูน้าํในที�นี4 ไม่ไดห้มายถึงเฉพาะกาํนนั ผูใ้หญ่บา้น ที�เป็นผูใ้นการปกครอง
เท่านั4น แต่ยงัรวมถึงผูน้าํธรรมชาติที�มาจากภาคประชาชนอื�นๆ ไดแ้ก่ จากสหกรณ์ชาวนา ผูบ้ริหาร
โรงงาน ผูบ้ริหารสถานที�บริการอื�นๆ ผูน้าํเหล่านี4 จะทราบถึงความตอ้งการ และผูน้าํเหล่านี4 เป็นผูน้าํ
ตามธรรมชาติของทอ้งถิ�นสามารถเป็นตวัแทนของความตอ้งการเหล่านั4นได ้
 4) อง ค์ก ร ป ร ะ ช า ช น ไ ด้แ ก่  ส ห ก ร ณ์ ข อ ง ก ลุ่ ม เ ก ษ ต ร ก รต่ า ง ๆ  ห อ ก า ร ค้า 
กลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มเหล่านี4 เป็นตวัแทนของผลประโยชน์ประชาชนต่างๆ วางรูปแบบ และบรรทดัฐาน 
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ที�แต่ละฝ่ายเสนอมา รวมถึงการเลือกผลิตภัณฑ์ใดๆ เพื�อการผลิต การวางแผนกลยุทธ์ต่างๆ 
ดา้นการตลาด (สาํนกังานพฒันาชุมชนอาํเภอดาํเนินสะดวก,  2546: 5-9) 
 
 นโยบายรัฐบาลรัฐบาลให้แถลงนโยบายต่อรัฐสภาว่ารัฐบาลจะจดัให้มีโครงการหนึ� ง
ตําบลหนึ� งผลิตภัณฑ์ เพื�อให้แต่ละชุมชนได้ใช้ภูมิปัญญาท้องถิ�นมาใช้ในการพัฒนาสินค้า 
โดยรัฐพร้อมที�จะเขา้ช่วยเหลือในดา้นความรู้สมยัใหม่ และการบริหารจดัการ เพื�อเชื�อมโยงสินคา้
จากชุมชนสู่ตลาดทั4งในประเทศ และต่างประเทศด้วยระบบร้านค้าเครือข่าย และอินเตอร์เน็ต
นโยบายตามระเบียบสาํนกันายกรัฐมนตรีวา่ดว้ย คณะกรรมการอาํนวยการหนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์
แห่งชาติ พ.ศ.2544 รัฐบาลได้มีนโยบายในการดําเนินโครงการหนึ� งตําบล หนึ� งผลิตภัณฑ ์
เพื�อส่งเสริมสนบัสนุนกระบวนการพฒันาทอ้งถิ�น สร้างชุมชนเขม้แข็ง พึ�งตนเองไดใ้ห้ประชาชน 
มีส่วนร่วมในการสร้างงาน สร้างรายไดด้ว้ยการนาํทรัพยากร และภูมิปัญญาในทอ้งถิ�นมาพฒันาเป็น
ผลิตภัณฑ์ และบริการคุณภาพที�มีจุดเด่น และมีมูลค่าเพิ�มเป็นที�ต้องการของตลาดทั4 งในและ
ต่างประเทศสอดคลอ้งกบัวฒันธรรมและวถีิชีวติของทอ้งถิ�น โดยสรุปนโยบายของรัฐบาลในการ
ดํา เนินงานตามโครงการหนึ� งตําบลหนึ� งผลิตภัณฑ์ที� แถลงต่อรัฐสภาและระเบียบสํานัก
นายกรัฐมนตรีว่าด้วยคณะกรรมการอาํนวยการหนึ� งตาํบล หนึ� งผลิตภัณฑ์แห่งชาติ พ.ศ.2544 
เพื�อ(1)สร้างงาน สร้างรายได้แก่ชุมชน (2) สร้างความเขม้แข็งแก่ชุมชนให้สามารถคิดเองทาํเอง 
ในการพฒันาท้องถิ�น (3) ส่งเสริมภูมิปัญญาท้องถิ�น (4) ส่งเสริมการพฒันาทรัพยากรมนุษย ์
(5) ส่งเสริมความคิดริเริ�มสร้างสรรค์ของชุมชนในการพฒันาผลิตภณัฑ์ โดยสอดคลอ้งกบัวิถีชีวิต 
และวฒันธรรมในทอ้งถิ�น 
 
 การจดักลไกการบริหาร กระบวนการ และโครงสร้างการดาํเนินงานคณะกรรมการ
อาํนวยการหนึ�งตาํบล หนึ�งผลิตภณัฑแ์ห่งชาติ (กอ.นตผ.) มีกลไกการบริหารที�เชื�อมโยงกนัลงไปถึง
ในระดบัพื4นที� เพื�อช่วยเหลือการปฏิบติังานของคณะกรรมการอาํนวยการหนึ�งตาํบล หนึ�งผลิตภณัฑ์
แห่งชาติ (กอ.นตผ.) ซึ� งตั4งขึ4นแลว้ตามระเบียบสํานกันายกรัฐมนตรีวา่ดว้ยคณะกรรมการอาํนวยการ
หนึ�งตาํบล หนึ�งผลิตภณัฑแ์ห่งชาติ พ.ศ.2544 ประกอบดว้ยกลไกการบริหารงานดงันี4 (คณะกรรมการ
หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑแ์ห่งชาติ, 2545: 13-17) 
 1) ส่วนกลาง 
  1.1) คณะกรรมการอาํนวยการหนึ� งตาํบล หนึ� งผลิตภณัฑ์แห่งชาติ (กอ.นตผ.) 
ประกอบด้วยนายกรัฐมนตรี หรือรองนายกรัฐมนตรีที�ได้รับมอบหมายเป็นประธานกรรมการ 
รัฐมนตรีการกระทรวงมหาดไทย เป็นรองประธานกรรมการรัฐมนตรีประจาํสํานกันายกรัฐมนตรี 



16 
 

ที�นายกรัฐมนตรีมอบหมาย รัฐมนตรีว่าการกระทรวงการคลงั รัฐมนตรีว่าการกระทรวงพาณิชย ์
รัฐมนตรีว่าการกระทรวงอุตสาหกรรม รัฐมนตรีว่าการทบวงมหาวิทยาลยั ปลดักระทรวงพาณิชย ์
ปลัดกระทรวงเกษตรและสหกรณ์ ปลัดกระทรวงแรงงานและสวัสดิการสังคมปลัดทบวง 
มหาวทิยาลยั ผูอ้าํนวยการสาํนกังบประมาณ เลขาธิการคณะกรรมการพฒันาการเศรษฐกิจและสังคม
แห่งชาติ และผูท้รงคุณวุฒิ จาํนวนไม่เกิน 10 คน โดยมีปลดักระทรวงมหาดไทยเป็นกรรมการ และ
เลขานุการ 
  1.2) คณะอนุกรรมการที�เกี�ยวขอ้ง ไดแ้ก่ 
   1.2.1) คณะอนุกรรมการจดัทาํแผน และงบประมาณ 
   1.2.2) คณะอนุกรรมการส่งเสริมการผลิต 
   1.2.3) คณะอนุกรรมการกําหนดมาตรฐานและหลักเกณฑ์การคัดเลือก
ผลิตภณัฑ ์
   1.2.4) คณะอนุกรรมการส่งเสริมการตลาด 
   1.2.5) คณะอนุกรรมการวิจยัพฒันาคุณภาพผลิตภณัฑแ์ละเทคโนโลย ี
   1.2.6) คณะอนุกรรมการประชาสัมพนัธ์ 
   1.2.7) คณะอนุกรรมการติดตามและประเมินผล 
   1.2.8) คณะอนุกรรมการวิเทศสัมพนัธ์ 
   1.2.9) คณะอนุกรรมการหนึ� งตําบล หนึ� งผลิตภัณฑ์จังหวัด และอําเภอ/ 
กิ�งอาํเภอ 
  1.3) สํานักงานอาํนวยการ คณะกรรมการอาํนวยการหนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์
แห่งชาติ (กอ.นตผ.) ภารกิจหลกัของกลไกในส่วนกลางเกี�ยวขอ้งกบัการกาํหนดนโยบายศาสตร์ และ
แผนแม่บทการดาํเนินการกาํหนดมาตรฐาน หลกัเกณฑก์ารคดัเลือกและขึ4นบญัชีผลิตภณัฑ์ดีเด่นของ
ตาํบล รวมทั4งการสนบัสนุนเพื�อใหก้ารดาํเนินงานเป็นไปตามนโยบายยทุธศาสตร์ และแผนแม่บท 
 2) ส่วนภูมิภาค 
  2.1) คณะอนุกรรมการหนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑจ์งัหวดั ประกอบดว้ย 
   2.1.1) ผูว้า่ราชการจงัหวดั  ประธานอนุกรรมการ 
   2.1.2)หวัหนา้ส่วนราชการที�เกี�ยวขอ้ง  อนุกรรมการ 
   2.1.3) ภาคเอกชน/ผูท้รงคุณวฒิุ  อนุกรรมการ 
   2.1.4) พฒันาการจงัหวดั  อนุกรรมการและเลขานุการ 
  2.2) คณะอนุกรรมการหนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์ 
   2.2.1) นายอาํเภอ/ปลดัอาํเภอผูเ้ป็นหวัหนา้ประกิ�งอาํเภอประธานอนุกรรมการ 
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   2.2.2) ผูแ้ทนส่วนราชการที�เกี�ยวขอ้ง  อนุกรรมการ 
   2.2.3) ภาคเอกชน/ผูท้รงคุณวฒิุ  อนุกรรมการ 
   2.2.4) พฒันาการอาํเภอ/กิ�งอาํเภอ  อนุกรรมการและเลขานุการ 
 ภารกิจหลกัของกลไกส่วนภูมิภาคเกี�ยวขอ้งกบัการคดัเลือกผลิตภณัฑ์ดีเด่นของตาํบล
ต่างๆ เพื�อเสนอต่อคณะกรรมการอาํนวยการหนึ� งตาํบล หนึ� งผลิตภณัฑ์แห่งชาติ การบูรณาการ
แผนงาน และงบประมาณของส่วนราชการที�เกี�ยวข้องในภูมิภาคเพื�อพฒันาคุณภาพ/มาตรฐาน
ผลิตภณัฑ ์และส่งเสริมการตลาดในระดบัพื4นที� 
  ขั4นตอนที� 1ระดบัตาํบล องค์กรรับผิดชอบองค์กรรับผิดชอบ องค์การบริหารส่วน
ตาํบล/ทอ้งถิ�น มีหนา้ที�หลกัในกระบวนการจดัเวทีประชาคมเพื�อคดัเลือกผลิตภณัฑ์ดีเด่นของตาํบล
ใหส้อดคลอ้งกบัภูมิปัญญาทอ้งถิ�น วตัถุดิบในทอ้งถิ�น และแผนชุมชน 
  ขั4นตอนที� 2ระดบัอาํเภอ/กิ�งอาํเภอ องค์กรรับผิดชอบ คณะอนุกรรมการหนึ� งตาํบล 
หนึ�งผลิตภณัฑอ์าํเภอ/กิ�งอาํเภอ มีหนา้ที�หลกัในการจดัลาํดบัผลิตภณัฑ์ดีเด่นตาํบลต่างๆ ของอาํเภอ/
กิ�งอาํเภอ การบูรณาการแผนและงบประมาณเพื�อใหก้ารสนบัสนุน 
  ขั4 นตอนที�  3 ระดับจังหวัด องค์กรรับผิดชอบ คณะอนุกรรมการหนึ� งตําบล 
หนึ� งผลิตภัณฑ์จังหวดั มีหน้าที�หลักในการจัดลําดับผลิตภัณฑ์ดีเด่นอาํเภอต่างๆ ของจังหวดั 
การบูรณาการแผน และงบประมาณเพื�อใหก้ารสนบัสนุน 
  ขั4นตอนที� 4 และ 5ระดบัส่วนกลาง องค์กรรับผิดชอบ คณะกรรมการอาํนวยการ
หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์แห่งชาติ มีหนา้ที�หลกัในการกาํหนดนโยบายยุทธศาสตร์ และแผนแม่บท
การดําเนินงานหนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภัณฑ์ กําหนดมาตรฐานหลักเกณฑ์การคัดเลือก/ขึ4 นบัญชี
ผลิตภณัฑ์ดีเด่นของตาํบล และเสนอคณะรัฐมนตรีเพื�อสนับสนุนให้การดาํเนินงานเป็นไปตาม
นโยบายยทุธศาสตร์ และแผนแม่บท 
 3) แผนแม่บทหนึ�งตาํบล หนึ�งผลิตภณัฑ ์(พ.ศ.2545-2549) 
 คณะอนุกรรมการจดัทาํแผนงานและงบประมาณซึ� งมีปลดัสํานักนายกรัฐมนตรีเป็น
ประธานไดจ้ดัทาํแผนแม่บทหนึ�งตาํบล หนึ�งผลิตภณัฑ์ (พ.ศ.2545-2549) โดยแผนแม่บทดงักล่าวได้
กาํหนดวตัถุประสงค ์เป้าหมาย และยทุธศาสตร์ ดงันี4  
  3.1) วตัถุประสงค ์(Goal) 
   3.1.1) เพื�อสร้างงาน สร้างอาชีพ สร้างรายได้ และคุณภาพชีวิตของ
ประชาชนใหดี้ขึ4น 
   3.1.2) เพื�อเสริมสร้างความเขม้แขง็ของชุมชนใหส้ามารถพึ�งตนเองได ้
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  3.2) เป้าหมาย (Purpose) 
   3.2.1) เพื�อให้การดาํเนินงานเป็นไปตามวตัถุประสงค์ขอ้ 3.1.1) จึงกาํหนด
เป้าหมาย สร้างรายได้ให้ประชาชนในชุมชน และทอ้งถิ�นที�เขา้ร่วมโครงการ มีรายได้พน้เกณฑ ์
ความจาํเป็นพื4นฐาน (มีรายไดไ้ม่ตํ�ากวา่ 20,000 บาท/คน/ปี) และมีคุณภาพชีวติที�ดีขึ4น 
   3.2.2) เมื� อสิ4 นปี  พ.ศ.2549 สามารถสร้างความเข้มแข็งให้กับชุมชน 
จนสามารถพึ�งตนเองไดร้้อยละ 60 ของชุมชน (ตาํบล/เทศบาล) ที�เขา้ร่วมโครงการทั�วประเทศ 
  3.3) ยทุธศาสตร์ (Strategy) 
   3.3.1) การใชภู้มิปัญญาทอ้งถิ�น 
   3.3.2) การผลิตผลิตภณัฑ์ที�ไม่ก่อให้เกิดผลกระทบต่อสภาพแวดล้อมและ 
ไม่ทาํลายทรัพยากรธรรมชาติ 
   3.3.3) การเสริมสร้างการพฒันาเศรษฐกิจในภูมิภาคและทอ้งถิ�น 
   3.3.4) การสร้างเครือข่ายกลุ่มอาชีพที�เขม้แขง็ 
   3.3.5) การมีส่วนร่วมของส่วนราชการที�เกี�ยวข้อง ภาคเกชน และองค์กร
ปกครองทอ้งถิ�นในการผลิตผลิตภณัฑ ์
   3.3.6) การพฒันาองคค์วามรู้ของบุคลากรในทอ้งถิ�น 
 
 โครงการวิสาหกิจชุมชนตามที� รับบาลมีนโยบายในการดํา เ นินงานส่งเสริม
กระบวนการพฒันาทอ้งถิ�นสร้างชุมชนที�เขม้แข็งพึ�งตนเองได ้ให้ประชาชนมีส่วนร่วมในการสร้าง
งาน สร้างรายได้โดยการพฒันาและสร้างความเขม้แข็งให้กบัวิสาหกิจชุมชน ทั4งในส่วนของการ
สร้างให้เกิดวิสาหกิจชุมชมขึ4นใหม่ และการพฒันาวิสาหกิจชุมชนขึ4นใหม่ และการพฒันาวิสาหกิจ
ชุมชนเดิมให้มีการขยายตัวออกไปโดยให้กรมส่งเสริมอุตสาหกรรมกําหนดแนวทางในการ
ดาํเนินการ ความหมายของวิสาหกิจชุมชน ตามพระราชบญัญติัส่งเสริมวิสากิจชุมชน พ.ศ.2548 
กล่าวไวว้่า วิสาหกิจชุมชน หมายถึง กิจการของชุมชนเกี�ยวกบัการผลิตสินคา้ การให้บริการหรือ 
การอื�นๆ ที�ดาํเนินการ โดยคณะบุคคลที�มีความผูกพนัมีวิถีชีวิตร่วมกันและรวมตวักันประกอบ
กิจกรรมดงักล่าว ไม่ว่าจะเป็นนิติบุคคลในรูปแบบใด หรือไม่เป็นนิติบุคคล เพื�อสร้างรายไดแ้ละ 
เพื�อการพึ�งพาตนเองของครอบครัว ชุมชน และระหวา่งชุมชน (ปานทิพย ์ เปลี�ยนโมฬิ, 2548: 30) 
 
 ความหมายของวิสาหกิจชุมชน ตามที�กล่าวมาจะเห็นไดว้่า วิสาหกิจชุมชนมีแนวคิด 
ในการดาํเนินการ โดยยึดหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงเป็นพื4นฐานดงัมีคุณลกัษณะที�สําคญัคือ 
1) ชุมชนเป็นเจา้ของและเป็นผูด้าํเนินการหลกั 2)ผลผลิตที�ไดม้าจากกระบวนการในชุมชน 3) ริเริ�ม
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สร้างสรรค์เป็นนวตักรรมโดยชุมชน 4) มีพื4นฐานภูมิปัญญาทอ้งถิ�นผสมผสานกบัภูมิปัญญาสากล 
5) มีลกัษณะการเชื�อมโยงกิจกรรมต่างๆ แบบเกื4อกูลกนั 6) มีการเรียนรู้เป็นหวัใจของกระบวนการ
ทั4งหมด 7) มีการพึ�งพาตนเองเป็นเป้าหมายสาํคญัที�สุดของการประกอบการ (ปานทิพย ์ เปลี�ยนโมฬิ, 
2548: 30) 
 
 วสิาหกิจชุมชนเป็นการดาํเนินการเพื�อการพึ�งพาตนเองในครอบครัว ในชุมชน มีระบบ
ในการดาํเนินกิจกรรมที�มีความหลากหลาย เชื�อมโยงถึงกนัเป็นเครือข่ายโดยเนน้ในเรื�องของวิธีการ
คิดและกระบวนการเรียนรู้ โดยความร่วมมือของคนในชุมชนตอ้งร่วมกนัคน้หาศกัยภาพของตนเอง 
มีการจดัทาํแผนเพื�อพฒันาชุมชนในระยะสั4 นอนัเป็นการปรับเปลี�ยนวิธีการคิด โดยคิดที�จะทาํให้มี
พอกิน พอใช้ในชุมชนก่อน แลว้จึงนาํออกขาย ผลิตภณัฑ์ที�วิสาหกิจชุมชนจะนาํออกขาย ตอ้งเป็น
ผลิตภณัฑ์ที�มีเอกลกัษณ์ของทอ้งถิ�น เกิดจากภูมิปัญญาทอ้งถิ�นเอง โดยใช้ประโยชน์จากทรัพยากร 
ในท้องถิ�นบวกกับการคิดอย่างสร้างสรรค์และเทคโนโลยีที�เหมาะสม ซึ� งจะเห็นได้ว่า วิสาหกิจ 
ชุมชนเป็นรากฐานของการพฒันาที�ย ั�งยนืของชุมชนอยา่งแทจ้ริง (ปานทิพย ์ เปลี�ยนโมฬิ, 2548: 32) 
  
 แนวคิดและการดาํเนินการของวิสาหกิจชุมชน เป็นแนวคิดที�ส่งเสริมให้มีการทาํงาน 
การบริหารจดัการอยา่งมีระบบใหส้ามารถเชื�อมโยงทั�วถึงกนั มีการเผยแพร่ความรู้และเทคนิควิธีการ
ในการปรับปรุง พฒันาสินคา้ ผลิตภณัฑ ์รวมทั4งการเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสาร โดยผา่นสื�อที�หลากหลาย
รูปแบบ มีการวางแผนการประชาสัมพนัธ์เพื�อให้สินคา้/ผลิตภณัฑ์ต่างๆ เป็นที�รู้จกั และเผยแพร่ไป
ทั�วประเทศ และทั�วโลก ผ่านทางเครือข่ายอินเตอร์เน็ตดาํเนินการโดยกรมการปกครองสู่เครือข่าย
อินเตอร์เน็ตตาํบล และการจดัทาํเวบ็ไซด์ตาํบลดอดคอม เพื�อเป็นสื�อกลางในการเชื�อมโยงขอ้มูล
ข่าวสารของโครงการหนึ�งตาํบล หนึ�งผลิตภณัฑไ์ปทั�วประเทศและทั�วโลก 

ผลงานวจิยัที�เกี�ยวข้อง 

 วรนุช อภิรักษเ์ดชาชยั   (2548: บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาวิจยัเรื�อง ปัจจยัที�มีผลต่อการเลือก
ซื4อเครื�องสําอางสมุนไพรประเภททาํความสะอาด ผลการศึกษาพบว่า ผลิตภณัฑ์เครื�องสําอางทาํ
ความสะอาดร่างกายจากสมุนไพรมีแนวโนม้ที�ดีมาก เนื�องจากผูบ้ริโภคยงัมีความนิยมและมีทศันคติ
ที�ดีต่อผลิตภณัฑ์ดงักล่าวอยู่มาก ส่งผลให้ตลาดของผลิตภณัฑ์เครื�องสําอางทาํความสะอาดร่างกาย
จากสมุนไพรมีมูลค่าสูง และมีการเติบโตอย่างต่อเนื�อง ปัจจัยที�กาํหนดอุปสงค์ของผลิตภัณฑ์
เครื�องสําอางทาํความสะอาดร่างกายจากสมุนไพร ที�ศึกษาครั4 งนี4 พบว่า ราคาของผลิตภณัฑ์ รายได้
ของผูบ้ริโภค และรสนิยมของผูบ้ริโภค มีผลต่อปริมาณความตอ้งการซื4อสินคา้ในเรื�องของการให้



20 
 

ความสาํคญัทางปัจจยัดา้นต่างๆ ที�มีผลต่อการเลือกซื4อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางทาํความสะอาดร่างกาย
จากสมุนไพร ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างไดใ้ห้ความสําคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มากที�สุด 
ในเรื�องของคุณภาพและการที�ไม่ก่อให้เกิดอาการแพ/้ระคายเคืองต่อผิว การมีส่วนผสม/วตัถุดิบ 
ที�ไดรั้บรองมาตรฐานแลว้และมีสรรพคุณตามที�ระบุไวใ้นฉลาก ปัจจยัรองลงมาคือปัจจยัดา้นราคา 
ในเรื�องระดบัราคาที�เหมาะสมกบัคุณภาพ 
 
 พิษณุ  แกว้นยัจิตร (2548: บทคดัย่อ) ไดท้าํการศึกษาเรื�ออง การพฒันายุทธศาสตร์ 
ด้านการตลาดของกลุ่มผูผ้ลิตสินคา้หนึ� งตาํบล หนึ� งผลิตภณัฑ์ในจงัหวดัพิษณุโลก : กรณีศึกษา 
กลุ่มแม่บา้นขวญัใจพฒันา อาํเภอวดัโบสถ์ จงัหวดัพิษณุโลก  โดยการศึกษาครั4 งนี4 มีจุดมุ่งหมาย 
เพื�อศึกษาการดาํเนินงาน และสภาพปัญหาทางการตลาด และเพื�อกาํหนดยุทธศาสตร์ดา้นการตลาด
ของกลุ่มแม่บา้นขวญัใจพฒันา อาํเภอวดัโบสถ์ จงัหวดัพิษณุโลก ผลการวิจยัพบว่า การดาํเนินงาน
ของกลุ่มฯมีการพฒันามาเป็นลําดับ โดยเกิดจากบรรพบุรุษถ่ายทอดความรู้ให้และเรียนรู้จาก
ประสบการณ์แต่ส่วนใหญ่ได้รับการสนับสนุนจากภายนอกทั4งภาครัฐและเอกชน สภาพปัญหา
ทางดา้นการตลาดที�สําคญั คือ ปัญหาการบรรจุภณัฑ์ที�ยงัไม่มีความหลากหลาย ปัญหาผลกาํไรจาก
การจาํหน่ายมีมูลค่าค่อนขา้งนอ้ย  ปัญหาการตลาดที�ผูซื้4อไม่แน่นอน ปัญหาขาดการประชาสัมพนัธ์
ผลิตภณัฑ์อย่างต่อเนื�อง   กาํหนดยุทธศาสตร์ด้านการตลาด 1) กาํหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ ์
โดยพฒันาบรรจุภณัฑ์ให้มีรูปแบบที�สวยงาม ดึงดูดใจ มีขนาดต่างกนั และสามารถป้องกนัความ
เสียหายของผลิตภณัฑ์    ไดแ้ก่ ถ้วยพลาสติกขนาดบรรจุ200 ซี.ซี. ขวดพลาสติก ขนาดบรรจุ250 
ซี.ซี. แกลลอนขนาดบรรจุ308 ลิตร และกล่องกระดาษด้วยโฟมและขยายสายผลิตภณัฑ์ออกไป 
ในรูปแบบอื�น ไดแก่นํ4 าตาลผงนํ4 าตาลปึก2) กาํหนดกลยุทธ์ราคา โดยกาํหนดราคาส่ง ณ ศูนยผ์ลิต
นํ4าตาลสดจากการคาํนวณราคาตน้ทุนบวกการผลิต บวกกาํไรอยา่งนอ้ยร้อยละ10 มีราคาปลีกที�พิมพ์
ลงบนฉลากเป็นมาตรฐานเดียวกนัทุกทอ้งที� และมีการกาํหนดส่วนลดไดอ้ย่างชดัเจนโดยเมื�อซื4อ
นํ4าตาลสดพร้อมดื�มจาํนวน   100 ขวดขึ4นไปมีส่วนลดร้อยละ5 3) กาํหนดกลยุทธ์การจดัจาํหน่ายโดย
จาํหน่ายผลิตภณัฑ์ในช่องทางต่างๆ ไดแ้ก่ การจดัให้มีผูแ้ทนจาํหน่ายอิสระในลกัษณะผูค้าส่งแบบ
เลือกสรรเพียง 1 ราย ให้เป็นผูก้ระจายสินคา้ในแต่ละจงัหวดั ฝากจาํหน่ายร้านคา้จาํหน่ายของฝาก/
ของที�ระลึก จดัตั4งร้านคา้กลุ่มแม่บา้นขวญัใจพฒันา บริเวณถนนสายพิษณุโลก-อุตรดิตถ์ และอาศยั
ตลาดจากส่วนราชการ  ตลอดจนการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้และจาํหน่ายสินคา้ที�หน่วยงานราชการ 
หรือภาคเอกชนจดัขึ4นในสถานที�ต่างๆ และจดัการนํ4 าตาลสดพร้อมดื�มที�จาํหน่ายไม่หมด (สินคา้คง
คลงั ) ดว้ยการจดัเก็บผลิตภณัฑบ์นชั4นวาง ที�อยูใ่นหอ้งมิดชิดสามารถป้องกนัความร้อนจากแสงแดด
ได4้) กาํหนดกลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด  โดยการโฆษณาการประชาสัมพนัธ์ผา่นสื�อต่างๆไดแก่  สื�อ
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วิทยุ โทรทศัน์ สิ� งพิมพ์ แผ่นป้ายขนาดใหญ่  และจดัสมนาคุณผูค้ ้าปลีก/ผูค้า้ส่งที�มียอดจาํหน่าย
นํ4าตาลสดพร้อมดื�มในรอบปีสูงสุด โดยใหโ้บนสัร้อยละ 1 ของปริมาณการสั�งซื4อ 
 
 อารีย ์ เดว ี(2548: บทคดัยอ่) ไดท้าํการศึกษาเรื�อง การพฒันากลยุทธ์ดา้นการตลาดของ
กลุ่มผลิตภณัฑ์หนึ� งตาํบล หนึ�งผลิตภณัฑ์ในจงัหวดัตาก การวิจยัครั4 งนี4 มีวตัถุประสงคด์งันี4 1) เพื�อ
ศึกษาสภาพการตลาดของกลุ่มผูผ้ลิตสินคา้หนึ� งตาํบล หนึ� งผลิตภณัฑ์ในจงัหวดัตาก 2) เพื�อศึกษา
ปัญหาดา้นการตลาดของกลุ่มผูผ้ลิต 3) เพื�อศึกษาความตอ้งการดา้นการตลาดของกลุ่มผูผ้ลิต 4) เพื�อ
ศึกษากลยุทธ์ดา้นการตลาดของกลุ่มผูผ้ลิตเครื�องมือที�ใช้ในการวิจยัในครั4 งนี4  ไดแ้ก่ แบบสอบถาม 
แบบสัมภาษณ์ และการประชุมเชิงปฏิบติัการ  กลุ่มตวัอยา่งที�ใชใ้นการวิจยัในครั4 งนี4  คือ กลุ่มผูผ้ลิต
สินคา้หนึ�งตาํบล หนึ�งผลิตภณัฑใ์นจงัหวดัตาก จาํนวน 86 กลุ่ม ผูบ้ริหาร จาํนวน 2 คน ผูท้รงคุณวุฒิ
ดา้นการตลาด  จาํนวน 2 คน และ ประธานกลุ่มสินคา้หนึ�งตาํบล หนึ�งผลิตภณัฑ์ จาํนวน 6 คน สถิติ
ที�ใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแก่ ค่าร้อยละ  ค่าเฉลี�ย  ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน  ผลการศึกษาวิจยั  
พบวา่  สภาพดา้นการตลาด  ปัญหาทางการตลาด อยูใ่นระดบัปานกลาง แต่พบวา่กลุ่มผูผ้ลิตมีความ
ตอ้งการดา้นการตลาดอยูใ่นระดบัมาก สําหรับการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดของกลุ่มผูผ้ลิตสินคา้
หนึ� งตาํบล หนึ� งผลิตภณัฑ์ในจงัหวดัตาก ไดจ้ดัให้มีการประชุมเชิงปฏิบติัการ พบว่า  มีกลยุทธ์ที�
สาํคญั  4 กลยทุธ์  ไดแก่1)  กลยทุธ์การพฒันา ผลิตภณัฑ์เพื�อตึงราคาให้เหมาะสมกบัตน้ทุนการผลิต 
2) กลยุทธ์การพฒันาผลิตภณัฑ์เพื�อให้ตรงกบัความตอ้งการของตลาดและเป็นการเพิ�มรายไดใ้ห้
ผูป้ระกอบการ 3) กลยุทธ์การพฒันาช่องทางการจดัจาํหน่าย เพื�อกระจายสินคา้ให้ครอบคลุมพื4นที�
กลุ่มเป้าหมาย  4)  กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด เพื�อตอ้งการให้ลูกคา้เขา้ใจในผลิตภณัฑแ์ละเกิด
ความตองการผลิตภณัฑ ์
 
 อรพรรณ บุลสถาพร   (2549: บทคดัยอ่) ทาํการศึกษาเรื�อง กลยุทธ์การตลาดส้มโอขาว
แตงกวาภายใต้โครงการสินค้าหนึ� งตําบลหนึ� งผลิตภัณฑ์ จังหวัดชัยนาท ผลการวิจัยพบว่า 
โดยภาพรวมปัญหาการตลาดส้มโอขาวแตงกวาภายใตโ้ครงการสินคา้หนึ� งตาํบล หนึ� งผลิตภณัฑ ์
จงัหวดัชยันาท มีปัญหาในระดบันอ้ย เมื�อพิจารณาจากองคป์ระกอบพบวา่มีปัญหาระดบัมากในดา้น
ผลิตภณัฑ์ และมีปัญหาระดับน้อยในด้านราคา ด้านการจดัจาํหน่าย และด้านการส่งเสริมตลาด 
การพฒันากลยุทธ์การตลาดส้มโอขาว แตงกวาภายใตโ้ครงการสินคา้หนึ� งตาํบล หนึ� งผลิตภณัฑ ์
จงัหวดัชัยนาท ได้แก่ การใช้กลยุทธ์ตลาดเชิงรุกด้วยการวางตาํแหนงส้มโอขาวแตงกวาให้เป็น
ผลิตภณัฑ์ระดบัสูง (Premium   Product) สร้างเอกลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ให้เด่นชดัวางกลยุทธ์ดา้นราคา
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ให้มีความเหมาะสมต่ออาํนาจซื4อในตลาดภายในประเทศ การจดัจาํหน่ายโดยใช้ชั4นวางจดัมุมขาย 
ที�เป็นเอกลกัษณ์ และการส่งเสริมตลาดใชเ้ครื�องมือดา้นการสื�อสารการตลาด 
 
 มาลิณี  ฤาชุตกุล (2550: บทคดัย่อ) ทาํการวิจยัเรื� องปัจจยัที�มีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซื4 อผลิตภัณฑ์ผา้ไหมของโครงการหนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภัณฑ์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
นครราชสีมา โดยกลุ่มตวัอย่างที�ใชใ้นการวิจยัครั4 งนี4 คือผูบ้ริโภคที�ซื4อ/เคยซื4อผลิตภณัฑ์ผา้ไหมของ
โครงการหนึ� งตาํบล หนึ� งผลิตภณัฑ์ในจงัหวดันครราชสีมา ณ ร้านจาํหน่ายสินค้าของโครงการ 
หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑจ์าํนวน 38d4 คน ผลการวจิยัพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซื4อผลิตภณัฑ์ผา้ไหม
ของโครงการฯจากร้านจาํหน่ายสินคา้เพราะคุณภาพน่าเชื�อถือ เกณฑ์ในการพิจารณาเลือกซื4อจะ
พิจารณาจากคุณภาพ โอกาสที�ผูบ้ริโภคเลือกซื4อ เนื�องจากตามความตอ้งการและบุคคลที�มีอิทธิพล
คือตวัเองเป็นคนตดัสินใจ ความถี�ในการซื4อเฉลี�ย 3 ครั4 งในช่วงระยะเวลา 3 ปีที�ผา่นมา ปริมาณการ
ซื4อเฉลี�ย 2 ชิ4นต่อครั4 ง และจาํนวนเงินที�จ่ายไปในการซื4อแต่ละครั4 งเฉลย 1,850 บาท ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบวา่ เพศที�แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจ ซื4อผลิตภณัฑ์ผา้ไหมของโครงการหนึ�ง
ตาํบล หนึ�งผลิตภณัฑไ์ม่แตกต่างกนั อายทีุ�แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจซื4อผลิตภณัฑ์ผา้ไหม
ของโครงการหนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 
 
 กิตตินาท  นิธิธรรมกร และคณะ  (2550: บทคดัยอ่) ไดท้าํการศึกษาแนวโนม้กลยทุธ์ 
การตลาดของผูป้ระกอบการเครื� องปั4 นดินเผา ตาํบลเกาะเกร็ด อาํเภอปากเกร็ด จงัหวดันนทบุรี 
เครื�องมือที�ใช้ในการวิจยัครั4 งนี4 คือ แบบสัมภาษณ์ โดยทาํการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการเครื� องปั4 น 
ดินเผา ผลจากการวิเคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการใชดิ้นจากจงัหวดัปทุมธานีเพราะเป็นดินที�มี
ลกัษณะเหมือนดินที�เกราะเกร็ด และมีตน้ทุนการผลิตต่อเดือนประมาณ 50,000 –100,000 บาท 
สําหรับการใชก้ลยุทธ์ทางการตลาด ผูว้ิจยัเสนอกลยุทธ์4 Cs  ซึ� งประกอบดว้ย 1)ลูกคา้ คือ การเนน้
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค สินคา้ที�ผูบ้ริโภคตอ้งการมากที�สุดคือ หมอ้นํ4 าลายวิจิตร เตานํ4 ามนัหอม
ระเหย ของตกแต่งบา้น และของใช้ต่างๆ ของตกแต่งสวน โมบายและตุ๊กตา 2)ตน้ทุน คือ การลด
ตน้ทุนและกาํหนดราคาในระดบัสูง เพราะเป็นสินคา้ที�ผลิตด้วยมือทุกขั4นตอน 3)ช่องทางการจดั
จาํหน่าย คือ ให้ผูบ้ริโภคสะดวกซื4อมากที�สุดโดยมีวิธีที�แตกต่างกนั ผูป้ระกอบการ จานวน 8 ราย 
ใช้พนกังานแนะนาํสินคา้ มีผูป้ระกอบการ 2 ราย ใช้การแจกนามบตัร และมี  3 รายที�ใช้วิธีการจดั
สาธิตวิธีการทาํ4)การติดต่อสื�อสารใช้การสื�อสารแบบบอกต่อ เพราะเป็นสินคาที�มีคุณภาพทาํให้
ผูบ้ริโภคประทบัใจในสินคา้ และผูว้จิยัเสนอกลยทุธ์ลูกคา้สัมพนัธ์ คือ การสร้างความสัมพนัธ์ที�ดีกบั
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ลูกค้าโดยการแจกนามบัตรหรือเบอร์โทรศัพท์เพื�อให้ลูกค้าโทรมาสอบถามข้อมูลเกี�ยวกับ
เครื�องปั4 นดินเผา 
 
 ปิยะวรรณ  แสงทอง (2550: บทคดัยอ่) ทาํการศึกษาวิจยัเรื�อง ปัจจยัที�มีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจซื4อผลิตภณัฑ์อาหารโครงการหนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ กลุ่มตวัอย่างในการวิจยั 
ครั4 งนี4 คือ ผูบ้ริโภคเฉพาะชาวไทยที�เคยซื4อสินคา้ในโครงการหนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ที�พกัอาศยั 
ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล จานวน 500 คน ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง อายุระหว่าง  25-35 ปี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพเป็นพนกังานบริษทั มีรายได้
10,001-20,000 บาทต่อเดือน พฤติกรรมการซื4อผลิตภณัฑ์อาหารโครงการหนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ ์
พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซื4อผลิตภณัฑจ์ากผกั ผลไม ้มีวตัถุประสงคใ์นการซื4อเพื�อบริโภคเองโดยซื4อ
จากห้างสรรพสินคา้ แรงกระตุน้หรือเหตุจูงใจที�มีต่อการตดัสินใจซื4อคือสัญลกัษณ์ประกนัคุณภาพ
จากหน่วยงานรัฐบาล สื�อที�เป็นแรงจูงใจในการซื4อคือสื�อโทรทศัน์ ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า
เพศ อายุ การศึกษา และรายได ้มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื4อผลิตภณัฑ์อาหารโครงการหนึ� ง
ตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดบั .05 และอาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซื4อผลิตภณัฑ์อาหารโครงการหนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 
.05 
 
 ลกัษมี  งามศรี และคณะ (2552: บทคดัย่อ) ทาํการศึกษาเรื�อง การศึกษาตลาดสินคา้ 
OTOP สู่แนวทางการพฒันากลยุทธ์สินค้า OTOP ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์ จาสก
การศึกษาประชากรกลุ่มตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคที�ซื4อสิ4นคา้ OTOP ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค ์
พบว่า โดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุระหว่าง 25 – 30 ปี อาชีพพนกังาน รัฐวิสาหกิจ/ราชการ 
มีรายไดใ้นช่วง 10,001 – 15,000 บาท ขนาดครอบครัว มีประมาณ 2 – 3 คน มีสถานภาพโสด จบ
การศึกษาสูงสุดอยูใ่นระดบัปริญญาตรี ผูบ้ริโภคมีความถี�ในการซื4อสินคา้ OTOP 1 – 2 ครั4 ง/เดือน 
สินคา้ที�เลือกซื4อมากที�สุด คือ สินคา้ประเภทอาหาร/เครื�องดื�ม สินคา้ประเภทที�ชอบมากเป็นอนัดบั
แรก คือ อาหาร/เครื�องดื�ม เหตุผลที�ตดัสินใจซื4อสินคา้ OTOP ที�บูธสินคา้ตามงานนิทรรศการ ผูที้�มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซื4อสินคา้ OTOP มากที�สุด คือ บุคคลในครอบครัว ในการศึกษาวิจยัครั4 งนี4  
ไดพ้ิจารณาประกอบกบัส่วนประสมการตลาด 7P’s  สามารถสรุปในแต่ละดา้น ดงันี4  ดา้นผลิตภณัฑ ์
พบว่า ผูบ้ริโภคโดยส่วนใหญ่ให้ความสําคญักับปัจจยัด้านความปลอดภยั ไม่ปรุงแต่งสารแคมี 
ใชว้สัดุธรรมชาติในการผลิต มีระดบัความสาํคญัมากที�สุดสําหรับดา้นราคา ผูบ้ริโภคให้ความสําคญั
กบัปัจจยัราคาที�เหมาะสมกบัคุณภาพ มีระดบัความสําคญัมากด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย พบว่า 



24 
 

ผูบ้ริโภคโดยส่วนใหญ่ให้ความสําคญักับการหาซื4อง่ายตามร้านขายสินค้า OTOP ทั�วไป 
มีความสําคญัในระดบัมาก ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูบ้ริโภคโดยส่วนใหญ่ให้ความสําคญั
กบัการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์สินคา้อย่างต่อเนื�อง ทาํให้สินคา้มีชื�อเสียงเป็นที�รู้จกัให้ความสําคญั
อยูใ่นระดบัมาก ดา้นบุคลากร พบวา่ ผูบ้ริโภคโดยส่วนใหญ่ให้ความสําคญัในดา้นบุคลากรที�มีการ
ให้ความรู้เกี�ยวกบัสินคา้และบริการ ให้ความสําคญัอยู่ในระดบัมาก ดา้นสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ 
พบวา่ ผูบ้ริโภคโดยส่วนใหญ่จะพิจารณาการจดัเรียงสินคา้ไว ้อยา่งเป็นระเบียบ เลือกซื4อง่าย โดยให้
ความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก  ดา้นกระบวนการผลิต/การให้บริการ พบวา่ ผูบ้ริโภคโดยส่วนใหญ่ให้
ความสําคญักบัการมีวีการผลิตสินคา้ที�ถูกตอ้งตามมาตรฐานการผลิต GMP ให้ความสําคญัอยู่ใน
ระดบัมาก แนวโนม้ในการพฒันาสินคา้ OTOP พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความเห็นควรพฒันาคุณภาพของ
สินคา้ใหไ้ดม้าตรฐาน อย.มผช. และ ฉผช. มากที�สุด และเมื�อพิจารณาโดยรวม ผูบ้ริโภคมีความเห็น
ใหพ้ฒันาดา้นผลิตภณัฑใ์นระดบัมาก 
 
 Kuswidiati, W. (2008: 122-130) ได้ศึกษาเกี�ยวกับการพฒันาการมีส่วนร่วมใน
โครงการหนึ�งหมู่บา้นหนึ�งผลิตภณัฑ์ (One Village One Product) ของการท่องเที�ยวเชิงอนุรักษใ์น
เมืองอะจิมุ จงัหวดัโออิตะ ประเทศญี�ปุ่น และการท่องเที�ยวเชิงเกษตรในเมือง Pasuruan, East Java 
ประเทศอินโดนีเซีย งานวิจยัดงักล่าวนั4นพบว่ากว่า 30 ปีที�ทั�วโลกใช้หลกัการหนึ� งหมู่บา้นหนึ� ง
ผลิตภณัฑ์ (OVOP) ซึ� งเป็นการพึ�งพาตนเอง และความคิดสร้างสรรค์การพฒันาทรัพยากรมนุษย์
ความรับผิชอบของรัฐบาล และความพยายามของคนในท้องถิ�นได้พฒันาอย่างต่อเนื�อง โดย
อินโดนีเซียเป็นประเทศหนึ� งที�นาํหลกัการดงักล่าวมาใช้เพื�อป้องกนัการยา้ยถิ�นฐาน และเป็นการ
ส่งเสริมศกัยภาพของชุมชนในทอ้งถิ�น โดยการพฒันาศกัยภาพของตนเอง ความสําเร็จจากจงัหวดั
โออิตะได้ถูกนาํไปใช้ในหลายพื4นที�ในญี�ปุ่นและประเทศในเอเชียซึ� งส่วนใหญ่เป็นประเทศกาํลงั
พฒันา เช่น อินโดนีเซีย มาเลเซีย ฟิลิปปินส์ ไทย กมัพูชา และประเทศอื�นๆ ดงัที�แสดงในตาราง 
ที� 2 – 1 
 
ตารางที� 2 – 1 ตวัอยา่งประเทศที�นาํมาแนวคิด One Village One Product (OVOP) ไปประยกุตใ์ช ้

ประเทศ ปี ค.ศ. ชื�อโครงการ ชื�อย่อโครงการ 

ญี�ปุ่น 1979 One Village One Product OVOP 

กมัพชูา 2000 One Village One Product OVOP 
อินโดนีเซีย - Gerakan Kembalike Desa of 

Back to Village 
GKD 
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ตารางที� 2 – 1 ตวัอยา่งประเทศที�นาํมาแนวคิด One Village One Product (OVOP) ไปประยกุตใ์ช ้(ต่อ) 
ประเทศ ปี ค.ศ. ชื�อโครงการ ชื�อย่อโครงการ 

ลาว - Neuang Muang, Neuang 
Phlittaphan 

- 

มาเลเซีย - Satu Kampung, Satu Produk - 
ฟิลิปปินส์ - One Barangay, One Product - 

ไทย - One Tambon, One Product OTOP 
บงัคลาเทศ - One District One Product ODOP 

 
 งานวิจยัดงักล่าวพบว่าการพฒันาแนบยั�งยืนแบบการมีส่วนร่วมมีเป้าหมายที�จะพึ�งพา
ตนเองอยา่งย ั�งยนืผา่นการมีส่วนร่วมในกิจกรรมการพฒันาต่างๆ ซึ� งสอดคลอ้งกบัหลกัการโครงการ
หนึ�งหมู่บา้นหนึ�งผลิตภณัฑ ์(One Village One Product) ของประเทศญี�ปุ่น  
 
 Samkol, L. (2008: 39-49) ไดศึ้กษาเกี�ยวกบั One Village One Product (OVOP) ที�มีต่อ
เศรษฐกิจการเมืองของประเทศกมัพูชา โดยเขาไดอ้ธิบายวา่โครงการ OVOP นั4น ไดเ้ริ�มดาํเนินการ
ในปี ค.ศ.2000 โดยรัฐบาลของกมัพูชาซึ� งได้แนวคิดตน้แบบมาจากประเทศญี�ปุ่น เป็นสิ�งที�ได้รับ
ความสนใจเพิ�มมากขึ4นในการพฒันาของแต่ละประเทศ เป็นแนวคิดที�จะเป็นตวัเร่งที�สําคญัของการ
พฒันาทอ้งถิ�นเพื�อช่วยเหลือสนบัสนุนการพฒันาประเทศของประเทศกมัพูชา งานวิจยันี4 ไดก้ล่าวถึง
ความท้าทายและการเพิ�มโอกาสการพฒันาประเทศในอนาคต นอกจากนั4นงานวิจยัดังกล่าวได้
วิเคราะห์เกี�ยวกบัการคา้และการเจริญเติบโตของประเทศกมัพูชา ซึ� งดูเหมือนว่าการเคลื�อนไหว
ดังกล่าวมีความสัมพนัธ์กับแนวคิดของโออิตะ โดยเริ� มจากการศึกษาธุรกิจขนาดเล็ก งานวิจัย
ดงักล่าวพบว่าการดาํเนินการตามแนวคิด OVOP ไม่เพียงแต่มีความสัมพนัธ์ต่อการเมือง เศรษฐกิจ 
และพลเมืองเท่านั4น แต่จะส่งเสริมเศรษฐกิจทอ้งถิ�นและคุณภาพชีวิตของประชาชนในทอ้งถิ�นให้มี
ความเท่าเทียมกนั การมีส่วนร่วม ความร่วมมือ และการเป็นเจา้ของในการผลิตสินคา้ดว้ย 
 
 เรวตัร  ธรรมาอภิรมย ์ สุมาลี  พุ่มภิญโญ  อมรทิพย ์ แทเ้ที�ยงธรรม และชยนัต์  พิภพ
ลาภอนนัต ์(2546: 288-295) ไดท้าํการศึกษาเกี�ยวกบัสถานการณ์ดา้นการผลิต การตลาด โอกาสทาง
การตลาดและกลยุทธ์ทางการตลาดของสินคา้ศิลปหัตถกรรมพื4นบา้นภายใตโ้ครงการหนึ� งตาํบล
หนึ� งผลิตภณัฑ์ กรณีศึกษาดอกไมป้ระดิษฐ์ จงัหวดันครราชสีมาและอ่างทอง การวิจยัในครั4 งนี4 มี
วตัถุประสงค์เพื�อศึกษาสถานการณ์ทางด้านการผลิตและสภาวะเทคโนโลยีการผลิตศึกษา
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สถานการณ์ทางดา้นการตลาด กลยุทธ์ทางการตลาด วิเคราะห์โอกาสทางการตลาด และกาํหนดการ
พฒันากลยทุธ์ทางการตลาด รวมทั4งศึกษาปัญหาอุปสรรคทางดา้นการผลิตและการตลาดของดอกไม้
ประดิษฐใ์นจงัหวดันครราชสีมาและอ่างทองภายใตโ้ครงการหนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์ ผลการศึกษา
พบวา่ กลุ่มผูผ้ลิตในจงัหวดันครราชสีมานิยมใชว้ตัถุดิบในทอ้งถิ�น เทคโนโลยีในการผลิตส่วนใหญ่
เป็นแบบง่ายแต่โอกาสในการพฒันาทางเทคโนโลยีความเป็นไปไดส้ําหรับกลุ่มที�สินคา้มีคุณภาพดี
และผูน้าํที�มีความสามารถแต่ในกรณีของจงัหวดัอ่างทองกลุ่มผูผ้ลิตตอ้งนาํวตัถุดิบสําคญัมาจาก
ทอ้งถิ�นอื�น เทคโนโลยีในการผลิตอยูใ่นระดบักลางและโอกาสพฒันาทางเทคโนโลยีมีความเป็นไป
ไดม้ากสําหรับสถานการณ์ทางดา้นการตลาดและกลยุทธ์ทางการตลาดของกลุ่มผูผ้ลิตทั4งในจงัหวดั
นครราชสีมา และอ่างทองมีความคลา้ยคลึงกนั กล่าวคือ มีการใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดทุกประเภททั4ง
ดา้นราคา ช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ ์และการส่งเสริมการตลาดแต่ในจงัหวดัอ่างทองจะมีการ
ใชก้ลยทุธ์ที�หลากหลายและทนัสมยักวา่กลุ่มผูผ้ลิตในจงัหวดันครราชสีมา 
 
 ดาราวรรณ  วิรุฬหผล (2546: 255-262) ไดท้าํการศึกษาเกี�ยวกบัสถานการณ์ดา้นการ
ผลิต การตลาด และโอกาสทางการตลาดของสินคา้ศิลปหัตถกรรมพื4นบา้นภายใตโ้ครงการหนึ� ง
ตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ของภาคเหนือ กรณีศึกษาผา้ทอตีนจกของจงัหวดัแพร่ โดยมีวตัถุประสงคข์อง
การวิจยัเพื�อศึกษาตน้ทุนทางดา้นการผลิต ขบวนการผลิต โอกาสทางดา้นการตลาด รวมทั4งปัญหา
อุปสรรคทางดา้นการตลาดของผา้ทอตีนจก จงัหวดัแพร่ โดยเลือกกลุ่มตวัอยา่งจากอาํเภอวงัชิ4น และ
อาํเภอลอง ผลของการศึกษาคน้พบวา่ ชาวบา้นผูท้อผา้ตีนจก มีอาชีพส่วนใหญ่คือทาํนา และทาํการ
ทอผา้เป็นอาชีพเสริม โดยทอผา้ในช่วงระยะเวลาที�วา่งจากการทาํนาและในการคิดตน้ทุนการผลิตผู ้
ทอผา้จะคิดเฉพาะตน้ทุนที�จ่ายในการซื4อวสัดุมาทอโดยไม่ไดป้ระเมินค่าจา้งแรงงานของตนเองเขา้
เป็นส่วนหนึ� งของต้นทุนด้วย เพราะมีความเห็นว่าการทอผา้เกิดขึ4 นจากการใช้เวลาว่างให้เกิด
ประโยชน์เนื�องจากไม่ได้ทาํอะไรจึงไม่ได้คิดค่าแรงงานของตนเองเข้าไวด้้วย นอกจากนี4 การ
ฝึกอบรมการทอผา้ตีนจกที�จงัหวดัแพร่ในปี พ.ศ.2541 ส่งผลให้ผา้ทอตีนจกมีการพฒันาสี และ
ลวดลายที�สวยงามมากขึ4นแต่ในขณะเดียวกนัก็ทาํให้มีจาํนวนผูท้อผา้และจาํนวนผา้ทอตีนจกเพิ�ม
มากขึ4นอนัส่งผลกระทบทาํให้ราคาผา้ทอตกตํ�าในปัจจุบนัและยงัเกิดปัญหาของการขายตดัราคา
กนัเองอีกดว้ย ในดา้นการตลาด การขายเป็นแบบพื4นบา้นวางขวยหนา้แหล่งผลิต ไม่มีการแปรรูป
ผลิตภณัฑใ์หมี้ความหลากหลายและไม่มีขอ้มูลในส่วนของผูบ้ริโภค จึงส่งผลให้สินคา้ไม่เป็นที�นิยม 
อีกทั4งประสบกบัปัญหาการแข่งขนัของผา้ทอที�มาจากจงัหวดัอื�นและผา้ทอที�มาจากประเทศลาว และ
พม่าอีกดว้ย 
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 ชูชาติ  เผา่หนอง (2548: บทคดัยอ่) ทาํการศึกษากลยุทธ์การตลาดของผูป้ระกอบการ
สินค้าหนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ กรณีศึกษาสินคา้เสื4 อผา้ พบว่าสินค้าหนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์
ประเภทเสื4อผา้ส่วนใหญ่มีคุณลกัษณะที�สําคญัคือเป็นกิจการที�มีรูปแบบของการจดัตั4งองคก์ารแบบ
กลุ่มอาชีพ หรือกลุ่มชาวบา้นดาํเนินกิจกรมานานกว่า 3 ปียอดขายไม่เกิน 5 แสนบาทต่อปียอดขาย
เติบโตไม่เกินร้อยละ 5 ต่อปี มีทรัพยสิ์น ณ ปัจจุบนัไม่เกิน 5 แสนบาทส่วนใหญ่มีสภาพคล่องดี 
วางเป้าหมายการตลาดโดยตอ้งการอยูร่อดเท่านั4นวางกลยุทธ์ในระดบับริษทัโดยตอ้งการเติบโตใน
อนาคต ในการแข่งขนั ผลการวจิยัพบวา่ คุณลกัษณะของกิจการส่งผลต่อระดบัความสําคญัของส่วน
ประสมการตลาดและส่งผลต่อการเลือกประเภทกลยทุธ์ในระดบัธุรกิจ 

บทสัมภาษณ์ผู้บริหาร 

นางสาวศุฑารา  เชาวน์สุขุม  ผู้อํานวยการกองส่งเสริมธุรกิจชุมชน  กรมพัฒนาธุรกิจการค้า 

กระทรวงพาณชิย์ 

 ปัจจุบนัสถานการณ์ของสินคา้หนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ในมุมมองของผูใ้ห้สัมภาษณ์
ว่าไม่เกินร้อยละ 30 ที�สินค้าหนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์สามารถเข้าสู่ตลาดถาวรหรือตลาดหลัก 
ได้จริงๆ เพราะส่วนใหญ่แล้วจะเป็นสินคา้ที�จดทะเบียนเป็นนิติบุคคลแล้ว หรือเป็นวิสาหกิจที�มี
ความมั�นคง หากเป็นสินคา้หนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์รายย่อยๆ ที�ยงัไม่เกิดการรวมกลุ่มกนัก็ยงัคง
เป็นประเด็นว่ายงัพฒันาได้ไม่เต็มที� ส่วนสินค้าที�สามารถพฒันาได้แล้วส่วนมากเป็นนิติบุคคล 
ส่วนที�ยงัเป็นสินคา้รายยอ่ยๆ ก็ยงัคงจาํหน่ายภายในประเทศอยู ่เพราะในการออกงานแสดงสินคา้
ต่างๆ ยงัเขา้ไม่ถึงแหล่งตลาดหลกัๆ เท่าเท่าที�ควร ซึ� งตอ้งรองานแสดงสินคา้ที�ทางหน่วยงานภาครัฐ
จดัให ้หากเมื�อไหร่ที�รัฐไม่ไดจ้ดัใหก้็จะค่อนขา้งลาํบากที�สินคา้รายยอ่ยจะสามารถเป็นที�รู้จกัสําหรับ
ตลาดทั�วไปกล่าวคือ ตวัสินคา้ตอ้งพฒันาคุณภาพในระดบัหนึ� งให้เป็นมาตรฐาน กฎ ระเบียบ เช่น 
อาหารต้องมี อย. เป็นที�ทราบกันอยู่แล้วว่าทุกรายต้องมี อย. และหากต้องถามต่อไปว่าได้รับ
มาตรฐาน GMP หรือ HACCP หรือไม่ปัจจยัเหล่านี4 มีตน้ทุนค่อนขา้งสูงหากเป็นสินคา้รายยอ่ย ทาํให้
มีโอกาสน้อยหากมองในเรื�องของเงินทุน ส่วนในระยะยาวก็จะสามารถขยายได ้ซึ� งถา้เป็นวงเงิน
จาํนวนมากขึ4นและตอ้งใชอ้งคค์วามรู้ ก็จะทาํใหเ้กิดอุปสรรคสาํหรับสินคา้รายยอ่ยเหล่านั4น  
 จุดแข็งของสินคา้หนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ โดยความจริงทรัพยากรมนุษยข์องเรามี
ความสามารถในการสร้างภาพลกัษณ์ เอกลกัษณ์ ความคิดสร้างสรรค์ ภูมิปัญญา โดยเฉพาะปัจจยั 
ภูมิปัญญาซึ� งเป็นสิ� งที�เรามีสูงมากหากไม่เกิดการลอกเลียนแบบปัจจยันี4 จะเป็นปัจจยัที�สามารถ
ผลักดันสินค้าหนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ได้ แต่ถ้าหากมีคนลอกเลียนแบบก็จะเกิดการโจมตีกัน 
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เรื�องราคาตามมา ทาํให้สุดทา้ยแลว้สินคา้นั4นๆ ก็จะถูกกลืนไปในที�สุด เพราะโดยภาพรวมแลว้เรามี
ศกัยภาพแต่เพียงแค่วธีิการของทรัพยากรมนุษยเ์ราเองที�ไม่มีประสิทธิภาพ  
 จุดอ่อนของสินคา้หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์ รัฐให้การสนบัสนุนมากเกินไปจนทาํให ้
สินคา้หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์ไม่สามารถดาํเนินธุรกิจไดด้ว้ยตวัเอง หรือวา่หากกลุ่มสินคา้รายใด 
ที�สามารถดาํเนินธุรกิจไดด้ว้ยตวัเองรัฐก็จะใหก้ารสนบัสนุนเฉพาะกลุ่มนั4น ทาํใหเ้ป็นกลุ่มที�สามารถ
ผลกัดนัและกา้วไปสู่การเขา้สู่ตลาดหลกัได ้ส่วนกลุ่มสินคา้ที�ยงัไม่สามารถผลกัดนัได ้เพราะยงัขาด
การให้การสนบัสนุนอีกจาํนวนมาก การมองหากลุ่มเป้าหมายของสินคา้แต่ละรายจะมองหาเพียง
กลุ่มเป้าหมายที�มีศกัยภาพ แต่ที�กลุ่มสินคา้ที�ไม่สามารถเขา้ถึงตลาดตรงนี4 ไดใ้ครจะเป็นผูผ้ลกัดนัให้
กลุ่มเหล่านั4นสามารถมาปะถึงตรงนั4นได้ กล่าวคือ การผลกัดันก็จะพยายามผลักดันกลุ่มเก่าที�มี
ความสามารถเขา้ไปสู่ตลาดหลกัได ้และตอ้งพยายามทาํให้กลุ่มใหม่สามารถเขา้ไปสู่ตลาดหลกัให้
ไดเ้ช่นกนั แต่การให้การสนบัสนุนจากทุกหน่วยงานของรัฐต่างสนบัสนุนกลุ่มเก่าทั4งหมด สังเกต 
ไดจ้ากกลุ่มเป้าหมายจะเป็นไปในลกัษณะซํ4 าแบบเดิม คือจะผลกัดนัเพียงกลุ่มเดิมไม่วา่จะผา่นไปกี�ปี
ผ่านไปก็จะเป็นกลุ่มเดิมที�เขา้มา กลุ่มใหม่ที�จะเขา้มามีจาํนวนน้อยมาก (จาํนวนไม่ถึงร้อยละ �) 
ดังนั4น วิธีการจึงทาํให้กลุ่มที�มีความสามารพฒันาจากสินค้าหนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ (OTOP) 
ไปเป็นวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs)ไปแล้ว แต่กลุ่มใหม่ที�ยงัไม่รับการสนับสนุน 
ก็ยงัคงสถานะเป็นสินคา้หนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์เพราะว่ารัฐให้การสนบัสนุนจาํนวนมาก เขาจึง 
ยงัไม่สามารถพฒันาไปเป็นวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มเพราะมีบางรายที�ยงัขอคงสถานะเป็น
สินคา้หนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์เหมือนเดิม ทาํให้จาํนวนยงัคา้งอยู่กลุ่มใหม่ที�ยงัไม่สามารถเขา้ถึง
ตลาดมาได ้ 
 โอกาสในการเขา้สู่ตลาดหลกัของสินคา้หนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ หากทุกรายมอง
กลุ่มเป้าหมายให้ชัดโดยที�รายใดที�มีศกัยภาพรัฐต้องผลกัดนัให้เขา้สู่ตลาดหลักก่อน ยกตวัอย่าง 
กระทรวงพาณิชย ์หากมองในแง่เป้าหมายจะตอ้งผลกัดนัผูที้�มีศกัยภาพทางการผลิต และมีความ
พร้อมในการดาํเนินธุรกิจ เราก็จะผลกัดนัไปยงัตลาดหลกัทั4งในประเทศและต่างประเทศ ไม่ตอ้งไป
รองาน Road Show แต่ถา้เป็นการพฒันาดา้นอื�นตอ้งอาศยักระทรวงอุตสาหกรรมช่วยสนบัสนุนหรือ
พฒันาคุณภาพสินคา้ เช่น เรื�องมาตรฐานผลิตภณัฑ ์การบรรจุภณัฑ์ (Packaging) ความคิดสร้างสรรค์
ในการสร้างสรรคผ์ลิตภณัฑใ์หต้รงกบัความตอ้งการของตลาด กล่าวคือเราตอ้งอาศยัหน่วยงานอื�นๆ 
ที�เกี�ยวขอ้งช่วยดาํเนินการ ซึ� งถา้ดาํเนินการตามขั4นตอนแบบนี4ก็จะสามารถผลกัดนัไดต้ามแผนการ
ดาํเนินธุรกิจที�วางไวไ้ด ้และครอบคลุมทุกกลุ่มทั4งกลุ่มเก่าและกลุ่มใหม่ โดยพฒันามาตั4งแต่เรื�อง
มาตรฐานผลิตภณัฑ์ การบรรจุภณัฑ์ ความคิดสร้างสรรค์ ซึ� งเป็นความรับผิดชอบของกระทรวง
อุตสาหกรรม จนกระทั�งในเรื�องของการตลาดก็จะส่งต่อมายงักระทรวงพาณิชยเ์พื�อช่วยผลกัดนัเรื�อง
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การตลาดต่อไป พอมาถึงระดบัหนึ�งหากยอดการจาํหน่ายสินคา้เกินอตัราของสินคา้หนึ� งตาํบลหนึ� ง
ผลิตภณัฑ์แล้วก็จะผลกัดันไปเป็นวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมต่อไป แต่ปัจจุบนันี4 ยงัเป็น
ปัจจยัที�ยงัเป็นปัญหาและยงัไม่สามารถดาํเนินการไดอ้ยา่งเป็นรูปธรรม 
 อุปสรรคของการเข้าสู่ตลาดหลัก ที�จริงแล้วอุปสรรคของสินค้าหนึ� งตําบลหนึ� ง
ผลิตภณัฑ์จะไม่ค่อยมีแต่ถา้ในมุมมองของผูท้รงคุณวุฒิ มองว่าอุปสรรคคือการบริหารจดัการของ
ระบบราชการ การไม่บูรณาการงาน ความซํ4 าซ้อนของการดาํเนินงานของหน่วยงานราชการ นบัว่า
อุปสรรคหลกัโดยพื4นฐานเจา้ของธุรกิจสินคา้หนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์พร้อมที�จะพฒันา แต่การ
บริหารจดัการของหน่วยงานราชการเองที�เป็นปัจจยัขดัขวางทาํให้เจา้ของสินคา้หนึ� งตาํบลหนึ� ง
ผลิตภณัฑที์�ไม่พร้อม 



บทที� 3 

ความรู้พื�นฐานเกี�ยวกบัตลาดอเิลก็ทรอนิกส์ 

(Electronic Marketing : E-Marketing) 

แนวคดิเกี�ยวกบัการตลาดอเิลก็ทรอนิกส์ (Electronic Market : E-Marketing) 

 การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Marketing : E-Marketing) การตลาด 
บนอินเทอร์เน็ต หรือที%เรียกวา่ Internet Marketing เป็นการนาํเอาเทคโนโลยีมาใชใ้นองคก์รเพื%อให้
บรรลุวตัถุประสงค์ในด้านของการตลาดโดยครอบคลุมทั9งมุมมองภายในและภายนอกองค์กร 
ดังนั9 น จึงทําให้เกิดผลลัพธ์ที%ได้มาจากการใช้เทคโนโลยีทําให้เกิดการลงทุนทําตลาดบน
อินเทอร์เน็ต อาทิเช่น เวบ็ไซตแ์ละจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ แนวคิดทางการตลาดสมยัใหม่มองว่า
การตลาดมองวา่การตลาดไม่ไดเ้ป็นแค่การโฆษณาหรือการขาย ตามปรัชญาทางการตลาดสมยัใหม่
องค์กรตอ้งดาํเนินงานโดยให้ความสําคญัไปที%ลูกคา้ทุกฝ่ายในองค์กรจะตอ้งประสานร่วมมือกนั 
ทํากิจกรรมต่างๆเพื%อให้มั%นใจได้ว่าลูกค้าได้รับสินค้าหรือบริการตามความต้องการอย่างมี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผล โดยก่อใหเ้กิดผลกาํไรตามมา การริเริ%มนาํอินเตอร์เน็ตมาใชใ้นธุรกิจ
และการเริ% มต้นทําธุรกิจอิเล็กทรอนิกส์ส่วนมากเกี%ยวข้องกับการทําวิจัยเพื%อทําความเข้าใจ 
ในประสบการณ์ของลูกคา้ และปรับรูปแบบการบริการใหส้อดคลอ้งกบัประสบการณ์ของลูกคา้ 
 การวางแผนการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ (E-marketing Planning) การวางแผนการตลาด
อิเล็กทรอนิกส์ (E-marketing Planning) เป็นสิ%งจาํเป็นในการทาํตลาดอิเล็กทรอนิกส์ อาจจะเป็นการ
วางแผนทาํวจิยัตลาดหรือทาํการสื%อสารทางการตลาดอิเล็กทรอนิกส์  เนื%องจากแผนงานทาํการตลาด
อิเล็กทรอนิกส์ (E-Marketing Plan) อยูบ่นรากฐานของกลยุทธ์หรือวตัถุประสงคข์องการทาํธุรกิจ
อิเล็กทรอนิกส์ ขั9นตอนที%ควรจะกระทาํเมื%อมีการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดไปจนถึงการ
ดาํเนินการตามกลยทุธ์ทางการตลาด ดงัแผนภาพที% 3 – 1  
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แผนภาพที� 3 – 1 ตวัอยา่งกรอบแนวคิดของการวางแผนทางการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ 
ที%มา : https://www.gotoknow.org/posts/335685, 2560 

 
 การวิเคราะห์สถานการณ์ (Situation Analysis) เป็นการวิเคราะห์ถึงองคป์ระกอบและ
สถานการณ์ที%สําคญัในปัจจุบนัของสินคา้หรือบริการจุดประสงคข์องการวิเคราะห์สถานการณ์คือ 
เพื%อทาํความเขา้ใจถึงสภาพแวดลอ้มที%เป็นอยูท่ ั9งในปัจจุบนัและในอนาคตของธุรกิจที%ดาํเนินการอยู่
ซึ% งจะทาํใหธุ้รกิจสามารถตั9งวตัถุประสงคที์%เป็นจริง สอดคลอ้งกบัสิ%งที%กาํลงัเกิดขึ9นในตลาดได ้ 
 การกาํหนดวตัถุประสงค ์(Objective Setting)  การกาํหนดวตัถุประสงคจ์ะตอ้งมีการ
ระบุให้ชดัเจน เพราะว่าจะส่งผลกระทบถึงองค์กรไดถ้า้กาํหนดวตัถุประสงค์ไม่ชดัเจน เนื%องจาก
เป็นเครื%องมือที%ช่วยกาํหนดทิศทางการทาํงาน การสื%อสารไปยงัตลาดเป้าหมายให้กบัองคก์ร คุณค่า
ของวตัถุประสงค์สามารถถูกทดสอบด้วยเครื%องมือที%มีชื%อว่า SMART mnemonic ตวัอย่าง เช่น 
วตัถุประสงคที์%มีลกัษณะ เฉพาะเจาะจง(Specific) วดัผลได(้Measurable) ประสบความสําเร็จไดจ้ริง
(Achievable) ปฏิบติัไดจ้ริง(Realistic) และมีขอ้จาํกดัเรื%องเวลา(Time-Constraints) 
 กลวิธี (Tactics)   ความคิดหลกัของการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ ส่วนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix : 4P) จากมุมมองของลูกคา้ ในแง่ธุรกิจอิเล็กทรอนิกส์ประกอบไปดว้ย 
1) สินคา้ (Product) เป็นความตอ้งการของลูกคา้ที%มีเวบ็ไซตเ์ป็นกลไกสําหรับอธิบายวา่คุณ ค่าของ
สินคา้จะตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ย่างไร 2) ราคา (Price)ลูกคา้ออนไลน์มีแนวโน้ม 
ที%จะเปรียบเทียบราคาสินคา้กบัเวบ็ไซต์อื%นๆและแหล่งซื9อดั9งเดิมอื%น 3) แหล่งจดัจาํหน่าย (Place) 
ความสะดวกในขั9นตอนการสั%งซื9อและการตอบสนองต่อลูกคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ 4) การส่งเสริม
การตลาด (Promotion) เป็นกลยทุธ์หรือเทคนิคต่างๆในการดึงดูดลูกคา้เขา้มายงัเวบ็ไซตเ์ป็นตวัช่วย
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ในเรื%องของการส่งเสริมการตลาดอิเล็กทรอนิกส์และมีส่วนช่วยผลกัดนัการตดัสินใจซื9อของลูกคา้
ได ้เช่น การโฆษณา (Advertising) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) ประชาสัมพนัธ์ (PR) 
และการตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นส่วนหนึ% งในดาํเนินกลยุทธ์ทางการตลาดโดย
ผูเ้ชี%ยวชาญทางการตลาด ส่วนผสมทางการตลาดถูกขยายเพิ%มเติมจาก 4Ps เป็น7ส่วน(7Ps)โดยอีก3
ส่วนที%เพิ%มเขา้ไปสะทอ้นถึงการให้บริการไดแ้ก่ บุคคล(People) กระบวนการ (Processes) หลกัฐาน
ทางการกายภาพ (Physical Evidence) ก็คือการออกแบบเวบ็ไซตห์รือบรรจุภณัฑ์ของสินคา้ บุคคล 
กระบวนการ และหลกัฐานทางการกายภาพเป็นสิ%งสําคญัในแง่ของการให้บริการ ดงันั9นมนัจึงเป็น
สิ%งจาํเป็นสาํหรับธุรกิจอิเล็กทรอนิกส์ดว้ย 
 กลยุทธ์ (Strategy) ธุรกิจจะดาํเนินงานอย่างไรเพื%อให้บรรลุวตัถุประสงค์ วิธีหรือ
แนวทางในการดาํเนินการนั9น คือ กลยุทธ์ซึ% งประกอบอยูใ่นแผนการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ กลยุทธ์
เป็นปัจจยัสาํคญัที%ผลกัดนัใหธุ้รกิจประสบความสาํเร็จ  
 การดาํเนินงาน(Actions) ส่วนประกอบของการดาํเนินการตลาดอิเล็กทรอนิกส์
หมายถึงกิจกรรมที%ผูจ้ดัการต้องปฏิบติัเพื%อให้แผนงานบรรลุผลสําเร็จ เมื%อมีการระบุว่าจะต้อง
ดาํเนินการอย่างไร ควรจะหาคาํตอบในคาํถามต่อไปนี9  ได้แก่ 1) ระดบัการลงทุนของช่องทาง
ออนไลน์เพียงพอต่อการให้บริการหรือไม่ 2) ตอ้งมีการฝึกอบรมพนกังานหรือไม่ 3) กิจกรรมได 
ที%เกี%ยวขอ้งกบัการสร้างและการดูแลเวบ็ไซต ์ 4) ในขั9นตอนนี9 คือ การสรุปการดาํเนินงานทั9งหมดที%
ตอ้งการเกิดขึ9นในแผนการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ 
 การควบคุม (Control) ส่วนประกอบของการควบคุมในแง่แผนการตลาด
อิเล็กทรอนิกส์สามารถทาํผ่านการวิจยัตลาดเพื%อให้ไดมุ้มมองและความคิดเห็นของลูกคา้รวมถึง 
การวิเคราะห์ด้วยเครื%องมือของเวบ็ไซต์ ที%ใช้เทคโนโลยีในการควบคุมติดตามผลเพื%อประเมินว่า 
การดาํเนินงานบรรลุวตัถุประสงคห์รือไม่ (การตลาดอิเล็กทรอนิกส์, ออนไลน์, 2560) 
 การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ หมายถึง การดาํเนินกิจกรรมทางการตลาดใช้เครื% องมือ
อิเล็กทรอนิกส์ เช่น คอมพิวเตอร์ เป็นเครื%องมือในการดาํเนินกิจการทางการตลาดกบักลุ่มเป้าหมาย 
เป็นกิจกรรมที%เป็นการสื%อสารแบบ 2 ทาง และกิจกรรมที%นกัการตลาดสามารถติดต่อกบัผูบ้ริโภคได้
ทั%วโลกและตลอดเวลา จากความหมายขา้งตน้สามารถแยกยอ่ยไดเ้ป็นขอ้ ๆ ดงันี9   
 1) Electronic Tools E-Marketing จะตอ้ง เป็นการดาํเนินกิจกรรมทางการตลาด 
โดยใช้เครื% องมืออิเล็กทรอนิกส์เป็นเครื% องมือในการทาํการตลาด ไม่ว่าจะเป็น คอมพิวเตอร์ 
โทรศพัทมื์อถือ เป็นตน้  
 2) Niche Market เป็นการดาํเนินกิจการช่องทางการตลาดกบักลุ่มเป้าหมาย และ
กลุ่มเป้าหมายที%ว่านั9นจะต้องเป็นกลุ่มเป้าหมายที%เฉพาะเจาะจง เช่น บริษทั กขค ทาํธุรกิจขาย 
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เพลงป็อปของไทย ตอ้งการขยายตลาดโดยเจาะลูกคา้ที%ชอบเพลงประเภทนี9และมีพฤติกรรมที%ชอบ
ดาวน์โหลดเพลงบนอินเทอร์เน็ต จึงจดัทาํเวบ็ไซด์ที%เกี%ยวกบัเพลงป็อป และให้ลูกคา้ที%เป็นสมาชิก
สามารถโหลดเพลงตวัอยา่งไปฟังพร้อมขอ้เสนอพิเศษต่าง ๆ เป็นตน้  
 3) 2 - way Communication เป็นกิจกรรมที%มีการสื%อสารแบบ t ทาง นั%นหมายถึง 
กิจกรรมมีการเสนอและตอบสนอง เช่น เมื%อมีการส่ง SMS หรือ ไป โหลดริงโทนจากเว็บไซต ์
โดยลูกคา้แม่ข่ายของผูข้ายก็จะส่งริงโทนเขา้ไปที%โทรศพัทมื์อถือของลูกคา้ที%ส่ง SMS ท่านนั9น หรือ
ในกรณีของการดาวน์โหลดเพลงจากอินเทอร์เน็ตก็ถือวา่เป็นการสื%อสารแบบ t ทางเช่นกนั  
 4) Global Communication ตามความหมายขา้งตน้เราพอบอกได้ว่า กิจกรรมทาง
การตลาดอิเล็กทรอนิกส์จะตอ้งสามารถติดต่อกบัลูกคา้ หรือ กลุ่มเป้าหมายไดท้ั%วโลก ซึ% งฟังดูแลว้
อาจจะขดักบัลกัษณะของ Niche Market ในขอ้สองแต่จริง ๆแลว้คาํว่าสื%อสารไดท้ั%วโลกในที%นี9
หมายถึง การสื%อสารถึงกกลุ่มเป้าหมายที%เฉพาะเจาะจงได้ทั%วโลก เช่น ลูกคา้บริษทั กขค ในขอ้ 1 
อาจจะ อาศยัอยูใ่นสหรัฐอเมริกา จีน แต่ยงัชอบฟังเพลงป็อปของไทยอยู ่เป็นตน้  
 5) 24 Hrs./7 Days การตลาดอิเล็กทรอนิกส์จะตอ้งสามารถที%ติดต่อกบัผูบ้ริโภคได้
ตลอด tw ชั%วโมง 
 6) ไม่มีวนัหยุด (เวน้แต่เครื% องมืออิเล็กทรอนิกส์นั9นจะอยู่ในภาวะที%ใช้การไม่ได้) 
ในทุกวนันี9  หากเราพูดถึง E - Marketing เราก็จะมกันึกถึง Internet ก่อนเป็นอนัดบัแรก เพราะเป็น
เครื%องมือที%เราเห็นไดช้ดัว่าเขา้หลกัทั9ง x ขอ้มากที%สุด ซึ% งการทาํการตลาดผ่านอินเตอร์เน็ตนั9น เรา
เรียกวา่ "Online Marketing " และ Online Marketing ที%เราพบเห็นกนับ่อยๆไดแ้ก่  
  6.1) E-mail Marketing  
  6.2) Web banner หรือ Online Advertising อื%นๆ เช่น Text link Ads, Google  
  6.3) Adsense  Search Engine Marketing หรือ การทาํตลาดผา่น Search Engine 
  6.4) Viral marketing  
  6.5) Web blogs  
  6.6) Really Simple Syndication( RSS)  
  6.7) Discussion boards หรือ Webboard  
 
 การค้าอิเล็กทรอนิกส์ E-Commerce คาํนี9 น่าจะเป็นคาํที%ติดหู ติดปากกันทั%วไป 
โดยแท้จริงแล้ว E-Commerce คือการซื9อ-ขายสินค้าหรือบริการผ่านเครื% องมืออิเล็กทรอนิกส์ 
ซึ% งปัจจุบนั หมายถึงเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต ด้วยขอ้ดีของอินเตอร์เน็ตทาํให้การ 
ซื9อขายไม่จาํกดัดว้ยเวลาและสถานที% ผูข้ายสินคา้จึงไม่จาํเป็นตอ้งจาํกดัตลาดของตนเองอยู่เพียง 
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ในประเทศเท่านั9น ลูกคา้ที%อยูอี่กซีกโลกสามารถสั%งสินคา้ผา่นอินเตอร์เน็ตในขณะที%เราซึ% งอยูอี่กซีก
หนึ%งกาํลงัหลบัไดอ้ยา่งสะดวกสบาย ถึงอยา่งไรก็ตาม การซื9อ-ขายใช่ว่าจะจบกระบวนการที%มีการ
สั%งซื9อจากลูกคา้และรับคาํสั%งซื9อโดยผูข้ายเท่านั9น จาํเป็นอย่างยิ%ง ที%จะตอ้งอาศยักระบวนการทาง
ธุรกิจอื%นๆ เพื%อให้การซื9อขายจบกระบวนการ ไดแ้ก่การชาํระเงิน ซึ% งอาจจะเป็นการชาํระดว้ยบตัร
เครดิตผา่นทางอินเทอร์เน็ต ซึ% งเป็นการชาํระเงินแบบ E-Payment หรือ Online Payment หรือไม่ 
ก็เป็นการโอนเงินผ่านธนาคาร ซึ% งเป็นการชาํระแบบ offline หรือ Offline Payment รวมถึงการ
จดัส่งสินคา้ผ่าน Courier หรือ ไปรษณีย ์หรือการให้ลูกคา้ที%ชาํระเงินแล้วสามารถดาวน์โหลด
ซอฟแวร์ได ้เป็นตน้ (การตลาดอิเล็กทรอนิกส์, ออนไลน์, 2560) 

แนวคดิเกี�ยวกบัธุรกจิอาลบีาบา  

 อาลีบาบา (Alibaba) คือเวบ็ไซตข์ายส่งที%ใหญ่ที%สุดในโลกเป็นเวบ็ไซตข์องประเทศจีน
โดยกาํเนิดก่อตั9งโดยแจค็ หม่า หรือ หม่าหยนุ เป็นเวบ็ไซตศ์ูนยร์วมโรงงานในประเทศจีนที%ตอ้งการ
ส่งออกสินคา้ไปต่างประเทศ หรืออาจเรียก Alibaba วา่ เวบ็ไซต ์Business to Busines เราทราบกนัดี
อยู่แลว้วา่ประเทศจีนยุคปัจจุบนัเป็นโรงงานของโลกไปแลว้ ถา้จะหาของถูก ตอ้งมาที%ประเทศจีน
เท่านั9น และมาให้เลือกมากมาย และความเป็นเบอร์หนึ%งเวบ็ไซตข์ายส่งเบอร์หนึ%งของโลก วดัจาก 
Alexa.com เป็นเว็บไซต์จัดอันดับที% มีความเชื%อถือที%สุดในขณะนี9  พร้อมทั9 งการค้นหาที% มี
ประสิทธิภาพสูงมากใน Google ในการคน้การสินคา้ขึ9 นอบัดบัหนึ% งในหลากหลายคาํสําคญั 
(Keyword) คาํวา่ เช่น Gloves Thailand, Plastic bag many factures Thailand, Jewelry factory 
Thailand เป็นตน้ ลว้นตน้อนัดบัตน้ๆ ใน Google ทาํให้ผูค้า้จาํนวนมาก เจอโรงงาน หรือผูผ้ลิต 
ในประเทศไทยอยา่งง่ายดาย ดว้ยจาํนวนสมาชิก 25.5 ลา้นคน 240 ประเทศที%ร่วม และมากกวา่ 5800 
ประเภทสินค้าอยู่ที%นี%แล้ว และมีเว็บไซต์ลูกๆอีกมากมายที%มีชื%อเสียงและติดอันดับโลก เช่น 
Aliexpress.com, 1688.com, Taobao.com , Tmall.com, Juhuasuan.com, Etao.com, Aliyun.com, 
Alipay.com บทบาทหนา้ที%ของ Alibaba คือเป็นเวบ็ไซตก์ลางที%ให้ผูค้า้ขายส่งมาเจอกนั และทาํการ
ตกลงกนัเองภายหลงั โดยไม่ว่าจะเป็นผูซื้9อ หรือผูข้ายจะสามารถเป็นสมาชิกและประกาศความ
ตอ้งการไดฟ้รี Alibaba เหมาะกบัใคร 1) ผูน้าํเขา้สินคา้จากประเทศไทย ของถูกมาก ไม่มีที%ไหนถูก
ไดอี้กแลว้ แต่คุณภาพตอ้งดูอีกเรื%องนะครับ 2) ผูส่้งออกสินคา้ทั%วโลก อยา่งที%กล่าวแลว้ ไม่ใช่ว่า 
ผูค้า้จะมีแต่ประเทศจีน แต่จะเป็นลูกคา้จากหลายทั%วโลกและระบบคน้หาที%ติด Google อยา่งไม่น่า
เชื%อ 3) ตวัแทนจาํหน่าย ที%มีผูผ้ลิต ทาํหนา้ที%กระจายสินคา้ 4) ผูที้%ตอ้งการรวย แบบ จบัแพะชนแกะ 
สามารถนาํสินคา้ตวัอยา่งนาํเสนอ ไดท้ั9งเป็นผูน้าํเขา้และส่งออก  (อาลีบาบา, ออนไลน์, 2560) 
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 ผูก่้อตั9 งและประธานกลุ่มบริษัทอาลีบาบา เดินทางมาร่วมประชุมสุดยอดกรอบ 
ความร่วมมือเอเชีย หรือ ACD เพื%อเสนอแนวคิดการพฒันาการเอเชีย ไดฝ้ากมุมมองเพื%อพฒันา
เศรษฐกิจไทยไวอ้ยา่งน่าสนใจ หนึ%งในนั9นคือ ประโยค Small is beautiful Small is powerful Small 
is wonderful. กระตุน้ให้ภาครัฐมีนโยบายสนบัสนุนผูป้ระกอบการรายเล็ก (SMEs) และพฒันา
ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) เพื%อเป็นเครื%องมือสําคญัเพิ%มประสิทธิภาพแก่ธุรกิจ 
SMEs โดยการมาของผูก่้อตั9งและประธานกลุ่มบริษทัอาลีบาบาครั9 งนี9  ยงัทาํให้เกิดความร่วมมือกบั
รัฐบาลไทยจดัตั9งคณะทาํงานร่วมกนักบัอาลีบาบา เพื%อส่งเสริมโอกาสผูป้ระกอบการรายเล็กของ
ไทยเขา้สู่ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของอาลีบาบาที%คาดวา่จะวางแผนดาํเนินการเสร็จภายใน 1 ปี 
ก่อนที%โครงสร้างพื9นฐานที%เกี%ยวกบัพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ไทยจะไดรั้บการพฒันาร่วมกบัอาลีบาบา 
ผูป้ระกอบการและภาครัฐน่าจะไดเ้รียนรู้ปัจจยัความสําเร็จและความทา้ทายในการพฒันาพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ของอาลีบาบากนัก่อน จากการศึกษาวิจยัเพื%อจดัทาํยุทธศาสตร์ชาติการคา้ที%เสนอต่อ 
สํานักนโยบายและยุทธศาสตร์การคา้ กระทรวงพาณิชย ์พบว่า การไหลของขอ้มูลข่าวสาร การ
เคลื%อนยา้ยของเงิน และโลจิสติกส์ของสินคา้และบริการ ซึ% งปัจจยัทั9ง 3 ปัจจยันี9  คือ ปัจจยัที%กาํหนด
ความสําเร็จของธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ทั%วโลก แน่นอนวา่เป็นสิ%งที%ผูก่้อตั9งและประธานกลุ่ม
บริษทัอาลีบาบาใช้เป็นแนวทางการกาํหนดนโยบายสร้างอาณาจกัร ของอาลีบาบาจนประสบ
ผลสาํเร็จ   
 
 ที%ผา่นมา อาลีบาบาประสบความสําเร็จอยา่งมาก จากจุดเริ%มตน้ธุรกิจ B2B หรือธุรกิจ 
ที%ให้บริการแก่ผูป้ระกอบการดว้ยกนั ต่อมาในปี 2003 ก็เริ%มเดินเกมรุกในธุรกิจ C2C หรือธุรกิจ
ระหวา่งผูบ้ริโภคภายใตชื้%อที%คุน้หูกนัดี คือ เถาเป่า (Taobao) กลไกหลกัที%อาลีบาบาเลือกใชใ้นการ
สร้างความเขม้แข็งให้เถาเป่าคือระบบการเงินที%ผูซื้9อไวใ้จได ้โดยสร้างจือฟู่ เป่า (Alipay) ซึ% งเป็น
ระบบชาํระเงินขึ9นเป็นแผนกหนึ% งในเถาเป่า ให้เถาเป่ารับมือการไหลของขอ้มูลข่าวสาร Alipay 
รับมือเรื%องเงิน ส่วนระบบโลจิสติกส์ปล่อยให้เป็นหนา้ที%ของระบบไปรษณียแ์ละบริษทัโลจิสติกส์ 
แต่ที%ผา่นมาก็เจออุปสรรคไม่นอ้ย เพราะมีคนจีนจาํนวนมากเขา้ไม่ถึงอินเทอร์เน็ต ไม่ใชบ้ตัรเครดิต 
อีกทั9งโลจิสติกส์ยงัพฒันาอยา่งจาํกดัและที%สาํคญัคือการคา้ออนไลน์ยงัไม่ไดรั้บความเชื%อถือจากคน
จีนมากเท่าที%ควร  ดงันั9น ปัญหาสําคญัคือ ทาํอยา่งไรจึงจะสร้างชุมชนทางการคา้ที%สามารถไวใ้จได้
นวตักรรมสําคญัที%เถาเป่าสร้างขึ9นคือ ระบบการพูดคุยกนัระหวา่งผูซื้9อผูข้ายในเถาเป่า ซึ% งไม่ใช่แค่
การตอบโตซื้9อขาย แต่วฒันธรรมจีนใหค้วามสาํคญักบัความสัมพนัธ์เถาเป่าจึงสร้างความเป็นชุมชน 
(Community) ให้พวกเขาพูดคุยกนัไวใ้จกนั หลายคนกลายเป็นเพื%อน หลายคนถึงกบัแต่งงานกนั
นวตักรรมที%สองคือ ระบบไกล่เกลี%ยขอ้พิพาทระหวา่งผูซื้9อผูข้ายโดยคณะลูกขุนซึ% งเป็นคนในชุมชน 
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นี%เป็นนโยบายดา้นการบริหารขอ้มูลของอาลีบาบา ในการลดตน้ทุนดา้นความไวว้างใจและความ 
ไม่เท่าเทียมกนัของขอ้มูลระหวา่งผูซื้9อผูข้าย  
 
 ในดา้นนโยบายการชาํระเงิน สิ%งที% จือฟู่ เป่า ทาํคือสร้างระบบชาํระเงินผ่านตวัแทน
บุคคลที%สามคล้ายกับ PayPal โดยผูข้ายจะไม่สามารถนําเงินออกจากบญัชีได้จนกว่าจะครบ
ระยะเวลากาํหนด เช่น หลงัจากผูซื้9อไดรั้บสินคา้ไปแลว้ 7 วนั ถา้ผูซื้9อไม่มีการร้องเรียน ผูข้ายจึงจะ
สามารถนาํเงินออกจากบญัชีได ้  ในมุมมองของผูซื้9อโดยในจีนผูค้นยงัใช้บตัรเครดิตน้อยมาก 
จือฟู่ เป่าจึงสร้างระบบการจ่ายเงินที%สอดคล้องกบัพฤติกรรมของคนจีน โดยสร้างระบบเติมเงิน 
ให้ลูกคา้โอนเงินเขา้บญัชีของ Alipay ต่อมาก็เปิดระบบเติมเงิน ร่วมกบัระบบโทรศพัท์มือถือ
สุดทา้ยจึงเชื%อมต่อกบัธนาคารทางออนไลน์ ตอนนี9  Alipay มีหุ้นส่วนเป็นสถาบนัการเงินแล้ว
มากกวา่ร้อยราย ปี 2008 เถาเป่าก็ขยายตวัไปเป็น เถาเป่ามอลล์ หรือ Tmall ทาํหนา้ที%เป็นเบื9องหลงั
ให้ยี%ห้อเกิดใหม่ที%ยงัไม่มีหน้าร้านได้ทาํหน้าร้านของตวัเองบนเครือข่ายการบริการของเถาเป่า 
โดยเก็บเงินคํ9าประกนั และคิดค่าบริการทางเทคนิค รวมถึงจดัตั9งกองทุนเพื%อคุม้ครองผูบ้ริโภคกว่า 
1,000 ล้านหยวน สร้างระบบความไวว้างใจด้วยนโยบายการันตี คืนเงินภายใน 7 วนัโดยไม่ถาม
เหตุผล  ตลาดการคา้พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในจีนอาลีบาบาจึงมีความกา้วหนา้สูงมาก ประเทศไทย
เองก็ได้รับประโยชน์ไปดว้ย กล่าวคือ มีผูป้ระกอบการจีนรายหนึ% งทาํธุรกิจนาํเขา้ผลไมจ้ากไทย 
ระบุว่าธุรกิจของเขาเริ%มตน้ดว้ยการนาํเขา้ผลไมแ้ละเปิดร้านคา้ส่งที%เมืองหนานหนิง ต่อมาไดเ้ริ%ม
ขายผลไมบ้นเวบ็ไซตโ์ดยใชแ้พลตฟอร์มของเถาเป่าในระยะแรกเป็นการขายสินคา้ที%มีอยูใ่น Stock 
เมื%อเว็บไซต์ได้รับความนิยมสูงขึ9นจึงริเริ%มทาํตลาดสั%งจองล่วงหน้าก่อนที%จะถึงฤดูกาลประมาณ 
1 เดือน ช่วยให้ประเมินความตอ้งการของลูกคา้ได้ล่วงหน้า และลดความสูญเสียจากการนาํเข้า 
ที%ไม่เพียงพอหรือนําเข้ามากเกินไปได้  ปัจจุบันธุรกิจดังกล่าวเติบโตขึ9 นและมีฐานลูกค้าอยู ่
ทุกมณฑล ส่วนหนึ% งของความสําเร็จของตลาดพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในประเทศจีนมาจากความ
พยายามส่งเสริมอยา่งหนกัของรัฐบาลจีน ในทุกชุมชนจะมีศูนยบ์ริการใหค้วามช่วยเหลือการซื9อขาย
สินคา้พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ช่วยผูที้%ไม่สะดวกสั%งซื9อสินคา้หรือขายสินคา้ทางออนไลน์สามารถมา
ใช้บริการของศูนย ์ทั9งการให้คาํแนะนาํและช่วยสั%งซื9อ หรือนาํสินคา้ไปวางขายในเวบ็ไซต์ ทาํให้
ตลาดพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในชนบทเติบโตขึ9นอยา่งรวดเร็ว  
 
 ชื%อ “อาลีบาบา” ฟังดูแล้วไม่ใช่บริษทัที%มีชื%อแบบจีน ส่วนแจ็ก หม่า ผูก่้อตั9งบริษทั 
ที%อดีตเคยเป็นครูสอนภาษาองักฤษ เคยสมคัรงานที%ไหนก็ถูกปฏิเสธ ก็ฟังดูก็ไม่น่าจะเป็นชื%อของคน
ที%เป็นเจา้ของบริษทัยกัษ์ใหญ่ แต่ปัจจุบนัอาลีบาบากลายเป็นศูนยก์ารคา้ออนไลน์ที%ใหญ่สุดในโลก 
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และกาํลงัจะมีปริมาณสินคา้ที%ขายมากกวา่ Wal-Mart เดือนกนัยายน 2014 หุ้นของอาลีบาบาที%ออก
ขายครั9 งแรกในตลาดหุ้นนิวยอร์ก ระดมเงินได ้25 พนัลา้นดอลลาร์ มูลค่ามากสุดเป็นประวติัการณ์ 
ช่วงราคาหุน้พุง่สูงสุด อาลีบาบามีมูลค่าตลาดถึง 300 พนัลา้นดอลลาร์ กลายเป็น 1 ใน 10 บริษทัที%มี
มูลค่าสูงสุดของโลก  แมใ้นเวลาต่อมาราคาหุน้ของอาลีบาบาจะขึ9นๆ ลงๆ แต่ดว้ยการเป็นผูน้าํตลาด
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ อาลีบาบาจึงอยู่ในฐานะที%จะได้ประโยชน์มากที%สุดจากการเพิ%มขึ9 นของ 
ชนชั9นกลางของจีน ในแต่ละปีผูบ้ริโภคชาวจีน 400 ล้านคน ซึ% งเป็นจาํนวนที%มากกว่าประชากร 
ของสหรัฐอเมริกาซื9อสินค้าออนไลน์จากอาลีบาบา ในแต่ละวนัจาํนวนพสัดุหลายสิบล้านชิ9น 
ที%บริษทัตอ้งส่งใหก้บัลูกคา้มีสัดส่วนคิดเป็น 2 ใน 3 ของการจดัส่งพสัดุทั9งหมดของจีน 
 
 อาลีบาบามีบทบาทสําคญัที%เปลี%ยนแปลงพฤติกรรมการซื9อสินคา้ของคนจีน ทาํให ้
คนจีนเขา้ถึงความหลากหลายของสินคา้และคุณภาพที%คนจีนรุ่นเก่า ไดแ้ต่ฝันถึงเท่านั9น อาลีบาบา
สร้างความสะดวกสบายดว้ยการส่งสินคา้ถึงบา้นของผูบ้ริโภคนบัลา้นคน แบบเดียวกบัที% Amazon 
ให้ความสะดวกแก่ผูบ้ริโภคในสหรัฐฯ ที%สําคญั คนจีนธรรมดาทั%วไปเกิดความรู้สึกว่าตวัเองเป็น
ผูบ้ริโภคที%ไดรั้บการปฏิบติัอยา่งมีคุณค่าอาลีบาบามีบทบาทสําคญัในการปรับโครงสร้างเศรษฐกิจ
จีนจากยุค “ผลิตในจีน” สู่ยุค “ซื9อจากจีน” ส่วนแจ็ก หม่า กลายเป็นสัญลกัษณ์การบูชาใหม่ของจีน 
คือการบริโภคนิยมกบัผูป้ระกอบการจีนยุคใหม่  นบัจาก 1990 เป็นตน้มา จีนกลายเป็นประเทศ 
ที%เศรษฐกิจเติบโตอยา่งรวดเร็ว แต่ผูน้าํประเทศตะวนัตกโดยเฉพาะสหรัฐฯ กล่าวหาวา่ ความสําเร็จ
ของจีนมาจากวิธีการคา้ไม่เป็นธรรม รัฐบาลจีนควบคุมค่าเงินหยวนให้ตํ%า ให้การอุดหนุนผูผ้ลิต 
ลอกเลียนสินค้าและเทคโนโลยีต่างประเทศ ทุ่มสินค้าจีนในตลาดโลกและดูดการจ้างงานจาก
ประเทศอื%นๆ มายงัจีน ใช้เงินทุนสํารองมูลค่า 4 ล้านล้านดอลลาร์ เพื%อจดัหาพลังงาน วตัถุดิบ 
แมก้ระทั%งที%ดินการเกษตรจากที%ต่างๆ ทั%วโลก มาป้อนให้กบัจีน  แต่การมองภาพของจีนดงัที%วา่มา 
ทาํให้มองขา้มภาพอีกด้านหนึ% งที%มีพลงัต่อพลวตัของจีน คือผูป้ระกอบการธุรกิจรุ่นใหม่ของจีน 
ที%ลว้นแลว้แต่เป็นนกัธุรกิจภาคเอกชน คนพวกนี9 ก่อให้เกิดการเปลี%ยนแปลงของธุรกิจที%เคยทาํกนัมา
แบบปกติเดิมๆ นกัธุรกิจใหม่ของจีนเป็นกลุ่มคนที%ประสบความสําเร็จมากที%สุด และมีอิทธิพลมาก
สุดในปัจจุบนั ในการจดัอนัดบัมหาเศรษฐีโลกปี 2014 ของนิตยสาร Forbes จาํนวน 1,645 คน เป็น
คนจีน 152 คน หนึ%งในนั9นคือ แจ็ก หม่า ผูก่้อตั9งอาลีบาบา โรบิน ลี (Robin Li) ผูก่้อตั9ง Baidu หรือ 
หยาง หยวนจิง (Yang Yuanqing) เจา้ของบริษทัคอมพิวเตอร์ Lenovo เป็นตน้  
 
 ความสําเร็จของมหาเศรษฐีผูป้ระกอบการใหม่ของจีน ทั9งดา้นพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์
หรือการผลิตสินคา้ไฮเทคเกิดขึ9นมาโดยอาศยัเงื%อนไขหลายอยา่ง ประการแรก จีนเป็นประเทศที%มี
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เศรษฐกิจแบบทวปี (Continental Economy) แบบเดียวกบัสหรัฐฯ ทาํใหส้ามารถสร้างธุรกิจที%เริ%มตน้
จากตลาดภายในขึ9นมาในระดบัเดียวกบั Amazon, Facebook, eBay หรือ Google ในปี 2016 
อาลีบาบามียอดขาย 485 พนัลา้นดอลลาร์ ขณะที%ยอดขายออนไลน์ในสหรัฐฯ ทั9งหมดรวมกนั 341 
พนัลา้นดอลลาร์ ทาํให้อาลีบาบากลายเป็นบริษทัอีคอมเมิร์ซที%ใหญ่สุดในโลก ประการต่อมา คือ 
การเปลี%ยนแปลงของอุตสาหกรรมการผลิตของจีน ทุกว ันนี9  จีนเป็นประเทศผู ้ผลิตสินค้า
อุตสาหกรรมที%ใหญ่ที% สุดในโลก เมื%อการผลิตซับซ้อนมากขึ9 น สินค้าจีนและผู ้บริโภคจีน 
จะกลายเป็นคนที%กาํหมดมาตรฐานโลก อย่างเช่น ในอนาคต หากผูป้ระกอบการจีนสามารถผลิต
สมาร์ทโฟนได้ในราคา 50 ดอลลาร์ แหล่งพลังจากแสงแดด หรือรถยนต์ไฟฟ้าที%ราคาถูก 
ก็จะกลายเป็นสินคา้ที%ตลาดโลกตอ้งการ ประการที% 3 คือ ความซบัซ้อนของตลาดจีนเอง ทั9งเป็น
ตลาดที%ใหญ่และเปลี%ยนแปลงอย่างรวดเร็ว กาํลงัซื9อที%เพิ%มขึ9นอย่างรวดเร็วของคนจีนทาํให้การ
พฒันาผลิตภณัฑ์ต่างๆ เป็นไปแบบก้าวกระโดด การพฒันาไม่จาํเป็นต้องเป็นไปตามลาํดบัชั9น 
คนจีนที%ยงัอยู่ในมณฑลที%ล้าหลงั อาจยงัซื9อสินคา้จากตลาดสดหรือร้านโชห่วย แต่ก็สามารถซื9อ
สินคา้ทางออนไลน์โดยไม่ผ่านคนกลาง สภาพตลาดที%เปลี%ยนแปลงรวดเร็วทาํให้บริษทัจีนที%จะ
ประสบความสาํเร็จตอ้งเติบโตไว มีความยดืหยุน่ และพฒันาไม่หยดุ 
 
 ในปัจจุบนั อาลีบาบาคือบริษทัที%ไม่รู้จกัคาํว่า “เป็นไปไม่ได้” เมื%อนาํหุ้นเข้าขาย 
ครั9 งแรกในตลาดหุน้นิวยอร์กในปี 2014 ไดเ้งินไปทั9งหมด 25 พนัลา้นดอลลาร์ ครองสัดส่วนตลาดอี
คอมเมิร์ซในจีน 80% ยอดขายของอาลีบาบาในเทศกาลที%เรียกวา่ “วนัคนโสด” (Singles’ Day) หรือ
วนัที% 11 เดือน 11 พุ่งขึ9นทุกปี ในปี 2016 เพียงวนัเดียวขายสินคา้ได ้17.8 พนัลา้นดอลลาร์ มากกว่า
ยอดขายของปี 2013 ทั9งปี ที%มีมูลค่า 7.5 พนัล้านดอลลาร์ ความสําเร็จของอาลีบาบามาจากหลาย
ปัจจยั เช่น การเติบโตทางเศรษฐกิจที%รวดเร็วของจีน ทาํให้เกิดโอกาสทางธุรกิจที%เป็นผลติดตามมา 
แต่สิ% งที%สําคัญอย่างหนึ% งคือ ความสามารถบางอย่างในตัวของแจ็ก หม่า ที%ท ําให้เขาประสบ
ความสาํเร็จในทุกๆ สภาพแวดลอ้มทางธุรกิจ ความสามารถในตวัเขาแสดงออกมาใหเ้ห็นจากวิธีการ
ที%เขาขบัเคลื%อนอาลีบาบา ในปี 2004 เขาเริ%มตน้พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์จาก Alibaba.com ที%เป็น
เว็บไซต์แบบธุรกิจ-กับ-ธุรกิจ โดยเชื%อมโยงผูผ้ลิต SMEs ของจีนกับผูซื้9 อทั%วโลก ภายใน 5 ปี 
ธุรกิจของเขามีผลกาํไร เวลาต่อมา eBay เขา้ไปเปิดธุรกิจในจีน ทาํให้เกิดความเสี%ยงที% Alibaba.com 
จะเสียลูกคา้ แจ็ก หม่า ตดัสินใจที%จะสู้กบัยกัษ์ใหญ่ eBay โดยเขากล่าวว่า “eBay อาจเป็นฉลาม 
ในมหาสมุทร แต่ผมจะเป็นจระเข้ในแม่นํ9 าแยงซี หากเราสู้ในมหาสมุทร เราจะแพ ้แต่ถ้าเราสู้ 
ในแม่นํ9 า เราจะชนะ” ในการต่อสู้รับมือกบั eBay แจ็ก หม่า กบัทีมของเขาตั9งเวบ็ไซตชื์%อ Taobao 
ขึ9นมา ทาํธุรกิจแบบ Platform ผูบ้ริโภค-กับ-ผูบ้ริโภค สิ% งที% Taobao ต่างจาก eBay คือไม่มี
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ค่าธรรมเนียมการซื9อขาย เป็นการให้บริการฟรีแก่ทั9งคนซื9อและคนขาย แต่อุปสรรคสําคญัคือ 
จีนแทบไม่มีระบบการชาํระเงินแบบออนไลน์ ประชาชนเพียงแค่ 1% มีบตัรเครดิต จุดนี9ก็แสดงว่า
จีนยงัไม่มีตลาดอิเล็กทรอนิกส์สาํหรับผูบ้ริโภค 
 
 สิ%งที%แจ็ก หม่า ดาํเนินการจากนี9 ต่อไป อาจเป็นแรงดลใจที%สําคญัสุดในอาชีพการงาน
ของเขา ในเมื%อจีนยงัไม่มีระบบชาํระเงินออนไลน์ ทาํไมเราไม่สร้างสิ%งนี9 ขึ9นมา เขาสั%งให้พนกังาน
ดาํเนินการในเรื%องนี9ทนัที โดยเปิดบญัชีของ Taoboa ในทุกๆ ธนาคาร ในทุกๆ เมือง ทั%วประเทศจีน 
เงินที% เปิดในบัญชีธนาคารก็เพียงแค่ให้สามารถทําธุรกรรมซื9 อขายได้เท่านั9 น เวลาเดียวกัน
โปรแกรมเมอร์ของอาลีบาบาก็สร้างระบบบนัทึกธุรกิจที%เกิดขึ9 น คนที%จะซื9อก็โอนเงินเข้าบญัชี 
Taobao เมื%อไดรั้บเงิน Taobao ก็แจง้ผูผ้ลิตให้ส่งของแก่ลูกคา้ ทาง Taobao จะโอนเงินให้ผูผ้ลิต 
ก็ต่อเมื%อลูกคา้ไดรั้บสินคา้แลว้เท่านั9น วิธีการของ Taobao ดงักล่าว ทาํให้จีนมีระบบการชาํระเงิน
ออนไลน์ที%มีความปลอดภยัเป็นครั9 งแรก สร้างความเชื%อมั%นแก่คนจีนในเรื%องอีคอมเมิร์ซ จนในที%สุด 
eBay ถอนตวัจากการทาํธุรกิจในจีน การต่อสู้เพื%อปกป้องตลาดในบา้นตวัเองทาํให้จระเขแ้ห่งแม่นํ9 า
แยงซีสามารถพิชิตฉลามอเมริกนั เป็นการปูทางใหแ้จก็ หม่า ในการสร้างอาณาจกัร ที%สามารถไปถึง
คนจีนทุกคนที%เขา้ถึงอินเทอร์เน็ต ทุกวนันี9  ระบบการชาํระเงินของอาลีบาบาที%เรียกว่า Alipay  
ครองตลาดกว่า 50% ของธุรกรรมออนไลน์ของจีนทั9 งหมด ธุรกิจเริ% มแรกของแจ็ก หม่า คือ 
Alibaba.com เป็นระบบการซื9อขายออนไลน์ระหว่างธุรกิจกบัธุรกิจที%ใหญ่สุดในโลก ที%อาํนวย 
ความสะดวกให้กบัการขายสินคา้ของบริษทั SMEs จาํนวนหลายลา้นบริษทัจากทั%วโลก แต่ความ 
โดดเด่นของ Alibaba.com ลดลงไปเพราะกลุ่ม Alibaba มีรายไดห้ลกัจากโฆษณาและค่าธรรมเนียม
ที%มาจาก Toabao และ Tmall ที%เป็นเวบ็ไซตแ์บบศูนยก์ารคา้ใหญ่สุด เปิดตวัในปี 2008 ขายสินคา้ 
ยี%หอ้และของรายยอ่ยมากมาย  

แนวคดิเกี�ยวกบัธุรกจิอเีบย์ 

 อีเบย ์(eBay) เป็นตลาดนัดที%ใหญ่ที%สุดในโลก มีสินคา้หลายร้อยล้านรายการที%ถูก
ประกาศขายอยู ่ตั9งแต่การก่อตั9งในปี 1995 บริษทัเติบโตจากโปรแกรมเมอร์เพียงคนเดียว กลายเป็น
บริษทัที%มีพนกังานมากกวา่ 15,000 คน ช่วงเวลา 15 ปีที%ผา่นมา อีเบยก์ลายเป็นหนึ%งในบริษทัที%ใหญ่
ที%สุดในอเมริกา จากการจดัอนัดบัของ Fortune 500 และเป็นหนึ% งในยี%ห้อที%ถูกจดจาํไดม้ากที%สุด 
ของโลก  ตลอดเวลาที%ผ่านมา โลกไดข้บขนัระคนน่าทึ% งกบัสินคา้สุดแปลกที%ถูกประกาศขายบน 
อีเบย ์ ตั9งแต่หมากฝรั%งเคี9 ยวแลว้ เมืองทั9งเมือง หรือแมแ้ต่สามีหรือภรรยาของตวัเอง การที%ทุกคน
สามารถประกาศขายสินคา้อะไรก็ได ้(แต่มีขอ้จาํกดักบัสินคา้บางตวั) ทาํใหเ้วบ็นี9กลายเป็นสถานที%ที%
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น่าสนใจที%สุดในการหาสินคา้แปลกหรือหายาก เรามองลึกลงไปยงัประวติัศาสตร์ที%อยู่เบื9องหลงั
อีเบยแ์ละรวบรวมมาเป็นเรื%องราวที%น่าสนุกที%สุดเกี%ยวกบับริษทันี9  และนี%คือ 10 เรื%องที%คุณอาจไม่เคยรู้
มาก่อน เว็บไซต์อีเบยที์%เรารู้จกักนัถูกเปิดตวัในช่วงสุดสัปดาห์วนัแรงงานในปี 1995 ในชื%อของ 
“AuctionWeb” โดย Pierre Omidyar จากในห้องพกัของเขาใน San Jose, California AuctionWeb 
เป็นเพียงหนึ%งในสี% เวบ็ไซตที์%อยูภ่ายใตบ้ริษทั eBay Internet ของ Omidyar อีกสามเวบ็ไซต์ไดแ้ก่ 
เวบ็ท่องเที%ยวที%ก่อตั9งร่วมกบัหุ้นส่วนซึ% งเป็นตวัแทนขายทวัร์ใน San Jose เวบ็สําหรับช่วยในการ 
ช็อปปิ9 ง และเวบ็ให้ขอ้มูลไวรัสอีโบล่า ลองดูภาพหน้าจอของ AuctionWeb ในปี 1997 ที%ดา้นบน 
การเปลี%ยนชื%อจาก AuctionWeb เป็นอีเบยถู์กตดัสินใจโดย Omidyar และ Jeffrey Skoll พนกังานเต็ม
เวลาคนแรกของอีเบยแ์ละเป็นประธานบริษทัในช่วงกลางปี 1997 การเปลี%ยนแปลงนี9 เกิดจากลูกคา้
ส่วนใหญ่ที%มกัจะเรียกเวบ็ไซต์นี9 ว่า “eBay” รวมถึงสื%อต่างๆ ก็เขียนถึงเวบ็นี9 ว่า “eBay” มากกว่า 
“AuctionWeb” ชื%อถูกเปลี%ยนอยา่งเป็นทางการในเดือนกนัยายน 1997 และมีการยา้ยผูใ้ชที้%มีอยูไ่ปยงั
เวบ็ที%ถูกพฒันาขึ9นใหม่โดยมีรูปภาพในหน้าเวบ็มากขึ9น และยงัเป็นการเปิดตวัโลโกอี้เบยที์%มี 4 สี
แบบที%เรารู้จกัในทุกวนันี9  แลว้ชื%อ “eBay” มนัมาจากไหน? ก่อนที% AuctionWeb จะเกิดขึ9น Omidyar 
ไปที%เมือง Sacramento เพื%อจดทะเบียนโดเมน echobay.com สําหรับใชก้บัธุรกิจของเขาที%ชื%อ Echo 
Bay Inc. แต่ชื%อนั9นถูกคนอื%นจดไปแลว้ เขานึกถึงชื%อ “eBay” ขึ9นมาในตอนนั9นและจดทะเบียน
ในทนัที (อีเบย,์ ออนไลน์, 2560) 
 
 ปัจจุบนัอีเบยมี์สมาชิกอยูท่ ั%วโลกมากกวา่ 220 ลา้นคน สินคา้ที%ขายดีในอีเบยส่์วนใหญ่
จะเป็นสินคา้ของสะสมอยา่งพวกแสตมป์ หรืออยา่งเมื%อปีที%แลว้มีคนโพสตข์ายไมก้อล์ฟ ปรากฏวา่ 
ก็ขายได ้หรืออยา่งกลว้ยไมไ้ทย หรือแมแ้ต่ปลากดัก็เป็นสินคา้ที%ขายได ้และขายดีบนอีเบย ์ซึ% งอีเบย ์
กาํลงัสร้างความสั%นสะเทือนให้กบัวงการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) เมืองไทย รวมไป
ถึงผูป้ระกอบการคา้ขายในโลกยุคใหม่ นาํทีมโดยผูบ้ริหารแซม แม็คโดนาห์ ผูอ้าํนวยการ อีเบย์
ประจาํภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้  ประเทศในทวีปเอเชียถือเป็นตลาดซื9อขายบนอีเบยที์%ใหญ่
ที%สุด มีมูลค่าการซื9อขายสูงถึง 1 พนัลา้นดอลลาร์สหรัฐ ซึ% งไทยเป็นหนึ%งในนั9น นอกจากนี9ก็มีฮ่องกง 
อินโดนีเซีย ฟิลิปปินส์ เกาหลีใต ้และจีน นบัตั9งแต่ปี 2538 อีเบยถื์อเป็นผูบุ้กเบิก และสร้างชุมชน
จากทั%วโลกให้มารวมตวักนั เพื%อทาํธุรกรรมการคา้บนอินเทอร์เน็ต ส่งผลให้อีเบยเ์ติบโตขึ9น และ
เป็นที%รู้จกัไปทั%วโลกอยา่งรวดเร็ว เวบ็ไซตอี์เบยมี์ระบบที%เรียกวา่ Feedback ซึ% งผูซื้9อและผูข้ายจะเป็น
คนคอยให้คะแนนสําหรับการตกลงซื9อขายสินคา้ ระบบดงักล่าวจะช่วยให้อีเบยเ์ป็นตลาดสินคา้ 
ที%ให้ความเป็นธรรมแก่ทั9 งสองฝ่ายได้ ทั9 งผูซื้9 อและผูข้ายสามารถให้คะแนน รวมทั9 งสามารถ 
เขียนความเห็นที%มีต่อกันและกันได้ คะแนนและความเห็นเหล่านี9 จะติดอยู่กับประวติัซื9 อขาย 
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ของสมาชิกอีเบยไ์ปตลอด และสามารถเขา้ไปดูไดใ้นส่วนที%เรียกวา่ eBay Community  แม็คโดนาห์ 
บอกวา่ไตรมาสที% 3 ปี 2549 มูลค่าการซื9อขายสินคา้ขั9นตน้ของสินคา้ที%ขายไดบ้นอีเบยสู์งถึง 12,600 
ลา้นเหรียญสหรัฐ เพิ%มขึ9นจากปีที%แลว้ร้อยละ 31 มีสินคา้มากกวา่ 89 ลา้นรายการที%วางขายบนอีเบย์
ในแต่ละช่วงเวลามากกวา่ 50,000 ประเภท และมีสินคา้ใหม่เพิ%มขึ9นกวา่ 6 ลา้นรายการทุกวนั โดยมี
รายไดร้วมในไตรมาสเดียวกนันี9  1,049 ลา้นเหรียญสหรัฐ และหมวดสินคา้ที%มีการซื9อขายสูงสุดบน
อีเบยท์ั%วโลก มีมูลค่าการซื9อขายเฉลี%ยต่อปีสูงกว่า 1,000 ลา้นเหรียญสหรัฐ คือ หมวดสินคา้อีเบย ์
มอเตอร์ ที%มีมูลค่าการซื9อขายถึง 16.1 พนัลา้นเหรียญสหรัฐ ตามมาดว้ยเสื9อผา้ และเครื%องประดบั 
มูลค่าการซื9อขาย 3.7 พนัลา้นเหรียญสหรัฐ และเครื%องใช้ไฟฟ้ามูลค่าการซื9อขาย 3.9 ลา้นเหรียญ
สหรัฐ ผูใ้ชอี้เบยร์ายแรกจากไทยลงทะเบียนเป็นสมาชิกเมื%อปี 2539 ผูข้ายจากไทยเป็นหนึ%งในกลุ่ม
ผูข้ายที%มีการทาํธุรกรรมซื9อขายมาก โดยมองไปที%การส่งออกไปยงัผูซื้9อทั%วโลก สินคา้จากไทยที%ซื9อ
ขายบนอีเบยม์ากสุด คือ เสื9 อผา้เครื%องแต่งกาย อญัมณี นาฬิกา และเครื%องกีฬา ซึ% งทุกๆ 27 วินาที 
พ่อคา้ไทยบนอีเบย ์สามารถขายสินคา้ประเภทอญัมณีและนาฬิกาได้หนึ% งชิ9น และทุก 56 วินาที 
ก็จะสามารถขายเสื9อผา้และเครื%องแต่งกายได ้(อีเบย,์ ออนไลน์, 2560) 
 

แนวคดิเกี�ยวกบัธุรกจิอเมซอน 

 อเมซอนดอทคอม (Amazon.com – แนสแด็ก : AMZN) เป็นเวบ็ไซต์ในลกัษณะ 
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ โดยมีสํานกังานใหญ่ตั9งอยูที่%เมืองซีแอตเทิล ในรัฐวอชิงตนั สหรัฐอเมริกา 
อเมซอนเป็นเวบ็ไซต์ขายของออนไลน์ที%ใหญ่ที%สุดในสหรัฐอเมริกา โดยมีขนาดใหญ่กวา่อนัดบั 2 
ซึ% งคือสเตเปิลส์ ประมาณสามเท่าตวั  เจฟฟ์ เบซอสก่อตั9งแอมะซอนในปี พ.ศ.2537 และเริ%มเปิด
ให้บริการออนไลน์ในปี พ.ศ.2538 โดยเริ% มต้นจากการขายหนังสือออนไลน์ และขยายกิจการ 
ทั9งในด้านวีเอสเอช ดีวีดี ซีดีเพลง ซอฟต์แวร์คอมพิวเตอร์ วิดีโอเกม เสื9 อผา้ เฟอร์นิเจอร์ อาหาร 
เป็นต้น เว็บไซต์อเมซอนเองย ังมีเว็บไซต์ย่อยแยกออกมาสําหรับขายของในประเทศอื%น
นอกเหนือจากสหรัฐอเมริกา ได้แก่ แคนาดา สหราชอาณาจกัร เยอรมนี ฝรั%งเศส จีน และ ญี%ปุ่น 
ซึ% งนอกจากนี9  ประเทศนอกเหนือจากนี9 ย ังสามารถซื9 อของผ่านอเมซอน โดยการส่งสินค้า 
ขา้มประเทศได ้มีผูค้นมากมายที%ประสบความสาํเร็จกบัอเมซอน ทั9งคนไทยและต่างประเทศ บางคน
ทาํไดเ้ดือนละหลายหมื%นดอลลาร์ อเมซอนเป็นบริษทัที%เกิดขึ9นในสหรัฐอเมริกา ซึ% งมีการซื9อขาย
สินคา้ที%เกิดขึ9นมากกวา่ปีละหลายลา้นดอลลาร์ Amazon.com มีชื%อเรียกบริษทัวา่ อเมซอนดอทคอม 
อินเตอร์ คอร์ปอเรชั%น บจก. ถือกาํเนิดในปี ค.ศ.1995 โดยผูก่้อตั9งคือ เจฟฟ์ เบโซส เดิมทีนั9น 
อเมซอนเป็นเพียงเวบ็ไซตฝ์ากขายหนงัสือ  แต่ต่อมาเมื%อมีผูรู้้จกัมากยิ%งขึ9นทางอเมซอน ก็ถือโอกาส
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ในการเพิ%มหมวดหมู่สินค้าอื%น ๆ ลงไปอีกมากมาย อาทิเช่น เฟอร์นิเจอร์ เครื% องใช้ในครัวเรือน 
เครื%องสําอาง เครื%องใช้ไฟฟ้าและอีกมากมายหลายหมวดหมู่ จนในปัจจุบนัมีผูเ้คยกล่าวว่า ไม่มี
สินคา้อะไรที%อเมซอนไม่มี และชาวอเมริกันเองก็ให้ความสนใจในการจบัจ่ายซื9อขายสินคา้กัน 
โดยผ่านทางเวบ็ไซต์ของอเมซอนเป็นพิเศษทั9งนี9 เพราะร้านคา้หลายร้านในอเมซอนมีการลดแลก
แจกแถมกนัมากมาย อีกทั9งสินคา้บางอย่างในอเมซอนก็เป็นสินคา้ที%หายาก ทางอเมซอนเองจึงได้
เปิดโอกาสให้กบัผูที้%สนใจจะเข้ามาร่วมกบัอเมซอนในการขยายช่องทางในการจาํหน่ายสินค้า 
(หรือมกัเรียกกันง่าย ๆ ว่า Affiliate) โดยผ่านทางผูเ้ผยแพร่โดยจะได้รับค่าตอบแทนเป็น % 
จากราคาของสินคา้ สาํหรับการเขา้ร่วมทาํธุรกิจกบัอเมซอนนั9นก็ไม่ไดมี้ค่าใชจ่้ายใดๆในการสมคัร 
หลายคนยงัเขา้ใจผิดว่าการร่วมทาํธุรกิจกบัอเมซอนคือการที%ตอ้งนาํสินคา้ออกมาขายแลว้ตอ้งทาํ
การปิดการขายเองดว้ยการพูดคุยหรือติดต่อกบัลูกคา้โดยตรง นั%นเป็นความเชื%อที%ผิด ๆ ของคนที%ยงั
ไม่เขา้ใจ ความจริงแลว้การทาํธุรกิจกบัอเมซอนนั9นง่ายมาก ไม่จาํเป็นเลยที%ตอ้งพูดคุยหรือติดต่อกบั
ลูกคา้ เรามีหนา้ที%เพียงแค่นาํสินคา้ที%เราตอ้งการออกมาทาํตลาด เพื%อให้ผูส้นใจไดค้ลิกเขา้ไปยงัหนา้
สินคา้ของอเมซอนเพื%อสั%งซื9อโดยผ่านระบบที%อเมซอนเตรียมไวใ้ห้แลว้  จากนั9นก็เป็นหน้าที%ของ
ทางอเมซอนที%จะเป็นคนปิดการขายง ซึ% งหากสินค้านั9นสามารถขายได้ เราก็จะได้ค่าตอบแทน 
โดยนบัเป็นจาํนวนชิ9นที%ขายได ้เพราะฉะนั9นหากเราทาํตลาดสินคา้หลาย ๆ ตวัและสามารถทาํให้
สินคา้นั9นขายไดเ้รื%อย ๆ ก็จะทาํใหเ้ราไดร้ายไดที้%มากขึ9นเรื%อย ๆ นี%คือความสบายที%หลายคนตดัสินใจ
ร่วมทาํธุรกิจกบัอเมซอน เนื%องจากเราไม่จาํเป็นตอ้งเสียค่าสมคัรสมาชิก ไม่จาํเป็นตอ้งมีสินคา้เอง 
ในมือไม่ต้องส่งสินค้าด้วยตนเอง ไม่ต้องติดต่อลูกค้าเพื%อปิดการขาย สิ% งที% เราจําเป็นต้องมี 
คือเวบ็ไซตที์%เราอาจจะสร้างขึ9นมาเองเพื%อจาํหน่ายสินคา้ หรืออาจจะใชเ้วบ็ไซตที์%เรามีอยูแ่ลว้ในการ
ทาํตลาดเพื%อขายสินคา้ให้อเมซอน ซึ% งอาจจะใชก้ารลิงคไ์ปยงัหนา้สินคา้ดว้ยป้ายโฆษณา (Banner) 
หรือขอ้ความโฆษณาก็สามารถทาํได ้(อเมซอน, ออนไลน์, 2560) 



บทที� 4 

กลไกการตลาดอเิลก็ทรอนิกส์เพื�อขบัเคลื�อน 

สินค้าหนึ�งตําบลหนึ�งผลติภัณฑ์ 

กลไกการตลาดอเิลก็ทรอนิกส์  

 ธุรกิจจะดาํเนินงานอย่างไรเพื�อให้บรรลุวตัถุประสงค์นั#น วิธีหรือแนวทางในการ
ดาํเนินการ คือกลไกลการตลาดซึ� งประกอบอยูภ่ายในแผนการตลาดอีเล็กทรอนิกส์ กลไกการตลาด
เป็นปัจจยัสําคญัที�ผลกัดนัให้ธุรกิจประสบผลสําเร็จ การให้คาํจดัความของคาํว่ากลไกต้องรวม 
กนัอยู่ในกระบวนการวางแผนการตลาดอิเล็กทรอนิกส์เพราะเป็นกระบวนการของการวิเคราะห์
สถานการณ์ การตั#งงบประมาณลงทุนในช่องทางอินเทอร์เน็ตควรพิจารณาจากรายได้ที�จะไดรั้บ 
ผ่านทางการซื# อขายทางอินเทอร์เน็ตและพิจารณาตัดสินว่าอินเทอร์เน็ตควรจะนํามาแทนที� 
ช่องทางอื�นหรือนํามาใช้ร่วมกันกับช่องทางการสื�อสารอื�นข้อมูลสินค้าดิจิทลัสามารถสื� อสาร 
ผ่านทางเว็บไซต์ได้สินค้านั#นอาจจะไม่ได้ขายโดยตรงแต่เป็นการเพิ�มมูลค่าให้กบัสินค้าที�มีอยู ่
บริษทัควรตั#งคาํถามต่อไปนี# เมื�อตอ้งมีการพฒันาสินคา้ใหม่หรือเพิ�มคุณค่าเชิงดิจิทลัให้กบัลูกคา้
กระบวนการจาํแนกกลุ่มลูกคา้ ซึ� งการกาํหนดคาํถาม 5 ขอ้สําคญัที�ควรพิจารณาเมื�อดาํเนินการ
แผนการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ที�ใช่กลยทุธ์ยดึลูกคา้เป็นศูนยก์ลาง มีดงัต่อไปนี#  
 1) ลูกคา้คือใคร (Who are our customers?) เป็นการบ่งชี#กลุ่มลูกคา้ที�มีลกัษณะและ
ความตอ้งการที�คลา้ยกนั มีหลกัเกณฑ์หลากหลายถูกนาํมาใช้บ่งชี# กลุ่มลูกคา้ไม่ว่าจะเป็นตวัแปร 
ดา้นประชากรศาสตร์ (Demographic) และภูมิศาสตร์ (Geographic) สําหรับธุรกิจที�ขายสินคา้ให้กบั
ลูกคา้ที�เป็นบุคคลและลกัษณะขององคก์รสาํหรับธุรกิจที�ขายสินคา้ใหก้บัธุรกิจดว้ยกนัเอง 
 2) ความตอ้งการของลูกคา้เปลี�ยนแปลงไปอยา่งไร (How are their needs changing?) 
ทาํความเข้าใจกับความต้องการของกลุ่มลูกค้าต่างๆโดยเฉพาะเมื�อใช้งานอินเทอร์เน็ตเพื�อจะ
สามารถส่งมาอบคุณค่าใหก้บัลูกคา้ไดใ้นขั#นตอนต่อไปลูกคา้บางกลุ่มอาจจะถูกกระตุน้ไดด้ว้ยราคา
แต่ในโลกออนไลน์บางครั# งการบริการลุกค้าสําคญักว่า ซึ� งสิ� งต่างๆนี# เกี�ยวพนัอย่างใกล้ชิดกับ
พฤติกรรมการซื#อ (Buyer behavior) 
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 3) พุ่งเป้าหมายไปที�อะไร (Which do we target?)ลูกคา้ที�สามารถสร้างกาํไรไดม้าก
ที�สุด ใชช่้องทางอินเทอร์เน็ตสื�อสารขอ้เสนอเฉพาะเจาะจงส่วนบุคคล (Tailored offer) ไปยงัลูกคา้
เหล่านี# เพื�อสร้างกาํไรให้กบับริษทับริษทัขนาดใหญ่ (การทาํธุรกรรมระหว่างองค์กรธุรกิจดว้ยกนั
เอง) ซึงสามารถสร้างเครือข่ายภายนอกองค์กร (Extranet) เพื�อบริการลูกคา้เหล่านี# พร้อมทั#งเพิ�ม
ความจงรักภกัดีบริษทัขนาดเล็ก (การทาํธุรกรรมระหวา่งองคก์รธุรกิจดว้ยกนัเอง) บริษทัขนาดใหญ่
จะใหบ้ริการลูกคา้ผา่นทางตวัแทนฝ่ายขายหรือผูจ้ดัการฝ่ายลูกคา้ (Sales Representative or Account 
Manager) แต่การที�ผูจ้ดัการฝ่ายลูกคา้จะให้บริการบริษทัขนาดเล็กอาจจะไม่คุม้ค่าใชจ่้าย อยา่งไรก็
ตามอินเทอร์เน็ตสามารถถูกใช้เพื�อเขา้ถึงหรือให้บริการบริษทัขนาดเล็กจะไม่มาก แต่ถา้สามารถ
ให้บริการบริษทัขนาดเล็กหลายแห่งผา่นอินเทอร์เน็ต รายไดร้วมที�ไดรั้บจะเพิ�มมากขึ#นตามไปดว้ย
สมาชิกในองค์กรที�มีส่วนในการตดัสินใจซื#อ (การทาํธุรกรรมระหว่างองค์กรธุรกิจด้วยกนัเอง) 
เว็บไซต์ควรจะมีขอ้มูลรายละเอียดที�ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูซื้# อ เพื�อช่วยส่งเสริมการ
ตัดสินใจซื# อสินค้าหรือบริการ ตัวอย่างเช่น ข้อมูลด้านเทคนิคสําหรับผู ้ใช้สินค้า ข้อมูลของ
กระบวนการจดัซื#อจดัจา้ง (E-Procurement) สําหรับผูจ้ดัการฝ่ายจดัซื#อและขอ้มูลการสร้างความ
น่าเชื�อถือใหก้บับริษทัสาํหรับผูที้�มีหนา้ที�ในการตดัสินใจ (Decision Market) 
 4) สามารถเพิ�มคุณค่าไดอ้ยา่งไร (How can we add value?) คุณค่าส่วนใหญ่ขึ#นอยูก่บั
คุณภาพของสินค้า คุณภาพการบริการ เวลาในการตอบสนองต่อลูกค้าและราคา บริษทัจะต้อง
ตัดสินใจว่าส่วนประกอบใดต่อไปนี# สําคัญที�สุดแล้วหาวิธีปรับองค์ประกอบเหล่านี# เพื�อให้
สอดคลอ้งกบัส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
 5) เป็นตวัเลือกลาํดบัแรกไดอ้ยา่งไร (How to become first choice?) ตอ้งรู้วา่จะวาง
ตาํแหน่งของตราสินคา้ไวใ้นตาํแหน่งใดในตลาดที�แตกต่างจากคู่แข่ง การวางตาํแหน่งตราสินคา้
เกี�ยวข้องกับการรับรู้ในตราสินค้าของบริโภคตามส่วนประกอบของคุณค่าคือขั#นตอนที�บริษทั
จะตอ้งตดัสินใจหาประโยชน์ที�แตกต่างและไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่ง 
 ความแตกต่างที�สําคัญระหว่างสื� อสมัยใหม่และสื� อดั# ง เ ดิมสรุปไว้ ซึ� งได้เน้น
ความสําคญัไปที�ปัจจยัต่างๆที�ปรับใช้งานได้จริงในการทาํตลาดอิเล็กทรอนิกส์ เช่น การตลาด
เฉพาะเจาะจง (Personalization) การโตต้อบโดยตรง (Direct Response) และการทาํวิจยัตลาด 
(Market Research) รวมทั# งหัวข้อเชิงกลยุทธ์ ต่างๆ เช่น การปรับโครงสร้าง (Industry 
Restructuring) การผสมผสานช่องทางการสื�อสารต่างๆ (Integrated Channel Communication) 
ผูจ้ดัการธุรกิจสามารถพฒันาแผนงานใหส้อดคลอ้งกบัลกัษณะของสื�อสมยัใหม่ไดจ้ากการพิจารณา
มุมมองของสื�อสมยัใหม่ “6 is” นาํเสนอโดยใช้ตวัอย่างและตารางเพื�อทาํให้เห็นแนวคิดได ้
อยา่งชดัเจนยิ�งขึ#น 
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 1) การปฏิสัมพนัธ์ (Interactivity) ลักษณะสําคัญของอินเทอร์เน็ตนั# นเป็นสื� อที� 
เปิดโอกาสใหมี้การโตต้อบกนั เช่น สื�อดงัเดิมเป็นสื�อแบบผลกัเพราะขอ้ความการตลาดหรือโฆษณา
ถูกสื�อสารจากบริษทัไปยงัลูกคา้ การโตต้อบกบัลูกคา้เป็นไปอยา่งจาํกดัในกระบวนการนี#  ต่างจาก
อินเทอร์เน็ตซึ� งลูกคา้ เป็นผูริ้เริ�มทาํการติดต่อและแสวงหาขอ้มูลบนในเวบ็ไซต์หรือเรียกอีกอย่าง
หนึ� งว่ากลไกการดึงลูกคา้ (Pull Mechanism) เวน้เสียแต่ว่าเป็นการใช่จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ 
(การใช้จดหมายอิเล็กทรอนิกส์สื�อสารไปยงัลูกคา้ถือว่าเป็นเทคนิคการผลกั)ตวัอย่างเช่น ผูผ้ลิต
สินคา้อุปโภค เนสเล่ท ์(www.nestle.co.uk) ใชเ้วบ็ไซตข์องตนเพื�อโตต้อบกบัลูกคา้โดยยื�นขอ้เสนอ
พิเศษและการแข่งขนัชิงรางวลัในรูปแบบต่างๆ เพื�อให้ลูกคา้ตอบสนองดว้ยการใส่ชื�อ ที�อยู ่ขอ้มูล
ทั�วไป อยา่งเช่น อายุ เพศสภาพแวดลอ้มบนอินเทอร์เน็ตเอื#อให้เกิดการปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งผูรั้บกบั
สื�อเอง ลูกคา้สามารถที�จะปฏิสัมพนัธ์กบัสื�อได ้โดยที�บริษทัต่างๆสามารถนาํเสนอเนื#อหาเขา้ไปใน
สื� อ และที�แตกต่างจากสื� อดั# งเดิม คือลูกค้าสามารถนําเสนอเนื#อหาเสนอเนื#อหาของตนลงไป 
ในสื�อไดด้ว้ย เนื#อหาที�ลูกคา้ใส่ลงไปในนั#นอาจจะเกี�ยวขอ้งโดยตรงกบัการคา้อยา่งเช่น การนาํสินคา้
ไปประมูลในเวบ็ไซต ์อีเบย ์(www.ebay.com) หรือลูกคา้อาจให้ความเห็นเกี�ยวกบัสินคา้หรือผูผ้ลิต
ลงบนเวบ็ไซตค์นกลาง เช่น เวบ็ไซต ์(www.bizrate.com) 
 2) ความเฉลียวฉลาด (Intelligence) อินเทอร์เน็ตถือว่า เป็นสื�อที�ใช่ตน้ทุนตํ�าในการ
นําไปใช้เก็บข้อมูลของตลาดโดยเฉพาะข้อมูลการตระหนักรับรู้สินค้าและบริการของลูกค้า 
ดงัตวัอย่างของเนสเล่ท์ที�ไดก้ล่าวไวแ้ลว้ขา้งตน้บริษทัเนสเล่ท์สามารถจาํแนกลูกคา้ไดจ้ากขอ้มูล 
ที�ไดรั้บในการแบบสอบถาม ซึ� งสามารถทราบผลตอบรับในสื�ออินเทอร์เน็ตซึ� งไม่สามารถทาํในสื�อ
อื�นๆ ได ้ธุรกิจการเงินอยา่งบริษทัเอจ(www.egg.com)) ไดร้วบรวมขอ้มูลเรื�องระดบัการให้บริการ
ออนไลน์ผ่านแบบสอบถามซึ� งแบบสอบถามจะปรากฏอยู่ในหน้าเว็บส่วนของการบริการลูกคา้
อย่างต่อเนื�อง สิ� งสําคญัอยู่ที�บริษทัสามารถตอบสนองต่อความสนใจหลกัของลูกคา้ผ่านเวบ็ไซต ์
ข้อมูลวิจัยทางการตลาดมากมายมีอยู่บนเว็บไซต์ เนื� องจากทุกครั# งที�ผู ้เยี�ยมชมคลิกเข้ามา 
ในเว็บไซต์นั#น จะถูกบนัทึกและสามารถนํามาวิเคราะห์ด้วยเครื�องมือตรวจสอบเว็บไซต์ (Web 
Analytics Tools) ส่งผลให้บริษทัสามารถตอบสนองต่อพฤติกรรมการซื#อได้อย่างทนัท่วงที 
ตวัอย่างเช่น ธนาคารเอชเอสบีซี (www.hsbc.co.uk) และธนาคารลอยส์(www.lloydstb.co.uk) 
ใช้บริการของบริษทั ทชัเครียริที (Touch Clarity(www.touchclarity.com)) เพื�อช่วยประเมินว่า
ขอ้เสนอใดของธนาคารจะไดรั้บการตอบสนองจากลูกคา้มากที�สุด 
 3) ลกัษณะจาํเพราะของบุคคล (Individualization) ลักษณะที�สําคญัอีกอย่างหนึ� ง 
ของรูปแบบการตลาดปฏิสัมพนัธ์ (Interactive Marketing Communication) คือ การนาํเสนอสินคา้
และบริการแบบเฉพาะบริการแบบเฉพาะเจาะจงให้กบัลูกคา้รายใดรายหนึ� ง ซึ� งต่างจากสื�อดั#งเดิม 
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ที�ข้อความเดียวกันถูกสื� อสารออกไปยงัทุกคน กระบวนการนําเสนอสินค้าและบริการแบบ
เฉพาะเจาะจงยงักล่าวว่าเป็นการตลาดเฉพาะบุคคล (Personalization) ซึ� งถือเป็นมุมมองสําคญั 
ในการดาํเนินการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ให้บรรลุผลสําเร็จ การตลาดเฉพาะบุคคลบ่อยๆ ถูกทาํผา่น
เครือข่ายภายนอก (Extranet) ที�มีไวเ้พื�อบริหารจดัการกระบวนการซื#อสินคา้และกระบวนการหลงั
การขายตวัอย่างของการทาํการตลาดเฉพาะบุคคลจากบริษทัที�ทาํธุรกรรมกบับริษทัด้วยกนัอย่าง 
อาร์เอสคอมโพเนนท์(www.rswww.com) ลูกค้าทุกคนที�เขา้ไปในเว็บไซต์ระบบจดัเก็บสินค้า 
ที�ลูกคา้สนใจและขอ้มูลอื�นๆ ที�มีผลต่อการตดัสินใจซื#อ เมื�อลูกคา้เหล่านั#นเขา้มาเยี�ยมชมเวบ็ไซต ์
ในครั# งต่อไป ขอ้มูลที�แสดงในเวบ็จะเกี�ยวขอ้งกบัสินคา้ที�พวกเขาสนใจตวัอย่างเช่น สินคา้ในการ
ทาํงานและขอ้เสนอพิเศษถา้สิ�งนี# เป็นสิ�งที�ลูกคา้เลือกให้ขอ้มูลไว ้ซึ� งถือเป็นตวัอย่างของการตลาด
แบบเลือกได ้(Mass Customization) ที�ซึ� งขอ้มูลของลูกคา้ถูกจาํแนกไวเ้ป็นกลุ่มย่อย ขอ้มูลไม่ได้
เป็นข้อมูลเฉพาะบุคคล แต่เป็นข้อมูล เฉพาะกลุ่มที� มีความสนใจคล้ายคลึงกัน อเมซอน 
(www.amazon.co.uk) มีชื�อเสียงในเรื� องแนวทางการกลั�งกรองข้อมูลที�อาศยัความร่วมมือกัน 
(Collaborative Filtering Approach) คือ แนวทางการวิเคราะห์สิ�งที�ลูกคา้เคยซื#อในอดีตคาดการณ์วา่
ลูกคา้จะสนใจสินคา้ประเภทใด อยา่งเช่น ลูกคา้ของ อเมซอน ที�ซื#อสินคา้ X ก็จะซื#อสินคา้ Y และ
ลูกคา้ที�คน้หาสินคา้ X ก็จะซื#อสินคา้อยา่งหนึ�ง 
 4) การผสานร่วมมือกนั (Integration) อินเทอร์เน็ตสามารถถูกใชค้วบคู่กบัสื�อดงัเดิม 
โดยที�สื� อดังเดิมจะทาํหน้าที�ดึงคนเขา้มาชมเว็บไซต์เพื�อรับข้อเสนอหรือสิทธิต่างๆ ในเว็บไซต ์
ตวัอยา่งเช่น บริษทัเดล ที�ใชร้หสัมูลค่าอิเล็กทรอนิกส์ (E-Value Codes) ซึ� งตีพิมพใ์นนิตยาสารและ
สื�อออฟไลน์อื�น ๆ จูงใจให้ลูกคา้เขา้มาในหน้าเว็บโดยลูกคา้จะตอ้งพิมพ์รหัสเขา้ไปในหน้าเว็บ 
เพื�อขอรับสิทธิพิเศษนั#นบริษทั แคพพิตอล วนั (Capitol One) ไดใ้ช้แนวทางคลา้ยกบับริษทัเดล 
ซึ� งทา้ยที�สุดสามารถช่วยเพิ�มยอดขายใหก้บัองคก์รได ้
 5) การปรับโครงสร้างอุตสาหกรรม (Industry Structuring) การใช้ช่องทาง
อินเทอร์เน็ตในการขายสินค้าให้กบัลูกคา้โดยตรงโดยขจดัคนกลางออกไป (Disintermediation) 
การใชค้นกลางในระบบออนไลน์เชื�อต่อระหวา่งผูซื้#อและผูข้าย (Re-intermediation) และร่วมมือกบั
คนกลางอิสระอื�น ๆ หรือแต่งตั#งคนกลางของตนเองขึ#นมา (Counter Mediation) ทั#งสามแนวทาง
ควรได้รับการพิจารณาให้เป็นส่วนหนึ� งในกลยุทธ์การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ สําหรับนักการตลาด 
ในการกาํหนดกลยุทธ์การสื�อสารของบริษทัมนัเป็นสิ�งสําคญัที�ตอ้งพิจารณาตวัแทนของบริษทั 
ของเว็บไซต์คนกลางต่างๆ โดยบริษทัจะตอ้งตอบคาํถามที�ว่า คนกลางใดที�ควรจะเป็นตวัแทน 
ของบริษทัและขอ้เสนอของบริษทัเป็นอย่างไรเมื�อเปรียบเทียบกบัคู่แข่งในแง่ของลกัษณะพิเศษ
ประโยชน์และราคา 
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 6) ความไม่ขึ#นกบัตาํแหน่ง (Independence of location) สื�ออิเล็กทรอนิกส์ยงัเปิด
โอกาสใหก้บับริษทัสามารถสื�อสารไปยงัตลาดโลกมากขึ#น มนัเปิดโอกาสให้บริษทัขายสินคา้ไปยงั
กลุ่มเป้าหมายที�อยูท่ ั�วโลกที�ก่อนหนา้นี#สามารถเขา้ถึงไดบ้ริษทัผูผ้ลิตโพลีเมอร์และสารเคมีสําหรับ
อุตสาหกรรมสีและเคลือบซึ� งขณะนี# มีลูกค้าอยู่ 40 ประเทศทั�วโลกซึ� งดังเดิมเคยขายสินค้าผ่าน
เครือข่ายตวัแทนทอ้งถิ�นและผูแ้ทนจาํหน่ายอินเทอร์เน็ตเปิดโอกาสให้สินคา้เขา้ไปขายในประเทศ
อื�นๆ ไดโ้ดยไม่ตอ้งพึ�งตวัแทนขายทอ้งถิ�น (ถึงแมว้า่ตวัแทนขายทอ้งถิ�นจะยงัเป็นสิ�งจาํเป็นสําหรับ
สินคา้บางอย่าง) ในสถานการณ์ดงักล่าวและดว้ยการปรับโครงสร้างความร่วมมือระหว่างการใช้
ช่องทางอินเตอร์เน็ตในการขายสินคา้ใหก้บัลูกคา้โดยตรงและการใชค้นกลางในระบบออนไลน์นกั
วางกลยุทธ์ตอ้งพิจารราอย่างรอบคอบเพราะความขดัแยง้ระหว่างช่องทางต่าง ๆ อาจเกิดขึ#นไดถ้า้
ลูกค้าซื#อสินค้าโดยตรงจากบริษทัในประเทศอื�นแทนที�จะซื#อผ่านตวัแทน ท้องถิ�นอาจจะหมด
ความสาํคญัไปซึ�งอาจจะตอ้งการสิ�งชดเชยสําหรับยอดขายที�สูญเสียไปหรือคู่คา้กบัคู่แข่งของบริษทั
แทน(กลไกการตลาด, ออนไลน์, 2560) 

ปัจจยัความสําเร็จของการตลาดอเิลก็ทรอนิกส์ 

 ปัจจัยความสําเร็จของธุรกจิอาลบีาบา  

 แจ็ก หม่า ประสบความสําเร็จได้อย่างไรเพราะตวัเขาเองไม่ได้มาจากครอบครัว 
นกัธุรกิจ เขาเกิดในมณฑลเจอ้เจียง บิดาเป็นศิลปิน การต่อสู้ในช่วงแรกของชีวิตคือการเขา้เรียน 
ในมหาวทิยาลยั ในที�สุดเขาก็ไดเ้ขา้เรียนวทิยาลยัครูของหางโจว และจบดา้นภาษาองักฤษในปี 1988 
หลงัจากจบการศึกษา มีอาชีพเป็นครูสอนภาษาองักฤษ และเป็นล่าม ในปี 1995 เขาเป็นล่ามให้กบั
คณะผูแ้ทนจีนเดินทางไปเมืองซีแอตเทิล นั�นเป็นครั# งแรกที�เขาไดมี้โอกาสเห็นอินเทอร์เน็ตในเวลา
นั#นยงัไม่มี Google การหาขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ตจาก Search Engineมีเพียงแค่ดชันีของเรื�องนั#นๆยงั
ไม่มีขอ้ความเนื#อหาของเรื� อง เขาเห็นโอกาสทางธุรกิจ เมื�อกลบัมาจีน แจ็ก หม่า ไดเ้ปิดเว็บไซต์
ขอ้มูลธุรกิจ เป็นบญัชีรายชื�อบริษทัธุรกิจจีนที�ตอ้งการหาลูกคา้ต่างประเทศ ในเวลานั#นคนจีนที�ใช้
อินเทอร์เน็ตมีไม่ถึงลา้นคน ทาํให้เว็บไซต์ของเขาไม่ได้รับความสนใจ และปิดลงเมื�อ 2 ปีต่อมา 
ในปี 1999 เขาหารือกับพรรคพวก 18 คน เพื�อเสนอแนวคิดการทาํธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
โดยใช้อินเทอร์เน็ตเชื�อมโยงผูผ้ลิตรายย่อยของจีนกบัลูกคา้ต่างประเทศ พรรคพวกของเขาตกลง 
ที�จะร่วมลงทุนเป็นเงิน 60,000 ดอลลาร์ จึงเป็นที�มาของ Alibaba.com ภายในหนึ� งปีต่อมา 
เขาสามารถดึง Goldman Sachs มาถือหุน้ 23% และ Softbank ของญี�ปุ่นมาถือหุ้น 31% ทาํให้อาลีบา
บาสามารถอยูร่อดมาไดจ้ากการตกตํ�าของเศรษฐกิจฟองสบู่ในยคุธุรกิจdot.comในปี 2003 อาลีบาบา
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เปิดตวัเวบ็ไซต์ Taobaoสําหรับผูบ้ริโภค และระบบการชาํระเงิน Alipayเศรษฐกิจโลกถดถอยครั# ง
ใหญ่ในปี 2008  ทาํให้ผูผ้ลิตจีนหันมาสนใจการขายในประเทศ แทนที�จะผลิตส่งไปขายทั�วโลก 
หรือผลิตให้กบั Walmartทาํให้แจ็ก หม่า เห็นชดัเจนวา่ อีคอมเมิร์ซสําหรับผูบ้ริโภคจะเขา้มาแทน 
อีคอมเมิร์ซสําหรับธุรกิจกบัธุรกิจ ที�เคยเป็นธุรกิจเริ�มแรกของอาลีบาบา ในที�สุด อาลีบาบาก็ทุ่มเท
ทรัพยากรต่างๆ ให้กบั Taobaoและ Tmallเป็นที�คาดหมายกนัวา่ ตลาดอีคอมเมิร์ซของจีนจะมีมูลค่า
ถึง 1.6 ล้านล้านดอลลาร์ในปี 2020 ยอดขายและกาํไรของอาลีบาบาก็คงจะเพิ�มขึ#นอย่างรวดเร็ว
เช่นกนั 
 ในหนงัสือชื�อ Alibabaผูเ้ขียนคือ Duncan Clark กล่าววา่ ปัจจยัที�เป็นความสําเร็จและ
ความไดเ้ปรียบของอาลีบาบาคือสิ�งที�แจ็ก หม่า เรียกวา่ “สามเหลี�ยมเหล็ก”ดา้นหนึ�งของสามเหลี�ยม
เหล็ก คือ เว็บไซต์พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของอาลีบาบามีความหลากหลายของสินคา้ที�มากกว่า 
เว็บไซต์สําหรับผูบ้ริโภคของอาลีบาบา คือ Taobaoและ Tmallไม่มีคลังสินค้าของตัวเอง จุดนี#  
ที�แตกต่างจาก Amazon ทั#ง 2 เวบ็ไซต์เป็น Platform ให้ผูผ้ลิตมาขายสินคา้ตวัเอง Taobaoมีแผง
สินคา้ 9 ลา้นแผง ที�มีจาํนวนมากเช่นนี# เพราะพ่อคา้แผงไม่มีค่าใช้จ่ายใดๆ เลย แต่ Taobaoมีรายได้
จากค่าโฆษณาที�พอ่คา้ตอ้งการวางสินคา้ของตวัเองใน Taobaoใหโ้ดดเด่นกวา่คนอื�น หรือค่าโฆษณา
ที�ขึ#นกบัจาํนวนลูกคา้กดเขา้ไปดูขอ้ความโฆษณา วิธีโฆษณาแบบนี# เป็นที�นิยมของพ่อคา้รายย่อย 
เพราะได้ผลตรงเป้า ดีกว่าการโฆษณาแบบกว้างๆ ที�ท ําให้วงการโฆษณามีคําพูดที�ตลกๆ 
ว่าเรารู้ว่าอย่างน้อยที�สุด ครึ� งหนึ� งของงบโฆษณาได้ผล แต่ไม่รู้ว่าเป็นงบครึ� งไหนด้านที� 2ของ
สามเหลี�ยมเหล็ก คือ ระบบโลจิสติกส์ในการบรรจุและจดัส่งสินคา้ที�เป็นไปอย่างรวดเร็วและดว้ย
ตน้ทุนที�ต ํ�า ในเทศกาล “วนัคนโสด” ปี 2015 คนจีนสั�งซื#อสินคา้กบัอาลีบาบาที�ตอ้งจดัส่งทางบรรจุ
ภณัฑ์ถึง 467 ล้านชิ#น ตอ้งใช้คนส่งของ 1.7 ล้านคน และรถยนต์ 4 แสนคนั หากไม่มีระบบการ
จดัส่งบรรจุภณัฑ์ดว้ยตน้ทุนตํ�า อาลีบาบาคงไม่สามารถเป็นยกัษ์ใหญ่ดา้นพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
บริษทัจดัส่งสินคา้ให้กบัอาลีบาบาไม่ไดเ้ป็นบริษทัของอาลีบาบา แต่เป็นบริษทัเอกชน และตั#งอยู ่
ในมณฑลเดียวกบัอาลีบาบา คือเจอ้เจียง ที�ผ่านมาอาลีบาบาลงทุนร่วมกบับริษทัจดัส่งบรรจุภณัฑ ์
โดยตั#งเป็นบริษทัเรียกว่า China Smart Logistics เป็นบริษทัรูปแบบ Information Platform 
ที�ประสานงานดา้นโลจิสติกส์ในการจดัส่งสินคา้ของอาลีบาบา ที�วนัๆ หนึ�งมีจาํนวนถึง 30 ลา้นชิ#น
ดา้นที� 3 ของสามเหลี�ยมเหล็กอาลีบาบา คือ ระบบบริการดา้นการเงิน สินทรัพยที์�มีค่ามากสุดอยา่ง
หนึ� งของอาลีบาบาคือเครื�องมือการชาํระเงินออนไลน์ที�เรียกว่า Alipayทุกวนันี#  การชาํระเงินแบบ
ออนไลน์ในจีนจาํนวน 3 ใน 4 ของมูลค่า 1 ล้านล้านดอลลาร์ต่อปี ดาํเนินการผ่านทาง Alipay 
ใน “วนัคนโสด” ปี 2015 Alipayดาํเนินการเรื�องการชาํระเงินออนไลน์ถึง 85,000 รายการต่อวินาที 
คนจีนเชื�อมั�นในการชาํระเงินผ่าน Alipayเพราะรู้ว่าบญัชีเงินในธนาคารจะถูกหักก็ต่อเมื�อตวัเอง
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ได้รับและพอใจในสินค้าแล้วเท่านั# นสามเหลี�ยมเหล็กดังกล่าวคือปัจจัยสําคัญเกี�ยวกับระบบ
โครงสร้าง ที�ทาํใหอ้าลีบาบาเป็นยกัษใ์หญ่ดา้นพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของจีน แต่บารมีของแจ็ก หม่า 
ผูก่้อตั#งอาลีบาบา คือพลงัที�รวบรวมความพยายามของพนกังานและทรัพยากรต่างๆ ของอาลีบาบา 
ไปสู่ความสาํเร็จบนพื#นฐานโครงสร้างดงักล่าว 

 ปัจจัยความสําเร็จของอเีบย์ 

 ด้วยความเป็นร้านคา้ออนไลน์ กลยุทธ์สําคญัจึงอยู่ที�หน้าร้านหรือหมายถึงในหน้า
เวบ็ไซตข์องอีเบยน์ั�นเอง ซึ� งสามารถสรุปออกมาในประเด็นดงัต่อไปนี#  
 1) หน้าแรกของเวบ็ไซต์อีเบยท์าํหน้าที�คิดแทนสมาชิกว่าสมาชิกแต่ละคนกาํลงัมอง
หาอะไร โดยศึกษาพฤติกรรมการซื#อ การคน้หา และการติด wish list, watch list และ gift list ให้กบั
สินคา้ที�สมาชิกเขา้มาชมเมื�อครั# งก่อน และเมื�อสมาชิกเขา้อีเบยอี์กครั# ง สิ�งที�ปรากฏจะมีตั#งแต่คาํคน้ 
ที�เราใช้คน้หาสินคา้เมื�อครั# งก่อนๆ สินคา้ที�เราเคยดูแลว้ สินคา้แนะนาํซึ� งแสดงผลโดยอิงจากการดู
สินคา้ครั# งล่าสุดของเรา (Inspired by your recently viewed items) สินคา้ประเภทเดียวกบัที�เราเคยดู
ซึ� งเป็นที�นิยมในเวบ็ไซต์ สิ�งที�ปรากฏในหน้าแรกทาํให้สมาชิกสามารถดูสินคา้ถดัจากเดิมไดอ้ยา่ง
ต่อเนื�อง ในอีกแง่หนึ�งก็เป็นผลดีให้กบัผูข้ายดว้ย เพราะเพิ�มโอกาสการที�ลูกคา้จะพบเห็นและเลือก
ซื#อสินคา้ ซึ� งการแสดงผลหน้าแรกที�คลา้ยกนันี# สามารถพบได้ในหน้าแรกของอเมซอนเว็บไซต์
คู่แข่งรายใหญ่ของอีเบยด์ว้ยเช่นกนั 
 2) วิธีการคน้หา การคน้หาของอีเบยเ์ป็นอีกสิ� งที�ช่วยเพิ�มความนิยมให้กบัเว็บไซต์
อีเบยจ์ากการแสดงผลที�ชดัเจน และสมาชิกสามารถระบุคาํคน้ที�ตรงกบัความตอ้งการได้ สําหรับ
คาํคน้บางชนิดซึ�งเป็นสินคา้หลกั เช่น กระเป๋า เมื�อใส่คาํคน้ไปแลว้จะปรากฏคาํคน้ยอ่ยที�มีคาํอธิบาย
พร้อมรูปภาพประกอบเพื�อให้เราเลือกว่าสินคา้ที�เรามองหา อยู่ประเภทไหน เมื�อใส่คน้ว่ากระเป๋า 
ก็จะมีคาํบรรยายพร้อมภาพให้เลือกในลาํดบัถดัไป เช่น cross-body, satchel, handbag เป็นตน้ 
ซึ� งสาํหรับผูไ้ม่เขา้ใจภาษาองักฤษ ไม่รู้คาํเฉพาะ หรือประเภทสินคา้ เมื�อดูภาพก็จะเขา้ใจไดท้นัที 
 3) ระบบ Rating ของผูข้ายระบบ Rating ของผูข้ายที�อีเบยช่์วยสมาชิกในการตดัสินใจ
ซื#อได้ดีมาก สินคา้ที�ปรากฏหลงัการคน้หา นอกจากจะบอกรายละเอียดสินคา้แลว้ ผูข้ายสินคา้ที�
ได้รับการจดัคุณภาพสูงสุดจะมีตรา “top-rated seller” ปรากฏด้วยซึ� งผูข้ายที�ได้รับตรานี#  
นอกเหนือจากมีคุณสมบติัอื�นๆ แลว้ตอ้งมี Positive Feedback ร้อยละ �� ซึ� งมาจากการให้คะแนน
ความพึงพอใจจากลูกคา้ดว้ยดาว (คะแนนเต็ม � ดาว) จากเกณฑ์ � ประเภท (สินคา้เป็นจริงตามคาํ
บรรยาย การสื�อสารกบัลูกคา้ ระยะเวลาจดัส่ง ค่าขนส่ง และค่าดาํเนินการ) ซึ� งผลกัดนัให้ผูข้าย
ปรับปรุงคุณภาพสินคา้และบริการเพื�อสร้างความพอใจให้กบัลูกคา้ เนื�องจากไดเ้ลือกซื#อสินคา้ที�มี
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คุณภาพ ราคา และคุณสมบติัตามที�คนขายระบุไว ้เพราะถา้ไม่เป็นตามนั#น วฏัจกัรที�ตามมาก็คือ
ลูกคา้ให้ Positive Rating แก่ผูข้ายในระดบัตํ�านั�นเอง สําหรับการจดั Rating ไม่ไดเ้ป็นจุดเด่นใน 
อเมซอนเนื�องจากเวบ็ไซต์ดงกล่าวเน้นระบุรายละเอียดของสินคา้ เพราะอเมซอนเองทาํหน้าเป็น
ตวักลางในการเก็บสตอ็กสินคา้และการจดัส่ง 
 4) PayPalถือเป็นหนึ� งกลยุทธ์สําคญัของอีเบยที์�อีเบยเ์ขา้ซื#อไปเมื�อปี 2547 PayPal 
คือระบบรับส่งเงินของบุคคลทั�วไปและธุรกิจ สมาชิก PayPal เพียงสมคัรบญัชีแลว้ผกูบญัชีกบับตัร
เครดิตหรือเดบิตก็สามารถชาํระสินคา้หรือรับส่งเงินได ้ปัจจุบนัมีประเทศที�รับชาํระเงินผา่น PayPal 
190 ประเทศ และสามารถใชไ้ดก้บัร้านคา้ออนไลน์หลายลา้นแห่ง รวมถึงอีเบยด์ว้ยPayPal ถือเป็น
ระบบที�การันตีความปลอดภยัทั#งผูส่้งและผูรั้บเงิน โดยขอ้มูลของผูส่้งเงิน (หรือในกรณีซื#อสินคา้จะ
หมายถึงผูซื้#อ) จะไม่เปิดเผยแก่ผูรั้บเงิน (ผูข้าย) และยงัมีระบบคุม้ครองผูซื้#อในกรณีที�ชาํระเงินและ
ไม่ไดรั้บสินคา้ รวมทั#ง ระบบคุม้ครอง 100% ไม่ให้การชาํระเงินจากบญัชีที�ไม่ไดรั้บอนุญาตเขา้ถึง
บญัชีของเราได ้นอกจากนี#การชาํระเงินผา่น PayPal ยงัมีความสะดวกรวดเร็ว โดยผูส่้งเงิน (ผูซื้#อ) 
ไม่ตอ้งกรอกรายละเอียดใน PayPal ซํ# าทุกครั# งในการชาํระเงิน และสามารถส่งเงินไดร้วดเร็วกว่า
ช่องทางธรรมดา จากการศึกษาพบวา่ 84% ของการชาํระผา่น PayPal ทาํใหเ้งินส่งถึงผูข้ายภายใน 24 
ชั�วโมงหลงัปิดประมูลสินคา้ ซึ� งการส่งเงินที�รวดเร็วกว่าจะเป็นผลให้ส่งสินคา้ไดร้วดเร็วกว่าดว้ย 
นอกจากนี#  ผูส่้งเงิน (ผูซื้#อ) ยงัสามารถชาํระเงินผ่าน PayPal ได้ถึง 26 สกุลเงิน (ขอ้มูลเพิ�มเติม
เกี�ยวกบัสกุลเงินที�ชาํระบน PayPal ดว้ยความสะดวก รวดเร็ว และปลอดภยัของ PayPalทาํให้ผูซื้#อ
ในสัดส่วน 5 ใน 6 นิยมชาํระสินคา้ของ eBay ผา่นทาง PayPal และผูซื้#อ 80% มีแนวโนม้ซื#อสินคา้
อีกครั# งหากช่องทางชาํระเงินผา่น PayPal 

 ปัจจัยความสําเร็จของธุรกจิอเมซอน 

 อเมซอนคงไม่มีใครไม่รู้จักชื�อนี# ในวงการเว็บไซต์นั�นเพราะอเมซอนเป็นเจ้าพ่อ 
ยกัษ์ใหญ่ในวงการตลาดสินคา้ของโลกซึ� งมีสาขาอยูม่ากมายหลายประเทศ อาทิเช่นอเมริกาญี�ปุ่น 
ฝรั�งเศสนักหารายได้ออนไลน์มากมายจึงมุ่งไปที�อเมซอนซึ� งเปรียบเสมือนขุมทรัพยแ์หล่งใหญ่ 
มีผูค้นมากมายที�ประสบความสําเร็จกบัอเมซอน ทั#งคนไทยและต่างประเทศ บางคนทาํไดเ้ดือนละ
หลายหมื�นดอลลาร์ บางคนทาํไดไ้ม่นานก็ตอ้งถอนตวัไปจากวงการนี#  เพราะหมดความอดทนที�ไม่
สามารถทาํไดต้ามเป้าหมายที�วางไวอ้เมซอนเป็นบริษทัที�เกิดขึ#นในสหรัฐอเมริกาซึ� งมีการซื#อขาย
สินคา้ที�เกิดขึ#นมากกว่าปีละหลายลา้นดอลลาร์ในการขยายช่องทางในการจาํหน่ายสินคา้(หรือมกั
เรียกกนัง่ายๆวา่ Affiliate) โดยผา่นทางผูเ้ผยแพร่โดยจะไดรั้บค่าตอบแทนเป็น%จากราคาของสินคา้ 
สาํหรับการเขา้ร่วมทาํธุรกิจกบัอเมซอนนั#นก็ไม่ไดมี้ค่าใชจ่้ายใดๆในการสมคัร รูปแบบของการทา
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ธุรกิจกบัอเมซอน หลายคนยงัเขา้ใจผดิวา่การร่วมทาํธุรกิจกบัอเมซอนคือการที�ตอ้งนาํสินคา้ออกมา
ขายแลว้ตอ้งทาํการปิดการขายเองดว้ยการพดูคุยหรือติดต่อกบัลูกคา้โดยตรงนั�นเป็นความเชื�อที�ผิดๆ
ของคนที�ยงัไม่เขา้ใจ ความจริงแลว้การทาํธุรกิจกบัอเมซอนนั#นง่ายมาก ไม่จาํเป็นเลยที�ตอ้งพูดคุย
หรือติดต่อกบัลูกคา้ เรามีหนา้ที�เพียงแค่นาํสินคา้ที�เราตอ้งการออกมาทาํตลาด เพื�อให้ผูส้นใจไดค้ลิก
เขา้ไปยงัหน้าสินคา้ของอเมซอนเพื�อสั�งซื#อโดยผ่านระบบที�อเมซอนเตรียมไวใ้ห้แลว้จากนั#นก็เป็น
หนา้ที�ของทางอเมซอน ซึ� งหากสินคา้นั#นสามารถขายไดเ้ราก็จะไดค้่าตอบแทนโดยนบัเป็นจาํนวน
ชิ#นที�ขายได ้เพราะฉะนั#นหากเราทาํตลาดสินคา้หลายๆตวัและสามารถทาํให้สินคา้นั#นขายไดเ้รื�อยๆ 
ก็จะทาํใหเ้ราไดร้ายไดที้�มากขึ#นเรื�อยๆนี�คือความสบายที�หลายคนตดัสินใจร่วมทาํธุรกิจกบัอเมซอน
เนื�องจากเราไม่จาํเป็นตอ้งเสียค่าสมคัรสมาชิกไม่จาํเป็นตอ้งมีสินคา้เองในมือ ไม่ตอ้งส่งสินคา้ดว้ย
ตนเองไม่ตอ้งติดต่อลูกคา้เพื�อปิดการขาย สิ�งที�เราจาํเป็นตอ้งมีคือเวบ็ไซตที์�เราอาจจะสร้างขึ#นมาเอง
เพื�อจาํหน่ายสินคา้ หรืออาจจะใช้เวบ็ไซต์ที�เรามีอยู่แลว้ในการทาํตลาดเพื�อขายสินคา้ให้อเมซอน 
ซึ� งอาจจะใชก้ารลิงคไ์ปยงัหนา้สินคา้ดว้ยBannerหรือขอ้ความโฆษณาก็สามารถทาํได ้ปัจจยัที�สําคญั
ของอเมซอนคือ 4Psคือ Product คือส่วนของของสินคา้อเมซอนซึ� งเราเองควรที�จะหาสินคา้ในอเม
ซอนที�ขายดีแลว้นาํมาขายในเวบ็ของเรา Price คือ คุณควรคาํนึงถึงราคาของสินคา้ ในกรณีนี#ถา้คุณ
ขายของที�มีราคาสูง ปัจจยัทางดา้นคู่แข่งของคุณก็เยอะตามไปดว้ย ฉะนั#นควรเลือกขายสินคา้ที�มี
ราคากลางๆ และสมเหตุสมผล Place คือสถานที�ในที�นี# ก็เปรียบเสมือนกบัตวัเวบ็ไซตข์องคุณ ทาํได้
น่าเชื�อถือหรือไม่ ดูแลว้หนา้ซื#อหรือเปล่า Promotion คือถา้ในทางเทคนิคก็คือส่วนของโปรโมชั�น 
หรือในแง่ของอินเตอร์เน็ตคือการใชค้าํกระตุน้ให้อยากซื#อ เช่น ราคาถูก ฟรีค่าขนส่ง ลดราคา เป็น
ต้น สิ� งที�เพิ�มมาในการขายของทางอินเตอร์เน็ตนั# นก็มีส่วนของช่องทางการขาย บางครั# งอาจ
มองเห็นเพียงช่องทางเดียว ซึ� งในโลกออนไลน์นั#นมีช่องทางการขายมากมาย เช่นช่องทางโฆษณา
เช่นขายผ่าน Adwordช่องทาง SEO คือขายผา่นพวก Search Engine ต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นGoogle  
Yahoo ASKBing เป็นตน้ ช่องทาง Social Network อาทิTwitter Facebook Hi� เป็นตน้ อีกหนึ�งเรื�อง
ที� สํ า คัญ คื อ คู่ แ ข่ ง ใ น ต ล า ด สิ น ค้า นั# น ถ้ า ห า สิ น ค้า ที� มี คู่ แ ข่ ง น้ อ ย คุ ณ เ อ ง ก็ จ ะ ส า ม า ร ถ 
ขายของได ้แต่ถา้คู่แข่งในตลาดเยอะเราเองจะเหนื�อย สรุปการขายอเมซอนให้ประสบความสําเร็จ
นั#น ขึ#นอยูก่บัปัจจยัเหล่านี#แทบทั#งสิ#น  
 
 ปัจจัยความสําเร็จของหนึ�งตําบลหนึ�งผลติภัณฑ์ 

 ไทยตาํบลดอทคอม ไดด้าํเนินการเปิดใชม้าตั#งแต่เดือน มิถุนายน 2543 จากการริเริ�ม 
ที�ทาํขอ้มูล 20 ตาํบลแรกด้วยความยากลาํบาก และด้วยความอุตสาหะและโดยความร่วมมือจาก
หน่วยงานที�ได้เล็งเห็นประโยชน์อันแท้จริงที�ชาวบ้าน กลุ่มอาชีพทั�วประเทศจะได้รับ ทาํให ้
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ไทยตาํบลดอทคอมไดเ้ป็นที�รู้จกั และยอมรับกนัถึงคุณประโยชน์ในการเผยแพร่ขอ้มูล โดยเฉพาะ
สินคา้ที�กลุ่มอาชีพต่างๆผลิตขึ#นให้เป็นที�รู้จกั และก่อให้เกิดการซื#อ-ขายกนัมากขึ#น เป็นผลให้กลุ่ม
อาชีพ มีโอกาส มีรายไดม้ากกวา่เดิมจากการพฒันาระบบ และเพิ�มขอ้มูลอยา่งต่อเนื�อง และรวดเร็ว 
และรวมถึงการขยายขอบเขตใหไ้ทยตาํบลดอทคอม ใชง้านไดม้ากยิ�งขึ#น ทั#งภาคเอกชน และภาครัฐ 
จะเห็นไดว้า่ ไดมี้การปรับปรุงเรื�องการใชง้านให้สะดวก รวดเร็วขึ#น จึงทาํให้มีจาํนวน Page Views 
สูงขึ# นถึง5,828ในวันที�  16 มกราคม 2546 และโดยทั�วไปประมาณวนัละกว่า 5,000 จากสถิติ 
การเข้าชม หรือเข้ามาอ่านข้อมูลในไทยตําบลดอทคอมในระยะแรกๆ มีคนเข้ามาดูไม่มาก 
แต่หลงัจากที�ไดพ้ฒันาระบบเพิ�ม ปรับปรุง และเพิ�มขอ้มูลอยู่ตลอดเวลากว่า 2 ปีที�ผ่านไป ทาํให ้
มีคนสนใจเขา้มาดูมากขึ#น ประมาณ 2,000Page Views ต่อวนัในกลางปี 2545 และหลงัจากที� 
ไดอ้อกบูชในงานมหกรรมหนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์แห่งชาติ เมื�อเดือนพฤษภาคม 2545 ก็ได้มี 
คนเขา้มาดูมากขึ#นเป็น 3,000Page Viewsต่อวนั และเพิ�มเป็น 4,400 ในปลายปี 2545 เรามีความ
ภาคภูมิใจที�ไทยตาํบลดอทคอมไดป้ระสบความสาํเร็จในระดบัหนึ�งแลว้ ดว้ยเหตุผลดงัต่อไปนี#   
 1) จาํนวนผูเ้ขา้มาใช้งานสูงขึ#นกว่า 5,000Page Views ต่อวนั เป็นเครื�องแสดงว่า 
เป็นที�นิยม และในจาํนวนนี#มาจากต่างประเทศประมาณ 20% 
 2) จาํนวนผูเ้ขา้มาใช้งานจะสูงกว่านี# มาก ถ้าทางองค์การบริหารส่วนตาํบล (อบต.) 
ต่างๆเขา้มาใชง้านดว้ย จาก 7,000อบต.ถา้เขา้มาวนัละ 4,000อบต.ก็จะเพิ�ม Hit Rate อีกเป็นจาํนวน
มาก และเมื�อเราไดท้าํการเพิ�มขอ้มูลทางดา้นการเกษตรหรือมีการใชง้านมาจากสหกรณ์เกษตรตาํบล 
ก็จะมี Page Views สูงขึ#นอีก  
 3) ประมาณไม่เกินกลางปี 2546  เมื�อไดท้าํการเชื�อมโยงระบบจากไทยตาํบลไปยงั
ธุรกิจส่งออกที�เขา้โครงการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (Electronic Commerce : E-Commerce) 
แบบธุรกิจต่อธุรกิจ (Business to Business : B�B) ของกรมส่งเสริมการส่งออก 6,000 แห่ง ก็จะมี
ผูใ้ชง้านจากต่างประเทศ เขา้มาที�ไทยตาํบลมากยิ�งขึ#น  
 4) จากการที�จะมีผูเ้ขา้มาใช้งานมากยิ�งๆขึ#น จะทาํให้โอกาสในการขายสินคา้ในทุก
ระดบัเพิ�มสูงขึ#น ไทยตาํบลจะเป็น Portal Site ที�มีคนเขา้มาคน้หาขอ้มูลจากทั�วโลก  
 5) จากการสอบถามกลุ่มอาชีพต่างๆเกี�ยวกบัไทยตาํบลดอทคอม กลุ่มอาชีพรู้จกัมาก 
และรู้ดีถึงประโยชน์ที�จะไดรั้บ หากมีสินคา้เขา้มาเผยแพร่ในไทยตาํบลดอทคอม บางกลุ่มอาชีพ 
มีลูกคา้ 80% มาจากไทยตาํบลดอทคอม  
 6) ไทยตาํบลดอทคอม ไดช่้วยให้เกิดอาชีพต่างๆมากขึ#น และช่วยให้เกิดการส่งออก
สินค้าที�มาจากตาํบลต่างๆเช่น การที�มีเอกชนที�มีทุน เข้ามาค้นหาสินค้าที�น่าสนใจจากตาํบล 
แลว้พฒันารูปแบบ บรรจุภณัฑ์ให้ทนัสมยัและดาํเนินการส่งออกบางกลุ่มอาชีพ เพิ�มสมาชิกทาํการ
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ผลิตให้บริษทัส่งออก นอกเหนือจากการทาํตามปกติ ผูที้�รับซื#อสินคา้ไปส่งออกหลายรายไดจ้ดัตั#ง
เป็นบริษทัทาํธุรกิจแบบ SMEs 
 7) ไทยตาํบลดอทคอม ช่วยให้เกิดระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์หรือE-Commerce 
ในระดบัตาํบล ในระดบักลุ่มอาชีพ ซึ� งแมว้่าจะยงัไม่มีคอมพิวเตอร์ใช้ ก็ยงัดาํเนินธุรกิจพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ได้ในระดับหนึ� ง ดังนั# น จึงเป็นการส่งเสริม ให้ประชาชนในตาํบล เริ� มสนใจ 
ในระบบเทคโนโลยสีารสนเทศมากยิ�งขึ#น  
 8) แต่เดิมมา ข้าราชการในท้องถิ�นมักจะไม่ค่อยสนใจคอมพิวเตอร์ เนื� องจาก 
ไม่คุน้เคยกบัการใช้คอมพิวเตอร์มีราคาแพง และถา้มีก็จะใช้ทาํงานประจาํ เช่น Microsoft Word
หรือ Microsoft Excel และการเชื�อมต่อเขา้ใชง้านอินเทอร์เน็ตมีจาํนวนน้อยมาก เมื�อมีการกระตุน้ 
ให้ทาํขอ้มูลต่างๆ เช่นขอ้มูลตาํบล ขอ้มูลสินคา้ จึงทาํให้เกิดพฒันาการใหม่ในขา้ราชการทอ้งถิ�น 
ที�สนใจในเรื�องอินเทอร์เน็ต สนใจในการปรับปรุงขอ้มูลให้ทนัสมยั สนใจในการถ่ายภาพเป็นตน้ 
ซึ� งการกระตุน้นี#  นบัวา่เป็นประโยชน์ต่อการใชเ้ทคโนโลยีสารสนเทศเป็นอยา่งมาก และไทยตาํบล
ดอทคอม ไดมี้บทบาทสาํคญัในเรื�องดงักล่าวดว้ย 
 9) ในด้านความสําเร็จของกลุ่มอาชีพ ไทยตาํบลดอทคอมได้ช่วยให้กลุ่มอาชีพ 
จาํนวนมากมีรายได้มากขึ# นซึ� งหลายๆกลุ่มได้กลายเป็นผูผ้ลิต เพื�อก่อให้เกิดการส่งออกไปแล้ว 
ประมาณการ ที�ทาํขึ#นคร่าวๆ คาดว่ากลุ่มอาชีพทั�วประเทศ จะมีรายได้มากขึ#นกว่าเดิม ปีละ 250 
ลา้นบาท อนัเนื�องมาจากการเผยแพร่สินคา้ใหโ้ดยไทยตาํบลดอทคอม (Success Story สู่ความสําเร็จ
ไทยตาํบลดอทคอม, ออนไลน์, 2560) 

สรุป 
 สรุปปัจจยัความสําเร็จของธุรกิจของตลาดอิเล็กทรอนิกส์ส่วนหนึ�งมาจากการสังเกต
พฤติกรรมลูกค้า พร้อมกับเปิดโอกาสให้ลูกคา้สามารถเลือกสินคา้ที�ตรงกับความตอ้งการ และ 
เกิดจากระบบให้คะแนนความน่าเชื�อถือที�สร้างความมั�นใจให้สมาชิกเลือกสินค้าบนตลาด
อิเล็กทรอนิกส์กล่าวคือตลาดอิเล็กทรอนิกส์ควรให้ความสําคญักบัลูกคา้เป็นประเด็นตน้ๆ ดงันั#น
ธุรกิจที�ตอ้งการประสบความสําเร็จ นอกจากออกผลิตภณัฑ์ที�มีคุณภาพแล้ว ก็ควรคาํนึงถึงความ
พอใจของลูกค้าเป็นหลักด้วย หรือผูป้ระกอบการที�ธุรกิจตลาดอิเล็กทรอนิกส์ก็ควรสร้างระบบ 
คดักรองคนขายใหมี้ประสิทธิภาพ เพื�อสร้างความเชื�อมั�นใหแ้ก่ลูกคา้ ซึ� งจะส่งผลให้ลูกคา้กลบัมาใช้
บริการกบัเราอีกครั# ง 



บทที� 5 

สรุปและข้อเสนอแนะ 

 การวจิยัเชิงคุณภาพ เรื�อง การสร้างกลไกการตลาดอิเล็กทรอนิกส์เพื�อขบัเคลื�อนสินคา้
หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ ์มีวตัถุประสงคเ์พื�อ 1)ศึกษาและวเิคราะห์โครงสร้างพื1นฐานการตลาดของ
สินคา้หนึ� งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์ของประเทศไทย2) ศึกษาโครงสร้างการประกอบธุรกิจของตลาด
อิเล็กทรอนิกส์และการประกอบธุรกิจของอาลีบาบา และ 3)  ศึกษากลไกการตลาดและช่องทาง
การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ของสินคา้หนึ� งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์ของประเทศไทยซึ� งผูว้ิจยัไดเ้น้นการ
วิจยัเกี�ยวกบัการโครงสร้างพื1นฐานและกลไกการตลาดอิเล็กทรอนิกส์เพื�อขบัเคลื�อนสินคา้หนึ� ง
ตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ โดยศึกษาถึงโครงสร้างการประกอบธุรกิจของธุรกิจตลาดอิเล็กทรอนิกส์ 
ได้แก่ ธุรกิจอาลีบาบา ธุรกิจอีเบย ์และธุรกิจอเมซอน เพื�อศึกษาถึงกลไกที�ทาํให้ธุรกิจการตลาด
อิเล็กทรอนิกส์ประสบความสําเร็จ หรือเป็นที�รู้จกัและยอมรับของสังคมโลกเพื�อนาํมาปรับใช ้
ในการพฒันาสินคา้หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์และช่องทางการตลาดแบบอิเล็กทรอนิกส์ของสินคา้
หนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภัณฑ์ของประเทศไทยเพื�อให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงสินค้าหนึ� งตาํบลหนึ� ง
ผลิตภณัฑข์องประเทศไทย  สามารถสรุปผลการศึกษาและมีขอ้เสนอแนะ ดงันี1  

สรุป 

 โครงการหนึ� งตําบลหนึ� งผลิตภัณฑ์ในแง่ของการบูรณาการการปฏิบัติงานของ
หน่วยงาน ซึ� งสามารถทาํงานร่วมกนัไดม้ากขึ1น การจดัสรรงบประมาณมีหน่วยงานกลางคอยกาํกบั
ดูแลใหง้านและการจดัสรรเป็นระบบไม่กระจดักระจาย ในการพฒันาผลิตภณัฑ์โดยเฉพาะอยา่งยิ�ง
ในเรื� องของมาตรฐานคุณภาพได้ช่วยให้ผูซื้1อมีความสบายใจขึ1น เนื�องจากเครื�องหมายมาตรฐาน
รับประกนัคุณภาพไดใ้นระดบัหนึ�ง ปัจจยัความสําเร็จของธุรกิจของตลาดอิเล็กทรอนิกส์ส่วนหนึ� ง
มาจากการสังเกตพฤติกรรมลูกคา้ พร้อมกบัเปิดโอกาสให้ลูกคา้สามารถเลือกสินคา้ที�ตรงกบัความ
ตอ้งการ และเกิดจากระบบให้คะแนนความน่าเชื�อถือที�สร้างความมั�นใจให้สมาชิกเลือกสินคา้บน
ตลาดอิเล็กทรอนิกส์กล่าวคือตลาดอิเล็กทรอนิกส์ควรให้ความสําคญักบัลูกคา้เป็นประเด็นตน้ๆ 
ดงันั1นธุรกิจที�ตอ้งการประสบความสําเร็จ นอกจากออกผลิตภณัฑ์ที�มีคุณภาพแลว้ ก็ควรคาํนึงถึง
ความพอใจของลูกคา้เป็นหลกัดว้ย หรือผูป้ระกอบการที�ธุรกิจตลาดอิเล็กทรอนิกส์ก็ควรสร้างระบบ
คดักรองคนขายใหมี้ประสิทธิภาพ เพื�อสร้างความเชื�อมั�นใหแ้ก่ลูกคา้  
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 ขอ้ควรคาํนึงสําหรับการพฒันากลไกการตลาดอิเล็กทรอนิกส์เพื�อขบัเคลื�อนสินค้า
หนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ เราตอ้งทราบก่อนว่า1) ลูกคา้คือใครเพราะเป็นการบ่งชี1 กลุ่มลูกคา้ที�มี
ลกัษณะและความตอ้งการที�คลา้ยกนั มีหลกัเกณฑ์หลากหลายถูกนาํมาใช้บ่งชี1 กลุ่มลูกคา้ไม่ว่าจะ
เป็นตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์และภูมิศาสตร์2) ความตอ้งการของลูกคา้เปลี�ยนแปลงไปอยา่งไร 
ทาํความเข้าใจกับความต้องการของกลุ่มลูกค้าต่างๆโดยเฉพาะเมื�อใช้งานอินเทอร์เน็ตเพื�อจะ
สามารถส่งมอบคุณค่าให้กบัลูกคา้ไดใ้นขั1นตอนต่อไปลูกคา้บางกลุ่มอาจจะถูกกระตุน้ไดด้ว้ยราคา
แต่ในโลกออนไลน์บางครั1 งการบริการลุกค้าสําคญักว่า ซึ� งสิ� งต่างๆนี1 เกี�ยวพนัอย่างใกล้ชิดกับ
พฤติกรรมการซื1อA)พุ่งเป้าหมายไปที�อะไร อาทิ ลูกคา้ที�สามารถสร้างกาํไรได้มากที�สุด ใช้ช่อง 
ทางอินเทอร์เน็ตสื�อสารขอ้เสนอเฉพาะเจาะจงส่วนบุคคลไปยงัลูกคา้เหล่านี1 เพื�อสร้างกาํไรให้กบั
บริษัท  บริษัทขนาดใหญ่ (การทาํธุรกรรมระหว่างองค์กรธุรกิจด้วยกันเอง) ซึงสามารถสร้าง
เครือข่ายภายนอกองค์กรเพื�อบริการลูกค้าเหล่านี1 พร้อมทั1งเพิ�มความจงรักภกัดี บริษทัขนาดเล็ก 
(การทาํธุรกรรมระหว่างองค์กรธุรกิจด้วยกนัเอง) บริษทัขนาดใหญ่จะให้บริการลูกคา้ผ่านทาง
ตวัแทนฝ่ายขายหรือผูจ้ดัการฝ่ายลูกคา้แต่การที�ผูจ้ดัการฝ่ายลูกค้าจะให้บริการบริษทัขนาดเล็ก
อาจจะไม่คุม้ค่าใชจ่้าย อยา่งไรก็ตามอินเทอร์เน็ตสามารถถูกใชเ้พื�อเขา้ถึงหรือให้บริการบริษทัขนาด
เล็กจะไม่มาก แต่ถ้าสามารถให้บริการบริษทัขนาดเล็กหลายแห่งผ่านอินเทอร์เน็ต รายได้รวมที�
ได้รับจะเพิ�มมากขึ1นตามไปด้วย  สมาชิกในองค์กรที�มีส่วนในการตดัสินใจซื1อ (การทาํธุรกรรม
ระหว่างองคก์รธุรกิจดว้ยกนัเอง) เวบ็ไซตค์วรจะมีขอ้มูลรายละเอียดที�ตอบสนองต่อความตอ้งการ
ของผูซื้1อ เพื�อช่วยส่งเสริมการตดัสินใจซื1อสินคา้หรือบริการ ตวัอยา่งเช่น ขอ้มูลดา้นเทคนิคสําหรับ
ผูใ้ชสิ้นคา้ ขอ้มูลของกระบวนการจดัซื1อจดัจา้งสําหรับผูจ้ดัการฝ่ายจดัซื1อและขอ้มูลการสร้างความ
น่าเชื�อถือให้กบับริษทัสําหรับผูที้�มีหน้าที�ในการตดัสินใจD)สามารถเพิ�มคุณค่าได้อย่างไรเพราะ
คุณค่าส่วนใหญ่ขึ1นอยูก่บัคุณภาพของสินคา้ คุณภาพการบริการ เวลาในการตอบสนองต่อลูกคา้และ
ราคา บริษทัจะตอ้งตดัสินใจว่าส่วนประกอบใดต่อไปนี1 สําคญัที�สุดแล้วหาวิธีปรับองค์ประกอบ
เหล่านี1 เพื�อให้สอดคลอ้งกบัส่วนประสมการตลาดE)เป็นตวัเลือกลาํดบัแรกไดอ้ย่างไร ตอ้งรู้ว่าจะ
วางตาํแหน่งของตราสินคา้ไวใ้นตาํแหน่งใดในตลาดที�แตกต่างจากคู่แข่ง การวางตาํแหน่งตราสินคา้
เกี�ยวข้องกับการรับรู้ในตราสินค้าของบริโภคตามส่วนประกอบของคุณค่าคือขั1นตอนที�บริษทั
จะตอ้งตดัสินใจหาประโยชน์ที�แตกต่างและไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่ง 
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ข้อเสนอแนะ 

 1. ข้อเสนอแนะเชิงปฏิบัติการ 

  1.1 การที�จะสร้างกลไกการตลาดอิเล็กทรอนิกส์เพื�อขบัเคลื�อนผลิตภณัฑ์หนึ� ง
ตาํบลหนึ� งผลิตภัณฑ์ของไทยนั1 นต้องทําการศึกษาช่องทางการเข้าถึงสินค้าหนึ� งตําบลหนึ� ง
ผลิตภณัฑ์ผา่นทางการตลาดอิเล็กทรอนิกส์โดยการทาํการสํารวจผา่นทางสื�อสังคม (Social Media) 
ดว้ยการทาํแบบสอบถามออนไลน์ หรือการเก็บแบบสอบถาม เพื�อทราบถึงพฤติกรรมลูกคา้ว่ามี
แนวโนม้เป็นไปในทิศทางใด 
  1.2 สร้างจุดเด่นให้กับสินค้าหนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์เพื�อให้เป็นที�รู้จกัอย่าง
แพร่หลาย 
  1.3 หาจุดด้อยของสินคา้หนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ของไทย เพื�อนาํไปวิจยัและ
พฒันาต่อไป 
  1.4 เพิ�มช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้หนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ผ่านการตลาด
อิเล็กทรอนิกส์ในหลายๆ ช่องทาง 
  1.5 พฒันารูปแบบการนาํเสนอสินคา้หนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์เพื�อดึงดูดความ
สนใจของผูบ้ริโภค เพื�อตอบสนองกบัรูปแบบการใชชี้วติในปัจจุบนั 

 2. ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 

  2.1 ภาครัฐที�เกี�ยวข้อง ควรสนับสนุนงบประมาณในการอบรมหลักสูตรการ
พฒันาศกัยภาพสินคา้หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑอ์ยา่งจริงจงัและต่อเนื�อง 
  2.2 มีการติดตามผลการดาํเนินงานของสินคา้หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์ รวมทั1งมี
การประเมินโครงการ 
  2.3 จดัใหมี้บริการที�ปรึกษาในการประกอบธุรกิจสินคา้หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์
ผา่นทางสื�อสังคม (Social Media) หรือทาง Call Center 
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ผนวก ก รายงานยอดขายสินค้าหนึ�งตาํบลหนึ�งผลติภณัฑ์ ประจาํปี !"#$ 

 

รายงานยอดขายสินคา้หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ ์ประจาํปี "#$% (รายเดือน) 

 

เดือน รวมรายได้ (บาท) 

มกราคม 3,442,698.00 

กุมภาพนัธ์ 2,463,518.00 

มีนาคม 2,801,948.00 

เมษายน 2,996,671.00 

พฤษภาคม 5,242,191.00 

มิถุนายน 2,369,020.00 

กรกฎาคม 3,268,108.00 

สิงหาคม 2,357,905.00 

กนัยายน 413,373.00 

 

ที�มา : ศูนยส์ารสนเทศเพื�อการพฒันาชุมชน  กรมการพฒันาชุมชน 
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ผนวก ข รายงานยอดขายสินค้าหนึ�งตาํบลหนึ�งผลติภณัฑ์ประจาํปี !"#$ 

 

รายงานยอดขายสินคา้หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ ์ประจาํปี "#$% (รายจงัหวดั) 

 

อนัดับ จังหวดั ยอดรายได้รวม (บาท) 

1 สระบุรี 1,588,184.00 

2 นครสวรรค ์ 1,044,999.00 

3 เพชรบุรี 1,025,855.00 

4 ศรีสะเกษ 940,257.00 

5 ระยอง 932,061.00 

6 น่าน 801,275.00 

7 ขอนแก่น 776,061.00 

8 นครราชสีมา 715,891.00 

9 ฉะเชิงเทรา 629,884.00 

10 จนัทบุรี 626,069.00 

11 อุตรดิตถ์ 613,765.00 

12 ปราจีนบุรี 546,542.00 

13 พระนครศรีอยธุยา 545,541.00 

14 กาํแพงเพชร 532,713.00 

15 พงังา 518,859.00 

16 ชลบุรี 508,401.00 

17 อ่างทอง 456,361.00 

18 เพชรบูรณ์ 408,021.00 

19 สกลนคร 400,969.00 

20 สมุทรปราการ 383,892.00 

21 ปทุมธานี 370,517.00 

22 มหาสารคาม 357,578.00 
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อนัดับ จังหวดั ยอดรายได้รวม (บาท) 

23 นครศรีธรรมราช 343,483.00 

24 ชุมพร 333,277.00 

25 กระบี� 325,655.00 

26 ยโสธร 313,163.00 

27 อุทยัธานี 310,674.00 

28 นครนายก 299,976.00 

29 ลาํพนู 297,540.00 

30 กาฬสินธ์ุ 286,180.00 

31 สุราษฎร์ธานี 274,923.00 

32 แพร่ 272,426.00 

33 ร้อยเอด็ 272,295.00 

34 เชียงใหม่ 272,250.00 

35 สตูล 269,471.00 

36 สระแกว้ 267,963.00 

37 ลาํปาง 266,513.00 

38 หนองคาย 257,270.00 

39 อุบลราชธานี 255,150.00 

40 สุรินทร์ 254,635.00 

41 อาํนาจเจริญ 251,981.00 

42 สุพรรณบุรี 248,226.00 

43 ตาก 247,492.00 

44 ประจวบคีรีขนัธ์ 240,845.00 

45 ยะลา 240,708.00 

46 สุโขทยั 239,383.00 

47 พะเยา 238,313.00 

48 ตรัง 229,847.00 



66 
 

 

อนัดับ จังหวดั ยอดรายได้รวม (บาท) 

49 สิงห์บุรี 226,044.00 

50 ปัตตานี 222,575.00 

51 บุรีรัมย ์ 220,998.00 

52 นราธิวาส 219,150.00 

53 สงขลา 207,634.00 

54 อุดรธานี 193,522.00 

55 มุกดาหาร 176,482.00 

56 นครพนม 174,936.00 

57 บึงกาฬ 168,063.00 

58 ชยันาท 162,652.00 

59 ลพบุรี 160,369.00 

60 หนองบวัลาํภู 158,582.00 

61 ราชบุรี 143,776.00 

62 เชียงราย 137,556.00 

63 ระนอง 123,690.00 

64 พิษณุโลก 122,614.00 

65 เลย 112,875.00 

66 กาญจนบุรี 108,904.00 

67 ตราด 107,472.00 

68 ชยัภูมิ 107,180.00 

69 นนทบุรี 101,474.00 

70 แม่ฮ่องสอน 89,386.00 

71 พิจิตร 87,396.00 

72 พทัลุง 39,140.00 

73 ภูเก็ต 27,245.00 

ที�มา : ศูนยส์ารสนเทศเพื�อการพฒันาชุมชน  กรมการพฒันาชุมชน 
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ประวตัิย่อผู้วจิัย 
 

ชื�อ นางจุไรภรณ์  วิจกัขณวงศ ์

วนั เดือน ปีเกดิ 2  ม.ค. 2506 

การศึกษา ปริญญาตรีทนัตแพทยศาสตรบณัฑิต จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 

 ปริญญาตรีบริหารธุรกิจบณัฑิต  มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์ 

 ประกาศนียบตัรบณัฑิตทางวิทยาศาสตร์การแพทยค์ลินิก  

 วทิยาเอน็โดดอนต ์ จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 

ประวตัิการทาํงานโดยย่อ ทนัตแพทย ์ โรงพยาบาลพุทธชินราช 

 ทนัตแพทย ์ โรงพยาบาลวชิรพยาบาล 

 ทนัตแพทย ์ โรงพยาบาลบีเอ็นเอช 

ตําแหน่งปัจจุบัน กรรมการผูจ้ดัการ บริษทั คิวแอดเวอร์ไทซิ4ง จาํกดั 

 



สรุปย่อ 
 

ลกัษณะวชิา การเศรษฐกิจ 

เรื�อง การสร้างกลไกการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์เพื�อขบัเคลื�อนสินคา้ OTOP 
ผู้วจิัย นางจุไรภรณ์  วจิกัขณวงศ ์    หลกัสูตร  วปอ.  รุ่นที�  59 
ตําแหน่ง กรรมการผูจ้ดัการ บริษทั คิวแอดเวอร์ไทซิ�ง จาํกดั 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 OTOP คือ ONE TAMBON ONE PRODUCT หนึ�งตาํบล หนึ�งผลิตภณัฑ์ เป็นแนวคิด
ที�ต้องการให้แต่ละหมู่บ้านมีผลิตภัณฑ์หลักเป็นของตัวเอง เป็นผลิตภัณฑ์ที�ใช้วตัถุดิบหรือ
ทรัพยากร และภูมิปัญญาท้องถิ�นมาทาํการพฒันาจนกลายเป็นสินค้าที�สามารถสร้างรายได้แก่ 
ชุมชน รัฐบาลไดป้ระกาศนโยบายส่งเสริมให้ประชาชนมีรายไดเ้พิ�มจากการกระตุน้เศรษฐกิจระดบั
รากหญา้ โดยผลกัดนัโครงการหนึ�งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ (OTOP) เพื�อให้ชุมชนคิดคน้สินคา้จาก
ทอ้งถิ�นที�มีเอกลกัษณ์สามารถพฒันาคุณภาพตรงใจตลาดและเพิ�มมูลค่าให้กบัสินคา้จนสามารถ
นาํส่งออกไปขายยงัต่างประเทศได ้มีหน่วยงานของรัฐเขา้มาสนบัสนุนในเรื�องวิชาการเทคโนโลย ี
ช่องทางการตลาด และขยายโอกาสให้ชุมชนเข้าถึงแหล่งทุนเป้าหมายที�วาดฝันไว ้ชุมชนต้อง
ปรับเปลี�ยนตนเองยกระดบัจากฐานะผูผ้ลิตสินคา้ขึHนมาเหมือนเป็นบริษทัย่อยๆครบวงจร  ทัHงการ
บริหารจดัการ ดูแลระบบการเงินและระบบบญัชี ควบคุมการผลิตให้ไดม้าตรฐาน ออกแบบบรรจุ
ภณัฑ์ให้มีความทนัสมยั มีความคล่องตวัในการติดต่อตลาดไดด้ว้ยตวัเอง ทาํให้รายไดจ้ากการขาย
สินคา้หมุนเวียนอยู่ในชุมชน เศรษฐกิจของชุมชนเขม้แข็ง โดยที�ผา่นมาบวกกบัการคาดการณ์ของ
รัฐบาลไม่สามารถปฏิเสธไดว้่ารายไดแ้ละผลประโยชน์จากโครงการมีผลสะเทือนต่อประชาชน 
ทั�วประเทศ ทัHงกลุ่มผูป้ระกอบการรายยอ่ย (SMEs) ผูป้ระกอบการเป็นเจา้ของแต่จดทะเบียกลุ่มกลุ่ม
ชาวบ้านชุมชนกลุ่มสหกรณ์/เกษตรกร เป็นต้น  ความเชื�อมโยงของการทุ่มงบประมาณเป็น 
หมื�นล้านเพื�อพลิกเศรษฐกิจรากหญา้ โดยเฉพาะการชูโครงการ OTOP เพื�อสร้างรูปธรรมการ
ส่งเสริมห้ประชาชนมีรายไดเ้พิ�มขึHนจากภาครัฐ การเปิดกองทุนหมู่บา้นและชุมชนเมือง เพื�อเปิด
โอกาสให้ประชาชนได้เขา้ถึงแหล่งทุนใหม่ที�จะนาํไปสู่การสร้างรายได ้เรียกว่าเป็นทางเลือกอีก
หนึ� งทางสําหรับชุมชนในการแสวงหาเงินทุนเพื�อผลิตสินคา้ และหมดห่วงกบัภาระหนีH สินของ
ตนเองชั�วคราว 
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 โครงการหนึ�งตาํบล หนึ� งผลิตภณัฑ์ เป็นโครงการกระตุน้ธุรกิจประกอบการทอ้งถิ�น 
ซึ� งมีที�มาจากแนวคิด One Village, One Product ของเมืองโออิตะ ประเทศญี�ปุ่นขณะที�ฝ่ายรัฐจะช่วย
เสริมทกัษะดา้นเทคนิค และหาช่องทางการตลาดทัHงในและต่างประเทศ และจะใช้การคา้รูปแบบ 
E-commerce โดยมีเวบ็ไซต ์www.thaitambon.com เป็นศูนยก์ลางขอ้มูล หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์
เป็นแนวทางประการหนึ�งที�จะสร้างความเจริญแก่ชุมชนให้สามารถยกระดบัฐานะความเป็นอยูข่อง
คนในชุมชนให้ดีขึHน โดยการผลิตหรือจดัการทรัพยากรที�มีอยู่ในทอ้งถิ�น ให้กลายเป็นสินคา้ที�มี
คุณภาพ มีจุดเด่นเป็นเอกลกัษณ์ของตนเองที�สอดคล้องกบัวฒันธรรมในแต่ละทอ้งถิ�น สามารถ
จาํหน่ายในตลาดทัHงภายในและต่างประเทศ ไม่ตอ้งพึ�งพางบประมาณจากรัฐ โดยมีหลกัการสําคญั 
พืHนฐาน 3 ประการ คือ1) ภูมิปัญญาทอ้งถิ�นสู่สากล (Local Yet Global) 2) พึ�งตนเองและคิดอยา่ง
สร้างสรรค์ (Self-Reliance-Creativity)และ 3) การสร้างทรัพยากรมนุษย์ (Human Resource 
Development) ดว้ยเหตุผลนีHทาํใหผู้ว้จิยัมีความสนใจที�จะทาํให้สินคา้หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์ของ
ประเทศไทยเป็นที�รู้จกัมากยิ�งขึHนมีช่องทางที�จะทาํให้ลูกค้ามีความสนใจ สามารถเข้าถึงลูกค้า 
ในสินคา้หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑข์องประเทศไทย 

วตัถุประสงค์ของการวจิยั 

 n. ศึกษาและวิเคราะห์โครงสร้างพืHนฐานการตลาดของสินค้าหนึ� งตําบลหนึ� ง
ผลิตภณัฑข์องประเทศไทย 
 o. ศึกษาโครงสร้างและการประกอบธุรกิจของการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ 
 p. ศึกษากลไกการตลาดและช่องทางการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ของสินคา้หนึ� งตาํบล
หนึ�งผลิตภณัฑข์องประเทศไทย 

ขอบเขตของการวจิยั 

 ผูว้จิยัไดเ้นน้การวจิยัเกี�ยวกบัการโครงสร้างพืHนฐานและกลไกการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ 
เพื�อขบัเคลื�อนสินคา้หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์ โดยศึกษาถึงโครงสร้างการประกอบธุรกิจของธุรกิจ
อาลีบาบาเพื�อศึกษาถึงกลไกที�ทาํให้อาลีบาบาประสบความสําเร็จ หรือเป็นที� รู้จกัและยอมรับ 
ของสังคมโลก เพื�อนํามาปรับใช้ในการพฒันาสินค้าหนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ และช่องทาง
การตลาดแบบอิเล็กทรอนิกส์ของสินคา้หนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ของประเทศไทยเพื�อให้ลูกคา้
สามารถเขา้ถึงสินคา้หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑข์องประเทศไทย 

วธีิการดาํเนินการวจิยั 
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 การวิจัยครัH งนีH เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยศึกษาวิเคราะห์ถึงโครงสร้างพืHนฐาน
การตลาดของสินคา้หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑข์องประเทศไทย และทาํการศึกษาการประกอบธุรกิจ
แบบการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ของธุรกิจอาลีบาบา ธุรกิจอีเบย ์และธุรกิจอเมซอน โดยมุ่งเนน้การวิจยั
จากเอกสารทางวชิาการ บทความทางวชิาการ แนวคิดที�เกี�ยวขอ้ง รวมทัHงการสัมภาษณ์ผูท้รงคุณวุฒ
เพื�อให้ไดแ้นวทางในการกาํหนดกลไกลกาลตลาดและช่องทางการตลาดแบบอิเล็กทรอนิกส์ของ
สินคา้หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑข์องประเทศไทย 

ผลการวจิยั 

 โครงการหนึ� งตําบลหนึ� งผลิตภัณฑ์ในแง่ของการบูรณาการการปฏิบัติงานของ
หน่วยงาน ซึ� งสามารถทาํงานร่วมกนัไดม้ากขึHน การจดัสรรงบประมาณมีหน่วยงานกลางคอยกาํกบั
ดูแลใหง้านและการจดัสรรเป็นระบบไม่กระจดักระจาย ในการพฒันาผลิตภณัฑ์โดยเฉพาะอยา่งยิ�ง
ในเรื� องของมาตรฐานคุณภาพได้ช่วยให้ผูซื้HอมีความสบายใจขึHน เนื�องจากเครื�องหมายมาตรฐาน
รับประกนัคุณภาพไดใ้นระดบัหนึ�ง ปัจจยัความสําเร็จของธุรกิจของตลาดอิเล็กทรอนิกส์ส่วนหนึ� ง
มาจากการสังเกตพฤติกรรมลูกคา้ พร้อมกบัเปิดโอกาสให้ลูกคา้สามารถเลือกสินคา้ที�ตรงกบัความ
ตอ้งการ และเกิดจากระบบให้คะแนนความน่าเชื�อถือที�สร้างความมั�นใจให้สมาชิกเลือกสินคา้บน
ตลาดอิเล็กทรอนิกส์กล่าวคือตลาดอิเล็กทรอนิกส์ควรให้ความสําคญักบัลูกคา้เป็นประเด็นตน้ๆ 
ดงันัHนธุรกิจที�ตอ้งการประสบความสําเร็จ นอกจากออกผลิตภณัฑ์ที�มีคุณภาพแลว้ ก็ควรคาํนึงถึง
ความพอใจของลูกคา้เป็นหลกัดว้ย หรือผูป้ระกอบการที�ธุรกิจตลาดอิเล็กทรอนิกส์ก็ควรสร้างระบบ
คดักรองคนขายใหมี้ประสิทธิภาพ เพื�อสร้างความเชื�อมั�นใหแ้ก่ลูกคา้  
 ขอ้ควรคาํนึงสําหรับการพฒันากลไกการตลาดอิเล็กทรอนิกส์เพื�อขบัเคลื�อนสินค้า
หนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ เราตอ้งทราบก่อนว่า1) ลูกคา้คือใครเพราะเป็นการบ่งชีH กลุ่มลูกคา้ที�มี
ลกัษณะและความตอ้งการที�คลา้ยกนั มีหลกัเกณฑ์หลากหลายถูกนาํมาใช้บ่งชีH กลุ่มลูกคา้ไม่ว่าจะ
เป็นตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์และภูมิศาสตร์2) ความตอ้งการของลูกคา้เปลี�ยนแปลงไปอยา่งไร 
ทาํความเข้าใจกับความต้องการของกลุ่มลูกค้าต่างๆโดยเฉพาะเมื�อใช้งานอินเทอร์เน็ตเพื�อจะ
สามารถส่งมอบคุณค่าให้กบัลูกคา้ไดใ้นขัHนตอนต่อไปลูกคา้บางกลุ่มอาจจะถูกกระตุน้ไดด้ว้ยราคา
แต่ในโลกออนไลน์บางครัH งการบริการลุกค้าสําคญักว่า ซึ� งสิ� งต่างๆนีH เกี�ยวพนัอย่างใกล้ชิดกับ
พฤติกรรมการซืHอp)พุ่งเป้าหมายไปที�อะไร อาทิ ลูกคา้ที�สามารถสร้างกาํไรได้มากที�สุด ใช้ช่อง 
ทางอินเทอร์เน็ตสื�อสารขอ้เสนอเฉพาะเจาะจงส่วนบุคคลไปยงัลูกคา้เหล่านีH เพื�อสร้างกาํไรให้กบั
บริษัท  บริษัทขนาดใหญ่ (การทาํธุรกรรมระหว่างองค์กรธุรกิจด้วยกันเอง) ซึงสามารถสร้าง
เครือข่ายภายนอกองค์กรเพื�อบริการลูกค้าเหล่านีH พร้อมทัHงเพิ�มความจงรักภกัดี บริษทัขนาดเล็ก 
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(การทาํธุรกรรมระหว่างองค์กรธุรกิจด้วยกนัเอง) บริษทัขนาดใหญ่จะให้บริการลูกคา้ผ่านทาง
ตวัแทนฝ่ายขายหรือผูจ้ดัการฝ่ายลูกคา้แต่การที�ผูจ้ดัการฝ่ายลูกค้าจะให้บริการบริษทัขนาดเล็ก
อาจจะไม่คุม้ค่าใชจ่้าย อยา่งไรก็ตามอินเทอร์เน็ตสามารถถูกใชเ้พื�อเขา้ถึงหรือให้บริการบริษทัขนาด
เล็กจะไม่มาก แต่ถ้าสามารถให้บริการบริษทัขนาดเล็กหลายแห่งผ่านอินเทอร์เน็ต รายได้รวมที�
ได้รับจะเพิ�มมากขึHนตามไปด้วย  สมาชิกในองค์กรที�มีส่วนในการตดัสินใจซืHอ (การทาํธุรกรรม
ระหว่างองคก์รธุรกิจดว้ยกนัเอง) เวบ็ไซตค์วรจะมีขอ้มูลรายละเอียดที�ตอบสนองต่อความตอ้งการ
ของผูซื้Hอ เพื�อช่วยส่งเสริมการตดัสินใจซืHอสินคา้หรือบริการ ตวัอยา่งเช่น ขอ้มูลดา้นเทคนิคสําหรับ
ผูใ้ชสิ้นคา้ ขอ้มูลของกระบวนการจดัซืHอจดัจา้งสําหรับผูจ้ดัการฝ่ายจดัซืHอและขอ้มูลการสร้างความ
น่าเชื�อถือให้กบับริษทัสําหรับผูที้�มีหน้าที�ในการตดัสินใจs)สามารถเพิ�มคุณค่าได้อย่างไรเพราะ
คุณค่าส่วนใหญ่ขึHนอยูก่บัคุณภาพของสินคา้ คุณภาพการบริการ เวลาในการตอบสนองต่อลูกคา้และ
ราคา บริษทัจะตอ้งตดัสินใจว่าส่วนประกอบใดต่อไปนีH สําคญัที�สุดแล้วหาวิธีปรับองค์ประกอบ
เหล่านีH เพื�อให้สอดคลอ้งกบัส่วนประสมการตลาดt)เป็นตวัเลือกลาํดบัแรกไดอ้ย่างไร ตอ้งรู้ว่าจะ
วางตาํแหน่งของตราสินคา้ไวใ้นตาํแหน่งใดในตลาดที�แตกต่างจากคู่แข่ง การวางตาํแหน่งตราสินคา้
เกี�ยวข้องกับการรับรู้ในตราสินค้าของบริโภคตามส่วนประกอบของคุณค่าคือขัHนตอนที�บริษทั
จะตอ้งตดัสินใจหาประโยชน์ที�แตกต่างและไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่ง 

ข้อเสนอแนะ 
 1) ข้อเสนอแนะเชิงปฏิบัติการ 

  1.1) การที�จะสร้างกลไกการตลาดอิเล็กทรอนิกส์เพื�อขบัเคลื�อนผลิตภณัฑ์หนึ� ง
ตาํบลหนึ� งผลิตภัณฑ์ของไทยนัH นต้องทําการศึกษาช่องทางการเข้าถึงสินค้าหนึ� งตําบลหนึ� ง
ผลิตภณัฑ์ผา่นทางการตลาดอิเล็กทรอนิกส์โดยการทาํการสํารวจผา่นทางสื�อสังคม (Social Media) 
ดว้ยการทาํแบบสอบถามออนไลน์ หรือการเก็บแบบสอบถาม เพื�อทราบถึงพฤติกรรมลูกคา้ว่ามี
แนวโนม้เป็นไปในทิศทางใด 
  1.2) สร้างจุดเด่นให้กับสินค้าหนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์เพื�อให้เป็นที�รู้จกัอย่าง
แพร่หลาย 
  1.3) หาจุดด้อยของสินคา้หนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ของไทย เพื�อนาํไปวิจยัและ
พฒันาต่อไป 
  1.4) เพิ�มช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้หนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์ผ่านการตลาด
อิเล็กทรอนิกส์ในหลายๆ ช่องทาง 
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  1.5) พฒันารูปแบบการนาํเสนอสินคา้หนึ� งตาํบลหนึ� งผลิตภณัฑ์เพื�อดึงดูดความ
สนใจของผูบ้ริโภค เพื�อตอบสนองกบัรูปแบบการใชชี้วติในปัจจุบนั 

 2) ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 

  2.1) ภาครัฐที�เกี�ยวข้อง ควรสนับสนุนงบประมาณในการอบรมหลักสูตรการ
พฒันาศกัยภาพสินคา้หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑอ์ยา่งจริงจงัและต่อเนื�อง 
  2.2) มีการติดตามผลการดาํเนินงานของสินคา้หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์ รวมทัHงมี
การประเมินโครงการ 
  2.3) จดัใหมี้บริการที�ปรึกษาในการประกอบธุรกิจสินคา้หนึ�งตาํบลหนึ�งผลิตภณัฑ์
ผา่นทางสื�อสังคม (Social Media) หรือทาง Call Center 


