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 การศึกษาเรื่องแนวทางการพัฒนาและการจัดการผลิตภัณฑชุมชนสูธุรกิจโรงแรมและการ

ทองเที่ยว กรณีศึกษา นครศรีธรรมราช พัทลุง ตรัง สงขลา และสตูล มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา

เกี่ยวกับ 1) สภาพทั่วไปของการผลิตผลิตภัณฑชุมชน 2) สภาวะการตลาดและกลยุทธทาง

การตลาดที่มีอยูในปจจุบันของผูผลิต 3) รูปแบบการจัดการรานขายของที่ระลึกในชุมชนและ

ใกลเคียงของชุมชน 4) ความตองการผลิตภัณฑชุมชนของผูประกอบการ 5) นโยบายดานการ

ทองเที่ยวและนโยบายการสงเสริมผลิตภัณฑชุมชนของหนวยงานที่เกี่ยวของกับชุมชน 6) 

พฤติกรรมของนักทองเที่ยวและปจจัยทางการตลาดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑชุมชน และ7) 

แนวทางการพัฒนาและการจัดการผลิตภัณฑชุมชนสูธุรกิจโรงแรมและการทองเที่ยว  

ประชากรและกลุมตัวอยางที่ศึกษา แบงเปน 5 กลุม ไดแก 1) กลุมผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนจาํนวน 6 

ราย  2) ผูประกอบการที่จําหนายผลิตภณัฑชุมชนหรอืของที่ระลึกในปจจุบัน  จํานวน  52 ราย 3) 

กลุมผูประกอบการธุรกิจโรงแรม ธุรกิจรานอาหาร ธุรกิจรานขายของที่ระลึก และผลิตภัณฑชุมชน 

และธุรกิจนาํเที่ยวใน 5 จังหวัด จํานวน 70 ราย  4) หนวยงานภาครัฐทีม่ีสวนเกี่ยวของกับการ

สงเสริมและพฒันา  จาํนวน 48 ราย   5)   กลุมนกัทองเทีย่ว (Tourists)  จํานวน 720 ราย  โดย

วิธีการสัมภาษณโดยใชแบบสอบถามแบบมีโครงสราง (Structured Questionnaire) และการ
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สัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview)    โดยตั้งสมมตฐิานวา คาเฉลีย่ของความสําคัญของปจจัย

ทางการตลาดแตกตางกนัตามปจจัยสวนบุคคลของนักทองเที่ยวโดยใชคาสถิติ T-test และ One–

Way ANOVA (F-Test) 

ผลการศึกษาสภาพทั่วไปของการผลิตผลิตภัณฑชุมชนพบวาผูประกอบการทุกราย 

1) มีการวางแผนงานอยางนอยเปนแบบระยะสั้น (ตํ่ากวา 1ป) 2) ใชปจจัยปริมาณงานในการ

พิจารณาคาตอบแทนของพนักงาน  3) มีการผลิตโดยกําหนดมาตรฐาน  4) มีลักษณะในการผลิต

แบบผลิตตามคําสั่งและแบบผลิตตามปริมาณความตองการของตลาดในแตละชวงเวลา  และผล

การศึกษาพบวาผูประกอบการสวนใหญ 1) มีตนทุนการผลิตเทากับหรือใกลเคียงเปาหมายทีว่างไว  

2) มีอํานาจการตอรองนอยกับผูจําหนายวัตถุดิบ  3) มีการใชเทคโนโลยีในการผลิตนอย   4) มี

วิธีการควบคุมและการตรวจสอบสินคาทุกชิ้นที่ผลิตเสร็จ 5) มีวิธีการจัดการสินคาที่มีตําหนิ/

เสียหายโดยการจําหนายในราคาที่ถูกลงหรือนํามาแปรรูป/ดัดแปลงเปนสินคาอื่น  6) มีเงินทุน

หมุนเวียนของกิจการ (เฉลี่ยตอเดือน) ประมาณ  500,000 บาทขึ้นไป  7) มีการจัดทํางบการเงิน

เพียงงบรายรับ- รายจาย  และ 8) ใหโอกาสพนักงานเขารับการฝกอบรม/สัมมนาและพาไปดูงาน

นอกสถานที่   
ผลการศึกษาสภาวะการตลาดและกลยทุธที่มีอยูในปจจุบันของผูผลิตผลิตภัณฑ

ชุมชนพบวาผูประกอบการทุกราย 1) กําหนดราคาผลติภัณฑโดยใชเกณฑดานตนทุน 2) มีการใช

กลยุทธการเตบิโตแบบผลิตภัณฑเดิมขายลูกคากลุมใหม (Market Development Strategy) และ

แบบผลิตภัณฑใหมขายลูกคากลุมเดิม (Product Development Strategy)  และ 3) มลูีกคาหลกั

ประเภทพอคาคนกลางหรือผูนําสนิคาไปจําหนายตอ และประเภทผูบริโภคหรือนักทองเทีย่วใน

ประเทศ  และผลการศึกษาพบวาผูประกอบการสวนใหญ 1) มีการพยากรณยอดขายดวยการ

พยากรณจากยอดขายเดิม 2) การสรางความโดดเดนดานผลิตภัณฑทําโดยเนนดานคุณภาพ 3) มี

การกําหนดตรา (Brand) ผลิตภัณฑ  4) มีการกําหนดราคาผลิตภัณฑใหเทากนัหรือใกลเคียงกัน

กับคูแขงขัน 5) ใชรูปแบบการขายเฉพาะเงนิสด  6) มีการใชส่ือประเภทอินเตอรเน็ต (Internet) 7) 

มีการสงเสริมการขายแบบใหสวนลด  8) มีชองทางการจําหนาย 3 แบบคือ แบบทีม่ีพอคาคนกลาง 

2 ระดับ (2 - Level Marketing Channel) โดยสินคาสงจากผูผลิตผลิตภัณฑชุมชน  ผานไปยงั

พอคาสง พอคาสงจาํหนายไปยังพอคาปลกี และพอคาปลีกจําหนายไปยังนักทองเทีย่ว  แบบที่สอง

คือ แบบที่มีพอคาคนกลาง 1 ระดับ (1 - Level Marketing Channel) โดยสินคาสงจากผูผลิต

ผลิตภัณฑชุมชน  ผานไปยังพอคาปลีก และพอคาปลกีจาํหนายไปยังนกัทองเทีย่ว  และแบบที่ไมมี

พอคาคนกลาง (0 - Level Marketing Channel) หรือแบบขายตรง  โดยสินคาจาํหนายจากผูผลิต  

ไปยังนกัทองเที่ยวโดยตรง   
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ผลการศึกษารูปแบบการจดัการรานขายของที่ระลึกพบวาผูประกอบการสวนใหญ 1) มี

การจัดตั้งกิจการในรูปแบบเจาของกิจการคนเดียว 2) เปนเจาของกรรมสิทธิ์แตเพยีงผูเดียว 3) การ

คิดราคาใชวิธบีวกกาํไรเพิ่มจากราคาตนทนุ 4) การจัดสงสินคาใชวิธีใหแหลงผลิตจัดสงสินคาให 

5) แหลงผลิตจัดสงสินคาโดยใชรถกระบะ 6) มีการสั่งซื้อสินคาลวงหนาอยางนอย 1 สัปดาห  7) 

รูปแบบของเงือ่นไขในการชาํระเงนิเพื่อซื้อสินคาจากผูผลิตคือรูปแบบจายเงินสด  8)  การสงเสริม

การตลาดใชวธิีลดราคาเมื่อลูกคาซื้อสินคาในปริมาณมาก และ 9) การสื่อสารทางการตลาดใช

แบบโบรชัวรมากที่สุด  และพบวานกัทองเที่ยวสวนใหญที่เดินทางมาซือ้ผลิตภัณฑชุมชนจากราน

ขายของที่ระลกึ 1) มีลักษณะมาเปนกลุมเพื่อน 2) มีวงเงินในการซื้อผลิตภัณฑชุมชนแตละครั้ง

ระหวาง 500-1,999 บาท และ 3) เปนคนในพืน้ที่ภาคใต 

ผลการศึกษาความตองการผลิตภัณฑชมุชนของผูประกอบการ  พบวาผูประกอบการ

สวนใหญในอตุสาหกรรมโรงแรมและการทองเที่ยว 1) มีความตองการที่จะจาํหนายผลิตภัณฑ

ชุมชน “ขนมลา” แบบแปรรูป ชนิดขนมลาอบกรอบรสช็อกโกแลตมะมวงหิมพานตและขนมลาอบ

กรอบมวนรสชาเขียว 2) มีความตองการที่จะจาํหนายผลิตภัณฑ “กระจูด”  ประเภทกระเปา  ชนดิ

กระเปาถือหูไม   รูปทรงสี่เหลี่ยม  3) มีความตองการที่จะจําหนายผลติภัณฑ “กะลามะพราวแปร

รูป”  ประเภทเครื่องประดับและของชาํรวย ชนิดหวี  4) มีความตองการที่จะจาํหนาย “ผลิตภัณฑ

แกะสลักไมเทพธาโร” ประเภทของฝากของที่ระลึก ชนดิพวงกุญแจ  5) มีความตองการที่จะ

จําหนายผลิตภัณฑ “ผาทอเกาะยอ” ประเภทผาแปรรูป  ชนิดผาเช็ดหนา  6) มีความตองการที่จะ

จําหนาย “ผลิตภัณฑไขมุกและผลิตภัณฑเปลือกหอย”  ประเภทของฝากของที่ระลึก  ชนิดพวง

กุญแจแกะสลกัจากเปลือกหอย  

ผลการศึกษานโยบายการทองเที่ยวและนโยบายการสงเสริมผลติภัณฑชุมชนพบวา 

พบวาสิ่งที่ภาครัฐไดดําเนินการแลวไดแก 1)  การสนับสนุนสงเสริมดานการผลิต (Production) แก

กลุมผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนทั้งดานวัสดุ/อุปกรณ การเงนิ และการใหความรู 2) การสนับสนนุ

สงเสริมดานชองทางการตลาด (Marketing Channels) เชน การนํากลุมผลิตภัณฑชุมชนเขารวม

จําหนายในงานจัดแสดงและจําหนายผลติภัณฑชุมชนซึ่งพบทั้งในระดับจังหวัด ระดับภาค 

ระดับชาติ และระดับนานาชาติซึ่งพบในกลุมผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนในจังหวัดสตูล 3) การ

สนับสนนุสงเสริมดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การประชาสัมพันธในรูปแบบตางๆ 

4) การสนับสนุนดานการเงนิ เชน การสงเสริมการเขาถงึแหลงเงินทุนและการจัดสรรเงินทุนแบบให

เปลาสําหรับผลิตภัณฑชุมชนบางชนิด เชน ขนมลา  5) การสนับสนุนสงเสริมดานการบริหารและ

การจัดการกลุม ตลอดจนการจัดทําแผนธุรกิจ  โดยผานวธิีการฝกอบรม  และ 6) การสนับสนนุ

สงเสริมดานการพัฒนาเครือขาย เชน การบริหารจัดการดานเทคโนโลยีการผลิต และดาน

การตลาด 
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ผลการศึกษาพฤติกรรมของนักทองเทีย่วและปจจยัทางการตลาดในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑชมุชน พบวาพฤติกรรมของนกัทองเทีย่วสวนใหญ 1) ซื้อผลิตภัณฑชุมชน “ขนมลา” 

แบบแปรรูป ชนิดขนมลาอบกรอบรสช็อกโกแลตมะมวงหิมพานต  รูจักผลิตภัณฑโดยบุคคลรูจัก

แนะนาํ  ซื้อในชวงวันเสาร-อาทิตย สถานทีซ่ื้อคือแหลงทีผ่ลิต  และมีความคิดเห็นวาราคาของ

ผลิตภัณฑอยูในระดับปานกลางแตควรปรับปรุงดานหบีหอหรือบรรจภัุณฑของผลิตภัณฑ  2) ซื้อ

ผลิตภัณฑชุมชน “กระจูด” ประเภทกระเปา ชนิดกระเปาสะพาย สีธรรมชาติ รูจักผลิตภัณฑจาก

งานแสดงสินคา ซื้อในชวงวนัหยุดหรือเทศกาล สถานทีซ่ื้อคืองานมหกรรมแสดงสินคา และมีความ

คิดเห็นวาราคาของผลิตภัณฑอยูในระดับปานกลางแตควรปรับปรุงดานการออกแบบและความ

ทันสมยัของผลิตภัณฑ 3) ซือ้ผลิตภัณฑชุมชน “กะลามะพราวแปรรูป” ประเภทอุปกรณตกแตง

บาน ชนิดโคมไฟ  รูจักผลิตภัณฑจากงานแสดงสินคา ซื้อในชวงวนัเสาร-อาทิตย สถานที่ซื้อคืองาน

มหกรรมแสดงสินคาและมีความคิดเห็นวาราคาของผลิตภัณฑอยูในระดับปานกลางแตควร

ปรับปรุงใหมีการใชส่ือโฆษณาใหมากขึ้น  4) ซื้อ “ผลิตภัณฑแกะสลักไมเทพธาโร” ประเภท

อุปกรณตกแตงบาน(52.5%) ชนิดสัตวตางๆ รูจักผลิตภัณฑโดยบุคคลรูจักแนะนาํ  ซื้อในชวงวนั

เสาร-อาทิตย สถานที่ซื้อคือแหลงที่ผลิต  และมีความคดิเห็นวาราคาของผลิตภัณฑอยูในระดับ

คอนขางแพงและควรปรับปรุงดานความหลากหลายของผลิตภัณฑ 5) ซื้อผลิตภัณฑชุมชน “ผาทอ

เกาะยอ” ประเภทผาผนื สีฟา รูจักผลิตภัณฑโดยบุคคลรูจักแนะนาํ ซื้อในชวงในชวงวันหยุดหรือ

เทศกาล สถานที่ซื้อคือศูนยสินคา OTOP และมีความคดิเห็นวาราคาของผลิตภัณฑอยูในระดับ

ปานกลางแตควรปรับปรุงดานการออกแบบและความทนัสมัยของผลติภัณฑ  6) ซื้อผลิตภัณฑ

ชุมชน “ไขมุกและเปลือกหอย” ประเภทเครื่องประดับ ชนิดสรอยคอ สีขาว ซื้อในชวงวันเสาร-

อาทิตยและชวงวันหยุดหรือเทศกาลรูจกัผลิตภัณฑโดยบุคคลรูจักแนะนํา  สถานทีซ่ื้อคือแหลงที่

ผลิต  และมีความคิดเห็นวาราคาของผลิตภัณฑอยูในระดับคอนขางถกูแตควรเพิ่มชองทาง

การตลาดโดยใหมีรานคาหรอืตัวแทนจาํหนายมากขึ้น  

นอกจากนีพ้บวานักทองเที่ยวสวนใหญใหความสาํคัญตอปจจัยทางการตลาดในการเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑชุมชนดังนี้ 1)  ใหความสาํคัญตอปจจัยดานการตลาดโดยรวมทัง้ดานผลติภัณฑ 

(Product) ดาน ราคา (Price) ดานชองทางการจัดจาํหนาย (Place) และดานการสงเสริม

การตลาด (Promotion) ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายปจจัยทัง้ 4 ดานดังกลาวพบวา คุณภาพ

ของผลิตภัณฑ  ความคุมคาของราคา  การอํานวยความสะดวกในการซื้อ ตลอดจนความเปน

กันเองและความรวดเร็วในการใหบริการ  คือปจจัยทีน่ักทองเที่ยวใหความสาํคัญเปนอันดับแรก 

ผลการทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับการเปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดในการซื้อผลิตภัณฑชุมชน  จําแนกตามปจจัยสวนบุคคลของนกัทองเทีย่วทั้ง 5 จังหวัด 

สรุปตามรายดานดังตอไปนี้    



 

 

ฎ 

1)  ดานผลิตภณัฑ (Product) นักทองเที่ยวทั้ง 5 จังหวัดใหความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ (Product) ในการซื้อผลิตภัณฑชุมชนแตกตางกนัอยางมี

นัยสําคัญเมื่อจําแนกตามอายุ สถานภาพ อาชพี การศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอเดือน   

2)  ดานราคา (Price) นักทองเทีย่วทั้ง 5 จังหวัดใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดดานราคา (Price) ในการซื้อผลิตภัณฑชุมชนแตกตางกนัอยางมนีัยสาํคัญเมื่อจําแนก

ตามอาย ุสถานภาพ การศึกษา และภูมิลํานา 

3)  ดานชองทางการจําหนาย (Place) นักทองเที่ยวทัง้ 5 จังหวัดใหความสําคัญตอปจจัย

สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจําหนาย (Place) ในการซือ้ผลิตภัณฑชุมชนแตกตาง

กันอยางมีนยัสําคัญเมื่อจําแนกตามอายุ การศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน และภูมลํิานา 

4) ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) นักทองเที่ยวทั้ง 5 จังหวัดใหความสําคัญตอ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ในการซื้อผลิตภัณฑ

ชุมชนแตกตางกนัอยางมนียัสําคัญเมื่อจาํแนกตามเพศ อาย ุอาชพี รายไดเฉลี่ยตอเดือน และ

ภูมิลําเนา 
การกาํหนดแนวทางการพฒันาและการจัดการผลิตภัณฑชุมชนสูธุรกิจโรงแรมและ

การทองเที่ยวพบวาประกอบไปดวย 5 องคประกอบตางๆ ไดแก 1) การวิเคราะหสถานการณทาง

การตลาด (Marketing Environment) โดยใชเครื่องมือ SWOT Analysis 2) กลุมลูกคาเปาหมาย 

(Target)  3) กลยุทธการตลาดของผูผลิตผลิตภัณฑชุมชน โดยใชเครื่องมือ SWOT Analysis และ 

TOWS Matrix   4) กลยทุธการจัดการและการสรางเครือขาย และ 5)  ผูที่เกีย่วของในการกําหนด

แนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑชุมชนสูอุตสาหกรรมโรงแรมและการทองเที่ยว 

 การวิเคราะหสถานการณทางการตลาด (Marketing Environment) คือ การวิเคราะห

สภาพแวดลอมภายนอก  และ การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน โดยใชผลการศึกษาจาก

วัตถุประสงคอ่ืนๆทั้งหมดของการวิจัยในครั้งนี้   

กลุมลูกคาเปาหมาย (Target)  มี 2 กลุมไดแก 1)  กลุมผูประกอบการในอุตสาหกรรม

โรงแรมและการทองเที่ยว  ไดแก  ธุรกิจจําหนายสินคาที่ระลึก  ธุรกิจโรงแรม  ธุรกิจรานอาหาร  

และธุรกิจนําเที่ยวในจังหวัดนครศรีธรรมราช  พัทลุงตรัง  สงขลา  และสตูล  2) กลุมนักทองเที่ยว  

ไดแก  นักทองเที่ยวในจังหวัดนครศรีธรรมราช  พัทลุง  ตรัง  สงขลาและสตูล    

แนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑชุมชนสูอุตสาหกรรมโรงแรมและการทองเที่ยวใน  5  

จังหวัดทีท่ําการศึกษาประกอบดวย 2 กลยุทธหลักไดแก 1)  กลยทุธการตลาดของผูผลิตผลิตภัณฑ

ชุมชน  2) กลยุทธการจัดการและการสรางเครือขาย  กลยุทธการตลาดของผูผลิตผลิตภัณฑชุมชน

ประกอบดวยกลยุทธสวนประสมทางการตลาด 4 ดานไดแก 1) กลยทุธดานผลิตภัณฑ (Product 
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Strategy) 2)   กลยทุธดานราคา (Price Strategy) 3) กลยุทธดานชองทางการจําหนาย (Place 

Strategy) และ 3) กลยุทธดานการสงเสรมิการตลาด (Promotion Strategy)  

สวนกลยุทธการจัดการและการสรางเครือขาย  ประกอบดวยกลยทุธดังตอไปนี้  1) การ

วางแผนรวมกนัเพื่อสรางเครอืขายระหวางผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนกับกลุมลูกคาเปาหมายที่เปน

ผูประกอบการและธุรกิจขนสงทัง้ในระดับจงัหวัดและในกลุม 5 จังหวัด  2) การวางแผนรวมกนั

ระหวางภาครฐักบัผูผลิต ผลิตภัณฑกับกลุมลูกคาเปาหมายที่เปนผูประกอบการ และธุรกิจขนสง

ในระดับจังหวดัและในกลุม 5 จังหวัด  3)  ภาครัฐพัฒนาและสงเสริมผูผลิตผลิตภัณฑชุมชนทัง้

ดานการเงนิ  การผลิต  การตลาด และการจัดการ  4)  ภาครัฐใชกลยทุธการสื่อสารในแหลง

ทองเที่ยวเกีย่วกับผลิตภัณฑชุมชนและแหลงทองเที่ยว  และ 5) ภาครัฐพัฒนาแหลงทองเทีย่วใหมี

ศักยภาพมากยิ่งขึ้นและใหเชื่อมโยงกับผลิตภัณฑชุมชน   

ผูที่เกี่ยวของในการกําหนดแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑชุมชนสูอุตสาหกรรมโรงแรม

และการทองเที่ยว 3 กลุมไดแก 1) ผูผลิตผลิตภัณฑชุมชน 2) ผูประกอบการในอุตสาหกรรมโรงแรม

และการทองเที่ยว และ3) ภาครัฐที่เกี่ยวของ    

 

คําสําคัญ:  การทองเทีย่ว นักทองเที่ยว อุตสาหกรรมโรงแรมและการทองเที่ยว กลยุทธ 

  การตลาด  ผลิตภัณฑชุมชน 
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 This project entitled “Approaches in Developing and Managing Community 

Products for Hotel and Tourism Industry: The Case Study of Nakhon Si Thammarat, 

Pattalung, Trang, Songkla and Satun” aimed to study 1) the general manufacturing 

features of community products; 2) the current marketing conditions and strategies of 

the community product manufacturers;  3) the management of souvenir shops in local 

and nearby communities; 4) the community product demand of the entrepreneurs; 5) 

tourism and product promotion policies of the agencies involved in the communities; 6) 

tourist behaviors and marketing factors in purchasing community products; and 7) the 

development and management of community products for hotel and tourism industry. 

 The population and sample in this study were divided into 5 groups:  

1) 6 manufacturers of community products 

2) 52 community product and souvenir entrepreneurs 

3) 70 hotel, restaurant, souvenir and community product and tourism entrepreneurs 

4) 48 government agencies involved in product promotion and development 

5) 720 tourists 

 The data were collected using a structured questionnaire and in-depth interview. 

This project hypothesized that means of marketing factors in purchasing community 
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products among tourists with different individual factors was significantly different using 

a T-Test and an One–Way ANOVA (F-Test).  

 
 Study Results: The general manufacturing features of community products 
 This study found that all the community product manufactures 1) worked with 

short-term planning (less than 1 year); 2) paid their employees according to the number 

of products completed; 3) manufactured their products under a specified standard; 4) 

produced made-to-order products or depended their production on market demand in a 

specified period. 

 In addition, the findings about most of the entrepreneurs showed that 1) the 

production cost was equal or close to what was expected; 2) there was minimum 

bargaining power with the raw material suppliers; 3) the use of manufacturing 

technology was minimum; 4) there was quality control and inspection for all the 

manufactured products; 5) defected/damaged products were sold at lower prices or 

transformed into different products; 6) the average working capital (per month) was 

approximately more than 500,000 Baht; 7) there were only income and expense 

accounts; and 8) the entrepreneurs provided training opportunities and site visits for 

employees. 
 Study Results: The current marketing conditions and strategies of the 
community product manufacturers  

The results about all the community product manufactures showed that 1) Prices 

were set according to production costs; 2) Same products were sold to different target 

customers (Market Development Strategy); and new products were sold to the same 

target customers (Product Development Strategy). 3) Some of the main customers were 

intermediaries or product resellers and local tourists. 

 In addition, most of the entrepreneurs 1) forecasted the sales based on past 

sales; 2) used quality to create outstanding products; 3) built a brand for their products; 

4) set the prices equal or close to those of the competitors; 5) sold product with no 

credit; 6) implemented Internet resources; 7) promoted the products by using discounts; 

and 8) there were 3 selling channels: 2-Level Marketing Channel; 1-Level Marketing 

Channel; and 0-Level Marketing Channel.  2-Level Marketing Channel means 

manufacturers transport the community products to the wholesalers. Then, the 
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wholesalers sell the products to retailers, and the retailers finally sell the products to 

tourists. 1-Level Marketing Channel means manufacturers transport the community 

products to the retailers, and the retailers sell the products to tourists. 0-Level Marketing 

Channel means there are no intermediaries. The manufacturers directly sell the products 

to tourists.  
Study Results: the management of souvenir shops in local and nearby 

communities  
 This study found that most of the entrepreneurs 1) were single proprietorship; 2) 

were the sole owner of the proprietary rights; 3) set product prices by adding a profit 

level to the production costs; 4) product transportation was operated by the distributors; 

5) pick-up trucks were used to transport the products; 6) products were ordered 1 week 

in advance;  7) cash was used in product payment;  8) a discount was used in 

marketing promotion for mass order;  and 9) marketing communication was mainly 

conducted via  brochures.  

 In addition, it was found that tourists who purchased community products from 

the souvenir shops 1) came in groups of friends; 2) could spend about 500-1,999 Baht 

for each purchase; and 3) were from southern Thailand. 
 Study Results: The community products demand of the entrepreneurs 
 This study found that most of the entrepreneurs in hotel and tourism industry 

were interested in selling 1) the transformed “La dessert,” a local dessert of the South; 

for example, crunchy La dessert with chocolate and cashew nut flavor, and crunchy La 

dessert roll with green tea flavor;  2)  “Krajood,” a square handbag with wooden 

handles; 3) “the transformed coconut shell accessories and souvenirs,” such as combs; 

4) “Teptaro wood-carving souvenirs,” such as keyrings; 5) “the transformed Koa-Yor  

woven cloth,” such as handkerchiefs; and 6) “pearl and shell souvenirs,” such as shell-

carving keyrings.  

 

 

 
 Study Results: Tourism and product promotion policies of the agencies involved 
in the communities 
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 This study found that the government sectors have 1) supported the production 

of community products by providing training, materials and financial support; 2) 

promoted marketing channels such as expanding sale opportunities for community 

products in provincial, regional, national and international trade fairs and exhibitions; for 

example, in Satun province; 3) provided marketing promotion in different forms of public 

relations;  4) introduced sources of investment funds and provided grant for some 

products such as the La dessert; 5) provided training on group administration, 

management and business planning 6) supported the development of production and 

marketing technology. 
 Study Results: Tourist behaviors and marketing factors in purchasing 
community products 
 This project found that the majority of tourists  1) purchased the transformed “La 

desserts” with chocolate and cashew nut flavor; were introduced to the products by 

acquaintances; tended to purchase the products on weekends; bought the products 

from the manufacturing sites; and viewed that the price was reasonable; however, 

packaging designed should be further improved;  2) bought the “Karjood” shoulderbag 

in natural colors; were introduced to the products from trade fairs and exhibitions; 

purchased the products on weekends or during holidays; purchased the products from 

trade fairs and exhibitions; viewed that the price was reasonable; however, the styles of 

the products should be modernized; 3) bought “the transformed coconut shell lanterns; 

were introduced to the products from trade fairs and exhibitions;   purchased the 

products on weekends;  bought the products from trade fairs and exhibitions; and 

viewed that the price was reasonable; however, the product should be more publicized; 

4) bought “Teptaro wood-carving products in different animal shapes for house 

decoration  (52.5%); were introduced to the products by acquaintances; purchased the 

products during weekends; bought the products from manufacturing sites; viewed that 

the price was quite expensive, and the products should be improved in terms of 

varieties; 5) bought “Koa-Yor  woven cloth” in blue color; were introduced to the 

products by acquaintances; bought the products during holidays; bought the products 

from OTOP centers; viewed that the price was reasonable; however, the design of the 

products should be improved and modernized; 6) bought “pearl and shell white 

necklace”;  purchased these products on weekends or during holidays; were introduced 
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to the products by acquaintances; purchased the products from manufacturing sites; 

viewed that the price was rather inexpensive; however, the number of marketing 

channels such as stores or retailers should be increased.  

 In addition, most of the tourists gave priority to the following marketing factors in 

buying community products:  Product, price, place and promotion. They first considered 

the quality, worth, convenience, friendliness and promptness of services. 

 The results of the hypothesis testing:  

The results of the hypothesis testing on the comparison among different 

marketing mix factors in buying community products as categorized in terms of 

individual factors among tourists in 5 provinces can be summarized as follows:  

1) Product: The tourists in 5 provinces with different ages, statuses, occupations, 

education and average salary per month significantly differed in the priority 

given to the product factor in buying community products. 

2) Price: The tourists in 5 provinces with different ages, statuses, education and 

hometowns significantly differed in the priority given to the price factor in buying 

community products. 

3) Place: The tourists in 5 provinces with different ages, education, average salary 

per month and hometowns significantly differed in the priority given to the place 

factor in buying community products. 

4) Promotion: The tourists in 5 provinces with different genders, ages, occupations,  

average salary per month and hometowns significantly differed in the priority 

given to the promotion factor in buying community products. 
Study Results: Approaches in developing and managing community products for 

hotel and tourism industry 
 Components of approaches:  5 components of approaches in developing and 

managing community products for hotel and tourism industry:  

1) The analysis of marketing environment using SWOT Analysis  

2) Target customers 

3) Marketing strategies of the community product manufacturers using SWOT 

Analysis and TOWS Matrix    

4) Management and networking strategies 
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5) Involved parties in specifying approaches for the development of community 

products for hotel and tourism industry 

Marketing environment: The analyses of marketing environment were conducted 

both internally and externally using the findings from this project.  

Target customers:   

There were 2 groups of target customers:  

1) Hotel and tourism industry: Souvenir, hotel, restaurant and tourism entrepreneurs 

in Nakhon Si Thammarat, Pattalung, Trang, Songkla and Satun 

2)   Tourists in  Nakhon Si Thammarat, Pattalung, Trang, Songkla and Satun 

Approaches in developing community products:  Approaches in developing 

community products for hotel and tourism industry in the 5 provinces being studied 

include 2 key strategies:  

1) Marketing strategies of community product manufacturers 

2) Management and networking strategies 

The marketing strategies:  

The marketing strategies of community product manufacturers consist of 4 

marketing mix factors:  1) Product Strategy 2) Price Strategy 3) Place Strategy and 4) 

Promotion Strategy. 

The management and networking strategies include the followings:  

1) the cooperative planning to establish networks among community product 

manufacturers and target customers, who are entrepreneurs and those in transportation 

businesses within the 5 provinces; 2) the government sectors’ mediation of marketing 

channel extension between community product manufacturers and target customers, 

who are entrepreneurs and those in transportation businesses within the 5 provinces; 3) 

the government sectors’ development and promotion of community products in terms of 

financial, production, marketing and management support; 4) the government sectors’ 

implementation of tourism strategies about community products and tourist attractions; 

and 5) the government sectors’ development of tourist attractions in order to strengthen 

their potentials and establish a link to community products. 
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Parties involved in the development of community products for hotel and tourism 

industry:   

There are 3 parties involved in the development of community products for hotel and 

tourism industry:  1) community product manufactures; 2) hotel and tourism business 

entrepreneurs; and 3) government sectors. 

 

Keyword:  Tourism, Tourist, Hotel and Tourism Industry, Marketing Strategy,  

  Community Product  

 

 

 


