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การวิจยัในคร้ังน้ี  เป็นวิธีการวิจยัแบบผสมผสานวิธี (Mixed Method Research) ทั้งการวิจยัเชิงปริมาณและ
การวิจยัเชิงคุณภาพ มีวตัถุประสงคเ์พ่ือ 1) ศึกษาสภาพการแข่งขนัทางการตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินของ
ผูป้ระกอบการในจงัหวดัราชบุรี 2) เปรียบเทียบกลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินใน
จงัหวดัราชบุรีตามลกัษณะส่วนบุคคล 3) ศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อกลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชน
และทอ้งถ่ินในจงัหวดัราชบุรี    กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 280 คน สุ่มตวัอยา่งแบบชั้นภูมิ ตามสัดส่วนรายอาํเภอ เคร่ืองมือ
ท่ีใชคื้อแบบสอบถาม และสัมภาษณ์ระดบัลึก ประมวลผลขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์สาํเร็จรูป สถิติท่ีใชคื้อ 
ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าที ค่า เอฟ และการถดถอยพหุคูณและการวเิคราะห์เน้ือหา   
 ผลการวจิยั พบวา่  
                1. การวิเคราะห์สภาพการแข่งขนัในภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง ( X =3.07) ส่วนรายด้าน ได้แก่ คู่
แข่งขนัรายใหม่ท่ีจะเขา้มาลงทุน ดา้นอาํนาจการต่อรองของลูกคา้ ดา้นอาํนาจต่อรองของผูข้ายสินคา้ /ผูผ้ลิต ดา้น
สินคา้ทดแทน และด้านความเขม้ขน้ทางการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม ทุกด้านอยู่ในระดับปานกลางทั้ งหมด 
(

ง 
 

X =3.49, X =2.94, X =3.11, X =2.86, X =2.97)  ตามลาํดบั ปัจจยัสนบัสนุน ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก( X =3.87 ) 
ส่วนรายด้านการประยุกต์ใช้แนวคิดเศรษฐกิจพอเพียง ด้านการรวมกลุ่มและเครือข่ายและดา้นการพฒันาระบบ
มาตรฐาน อยู่ในระดบัมาก( X =3.92,   X =3.54, X =4.14) ตามลาํดบั   กลยุทธ์การปรับตวัทางการตลาด ใน

ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X =3.83)  ส่วนรายดา้นสินคา้และบริการ ดา้นกลยทุธ์ดา้นราคา ดา้นกลยทุธ์การจาํหน่าย 
และดา้นกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด ทุกดา้นอยูใ่นระดบัมาก ( X =4.07, X =3.41, X =3.74, X =4.11) ตามลาํดบั 
                 2. การิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวของกลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นต่อกลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาด 
จาํแนกตามอาย ุสถานภาพสมรส การศึกษา รายได ้อาชีพ และระยะเวลาดาํเนินการท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกล
ยทุธ์การปรับตวัทางการตลาดแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบั .05 ส่วนเพศไม่แตกต่างกนั  
                 3. การวิเคราะห์ ปัจจยัดา้นสภาพการแข่งขนั และปัจจยัดา้นการสนบัสนุน มีประสิทธิภาพในการทาํนาย
ร่วมกนัต่อกลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน ร้อยละ 39.80 และมีค่าความคลาดเคล่ือน
มาตรฐานในการทาํนายเท่ากบั .038 และสามารถเขียนเป็นสมการการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ ในรูปคะแนนดิบ        
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                This research was aimed to study the situations of market competition among 
entrepreneurs in their local and community products selling in Ratchaburi Province and compare 
the market adaptation strategies based on their personal characteristics. Moreover it was also 
included to study the factors which had their influence to the market adaptation strategies too. 
The methodology employed here was the integrated quantitative and qualitative research 
methods. The 280 respondents were included into this study with the stratified sampling 
technique and the proportion selection according to their amounts in each of the districts. The 
instruments were questionnaire interviewing and in-depth interview guideline. The collected data 
was quantitatively analyzed with Statistical Computer Program and demonstrated in term of its 
frequency, percentage, mean, standard deviation, t-value, F-value and multiple linear regression 
analysis. For the qualitative data it was analyzed with content analysis technique.    
 From the results it was found that the overall market competition was evaluated at 

moderate level ( X =3.07). Also each of its dimensions so as to the new competitors who want to 
invest in this market, the power of bargaining in both of the customers and the sellers/ the 
entrepreneurs who produce the substitute goods, the intensive competition in market were 

evaluated at moderate level respectively( X =3.49, X =2.94, X =3.11, X =2.86, X =2.97). For  

the overall supporting factor it was demonstrated at high level ( X =3.87). For each of the details   
the application of self-sufficient economy concept, the collective actions and networking among 
entrepreneurs, the development of standard system were also measured at high level too 

( X =3.92, X =3.54, X =4.14). The market adaptation strategies were totally evaluated at high 

level ( X =3.83) and in the more details, the strategy of goods and services, the strategy of price, 
the strategy of sale and distribution and the strategy of market promotion were respectively 

measured at high level ( X =4.07, X =3.41, X =3.74, X =4.11). For one way-ANOVA analysis 
the entrepreneurs would give their significant different opinions to the market strategies 
according to their age, marriage status, education, income, occupation and duration of business 
time (P≤0.05) but for their sex status it did not yield the significant difference.  
             When considering into the situations of market competition and its supporting factors, 
both of them had their co-efficiency to predict the market strategies at 39.80% and had the 
standard deviation in prediction  = .038. From the multiple regression analysis it was shown both 
in the raw score equation    = 7.120 + .330 (x7) + .157(x4) and the standardized equation          

 =.506 Z (x7) + .241 (x4) 
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บทที ่1  

      บทนํา 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 ปัจจุบนัการประกอบการในลกัษณะวิสาหกิจชุมชนไดรั้บความสนใจเป็นอยา่งมากโดยเฉพาะ

ประเทศในยุโรป ได้แก่ อิตาลี ฝร่ังเศส และเยอรมนี ซ่ึงประเทศดังกล่าวได้ให้ความสําคญักับการ

ประกอบวิสาหกิจชุมชน โดยใชภู้มิปัญญาทอ้งถ่ินและหลกัสากลท่ีผสมผสานในการจดัการทรัพยากร

ใหมี้ประสิทธิภาพ  การสร้างความแตกต่างและสร้างอตัลกัษณ์จนสามารถแข่งขนัในตลาดไดท้ั้งในและ

ต่างประเทศ ทาํให้วิสาหกิจชุมชนกลายเป็นฐานรากของเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ รวมถึงเป็น

ตน้แบบของระบบเศรษฐกิจในประเทศแถบทะเลเมดิเตอร์เรเนียนเกือบทั้งหมด ตั้งแต่ตุรกี  กรีก สเปน 

โปรตุเกส และประเทศในแอฟริกาเหนือ  เช่น อิตาลี  เป็นตน้ วิสาหกิจชุมชนท่ีมีช่ือเสียงในดา้นการ

ผลิตดว้ยภูมิปัญญาและสร้างอตัลกัษณ์เป็นของตนเองจะเห็นว่าเส้ือผา้ในประเทศอิตาลีไม่ไดม้าจาก

โรงงานใหญ่แต่มาจากแหล่งผลิตเลก็ ๆ มีรูปลกัษณ์หลากหลาย เปล่ียนสไตลต์ลอดเวลาตามรสนิยมของ

ความตอ้งการของผูบ้ริโภค  โดยใชก้ารจดัการเครือข่ายเป็นกลุ่มในการผลิตสินคา้ นอกจากน้ีฝร่ังเศสยงั

มีช่ือเสียงในการพฒันาความคิดใหม่ๆ และหารูปแบบในการส่งเสริมวิสาหกิจชุมชน  ดา้นวิชาการและ

ต้นทุน โดยมีรูปแบบการให้ทุนสนับสนุนที่หลากหลาย   คนที่ไม่มีหลกัทรัพยค์ ํ้ าประก ันก็มี

กองทุนให้กู ้ยืมได้ ส่วนเยอรมนีมีช่ือเสียงในเร่ืองอุตสาหกรรมใหญ่ ๆ ปัจจุบนัไดห้ันมาเนน้เร่ืองการ

ประกอบวิสาหกิจชุมชนขนาดกลางและขนาดยอ่ม (เสรี  พงศพ์ิศ 2546 : 6)  

ประเทศไทยไดใ้ห้ความสาํคญักบัการประกอบการวิสาหกิจชุมชน ตั้งแต่ พ.ศ. 2548 เป็นตน้มา  

รัฐบาลไดใ้ห้การสนับสนุนส่งเสริมให้คนในชุมชนไดร้วมตวักนัเป็นกลุ่มเพื่อสร้างอาชีพ โดยใชภู้มิ

ปัญญาและวตัถุดิบในการผลิตสินคา้ตามความตอ้งการของสมาชิกในกลุ่ม อยา่งไรก็ตามการดาํเนินงานท่ี

ผา่นมาบางชุมชนประสบความสาํเร็จอยา่งน่าพอใจ แต่มีบางชุมชนท่ีไม่สามารถดาํเนินการต่อไปไดต้อ้ง

ลม้เลิกกิจการ สาํหรับชุมชนท่ีดาํเนินการอยูไ่ด ้บางคร้ังจาํเป็นตอ้งมีการปรับปรุงวิธีการประกอบการ ใหมี้ 
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การพฒันารูปแบบการจัดการเทคโนโลยี การเผยแพร่ความรู้เพื่อแลกเปล่ียนเรียนรู้ ประสบการณ์

ระหวา่งกลุ่ม ซ่ึงช่วยใหก้ารดาํเนินงานวิสาหกิจชุมชนโดยรวมมีประสิทธิภาพมากข้ึน  

   ปัญหาท่ีพบในการพฒันาวิสาหกิจชุมชนในประเทศไทยคือ ปัญหาดา้นการตลาด ซ่ึงมีความ

เช่ือมโยงเพื่อการพฒันาในระดบันโยบาย ในปี พ.ศ. 2548 ทาํให้เกิดพระราชบญัญติัส่งเสริมวิสาหกิจ

ชุมชน มีวตัถุประสงคเ์พื่อส่งเสริมวิสาหกิจชุมชนดว้ยการส่งเสริมความรู้ ภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน การสร้าง

รายได ้ การช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนั การพฒันาความสามารถในการจดัการและการพฒันารูปแบบของ

วิสาหกิจชุมชน ซ่ึงจะส่งผลให้ชุมชนพึ่ งตนเองได้และมีระบบเศรษฐกิจชุมชนท่ีเขม้แข็งด้วยการ

กาํหนดใหมี้คณะกรรมการส่งเสริมวิสาหกิจชุมชน เป็นตวัขบัเคล่ือนในการดาํเนินงาน  

  การดาํเนินงานของวิสาหกิจชุมชน ไดป้ระยกุตใ์ชป้รัชญาเศรษฐกิจพอเพียงและการพึ่งตนเอง

เป็นเป้าหมายหลกั ในการสร้างรากฐานชีวิต รากฐานเศรษฐกิจให้ชุมชนเป็นหลกัประกนัความมัน่คง

เป็นโครงข่ายความปลอดภยัทางสงัคม (Social Safety Net) ไม่ใหเ้สียหายรุนแรงถา้เกิดพลาดพลั้ง เพราะ

วิสาหกิจชุมชนไม่ไดท้าํแต่เฉพาะในชุมชน ถา้มีเหลือกินเหลือใชก้็ขายออกสู่ตลาดได ้หลกัปฏิบติัของ

วิสาหกิจชุมชนคือ ทาํเพ่ืออยู่รอด เอาชีวิตเป็นตวัตั้ง เอาความสุขเป็นตวัช้ีวดั เอาวงจรชีวิตเป็นกรอบ 

เนน้ความร่วมมือและเป็นองคร์วม เนน้ทุนของชุมชน เนน้ตลาดพอเพียงของครอบครัว ชุมชนและทอ้งถ่ิน 

(เสรี  พงศพ์ิศ และสุภาส จนัทร์หงษ ์2548 : 1) 

   นบัจากการประกาศใชพ้ระราชบญัญติัส่งเสริมวิสาหกิจชุมชน ในปี 2548  เป็นตน้มา นบัเป็น

ยุทธศาสตร์การพฒันาท่ีสําคญั เพราะแต่ละทอ้งถ่ินในประเทศไทยมีทรัพยากรท่ีหลากหลาย แต่ละ

ชุมชนมีภูมิปัญญา มีความสามารถในการผลิตสินคา้ชุมชน และมีอตัลกัษณ์ของตนเอง ดงันั้นรัฐบาลจึง

มีความพยายามท่ีจะส่งเสริมและพฒันาใหชุ้มชนประสานความสมัพนัธ์ร่วมกนัจดัการ ร่วมคิด ร่วมผลิต              

ร่วมบริโภค โดยนําทรัพยากรในทอ้งถ่ินมาบริหารจดัการให้เกิดประโยชน์และคุม้ค่า ตามปรัชญา

เศรษฐกิจพอเพียงของชุมชน เพื่อการพฒันาท่ีย ัง่ยืน รัฐบาลจึงส่งเสริมการก่อตั้งวิสาหกิจชุมชนให้

ชุมชนเกิดความแข็งแกร่งทางเศรษฐกิจ เกิดการพ่ึงตนเอง พึ่งพากัน เพิ่มขีดความสามารถทางการ

แข่งขนัในตลาดอยา่งสมดุล การส่งเสริมวิสาหกิจชุมชน จึงเป็นการส่งเสริมการประกอบการขนาดยอ่ม

และขนาดจ๋ิวของชุมชน (Small  and  Micro  Community  Enterprise : SMCE) ซ่ึงทุนชุมชนในท่ีน้ีมีทั้ง

ทุนท่ีเป็นเงินทุน ทุนท่ีเป็นทรัพยากรธรรมชาติ ดิน นํ้ า ป่า ทุนท่ีเป็นผลผลิต ทุนความรู้ ภูมิปัญญา 
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ประเพณี วฒันธรรม ความเป็นพี่   เป็นนอ้งและความไวว้างใจกนัของชุมชน จึงเป็นสเกลขนาดเลก็ ท่ี

เลก็มากกว่าวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม (Small and Medium Enterprise : SMEs) ซ่ึงวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดยอ่มเป็นการลงทุนในขนาดยอ่ม 50 ลา้นบาทข้ึนไปและขนาดกลาง 200 ลา้นบาท 

อนัเป็นผลพวงของการพฒันาอุตสาหกรรมขนาดใหญ่  แต่ในทางกลบักนัจากวิกฤติดงักล่าว วิสาหกิจ

ชุมชนท่ีเกิดจากผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ิน หรือหน่ึงผลิตภณัฑ์หน่ึงตาํบล (One Tampon One 

Product : OTOP) จึงเกิดข้ึนมาเพื่อเป็นเส้นทางเดินแบบยอ่ส่วนของเศรษฐกิจใหเ้หมาะสมกบัประเทศ  

อนัเป็นทางเลือกท่ีสาํคญัในการประกอบอาชีพโดยเฉพาะในชนบท ซ่ึงวิสาหกิจชุมชนจะประกอบดว้ย 

1) ภาคเกษตรกรรม 2) ภาคพาณิชยกรรม  3) ภาคอุตสาหกรรม    4) ภาคการท่องเท่ียวและบริการ และ

5) ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน (เชิดชยั ธุระแพง 2552 : 2-3) 

  ประเทศไทยยงัมีวิกฤติเศรษฐกิจถึงสองคร้ัง คือ คร้ังแรกในราวปี 2540 เกิดภาวะตย้มยาํกุง้ ทาํ

ให้ประเทศไทยลดค่าเงินบาท  และในปี 2552 เกิดภาวะแฮมเบอร์เกอร์ของประเทศสหรัฐอเมริกา ทั้ง

สองกรณีไดส่้งผลกระทบไปทัว่ทุกสังคม ทุกชนชั้น โดยเฉพาะชุมชนรากหญา้ท่ีไม่มีโครงข่ายความ

ปลอดภยัท่ีเพียงพอ รัฐบาลจึงมีนโยบายให้ชุมชนรากหญา้เกิดการพึ่งตนเอง รวมถึงการใชภู้มิปัญญา

ทอ้งถ่ินมาสร้างผลิตภณัฑใ์ห้เกิดมูลค◌่า ในปี 2542 เกิดเป็นหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์(One Tambon 

One Product) ปัจจุบนัเรียกว่า “ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน” ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินน้ีมีรากฐาน

แนวคิดมาจากประเทศญ่ีปุ่นไดพ้ฒันาจนประสบความสาํเร็จ จึงนาํมาเป็นตน้แบบของผลิตภณัฑชุ์มชน

และทอ้งถ่ิน โดยมีหน่วยงานของรัฐ คือ กรมพฒันาชุมชน กระทรวงมหาดไทย เป็นหน่วยงานท่ี

รับผิดชอบหลกั ต่อมาไดมี้การรวมกลุ่มเป็นวิสาหกิจชุมชน ตามพระราชบญัญติัวิสาหกิจชุมชน พ.ศ. 

2548 โดยมีกระทรวงเกษตรและสหกรณ์เป็นหน่วยงานท่ีรับผดิชอบหลกั  

  แต่สภาพปัจจุบนัเป็นยคุของโลกาภิวตัน์  หรือการคา้เสรี (Free Trade) ทาํให้เกิดการแข่งขนั

ทางการตลาดในโลกธุรกิจท่ีจะตอ้งแย่งชิง แข่งขนัดว้ยการกาํหนดนโยบายและยุทธศาสตร์ ในการ

เอาชนะคู่ต่อสู ้หรือตลาดการแข่งขนั เสมือนปลาใหญ่กินปลาเลก็ ธุรกิจใดหรือผูป้ระกอบการใดมีกาํลงั

ทรัพยากรท่ีพร้อมกว่าก็สามารถท่ีกินปลาเล็กท่ีมีกาํลงัทรัพยากรท่ีนอ้ยกว่าได ้ตามหลกัของระบบทุน

นิยม  นอกจากน้ีระบบการแข่งขันในธุรกิจทุนนิยมมีกําลังการผลิตจาํนวนมาก มีเงิน มีทุนและ

ทรัพยากรต่างๆ ทาํให้สามารถแข่งขนัทางการตลาด อนัเน่ืองมาจากปัจจยัการผลิตในตน้ทุนตํ่า มีสาย
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ป่านยาว มีตลาดรองรับ มีตราสินคา้และการบรรจุหีบห่อท่ีเป็นท่ีเช่ือถือ มีสถานท่ีจดัจาํหน่าย เช่นห้าง

คา้ปลีก หา้งสรรพสินคา้ และร้านคา้สะดวกซ้ือ รวมถึงการเปิดเสรีทางการคา้ (Free Trade Area : FTA)  

  จากสภาพการแข่งขนัทางการคา้ในประเทศ และการเปิดเสรีคา้เสรี ในโลกยคุโลกาภิวตัน์ ทาํ

ให้ผลิตภัณฑ์ชุมชนและท้องถ่ิน มีปัญหาหลายด้าน ได้แก่ ปัญหาการผลิต เงินทุน ปัญหาการใช้

เทคโนโลยี    การประกอบการ บรรจุภณัฑ์ และหีบห่อ การตลาด โดยเฉพาะปัญหาการตลาดเป็นส่ิง

สาํคญัท่ีสุด เน่ืองจาก“ผลิตได ้แต่ขายไม่ไดห้รือไม่มีท่ีจดัจาํหน่าย” จึงเห็นไดว้่า ผลิตภณัฑชุ์มชนและ

ทอ้งถ่ินตอ้งยดึหลกัการตลาด 4 P คือ  P-Product (ผลิตภณัฑแ์ละบริการ) P-Price (ราคา)  P-Place การ

จดัจาํหน่าย และ P-Promotion (การส่งเสริมการตลาด) จึงเห็นได้ว่าในปัจจุบนัทางรัฐบาลและ

ผูป้ระกอบการไดพ้ฒันาผลิตภณัฑข์องโอท๊อป หรือผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินให้มีคุณภาพมากข้ึน 

ประกอบกับทางกรมพฒันาชุมชนได้มีการกาํหนดมาตรฐาน ของผลิตภัณฑ์ในระดับต่างๆเพื่อให้

ผูป้ระกอบการพฒันาสินคา้ใหมี้คุณภาพมากข้ึน แต่ในภาวะวิกฤติเศรษฐกิจในปี 2553น้ี ผูป้ระกอบการ

ยงัมีปัญหาในการการปรับตวัทางการตลาดในการแสวงหากลยุทธ์การตลาดท่ีดีและเหมาะสม รวมถึง

การแข่งขนัของคู่แข่งขนั  การแสวงหาตลาดใหม่ (Blue Ocean) และวิธีการต่างๆ ท่ีจะเป็นแนวทางให้

ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน สามารถขยายตลาดเพิ่มข้ึน สามารถ   พลิกฟ้ืนและกอบกูส้ถานการณ์ของ

ปัญหาท่ีเกิดข้ึนได ้  

  จงัหวดัราชบุรี เป็นจงัหวดัหน่ึงในภาคกลาง ห่างจากกรุงเทพฯ เพียง 100 กิโลเมตร เป็น

จังหวัดท่ีมีความอุดมสมบูรณ์ทั้ งทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดล้อม มีศักยภาพในการผลิตทั้ ง

การเกษตร พาณิชยกรรม อุตสาหกรรม และการบริการ ท่ีเป็นศูนย์กลางของส่วนราชการต่างๆ 

ประชากรส่วนใหญ่ของจงัหวดัราชบุรีประกอบอาชีพเกษตรกรรม  มีการทาํนาขา้วในเขตท่ีราบลุ่ม

แม่นํ้ าแม่กลองมีการปลูกพืชไร่ชนิดต่าง ๆ เช่น ออ้ยมนัสาํปะหลงั สับปะรด ขา้วโพดเล้ียงสัตว ์ และมี

การทาํสวนผลไมห้ลายชนิด เช่น มะม่วง มะพร้าว องุ่นและชมพู่  มีการทาํปศุสัตวท่ี์สาํคญั คือ  สุกร 

ไก่  เป็ด  โคเน้ือและโคนม  รวมถึงการเพาะเล้ียงสัตวน์ํ้ าจืดประเภท  กุง้กา้มกราม กุง้ขาว อุตสาหกรรม

ท่ีสําคญัและมีช่ือเสียงของจังหวดั คือ อุตสาหกรรมเคร่ืองเคลือบดินเผา  การทอผา้ อุตสาหกรรม

อาหาร การประกอบตวัถงัรถยนตโ์ดยสาร รถบรรทุก และอุตสาหกรรมผลิตกระดาษ (ขอ้มูลจงัหวดั

ราชบุรี 2553) นอกจากน้ีจงัหวดัราชบุรียงัมีการรวมกลุ่มเป็นแบบคลสัเตอร์ ไดแ้ก่  กลุ่มสุกรคุณภาพ 
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การผลิตนมสด การเล้ียงกุง้กา้มกราม กลว้ยไมส่้งออก พืชผกัผลไมแ้ปรรูป การต่อตวัถงัรถยนตโ์ดยสาร 

เคร่ืองเคลือบดินเผา และกลุ่มท่องเท่ียวเชิงนิเวศ รวมถึงผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน   

                 ผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ินไดผ้่านการรับรองมาตรฐานจากกรมพฒันาชุมชน ถึง 1,205 

ผลิตภณัฑ ์(รายการ) มีผูป้ระกอบการ 918 ราย (www.thai.tambon.com : online) โดยผลิตภณัฑร์ะดบั    

5 ดาวมี 35 รายการ ระดบั 4 ดาวมี 59 รายการ ระดบั  3 ดาวมี 41 รายการ ระดบั 2 ดาว มี 39 รายการ 

ระดบั 1 ดาว มี 5 รายการแยกประเภทผลิตภณัฑท่ี์คดัสรร แบ่งออกเป็น  6 กลุ่มใหญ่ ดงัน้ี 1) ประเภท

อาหาร หมายถึง ผลิตผลทางการเกษตรท่ีบริโภคสด เช่น ผลไม ้เป็นตน้ และผลิตภณัฑอ์าหารแปรรูปท่ี

พร้อมบริโภค หรืออาหารแปรรูปก่ึงสําเร็จรูป รวมถึงอาหารแปรรูปท่ีใช้เป็นวตัถุดิบสําหรับ

อุตสาหกรรมต่อเน่ืองเช่น นํ้าพริก เป็นตน้ 2) ประเภทเคร่ืองด่ืม หมายถึง ผลิตภณัฑป์ระเภทเคร่ืองด่ืมท่ี

มีแอลกอฮอลเ์ช่นสุราแช่ สุรากลัน่ เป็นตน้ และไม่มีแอลกอฮอล ์รวมถึงผลิตภณัฑเ์คร่ืองด่ืมท่ีพร้อมด่ืม 

ผลิตภณัฑป์ระเภทชงละลาย ขิงผงสาํเร็จรูป และผลิตภณัฑป์ระเภทชง เช่น นํ้าผลไม ้นํ้าสมุนไพร ชาใบ

หม่อน ชาจีน เป็นตน้ 3) ประเภทผา้ เคร่ืองแต่งกาย หมายถึง ผา้ทอและผา้ถกัจากเส้นใยธรรมชาติ หรือ

เส้นใยธรรมชาติและเส้นใยสังเคราะห์ เช่น ผา้แพรวา ผา้ถกัโครเชท ์เป็นตน้ ผลิตภณัฑป์ระเภทเส้ือผา้ 

เคร่ืองประดบัตกแต่งร่างกายจากวสัดุทุกประเภท เช่น ผา้พนัคอ หมวก กระเป๋าเขม็ขดั สร้อยคอ ต่างหู 

รองเทา้ เป็นตน้ 4) ประเภทของใชแ้ละของประดบัตกแต่ง หมายถึง ผลิตภณัฑป์ระเภทเคร่ืองเขียน

เคร่ืองใชส้าํนกังาน เคร่ืองตกแต่งบา้น เคร่ืองใชส้อยต่างๆ รวมทั้งผลิตภณัฑใ์นกลุ่มจกัสาน ถกัสาน ท่ีมี

วตัถุประสงคเ์พ่ือการใชส้อย เช่น โต๊ะ เกา้อ้ี ดอกไมป้ระดิษฐ ์เป็นตน้ 5) ประเภทศิลปะประดิษฐแ์ละ

ของท่ีระลึก หมายถึง ส่ิงประดิษฐ์ท่ีสะทอ้นวิถีชีวิตภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน และวฒันธรรมทอ้งถ่ิน  6) 

ประเภทสมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร หมายถึง ผลผลิตจากธรรมชาติท่ีไม่ใช่อาหารบริโภค เช่น เคร่ืองสาํอาง

สมุนไพร สบู่สมุนไพร แชมพสูมุนไพร นํ้ามนัหอมระเหย เป็นตน้ 

  นอกจากน้ีจงัหวดัราชบุรียงัเป็นพื้นท่ีนาํร่องในภาคกลาง ท่ีตั้งบนฐานของแนวคิดของปรัชญา

เศรษฐกิจพอเพียง ดว้ยการจดัตั้งเครือข่ายองคค์วามรู้ชุมชน เป็นการเช่ือมโยงสถาบนัการเรียนรู้ใน

ชุมชน จดัตั้งเครือข่ายทาํหนา้ท่ีเป็นศูนยพ์ี่เล้ียง / ฝึกวิชาชีพผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน  ใหส้อดรับกบั

ภูมิปัญญา ในแต่ละทอ้งถ่ิน มีเป้าหมายให้ชุมชนพึ่งตนเองไดอ้ย่างย ัง่ยืน มีรูปแบบของเครือข่ายองค์

ความรู้ชุมชนมุ่งสู่การเป็นฐานความรู้หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์(Knowledge – based OTOP) ของจุด  
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นาํร่องภาคกลางท่ีจงัหวดัราชบุรี(ศูนยช่์วยเหลือทางวิชาการพฒันาชุมชนท่ี 7 2550) โดยยึดถือ

วตัถุประสงคร่์วมกนัเป็นหลกัคือ การพฒันาสินคา้ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน เปล่ียนผา่นชุมชนสู่วิถี

แห่งความยัง่ยืน เป็นการพ่ึงพาตนเอง ลดบทบาทภาครัฐ เพิ่มบทบาทภาคเอกชน/สถาบนัการศึกษา 

พฒันาชาวบา้นให้สามารถช่วยเหลือตวัเองให้ได้มากท่ีสุด ปูพรมฝึกอบรมระบบบญัชีตน้ทุนและ       

การวางแผนธุรกิจ เพื่อนาํไปสู่การวางแผนการผลิต  ลดตน้ทุน-เพิ่มรายได ้ผลกัดนัผลิตภณัฑชุ์มชนและ

ทอ้งถ่ินทุกรายใหเ้ขา้สู่ระบบมาตรฐาน เพื่อใหเ้ป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภค การเติบโตเป็นกลุ่ม/สถาบนัท่ี

ย ัง่ยนื ชุมชนเขม้แขง็ รวมกลุ่มเป็นเครือข่ายในทุกระดบั พฒันาชุมชนโดยชุมชน เช่ือมโยงการท่องเท่ียว

สร้างรายไดท่ี้ย ัง่ยืน สืบทอดภูมิปัญญาสู่รุ่นลูกหลาน สร้างช่องทางการจาํหน่ายแบบถาวร ทั้งในและ

ต่างประเทศ เป็นแหล่งความรู้ในการพฒันา ผลิตภณัฑชุ์มชนสู่สากลแบบยัง่ยนื 

  จากการศึกษาสภาพการณ์และปัญหาของการดาํเนินการวิสาหกิจชุมชนประเภทผลิตภณัฑ์

ชุมชนและทอ้งถ่ินดงักล่าว ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อกลยุทธ์การปรับตวัทาง

การตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินในจงัหวดัราชบุรี  

 

วตัถุประสงค์การวจิยั 

1. เพื่อศึกษาสภาพการแข่งขันทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ชุมชนและท้องถ่ินของ

ผูป้ระกอบการในจงัหวดัราชบุรี 

2.  เพื่อเปรียบเทียบกลยุทธ์การปรับตวัทางการตลาดของผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ินใน

จงัหวดัราชบุรีตามลกัษณะส่วนบุคคล 

3.  เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อกลยุทธ์การปรับตวัทางการตลาดของผลิตภณัฑ์ชุมชนและ

ทอ้งถ่ินในจงัหวดัราชบุรี 
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สมมติฐานการวจัิย 

   1. ลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา 

อาชีพ รายได ้ และระยะเวลาดาํเนินการท่ีแตกต่างกนัมีกลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาดของผลิตภณัฑ์

ชุมชนและทอ้งถ่ินแตกต่างกนั 

  2. ปัจจยัดา้นสภาพการแข่งขนั และปัจจยัดา้นการสนบัสนุนมีผลต่อกลยทุธ์การปรับตวัทาง

การตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน 

 

ขอบเขตของการวจัิย 

   การวิจยัคร้ังน้ีใชว้ิธีการวิจยัแบบผสมผสานวิธี (Mixed Method Research) ทั้งการวิจยัเชิง

ปริมาณและการวิจยัเชิงคุณภาพ กาํหนดขอบเขตในการวิจยั ดงัน้ี  

                         การวิจยัเชิงปริมาณ 

                                  1. ขอบเขตเชิงเน้ือหา ประกอบดว้ยตวัแปรตน้และตวัแปรตาม ดงัน้ี  

1.1   ตวัแปรตน้ ได้แก่ ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับ

การศึกษา  รายได ้ และระยะเวลาดาํเนินการ ปัจจยัดา้นสภาพการแข่งขนั ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการจากคู่

แข่งขนัรายใหม่ท่ีจะเขา้มาลงทุน อาํนาจการต่อรองของลูกคา้หรือผูบ้ริโภค อาํนาจต่อรองของผูข้าย

ปัจจยัการผลิต และความเขม้ขน้ของการแข่งขนัภายในธุรกิจ และปัจจยัดา้นการสนบัสนุน ไดแ้ก่ การ

ประยกุตใ์ชแ้นวคิดเศรษฐกิจพอเพียง การรวมกลุ่มและเครือข่ายชุมชน และการพฒันาระบบมาตรฐาน  

                               1.2 ตวัแปรตาม ได้แก่ กลยุทธ์การปรับตวัทางการตลาดของผูป้ระกอบการ

ผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ินในจงัหวดัราชบุรี ไดแ้ก่ กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ กลยุทธ์ดา้น

ราคา กลยทุธ์ดา้นการจดัจาํหน่าย  และกลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด      
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             2. ขอบเขตเชิงประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
         2.1 ประชากรในการวิจยัคร้ังน้ี  ประกอบดว้ย  ผูป้ระกอบการผลิตภณัฑชุ์มชนและ

ทอ้งถ่ิน ของจงัหวดัราชบุรี จาํนวน 918 ราย (คน) (สาํนกังานพฒันาชุมชนจงัหวดัราชบุรี 2553) 

                               2.2 กลุ่มตวัอย่าง ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินของจงัหวดั

ราชบุรี ไดม้าโดยการคาํนวณ ตามสูตรของยามาเน่ (Yamane 1973) จาํนวน 280 คน และใชว้ิธีสุ่ม

ตวัอยา่งแบบชั้นภูมิ (Stratified Random Sampling) ตามสดัส่วนรายอาํเภอ 

                         การวิจยัเชิงคุณภาพ   

                         การสัมภาษณ์ระดบัลึก (In-depth Interview) ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัท่ีเป็นผูมี้ส่วนไดส่้วนเสีย 

(Stakeholder) ท่ีเก่ียวขอ้งทั้งภาครัฐ เอกชนและผูป้ระกอบการผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน  

               3. ขอบเขตเชิงพื้นท่ี ศึกษาวิสาหกิจชุมชน เฉพาะประเภทผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน 

(โอทอ๊ป)   ท่ีประกอบการในจงัหวดัราชบุรีเท่านั้น 

                           4. ขอบเขตเชิงเวลาเวลา ดาํเนินการวิจยัใน ปีการศึกษา 2553 

 

ขั้นตอนของการวจัิย 

1. ศึกษาและคน้ควา้ รวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัแนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อ

กาํหนดกรอบแนวคิด 

2. สร้างเคร่ืองมือการวิจยัทางการตลาด  ทั้งการวิจยัเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ ตรวจสอบ

เคร่ืองมือโดยผูเ้ช่ียวชาญท่ีเก่ียวขอ้ง และทดสอบเคร่ืองมือโดยการทดลองใชแ้บบสอบถาม   

3. เก็บรวบรวมข้อมูลภาคสนาม  โดยการแจกแบบสอบถามให้กับกลุ่มตัวอย่าง ท่ี

ประกอบการผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน และเก็บขอ้มูลเชิงคุณภาพโดยการสัมภาษณ์ระดบัลึก ผูใ้ห้

ขอ้มูลหลกั 

4. วิเคราะห์ขอ้มูล 
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5. สรุปผลการวิจยั อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ 

 

คาํจํากดัความทีใ่ช้ในการวจัิย 

  1. วสิาหกจิชุมชน หมายถึง การประกอบการโดยคนในชุมชน จงัหวดัราชบุรี มีการรวมตวักนั

เป็นกลุ่ม  เครือข่าย ตาม พระราชบญัญติัวิสาหกิจชุมชน พ.ศ. 2548 เพื่อการจดัการ "ทุน" ของชุมชน

อยา่งสร้างสรรค ์ อนัเป็นกิจการของชุมชนเก่ียวกบัการผลิตสินคา้ การให้บริการหรือการอ่ืนๆ รวมถึง

ผลิตภณัฑชุ์มชนท่ีอาศยัภูมิปัญญาทอ้งถ่ินเป็นแนวทางดาํเนินการโดยคณะบุคคลท่ีมีความผกูพนั มีวิถี

ชีวิตร่วมกนัและรวมตวักนัประกอบกิจการ  

 2. ผลติภัณฑ์ชุมชนและท้องถ่ิน หรือหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์(One Tambon One Product :       

โอท๊อป OTOP) หมายถึง กลุ่มคนในชุมชนจงัหวดัราชบุรีท่ีร่วมกนัสร้างผลิตภณัฑห์รือประกอบการ

ผลิตสินคา้และบริการท่ีอาศยัภูมิปัญญาทอ้งถ่ินเป็นแนวทางในดาํเนินการทางเศรษฐกิจ สร้างรายได้

และก่อใหเ้กิดการพึ่งตนเองในชุมชน อนัเป็นส่วนหน่ึงในการพฒันาเป็นวิสาหกิจชุมชน 

 3. กลยุทธ์ หมายถึง วิธีทางหรือแนวทางท่ีถูกกาํหนดข้ึนเพื่อการระดมและจดัสรรการใช้

ทรัพยากรในอนัท่ีจะช่วยให้บรรลุถึงเป้าหมายทางเศรษฐกิจของผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ินจงัหวดั

ราชบุรี 

               4. การปรับตัวทางการตลาด หมายถึง กลยุทธ์การปรับตวัทางการตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชน

และทอ้งถ่ินในจงัหวดัราชบุรี ท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึงผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ินตอ้งร่วมกนัเพื่อ

สนองความตอ้งการของลูกคา้หรือสภาพแวดลอ้มนั้นๆ ประกอบดว้ย  

    4.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ หมายถึง กลยุทธ์ตวัแรกของส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีความสาํคญัท่ีสุดเพื่อใหต้รงกบัความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย ของผลิตภณัฑชุ์มชนและ

ทอ้งถ่ินจงัหวดัราชบุรี 

  4.2 กลยุทธ์ด้านราคา หมายถึง จาํนวนเงินท่ีใช้ในการแลกเปล่ียนเพ่ือให้ไดม้าซ่ึง

ผลิตภณัฑสิ์นคา้และบริการของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินจงัหวดัราชบุรี 
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   4.3 กลยุทธ์ด้านการจัดจําหน่าย หมายถึง  กลยุทธ์การจัดช่องทางการจดัจาํหน่าย            

การกระจายสินคา้ หรือการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินจงัหวดัราชบุรีจากแหล่งผลิตไปยงั

ผูบ้ริโภค 

   4.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง กลยทุธ์การส่ือสารความหมายภายใตต้ลาด

เป้าหมายได้ทราบถึงผลิตภัณฑ์และบริการท่ีตอ้งการจาํหน่าย ณ สถานท่ีใด ระดับใดเพื่อให้ลูกคา้

เป้าหมายสนใจและซ้ือผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินจงัหวดัราชบุรี 

   5. สภาพการแข่งขัน หมายถึง สภาพการต่อสู้ตั้งแต่สองรายข้ึนไป โดยมีจุดมุ่งหมายหรือ

ประสงคอ์ย่างเดียวกนั ข้ึนกบัสภาพหรือสถานการณ์ ในสนามการแข่งขนัของผลิตภณัฑ์ชุมชนและ

ทอ้งถ่ินจงัหวดัราชบุรีประกอบดว้ย  

   5.1 อุปสรรคจากคู่แข่งขันรายใหม่ที่จะเข้ามาลงทุน หมายถึง กาํลงัการผลิตใหม่ท่ีจะ

เพิ่มข้ึนในธุรกิจ หรือธุรกิจใดท่ีมีโอกาสในการทาํกาํไรสูง ก็มกัจะดึงดูดถึงคู่แข่งขนัรายใหม่เขา้สู่ตลาด

เกิดการแข่งขนัท่ีรุนแรงได ้

   5.2 อํานาจต่อรองของผู้ซ้ือหรือลูกค้า หมายถึง ผลิตภณัฑ์ในตลาดหรือส่านตลาดใดท่ี

สามารถถูกทดแทนกันได้ด้วยผลิตภัณฑ์อ่ืน ความน่าดึงดูดใจในตลาดน้ีก็จะลดน้อยลง เน่ืองจาก

ผลิตภณัฑท่ี์ทดแทนกนัได ้ซ่ึงทาํให้ผูซ้ื้อสามารถต่อรอง ไม่สามารถตั้งราคาไดสู้งในผลิตภณัฑชุ์มชน

และทอ้งถ่ินของจงัหวดัราชบุรี 

   5.3 อาํนาจต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลติ หมายถึง ความรุนแรงของการแข่งขนัจะมีนอ้ย 

ในกรณีท่ีส่วนตลาดนั้นมีคู่แข่งขนัท่ีแข่งแกร่งเป็นจาํนวนมาก และจะทวีความรุนแรงข้ึน เม่ือธุรกิจใด

ธุรกิจหน่ึงมองเห็นช่องทางในการทาํกาํไรมากข้ึนหรือถูกคุกคามจากธุรกิจอ่ืนๆ  

   5.4 ความเข้มข้นทางการแข่งขันภายในธุรกิจ หมายถึง  ความรุนแรงของสภาวะในการ

แข่งขนัของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินในองคก์รธุรกิจ จะมากหรือนอ้ยย่อมข้ึนอยู่กบักาํไรในธุรกิจ 

ถ้าองค์กรธุรกิจมีจํานวนมากหรือแข่งขันกันลดราคาอาจทําให้เกิดสภาพการแข่งขันท่ีรุนแรง           

ความเขม้แขง็ทางการแข่งขนัจะสูง 
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   6. การประยุกต์ใช้แนวคิดเศรษฐกิจพอเพียง หมายถึง ผูป้ระกอบการผลิตภณัฑชุ์มชนและ

ทอ้งถ่ิน ไดป้ระยุกต์ใชแ้นวคิดเศรษฐกิจพอเพียง 3 ห่วง 2 เง่ือนไข ไดแ้ก่ ความพอประมาณ ความมี

เหตุผล และการมีภูมิคุม้กนั เง่ือนไขคุณธรรม และเง่ือนไขความรู้ในการผลิตสินคา้และบริการใน

จงัหวดัราชบุรี 

   7. การรวมกลุ่มและเครือข่ายชุมน หมายถึง การรวมกลุ่มและสร้างเครือข่ายของ

ผูป้ระกอบการผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน ประกอบดว้ย ผูน้าํ และสมาชิกในเครือข่ายผลิตภณัฑต่์างๆ

ในจังหวัดราชบุรี  และจังหวัดอ่ืนๆในการร่วมมือช่วยเหลือกันทั้ งด้านวิชาการและถ่ายทอด

ประสบการณ์ใหแ้ก่กนัและกนั รวมถึงการมีส่วนร่วมของคนในชุมชน 

   8. การพัฒนาระบบมาตรฐาน หมายถึง ผูป้ระกอบการในจงัหวดัราชบุรีไดพ้ฒันามาตรฐาน

การผลิต การบรรจุหีบห่อ ผลิตภณัฑ์ จากภาครัฐได้กาํหนดให้ผูป้ระกอบการผลิตภณัฑ์ชุมชนและ

ทอ้งถ่ิน ส่งผลงานการผลิตเขา้ประกวดในแต่ละปี โดยกาํหนดมาตรฐาน  5 ดาว ยอดเยี่ยม 3 ดาว ใน

ระดบัดี เป็นตน้ และมีเคร่ืองหมายรับรอง 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1. ทาํใหท้ราบถึงสภาพการแข่งขนัทางการตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินของจงัหวดั

ราชบุรี 

 2.  ทาํให้ทราบการเปรียบเทียบกลยุทธ์การปรับตวัทางการตลาดของผลิตภณัฑ์ชุมชนและ

ทอ้งถ่ินของจงัหวดัราชบุรีตามลกัษณะส่วนบุคคล  

 3. ทาํใหท้ราบถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อกลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชนและ

ทอ้งถ่ินของจงัหวดัราชบุรี 

 4. นาํผลการวิจยัมาเป็นแนวทางในการกาํหนดนโยบายและยุทธศาสตร์การพฒันากลยุทธ์

การตลาดของวิสาหกิจชุมชนของจงัหวดัราชบุรี 

 

 



 

 

บทที ่2 

วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

การวิจัยคร้ังน้ี ผูว้ิจัยได้ศึกษาวรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องกับสาระสําคญัของ

งานวิจยั เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจท่ีชดัเจน ตรงประเดน็ ผูว้ิจยัจึงขอนาํเสนอวรรณกรรม และงานวิจยัท่ี

เก่ียวขอ้งตามลาํดบั ดงัน้ี 

1. แนวคิด เก่ียวกบัวิสาหกิจชุมชนและผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน (OTOP) 

2.  แนวคิด เก่ียวกบัการพฒันาระบบมาตรฐานผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน 

3. แนวคิด เก่ียวกบัสภาพการแข่งขนั 

4. แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัความตอ้งการของลูกคา้ 

5. แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัการตลาด 

6. แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบักลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาด 

7. แนวคิด ทฤษฎีการวางแผนกลยทุธ์การตลาดของธุรกิจ                            

8. แนวคิด เก่ียวกบัปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง 

9. แนวคิดเก่ียวกบัการรวมกลุ่มและเครือข่ายชุมชน 

10. บริบทและยทุธศาสตร์ของจงัหวดัราชบุรี 

11. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
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             1.4  จดัให้มีเวทีแลกเปล่ียนประสบการณ์  ความคิดเห็นร่วมกนั  จากการติดตาม

ประเมินผล   การพฒันา  โดยชุมชนร่วมกบัหน่วยงานอ่ืน ๆ  เพื่อสรุปบทเรียน  และปรับระบบขอ้มูล

พื้นฐานและตวัช้ีวดัการพฒันาของชุมชนใหท้นัสมยัเป็นระยะ   

                             2. ส่งเสริมและพัฒนากระบวนการผลิตให้มีประสิทธิภาพและมีคุณภาพ  เพื่อ

เสริมสร้างความเขม้แข็ง  พึ่งพาตนเองและสร้างภูมิคุม้กันของระบบเศรษฐกิจโดยรวมการสร้าง

มูลค่าเพิ่มของวตัถุดิบทางการเกษตร  โดยส่งเสริมการแปรรูปผลผลิตเกษตรทั้งดา้นอาหารและไม่ใช่

อาหาร  การวิจยัและพฒันาเทคโนโลยกีารเกษตรในรูปแบบต่าง ๆ  ท่ีสอดคลอ้งกบัภูมิปัญญาและความ

ตอ้งการของทอ้งถ่ิน  พร้อมทั้งสนับสนุนเคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ีช่วยเพิ่มประสิทธิภาพการผลิตเกิด

ความคุม้ค่าทางเศรษฐกิจและยกระดับคุณภาพและมาตรฐานของสินค้าเกษตรและผลิตภัณฑ์ให้

สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคทั้งในและต่างประเทศ   

                              3.  ส่งเสริมและพฒันาประสิทธิภาพดา้นการตลาดสินคา้เกษตรชุมชนโดยดาํเนินการ

ดงัน้ี   

                     3.1  เพ่ิมขีดความสามารถ  ทกัษะของเกษตรกรและสถาบนัเกษตรกรในชุมชนให้

สามารถเป็นผูป้ระกอบการได ้ สามารถตดัสินใจและวางแผนการผลิตท่ีเช่ือมโยงกบัการตลาด  การเพ่ิม

ประสิทธิภาพ  การจดัการ  การใชร้ะบบขอ้มูลข่าวสารดา้นการผลิต  ราคาสินคา้  และหลกัการตลาด  

เป็นเคร่ืองมือในการทาํธุรกิจ  รวมทั้งการแปรรูปสินคา้   

               3.2  สนบัสนุนการจาํหน่ายสินคา้ของชุมชนยงัแหล่งและสถานท่ีต่าง ๆ  ให้ไปสู่

ผูบ้ริโภคอย่างทัว่ถึง  เพื่อเป็นการกระจายสินคา้ของชุมชนออกสู่ตลาดภายนอก  และสร้างรายไดเ้พิ่ม

ใหก้บัชุมชน   

               3.3  ปรับปรุงตลาดสินคา้เกษตรทุกระดบัให้มีส่ิงอาํนวยความสะดวก  เพื่อเพิ่ม

มูลค่าและลดตน้ทุนการผลิตอยา่งเพียงพอสามารถสร้างกลไกเช่ือมโยงระหว่างตลาดกบัทอ้งถ่ิน ระดบั
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ภูมิภาค  และระดบัประเทศให้มีความสามารถในการกระจายผลผลิตไปยงัผูบ้ริโภคอย่างกวา้งขวาง

  

                       3.4  ส่งเสริมและสนบัสนุนภาคเอกชนท่ีไดรั้บซ้ือสินคา้เกษตรชุมชนในการขยาย

สู่ทางการตลาดไปยงัต่างประเทศ  เพื่อกระจายสินคา้เกษตรส่งออกไทยท่ีมีศกัยภาพสูงให้กวา้งขวาง

และลดผลกระทบจากการพึ่งพิงตลาดหลกั   

                        3.5  สร้างเคร่ืองหมายการคา้  (ตรา) สินคา้ของทอ้งถ่ินให้เป็นสัญลกัษณ์ของ

ชุมชน   

                        3.6  ส่งเสริมการใช้พาณิชย์อิเลคทรอนิกส์ในการจัดหาและเป็นช่องทาง

การตลาดในการกระจายสินคา้ไปสู่ผูบ้ริโภคมากข้ึน   

                             4.  สนบัสนุนเครือข่ายความร่วมมือในการพฒันาธุรกิจชุมชนโดยส่งเสริมการสร้าง

เครือข่ายเศรษฐกิจชุมชน จดัทาํขอ้มูลสินคา้เกษตรชุมชน  สนบัสนุนการจดัทาํแผนแม่บทเทคโนโลยี

ผลิตภณัฑพ์ื้นบา้นท่ีเป็นการนาํวตัถุดิบในทอ้งถ่ินมาใชป้ระโยชน์จากภูมิปัญญาท่ีมีอยู่  โดยให้ชุมชน

สามารถบริหารจดัการไดด้ว้ยตนเองตั้งแต่การผลิตจนถึงการตลาด   

                             5.  ส่งเสริมและพฒันาการท่องเท่ียวเชิงเกษตร  เพื่อเพิ่มการจา้งงานและการกระจาย

รายไดสู่้ชุมชน  อาจดาํเนินการไดด้งัน้ี   

                    5.1 พฒันาคุณภาพแหล่งท่องเท่ียวเชิงเกษตรให้สามารถรองรับการขยายตวัของ

นกัท่องเท่ียวทั้งในและต่างประเทศ  โดยการพฒันาแหล่งท่องเท่ียวทางการเกษตร  พร้อมทั้งสนบัสนุน

การพฒันากิจกรรมการท่องเท่ียวรูปแบบใหม่ท่ีสอดคลอ้งกบัวิถีชีวิต  วฒันธรรม  ประเพณี  ชุมชน

เกษตร  และทรัพยากรธรรมชาติท่ีมีบนพื้นท่ี  โดยไม่ส่งผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้ม  และเป็นการ

พฒันาการเกษตรชุมชนท่ีย ัง่ยนื   

                     5.2  ส่งเสริมบทบาทชุมชนและองค์กรชุมชนในทอ้งถ่ิน  ให้มีส่วนร่วมในการ

บริหารจดัการแหล่งท่องเท่ียวการเกษตรอยา่งครบวงจร  ทั้งการพฒันาแหล่งท่องเท่ียว  การบาํรุงรักษา  

และพฒันาส่ิงอาํนวยความสะดวกดา้นการท่องเท่ียว  ตลอดจนการตอ้นรับนกัท่องเท่ียวท่ีมาเยอืน  โดย
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รณรงค์สร้างจิตสํานึกเสริมความรู้  ความเขา้ใจท่ีถูกตอ้งแก่ชุมชนและทอ้งถ่ินในการพฒันาแหล่ง

ท่องเท่ียวอย่างย ัง่ยืน  รวมทั้งสนบัสนุนให้มีการพฒันาสินคา้หัตถกรรมพื้นบา้นและการให้บริการใน

ทอ้งถ่ินท่ีเช่ือมโยงกบัธุรกิจการท่องเท่ียว   

                            6.  พฒันาระบบขอ้มูลสารสนเทศ  โดยการรวบรวมและจดัทาํฐานขอ้มูลในดา้นการ

ผลิต  การตลาด  เครือข่าย  และการบริการท่องเท่ียวเชิงเกษตรชุมชน  เพื่อบริการเผยแพร่และ

แลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสารระหวา่งหน่วยงานต่าง ๆ  ทั้งภาครัฐ  เอกชน  ชุมชน  และผูส้นใจทัว่ไป   

                            7.  การอนุรักษส่ิ์งแวดลอ้ม  โดยการรณรงคส์ร้างจิตสาํนึกของคนในชุมชนให้ดาํเนิน

กิจกรรมคาํนึงถึงความสาํคญัของส่ิงแวดลอ้ม  เพื่อก่อใหเ้กิดการพฒันาท่ีย ัง่ยนืต่อไป   

  จากแนวทางดงักล่าวส่วนใหญ่จะเป็นวิธีดาํเนินการวิสาหกิจชุมชนในภาคการเกษตรเป็นส่วน

ใหญ่  แต่ในความเป็นจริงของสังคมนั้นธุรกิจชุมชน  และวิสาหกิจชุมชนมีความหลากหลายมากกว่า

ธุรกิจภาคการเกษตรแต่จะรวมถึงธุรกิจทางดา้นพาณิชยกรรม ธุรกิจทางดา้นอุตสาหกรรม  และธุรกิจ

ทางดา้นบริการ  

2. แนวคดิเกีย่วกบัผลติภัณฑ์ชุมชนและท้องถ่ิน 

                  2.1 โครงการหน่ึงตําบลหน่ึงผลติภัณฑ์ 

 1. ความเป็นมาและความสําคญัของโครงการ (กระทรวงมหาดไทย 2541) 

                              มูลเหตุของการเกิดโครงการ “หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ”์ สืบเน่ืองมาจากประเทศ

ไทยกาํลงัเผชิญปัญหาวิกฤตเศรษฐกิจ ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2540 เป็นตน้มา ประชาชนทุกระดบัประสบปัญหา

ในการครองชีพ โดยเฉพาะประชาชนระดบัรากหญา้ ซ่ึงเป็นคนกลุ่มใหญ่ของประเทศ ดงันั้นรัฐบาลชุด

พนัตาํรวจโท ทกัษิณ ชินวตัร เป็นนายกรัฐมนตรี ไดน้าํนโยบายการฟ้ืนฟูเศรษฐกิจในระดบัรากหญา้มา

ใชเ้พื่อกระตุน้เศรษฐกิจของประเทศ โดยมีความเช่ือวา่หากประชาชนในชนบทซ่ึงเป็นคนส่วนใหญ่ของ

ประเทศมีความเป็นอยู่ท่ีดีข้ึนก็จะส่งผลให้เศรษฐกิจโดยรวมก็จะเคล่ือนตวัได ้ในท่ีสุดซ่ึงโครงการ 

“หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ”์ ก็เป็นโครงการหน่ึงในนโยบายดงักล่าว จากแนวคิดท่ีตอ้งการให้แต่ละ

หมู่บา้นมีผลิตภณัฑห์ลกัเป็นของตนเอง เพื่อส่งเสริมสนบัสนุนกระบวนการพฒันาทอ้งถ่ิน สร้างชุมชน
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ให้เขม้แข็งพึ่งตนเองได ้โดยประชาชนในชุมชนมีส่วนร่วมในการสร้างงาน สร้างรายได ้ดว้ยการนาํ

ทรัพยากรภูมิปัญญาในทอ้งถ่ินมาพฒันาให้สอดคลอ้งกับวฒันธรรมและวิถีชีวิตของทอ้งถ่ิน เป็น

ผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีมีคุณภาพ มีจุดเด่น และมูลค่าเพิ่มเป็นท่ีตอ้งการของตลาดทั้งในและต่างประเทศ 

ซ่ึงแนวคิดดงักล่าวจะคลา้ยกบัความคิดของผูว้่าการจงัหวดัโออิตะ (Oita Prefecture) ช่ือ ฮิรามสัซิ 

(Hiramatsu) โครงการดงักล่าวเป็นการส่งเสริมการทาํผลิตภณัฑ์ของชุมชน ตลอดจนการส่งสริม 

วฒันธรรม โดยให้ความสาํคญัเท่าๆกนั กล่าวคือ ไม่ว่าผลิตภณัฑ ์วฒันธรรมหรือกิจกรรมท่ีทางชุมชน

จดัข้ึน ต่างก็เป็นเคร่ืองมือท่ีสามารถใชใ้นการพฒันาชุมชนไดเ้ป็นอย่างดีซ่ึงเป็นคนในชุมชน ทุกคน

จะตอ้งเรียนรู้ และเขา้ใจท่ีจะพยายามดาํรงชีวิต อย่างเก้ือกูลกนัและมีความเช่ือว่าทุกส่วนมิไดอ้ยู่อย่าง

โดดเด่ียวแต่ละพึ่งพาอาศยักนัเป็นองคร์วมแห่งชีวิต (Symbiosis) มีการอยู่ร่วมและเก้ือกูลกนัระหว่าง

ธรรมชาติและประชาชน คนอ่ืน หมู่อ่ืน ซ่ึงมีการแลกเปล่ียนความคิดในเชิงบวกโดยไม่จาํกดัท่ีวยั เขต

การปกครองและเทศซ่ึงเป็นการใช้พลงัในเชิงบวกสู่ก้าวใหม่ของการพฒันารายได้ ดงัคาํขวญัท่ีว่า      

“นาํจิตวิญญาณของหมู่บา้นสู่มหานคร” 

โครงการ “หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ”์ เป็นแนวคิดท่ีตอ้งการใหป้ระชาชนในทอ้งถ่ินสามารถ

สร้างรายไดไ้ดด้ว้ยตวัเอง หากทุกทอ้งถ่ินสามารถสร้างรายไดด้ว้ยตวัเอง โดยไม่ตอ้งพึ่งพาใคร มีการกิน

ดีอยู่ดีและคุณภาพชีวิตท่ีดีข้ึน ทา้ยท่ีสุดเศรษฐกิจของประเทศโดยรวมก็จะเคล่ือนตวัและดีในท่ีสุด    

การสร้างรายไดโ้ดยการพึ่งตนเองนั้น ส่ิงหน่ึงก็คือ แต่ละหมู่บา้นต่างก็มีผลผลิตหรือวฒันธรรมท่ีเป็น

ของตนเอง หากนาํผลผลิตหรือวฒันธรรมของแต่ละหมู่บา้นมาทาํการพฒันาหรือเพิ่มมูลค่าเขา้ไปแต่ยงั

คงไวซ่ึ้งเอกลกัษณ์ของทอ้งถ่ินนั้นๆ ซ่ึงการท่ีจะไดผ้ลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพและเป็นเอกลกัษณ์ของทอ้งถ่ิน

นั้นๆ จนสามารถเขา้สู่มาตรฐานสากล ทาํให้สามารถขายไดท้ั้งในและต่างประเทศ จะตอ้งมีปัจจยัท่ี

สนบัสนุน   2 ปัจจยัดว้ยกนั คือ 

1. ปัจจยัภายใน ทุกคนในหมู่บา้นจะตอ้งร่วมแรงร่วมใจกนัอุทิศพลงักาย พลงัใจ ใหก้นัและกนั 

โดยมีจุดมุ่งหมายเดียวกนั มีความคิดท่ีสร้างสรรค ์(Creativity) ในการนาํทรัพยากรและภูมิปัญญาใน

ท้องถ่ินมาพฒันาเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพบนรากฐานของภูมิปัญญาท้องถ่ินและวฒันธรรมนั้ น           

มีจุดเด่นและมูลค่าเพิ่มเป็นท่ีตอ้งการของตลาดทั้งในและนอกประเทศ ซ่ึงในท่ีน้ีรวมถึงกระบวนการ

ทางความคิดดว้ย อนุรักษท์รัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอ้ม การรักษาภูมิปัญญาไทย การท่องเท่ียว 
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ศิลปวฒันธรรม ประเพณีการต่อยอดภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน ซ่ึงออกมาในรูปของการบริการการท่องเท่ียวก็

ได ้ไม่จาํเป็นวา่จะตอ้งผลิตเป็นสินคา้เพียงอยา่งเดียว 

2. ปัจจยัภายนอก รัฐบาลตอ้งพร้อมท่ีจะเขา้ไปช่วยเหลือในดา้นความรู้สมยัใหม่ การบริหาร

จดัการ การประยกุตใ์ชเ้ทคโนโลยีทางดา้นการผลิต ตลอดจนทางดา้นการตลาด เพ่ือให้ผลิตภณัฑห์รือ

บริการสามารถจาํหน่ายไดท้ั้งในและต่างประเทศ 

                       2. หลกัการและเหตุผล 

                           รัฐบาลมีนโยบายในการดาํเนินการโครงการ “หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ”์ เพื่อส่งเสริม

สนบัสนุนกระบวนการพฒันาทอ้งถ่ิน สร้างชุมชนท่ีเข็มแข็งพึ่งตนเองได ้ให้ประชาชนมีส่วนร่วมใน

การสร้างงาน สร้างรายได ้ดา้นการนาํทรัพยากร ภูมิปัญญาในทอ้งถ่ินใสพฒันาเป็นผลิตภณัฑ์หรือ

บริการคุณภาพท่ีมีจุดเด่นและมูลค่าเพิ่มเป็นท่ีตอ้งการของตลาดทั้งในและต่างประเทศ สอดคลอ้งกบั

วฒันธรรมและวิถีชีวิตของทอ้งถ่ิน นโยบายดงักล่าวเกิดข้ึนดว้ย หลกัการและเหตุผลคือ สนับสนุน 

(Support) มากกว่าใหเ้งินช่วยเหลือ (Subsidy) โครงการ “หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ”์ รัฐบาลจะเนน้การ

สนบัสนุนทางดา้นความรู้ใหม่ การจดัการเทคโนโลยีเพ่ือพฒันาคุณภาพผลิตภณัฑ ์ตลอดจนช่วยเหลือ

ในด้านโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ การตลาด มากกว่าท่ีจะให้เงินสนับสนุน เน่ืองจากว่าการให้เงิน

สนบัสนุนมกัจะไปทาํลายความสามารถในการพึ่งพาตนเอง 

3.ปรัชญาของ หน่ึงตําบล หน่ึงผลติภัณฑ์ 

                           โครงการ “หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ”์ เป็นแนวคิดท่ีสร้างความเจริญให้แก่ชุมชนให้

สามารถยกระดบัฐานะความเป็นอยูข่องคนในชุมชนใหดี้ข้ึน โดยการผลิตทรัพยากรท่ีมีอยูใ่นทอ้งถ่ินให้

กลายเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ มีจุดเด่นเป็นเอกลกัษณ์ของตนเองท่ีสอดคลอ้งกบัวฒันธรรมในแต่ละ

ทอ้งถ่ิน สามารถจาํหน่ายไดท้ั้งในและต่างประเทศ โดยมีหลกัการพื้นฐาน 3 ขอ้ คือ 

1. ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินสู่สากล (Local Get Global) เป็นการนาํกระบวนการทางความคิดของ        

ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินมาใชใ้นการพฒันาสินคา้ หรือบริการให้มีคุณภาพ และเป็นเอกลกัษณ์ของทอ้งถ่ิน 

โดยท่ีสินคา้หรือบริการนั้นเป็นท่ียอมรับในระดบัสากล 
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2. พึ่งตนเองและคิดอย่างสร้างสรรค ์(Self-Reliance-Creativity) เป็นการสร้างศกัยภาพใน

ทอ้งถ่ินอย่างหน่ึง โดยการนําวตัถุดิบจากทอ้งถ่ินมาพฒันาให้เป็นสินคา้สําเร็จรูปหรือบริการด้วย       

ภูมิปัญญาของทอ้งถ่ิน เป็นเอกลกัษณ์ของทอ้งถ่ินนั้นๆ สามารถหารายไดเ้ขา้สู่ทอ้งถ่ิน ทาํให้ทอ้งถ่ินมี

ความเป็นอยูท่ี่ดีข้ึน 

3. การพฒันาทรัพยากรมนุษย ์(Human Resource Development) เป็นการกระตุน้ให้

ประชาชนในทอ้งถ่ิน มีความหวงัในการท่ีจะสร้างรายไดเ้ป็นของตนเองไดด้ว้ยความทา้ทายและจิต

วิญญาณแห่งการสร้างสรรค ์โดยการกลัน่กรองออกมาเป็นสินคา้หรือบริการจากภูมิปัญญาของทอ้งถ่ิน 

                       2.2 พืน้ฐานความรู้ผลติภัณฑ์ชุมชนและท้องถ่ิน (Knowledge  Based  OTOP) 

                เม่ือ 5  ปี  ท่ีผ่านมา  ภาครัฐไดทุ่้มเทการพฒันาสินคา้ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน

(OTOP)  หลายมาตรการ  ทาํใหมี้ยอดขายโดยรวมถึง  1.5  แสนลา้นบาท  คณะกรรมการอาํนวยการ

หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑแ์ห่งชาติ  ไดใ้หฐ้านคิดในการพฒันาสินคา้ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน หลาย

ประการ  ไดแ้ก่ 

4 ปีท่ีผ่านมา  ภาครัฐไดทุ่้มเทพฒันาสินคา้ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน  ผ่านหลายมาตรการ     
ดงัแผนภูมิท่ี 1 
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       ยอดขายรวมทะลุ  1.5  แสนลา้นบาท 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แผนภูมิท่ี 1  แสดงฐานคิดของพ้ืนฐานความรู้ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน 

คดัเลือก 

ผลิตภณัฑ ์  

มาตรฐาน & 

บรรจุภณัฑ ์    

การอบรม   

การตลาด    

การพฒันาชุมชน  

-คดัสรร สินคา้  กวา่  27,000 ผลิตภณัฑ ์ (3-5 ดาว 8,018 ราย)   

-พฒันาผลิตภณัฑแ์ละบรรจุภณัฑใ์หไ้ดคุ้ณภาพและมาตรฐาน     

-โครงการฝึกอบรมโดยหน่วยงานต่าง ๆ  อีกมากมาย   

-จดัแสดงสินคา้เฉพาะ และช่องทางการจาํหน่ายต่าง ๆ     

-พฒันาหมู่บา้นผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน  เช่ือมโยง คน-สถานท่ี- ผลิตภณัฑ ์  

-สร้างผูน้าํเครือข่ายระดบัอาํเภอและจงัหวดัครบทุกพ้ืนท่ี 

-สร้างตราสินคา้(Brand)ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัและยอมรับของผูบ้ริโภคทั้งในและ

ต่างประเทศ   

-จดัอบรมศกัยภาพผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน( Smart  OTOP)  แก่ผูผ้ลิต/

ผูป้ระกอบการและเจา้หนา้ท่ีรวมกวา่  32,000  คน 

-กาํหนด  มาตรฐานผลิตภณัฑชุ์มชน(มผช.) กวา่ 1,100  เร่ือง  รับรองมาตรฐาน

ผลิตภณัฑชุ์มชน กวา่ 11,000  ราย 

-ข้ึนทะเบียนผูผ้ลิต/ผูป้ระกอบการ  ทัว่ประเทศกวา่  35,000ราย 
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ท่ีมา : ศูนยช่์วยเหลือทางวิชาการพฒันาชุมชนเขตท่ี 7 กรมพฒันาชุมชน สรุปบทเรียนการดาํเนินงาน

โครงการจดัตั้งเครือข่ายองคค์วามรู้ชุมชน มุ่งสู่การเป็น Knowledge Based OTOP ปี 2549  (เพชรบุรี : 

เพชรเกษมพร้ินต่ิง กรุ๊ป 2549),2. 

               จากน้ีไปถึงเวลาท่ีภาครัฐควรลดบทบาทลง  และส่งเสริมใหภ้าคเอกชนและสถานศึกษาเขา้มา

มีส่วนร่วมในการขบัเคล่ือนผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินมากข้ึน ตามวิวฒันาการจากอดีต-อนาคตไดแ้ก่ 

(ศูนยช่์วยเหลือทางวิชาการพฒันาชุมชนเขตท่ี 7 2549 : 3-4) 

 1. ปี  2544-2548  ภาครัฐไดส้ร้างขีดความสามารถ  (Capacity  Building)  ใหภ้าคประชาชน  

โดยการกระตุน้ใหภ้าคประชาชน  กลุ่มผูผ้ลิต/ผูป้ระกอบการผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินไดพ้ฒันาขีด

ความสามารถในการประกอบอาชีพ  ภาคเอกชนมีบทบาทในการมีส่วนร่วมใหค้าํแนะนาํการประกอบ

อาชีพของภาคประชาชน 

 2. ปี  2549-2553 ภาครัฐจะเป็นผูส้นบัสนุนช่วยเหลือ  (Supporter)  ให้ภาคประชาชนกลุ่ม

ผูผ้ลิต/ผูป้ระกอบการผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ินพฒันาขีดความสามารถ  ส่วนภาคเอกชนจะเป็นผู ้

กระตุน้ใหภ้าคประชาชนเป็นผูข้บัเคล่ือนการดาํเนินงาน  ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน 

 3. ปี 2553 เป็นตน้ไป ภาครัฐจะเสริมสร้างความเขม้แขง็ใหก้บัภาคประชาชน  (Empowerment)  

โดยจะส่งเสริมให้ภาคเอกชนและสถาบนัการศึกษาในทอ้งถ่ิน  เขา้มามีส่วนร่วมในการขบัเคล่ือน

ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินใหม้ากข้ึน  ส่วนภาครัฐจะลดบทบาทลงเป็นเพียงพี่เล้ียงท่ีคอยช่วยแนะนาํ  

ใหภ้าคประชาชนไดแ้สดงความเขม้แขง็อยา่งเตม็ท่ี  

               ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน  :  เปล่ียนผา่นชุมชนสู่วิถีแห่งความยัง่ยนื  จากท่ีกล่าวมาสามารถ

สรุปเป็นแผนภูมิท่ี 2 
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             ความยัง่ยนื               

 

 

 

เติบโตเป็นกลุ่ม/สถาบนัท่ีย ัง่ยนื 

 

-ชุมชนเขม้แขง็  รวมกลุ่มเป็นเครือข่ายในทุกระดบั   

-พฒันาชุมชน  โดยชุมชน เช่ือมโยงการท่องเท่ียว  สร้างรายไดท่ี้ย ัง่ยนื 

-สืบทอดภมิูปัญญาสู่รุ่นลกูหลาน   

-สร้างช่องทางการจาํหน่ายแบบถาวร  ทั้งในและต่างประเทศ   

 -สร้างเครือข่ายเช่ือมโยงสถาบนัการศึกษาในทอ้งถ่ินกบัชุมชน 

พ่ึงพากนัเองในชุมชน -สร้างฐานขอ้มูลผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ินท่ีถูกตอ้ง  ครบถว้น  และนาํไปใช้

ตดัสินใจในเชิงนโยบายได ้ 

 

 

-ลดบทบาทภาครัฐ  เพ่ิมบทบาทภาคเอกชน / สถาบนัการศึกษา 

-พฒันาชาวบา้นใหส้ามารถช่วยเหลือตวัเองใหไ้ดม้ากท่ีสุด   

พ่ึงพาตนเอง -ปูพรมฝึกอบรมระบบบัญชีต้นทุนและการวางแผนธุรกิจเพ่ือนําไปสู่การวาง

แผนการผลิต – ลดตน้ทุน- เพ่ิมรายได ้  

-ผลกัดนัผูผ้ลิต ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินทุกราย  ให้เขา้สู่ระบบมาตรฐาน  ซ่ึง

เป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภค 

แผนภูมิท่ี 2  แสดงแนวทางการพึ่งพาตนเองในระดบัต่างๆ 

ท่ีมา : ศูนยช่์วยเหลือทางวิชาการพฒันาชุมชนเขตท่ี 7 กรมพฒันาชุมชน สรุปบทเรียนการดาํเนินงาน

โครงการจดัตั้งเครือข่ายองคค์วามรู้ชุมชน มุ่งสู่การเป็น Knowledge Based OTOP ปี 2549  (เพชรบุรี : 

เพชรเกษมพร้ินต่ิง กรุ๊ป2549),5. 
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  การพฒันาในแต่ละช่วงกาํลงัค่อยๆ  สร้างเครือข่ายความร่วมมือจนเป็นคลสัเตอร์ของรุ่นแรก

มีอยูแ่ลว้ แต่อยูอ่ยา่งโดดเด่ียว  รัฐบาลไดม้องเห็นภูมิปัญญาในชุมชนรากหญา้  ซ่ึงยกระดบัผลิตภณัฑ์

ชุมชนและทอ้งถ่ินข้ึนมาเป็น รุ่นท่ีสองผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน  คือ  ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินท่ี

มีรัฐบาลสนบัสนุนท่ีผา่นมา  ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินเร่ิมชวนเอกชนเขา้มามีส่วนร่วม  เช่น การคา้

นานาชาติมาช่วยทาํให้ผูผ้ลิต/ผูป้ระกอบการสามารถส่งออกสินคา้ได ้ ตวัอย่าง เช่น โลจิสติกส์มาช่วย

ทาํใหผู้ผ้ลิต/ผูป้ระกอบการสามารถขยายพ้ืนท่ีการขยายสินคา้ได ้ จึงนาํสู่รุ่นท่ีสามผลิตภณัฑชุ์มชนและ

ท้องถ่ิน คือ  ภาครัฐ ชุมชน   และเอกชนร่วมมือกัน  ล่าสุดรัฐบาลได้นําเยาวชนท่ีศึกษาอยู่ใน

ระดบัอุดมศึกษาเขา้มาจบัคู่ดว้ยจึงเกิด  รุ่นท่ีส่ีผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ินเป็นเครือข่ายความร่วมมือ    

4  กลุ่มระหว่างชุมชน  ปัญญาชน  เอกชน  และภาครัฐ  ในอนาคตเม่ือภาคประชาชนเร่ิมเขา้สู่การ

พึ่งตนเองไดม้ากข้ึน  และเขา้สู่ความยัง่ยนืของชุมชน  เอกชน  และปัญญาชน  เขา้ร่วมมือกนัอยา่งเตม็ท่ี

โดยไม่จาํเป็นท่ีตอ้งพึ่งภาครัฐฯ  และภาครัฐฯ กจ็ะค่อยๆ  ถอนตวั  

 รัฐบาลไดใ้ห้โจทยแ์ก่  ชุมชน  เอกชนและปัญญาชนช่วยกนัทาํส่ิงท่ีเรียกว่า  การหลอมรวม

ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินโดยให้ปัญญาชน  ร่วมกบัชุมชนท่ีมากกว่า  1  หรือ  2  ผลิตภณัฑ ์ มา

รวมกันจึงเกิดความร่วมมือ โดยทราบกันดี  ถึงแมว้่า ผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ินจะติดตลาด

พอสมควร  แต่สินคา้ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน แต่เม่ือมีปัญญาชนเขา้มาร่วมจะทาํใหไ้ดมุ้มมองแบบ

ภายในและภายนอก    มองจากเยาวชนเขา้มาร่วมในการกาํหนดแนวคิด  และการออกแบบสินคา้ดว้ย  

ขณะเดียวกนัก็จะทาํให้คนผลิตสินคา้ ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินรุ่นใหม่ เพราะการมีส่วนร่วมของ

เยาวชนจะทาํใหภ้าพลกัษณ์ของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน มีความทนัสมยัมากข้ึน  จากการสาํรวจใน

ปัจจุบนัพบวา่ผูซ้ื้อสินคา้  ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน  โดยส่วนใหญ่จะมีอายอุยูใ่นช่วง  40  ปีข้ึนไป 

   ลกัษณะเฉพาะตวัสินคา้ ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน เป็นความจาํเพาะทางวฒันธรรมอยูสู่ง  

ดงันั้น  การหลอมรวมผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน  จึงเป็นการผสมผสานวฒันธรรม  ภูมิปัญญา

ทอ้งถ่ินของชุมชนกับความคิดสร้างสรรค์ของปัญญาชนท่ีน่าสนใจ  คือ  เดิมผลิตภณัฑ์ชุมชนและ

ทอ้งถ่ินเป็นผลผลิตจากความร่วมมือของสมาชิกภายในชุมชน  แต่จากน้ีไปการให้โจทยเ์ป็นการหลอม

รวมผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน  จะก่อใหเ้กิดเครือข่ายความร่วมมือระหวา่งชุมชนมากข้ึน 

  2.3 แผนแม่บทการส่งเสริมผลติภัณฑ์ชุมชนและท้องถ่ิน (OTOP) พ.ศ. 2551-2555 
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         คณะรัฐมนตรีเห็นชอบร่างแผนแม่บทการส่งเสริมผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน (OTOP) 

พ.ศ. 2551-2555 ตามท่ีรองนายกรัฐมนตรี (นายโฆสิต ป้ันเป่ียมรัษฎ)์ และรัฐมนตรีว่าการกระทรวง

อุตสาหกรรม ประธานอนุกรรมการบริหารงานส่งเสริมผลิตภัณฑ์ชุมชนและท้องถ่ินเสนอ              

(กรมพฒันาชุมชน 2551) 

               1. คณะกรรมการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม โดยคณะอนุกรรมการบริหารงาน

ส่งเสริมผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน (OTOP) ไดม้อบหมายใหค้ณะทาํงานกาํหนดแนวทางและกลยทุธ์

งานส่งเสริมผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน (OTOP) เป็นแกนกลางในการจดัทาํแผนแม่บทการส่งเสริม

ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน (OTOP) พ.ศ. 2551-2555 ซ่ึงเป็นแผนระยะ 5 ปี โดยไดน้าํผลการวิเคราะห์

การดาํเนินงานส่งเสริมผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน (OTOP) ท่ีผา่นมาศึกษาสถานการณ์โครงสร้างการ

ผลิตผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน วิเคราะห์จุดอ่อน จุดแขง็ โอกาส ขอ้จาํกดั ตลอดจนศึกษายทุธศาสตร์

และแผนการพฒันาท่ีเก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่ ยทุธศาสตร์อยูดี่มีสุข ยทุธศาสตร์วิสาหกิจชุมชน ยทุธศาสตร์การ

ส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม รวมทั้งยทุธศาสตร์การพฒันาผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน

ของประเทศต่าง ๆ 

               2. แผนแม่บทฯ ดงักล่าวขา้งตน้มีสาระสาํคญัโดยสรุป ดงัน้ี  

                  2.1 หลกัการสาํคญัของแผนแม่บทฯ ไดแ้ก่ 

                        1. มีการกาํหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจน และแผนน้ีจะเช่ือมโยงกบัยทุธศาสตร์อยูดี่มีสุข

และแผนแม่บทการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม 

                        2. มุ่งเนน้ “ผูผ้ลิตชุมชน” มากกว่า “ผลิตภณัฑ”์ มีการส่งเสริมอยา่งเป็นกระบวนการใน

ลกัษณะ “ขั้นบนัได” โดยมีหน่วยงานรับช่วงการส่งเสริมอยา่งเป็นขั้นตอน เช่น กระทรวงมหาดไทย

รับผิดชอบการสร้างความเขม้แขง็ของชุมชน กระทรวงอุตสาหกรรมรับผิดชอบการสร้างความเป็น

ผูป้ระกอบการและมาตรฐานสินคา้ และกระทรวงพาณิชยรั์บผิดชอบการตลาดทั้งในประเทศและ

ต่างประเทศ 

                  2.2 กาํหนดกลุ่มเป้าหมายของแผนแม่บทฯ ฉบบัน้ีไวอ้ยา่งชดัเจนว่าเป็นกลุ่มท่ีจดทะเบียน

กบักรมการพฒันาชุมชน กระทรวงมหาดไทย เฉพาะกลุ่มท่ีมีศกัยภาพทางการตลาดในระดบัจงัหวดั
 

 

http://www.ryt9.com/tag/%E0%B9%82%E0%B8%86%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%95+%E0%B8%9B%E0%B8%B1%E0%B9%89%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%9B%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%A2%E0%B8%A1%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B9%8C/
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http://www.ryt9.com/tag/%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%A7%E0%B8%87%E0%B8%AD%E0%B8%B8%E0%B8%95%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%A1/
http://www.ryt9.com/tag/%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%A7%E0%B8%87%E0%B8%AD%E0%B8%B8%E0%B8%95%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%A1/
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หรือระดบัประเทศซ่ึงจะรวมถึงวิสาหกิจชุมชนภายใตพ้ระราชบญัญติัวิสาหกิจชุมชนของกระทรวง

เกษตรและสหกรณ์ท่ีมีคุณสมบติัตามกลุ่มเป้าหมาย การส่งเสริมในแผนแม่บทฯ ฉบบัน้ี สาํหรับกลุ่ม 

อ่ืน ๆ จะไดรั้บการส่งเสริมภายใตแ้ผนและยทุธศาสตร์ดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ กลุ่มผูผ้ลิตชุมชนท่ีมีศกัยภาพ

ทางการตลาดในระดับชุมชนจะเป็นกลุ่มเป้าหมายภายใต้ยุทธศาสตร์อยู่ดีมีสุข สําหรับกลุ่ม

ผูป้ระกอบการท่ีเป็นเจา้ของรายเดียวและผูป้ระกอบการท่ีเป็นนิติบุคคลจะเป็นกลุ่มเป้าหมายภายใต้

แผนการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม 

                  2.3 กาํหนดวิสัยทศัน์ ทิศทางและกลุ่มเป้าหมายการส่งเสริมผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน 

ระหวา่ง พ.ศ. 2551-2555 ดงัน้ี 

                 วิสัยทศัน์ : กลุ่มผูผ้ลิตชุมชนสามารถพฒันาผลิตภณัฑแ์ละบริการใหเ้กิดรายไดท่ี้ย ัง่ยนืกา้วสู่

ความเป็นผูป้ระกอบการท่ีมัน่คงและสามารถเขา้สู่สากลไดต่้อไป 

                 ทิศทาง : มุ่งเนน้ท่ีชุมชนและกลุ่มผูผ้ลิตชุมชน โดยมีการจาํแนกกลุ่มผูผ้ลิตชุมชนและมีการ

กาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑข์องชุมชนในแต่ละกลุ่มเพื่อใหก้ารส่งเสริมพฒันาท่ีเหมาะสม มีการพฒันา

อยา่งเป็นกระบวนการต่อเน่ืองจากทุกภาคส่วนเพื่อใหน้าํไปสู่เป้าหมายสูงสุดร่วมกนั 

                 กลุ่มเป้าหมาย : กลุ่มผูผ้ลิตชุมชนท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายในแผนแม่บท แบ่งเป็น 3 ประเภท ดงัน้ี 

                       1. กลุ่มผูผ้ลิตชุมชนเพื่อการอนุรักษ์และสืบสานภูมิปัญญาไทย (Thai Wisdom 

OTOP/Conservative OTOP) 

                      2. กลุ่มผูผ้ลิตชุมชนท่ีผลิตเชิงธุรกิจ (Commercialized OTOP) 

                      3. กลุ่มชุมชนเพื่อการท่องเท่ียว (Tourism OTOP) 

                  2.4 กาํหนดยุทธศาสตร์การส่งเสริมผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน พ.ศ. 2551-2555 รวม         

5 ยทุธศาสตร์ ดงัน้ี 

                      2.4.1 ยทุธศาสตร์เฉพาะกลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ย 3 ยทุธศาสตร์ 

                               ยทุธศาสตร์ท่ี 1 การพฒันากลุ่มผูผ้ลิตเพื่อการอนุรักษแ์ละสืบสานภูมิปัญญาไทย 
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                               ยทุธศาสตร์ท่ี 2 การพฒันากลุ่มผูผ้ลิตเชิงธุรกิจ  

                               ยทุธศาสตร์ท่ี 3 การส่งเสริมชุมชนเพื่อการท่องเท่ียว 

                      2.4.2 ยทุธศาสตร์กลาง ประกอบดว้ย 2 ยทุธศาสตร์  

                               ยทุธศาสตร์ท่ี 4 เสริมสร้างปัจจยัเอ้ือในการส่งเสริมผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน  

                               ยทุธศาสตร์ท่ี 5 การบริหารงานส่งเสริมผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน 

                  2.5 กาํหนดกลไกการขบัเคล่ือนและการบริหารงานส่งเสริมผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน

เพื่อให้การขบัเคล่ือนงานส่งเสริมผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ิน เป็นไปตามวตัถุประสงค์อย่างมี

ประสิทธิภาพ รวมทั้งเกิดความชดัเจนในการนาํนโยบายและแผนงานไปปฏิบติังานอยา่งบูรณาการและ

เป็นรูปธรรม โดยไดก้าํหนดกลไกการขบัเคล่ือนการดาํเนินงาน  2 ระดบั ไดแ้ก่  

                  1. ส่วนกลาง  1)ใหค้ณะอนุกรรมการบริหารงานส่งเสริมผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินภายใต้

คณะกรรมการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม โดยมีรองนายกรัฐมนตรี เป็นประธาน และ

ผูอ้าํนวยการสาํนกังานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม เป็นอนุกรรมการและเลขานุการ ทาํ

หนา้ท่ีกาํหนดนโยบาย แผนงาน แนวทางการ  ส่งเสริมผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน และแผนปฏิบติั

การส่งเสริมผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน โครงการ งบประมาณ รวมถึงกาํกบัติดตามผลการดาํเนินงาน

การส่งเสริมผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน  2) ให้คณะทาํงานภายใตค้ณะอนุกรรมการบริหารงาน

ส่งเสริมผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน ประกอบดว้ย (1) คณะทาํงานกาํหนดแนวทางและกลยทุธ์งาน

ส่งเสริมผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน  (2) คณะทาํงานกลัน่กรองโครงการงานส่งเสริมผลิตภณัฑชุ์มชน

และทอ้งถ่ิน เพื่อพิจารณากลัน่กรองเร่ืองต่าง ๆ เสนอต่อคณะอนุกรรมการบริหารงานส่งเสริมผลิตภณัฑ์

ชุมชนและทอ้งถ่ิน 

                  2. ส่วนภูมิภาค ให้คณะกรรมการอาํนวยการระดบัจงัหวดัของคณะกรรมการขบัเคล่ือน

ยุทธศาสตร์ประชาชนอยู่ดีมีสุขภายใตยุ้ทธศาสตร์อยู่ดีมีสุขเป็นกลไกการขบัเคล่ือนในระดบัภูมิภาค 

โดยมีผูว้่าราชการจงัหวดัเป็นประธาน และหัวหน้าสํานักงานจงัหวดัเป็นกรรมการและเลขานุการ 

สนบัสนุนและดาํเนินงานตามนโยบายและแผนปฏิบติัการส่งเสริมผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน 
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   ท่ีมา : กรมการพฒันาชุมชน, 2551ในการประชุมคณะรัฐมนตรีชุดพลเอก สุรยุทธ์ จุลานนท ์

(นายกรัฐมนตรี) วนัท่ี 25 ธนัวาคม 2550 (ข่าวราชการ วนัท่ี 26 พ.ค. 2007) 

 

  แนวคดิเกีย่วกบัการพฒันาระบบมาตรฐานผลติภัณฑ์ชุมชนและท้องถ่ิน 

1. หลกัเกณฑ์การคดัสรรสุดยอด หน่ึงตําบล หน่ึงผลติภณัฑ์ไทย (OTOP Product Champian)    

                 เกณฑก์ารคดัสรร ประกอบดว้ย 3 ดา้น ไดแ้ก่ (กรมพฒันาชุมชน 2543)    

   ส่วน ก ขอ้มูลทัว่ไป ประกอบดว้ยปัจจยัต่างๆ ดงัน้ี 1) ช่ือกลุ่ม จาํนวนสมาชิกกลุ่ม ประเภท

ผลิตภณัฑ ์ช่ือหวัหนา้กลุ่ม สถานท่ีตั้ง และการติดต่อกลุ่ม 2) สถานะของกลุ่ม และ 3) จาํนวนแรงงาน 

   ส่วน ข หลกัเกณฑท์ัว่ไป 5 ดา้น ประกอบดว้ย 

                ดา้นการผลิต ประกอบดว้ยปัจจยัดา้นต่างๆ ดงัน้ี 

                     1.1 แหล่งท่ีมาของวตัถุดิบ หมายถึง ปริมาณวตัถุดิบท่ีใชใ้นการผลิตท่ีไดม้าจากพื้นท่ีใน

จงัหวดันั้น ต่อปริมาณวตัถุดิบทั้งหมดท่ีใชใ้นการผลิต 

                    1.2 การขยายแรงงานกาํลงัการผลิต  หมายถึง จาํนวนแรงงานหรือเคร่ืองจกัรอุปกรณ์ หรือ

ผลผลิตท่ีเพิม้ข้ึนในแต่ละปี 

                    1.3 ช่วงระยะเวลาในก่ารผลิต หมายถึง ช่วงระยะเวลาท่ีผูผ้ลิตทาํการผลิตสินคา้นั้นๆในแต่    

ละปี 

                     1.4 กาํลงัการผลิต หมายถึง เม่ือมีการสั่งซ้ือสินคา้จากลูกคา้มีความสามารถผลิตสินคา้ได้

ตามจาํนวนท่ีลูกคา้ตอ้งการหรือไม่ระดบัใด 

                     1.5 การรักษาส่ิงแวดล้อมในกระบวนการผลิต หมายถึง กระบวนการผลิตสินค้ามี

ผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้มเพียงใด และมีระบบในการแกไ้ขผลกระทบของส่ิงแวดลอ้มหรือไม่ 
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                     1.6 ศกัยภาพการผลิตจาํนวนมากเพื่อจาํหน่าย หมายถึง เม่ือลูกคา้สั่งซ อสินคา้จาํนวนมาก

และหลายคร้ัง สามารถผลิตสินคา้ไดคุ้ณภาพเหมือนเดิมหรือไม่ เพียงใด 

   ดา้นการตลาด ประกอบดว้ยปัจจยัต่างๆ ดงัน้ี 

       2.1 แหล่งจาํหน่ายหลกัของสินคา้ หมายถึง แหล่งจาํหน่ายท่ีนาํสินคา้ไปขาย 

       2.2 จาํนวนแหล่งจาํหน่ายสินคา้ หมายถึง จาํนวนร้านคา้ แหล่งจาํหน่าย ผูรั้บซ้ือสินคา้ ท่ีนาํ

สินคา้ไปจาํหน่าย 

       2.3 รายได้ในการจาํหน่ายสินคา้เทียบกับปีท่ีผ่านมา หมายถึง ปริมาณรายได้จาก การ

จาํหน◌่ายสินคา้ในรอบ 12 เดือนน้ี เทียบกบัปริมาณการจาํหน่ายในรอบ 12 เดือนท่ีแลว้ 

       2.4 ความต่อเน่ืองของตลาด หมายถึง การมีลูกคา้เก่าหรือลูกคา้ใหม่อย่างเดียวหรือทั้งสอง

อยา่งและการสัง่ซ้ือเป็นอยา่งไร  

       2.5 รูปแบบของบรรจุภณัฑ ์หมายถึง ลกัษณะหรือรูปแบบบรรจุภณัฑท่ี์ใชบ้รรจุสินคา้ เพื่อ

ความสวยงามและไม่ใหสิ้นคา้เสียหาย 

       2.6 เคร่ืองหมายและฉลาก หมายถึง ขอ้ความและเคร่ืองหมายท่ีแจ้งรายละเอียดของ

ผลิตภณัฑ ์ท่ีผูผ้ลิตใชติ้ดกบัสินคา้นั้น เพื่อใหผู้บ้ริโภคหรือผูซ้ื้อทราบ 

       2.7 ช่องทางการจาํหน่าย หมายถึง วิธีการท่ีผูผ้ลิตจาํหน่ายสินคา้ เช่น จาํหน่ายเอง ผา่นคน

กลาง ผา่นอินเตอร์เน็ต เป็นตน้ 

      2.8 การสร้างแรงจูงใจ และความพึงพอใจของลูกคา้ หมายถึง วิธีการใดๆท่ีผูผ้ลิตใชเ้พ่ือให้

ลูกคา้สนใจและซ้ือสินคา้ 

   ดา้นการพฒันาผลิตภณัฑ ์ประกอบดว้ยปัจจยัต่างๆ ดงัน้ี 

       3.1 ท่ีมาของรูปแบบ สีสันของผลิตภณัฑ ์หมายถึง ลกัษณะและท่ีมาของรูปแบบ และสีสัน

ของผลิตภณัฑไ์ดม้าโดยวิธีการใด 
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      3.2 การพฒันารูปแบบ สีสันของผลิตภณัฑ์ หมายถึง การปรับเปล่ียนรูปแบบ สีสันของ

ผลิตภณัฑใ์หดี้ข้ึนโดยใชภู้มิปัญญาทอ้งถ่ิน 

      3.3 การพฒันารูปแบบผลิตภณัฑท่ี์ผลิตในรอบ 1 ปี หมายถึง รูปแบบของผลิตภณัฑท่ี์ผลิต 

ไดพ้ฒันามาอยา่งไร จากใคร 

      3.4 การพฒันาผลิตภณัฑ ์หมายถึง การเปล่ียนแปลงรูปแบบบรรจุภณัฑ ์

     3.5 คุณภาพของผลิตภณัฑ ์หมายถึง ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณลกัษณะดา้นวตัถุดิบ กระบวนการผลิต

และการรับรองมาตรฐานท่ีสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของผูบ้ริโภค  

  ดา้นเร่ืองราวหรือตาํนานของสินคา้ ประกอบดว้ย ปัจจยัต่างๆ ดงัน้ี 

     4.1 เร่ืองราวของตวัผลิตภณัฑ ์(Story of Product) หมายถึง ประวติัความเป็นมาของตวั

ผลิตภณัฑ ์เช่น วตัถุดิบ วิธีการผลิต หรือภูมิปัญยาท่ีใชใ้นการผลิตภณัฑน์ั้นๆ 

    4.2 ภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน/เอกลกัษณ์ของทอ้งถ่ิน หมายถึง มีการนาํความรู้ ทกัษะ ความสามารถ

ในการผลิตท่ีสืบสานมาจากบรรพบุรุษในทอ้งถ่ินนั้นๆ มาใชใ้นการผลิตมากนอ้ย เพียงใด  

2. การจัดระดับสินค้า (Product Level) 

       การจดัสรร OTOP Product Champion ประกอบดว้ย ปัจจยัต่างๆ ทั้งในดา้นหลกัเกณฑ์

ทัว่ไป ทั้ง 5 ดา้น และหลกัเกณฑเ์ฉพาะกลุ่มผลิตภณัฑ ์ซ่ึงจะนาํมากาํหนดระดบัสินคา้ ออกเป็น 5 ระดบั 

ดงัน้ี (กรมพมันาชุมชน 2543) 

                    ระดบั 5 ดาว  ไดค้ะแนนตั้งแต่  90 คะแนนข้ึนไป 

                    ระดบั 4 ดาว  ไดค้ะแนนระหวา่ง 70-89 คะแนน 

                    ระดบั 3 ดาว   ไดค้ะแนนระหวา่ง 50-69 คะแนน 

                    ระดบั 2 ดาว   ไดค้ะแนนระหวา่ง 30-49 คะแนน 

                    ระดบั 1 ดาว    ไดค้ะแนนระหวา่ง 30 คะแนน 
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   ผลการจดัสรรในระดบัจงัหวดั/ภาค โดยคณะอนุกรรมการ หน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑจ์งัหวดั/

อาํเภอ ซ่ึงใช้เกณฑ์การคดัสรรพิจารณาถึงความสามารถในการผลิต จะส่งต่อให้คณะอนุกรรมการ

ประกาศและจดังานในระดบัประเทศ จดัประกวดเพ่ือคดัสรรสุดยอด หน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ์ไทย 

โดยใชเ้กณฑก์ารคดัสรรพิจารณาถึงความตอ้งการของตลาด (Demand Side) เป็นหลกั 

   การจดัระดบัสินคา้ (Product Level) โดยพิจารณาถึงความตอ้งการของตลาด แบ่งออกเป็น 4 

ระดบั ไดแ้ก่  

                      ระดบั A  เป็นสินคา้ท่ีสามารถส่งออกไดท้นัที 

                     ระดบั B เป็นสินคา้ท่ีมีศกัยภาพสูง เป็นท่ียอมรับระดบัประเทศ และสามารถพฒันาสู่ตลาด

ได ้โดยภาครัฐใหก้ารสนบัสนุน 

                     ระดบั C เป็นสินคา้ระดบักลาง ท่ีสามารถพฒันาสู่ระดบั B ได ้โดยปรับปรุงแกไ้ขจุดอ่อน

ขอ้จาํกดัต่างๆของสินคา้ โดยภาครัฐใหก้ารสนบัสนุน 

                     ระดบั D เป็นสินคา้ท่ีมีศกัยภาพตํ่า มีแนวทางการพฒันา 2 แนวทาง คือ  

                                D1 เป็นสินคา้ท่ีสามารถพฒันาสู่ระดบั C โดยภาครัฐใหก้ารสนบัสนุนและมีการ

ประเมินศกัยภาพเป็นระยะ 

                                D2 เป็นสินคา้ท่ีไม่สามารถพฒันาสู่ระดบั C  เน่ืองจากมีจุดอ่อนมาก และยากต่อ

การพฒันา ภาครัฐอาจยกเลิกการส่งเสริมสินคา้นั้น  

3. หลกัเกณฑ์และเงื่อนไขการรับรองคุณภาพผลติภัณฑ์ชุมชน (กรมพฒันาชุมชน 2543) 

              1. ขอบข่าย  

                   1.1 เอกสารน้ีกาํหนดนิยาม คุณสมบติัของผูย้ื่นคาํขอ การรับรอง การตรวจติดตามผล 

การยกเลิกการรับรอง  และอ่ืนๆ  ท่ี เ ก่ียวข้องในการรับรองคุณภาพผลิตภัณฑ์ชุมชน 

              2. นิยาม   ความหมายของคาํท่ีใชใ้นเอกสารน้ี มีดงัต่อไปน้ี  
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                  2.1 การรับรองคุณภาพผลิตภณัฑชุ์มชน  หมายถึง  การให้การรับรองคุณภาพผลิตภณัฑ์

ชุมชนของผูผ้ลิตในชุมชน ท่ีเกิดการรวมกลุ่มกนัประกอบกิจกรรมใดกิจกรรมหน่ึงทั้งท่ีจดทะเบียน

อยา่งเป็นทางการหรือท่ีไม่มีการจดทะเบียนเป็นการรวมกลุ่มเองโดยธรรมชาติ หรือชุมชนในโครงการ

หน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ์ ท่ีผ่านการคดัเลือกจากจงัหวดั และ/หรือหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง ตาม

มาตรฐานผลิตภณัฑชุ์มชนท่ีสาํนกังานมาตรฐานผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรมไดป้ระกาศกาํหนดไวแ้ลว้  

                 2.2 ผูย้ื่นคาํขอ หมายถึง ผูผ้ลิตท่ีอยู่ในชุมชนและ/หรือจากโครงการหน่ึงตาํบลหน่ึง

ผลิตภณัฑ ์    ท่ีผา่นการคดัเลือกจากคณะกรรมการอาํนวยการ หน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ ์แห่งชาติ 

(กอ.นตผ.)  

                 2.3 ผูไ้ดรั้บการรับรอง หมายถึง ผูย้ื่นคาํขอท่ีผ่านการตรวจประเมินแลว้ และไดรั้บการ

รับรองจากคณะกรรมการมาตรฐานผลิตภณัฑชุ์มชน  

             3.. คุณสมบติัของผูย้ืน่คาํขอ  

                 3.1 ผูย้ืน่คาํขอตอ้งมีคุณสมบติัในขอ้หน่ึงขอ้ใด ดงัต่อไปน้ี  

                       3.1.1 เป็นผูผ้ลิตในชุมชนของโครงการ หน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ ์ ไดรั้บการคดัเลือก

จากคณะกรรมการอาํนวยการหน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ ์แห่งชาติ (กอ.นตผ.)  

                       3.1.2 เป็นกลุ่มหรือสมาชิกของกลุ่มเกษตรกร  กลุ่มสหกรณ์  หรือกลุ่มอ่ืน ๆ ตาม

กฏหมายวิสาหกิจชุมชน  เช่น กลุ่มอาชีพ กลุ่มอาชีพกา้วหนา้ กลุ่มธรรมชาติ เป็นตน้  

             4. การรับรอง  

                  4.1 การรับรองคุณภาพผลิตภณัฑชุ์มชน ประกอบดว้ยการดาํเนินการดงัน้ี  

                       4.1.1 ตรวจสอบสถานท่ีผลิตและเก็บตวัอย่างจากสถานท่ีผลิตส่งตรวจสอบ เพื่อ

พิจารณาออกใบรับรอง  

                      4.1.2 ตรวจติดตามผลคุณภาพผลิตภณัฑชุ์มชนท่ีไดรั้บการรับรอง โดยสุ่มซ้ือตวัอยา่งท่ี
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ไดรั้บการรับรองจากสถานท่ีจาํหน่าย เพื่อตรวจสอบ  

                  4.2  การขอการรับรอง ให้ยื่นคาํขอต่อสาํนกังานมาตรฐานผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรม หรือ

สาํนกังานอุตสาหกรรมจงัหวดั หรือจงัหวดั พร้อมหลกัฐานและเอกสารต่างๆ ตามแบบท่ีสาํนกังาน

มาตรฐานผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรมกาํหนด  

                 4.3 เม่ือไดรั้บคาํขอตามขอ้ 4.2 แลว้ สาํนกังานมาตรฐานผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรมจะนดั

หมายการตรวจสอบสถานท่ีผลิตเกบ็ตวัอยา่งส่งทดสอบ หรือทดสอบ ณ สถานท่ีผลิต  

 

                 4.4 ประเมินผลการตรวจสอบว่าเป็นไปตามมาตรฐานผลิตภณัฑ์ชุมชนท่ีไดก้าํหนดไว้

หรือไม่  

                 4.5 ใบรับรองผลิตภณัฑ ์มีอาย ุ3 ปี นบัตั้งแต่วนัท่ีระบุในใบรับรอง  

                 4.6 การขอต่ออายใุบรับรองหรือการออกใบรับรองฉบบัใหม่เม่ือใบรับรองฉบบัเก่าส้ินอาย ุ

ใหด้าํเนินการตามขอ้ 4.2 ถึง 4.4 

             5. เง่ือนไขและการตรวจติดตาม  

                  5.1 ผูไ้ดรั้บการรับรอง ตอ้งรักษาไวซ่ึ้งคุณภาพตามมาตรฐานผลิตภณัฑชุ์มชน ท่ีกาํหนดไว้

ตลอดระยะเวลาท่ีไดรั้บการรับรอง  

                 5.2 การประเมินผลการตรวจสอบตวัอย่างท่ีสุ่มซ้ือเพื่อตรวจติดตามผลตอ้งเป็นไปตาม

มาตรฐานผลิตภณัฑชุ์มชนท่ีกาํหนด  

                5.3 การตรวจติดตามผลทาํอยา่งนอ้ยปีละ 1 คร้ัง  

              6. การยกเลิกการรับรอง   สาํนกังานมาตรฐานผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรม จะยกเลิกใบรับรอง 

กรณีใดกรณีหน่ึงดงัต่อไปน้ี  

                  6.1 ผลิตภณัฑท่ี์ตรวจติดตามผลไม่เป็นไปตามมาตรฐานผลิตภณัฑชุ์มชน 2 คร้ังติดต่อกนั  

                  6.2 ผูไ้ดรั้บการรับรองขอยกเลิกใบรับรอง  
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                  6.3 มีการประกาศแกไ้ขหรือยกเลิกมาตรฐานผลิตภณัฑชุ์มชนท่ีไดก้าํหนดไว ้ 

                  6.4 เม่ือใบรับรองครบอาย ุ3 ปี นบัจากวนัท่ีไดรั้บการรับรอง  

                  6.5 กรณีมีการกระทาํอนัเป็นการฝ่าฝืนหรือไม่ปฏิบติัตามหลกัเกณฑแ์ละเง่ือนไขต่างๆ ท่ี

กาํหนด เช่น การอวดอา้งเกินความเป็นจริง โฆษณาการไดรั้บการรับรองครอบคลุมรวมถึงผลิตภณัฑท่ี์

ไม่ไดรั้บการรับรอง 

             7. อ่ืนๆ  

                   7.1 ในกรณีท่ียกเลิกใบรับรอง ผูไ้ดรั้บการรับรองตอ้งยติุการใชส่ิ้งพิมพ ์ส่ือโฆษณา ท่ีมี

การอา้งอิง ถึงการไดรั้บการรับรองทั้งหมด  

                   7.2 สาํนกังานมาตรฐานผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรม ไม่รับผดิชอบในการกระทาํใด ๆ ของผู ้

ไดรั้บการรับรองท่ีไดก้ระทาํไปโดยไม่สุจริตหรือไม่ปฏิบติัตามหรือฝ่าฝืนหลกัเกณฑ์และเง่ือนไขท่ี

กาํหนด 
   
                 จากท่ีกล่าวมาจึงเห็นไดว้่าวิสาหกิจชุมชนเป็นรากฐานทางเศรษฐกิจท่ีสาํคญั ซ่ึงมีผลิตภณัฑ์

ชุมชนและทอ้งถ่ินเป็นเสมือนธุรกิจของชุมชน ซ่ึงเป็นเสาหลกัหล่อหลอมในการใชภู้มิปัญญาทอ้งถ่ิน

บูรณาการสร้างมูลค่าในการผลิตสินคา้ให้กบัชุมชน สังคมและประเทศชาติ รวมถึงการพ่ึงตนเองของ

ชุมชนท่ีสําคญั ในการพฒันาไปสู่วิสาหกิจขนากลางและขนาดย่อม ตลอดจนธุรกิจขนาดใหญ่ใน

ประเทศ นอกจากน้ีผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน ตอ้งมีการกาํหนดมาตรฐาน จึงนาํแนวคิดเร่ืองการ

พฒันาระบบมาตรฐานผลิตภัณฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ินไปใช้เป็นตวัแปรตน้ในการวิจัยและเป็นแนว

ทางการวิจยั 
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แนวคดิ ทฤษฎเีกีย่วกบัสภาพการแข่งขัน 

  ผูว้ิจยัขอนาํเสนอเก่ียวกบัความหมาย ความสาํคญั ลกัษณะของสภาพการแข่งขนั และแนวคิด

เก่ียวกบัสภาพการแข่งขนั ดงัน้ี 

1. ความหมายของสภาพการแข่งขัน   

    สภาพการแข่งขนั  (Competition)  หมายถึง  สภาพการต่อสู้ตั้ งแต่สองรายข้ึนไป  โดยมี

จุดมุ่งหมายหรือจุดประสงคอ์ย่างเดียวกนัหรือในธุรกิจการคา้เดียวกนั  การแข่งขน้ท่ีมากกว่าสองฝ่าย  

อาจจะเป็นสามฝ่ายหรือส่ีฝ่าย  และต่อ ๆ  ไปก็ไดข้ึ้นอยูก่บัสภาพหรือสถานการณ์ในสนามการแข่งขนั

นั้น ๆ ในการแข่งขนัทางธุรกิจหน่ึง ๆ  ยอ่มจะมีผูเ้ก่ียวขอ้งหรือเขา้มาแข่งขนัโดยมีจุดมุ่งหมายท่ีตอ้งการ

จะมียอดขายหรือส่วนครองตลาดท่ีจะตอ้งแข่งขนักนั  ส่วนจะมีจาํนวนผูล้งแข่งขนัมากนอ้ยต่างกนัก็

ข้ึนอยูก่บัสภาพของธุรกิจของตลาด  (ชีรวรรณ เจริญสุข 2547 : 18)  หรือทุกอยา่งท่ีเป็นการเสนอขายท่ี

แข่งขนักนั  จริง ๆ  หรือเป็นส่ิงเสนอขายท่ีมีศกัยภาพพอท่ีจะแข่งขนักนัได ้ หรือส่ิงท่ีทดแทนไดท่ี้ผูซ้ื้อ

อาจใหก้ารพิจารณาในอุตสาหกรรม  (อดุลย ์ จาตุรงคกลุ 2543 : 17)   

2. ความสําคญัของสภาพการแข่งขัน   

    สภาพการแข่งขนัในธุรกิจหรือตลาดนบัวา่เป็นหวัใจสาํคญัต่อระบบทุนนิยมท่ีใชอ้ยูใ่นระบบ

การปกครองแบบประชาธิปไตยโดยมีนโยบายท่ีจะให้การแข่งขนักนัโดยเสรีเป็นส่วนใหญ่  ยกเวน้ใน

ส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบัสาธารณูปโภคท่ีรัฐจะจดัการดาํเนินธุรกิจในลกัษณะของการผกูขาดเท่านั้น  สาํหรับ

ในสภาพธุรกิจท่ีมีการแข่งขนัโดยเสรีน้ีจะมีความสาํคญัต่อนกัการตลาดดงัน้ี  (ชีรวรรณ  เจริญสุข 2547 

: 19)   1)    ช่วยใหมี้การพฒันาผลิตภณัฑเ์พื่อการแข่งขนัจะส่งผลทาํให้คู่แข่งขนัท่ีอยูใ่นทอ้งตลาดตอ้ง

พฒันาผลิตภณัฑใ์ห้ดียิ่งข้ึน  ซ่ึงถา้ใครพฒันาผลิตภณัฑไ์ดดี้เท่าไรก็ย่อมจะทาํให้สามารถขายสินคา้ได ้ 

2)  ช่วยใหมี้ความกระตือรือร้นในการธุรกิจ  ถา้ในตลาดไม่มีคู่แข่งขนัยอ่มจะส่งผลให้ผูป้ระกอบการท่ี

อยูใ่นตลาดแต่ผูเ้ดียวจะไม่ค่อยท่ีจะกระตือรือร้นท่ีจะตอบสนองความตอ้งการ  หรือความพอใจให้กบั

ลูกคา้  และนาํไปสู่การปฏิบติัตนผดิไปจากหลกัการตลาดขั้นพื้นฐานท่ีสาํคญัท่ีวา่  ลูกคา้เป็นผูท่ี้มีกิจการ

จะตอ้งตอบสนอง  หรือตระหนักต่อความตอ้งการหรือความพอใจของลูกคา้  3)  ช่วยยกระดบัหรือ

สถานะของกิจการ  การแข่งขนัจะส่งผลต่อธุรกิจต่าง ๆ  ท่ีจะเอาชนะทาํให้ตอ้งมุ่งมัน่และใช้ความ
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พยายามท่ีจะผลกัดนัตวัเองให้ดีข้ึน  ซ่ึงส่งผลทาํให้สถานะของกิจการโดยรวมดีกว่าเม่ือเปรียบเทียบกบั

การท่ีไม่มีคู่แข่งขนั (ชีรวรรณ เจริญสุข 2547 : 19)   

  ในสภาพการแข่งขนัท่ีรุนแรง ผูป้ระกอบการจะตอ้งประกอบการพิจารณาถึงธุรกิจในชุมชน

หรือทอ้งถ่ินท่ีกิจการดาํเนินธุรกิจอยู่นั้นมีผูป้ระกอบการคา้ปลีกมากน้อยเพียงใด  แต่ละร้านจาํหน่าย

สินคา้ประเภทใด  มีให้เลือกมากมายหลายชนิดหรือไม่  สินคา้มีระดับราคาและคุณภาพอย่างไร  

ภาพพจน์ของร้านคา้เป็นอย่างไร  กลุ่มลูกคา้เป้าหมายเป็นใคร  เป็นกลุ่มเดียวกนักบัท่ีเราคาดหวงัไว้

หรือไม่  การใหบ้ริการทาํไดดี้เพียงใด  มีจุดใดบา้งท่ีอาจทาํใหลู้กคา้ไม่พอใจ  และสมควรจะปรับตวัให้

ดีข้ึนในด้านใดบา้ง  ลกัษณะและความเขม้ขน้ของการแข่งขนั  ผูค้า้ปลีกจะตอ้งศึกษาถึงสภาพว่ามี

ลกัษณะและความเขม้ขน้เป็นอยา่งไร  จาํนวนของคู่แข่งขนัในสินคา้แต่ละประเภท  จาํนวนคู่แข่งขนัใน

แต่ละประเภทของร้านคา้  ไดแ้ก่  การแข่งขนัระหว่างร้านคา้ปลีกขนาดเลก็กบัขนาดใหญ่หรือระหว่าง

ร้านคา้ประเภทเดียวกนั  ถา้มีการแข่งขนัในลกัษณะต่าง ๆ มากเท่าไรก็แสดงว่าในเขตการคา้นั้นมีความ

ตอ้งการสูงเหมาะแก่การท่ีจะเปิดกิจการ  ยกตวัอย่างเช่น  ในยา่นราชดาํริมีร้านสรรพสินคา้ขนาดใหญ่

อยูห่ลายร้านท่ีแข่งขนักนั  ไดแ้ก่  เดอะมอลล ์ โรบินสัน  เซ็นทรัล  อย่างไรก็ตามผูค้า้ปลีกก็ตอ้งศึกษา

ให้รู้แน่ว่าการแข่งขนัท่ีเกิดข้ึนยงัมีความตอ้งการท่ีจะรองรับร้านคา้ปลีกท่ีจะเปิดใหม่  เพราะว่าความ

ตอ้งการในเขตการคา้ท่ีมีการแข่งขนัไม่เพียงพอท่ีจะเปิดร้านคา้ใหม่ และไดเ้กิดร้านคา้เพิ่มมากข้ึน  ก็

เท่ากบัวา่เป็นการแยง่ลูกคา้ของกนัและกนั  และนัน่ก็หมายความว่าจะตอ้งมีร้านคา้ปลีกร้านใดร้านหน่ึง

มีปัญหาเก่ียวกบัยอดขายท่ีลดลง  (สําหรับร้านคา้ปลีกท่ีมีอยู่เดิม)  หรือปัญหาในการสร้างยอดขาย  

(สาํหรับร้านคา้ปลีกท่ีเปิดใหม่)  เม่ือเป็นดงัน้ีแลว้สามารถกล่าวไดว้่า  ใครดีใครอยู ่ ใครไม่ดีจริงก็ตอ้ง

ออกไปจากตลาดหรือเลิกกิจการไป  เพราะฉะนั้นแลว้ ถา้ผูค้า้ปลีกตอ้งการจะเปิดกิจการก็ควรเลือกเอา

เขตการคา้ท่ีมีการแข่งขนัท่ียงัมีความตอ้งการรองรับอยู ่ เพราะว่าไม่ตอ้งการเส่ียงต่อการแข่งขนัท่ีมาก

เกินไป   

 3.  ลกัษณะของสภาพการแข่งขัน   

    ลกัษณะของสภาพการแข่งขนัเป็นสาระสําคญัของการประกอบธุรกิจทางการตลาด  ทั้งน้ี

เน่ืองจากระบบเศรษฐกิจท่ียึดถือแนวทางของระบบทุนนิยม ท่ีอาศยัการลงทุนเพื่อดาํเนินการกิจการ  
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ดังนั้นในการศึกษาเก่ียวกับสภาพการแข่งขนั จึงตอ้งมาทาํความเขา้ใจกับลกัษณะของการแข่งขนั     

(ชีรวรรณ เจริญสุข 2547 : 20)   

                     3.3.1  รูปแบบของสภาพการแข่งขนั  สภาพการแข่งขนัมีลกัษณะทางการตลาดในประเด็น

ท่ีว่า  กิจการท่ีมีการแข่งขนัระหว่างกนัหรือคู่แข่งขนัระหว่างกนัจะตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้

กลุ่มเดียวกนั  การตอบสนองความตอ้งการแก่ลูกคา้นั้นสามารถจะกระทาํไดม้ากกว่า  1 ทางเลือกซ่ึง

กิจการจะพิจารณาว่า  สภาพการแข่งขนัสามารถอยูใ่น  (1)  การแข่งขนัรูปแบบทัว่ไป  เป็นการแข่งขนั

ระหว่างผลิตภัณฑ์หรือสินค้าคนละชนิดกัน  แต่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้

เหมือนกนั  (2)  การแข่งขนัรูปแบบตวัสินคา้  เป็นการแข่งขนัลกัษณะน้ีจะเน้นการตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้  ในการดบักระหายดว้ยกลุ่มตวัสินคา้เดียวกนั  (3)  การแข่งขนัรูปแบบของกิจการ  

เป็นการแข่งขนัในลกัษณะน้ีจะเนน้ถึงผลิตภณัฑช์นิดเดียวกนั  แต่เป็นสินคา้คนละตราสินคา้กนั         

                      3.3.2  ความเขม้ขน้ของการแข่งขนั  หลงัจากท่ีศึกษารูปแบบของสภาพการแข่งขนัแลว้  

จะพบว่าระดบัความเขม้ขน้ของสภาพการแข่งขนัจะมาตกอยูท่ี่รูปแบบกิจการมากว่ารูปแบบทัว่ไปและ

รูปแบบตวัสินคา้ ทั้งน้ีเน่ืองจากเป็นการต่อสูร้ะหวา่งกิจการกบักิจการ โดยมีตลาดเป้าหมายกลุ่มเดียวกนั 

ซ่ึงมีผลกระทบโดยตรงต่อยอดขายทั้ งน้ีเพราะว่าสินคา้ทั้งสองตราสินคา้สามารถท่ีจะทดแทนเพ่ือ

ตอบสนองความตอ้งการของตลาดไดน้ัน่เอง  ดงันั้น การศึกษาความเขม้ขน้เป็น 3 ระดบั  คือ สูง  กลาง  

และตํ่า   

                                1.  ความเขม้ขน้ของสภาพการแข่งขนัในระดบัสูง  เป็นการแข่งขนัระดบัน้ีจะมีการ

เผชิญหนา้ระหว่างธุรกิจกนัอยา่งมาก  โดยส่วนใหญ่จะมีส่วนครองตลาดไม่แตกต่างกนัมาก  ระหว่าง

ผูน้าํตลาดและผูท้า้ชิง  ซ่ึงอาจจะมีคู่แข่งขนัมากกว่าสองรายก็ได ้ อาจจะมีสามราย  หรือส่ีราย  หรือห้า

รายท่ีทาํการแข่งขนักนั โดยมีผูน้าํตลาด 1 ราย  และรายท่ีเหลือเป็นผูท้า้ชิงการแข่งขนัลกัษณะน้ีและราย

ท่ีเหลือเป็น ผูท้า้ชิงการแข่งขนัลกัษณะน้ีจะมีการแข่งขนัรุนแรง   

                                2.  ความเขม้ขน้ของการแข่งขนัของระดบัปานกลาง  เป็นการแข่งขนัระดบัปาน

กลาง  เป็นการแข่งขนัลกัษณะน้ีจะไม่มีความรุนแรงมาก  ทั้งน้ีอาจจะมีสาเหตุมาจาก 2 ประการคือ  (1)  

ขนาดของตลาดไม่ใหญ่มาก  และ (2) คู่แข่งขนัมีอยูห่ลายรายและแต่ละรายมีส่วนครองตลาดไม่มากไป
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กว่ากนั  อาจจะมีส่วนครองตลาดอยูร่ายละไม่เกิน 25%  จึงทาํให้นํ้ าหนกัของการแข่งขนัไม่มุ่งท่ีจะ

เผชิญหนา้กนัมาก การวางแผนการตลาดกเ็พียงแต่รักษาระดบัส่วนครองตลาดของกิจการเอง  

                                3.  ความเขม้ขน้ของการแข่งขนัระดบัตํ่า  สภาพการแข่งขนัเกิดข้ึนลกัษณะน้ีแสดง

ถึง   สภาพของตลาดท่ีไม่น่าสนใจ  กล่าวอีกนยัหน่ึง  ตลาดมีลกัษณะท่ีเลก็  หรือเรียกว่าเป็นตลาดยอ่ย 

(Niche  Market)  จึงทาํให้ไม่เกิดแรงจูงใจท่ีจะแยง่ระหว่างคู่แข่งขนัดว้ยกนั  อีกเหตุผลหน่ึงก็คือ มีคู่

แข่งขนัไม่มากทาํใหบ้รรยากาศไม่คึกคกั  นอกจากจะมีลกัษณะของตลาดท่ีเลก็แลว้  อาจจะมีลกัษณะท่ี 

2 อีกอย่างก็คือ  ตลาดไม่เล็ก  แต่ก็สภาพของความอ่ิมตวัค่อนขา้งสูงจนทาํให้สภาพการแข่งขนัไม่

เขม้ขน้ได ้ หรือเป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภครู้จกัเป็นอย่างดีว่าไม่มีความแตกต่างและเป็นสินคา้ท่ีไม่สามารถ

เพิ่มปริมาณการบริโภคไดม้าก  เช่น  ขา้วสาร  นํ้าปลา  และอ่ืน ๆ  เป็นตน้   

                     3.3.3  ปัจจยักาํหนดการเขา้สู่การแข่งขนั  การท่ีจะเขา้สู่ตลาดใดตลาดหน่ึง  นกัการตลาด

จะตอ้งมองประเด็นอย่างกวา้งขวางและรอบครอบว่าจะมีปัจจยัใดบา้งท่ีควรพิจารณา  ทั้งน้ีก็เพื่อให้

สภาพการแข่งขนัคงสภาพอยูต่่อไปได ้ กล่าวอีกนยัหน่ึงก็คือ  ยงัสามารถท่ีจะดาํเนินธุรกิจต่อไปโดยไม่

ประสบปัญหาของยอดขายหรือการขาดทุน  ปัจจัยกําหนดการเข้าสู่สภาพการแข่งขันในตลาด          

(ชีรวรรณ เจริญสุข 2547 : 20-21)  

4. แนวคดิเกีย่วกบัสภาพการแข่งขัน   

   อุตสาหกรรมมีลกัษณะเด่นประจาํอุตสาหกรรมอตัลกัษณ์น้ีจะเปล่ียนไปตามกาลเวลา  ซ่ึงจะ

หมายถึง ความผนัแปรของอุตสาหกรรม  ไม่ว่าบริษทัจะใชค้วามพยายามเพียงใดก็ตาม  หากบริษทัไม่

ทาํคนใหเ้หมาะสมสอดคลอ้งกบัความผนัแปรเปล่ียนแปลงของอุตสาหกรรมท่ีธุรกิจคา้ปลีกสังกดัได ้ ก็

ไม่อาจบรรลุถึงความสาํเร็จได ้ มิชเชล อี พอร์เตอร์ (Michael  E. Porter)  มองสภาพการแข่งขนัใน

อุตสาหกรรมว่าถูกครองงาํโดยพลงัต่าง ๆ  5 ชุด  ท่ีแตกต่างกนั  เขากล่าวว่า  พลงัโมเดลแรงกดดนั         

5  ประการ  จะเป็นตวักาํหนดความน่าสนใจในกาํไรระยะยาวของตลาดหรือส่วนของตลาดว่าจะมีมาก

น้อยเพียงใด  พลงัโมเดลแรงกดดนั  5  ประการ  จะแสดงให้เห็นดงัรูปต่อไปน้ี  (อดุลย ์ จาตุรงคกุล,     

ดลยา  จาตุรงคก์ลุ  และพิมพเ์ดือน  จาตุรงคกลุ 2542 : 151-152)   
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พลงัโมเดลแรงกดดนั 5  ประการ 

Porter ’ s  Fiver – Forces  Model 

 

 

 

 

 

 

 

                                                                                                                                                                                               

 

แผนภูมิท่ี  3  แสดงพลงัโมเดลแรงกดดนั  5  ประการของการแข่งขนัในอุตสาหกรรม 

ท่ีมา  : อดุลย ์ จาตุรงคกลุ, ดลยา  จาตุรงคก์ลุ  และพิมพเ์ดือน  จาตุรงคกลุ. การบริหาร    

การตลาด  กลยทุธ์  และยทุธวิธี (กรุงเทพฯ :  สาํนกัพิมพม์หาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ 2542)  

   

  อุปสรรคจากคู่แข่งขนัรายใหม่ท่ีจะเขา้มาลงทุน  (The  Threat of  New  Entrants  to  the  

Market)  เป็นกาํลงัการผลิตใหม่ท่ีจะเพิ่มข้ึนในอุตสาหกรรม  ปกติแลว้องคก์ารธุรกิจเดิมจะพยายาม

ปกป้องมิให้คู่แข่งขนัหันหนา้เขา้มาเน่ืองจากองคก์ารใหม่ ๆ  ท่ีเขา้มา  ย่อมตอ้งการยึดครองส่วนแบ่ง

ตลาดซ่ึงมีผลกระทบ  ดา้นลบต่อองคก์ารธุรกิจเดิม  ฉะนั้นอุตสาหกรรมใดก็ตามท่ีมีนกัลงทุนหนา้ใหม่

เขา้มาแข่งขนัเพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ  ส่ิงท่ีจะเกิดข้ึนก็คือ ราคาสินคา้ท่ีผลิตข้ึนในอุตสาหกรรมจะถูกกดดนัให้

อุปสรรคจากคู่แข่งขนัราย

ใหม่ท่ีจะเขา้มาลงทุน 

อาํนาจต่อรองผูจ้ดัหา

วตัถุดิบ  

       ความเขม้ขน้การแข่งขนั    

    ภายในอุตสาหกรรม ของผูซ้ื้อหรือลูกคา้ 

อุปสรรคจากสินคา้

ทดแทน 

อาํนาจต่อรอง 
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ถูกลงอนัเน่ืองมาจากผลการแข่งขนั มิเพียงเท่านั้นตน้ทุนในการประกอบการก็พลอยสูงข้ึนดว้ย  เพราะ

ค่าใช้จ่ายของผูผ้ลิตแต่ละรายจะเพิ่มข้ึนเน่ืองจากการต่อสู้  และป้องกนัการแข่งขนัมิให้คู่แข่งขนัยึด

ครองส่วนแบ่งตลาด  และจะมีผลทาํให้ศักยภาพแห่งการทาํกําไรลดลงตามไปด้วย  (ไพโรจน์               

ปิยะวงศว์ฒันา 2545 : 89)  หรืออุตสาหกรรมใดท่ีมีโอกาสในการทาํกาํไรสูง  ก็มกัจะดึงดูดถึงคู่แข่งขนั

รายใหม่ ๆ  เขา้สู่ตลาดหรืออุตสาหกรรมนั้น  ซ่ึงธุรกิจเดิมท่ีมีอยูใ่นอุตสาหกรรมนั้น  ๆ  จะตอ้งพยายาม

ป้องกันให้คู่แข่งขนัรายใหม่เขา้มาเน่ืองจากคู่แข่งขนัรายใหม่เขา้มาจะก่อให้เกิดการแข่งขนัท่ีรุนแรง  

(สุวิมล แมน้จริง  2546 : 411)  หรือ ผูป้ระกอบการใหม่  จะกลายมาเป็นคู่แข่งขนัรายใหม่ของบริษทั

ธุรกิจท่ีมีอยู่เดิมในอุตสาหกรรม  คู่แข่งขนัรายใหม่ท่ีจะเขา้มาลงทุนในอุตสาหกรรมจะตดัสินใจเพิ่ม

กาํลงัการผลิตของตนมีความตอ้งการส่วนแบ่งตลาดใหม่และมีการเสนอราคาขายท่ีตํ่าลง  ส่ิงเหล่าน้ีจะ

ส่งผลให้ธุรกิจเดิมท่ีมีอยู่มีตน้ทุนการการดาํเนินงานสูงข้ึนเพื่อต่อตา้นการเขา้สู่อุตสาหกรรมของการ

แข่งขนัรายใหม่  บริษทัตอ้งการมีการกาํหนดกลยทุธ์เพื่อเป็นอุปสรรคของคู่แข่งขนัรายใหม่  ดงัน้ี   

      1.  การประหยดัต่อขนาด  (Economics  of  Scale)  เกิดข้ึนจากตน้ทุนในการผลิตท่ีลดลง

เน่ืองจากองค์การธุรกิจมีกาํลงัการผลิตหรือยอดขายท่ีเพิ่มมากข้ึน  (เพราะตน้ทุนคงท่ี  อาทิตน้ทุน

เคร่ืองจกัร หรืออุปกรณ์การผลิตจะถูกเฉล่ียออกไปจากจาํนวนของสินคา้ท่ีผลิตได)้  หรือส่วนลดท่ี

เกิดข้ึนเม่ือซ้ือวตัถุดิบเป็นจาํนวนมาก  หรือการเฉล่ียตน้ทุนคงท่ีลง ตามขนาดการผลิตท่ีมาก   

      2.  ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) องค์การธุรกิจท่ีอยู่ใน

อุตสาหกรรมอยูแ่ลว้จะไดเ้ปรียบเน่ืองจากว่ามีสินคา้ซ่ึงเป็นท่ีรู้จกัอยา่งแพร่หลายและมีลูกคา้ท่ีซ่ือสัตย์

ต่อตราสินคา้  นั้นอยูแ่ลว้ (Brand  Loyalty) ฉะนั้นอุตสาหกรรมใดมีสินคา้ท่ีระดบัของการสร้างความ

แตกต่างในผลิตภณัฑใ์นสายตาของลูกคา้สูงก็เป็นขวากหนามท่ีจะกดักั้นนกัลงทุนหนา้ใหม่ท่ีจะเขา้มา

แข่งขนั   

      3.  ความตอ้งการเงินลงทุน  (Capital  Requirements)  องคก์ารธุรกิจใหม่ท่ีจะเขา้มาใน

อุตสาหกรรมนั้น โอกาสท่ีสัมฤทธ์ิผลไม่แน่นอนและตอ้งใชเ้งินลงทุนท่ีสูงในหลาย ๆ  ดา้น  อาทิเช่น  

เคร่ืองจกัรท่ีใชใ้นการผลิต  เทคโนโลยีชั้นสูง  การวิจยัและพฒันา  การโฆษณา  การส่งเสริมการขาย

เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีในสายตาลูกคา้   
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       4.  การช่วยเหลือจากรัฐบาล  การท่ีรัฐบาลเข้าแทรกแซงหรือคุ้มครองผูผ้ลิตเดิมใน

อุตสาหกรรมไม่ว่าจะอยูใ่นรูปของกฎหมาย  หรือภาษี  หรือให้สิทธิ  พิเศษดา้นสัมปทาน  ก็อาจทาํให้

ธุรกิจเดิมท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมมีความไดเ้ปรียบกวา่ผูท่ี้เขา้มาใหม่ (ชีรวรรณ เจริญสุข 2547 : 23)   

                อาํนาจการต่อรองของผูซ้ื้อ  (The  Bargaining  Power  of  Buyers)  เป็นผูซ้ื้อในอุตสาหกรรม

ยอ่มมีผลกระทบต่อศกัยภาพแห่งการทาํกาํไร  ถา้ผูซ้ื้อมีอาํนาจการต่อรองในการซ้ือสูง  สามารถสร้าง

แรงผลักดันแก่ระดับราคาสินค้าในอุตสาหกรรมได้  นอกจากน้ียงัสร้างผลกระทบให้ผูผ้ลิตใน

อุตสาหกรรมตอ้งปรับปรุงคุณภาพสินคา้หรือบริการ  และบริการหลงัการขายให้มากข้ึน  อาจส่งผล

กระทบต่อทุนการดาํเนินงานสูงข้ึน  ซ่ึงผูรั้บภาระก็คือผูผ้ลิตในอุตสาหกรรม   แต่ถา้ผูซ้ื้อมีอาํนาจรอง

น้อย  ถือได้ว่าเป็นโอกาสอย่างหน่ึงต่อศกัยภาพการทาํกาํไร  อาํนาจต่อรองของผูซ้ื้อจะมีมากถา้มี

คุณสมบติัในอุตสาหกรรม  หรือผลิตภณัฑใ์นอุตสาหกรรมหรือส่วนแบ่งตลาดใดท่ีสามารถถูกทดแทน

กนัไดด้ว้ยผลิตภณัฑ์อ่ืนความน่าดึงดูดใจในตลาดน้ีก็ลดน้อยลง  จากผลิตภณัฑ์ท่ีทดแทนกนัไดม้าก

เท่าใด  โอกาสในการตั้งราคาในระดบัสูงก็จะลดลง  เน่ืองจากตั้งราคาสูงจะทาํให้ผูบ้ริโภคหันไปใช้

ผลิตภณัฑอ่ื์นทดแทน  ทาํใหก้าํไรลดลง  (สุวิมล  แมน้จริง 2546 : 412)  หรือเป็นลกัษณะของผูซ้ื้อ  ซ่ึงผู ้

ซ้ือมีอาํนาจในการต่อรองสูง  หรือตอ้งการคุณภาพท่ีดีข้ึน  สาํหรับราคาเดิม  ส่ิงเหล่าน้ีส่งผลกระทบต่อ

ความสามารถในการทาํกาํไรของอุตสาหกรรมนั้น  อาํนาจการต่อรองของผูซ้ื้อแต่ละกลุ่มในแต่ละ

อุตสาหกรรมข้ึนอยู่กับลกัษณะสถานการณ์ทางการตลาด  และความสําคญัของการซ้ือ (ไพโรจน์           

ปิยะวงศว์ฒันา 2545 : 91)  อาํนาจของการต่อรองของผูซ้ื้อมีดงัต่อไปน้ี   

     1.  ความเขม้ขน้ของการซ้ือหรือปริมาณท่ีมากโดยมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัผูผ้ลิตสูง  หรือผูซ้ื้อมี

ความสาํคญัอยา่งยิง่ต่อ  ผูข้ายปัจจยัการผลิต   

     2.  มูลค่าการซ้ือ ได้แก่ การท่ีผูซ้ื้อมีประมาณการซ้ือท่ีสูงหรือเป็นการซ้ือรายใหญ่ใน

อุตสาหกรรม   

     3.  ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์  ถา้ผลิตภณัฑ์ในอุตสาหกรรมไม่มีความแตกต่าง  หรือมี

ความแตกต่างนอ้ยผูซ้ื้อยอ่มมีอาํนาจต่อรองมากท่ีจะเลือกซ้ือรายใดกไ็ด ้  
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      4.  ผูซ้ื้อรู้จกัโครงสร้างตน้ทุนของผูข้ายปัจจยัการผลิต  หรือผูซ้ื้อมีแหล่งขอ้มูลข่าวสาร

เก่ียวกบัผลิตภณัฑข์องผูข้ายรายต่าง ๆ  ทั้งทางดา้นข่าวสารการตลาด   การเงินหรือตน้ทุนการผลิตยอ่ม

ทาํใหอ้าํนาจต่อรองสูง   

      5.  การประหยดัตน้ทุนจากผูข้ายปัจจยัการผลิตตํ่า  ทาํให้ผูซ้ื้อเปล่ียนไปซ้ือสินคา้จากผูข้าย

อ่ืนไดง่้าย   

   อุปสรรคจากสินคา้ทดแทน  (The  Threat  of  Substitute  Products)  เป็นองคก์ารธุรกิจ

อุตสาหกรรมใดอุตสาหกรรมหน่ึงอาจถูกทดแทนจากสินคา้ทดแทนในอุตสาหกรรมอ่ืน การทดแทน

อาจชัว่คราวหรือทดแทนไดต้ลอดไปซ่ึงถา้เป็นอยา่งน้ีตอ้งระมดัระวงัให้มาก  การมีสินคา้ทดแทนอาจ

ก่อให้เกิดผลต่อการทาํกาํไรในอุตสาหกรรมขององคก์ารธุรกิจในอุตสาหกรรมเดิมอุปสรรคจากสินคา้

ทดแทน (ไพโรจน์ ปิยะวงศว์ฒันา 2545 : 92)  หรือผูซ้ื้อมีแนวโนม้ท่ีจะมีอาํนาจต่อรองหรือมีอิทธิพล

ต่อการกาํหนดราคาของผลิตภณัฑ์มากข้ึนสามารถเรียกร้องการให้บริการหรือคุณภาพผลิตภณัฑ์ท่ี

สูงข้ึน ส่ิงหน้ีจะส่งผลต่อตน้ทุนของผลิตภณัฑ์และความสามารถในการทาํกาํไรของธุรกิจ  ซ่ึงผูซ้ื้อ

มกัจะมีอาํนาจต่อรองท่ีมากข้ึน  (สุวิมล    แมน้จริง 2546 : 412)  หรือสินคา้ท่ีทาํหนา้ท่ีอยา่งเดียวกนัและ

ใหป้ระโยชน์แบบเดียวกนัทุกประการ (ชีรวรรณ เจริญสุข 2547 : 25-26)  ไดแ้ก่   

    1.  ความสามารถทาํกาํไรของอุตสาหกรรมในสินคา้ทดแทนสูง  หรือสินคา้ทดแทนไดก้า้ว

พน้จากช่วงท่ีตน้ทุนสูงและเร่ิมสู่ช่วงตน้ท่ีตํ่าลงไปยอ่มทาํใหก้าํไรสินคา้ทดแทนสูงข้ึน   

    2.  อตัราการปรับปรุง  ทางดา้นราคาของสินคา้ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัสินคา้ทดแทนสูงอาจเกิด

จากตลาดของสินคา้ทดแทนการขยายตวั  ซ่ึงทาํให้ตน้ทุนการผลิตสินคา้ทดแทนตํ่าลง  ทาํใหร้าคาของ

สินคา้ทดแทนตํ่ากวา่สินคา้ในอุตสาหกรรมเดิม   (ไพโรจน์  ปิยะวงศว์ฒันา  2545 : 92)  

    ความเขม้ขน้ทางการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม  (The  Intensity of  Rivalry  Among 

Competitors)  เป็นความรุนแรงของสภาวะการแข่งขนัขององคก์ารธุรกิจในอุตสาหกรรมจะมากหรือ

นอ้ยยอ่มข้ึนอยูก่บักาํไรในอุตสาหกรรม  ถา้องคก์ารธุรกิจในอุตสาหกรรมมีจาํนวนมากหรือแข่งขนักนั

ลดราคาก็อาจทาํให้เกิดสภาพการแข่งขนัท่ีรุนแรงความเขม้แข็งทางการแข่งขนัจะสูง หรือ ผูจ้ดัส่งมี

อาํนาจต่อรองในการเพิ่มราคาผลิตภณัฑ์หรือคุณภาพสินคา้ท่ีส่งมาไดท้าํให้มีผลต่อตน้ทุน  และกาํไร
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ของธุรกิจ  โดยปกติแลว้ผูจ้ดัส่งจะมีอาํนาจต่อรองมากข้ึนในกรณีท่ีผลิตภณัฑท่ี์จดัส่งใหเ้ป็นผลิตภณัฑ์

ท่ีไม่สามารถทดแทนกันได้หรือผลิตภัณฑ์ของผูจ้ ัดส่งมีความสําคญัอย่างมากต่อธุรกิจนั้ น  หรือ

ผลิตภณัฑท่ี์ส่งนั้นใหมี้ความแตกต่างจากผูจ้ดัส่งรายอ่ืน  หรือผูซ้ื้ออ่ืนท่ีมีตน้ทุนในการจดัเปล่ียนผูจ้ดัส่ง

สูง  หรือจาํนวนผูจ้ดัส่งในตลาดนั้นมีนอ้ยราย  (สุวิมล  แมน้จริง 2546 : 412)  หรือระดบัการแข่งขนัท่ี

รุนแรงข้ึน  การแข่งขนัระหว่างธุรกิจโดยทัว่ไปนิยมใชก้นัมากคือการแข่งขนัดา้นราคา  และการสร้าง

ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์ (ชีรวรรณ เจริญสุข 2547 : 26-27)  ไดแ้ก่   

      1.  จาํนวนคู่แข่งขนัท่ีมากในอุตสาหกรรมจะก่อให้เกิดการแข่งขนัท่ีรุนแรง  และจาํนวนคู่

แข่งขนัท่ีนอ้ยแต่มีศกัยภาพทางการแข่งขนัท่ีใกลเ้คียงกนั  ทาํให้การแข่งขนัรุนแรงไดด้ว้ย  กล่าวอีกนยั

หน่ึงจาํนวนคู่แข่งขนัท่ีนอ้ย  (แต่ศกัยภาพไม่ทดัเทียมกนั)  การแข่งขนัจะไม่รุนแรง   

      2.  อตัราการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมท่ีตํ่าหรือเติบโตในอตัราท่ีช้า  จะทาํให้การ

แข่งขนัในอุตสาหกรรมสูง  เพราะวา่องคก์ารธุรกิจตอ้งแข่งขนักนัเพื่อแยง่ส่วนแบ่งตลาดท่ีลดลง   

      3.  ตน้ทุนคงท่ี  ถา้อุตสาหกรรมนัน่มีตน้ทุนคงท่ีสูง  องคก์ารธุรกิจตอ้งเฉล่ียตน้ทุนใหล้ดลง

โดยการผลิตจาํนวนมากเพื่อปันส่วนตน้ทุนใหล้ดตํ่าลงโดยผลิตเพื่อขายใหไ้ดจ้าํนวนมาก  ซ่ึงอาจส่งผล

กระทบใหเ้กิดการแข่งขนัเร่ืองราคา  (Price War) จะทาํใหก้ารแข่งขนัในอุตสาหกรรมสูงตามไปดว้ย   

      4.  ตน้ทุนในการจดัเกบ็รักษาสินคา้ท่ีสูงยอ่มทาํใหก้ารแข่งขนัในอุตสาหกรรมสูงข้ึนไปดว้ย   

      5.  ความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑไ์ดแ้ก่  การสร้างความแตกต่างต่อผลิตภณัฑใ์นสายตาลูกคา้  

ถา้ในอุตสาหกรรมความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ในสายตาลูกคา้น้อยมาก  ซ่ึงทาํให้ผูซ้ื้อไม่เกิดความ

ซ่ือสัตยต่์อสินคา้  ดงันั้นการแข่งขนัจะรุนแรงเพราะผูผ้ลิตในอุตสาหกรรมยอ่มตอ้งแข่งขนักนัเพื่อแยง่

ชิงลูกคา้ซ่ึงกนัและกนั  ตวัอยา่งเช่น  อุตสาหกรรมเกษตร  ซ่ึงผลิตภณัฑมี์ความแตกต่างกนันอ้ยมากทาํ

ใหต้อ้งแข่งขนักนัท่ีราคาอยา่งสูงเพื่อดึงดูดลูกคา้   

      6.  การออกจากอุปสรรคท่ีปิดกั้น  กรณีท่ีอุปสรรคในการออกจากอุตสาหกรรมมีสูง          

การถอนตัวจากอุตสาหกรรมต้องสูญเสียใหญ่หลวงและการออกจากอุตสาหกรรมจะทาํได้ยาก         

การแข่งขนัดา้นราคาจะมาก  ดว้ยเหตุท่ีองคก์ารธุรกิจตอ้งทนสู้อยู่ในอุตสาหกรรมทาํให้เกิดอุปทานท่ี

เกินความตอ้งการแน่นอนท่ีสุดในอุตสาหกรรมท่ีออกยากเช่นน้ี  การต่อสู้ตอ้งรุนแรงอย่างหลีกเล่ียง
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ไม่ได ้ เช่น  ผูผ้ลิตในอุตสาหกรรมท่ีลงทุนเคร่ืองจกัรอุปกรณ์ไปแลว้ ไม่สามารถนาํไปใชใ้นกิจการอ่ืน

ใดไดถ้า้ตอ้งเลิกกิจการ  เป็นตน้  (ไพโรจน์  ปิยะวงศว์ฒันา 2545 : 93)   

                จากท่ีกล่าวมา จะเห็นไดว้่า สภาพการแข่งขนัในการประกอบการวิสาหกิจชุมชน รวมถึง

ผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ิน ลว้นตอ้งมีสภาพของการแข่งขนัในโลกของสังคมโลกาภิวตัน์ ทุนนิยม 

ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงนาํแนวคิดเก่ียวกบัสภาพการแข่งขนัเป็นตวัแปรตน้ในการวิจยัคร้ังน้ี 

 

แนวคดิ ทฤษฎเีกีย่วกบัความต้องการของลูกค้า 

  ผูว้ิจยั ขอนาํเสนอความหมาย ความสําคญัของความสําคญัของลูกคา้ ลกัษณะความตอ้งการ

ของลูกคา้ และแนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัความตอ้งการ ดงัน้ี 

1. ความหมายของความต้องการของลูกค้า   

 ความตอ้งการ  (Needs)  หมายถึง  ความแตกต่างท่ีบุคคลรับรู้ได ้ ระหว่างสภาพในอุดมคติ        

(ชีรวรรณ เจริญสุข 2547 : 28)  หรือ  ความตอ้งการหรือความจาํเป็นสภาวะท่ีบุคคลขาดการตอบสนอง

ความพอใจ  บุคคลตอ้งการอาหารท่ีพกัอาศยัความปลอดภยั  การมีส่วนร่วมกบับุคคลอ่ืน และความมี

ศกัด์ิศรี  ความตอ้งการดงักล่าวสงัคมหรือนกัการตลาดมิไดส้ร้างข้ึนมาก  แต่ความตอ้งการของลูกคา้นั้น

ติดตัวมากับมนุษย์โดยกําเนิด  และความเป็นอยู่ของมนุษย์ความจําเป็นน้ีสังคมไทยเรียกกันว่า        

“ความตอ้งการ” (อดุลย ์ จาตุรงคกุล 2543 : 12)  หรือเป็นความปรารถนาของบุคคลท่ีจะไดก้าร

ตอบสนองความพอใจของบุคคลเป็นความตอ้งการท่ีระดบัลึกซ้ึงกว่าความจาํเป็น  ความตอ้งการจาก

การเรียนรู้ดา้นวฒันธรรมและสังคม  ซ่ึงถือเป็นความตอ้งการทางด้านจิตวิทยา  เป็นความตอ้งการ     

การยอมรับ  และยกยอ่งจากสงัคม รวมทั้งความตอ้งการประสบความสาํเร็จสูงสุดในชีวิต   

2. ความสําคญัของความต้องการของลูกค้า   

    ในเร่ืองของความตอ้งการของลูกคา้ตอ้งมีความสําคญัอย่างยิ่ง  ท่ีตอ้งการทาํความเขา้ใจ

เสียก่อนว่านกัการตลาดมิไดส้ร้างความตอ้งการของลูกคา้ข้ึนมา  ความตอ้งการมีมาก่อนท่ีจะมีนกัการ

ตลาดเพียงแต่ก่ออิทธิพลต่อความต้องการ  โดยการส่งเสริมการจัดจาํหน่ายสินคา้  โดยใช้สินคา้
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ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยทาํให้สินคา้มีราคาท่ีเหมาะสม  น่าสนใจ  สามารถหาซ้ือไดแ้ละ

ใหผู้บ้ริโภคท่ีเป็นตลาดเป้าหมายเลือกซ้ือหาไดเ้ท่านั้น  (อดุลย ์จาตุรงคกลุ 2546 : 12)   

   เม่ือบริษทัไดก้าํหนดตลาดเป้าหมายแลว้งานต่อไปก็คือ  ตอ้งทาํความเขา้ใจในความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ใหถ่้องแทเ้สียก่อน  การวิเคราะห์ความตอ้งการของลูกคา้นั้นการวิเคราะห์งานน้ี

ไม่ใช่งานง่าย  เพราะลูกคา้บางรายมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัไป  ลูกคา้หรือผูบ้ริโภคบางท่านมีความ

ตอ้งการแต่ยงัไม่ทราบในเวลานั้นว่าตนเองมีความตอ้งการส่ิงใด  ลูกคา้บางท่านมีความตอ้งการแต่บอก

ไม่ไดว้่าตอ้งการอะไร  บางท่านบอกกล่าวออกมาไดว้่ามีความตอ้งการส่ิงใดส่ิงหน่ึง  หรือตอ้งการ

สินคา้ประเภทไหน แต่บางท่านตอ้งมีการวิเคราะห์กันอีกคร้ังหน่ึงว่าตนมีความตอ้งการส่ิงใดบา้ง        

ทาํให้บริษทัผูท่ี้ผลิตสินคา้อุปโภค และบริโภคจาํนวนมากจะตอ้งทาํการวิเคราะห์ถึงความตอ้งการของ

ลูกคา้ของบริษทัตนเองว่าลูกคา้  หรือผูบ้ริโภคมีความตอ้งการอะไรบา้งจะไดผ้ลิตสินคา้ท่ีตรงกบัความ

ตอ้งการของลูกคา้ได ้ เช่น  ลูกคา้ตอ้งการสินคา้ราคาถูก  ลูกคา้ตอ้งการสินคา้ท่ีมีค่าใชจ่้ายถูก  ไม่ใช่

ราคาสินคา้ท่ีขาย  ลูกคา้ตอ้งการบริการท่ีดีจากร้านคา้หรือตวัแทนจาํหน่าย  ลูกคา้ซ้ือแลว้รับส่วนลด  

และลูกค้าต้องการให้เพื่อนเห็นว่าเป็นผูบ้ริโภคหรือลูกค้าท่ีฉลาดในการหาส่ิงท่ีมีคุณค่า  และมี

ประโยชน์ต่อตนเอง  (อดุลย ์ จาตุรงคกลุ 2543 : 22)   

3. ลกัษณะของความต้องการของลูกค้า   

    ทฤษฎีความตอ้งการของมาสโลว ์ (Maslow ’s  Theory  of  Motivation)  ความตอ้งการท่ีถูก

กระตุ้นจะนําไปสู่พฤติกรรมการซ้ือและการบริโภคโดยแสดงผลประโยชน์ท่ีคาดคะเน  2  แบบ                 

คือ  ผลประโยชน์ท่ีแทจ้ริงของผลิตภณัฑ ์ และผลประโยชน์ดา้นจิตใจ  และประสบการณ์ของผูบ้ริโภค      

ซ่ึงบุคคลสามารถตอบสนองความตอ้งการไดห้ลายวิธีคือความตอ้งการทางร่างกายท่ีเกิดจากความหิว

กระหาย  มนุษยก์จ็ะคิดและกระทาํการตอบสนองความตอ้งการในทนัที  (ชีรวรรณ เจริญสุข 2547 : 29)   

คือเกิดความหิวทนัทีเม่ือไดก้ล่ินอาหารและตดัสินใจเลือกรับประทานทนัที  เป็นตน้  การเรียนรู้พื้นฐาน

ความตอ้งการผา่นทฤษฎีความตอ้งการเป็นส่วนสาํคญัในการทาํความเขา้ใจการเรียนรู้ถึงความตอ้งการ  

ความตอ้งการคือ  (1)  ความตอ้งการทางร่างกาย  (Physiological  Needs)  เป็นความตอ้งการเบ้ืองตน้

ของร่างกาย  (Innate  Needs) และ (2)  ความตอ้งการทางดา้นจิตวิทยา  (Psychological  Needs)  หรือ

ความตอ้งการท่ีเป็นความปรารถนา (Acquires  Need)  มนุษยเ์ป็นส่ิงมีชีวิตท่ีอยู่ร่วมกนัเป็นสังคม         
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จึงตอ้งมีความตอ้งการและการเรียนรู้ท่ีจะอยูร่่วมกนั  และพึ่งพาอาศยักนัในสังคม  ความตอ้งการท่ีเป็น

ความปรารถนาจะเกิดข้ึนจากการท่ีบุคคลเรียนรู้จากการตอบสนองต่อวฒันธรรมหรือส่ิงแวดลอ้ม  ซ่ึง

ประกอบไปดว้ยความตอ้งการในดา้นต่าง ๆ  ไดแ้ก่  การยกยอ่ง  ความภาคภูมิใจ  ความรัก  อาํนาจและ

การเรียนรู้  ซ่ึงถือว่าเป็นความตอ้งการในดา้นต่าง ๆ  ไดแ้ก่  การยกย่อง  ความภาคภูมิใจ  ความรัก  

อาํนาจและการเรียนรู้  ซ่ึงถือว่าเป็นความตอ้งการขั้นทุติยภูมิ (Secondary  Needs)  ท่ีเป็นผลจากสภาพ

จิตใจและความสัมพนัธ์กบับุคคลอ่ืน   หรือ  ความตอ้งการของผูบ้ริโภคคือบุคคลท่ีมีความสามารถใน

การซ้ือสินคา้ และบริการเพื่อนาํไปกินหรือไปใชต้ามความตอ้งการของตน  อะไรเป็นความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคเป็นส่ิงท่ีนักการตลาดพยายามคน้ควา้หาคาํตอบ  เพื่อนาํมาใช้ในการกาํหนดส่วนประสม

การตลาดไม่ว่าจะเป็นผลิตภณัฑ์ราคา  การจดัจาํหน่ายและการส่งเสริมการตลาด  (ชีรวรรณ เจริญสุข 

2547 : 29)   

   ความตอ้งการของมนุษยอ์าจแบ่งเป็นประเภทใหญ่ ๆ  ได ้ 2 ประเภท  คือ (1) ความตอ้งการท่ี

เกิดข้ึนโดยธรรมชาติ  (Natural  Needs)  เช่น  ความหิว  ความรู้สึกทางเพศ  ความตอ้งการความ

ปลอดภยั  เป็นตน้  พฤติกรรมของคนเราอนัเป็นผลเน่ืองมาจากความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนโดยธรรมชาตินั้น 

บางคร้ังก็ไม่อาจแสดงพฤติกรรมออกมาให้ชดัแจง้ได ้ทั้งน้ี เน่ืองจากถูกควบคุมไวโ้ดยมาตรฐานความ

ประพฤติทางศีลธรรม ประเพณี วฒันธรรม อารยะธรรม เป็นอุปสรรคกีดกั้นไว ้เช่น พฤติกรรมท่ีจะเป็น

ผลเน่ืองมาจากความปรารถนาทางเพศ  เป็นตน้ (2) ความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนใหม่  (Acquired  Needs)  

ความต้องการประเภทน้ี  เป็นความต้องการท่ีไม่ได้มีมาตั้ งแต่เกิด  แต่เกิดจากการสะสมของ

ประสบการณ์ท่ีแตกต่างกนัไปของแต่ละบุคคลความตอ้งการในลกัษณะหลงัน้ีจะเก่ียวขอ้งกบัพลงัจูงใจ

มากกว่าความตอ้งการในลกัษณะแรก (มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 2528  : 52-53  อา้งถึงใน         

ชีรวรรณ เจริญสุข 2547 : 30)   

4. แนวคดิทฤษฎคีวามต้องการของลูกค้า   

   มาสโลว ์ ไดก้ล่าวถึงความตอ้งการของมนุษยว์่า  (1)  บุคคลจะมีความตอ้งการไม่มีส้ินสุด  

(ชีรวรรณ เจริญสุข 2547 : 30)  โดยเม่ือความตอ้งการหน่ึงไดรั้บตอบสนองแลว้  ก็จะลดแรงขบัต่อ

พฤติกรรมลง  และจะมีความตอ้งการในลาํดบัขั้นท่ีสูงกว่าแทน  (2)  ความตอ้งการจะมีความสําคญั

แตกต่างกนั  มนุษยจึ์งสามารถจดัลาํดบัความสาํคญัของความตอ้งการได ้ (Hierarchy  of  Needs)  (3)  
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บุคคลจะแสวงหาความตอ้งการท่ีสาํคญัท่ีสุดหรือสาํคญัมากกว่าก่อน  (4)  เม่ือบุคคลไดส่ิ้งท่ีตอ้งการมา

ตอบสนองความตอ้งการของตนแลว้ความจาํเป็นในส่ิงนั้นจะหมดไป  (5)  บุคคลจะเร่ิมสนใจในความ

ตอ้งการสําคญัอย่างอ่ืนต่อไป  ตามทฤษฎีของมาสโลวไ์ดจ้ดัประเภทความตอ้งการขั้นพื้นฐานของ

มนุษยอ์อกเป็น  5  ขั้น คือ  5  ระดบัจากตํ่าไปหาสูงดงัน้ี  (สุวิมล  แมน้จริง 2546 : 148)   

ลาํดับขั้นความต้องการของมาสโลว์ (Being  Needs)                                                                    

 

 

 

 

                                           

 

แผนภูมิท่ี 4  แสดงลาํดบัขั้นความตอ้งการ  5 ขั้นของมาสโลว ์

 

ท่ีมา  :  สุวิมล  แมน้จริง. การจดัการตลาด.  (กรุงเทพฯ  :  สาํนกัพิมพ ์เอช.เอน็. กรุ๊ป  จาํกดั 2546),148. 

 

               1.  ความตอ้งการทางร่างกาย  (Physiological  Needs)  เป็นความตอ้งการพื้นฐานเพ่ือความอยู่

รอด  เช่น  อาหาร  อากาศ นํ้ าด่ืม  ท่ีอยู่อาศยั  เคร่ืองนุ่งห่ม  ยารักษาโรค  และความตอ้งการทางเพศ  

(Kotler : 2003 : 196 อา้งถึงใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน์  และคณะ 2546 : 210)  หรือความตอ้งการเพื่อใหมี้

ชีวิตอยูร่อด  ความตอ้งการทางสรีระ  (เสรี  วงษม์ณฑา 2542 : 50)  หรือ  เป็นความตอ้งการทางร่างกาย  

มีชีวิตรอด  รวมทั้งความตอ้งการทางสรีระ  (สุวิมล  แมน้จริง 2546 : 148)  หรือเป็นความตอ้งการใน

ระดบัตน้ท่ีมีต่ออาหาร ท่ีอยูอ่าศยั  และเส้ือผา้  ท่ีบุคคลตอ้งการก่อนความตอ้งการอ่ืนใด  หลงัจากท่ีได้

สนองความตอ้งการน้ีแลว้แมว้า่จะเป็นเพียงบางส่วน  ความตอ้งการในลาํดบัอ่ืนกจ็ะเกิดข้ึนมาตามลาํดบั 

หรือเป็นความตอ้งการพื้นฐานท่ีมีความสาํคญักบัการอยูร่อด   

ความตอ้งการทางร่างกาย 

ความตอ้งการความปลอดภยั 

ความตอ้งการดา้นสงัคม 

        ความตอ้งการการยกยอ่ง 

  ความตอ้งการความสาํเร็จในชีวิต
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   2.  ความตอ้งการความปลอดภยัและมัน่คง  (Safety  Needs)  เป็นความตอ้งการท่ีเหนือกว่า

ความตอ้งการเพ่ือความอยูร่อด  ซ่ึงมนุษยต์อ้งการเพิ่มความตอ้งการในระดบัท่ีสูงข้ึน  (Kotler  2003 : 

196  อา้งถึงในศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ 2546 : 210)  หรือความปลอดภยัและความมัน่คงของชีวิต

ตอ้งการพน้จากอนัตราย  หรือตอ้งการสุขแผนภูมิท่ีแข็งแรง  ตอ้งการมีอนามยัท่ีดี  (เสรี วงษ์มณฑา 

2542 :50)  หรือเป็นความตอ้งการปกป้องคุม้ครอง  ความตอ้งการความมัน่คง  ความตอ้งการให้

ปลอดภยัพน้จากอนัตราย  และความตอ้งการใหมี้สุขภาพอนามยัดี  (สุวิมล  แมน้จริง 2546 : 148)  หรือ

เป็นความตอ้งการความมัน่คง การปกป้องจากภยัอนัตรายภายนอก  และการหลบหลีกส่ิงท่ีไม่คาดหวงั  

หรือเป็นความตอ้งการความมัน่คงในหน้าท่ีการงาน  และความตอ้งการท่ีจะไดรั้บความคุม้ครองจาก

อนัตรายท่ีมีต่อร่างกาย    

   3.  ความตอ้งการดา้นสงัคม  (Social  Needs  and  Belonging  Needs)  เป็นความตอ้งการความ

รักและการยอมรับ  (Love  and  Belongingness  Needs)  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์  และคณะ 2546 : 210)  

หรือความต้องการความรัก  (Love Needs)  คือความรู้สึกท่ีดีต่อกัน  (Affection)  การยอมรับ 

(Acceptance)  ซ่ึงบางคร้ังตอ้งการยอมรับในสังคมทาํใหเ้กิดพฤติกรรมต่าง ๆ  (เสรี  วงษม์ณฑา 2542 : 

51)  หรือ เป็นความรู้สึกถึงการเป็นท่ียอมรับ  การเป็นส่วนหน่ึงของสังคม  การไดรั้บความรักและ

มิตรภาพ  ความรู้สึกท่ีดีต่อกนั  (สุวิมล  แมน้จริง 2546 : 149)  หรือ  บุคคลใดบุคคลหน่ึงตอ้งการจะเขา้

เป็นส่วนหน่ึงของกลุ่มหลาย ๆ กลุ่ม  โดยปฏิบติัตามบรรทดัฐานกลุ่ม ตอ้งการการยอมรับจากสมาชิกใน

กลุ่ม  รวมทั้งไดรั้บความยอมรับจากกลุ่มสมาชิก     

    4.  ความตอ้งการการยกยอ่ง  (Esteem  Needs)  เป็นความตอ้งการการยกยอ่ง  ส่วนตวั (Self–

esteem)  ความนบัถือ  (Recognition)  และสถานะ  (Status)  จากสงัคม  ตลอดจนเป็นความพยายามท่ีจะ

ใหมี้ความสมัพนัธ์ระดบัสูงกบับุคคลอ่ืน  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ 2546 : 211)  หรือ ความตอ้งการดา้นอีโก ้: 

ความภาคภูมิใจ  ช่ือเสียง  สถานภาพและความเคารพตวัเอง  [Ego  Needs (Prestige , Self – Respect] 

คือความตอ้งการความภาคภูมิใจในความเป็นตวัของตวัเอง  (เสรี  วงษม์ณฑา 2542 : 52)  หรือ เป็น

ความตอ้งการท่ีจะตอ้งแข่งขนัเพื่อให้อยู่ในฐานะท่ีสูงกว่า  ดีกว่าคนอ่ืน หรือ ความตอ้งการมีอาํนาจ  

ความสาํเร็จ  ความสามารถความร่ํารวยมีช่ือเสียง  และเกียรติยศ        
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    5.  ความตอ้งการความสาํเร็จในชีวิต  (Self – Actualization  Needs)  เป็นความตอ้งการสูงสุด

ของแต่ละบุคคล  ซ่ึงถา้บุคคลใดสามารถบรรลุถึงความตอ้งการในขั้นน้ีจะไดรั้บการยกย่องเป็นบุคคล

พิเศษ (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ 2546 : 211)  หรือ  ความสนใจ  [Self – Actualization  หรือ (Self – 

fulfillment)]  เป็นความปรารถนาของบุคคลท่ีจะตอบสนองศกัยภาพส่วนบุคคล  (เสรี วงษม์ณฑา 2542 

: 52)  หรือเป็นความปรารถนาของบุคคลท่ีจะตอบสนองศกัยภาพส่วนตวัของบุคคลนั้น  เป็นส่ิงท่ีบุคคล

นั้นใฝ่ฝันท่ีจะไปใหถึ้งหรือตอ้งการท่ีจะเป็น  (สุวิมล  แมน้จริง 2546 : 149)  หรือ  เป็นความสาํเร็จขั้น

สูงสุดของชีวิต  เป็นความตอ้งการความสาํเร็จในชีวิตดว้ยความสามารถ  พรสวรรคแ์ละความสามารถ

พิเศษท่ีตนมีอยู่  หรือความตอ้งการประสบผลสําเร็จสูงสุดของแต่ละบุคคลท่ีจะไดรั้บการยกย่องเป็น

พิเศษ  หรือประสบความสาํเร็จสูงสุดในชีวิต     

 จากท่ีกล่าวมาจะเห็นไดว้่า แนวคิดเก่ียวกบัการแข่งขนั เป็นพื้นฐานเบ้ืองตน้ทางการตลาด และ

ความตอ้งการของลูกคา้หรือผูบ้ริโภค เพ่ือไดศึ้กษาเป็นแนวทางในการวิจยัคร้ังน้ีว่า ความตอ้งการของ

ลูกคา้เป็นอยา่งไรในการซ้ือผลิตภณัฑข์องผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน  

 

 แนวคดิ ทฤษฎเีกีย่วกบัการตลาด 

  ผูว้ิจยัขอนาํเสนอเก่ียวกบั ความหมาย  แนวคิดการตลาดของนกัวิชาการต่างๆ ดงัน้ี 

1. ความหมายของการตลาด   

   คลอสเตอร์และอาร์มสตอง(Kotler  and  Armstrong 1999  : 3) ไดใ้ห้ความหมายของ

การตลาด  คือ  กระบวนการทางสังคมและการดาํเนินการท่ีบุคคลและกลุ่มบุคคลไดรั้บส่ิงท่ีจาํเป็นและ

ตอ้งการ โดยผา่นการสร้างสรรค ์ และการแลกเปล่ียนผลิตภณัฑแ์ละคุณค่ากบัผูอ่ื้น   

  แมคคาร์ทีและเปอร์เรียท (McCarthy  and  Perreault 1993 : 12)  ใหค้วามหมายของการตลาด

ไวส้องระดบั  คือ  ระดบัจุลภาคท่ีเนน้กิจกรรมท่ีดาํเนินการภายในองคก์ารแต่ละองคก์าร  และระดบัมห

ภาคท่ีเนน้สวสัดิการเศรษฐกิจของสงัคมโดยรวม  คาํนิยามของการตลาดทั้งสองระดบัมีดงัน้ี   
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         1. การตลาดระดบัจุลภาค  (Micro-marketing)  คือ การดาํเนินกิจกรรมท่ีคน้หาความสาํเร็จ

ตามวตัถุประสงคข์ององคก์าร  โดยการคาดคะเนความตอ้งการของลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริหาร  และการ

กาํหนดทิศทางการเคล่ือนท่ีของสินคา้และบริการท่ีใชต้อบสนองความตอ้งการ  จากผูผ้ลิตไปสู่ลูกคา้

หรือผูใ้ชบ้ริการ   

         2. การตลาดระดบัมหภาค  (Macro – marketing)  คือ กระบวนการทางสังคมท่ีกาํหนด         

ทิศทางการเคล่ือนท่ีของสินคา้และบริการอย่างประหยดั  จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคดว้ยวิธีการท่ีทาํให้

เกิดความสอดคลอ้งกนั  ระหว่างอุปสงคแ์ละอุปทาน  อยา่งมีประสิทธิผล  และบรรลุวตัถุประสงคข์อง

สงัคม   

   สมาคมการตลาดอเมริกา(American  Marketing  Association  1985 : 1  cited in  Bovee; 

Houston  and Thill 1995 : 5; Berkowitz, Kerin, Hartley  and Rudelius 2000 : 9-11)  ใหค้วามหมายของ

การตลาด คือ  กระบวนการของการวางแผนและการบริหารแนวความคิด  การกาํหนดราคา  การ

ส่งเสริมการตลาด  และการจดัจาํหน่าย  ความคิด  สินคา้  และบริการ  เพื่อสร้างการแลกเปล่ียนท่ี

ตอบสนองวตัถุประสงคข์องบุคลากรและองคก์าร  และจากคาํนิยามน้ี  โปวีและคณะ (Bovee  et al., 

1995 : 5)  สรุปว่า การตลาด  คือ  กระบวนการของการพฒันาและแลกเปล่ียนความคิด  สินคา้และ

บริการท่ีตอบสนองความตอ้งการความจาํเป็นของลูกคา้และองคก์ารต่าง ๆ  ดว้ยการใชห้ลกัการกาํหนด

ราคา  การส่งเสริมการตลาด  และการกระจายสินคา้   

   สถาบนัการตลาดคาร์เตอร์ด(Chartered  Institute  of  Marketing  citing in  Lancaster  and  

Massingham 1993 : 2)  ใหค้วามหมายของ  การตลาด คือ  กระบวนการบริหาร  (จดัการ)  ซ่ึงกาํหนด

คาดคะเน  และตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้อย่างมีประสิทธิภาพและมีกาํไร  จากคาํนิยามน้ี     

โรดเจอร์ (Rodger 1971 : 47 cited in  Lancaster  and Massingham 1993 : 2)  ใหค้าํอธิบายอยา่งละเอียด

วา่ การตลาดเป็นหนา้ท่ีการบริหารขั้นตน้ ซ่ึงจดักลุ่มและอาํนวยการกิจกรรมธุรกิจโดยรวม  ซ่ึงเก่ียวขอ้ง

กบัการแลกเปล่ียนอาํนาจการซ้ือของลูกคา้ให้เป็นอุปสงคท่ี์มีผลในการปฏิบติั  สาํหรับผลิตภณัฑห์รือ

บริการท่ีกาํหนดไว ้ และเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์หรือบริการไปสู่ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชค้น

สุดทา้ย  รวมทั้งบรรลุวตัถุประสงคก์าํไรของกิจการหรือวตัถุประสงคอ่ื์น   
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 จากท่ีกล่าวมาสรุปไดว้่า   “การตลาด” เป็นการนาํเสนอส่ิงท่ีสามารถตอบสนอง  ความจาํเป็น

และความตอ้งการของคน  โดยผา่นกระบวนการแลกเปล่ียนส่ิงท่ีนาํเสนอกบัส่ิงอ่ืน   

2. แนวคดิการตลาดของ  Kotler  และ  Armstrong   

 คลอสเตอร์และอาร์มสตอง (Kotler  and  Armstrong  1999 : 3 -11)  อธิบายแนวคิดการตลาด

ตามคาํนิยามการตลาดท่ีใหไ้วโ้ดยระบุแนวคิดแกนของการตลาดประกอบดว้ย  (1)  ความจาํเป็น  ความ

ตอ้งการและอุปสงค์  (2)  ผลิตภณัฑ์  (3)  คุณค่า  ความพึงพอใจและคุณภาพ  (4)  การแลกเปล่ียน  

การคา้ขาย  และความสมัพนัธ์  และ  (5)  ตลาด  ดงัแสดงในแผนภูมิท่ี 5 ดงัน้ี   

 

      ความจาํเป็น                 

 

แนวคิด 

แกน 

การตลาด 

 

 

ผลิตภณัฑ ์และบริการ 
 

ตลาด 

การแลกเปล่ียนการทาํ

ธุรกิจและความสมัพนัธ์ 
และคุณภาพ 

คุณค่า  ความพึงพอใจ 

 

 แผนภูมิท่ี 5  แสดงแนวคิดแกนของการตลาด     

 

 ท่ีมา  :  Kotler, Philip and Armstrong Gary. Principles of Marketing. 8 th  e.d. (New Jersey :   

 Prentice-Hall 1999), 4. 

   คลอสเตอร์และอาร์มสตอง (Kotler and Armstrong1999)  อธิบาว่า แนวคิดพื้นฐานท่ีสุดของ

การตลาดคือความจาํเป็น  (Needs)  ของมนุษย ์ เพราะสภาวะท่ีรู้สึกว่าเกิดความขาดแคลนซ่ึงเป็นไปได้

ทั้ งด้านร่างกาย  สังคม  และส่วนตัว  แต่ความจาํเป็นท่ีเกิดข้ึนจะถูกปรับรูปด้วยวฒันธรรมและ
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บุคลิกภาพส่วนตวั  กลายเป็นความตอ้งการ  (Wants)  ความตอ้งการของมนุษยมี์ไม่จาํกดัแต่ทรัพยากรมี

จาํกดั  ดงันั้นคนจึงเลือกผลิตภณัฑท่ี์ให้คุณค่าและทาํให้เกิดความพึงพอใจมากท่ีสุดตามจาํนวนเงินท่ีมี  

เม่ือความตอ้งการมีอาํนาจการซ้ือสนบัสนุนความตอ้งการนั้นกลายเป็นอุปทาน  (Demand)  ลูกคา้มอง

ผลิตภณัฑว์่าเป็นภาชนะบรรจุผลประโยชน์  และเลือกผลิตภณัฑท่ี์ให้ภาชนะบรรจุผลประโยชน์ดีท่ีสุด

ตามจาํนวนเงินของเขา   

   ผลิตภณัฑ ์ (Product)  คือ ส่ิงใดก็ไดท่ี้นาํเสนอสู่ตลาดสาํหรับการสร้างความสนใจ  การร้อง

ขอ   การใช้งานหรือการบริโภคท่ีอาจจะตอบสนองความต้องการหรือความจําเป็น  ผลิตภัณฑ์

ประกอบดว้ย ส่ิงของทางกายภาพ  (สินคา้)  บริการ  บุคคล  สถานท่ี  องคก์าร  และความคิด  ผลิตภณัฑ์

ใช้ตอบสนองความจาํเป็นและความตอ้งการของคน  ดงันั้นผลิตภณัฑ์จึงเป็นเพียงเคร่ืองมือในการ

แกปั้ญหาของผูบ้ริโภคเท่านั้น   

   ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือตามมาตรฐานการรับรู้ต่อคุณค่า  (Value)  ของผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีส่ง

มอบคุณค่า คุณค่าของลูกคา้คือ ผลต่างระหว่างคุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บจากความเป็นเจา้ของและการใช้

ผลิตภณัฑ์กบัตน้ทุนท่ีตอ้งจ่ายเพ่ือการไดผ้ลิตภณัฑ์นั้น  ถา้คุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บจากผลิตภณัฑ์นั้นไม่

เป็นไปตามท่ีคาดหวงัไว ้ ลูกคา้จะเกิดความไม่พึงพอใจ  (Dissatisfaction)  ถา้เป็นไปตามท่ีคาดหวงัไว ้ 

ลูกคา้จะเกิดความพึงพอใจ  (Satisfaction)  และถา้เป็นเกินท่ีคาดหวงัไว ้ ลูกคา้จะเกิดความปล้ืมปิติ 

(Delight)กิจการท่ีฉลาดตอ้งการใหลู้กคา้เกิดความปล้ืมปิติ  โดยการส่งมอบผลิตภณัฑท่ี์มีคุณค่ามากกว่า

ท่ีกิจการสญัญาไวก้บัลูกคา้   

  การตลาดเกิดข้ึนเม่ือคนตดัสินใจท่ีสนองตอบความจาํเป็นและตอ้งการโดยผา่นการแลกเปล่ียน 

(Exchange)  ซ่ึงหมายถึง  การกระทาํเพื่อให้ไดส่ิ้งท่ีตอ้งการจากบางคนโดยการนาํเสนอบางส่ิงเป็นการ

ตอบแทน  การแลกเปล่ียนจึงเป็นวิธีหน่ึงท่ีไดรั้บส่ิงท่ีตนตอ้งการ  การแลกเปล่ียน   ทาํให้สังคมหน่ึง ๆ  

สามารถผลิตไดม้ากกว่าท่ีสังคมนั้นตอ้งการ  การแลกเปล่ียนจึงเป็นแนวคิดหลกัของการตลาด  การทาํ

ธุรกิจเป็นหน่วยวดัค่าของการตลาด  และประกอบดว้ยการแลกเปล่ียนคุณค่าระหว่างบุคคลสองฝ่าย  

เม่ือฝ่ายหน่ึงให ้ X อีกฝ่ายตอ้งให ้Y  เป็นการตอบแทน   
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  คลอสเตอร์และอาร์มสตอง (Kotler and Armstrong)  ตอ้งการใหน้กัการตลาดสนใจการ

ตอบสนองของส่ิงท่ีนาํเสนอสู่ตลาด  เพราะการตอบสนองนั้นอาจมากกว่าการซ้ือหรือการแลกเปล่ียน

คา้ขายสินคา้หรือบริการนั้นเพียงอย่างเดียว  การตลาดจึงประกอบดว้ยการกระทาํเพื่อให้ไดรั้บการ

ตอบสนองท่ีตอ้งการจากผูรั้บสาร เป้าหมายท่ีมีต่อผลิตภณัฑ ์ บริการ ความคิดหรือส่ิงต่าง ๆ   

  การตลาดเป็นส่วนหน่ึงของการตลาดสัมพนัธ์  (Relationship  Marketing)  ท่ีเป็นแนวคิดท่ี

กวา้งกว่า  ภายใตก้ารสร้างการทาํธุรกิจระยะสั้น  นักการตลาดตอ้งสร้าง  ความสัมพนัธ์ระยะยาวกบั

ลูกคา้ท่ีทรงค่า  ตวัแทนจาํหน่าย  ผูก้ระจายสินคา้  และผูจ้าํหน่ายวตัถุดิบและช้ินส่วน  องคก์ารตอ้งสร้าง

ความผูกพันทางสังคมและเศรษฐกิจอย่างเข้มข้นโดยการสัญญาและการส่งมอบผลิตภัณฑ์ท่ีมี

คุณภาพสูง  บริการท่ีดี  และราคายติุธรรมอยา่งสมํ่าเสมอ  การตลาดตอ้งยกเลิกตวัเองมากข้ึนจาก  การ

ทาํกาํไรสูงสุดจากการทาํธุรกิจแต่ละคร้ังไปสู่การสร้างความสมัพนัธ์เชิงผลประโยชน์กบัลูกคา้และกลุ่ม

บุคคลอ่ืน  และพยายามสร้างเครือข่ายการตลาด  (Marketing  Network)  ท่ีประกอบดว้ยตวักิจการเอง  

และกลุ่มผลประโยชน์อ่ืนทั้งหมดท่ีสนบัสนุนกิจการ  ประกอบดว้ย ลูกคา้  พนกังาน  ผูจ้าํหน่ายวตัถุดิบ               

ผูก้ระจายสินคา้  ผูค้า้ปลีก  บริษทัโฆษณา  และบุคคลอ่ืนท่ีมีการสร้างความสัมพนัธ์เชิงผลประโยชน์

จากธุรกิจ  ซ่ึงต่อไปการแข่งขนัมิใช่แข่งขนักบักิจการเท่านั้น แต่เป็นการแข่งขนักบัเครือข่ายการตลาด

ของกิจการทั้งหมด   

  แนวคิดการแลกเปล่ียนและความสัมพนัธท่ีนาํไปสู่แนวคิดตลาด  คลอสเตอร์และอาร์ม สตอง 

(Kotler and Armstrong)  ใหนิ้ยามของ  ตลาด  (Market)  คือ กลุ่มของผูซ้ื้อจริงและ  ผูซ้ื้อท่ีเป็นไปได้

ของผลิตภณัฑใ์ดผลิตภณัฑห์น่ึง ผูซ้ื้อเหล่าน้ีมีความจาํเป็นและความตอ้งการร่วมกนั  ขนาดของตลาด

จึงข้ึนกบัจาํนวนคนท่ีเปิดเผยความตอ้งการ  มีทรัพยากรนาํมาแลกเปล่ียน  และความยินดีท่ีจะนาํเสนอ

ทรัยพากรเหล่านั้นเพื่อแลกเปล่ียนกบัส่ิงท่ีตอ้งการ  คาํว่าการตลาดหมายถึง สถานท่ีท่ีรวบรวมผูซ้ื้อและ

ผูข้ายเพื่อแลกเปล่ียนสินคา้ของพวกเขาเช่น  ส่ีแยกของหมู่บา้น  นกัเศรษฐศาสตร์ใชค้าํว่า  ตลาด  แทน

กลุ่มของผูซ้ื้อและผูข้ายท่ีทาํธุรกิจประเภทผลิตภัณฑ์เดียวกัน  เช่น ตลาดท่ีอยู่อาศัย  และตลาด

ขา้วเปลือก  เป็นตน้  อยา่งไรกต็ามนกัการตลาดเช่นวา่  ผูข้ายทาํใหเ้กิดอุตสาหกรรม  และผูซ้ื้อทาํใหเ้กิด

ตลาด คลอสเตอร์และอาร์มสตอง  จึงนาํเสนอความสัมพนัธ์ของอุตสาหกรรมและตลาดในรูปแบบของ

ระบบการตลาดอยา่งง่าย  ดงัแผนภูมิท่ี 6 ดงัต่อไปน้ี  
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การส่ือสาร 

 

 

 

ผลิตภณัฑ/์บริการ 

 

ตลาด 

(กลุ่มของผูซ้ื้อ) (กลุ่มของผูข้าย) 

อุตสาหกรรม 

เงิน 

สารสนเทศ 

    

แผนภูมิท่ี  6 แสดงระบบการตลาดอยา่งง่าย 

ท่ีมา  :  Kotler, Philip and Armstrong Gary. Principles of Marketing. 8 th  e.d. (New Jersey :   

Prentice-Hall, 1999),10. 

 

 คลอสเตอร์และอาร์มสตอง (Kotler and Armstrong1999)  สรุปว่า  เป้าหมายของนกัการตลาด  

คือ  การทาํความเขา้ใจความจาํเป็นและความตอ้งการของตลาดท่ีกาํหนดไว  ้ และคดัเลือกตลาดท่ี

สามารถใหบ้ริการไดดี้ท่ีสุด ผลท่ีตามมาคือ สามารถพฒันาผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีสร้างคุณค่าและความ

พึงพอใจใหก้บัลูกคา้ในตลาดเหล่านั้น  ผลลพัธ์ท่ีไดคื้อเกิดยอดขายและกาํไรกบักิจการ คลอสเตอร์และ

อาร์มสตอง (Kotler and Armstrong)  ไดน้าํเสนอระบบการตลาดสมยัใหม่ ดงัแผนภูมิท่ี  7     
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แผนภูมิท่ี  7 แสดงผูก้ระทาํและแรงขบัในระบบการตลาดสมยัใหม่ 

 

ท่ีมา  :  Kotler, Philip and Armstrong Gary. Principles of Marketing. 8 th  e.d. (New Jersey :   Prentice-

Hall, 1999), 11. 

 

 คลอสเตอร์และอาร์มสตอง (Kotler and Armstrong 1999)  ไดก้ล่าวถึง ปรัชญาการจดัการ

การตลาด  ท่ีใชเ้ป็นทางเลือกในการบริหารการตลาดไว ้ 5  แนวคิด คือ   

     1  แนวคิดการผลิต  (Production  Concept)  แนวคิดน้ีเช่ือว่าผูบ้ริโภคจะผลิตภณัฑท่ี์หาได้

และมีอยู่ทัว่ไป  ดงันั้นผูบ้ริหารควรจะมุ่งไปท่ีการปรับปรุงประสิทธิภาพการผลิตและการจดัจาํหน่าย 

ดงันั้นแนวคิดน้ีจึงเหมาะ เม่ือมีอุปสงคข์องผลิตภณัฑม์ากกวา่อุปทานของผลิตภณัฑน์ั้น  กิจการควรเพิ่ม

ปริมาณการผลิต  และเม่ือตน้ทุนผลิตภณัฑสู์งเกินไปกิจการการปรับปรุงประสิทธิภาพการผลิตเพื่อการ

ลดตน้ทุน   

     2  แนวคิดผลิตภณัฑ ์ (Product  Concept)  แนวคิดน้ีเช่ือว่า  ผูบ้ริโภคจะชอบผลิตภณัฑท่ี์มี

ลกัษณะคุณภาพสูง  สมรรถนะภาพสูง  และมีนวตักรรม  ดงันั้น กิจการตอ้งมุ่งมัน่ปรับปรุงผลิตภณัฑ์

ของกิจการอย่างต่อเน่ือง  แต่แนวคิดน้ีอาจทาํให้ผูบ้ริหารเกิดวิสัยทศัน์ท่ีสั้นได ้ เช่น ผูบ้ริหารกิจการ

รถไฟ คิดว่าผูโ้ดยสารตอ้งการรถไฟ  จึงมองขา้มการขนส่งดว้ยวิธีอ่ืน  เพราะความจริงแลว้  ผูโ้ดยสาร

ตอ้งการการขนส่งไม่ใช่ตอ้งการรถไฟ   

ผูจ้าํหน่าย

วตัถุดิบ 

และ

ช้ินส่วน 

(นกัการตลาด) 

คู่แข่งขนั 

ตวักลาง 

การตลาด 

ตลาดผูใ้ช้

ลาํดบั

สุดทา้ย 

กิจการ 
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     3  แนวคิดการขาย  (Selling  Concept)  แนวคิดน้ีเช่ือว่า  ผูบ้ริโภคจะไม่ซ้ือผลิตภณัฑข์อง

องค์การอย่างมากเพียงพอ ถา้องค์การไม่มีความพยายามอย่างมากในการขายและส่งเสริมการตลาด  

แนวคิดน้ีเหมาะกบัผลิตภณัฑท่ี์ปกติแลว้ผูซ้ื้อไม่คิดจะซ้ือ  เช่น  หนงัสือสารานุกรม  และเม่ือกิจการมี

กาํลงัการผลิตมากเกินไป  จึงตอ้งขายส่ิงท่ีทาํมากกวา่ขายส่ิงท่ีตลาดตอ้งการ   

     4  แนวคิดการตลาด  (Marketing  Concept)  แนวคิดน้ีเช่ือว่า  เป้าหมายองคก์ารช้ีกาํหนดหา

ความจาํเป็นและความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย  แลว้ส่งมอบส่ิงท่ีสนองตอบความตอ้งการนั้นอยา่งมี

ประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากกวา่คู่แข่งขนั  แนวคิดการตลาดมีจุดเร่ิมตน้จากกาํหนดหาตลาด  แลว้

มุ่งไปท่ีความจาํเป็นของลูกคา้  จากนั้นประสานกิจกรรมการตลาดทั้งหมดท่ีมีผลต่อลูกคา้เขา้ดว้ยกนั  

เพื่อสร้างกาํไรระยะยาวโดยการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้   

    5  แนวคิดการตลาดเชิงสังคม  (Social  Marketing  Concept)  แนวคิดน้ีเป็นแนวคิดใหม่สุด

และเช่ือว่า  องคก์ารควรกาํหนดหาความจาํเป็น  ความตอ้งการ  และความสนใจของตลาดเป้าหมาย  

แลว้ควรจะส่งมอบคุณค่าท่ียอดเยี่ยมให้กบัลูกคา้  ดว้ยวิธีการท่ีธาํรงรักษาและเพ่ิมความสุขของลูกคา้

และสังคม  แนวคิดการตลาดเชิงสังคมต่างจากแนวคิดการตลาดบริสุทธ์ิ  คือ  นาํเอาสวสัดิการของ

สังคมและส่ิงแวดลอ้มมาร่วมพิจารณาดว้ย  ตามแนวคิดน้ีจึงมีปัจจยั 3 ประการท่ีเก่ียวขอ้งกนั  คือ  1) 

การตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค  2) การพิจารณาสวสัดิการสังคม  และ3) กิจกรรมมีกาํไร

ระยะยาว  ในปัจจุบนักิจการท่ีประสบความสาํเร็จส่วนมากใชแ้นวคิดการตลาดน้ี  ดงัแผนภูมิท่ี 8    
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สงัคม 

                (สวสัดิการของมนุษย)์ 

 

              แนวคิดการ 

              ตลาดเพ่ือสงัคม                

 (กาํไร) 

บริษทั  

(การตอบสนองความ

ผูบ้ริโภค 

       

แผนภูมิท่ี 8 แสดงปัจจยัท่ีควรพิจารณาของแนวคิดการตลาดเพ่ือสงัคม 

 

ท่ีมา  :  Kotler, Philip and Armstrong Gary. Principles of Marketing. 8 th  e.d. (New Jersey :    

Prentice-Hall 1999) 

 

    คลอสเตอร์และอาร์มสตอง (Kotler and Armstrong1999)  ไดก้ล่าวถึงความทา้ทายท่ีเกิดกบั

การตลาดในศตวรรษท่ี  21  คือ  1)  การเติบโตของการตลาดไม่หวงักาํไร 2)  การเติบโตอย่างรุนแรง

ของเทคโนโลยีสารสนเทศ  3)  อินเตอร์เน็ต  4)  เศรษฐกิจโลกท่ีเปล่ียนไป  5)  การเรียกร้องให้เพิ่ม

จริยธรรมและความรับผดิชอบต่อสงัคม  และ 5)  ภูมิประเทศการตลาดใหม่   

   กระบวนการตลาด หมายถึง  กระบวนการของ  1)  การวิเคราะห์โอกาสตลาด  2)  การ

คดัเลือกตลาดเป้าหมาย  3)  การพฒันาส่วนประสมการตลาด  และ 4)  การจดัการความพยายามทาง

การตลาด  ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวา่ ผูบ้ริโภคเป้าหมาย  (Target  Consumers)  ตั้งอยูต่รงกลาง  บริษทัตอ้งระบุ

ตลาดรวม  จากนั้นแบ่งตลาดออกเป็นตลาดย่อย  แลว้คดัเลือกตลาดย่อย  (Segments)  ท่ีมัน่ใจท่ีสุด     

มุ่งเป้าหมายเพื่อรับใชแ้ละตอบสนองตลาดยอ่ยเหล่านั้นออกเป็นส่วนประสมการตลาดท่ีประกอบดว้ย

ปัจจยัท่ีบริษทัควบคุมได ้ คือ  ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา(Price)การส่งเสริมการตลาด  (Promotion)  

และสถานท่ี (Place) เพื่อคน้หาส่วนประสมการตลาดดีท่ีสุด  และดาํเนินการกระทาํ  บริษัทต้อง
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วิเคราะห์การตลาด  วางแผนการตลาดนาํแผนการตลาดไปปฏิบติั  และควบคุมการตลาด  แต่การดาํเนิน

กิจกรรมต่างๆ นั้น  บริษทัตอ้งตรวจสอบและปรับตวัเองตามสภาพแวดลอ้มการตลาด  ส่วนประสม

การตลาด เรียกอีกช่ือ วา่  4 P’ s สาํหรับเคร่ืองมือการตลาดของแต่ละ P สรุปไดด้งัแผนภูมิท่ี 9 ดงัน้ี   

 

 

 

 

 

 

                                                                      

 

 

 

 

Product : ผลติภัณฑ์   

ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์  

คุณภาพ   

การออกแบบ 

คุณลกัษณะรายละเอียด  

ตราผลิตภณัฑ ์

การบรรจุภณัฑ ์  

ขนาด   

ค่าลดหยอ่น 

Place : 
ผูบ้ริโภคเป้าหมาย 

การกาํหนดตาํแหน่ง 

ตลาดตามท่ีมุ่งหมาย 

สินคา้คงเหลือ 

ทาํเลท่ีตั้ง 

การเลือกสรร 

ความครอบคลุม   

ช่องทางจาํหน่าย 

สถานที ่  

ส่วนลด 

รายการราคา 

Price : ราคา   

การประชาสัมพนัธ์ 

การส่งเสริมการขาย 

การขายดว้ยบุคคล 

การโฆษณา   

Promotion : การส่งเสริมการตลาด   

 

แผนภูมิท่ี  9  แสดง 4 P’ s ของส่วนประสมการตลาด 

 

ท่ีมา  :  Kotler, Philip and Armstrong Gary. Principles of Marketing. 8 th  e.d. (New Jersey :   

Prentice-Hall 1999), 4. 
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  โปรแกรมการตลาดท่ีมีประสิทธิผลจะผสมองค์ประกอบส่วนประสมการตลาดทั้ งหมด        

เขา้ดว้ยกนั  เพื่อให้บรรลุผลสาํเร็จตามวตัถุประสงคก์ารตลาดของบริษทั  โดยการส่งมอบคุณค่าให้กบั

ผูบ้ริโภค ส่วนประสมการตลาดก่อให้เกิดชุดเคร่ืองมือเชิงกลวิธี เพื่อกาํหนดตาํแหน่งท่ีมัน่คงในตลาด

เป้าหมาย   

   เม่ือบริษทันั้นตอ้งการออกแบบและใส่การกระทาํลงในส่วนประสมการตลาดท่ีทาํให้บรรลุ

วตัถุประสงค์ดีท่ีสุดตามวตัถุประสงค์ของบริษทัในตลาดเป้าหมายของบริษทั  ในแผนภูมิท่ีแสดง

ความสัมพนัธ์ระหว่างหนา้ท่ีการจดัการการตลาด 4 ประการ  คือ  การวิเคราะห์  การวางแผน  การนาํ

แผนไปปฏิบติั  และการควบคุม   

  

 

 

 

การวิเคราะห์ 

 

                                                                                            

 

 

 

 

การวางแผน 

จดัทาํแผนเชิงกลยทุธ์  

การนาํแผนไป

ปฏิบติั 

 

วดัค่าผลลพัธ์

ประเมินผลลพัธ์ 

การควบคุม 

  

 

แผนภูมิท่ี 10 แสดงความสมัพนัธ์ระหวา่ง การวิเคราะห์  การวางแผน  การนาํแผนไปปฏิบติัและการควบคุม   

ท่ีมา  :  Kotler, Philip and Armstrong Gary. Principles of Marketing. 8 th  e.d. (New Jersey :   

Prentice-Hall 1999), 4. 
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การควบคุมการตลาด ประกอบดว้ยการประเมินผลลพัธ์ของกลยทุธ์และแผนการตลาด และทาํ

การแกไ้ขเพื่อให้แน่ใจว่า  สามารถบรรลุวตัถุประสงค์ได ้ การนาํแผนไปปฏิบติันั้น  ประกอบดว้ย          

4 ขั้นตอน   ในขั้นแรกผูบ้ริหารกาํหนดเป้าหมายการตลาด  จากนั้นวดัการปฏิบติังานในตลาด  และ

ประเมินสาเหตุของผลต่างระหว่างการปฏิบติัจริงกบัการปฏิบติัท่ีคาดคะเนไว ้ สุดทา้ยผูบ้ริหารทาํการ

ปรับปรุงแกไ้ขเพื่อทาํใหช่้องว่างระหว่างเป้าหมายและการปฏิบติังานจริงมีค่าลดลง  ซ่ึงอาจนาํมาสู่การ

เปล่ียนแปลงโปรแกรมการดาํเนินงานจนถึงการเปล่ียนแปลงเป้าหมาย ดงัแผนภูมิท่ี 11   

 

 

                        

 

 

 

 

แผนภูมิท่ี 11   แสดงกระบวนการควบคุมการตลาด 

 

ท่ีมา  :  Kotler, Philip and Armstrong Gary. Principles of Marketing. 8 th  e.d. (New Jersey :  Prentice-

Hall 1999) 

 

              เพ่ือให้มีสารสนเทศท่ีดีและพอเพียงเพื่อการดาํเนินการทางการตลาด  กิจการตอ้งจดัทาํระบบ

สารสนเทศเพ่ือการตลาด  (Marketing  Information  System)  ข้ึนในองคก์าร  ระบบสารสนเทศเพื่อ

การตลาด  ประกอบดว้ย  คน  อุปกรณ์  และกระบวนการเพ่ือรวบรวม  คดัแยก  วิเคราะห์  ประเมินผล

และกระจายสารสนเทศท่ีจําเป็น  ทันสมัยและแม่นยาํ  ให้กับผูต้ ัดสินใจทางการตลาด  ระบบ

สารสนเทศเพ่ือการตลาดสรุปไดด้งัแผนภูมิท่ี 12  ระบบน้ีเร่ิมตน้และส้ินสุดท่ีผูบ้ริหารการตลาด  ในขั้น

ประเมินการ 

ปฏิบติังาน 

ดาํเนินการ

แกไ้ข 
กาํหนดเป้าหมาย 

อะไรท่ีเรา

ตอ้งการให้

ประสบ

ผลสาํเร็จ 

วดัการปฏิบติังาน 

อะไรเกิดข้ึน ทาํไมจึงเกิด 
เราควรทาํ

อะไรเก่ียวกบั

ส่ิงนั้น 
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แรกเป็นปฏิสัมพันธ์กับกลุ่มผูบ้ริหารเพื่อประเมินความจําเป็นด้านสารสนเทศ  จากนั้ นพัฒนา

สารสนเทศท่ีจาํเป็นจากขอ้มูลภายในกิจการ  จากกิจกรรมปัญหาการตลาด  จากการวิจยัตลาด  และจาก

การวิเคราะห์สารสนเทศ  และในขั้นสุดทา้ย  ระบบสารสนเทศเพื่อการตลาดกระจายสารสนเทศให้กบั

ผูบ้ริหารในรูปแบบท่ีเหมาะสม  ณ  เวลาท่ีเหมาะสม  เพื่อช่วยใหผู้บ้ริหารทาํการตดัสินใจไดดี้ข้ึน   

 

                                       

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แผนภูมิท่ี 12  แสดงระบบสารสนเทศเพ่ือการตลาด 

ท่ีมา  :  Kotler, Philip and Armstrong Gary. Principles of Marketing. 8 th  e.d. (New Jersey :  Prentice-

Hall 1999) 

ผูบ้ริหาร

การตลาด   

 

วิเคราะห์ 

 

วางแผน

นาํไป

ปฏิบติั 

ระบบสารสนเทศเพ่ือการตลาด 

บนั
ทึก

ภา
ยใ
น 

ปัญ
หา

กา
รต
ลา
ด 

วิเค
รา
ะห์

สา
รส

นเ
ทศ

 

วิจ
ยัต
ลา
ด 

กา
รป

ระ
เมิ
นค

วา
มจ

าํเป็
น

ทา
งส

าร
สน

เท
ศ 

กา
รก
ระ
จา
ยส

าร
สน

เท
ศ 

  ตลาด

เป้าหมาย 

  ช่องทาง

การตลาด 

  คู่แข่งขนั 

  สาธารณะ 

  แรงขบั 

การตดัสินใจและการส่ือสารการตลาด 

สภาพแวดลอ้ม

การตลาด   
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     จากท่ีกล่าวมาจะเห็นไดว้า่แนวคิด ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตลาดมีหลายแนวคิด ซ่ึงทุกแนวคิด

เป็นแนวทางการพฒันาการตลาดให้ประสบความสําเร็จ เช่น เดียวกนัผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินจึง

ตอ้งคาํนึงหรือให้ความสาํคญัเป็นลาํดบัตน้ๆ เพื่อเป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์การตลาดต่อไป 

นอกจากน้ีผูว้ิจยัไดน้าํแนวคิดเก่ียวกบัการตลาดเป็นตวัแปรตามในการวิจยัคร้ังน้ี 

 

แนวคดิ ทฤษฎเีกีย่วกบักลยุทธ์การปรับตวัทางการตลาด 

   ผูว้ิจยัขอนาํเสนอความหมาย ความสาํคญัของกลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาด ลกัษณะของ

กลยทุธ์ และแนวคิการปรับตวัทางการตลาด ดงัน้ี 

1. ความหมายของกลยุทธ์การปรับตัวทางการตลาด   

   กลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาด  (Adaptation  of  Marketing  Strategy)  หมายถึง  กลยทุธ์

การปรับตวัให้เขา้กบัความตอ้งการของลูกคา้หรือสภาพแวดลอ้มนั้น ๆ  เพราะเจา้ของร้านคา้หรือ

เจา้ของกิจการเป็นผูต้ดัสินใจแต่เพียงผูเ้ดียว  หรือมีกลุ่มผูบ้ริหารร่วมกนัตดัสินใจเพียงไม่ก่ีคน  ทาํให้

สามารถปรับตวัให้เขา้กบัสภาพการณ์และความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ย่างรวดเร็ว  ในขณะท่ีธุรกิจ

ขนาดใหญ่จะตอ้งทาํตามนโยบายท่ีกาํหนดไว ้ หากมีการเปล่ียนแปลงนโยบายก็ตอ้งมีการประชุมและ

ไดรั้บความเห็นชอบจากคณะกรรมการบริการ  (ดาํรงศกัด์ิ ชยัสนิท และสุนี เลิศแสวงกิจ 2546 : 9)          

กลยทุธ์การปรับตวัของร้านคา้ปลีก  การเปล่ียนแปลงสภาวะแวดลอ้มในการแข่งขนัสภาวะแวดลอ้มใน

การแข่งขนัของการคา้ปลีก  แยกออกไดต้ามลกัษณะประเภท  และขนาดของร้านคา้ปลีก  สถานท่ีตั้งใน

แต่ละประเภทของทอ้งถ่ิน  ลกัษณะการเสนอสินคา้   และการให้บริการนานาประการแก่ลูกคา้ซ่ึง

แรงผลกัดนัของการแข่งขนัและการพฒันา  ทาํใหผู้ค้า้ปลีกตอ้งปรับตวัใหเ้ขา้กบัสภาพแวดลอ้มทางการ

ตลาด ตลอดจนการพฒันาคน้ควา้เพื่อหาวิธีหรือกลยทุธ์ใหม่ๆ  มาดดัแปลงสามารถต่อสู้กบัคู่แข่งขนัได ้ 

(เชาว ์ โรจนแสง อา้งถึงใน มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 2539 : 43)  หรือการปรับตวัทางดา้นส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีผสมเขา้กนัไดเ้ป็นอยา่งดีเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัของการสร้างสินคา้และบริการ  

การกาํหนดราคา  การจดัจาํหน่าย  ซ่ึงไดมี้การจดัการออกแบบเพ่ือใชส้าํหรับการเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ี

ตอ้งการและการส่งเสริมการตลาดท่ีเสนอขาย (เชาว ์โรจนแสง อา้งถึงใน มหาวิทยาลยัสุโขทยั 
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ธรรมาธิราช  2539 : 72)   

2. ความสําคญัของกลยุทธ์การปรับตัวทางการตลาด   

   กลยุทธ์การปรับตวัทางการตลาดของร้านคา้มีส่วนสาํคญัต่อธุรกิจการคา้  เพื่อนาํกลยุทธ์ไป

ปรับใชใ้ห้เขา้กบัการเปล่ียนแปลงของสภาวะแวดลอ้ม  ในปัจจุบนัน้ีประชากรไดข้ยายท่ีอยูอ่าศยัไปสู่

ชานเมืองมากข้ึน  การคา้ปลีกจึงขยายตวัไปในท่ี ๆ  มีลูกคา้หรือผูบ้ริโภคอาศยัอยู่  ดงัจะเห็นไดจ้าก

ศูนยก์ารคา้ต่าง ๆ  จะมุ่งสู่ชานเมืองมากข้ึนร้านคา้ตามชานเมืองก็ไดมี้การเปล่ียนแปลงในรูปลกัษณะ

ต่าง ๆ  เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้หรือผูบ้ริโภคเป็นการตอบสนองการเปล่ียนแปลงสภาวะ

แวดลอ้มท่ีเปล่ียนแปลงไปดว้ย  เช่น  ร้านขายของแบบให้ส่วนลด  ร้านคา้สะดวกซ้ือ  ร้านสรรพาหาร  

การให้สิทธิทางการคา้  การเพิ่มกิจการใหม่ ๆ  ท่ีแตกต่างออกไป  เป็นตน้  กลยุทธ์การปรับตวัของ

ร้านคา้ปลีกให้เขา้กบัสภาวะแวดลอ้มท่ีเปล่ียนแปลงไปนอกจากจะทาํให้เกิดร้านคา้และวิธีการคา้แบบ

ใหม่ ๆ  ดงักล่าวแลว้ยงัมีการปรับตวัในดา้นการคา้อีกมากท่ีตอ้งมีการปรับตวั  (เชาว ์โรจนแสง อา้งถึง

ใน มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 2539 : 44)   

3. ลกัษณะของกลยุทธ์การปรับตัวทางการตลาด   

     กลยุทธ์การปรับตวัของร้านคา้และห้างสรรพสินคา้  การแข่งขนัของห้างสรรพสินคา้และ

ร้านคา้มีการแข่งขนักนัอยา่งรุนแรงมากข้ึน  มีความพยายามท่ีจะหากลยทุธ์ต่าง ๆ  เพื่อปรับปรุงรูปแบบ              

การให้บริการลูกคา้  ทั้งในดา้นสินคา้และบริการ  และอุปกรณ์เคร่ืองมือท่ีจะอาํนวยความสะดวกแก่

ลูกคา้หรือผูบ้ริโภคโดยแผนกท่ีสาํคญัไดแ้ก่  แผนกสรรพาหาร  เพื่อใหลู้กคา้สามารถซ้ือสินคา้บริโภคท่ี

จาํเป็นในชีวิตประจาํวนัได ้ โดยการปรับปรุงคุณภาพการใหบ้ริการอยา่งสะดวก  รวดเร็ว  และยงัขยาย

เวลาในการใหบ้ริการแก่ลูกคา้เพิ่มมากข้ึน (ไพโรจน์ ทิพมาตร์ 2546 : 27)   

    ลกัษณะกลยุทธ์การปรับตวัของร้านคา้และห้างสรรสินคา้มี  2  แนวทาง คือ  แนวทางท่ี 1 

เป็นห้างสรรพสินคา้ในลกัษณะผสมผสาน  โดยนอกจากจะจาํหน่ายสินคา้แลว้  ยงัมีแหล่งบริการอ่ืน ๆ  

แหล่งบนัเทิง ทั้งภาพยนตร์  ศูนยอ์าหารสวนสนุก ฯลฯ  ไวใ้นท่ีเดียวกนั  มุ่งเนน้ความใหญ่โตและความ

สมบูรณ์แบบในท่ีเดียวกนั  ซ่ึงเป็นการตอบสนองความตอ้งการของคนในเมืองใหญ่  วิถีชีวิตแบบใหม่  

แนวทางท่ี  2 อาศยัช่องว่างจากห้างสรรพสินคา้ใหญ่ ๆ  ในบางแผนกท่ีมีลูกคา้มาก เช่น  แผนกสรรพา
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หารซ่ึงการบริการของห้างใหญ่ ๆ  ในแผนกน้ีอาจไม่คล่องตวัเท่าท่ีควร  จึงเกิดห้างท่ีมุ่งเนน้ขายสินคา้

เฉพาะในแผนกสรรพาหารเป็นจาํนวนมาก  และหา้งสรรพสินคา้ใหญ่ ๆ  ก็หนัมาลงทุนเปิดกิจการหา้ง

ย่อย ๆ  ในทาํนองน้ีกันมาก  ตามท่ีได้กล่าวมาแลว้ขา้งตน้ถึงกลยุทธ์การปรับตวัทางการตลาดของ

ร้านคา้และห้างสรรพสินคา้  ไดมี้การใชก้ลยทุธ์ความสัมพนัธ์ระหว่างห้างสรรพสินคา้กบับริษทัผูผ้ลิต

สินคา้  เน่ืองจากการคา้ตอ้งรับสินคา้จากผูผ้ลิตหรือบริษทัจดัจาํหน่ายสินคา้มาจาํหน่าย  จึงทาํให้ผูจ้ดั

จาํหน่ายกบัผูผ้ลิตตอ้งพึ่งพาอาศยัซ่ึงกนัและกนั การแข่งขนัของหา้งสรรพสินคา้จึงทาํใหต้ามบริษทัจดั

จาํหน่ายกบักลุ่มห้างสรรพสินคา้ร่วมมือผลิตสินคา้ในเครือของตนเอง  กลยทุธ์การปรับตวัของร้านคา้

และห้างสรรพสินค้าท่ีเห็นได้ชัดเจนอีกอย่างก็คือ  การขยายตัวของร้านค้าปลีกขนาดใหญ่และ

หา้งสรรพสินคา้ท่ีเห็นไดช้ดัอีกอยา่งกคื็อ  การขยายตวัของร้านคา้ขนาดใหญ่และหา้งสรรพสินคา้ขนาด

ใหญ่ไดข้ยายตวัไปสู่ต่างจงัหวดั  เน่ืองจากสภาพการแข่งขนัรุนแรงของหา้งสรรพสินคา้ในกรุงเทพ ฯ มี

การแข่งขนักนัสูง สําหรับแนวโน้มของสภาพการแข่งขนัของร้านคา้  ปัจจุบนัจะมีการแข่งขนักนัสูง

เพราะว่าในปัจจุบนัชาวต่างชาติเขา้มาลงทุนในประเทศมากข้ึนทาํให้ร้านคา้ตอ้งมีการปรับตวัเพิ่มมาก

ข้ึนทั้งในดา้นสินคา้และบริการ  คุณภาพในการใหบ้ริการ  ท่ีสาํคญัราคาเป็นปัจจยัอยา่งหน่ึงก็คือ  ราคา

สินคา้ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีสําคญั  เพราะห้างร้านคา้ขนาดใหญ่พากนัทาํโปรโมชั่นกันอย่างมาก  สําหรับ

แนวโน้มของรูปแบบธุรกิจแบบกิจการร้านคา้  มีอยู่  3  ประการ คือ  ขนาดและการครบวงจรของ

ศูนยก์ารคา้  ยิง่มีขนาดใหญ่ยิง่ไดเ้ปรียบกว่า  การจดัการบริหารภายใน จะเป็นมืออาชีพมากข้ึน    ซ่ึงใน

ขอ้น้ีทาํใหห้า้งสรรพสินคา้ขนาดเลก็ท่ีมีอยูเ่ดิมนั้น จะตอ้งมีกลยทุธ์การปรับตวัหรือมีการปรับเปล่ียนกล

ยุทธ์ทางการตลาด  การขยายตวัร้านคา้เพื่อความอยู่รอด  การขายสินคา้ในระบบการขายตรง  จะเป็น      

กลยทุธ์ท่ีสาํคญัท่ีสุดขอ้หน่ึงท่ีทุกร้านคา้หรือทุกห้างสรรพสินคา้จะตอ้งนาํมาพิจารณา  เพราะสามารถ

ประหยดัเวลาในการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ไดอ้ย่างมาก  โดยเฉพาะลูกคา้ตามหมู่บา้นท่ีไม่ค่อยมีเวลาเดิน

มาซ้ือของ  ดงันั้นจึงเห็นไดว้่าการคา้ปลีกเป็นเหมือนวฏัจกัรของวงจรการคา้ท่ีมีการเปล่ียนแปลงปรับ

กลยทุธ์อยูต่ลอดเวลา  ซ่ึงร้านคา้ใดปรับตวัไดเ้ร็วก็จะสามารถอยูร่อดได ้ (ไพโรจน์  ทิพมาตร์ 2546 : 

28)  ความอยู่รอดและการเจริญเติบโตของกิจการร้านคา้  ทั้งน้ีเกิดจากผลสืบเน่ืองจากเหตุผลหลาย

ประการนั้นเอง  จะเห็นไดว้่าการปรับตวัหรือการปรับปรุงร้านคา้ใหม่นั้นมีความสําคญัเป็นอย่างมาก  

ต่อความอยู่รอดของกิจการร้านคา้นั้ น ๆ  กิจการใดท่ีมุ่งหวงัเฉพาะแต่สินคา้เก่า  หรือไม่มีความ

 

 



        65 

หลากหลายของสินคา้  รวมไปถึงสภาพแวดลอ้มร้านคา้แบบเก่า ๆ  ก็คงตอ้งเลิกกิจการหรือเลิกขายไป

ในท่ีสุด    

4. แนวคดิของกลยุทธ์การปรับตัวทางการตลาด   

   กลยุทธ์การปรับตวัทางการตลาด   เป็นกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมไดซ่ึ้งบริษทั

ตอ้งใช่ร่วมกนัเพื่อสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย  ท่ีตอ้งการใหผู้บ้ริโภคหรือลูกคา้ไดรั้บความ

สะดวกสบายความพึงพอใจในคุณภาพการใหบ้ริการของร้านคา้ ดงัต่อไปน้ี   

   กลยทุธ์ดา้นคุณภาพการใหบ้ริการ  (Service  Quality)  เป็นการใหบ้ริการท่ีจบัตอ้งไม่ไดแ้ละ        

ไม่เก่ียวพนักบัส่ิงอ่ืน   จึงเป็นการยากท่ีจะสร้างมาตรฐานสําหรับการวดัคุณภาพ  (อดุลย ์ จาตุรงคกุล 

2542 : 312)  หรือคุณภาพการใหบ้ริการเป็นส่ิงท่ีซบัซอ้นข้ึนอยูก่บัการมองและทศันะของผูบ้ริโภคหรือ

ลูกคา้เป็นสาํคญั  “Service  quality  is  what  customer  perceived”  กล่าวคืออะไรก็ตามท่ีลูกคา้เห็นว่าดี

เป็นท่ีถูกใจพอใจจะหมายถึงคุณภาพไม่วา่จะเป็นสินคา้หรือบริการใด ๆ  หรือคุณภาพการใหบ้ริการเป็น

ส่ิงสาํคญั ส่ิงหน่ึงในการสร้างความแตกต่างของธุรกิจการใหบ้ริการคือ  การรักษาระดบัการใหบ้ริการท่ี

เหนือกวา่คู่แข่งขนั  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์  และคณะ 2543 : 128)  เกณฑท่ี์ลูกคา้ใชเ้พื่อพิจารณาถึงคุณภาพ

การใหบ้ริการ มีดงัต่อไปน้ี   

   ความมีนํ้ าใจ  (Courtesy)  บุคลากรตอ้งมีมนุษยส์ัมพนัธ์เป็นท่ีน่าเช่ือถือ  มีความสัมพนัธ์เป็น

กนัเอง  มีวิจารณญาณ  หรือความมีไมตรีจิตท่ีสุภาพนบนอบเป็นกนัเอง  รู้จกัให้เกียรติผูอ่ื้น  จริงใจ      

มีนํ้ าใจ  และเป็นมิตรของผูป้ฏิบติังานบริการ   

   ความน่าเช่ือถือได ้ (Reliability)  บริษทัและบุคลากร ตอ้งสามารถสร้างความเช่ือมัน่และ          

ความไวว้างใจในบริการ  โดยเสนอบริการท่ีดีท่ีสุดแก่ลูกคา้  หรือความสามารถในดา้นการสร้างความ

น่าเช่ือมัน่ด้วยความซ่ือตรง  และซ่ือสัตยสุ์จริตของผูป้ฏิบติังานบริการ  หรือลูกคา้ท่ีซ้ือบริการให้

ความสาํคญัของความน่าเช่ือถือของสถานบริการ     

   ความไวว้างใจ  (Reliability)  เป็นการบริการให้กบัลูกคา้ตอ้งมีความสมํ่าเสมอและถูกตอ้ง            

หรือความสามารถในการนาํเสนอผลิตภณัฑ์บริการดา้นคาํมัน่สัญญาท่ีให้ไวอ้ย่างตรงไปตรงมาและ

ถูกตอ้ง   
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   การตอบสนองลูกคา้  (Responsiveness)  เป็นพนักงานจะตอ้งให้บริการและแก้ปัญหาแก่

ลูกคา้อยา่งรวดเร็วตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ  หรือการแสดงความเตม็ใจท่ีจะช่วยเหลือและพร้อมจะใหบ้ริการ

แก่ลูกคา้ทนัทีทนัใด   

   การสร้างบริการให้เป็นท่ีรู้จกั  (Tangible)  เป็นการบริการท่ีลูกคา้ไดรั้บจะทาํให้เขาสามารถ

คาดคะเนถึงคุณภาพของการบริการดังกล่าวได้  หรือสถานท่ีปรากฏให้เห็นหรือจับตอ้งได้ในการ

ใหบ้ริการ   

   การเขา้ใจและรู้จกัลูกคา้  (Understanding  knowing  customer)  เป็นพนกังานตอ้งพยายาม

เขา้ใจถึงความตอ้งการของลูกคา้  และให้ความสนใจตอบสนองความตอ้งการดงักล่าว   หรือความ

พยายามในการค้นหาและทาํความเข้าใจกับความต้องการของลูกค้า  รวมทั้ งการให้ความสนใจ

ตอบสนองความตอ้งการดงักล่าว (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ 2543 : 128)  

   นอกจากน้ี ณรงค ์เพช็รประเสริฐ (2542) ไดส้รุปปัจจยักาํหนดความสาํเร็จและความลม้เหลว

ของธุรกิจชุมชน มีมากมายหลายประการทั้งระบบงาน ระบบเงิน และระบบบุคลากร ดงัน้ี 

     ปัจจยัดา้นการผลิต 

        ปัจจยัดา้นการตลาด 

     ปัจจยัดา้นแรงงาน 

     ปัจจยัดา้นการเงิน 

     ปัจจยัดา้นการบริหารจดัการ 

ปัจจยัดา้นปฏิสมัพนัธ์กบัภายนอก      

                                                                      ปัจจยัเก่ียวกบัการมีส่วนร่วมของสมาชิก 

                                                                      ปัจจยัเก่ียวกบัความเป็นผูน้าํ 

                                                                       ปัจจยัเก่ียวกบัระเบียบขอ้บงัคบัขององคก์าร 

ปัจจยัแห่ง

ความสาํเร็จและ

ความลม้เหลว 
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 จากท่ีกล่าวมาจะเห็นวา่ กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีสาํคญั คือกลยทุธ์ในการปรับตวั เพื่อใหส้ามารถ

อยู่รอดไดแ้ละการหาแนวทางหรือมาตรการท่ีจะเป็นประโยชน์กบัองคก์าร ส่ิงสําคญั คือ การพฒันา

คุณภาพการใหบ้ริการ ดว้ยความมีนํ้าใจ ความน่าเช่ือถือ ความไวว้างใจ และการตอบสนองลูกคา้ ดงันั้น 

ในการวิจยัคร้ังน้ี จึงนาํแนวคิดกลยทุธ์การปรับตวัเป็นตวัแปรตามในการวิจยัคร้ังน้ี   

 

แนวคดิการวางแผนกลยุทธ์การตลาดของธุรกจิ 

  องคก์ารการคา้ตอ้งมองไปในอนาคต  และพฒันากลยทุธ์ระยะยาวเพ่ือตอบสนองการเปล่ียน

เง่ือนไขในอุตสาหกรรมของบริษทันั้น  บริษทัแต่ละแห่งตอ้งหาแผนการต่อสู้ท่ีทาํใหเ้หมาะสมท่ีสุดกบั

สถานการณ์  โอกาส  วตัถุประสงค ์ และทรัพยากรเฉพาะของกิจการเอง  งานท่ีลาํบากคือ  การคดัเลือก   

กลยทุธ์รวมของบริษทัเพื่อการอยูร่อดและเติบโตในระยะยาว  เรียกว่า  “การวางแผนกลยทุธ์  (Strategic  

Planning)”   

  การวางแผนกลยุทธ์  เป็นกระบวนการของการพฒันาและธาํรงรักษาความเหมาะสมเชิงกล

ยทุธ์ระหว่างเป้าหมาย  และความสามารถขององคก์ารกบัการเปล่ียนแปลงกลยทุธ์การตลาด  ดงันั้น จึง

เก่ียวขอ้งกบัพนัธกิจของบริษทัท่ีชัดเจน  การกาํหนดวตัถุประสงค์สนับสนุนการออกแบบกลุ่มการ

ลงทุนทางธุรกิจ   (Portfolio)   และการประสานงานกลยุทธ์เ ชิงหน้า ท่ี   การวางแผนกลยุทธ์  

ประกอบดว้ยขั้นตอนท่ีสรุปได ้ ดงัแผนภูมิท่ี  13  ดงัต่อไปน้ี   
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การกาํหนด 

พนัธกิจบริษทั 

กาํหนดวตัถุประสงค์

และเป้าเหมาย 

ออกแบบ portfolio 

ทางธุรกิจ 
การวางแผน การ

วางแผน และ    

กลยทุธ์เชิงหนา้ท่ี 

ระดบับริษทั 
ระดบัหน่วยธุรกิจ

ผลิตภณัฑ ์และตลาด 

แผนภูมิท่ี  13  แสดงขั้นตอนในการวางแผนกลยทุธ์ 

 

ท่ีมา  :  Kotler, Philip and Armstrong Gary. Principles of Marketing. 8 th  e.d. (New Jersey :   

Prentice-Hall 1999) 

   แผนเชิงกลยุทธ์กาํหนดพนัธกิจและวตัถุประสงค์รวมทั้งบริษทั  ภายในแต่ละหน่วยธุรกิจ  

(Business  Unit)  การตลาดมีบทบาทสาํคญัในการช่วยใหป้ระสบผลสาํเร็จในวตัถุเชิงกลยทุธ์  บทบาท

และกิจกรรมการตลาดในองค์การแสดงได้ดังแผนภูมิท่ี  14  และเป็นการสรุปกระบวนการตลาด  

(Marketing  Process)  และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกลยทุธ์การตลาดของบริษทั   
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และประชากร 

สภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจ 

ธรรมชาติ-เทคโนโลย ี

สภาพแวดลอ้มทาง 

ผูจ้าํหน่ายวสัดุ สาธารณะ 

ส่ือกลางการตลาด 

 

การควบคุม

การตลาด 
การนาํแผนการ

ตลาดไปปฏิบติั 
promotion 

 
  การวเิคราะห์ 

การวางแผน

การตลาด 
การตลาด 

Place 
price 

Product 

ผูบ้ริโภค 

 สภาพแวดลอ้มทาง

วฒันธรรมและสังคม 
สภาพแวดลอ้มทางกฎหมายและการเมือง 

คู่แข่งขนั 
 

  

แผนภูมิท่ี 14 แสดงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกลยทุธ์การตลาดของบริษทั 

 

ท่ีมา  :  Kotler, Philip and Armstrong Gary. Principles of Marketing. 8 th  e.d. (New Jersey :   

Prentice-Hall 1999) 
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1. การวางแผนกลยุทธ์ของธุรกจิ 

   อดุลย ์จาตุรงคกุล (2546 : 23-24)ไดก้ล่าวถึงการวางแผนกลยทุธ์ของธุรกิจว่าเป็นกลยทุธ์ท่ี

ผูบ้ริหาร  หน่วยกลยทุธ์ทางธุรกิจ (Strategic Business  Unit – SBU) แต่ละแห่งตอ้งทาํกระบวนการ

วางแผนดงักล่าวมีขั้นตอนดงัน้ี   

 

 

 

 

 

 

 

         

 

 

 

 

 

แผนภูมิท่ี 15  แสดงกระบวนการวางแผนกลยทุธ์ของธุรกิจ                

ท่ีมา : อดุลย ์ จาตุรงคกลุ. การบริหารการตลาด  กลยทุธ์  และยทุธวิธี. (กรุงเทพฯ:  สาํนกัพิมพ์

มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ 2546), 24. 

การวเิคราะห์

ภาวะแวดลอ้ม

ภายนอก 

(โอกาสและ

ั ) 

การ

วางเป้าหมาย 

การวางกล

ยทุธ์ 

การวาง

โปรแกรมรับ

กลยทุธ์ 

ปฏิบติัการ 

ขอ้มูล

ป้อนกลบั 

และการ

ควบคุม 
การวเิคราะห์

ภาวะแวดลอ้ม

ภายใน (จุดแขง็ 

จุดอ่อน) 

ภารกิจของ

บริษทั 
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               ขั้นตอนกระบวนการวางแผนกลยทุธ์แต่ละขั้นตอนดงัน้ี (อดุลย ์ จาตุรงคก์ลุ 2546 : 24-26)   

       1. ภารกิจของธุรกิจ (Business  Mission) แต่ละหน่วยกลยทุธ์ทางธุรกิจ (Strategic  Business  

Unit – SBU)  มีภารกิจโดยเฉพาะภายใตภ้ารกิจหลกัของบริษทัโดยตอ้งกาํหนดความมุ่งหมายของธุรกิจ

ให้มีความเฉพาะเจาะจง เช่น “บริษทัจะมุ่งวางเป้าหมายท่ีโรงถ่ายภาพยนตร์สาํหรับโทรทศัน์และมุ่งท่ี

การเสนอความชาํนาญทางเทคโนโลยทีางดา้นแสงสวา่งโดยเฉพาะเท่านั้น” 

  เราอาจทาํขอ้ความของธุรกิจ (Mission  Statements)  แยกกนัไดโ้ดยสามารถแยกเป็นภารกิจ 

สาํหรับการใชค้วามพยายามทางการตลาด  หรือเพื่อใชเ้ป็นปรัชญาสาํหรับการให้บริการแก่ลูกคา้ หรือ

ใชเ้ป็นปรัชญาสาํหรับพนกังานหรือเพ่ือการอ่ืนทั้งหมดแสดงใหเ้ห็นได ้ดงัน้ี   

          การตลาด  : เพ่ือเพิ่มส่วนครองตลาดประจาํปี 5% แต่ละปีจากการใชโ้ครงการส่งเสริม

การตลาด และการตลาดท่ีสร้างสรรคแ์ละคิดข้ึนมาใหม่เสมอ  

          บริการ : เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้อยา่งรวดเร็วและใหค้าํแนะนาํและทาํทุก

อยา่งเพื่อนาํความพอใจมาสู่ลูกคา้  

          พนกังาน :  พฒันาให้เกิดความภูมิใจในความเป็นเจา้ของและพนกังานทุกคนมีความ

พอใจ    ในงานในระดบัสูงโดยมีการฝึกอบรม ใหก้ารยอมรับ  ใหร้างวลัและกระจายอาํนาจใหเ้พ่ือเป็น

การประกนัว่าทุกคนจะสร้างความพอใจให้ลูกคา้ทุกราย  ขอ้ความของภารกิจของธุรกิจน้ีจะทาํให้

ผูบ้ริหารหน่วยกลยทุธ์ทางธุรกิจ (SBU) ทุกรายพร้อมท่ีจะดาํเนินการวางแผนกลยทุธ์ตลอดจนปฏิบติั

ตามแผนดว้ย   

        2. การวิเคราะห์ภาวะแวดลอ้มภายนอก  (การวิเคราะห์โอกาสและภยั)  เม่ือสร้างขอ้ความ

เก่ียวกบัภารกิจแลว้ ผูจ้ดัการหน่วยกลยุทธ์ทางธุรกิจ ก็จะทราบภาวะแวดลอ้มท่ีตนจะตอ้งศึกษา

ตรวจสอบ เพ่ือปฏิบติัให้บรรลุถึงเป้าหมาย  เช่น  ตอ้งคอยดูอตัราความเจริญเติบโตของตลาดเป้าหมาย 

สุขภาพทางการเงินของตลาดเป้าหมาย คู่แข่งท่ีมีอยูใ่นปัจจุบนัหรือรายใหม่ท่ีกาํลงัจะเขา้สู่ตลาด  การ

พฒันาเทคโนโลยใีหม่ ๆ  กฎหมายท่ีอาจกระทบต่อการออกแบบสินคา้หรือการตลาด  และช่องทางการ

จาํหน่ายสินคา้ กล่าวโดยทัว่ไปก็คือ หน่วยธุรกิจต้องตรวจสอบพลังของส่ิงแวดลอ้มมหภาคจาก

ภายนอก (ประชากรศาสตร์  เศรษฐกิจ  เทคโนโลยี  การเมือง  และกฎหมาย สังคมและวฒันธรรม)  
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และผูท่ี้ประกอบกนัเป็นส่ิงแวดลอ้มจุลภาค (ลูกคา้  คู่แข่งขนั  ช่องทางการจาํหน่าย  ผูจ้ดัหาวตัถุดิบ  

และช้ินส่วนประกอบ)  ท่ีกระทบต่อความสามารถในการทาํกาํไร หน่วยกลยทุธ์ทางธุรกิจ ควรตั้งระบบ

สืบข่าวทางการตลาด  เพื่อคอยดูแนวโน้มการพฒันาท่ีสําคญั ๆ  เพื่อท่ีจะระบุโอกาสและภยั (อดุลย ์ 

จาตุรงคก์ลุ 2544 : 66-76 ; 2546 : 26-30)   

            ก. โอกาส  (Opportunities)  การวิเคราะห์ภาวะแวดลอ้มภายนอกสามารถทาํให้ธุรกิจ

เห็นโอกาสท่ีจะทาํให้บริษทับรรลุเป้าหมายของการวางแผนกลยุทธ์ โอกาสทางการตลาดเป็นเร่ือง

เก่ียวกบัความตอ้งการของผูซ้ื้อท่ีทาํใหบ้ริษทัสามารถดาํเนินการไดอ้ยา่งมีกาํไร  โอกาสแบ่งพิจารณาได้

ตามความน่าสนใจและความเป็นไปไดท่ี้จะปฏิบติัการให้ไดรั้บความสาํเร็จ สินคา้บางตวัเป็นท่ีตอ้งการ

ของตลาดเป้าหมาย เพราะมีความเหมาะเจาะกบัความตอ้งการของลูกคา้   ตรงกนัขา้มสินคา้ท่ีเราว่าดีมี

คุณภาพสูงกบัมีคู่แข่งขนัมาก และมีโอกาสนอ้ย 

            ข.  ภยั  (Threat)  เช่นเดียวกนัโอกาส  การวิเคราะห์ภาวะแวดลอ้มภายนอก  อาจทาํให้

สามารถระบบภยัท่ีบริษทัพบวางแผนป้องกันได้ เพราะถา้ไม่มีปฏิบติัการทางการตลาดในลกัษณะ     

“ตั้งรับ” ละก็ ผลของมนัจะนาํไปสู่การสูญเสียยอดขายและกาํไร  ภยัดูท่ีความรุนแรงและโอกาสท่ีจะ

เกิดท่ีเห็นไดช้ดัก็คือ  ความรวดเร็วของปฏิกิริยาตอบของคู่แข่งท่ีมีโอกาสท่ีเรากล่าวมาแลว้ในขอ้ ก. เรา

ควรมีแผนวางไวล่้วงหนา้ท่ีจะจดัการกบัภยั   

  การวิเคราะห์โอกาสและภยัท่ีมีต่อหน่วยกลยทุธ์ทางธุรกิจใดกต็าม ทาํใหเ้ราเห็นความน่าสนใจ

ของธุรกิจและอาจแบ่งธุรกิจไดด้งัน้ี   

    1.  Ideal  Business  โอกาสสาํคญัมีสูง  และภยัท่ีสาํคญัมีตํ่า   

    2.  Speculative  Business   โอกาสและภยัท่ีสาํคญัมีสูงทั้งสองอยา่ง   

    3.  Mature  Business  โอกาสสาํคญัมีตํ่า  และภยักมี็ตํ่า  

    4.  Troubled  Business  โอกาสมีตํ่าและภยัมีสูง (อดุลย ์จาตุรงคกลุ 2542)  

      3. การวิเคราะห์ภาวะแวดลอ้มภายใน  (การวิเคราะห์จุดอ่อนจุดแขง็)  เป็นการวิเคราะห์หา

ความสามารถท่ีจะไปสู่ความสาํเร็จ  ธุรกิจแต่ละท่ีตอ้งทาํการประเมินจุดอ่อนจุดแขง็ภายในเป็นระยะ ๆ      
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ทั้งจุดอ่อน  จุดแขง็ทางดา้นการตลาดทางดา้นการเงิน  การผลิต  การจดัองคก์าร (ปัญญา จนัทรา 2542 : 

19-20)     

       4. การวางเป้าหมาย  (Goal  Formulation)  การประเมินจุดอ่อนจุดแขง็  โอกาสและภยัของ

บริษทันั้นเราเรียกว่า SWOT analysis  เม่ือบริษทัไดจ้ดัทาํการวิเคราะห์  SWOT แลว้ งานขั้นต่อไปก็คือ  

การสร้างเป้าหมายเฉพาะสาํหรับแผนระยะหน่ึง  ขั้นตอนน้ีคือ  การวางเป้าหมาย  เป้าหมายจะอธิบายถึง

วตัถุประสงคท่ี์มีความเฉพาะเจาะจงในดา้นความสาํคญัและเวลา  ถา้สามารถเปล่ียนวตัถุประสงคเ์ป็น

เป้าหมายท่ีวดัได ้ จะเป็นการอาํนวยความสะดวกให้กบัการวางแผน  การประยุกต์ใช้แผนและการ

ควบคุมของฝ่ายบริหาร   

  มีธุรกิจเพียงไม่ก่ีรายท่ีมีวตัถุประสงค์เพียงรายการเดียว หน่วยกลยุทธ์ทางธุรกิจส่วนมากมี

วตัถุประสงคห์ลายรายการใชผ้สมกนัไปรวมทั้งความสามารถในการทาํกาํไร  ความเติบโตของยอดขาย    

การปรับปรุงส่วนครองตลาด  การจดัการกบัภยั  การสร้างส่ิงประดิษฐ์ใหม่  ช่ือเสียง  ฯลฯ  หน่วยกล

ยุทธ์ทางธุรกิจ จะสร้างวัตถุประสงค์เหล่าน้ีข้ึนเป็น  “ชุดของวัตถุประสงค์”   และบริหารตาม

วตัถุประสงคเ์หล่าน้ี (Management  by  Objectives – MBO)  โดยเป็นไปตามเกณฑด์งัน้ี    

     1.  ตอ้งมีการจดัการกบัวตัถุประสงค ์ โดยเรียงตามลาํดบัความสําคญัจากสําคญัมากท่ีสุด

เ ร่ือยไปจนไปถึงสําคัญน้อยท่ีสุด   อาจทําได้โดยการจัดกับวัตถุประสงค์ท่ีกว้างก่อน   เ ช่น                    

หาผลตอบแทนจากการลงทุน  แลว้จึงค่อยจดัการกบัวตัถุประสงคท่ี์เฉพาะเจาะจง  เช่น  ทาํกาํไรสูงสุด   

     2.  ถา้เป็นไปไดว้ตัถุประสงคจ์ะตอ้งแสดงในเชิงปริมาณ  เช่น เพิ่มอตัราผลตอบแทนในการ

ลงทุนเป็น 15%  ภายใน 2 ปี   

     3.  วตัถุประสงคจ์ะตอ้งสามารถปฏิบติัได ้ จะตอ้งเกิดจากการวิเคราะห์โอกาสและจุดแข็ง

ของ หน่วยกลยทุธ์ทางธุรกิจ ไม่ใช่เกิดจากความปรารถนาของคนบางคน   

     4.  วตัถุประสงค ์ ของบริษทัจะตอ้ง  “สอดคลอ้งตอ้งกนั”  เป็นไปไม่ไดท่ี้จะทาํยอดขายและ

กาํไรใหสู้งท่ีสุดพร้อม ๆ  กนั   
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  นอกจากนั้นยงัตอ้งทาํอยา่งใดอยา่งหน่ึง  “แลกกนั” ระหว่างกาํไรระยะสั้นกบัระยะยาว  เจาะ

ตลาดปัจจุบนัอยา่งมากกบัพฒันาตลาดใหม่ เป้าหมายกาํไรกบัเป้าหมายไม่ตอ้งการกาํไรเจริญเติบโตสูง

กบัภยัตํ่า  ฯลฯ  ทั้งน้ีกเ็พราะวตัถุประสงคแ์ต่ละอยา่งใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดแตกต่างกนั 

         5. การวางกลยทุธ์  (Strategy  Formulation) กลยทุธ์เป็นแผนปฏิบติั (Game  Plan)  เพื่อให้

บรรลุถึงเป้าหมาย  ธุรกิจทุกแห่งตอ้ง   “ปรับ”  กลยุทธ์เพื่อให้บรรลุเป้าหมายของคน  พอร์ตเตอร์ได ้

แนะ   กลยทุธ์ไวเ้ป็น  3 ประเภท  คือ (ปัญญา จนัทรา 2542 : 20-22)     

             ก.  การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน  (Overall Cost  Leadership)  มีตน้ทุนการผลิตและการจดั

จาํหน่ายตํ่าท่ีสุด  เพื่อท่ีวา่สามารถทาํใหร้าคาตํ่ากว่าคู่แข่งขนัและมีส่วนครองตลาดมากกว่า  บริษทัท่ีใช้

กลยทุธ์น้ีตอ้งเป็นเลิศในดา้นวิศวกรรม  การจดัซ้ือ  การผลิตและการแจกจ่ายตวัสินคา้   

             ข.  การทาํใหเ้กิดความแตกต่าง  (Differentiation)  โดยกลยทุธ์น้ีธุรกิจมุ่งท่ีจะปฏิบติัการ

ให้เหนือกว่าผูอ่ื้นเพื่อผลิตคุณประโยชน์ต่าง ๆ  ท่ีลูกคา้ในตลาดส่วนใหญ่มองเห็นคุณค่า  เช่น  บริษทั

พยายามเป็นผูน้าํดา้นการให้บริการผูน้าํดา้นสุขภาพ  ผูน้าํดา้นสไตลสิ์นคา้  ผูน้าํดา้นเทคโนโลยี  ฯลฯ  

บริษทัไม่จาํเป็นตอ้งเป็นผูน้าํทุกดา้นท่ีกล่าวมาน้ี  บริษทัสร้างความแขง็แกร่งเพื่อเป็นขอ้ไดเ้ปรียบในเชิง

การแข่งขนั (Competitive  Advantage)  จากคุณประโยชน์อย่างใดอย่างหน่ึงหรือมากกว่านั้น เช่น 

บริษทัท่ีเป็นผูน้าํดา้นคุณภาพจะซ้ือแต่ช้ินส่วนประกอบท่ีดีท่ีสุด  ประกอบช้ินส่วนดว้ยความชาํนาญ

สูงสุด  ตรวจสอบสินคา้ละเอียดถ่ีถว้น  เป็นตน้   

              ค.  มุ่งท่ีตลาดส่วนเลก็  (Focus)  ธุรกิจมุ่งเฉพาะกบัตลาดส่วนท่ีแคบ ๆ  หน่ึงส่วนหรือ

มากกว่านั้นแทนท่ีจะไปสู่ตลาดใหญ่  บริษทัรู้ความตอ้งการของตลาดส่วนน้ีเป็นอยา่งดี  และใชว้ิธีการ

เป็นผูน้าํดา้นตน้ทุนกบัส่วนท่ีเป็นเป้าหมาย  บางบริษทั  เช่น  บริษทัท่ีมีความสามารถในการออกแบบ

ผลิตภณัฑ์อาจใชว้ิธีการทาํให้เกิดความแตกต่างกบัส่วนท่ีเป้าหมายน้ีไดเ้ช่นกนั  สรุปแลว้ถา้เป็นผูน้าํ

ทางดา้นตน้ทุน   

         6. การวางโปรแกรมรับกลยทุธ์  (Program  Formulation)  เม่ือหน่วยธุรกิจเลือก กลยทุธ์ได้

แล้วงานขั้นต่อไปก็คือ  การวางโครงการสนับสนุนกลยุทธ์  ถ้าธุรกิจเลือกท่ีจะเป็น  “ผูน้ําทาง

เทคโนโลยี”  ก็จะต้องวางแผนวางโปรแกรมท่ีจะสร้างความแข็งแกร่งให้กับฝ่ายวิจัยและพฒันา  
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รวบรวมสติปัญญาทางเทคโนโลยีพฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัเทคโนโลยี  ฝึกอบรมพนักงานขาย

ทางเทคนิค  สร้างโฆษณาเพ่ือส่ือสาร การเป็นผูน้าํทางเทคโนโลยแีก่ตลาดเป้าหมาย เป็นตน้ ต่อจากนั้น

ฝ่ายการตลาดตอ้งประเมินตน้ทุนของโปรแกรม  มีคาํถามบางอย่างเกิดข้ึนในตอนน้ีเก่ียวกับความ

เหมาะสมหรือไม่ท่ีจะใช้  เทรดโชว์  การแข่งขันยอดขาย  จาํนวนพนักงานขายท่ีจะรับเพิ่มข้ึน            

การบญัชาเพื่อการตดัสินใจทางการตลาด  เป็นตน้   

          7. การปฏิบติัการ  (Implementation)  กลยุทธ์ท่ีชัดเจนรวมกับโปรแกรมสนับสนุนกล

ยุทธ์จะไร้ผลถา้บริษทัไม่อาจนาํไปปฏิบติัได ้ ในความเป็นจริงแลว้กลยุทธ์เป็นเพียงแต่องคป์ระกอบ

อยา่งเดียวในองคป์ระกอบ  7 ประการ  ในการท่ีจะทาํใหเ้กิดการเป็นบริษทั  ซ่ึงไดแ้ก่   

             1.  กลยุทธ์ (Strategy)  เป็นส่วนสาํคญัเก่ียวกบัแผนท่ีใชใ้นการช้ีทิศทางของบริษทัแต่

เป็นองคป์ระกอบ  1 ใน 7 ประการเท่านั้น  แมก้ลยทุธ์น้ีจะดีท่ีสุดแต่ก็ไม่อาจจะใชไ้ดถ้า้ไม่ไดน้าํไปใช้

ร่วมกนัเป็นอยา่งดีกบัองคป์ระกอบอ่ืน  

             2.  โครงสร้าง   (Structure)   การจัดองค์การ   นโยบาย   วิ ธีปฏิบัติ   โดยทําเป็น

กระบวนการเพื่อการตดัสินใจและปฏิบติัต่อส่ิงแวดลอ้มภายนอก   

             3.  ระบบ  (Systems)  ระบบครอบคลุมทั้งกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดจากข่าวสาร

ทางการบริหารอย่างพร้อมมูล  มีระบบผูเ้ ช่ียวชาญสนับสนุน ระบบสนับสนุนการตัดสินใจอิง

คอมพิวเตอร์และระบบข่าวสารทางการตลาด   

              4.  สไตล์ของพนักงาน  (Style)  หมายถึง  วิถีทางท่ีพนักงานใช้ในการคิดและก่อ

พฤติกรรม   

              5.  การพนกังาน  (Staff)  หมายถึง  การท่ีบริษทัจา้งคนท่ีมีความสามารถ  ฝึกอบรมและ

จูงใจพนกังานไดดี้และมอบหมายงานท่ีถูกตอ้งแก่บุคคลเหล่าน้ี   

              6.  ความชาํนาญของพนกังาน  (Skills)  หมายถึง  การท่ีบริษทัทาํให้พนกังานรู้วิธีการ

ปฏิบติังานและมีการประดิษฐเ์ทคนิคในการทาํงานใหม่ ๆ  ข้ึนมาใหม่อยูเ่สมอ   
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              7.  การมีค่านิยมร่วมกนั  (Shared  Value)  บริษทัมีค่านิยมร่วมกนัเม่ือพนกังานใช้

ค่านิยมช้ีทิศทางของพฤติกรรมและใชภ้ารกิจ (Mission)  อยา่งเดียวกนั   

  ขอ้มูลป้อนกลบั (Feedback) และการควบคุม  ในการนาํเอากลยทุธ์ไปปฏิบติั  บริษทัตอ้งการรู้

ผลของการปฏิบัติและต้องการตรวจสอบการพัฒนาใหม่ ๆ  ท่ี เกิดข้ึนในส่ิงแวดล้อมทั้ งท่ีเป็น

ส่ิงแวดลอ้มภายในและภายนอก   ส่ิงแวดลอ้มบางอยา่งมีความ  “คงตวั”  อยูห่ลายปีบางอยา่งเติบโตชา้ 

ๆ  และทาํนายได ้ แต่บางอยา่งเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็วและคาดคะเนไม่ได ้ บริษทัจะตอ้งทบทวนและ 

“ปรับ”  การปฏิบติังาน  โปรแกรมกลยทุธ์หรือแมก้ระทัง่วตัถุประสงค ์  

2. การบริหารกลยุทธ์เกีย่วกบัวงจรชีวติผลติภัณฑ์   

   อดุลย ์ จาตุรงคก์ุล  (2544: 14-15)  ไดอ้ธิบายว่าผลิตภณัฑแ์ละตลาดมีวงจรชีวิตท่ีตอ้งเปล่ียน   

กลยทุธ์ทางการตลาดอยูต่ลอดเวลาโดยปกติบริษทัตอ้งวางกลยุทธ์ทางการตลาดใหม่หลายคร้ัง  (7 – 8 

คร้ัง)  ในระหว่างช่วงชีวิตของผลิตภณัฑ์ เป็นตน้ว่าเม่ือมีการเปล่ียนแปลงสภาวะการณ์ทางเศรษฐกิจ     

คู่แข่งขนัมีผลิตภณัฑห์รือส่วนผสมการตลาด  4 P’ s ใหม่ออกมาโจมตี  และเม่ือผลิตภณัฑผ์า่นไปเขา้

ขั้นตอนใหม่ ๆ  ของความสนใจและความปรารถนาของผูซ้ื้อ  จากนั้นบริษทัตอ้งคอยวางแผนกลยทุธ์ท่ี

เหมาะสมกบัแต่ละขั้นตอนของวงจรชีวิตผลิตภณัฑ ์ เพื่อขยายเวลาการคงอยูใ่นตลาดของผลิตภณัฑแ์ละ

ความสามารถในการทาํกาํไรของบริษทัดว้ย  

   2.1 วงจรชีวติของผลติภัณฑ์  (Product  Life  Cycle – PLC)   

   หลงัจากท่ีนาํผลิตภณัฑใ์หม่สู่ตลาดแลว้  ฝ่ายบริหารกต็อ้งการใหผ้ลิตภณัฑมี์ชีวิตราบร่ืนและ

ยืนนาน  แมจ้ะไม่ไดค้าดหวงัว่าผลิตภณัฑ์จะยืนยงอยู่ตลอดกาลก็ตามแต่ฝ่ายบริหารก็ตอ้งการท่ีจะทาํ

กาํไรอย่างมีเหตุผลเพ่ือให้คุม้กบัความพยายามและการเส่ียงท่ีไดทุ่้มเทลงไปเพื่อนาํผลิตภณัฑ์สู่ตลาด

ผลิตภณัฑทุ์กอยา่งมีวงจรชีวิต  (อดุลย ์ จาตุรงคก์ลุ  2547 : 26) 

 แสดงรูปของ วงจรชีวิตของผลิตภณัฑ ์ (PLC) ซ่ึงมี  5  ขั้นตอน  คือ (อดุลย ์ จาตุรงคก์ุล  2547 : 

78) 

 

 



        77 

     1.  ขั้นตอนพฒันาผลิตภณัฑ ์ เร่ิมเม่ือบริษทัพบและพฒันาขอ้คิดเห็นเก่ียวกบัผลิตภณัฑใ์หม่

ในระหวา่งท่ีกาํลงัพฒันาผลิตภณัฑท่ี์ไม่มียอดขาย  ตน้ทุนการลงทุนของบริษทัมีแต่เพิ่มมากข้ึน  

     2.  ขั้นตอนแนะนําสู่ตลาด  เป็นระยะเวลาท่ีมีการเติบโตของยอดขายช้าในขณะท่ีมีการ

แนะนาํผลิตภณัฑสู่์ตลาด  ยงัไม่มีกาํไรในขั้นตอนน้ีเน่ืองจากภาระค่าใชจ่้ายอย่างมากจากการแนะนาํ

ผลิตภณัฑสู่์ตลาด   

    3.  ขั้นตอนเติบโต  เป็นระยะท่ีตลาดยอมรับผลิตภณัฑอ์ยา่งรวดเร็วและกาํไรสูงข้ึน   

    4.  ขั้นตอนสินคา้โตเต็มท่ี  เป็นระยะเวลาท่ีความเติบโตของยอดขายชะลอตวัลง  เน่ืองจาก

สินคา้เป็นท่ียอมรับของผูท่ี้คาดว่าจะเป็นผูซ้ื้อส่วนใหญ่แลว้  กาํไรลดลงเพราะค่าใชจ่้ายทางการตลาด

เพิ่มมากข้ึนเพื่อปกป้องผลิตภณัฑใ์หพ้น้จากการแข่งขนั   

   5.  ขั้นตอนสินคา้ถดถอย  เป็นระยะเวลาท่ียอดขายตกลงและกาํไรลดลงมาก   

   วงจรชีวิตของผลิตภณัฑ์มิได้มีรูปแบบครบทุกขั้นตอนเสมอไปทุกผลิตภณัฑ์  ผลิตภณัฑ์

บางอย่างเม่ือไดรั้บการแนะนาํและก็ตายไปโดยรวดเร็ว  บางผลิตภณัฑอ์ยู่ใน  “ขั้นตอนเต็มอ่ิม”  เป็น

เวลานาน บางผลิตภณัฑเ์ขา้สู่ขั้นตอนถดถอยแลว้ยอ้นกลบัไปสู่ขั้นตอนเติบโตอีก  เพราะมีการส่งเสริม

ตลาดอยา่งเขม้แขง็หรือมีการ  “วางตาํแหน่ง”  ผลิตภณัฑเ์สียใหม่   

   2.2 กลยุทธ์การตลาดตลอดวงจรชีวิตผลติภัณฑ์  (Marketing  Strategies  Throughout  the  

PLC)   

   เราอาจพิจารณารายละเอียดของแต่ละขั้นตอนของวงจรชีวิตของผลิตภณัฑ ์  พร้อมทั้งกลยทุธ์

ทางการตลาดท่ีเหมาะสมกบัแต่ละขั้นตอน  ดงัน้ี  (อดุลย ์ จาตุรงคก์ุล  2547 :  80-86 ; อดุลย ์ จาตุรงค์

กลุ 2543 :  233-239)   

           ก. ขั้นแนะนาํผลิตภณัฑสู่์ตลาด  (Introduction  Stage) (อดุลย ์จาตุรงคก์ลุ 2547 :  80) 

           เร่ิมดว้ยเม่ือการ “ปล่อย”  ผลิตภณัฑสู่์ตลาด  เน่ืองจากการเคล่ือนตวัของผลิตภณัฑจ์าก

ตลาดหน่ึงไปสู่ตลาดส่วนอ่ืน  ๆ  กินเวลามากและตอ้ง  “ครอบคลุม”  ตวัแทนจาํหน่ายในตลาดใหท้ัว่ถึง
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ตอ้งใชเ้วลานานความเติบโตของยอดขายค่อยขา้งชา้ในขั้นตอนน้ี  กาํไรตํ่าหรืออาจไม่มีกาํไรในขั้นตอน

น้ีเพราะยอดขายตํ่าและค่าใชจ่้ายในการจาํหน่ายและส่งเสริมตลาดสูงมาก  บริษทัตอ้งการเงินมากเพ่ือจูง

ใจตวัแทนจาํหน่าย  ค่าใช้จ่ายในการส่งเสริมตลาดมี โรดโชว์ต่อยอดขายสูงเพราะมีความจาํเป็นท่ี

จะตอ้งใช้ความพยายามท่ีจะส่งเสริมตลาดเพื่อ  1)  แจ้งข่าวสารแก่ผูท่ี้คาดว่าจะเป็นลูกคา้เก่ียวกับ

ผลิตภณัฑใ์หม่และยงัไม่เป็นท่ีรู้จกักนั  2)  เพื่อจูงใจใหมี้การทดลองผลิตภณัฑแ์ละ  3)  แสวงหาการจดั

จาํหน่ายในร้านค้าปลีก  บริษัทมุ่งท่ีจะขายกับผูซ้ื้อท่ีพร้อมซ้ือซ่ึงโดยปกติเป็นกลุ่มผูมี้รายได้สูง  

นอกจากนั้นราคามกัสูงเพราะ  1)  ตน้ทุนสูงเน่ืองจากอตัราการขายผลผลิตตํ่า  2)  เกิดปัญหาทางเทคนิค

เก่ียวกบัการผลิตท่ียงัควบคุมไม่ไดดี้  และ 3)  ความตอ้งการกาํไรสูงเพื่อสนับสนุนค่าใช้จ่ายในการ

ส่งเสริมในการตลาดท่ีสูงและเพื่อใหเ้กิดความเติบโต   

   กลยุทธ์การตลาดในขั้นตอนแนะนําสินคา้  ในการปล่อยผลิตภณัฑ์ใหม่สู่ตลาดนั้น   ฝ่าย

บริหารการตลาดอาจจะจดัให้ตวัแปรทางการตลาดแต่ละตวั  คือ  ราคา  การส่งเสริมการตลาด  การจดั

จาํหน่ายและคุณภาพสินค้าให้อยู่ในระดับสูงหรือตํ่าก็ได้  ถ้าพิจารณาเพียงราคากับการส่งเสริม

การตลาดแลว้   

   ความเป็นผูน้าํในตลาด  (Market  Pioneer)  บริษทัท่ีมีแผนจะแนะนาํผลิตภณัฑใ์หม่สู่ตลาด

ตอ้งตดัสินใจว่าเม่ือใดจะเขา้สู่ตลาด การเป็น  “เจา้แรก”  ในตลาดอาจมี  “รางวลั”  มากแต่ก็เส่ียงและ

ตอ้งลงทุนสูงมาก  แต่ถา้เขา้สู่ตลาดชา้กว่าเจา้อ่ืนจะไดก้็ต่อเม่ือบริษทัมีเทคโนโลยีคุณภาพเหนือกว่า

หรือมีตราแขง็แกร่งกวา่คู่แข่งขนั   

   ขอ้ดีของการเป็นผูน้าํตลาดก็คือ  ผูบ้ริโภคชอบตราของผูน้าํมากกว่าตราอ่ืนเพราะผูใ้ชต้อน

แรกไดล้องใชแ้ละพอใจและไดมี้โอกาสแนะนาํลูกคา้คนอ่ืนใหต้ดัสินใจซ้ือตาม  ผูผ้ลิตก็มีขอ้ไดเ้ปรียบ

อนัเกิดจากการผลิตขนาดใหญ่  (Economies  of  Scale)  เป็นผูน้าํทางดา้นเทคโนโลยีเป็นเจา้ของ

ทรัพยสิ์นท่ีหายาก  และมีอุปสรรคมากมายท่ีกั้นกางไม่ใหคู้่แข่งขนัเขา้สู่ตลาดไดโ้ดยง่าย  ผูน้าํตลาดตอ้ง

เลือกกลยุทธ์ในการนาํผลิตภณัฑสู่์ตลาดเพ่ือสอดคลอ้งกบัการวางตาํแหน่งผลิตภณัฑท่ี์บริษทัตั้งใจไว ้ 

กลยทุธ์น้ีจึงควรเป็นขั้นตอนแรกใน  “แผนหลกั”  ของการตลาดแบบมีวงจรชีวิตผลิตภณัฑ ์ (Life-Cycle  

Marketing)   
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           ข. ขั้นผลิตภณัฑเ์ติบโต  (Growth  Stage) (อดุลย ์ จาตุรงคก์ลุ  2547 :  80-81)  

           ขั้นตอนน้ีเห็นไดจ้ากการไต่เส้นโคง้ของยอดขายข้ึนไปอยา่งรวดเร็ว  ผูท่ี้นาํเอาของใหม่

มาใชใ้นตอนตน้ ๆ  (Early  Adopters)  นิยมชมชอบผลิตภณัฑแ์ละผูบ้ริโภคอ่ืนก็เร่ิมซ้ือผลิตภณัฑคู่์แข่ง

รายใหม่เขา้สู่ตลาดเพราะมีการผลิตขนานใหญ่และกาํไรเป็นตวัจูงใจ  คู่แข่งขนัเหล่าน้ีแนะนาํลกัษณะ

ของผลิตภณัฑใ์หม่และขยายการจดัจาํหน่าย  (อดุลย ์ จาตุรงคก์ลุ  2542 ; ปัญญา จนัทรา, 2542 : 37-39)    

  ราคายงัคงเดิมหรือลดลงเล็กน้อยข้ึนอยู่กบัว่า   อุปสงค์เพิ่มข้ึนเร็วช้าเพียงใด  บริษทัรักษา

ค่าใช้จ่ายให้อยู่ในระดบัเดิมหรือเพิ่มระดบัเพียงเล็กน้อยเพื่อ  “ประชนั”  กบัคู่แข่งขนัหรือเพื่อ  “ให้

ความรู้”   แก่ตลาดต่อไปยอดขายเพิ่มข้ึนเร็วกว่าการเพิ่มของค่าใชจ่้ายในการส่งเสริมตลาด  ซ่ึงเป็นเหตุ

ใหเ้รดโชวข์องการส่งเสริมการตลาดกบัยอดขายค่อย ๆ  ลดลง   

  กาํไรเพิ่มระหว่างขั้นตอนเติบโตเน่ืองจาก  1)  ตน้ทุนค่าส่งเสริมการตลาดกระจายไปให้กบั

จาํนวนสินคา้ท่ีขาย  ซ่ึงมีปริมาณมากทาํให้ตน้ทุนต่อหน่วยไม่สูงมากนกั  และ  2)  ตน้ทุนการผลิตต่อ

หน่วยลดลงเร็วกวา่การลดลงของราคาเน่ืองมาจากผูผ้ลิตมีประสบการณ์ในการผลิตมากข้ึน   

  อตัราการเติบโตเปล่ียนจากอตัราท่ีเร่งเพิ่มข้ึนไปเป็นอตัราเร่งลดลง  นอ้ยลง  บริษทัตอ้งคอยดู

การเพิ่มข้ึนของอตัราท่ีลดลงถอยลงเพื่อท่ีจะเตรียมใชก้ลยุทธ์ใหม่  ๆ  เพื่อป้องกนัมิให้การตกลงของ

อตัราดงักล่าวเพิ่มมากข้ึน   

  กลยทุธ์ทางการตลาดในขั้นเติบโต  ในขั้นตอนน้ีบริษทัใชก้ลยทุธ์หลายประการ  เพื่อ “คํ้าจุน”   

ความเติบโตของตลาดอย่างรวดเร็วให้คงอยู่ตามเดิมให้นานท่ีสุดเท่าท่ีจะทาํได ้ กลยุทธ์การขยายตวั

ต่อไปน้ีจะทาํใหต้าํแหน่งของการแข่งขนัแขง็แกร่งข้ึน   

   1.  ปรับปรุงคุณภาพผลิตภณัฑ ์ เพิ่มลกัษณะสินคา้ใหม่และปรับปรุงสไตล ์  

   2.  เพิ่มรุ่นใหม่และสินคา้   “บริวาร”  เช่น  ขนาดแตกต่างกัน  รสชาติ  ฯลฯ  เพื่อปกป้อง

สินคา้หลกั   

   3.  เขา้สู่ตลาดส่วนใหม่   
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   4.  เพิ่มการครอบคลุมตลาดและเขา้สู่ช่องทางการจาํหน่ายใหม่   

   5.  เปล่ียนจากโฆษณาให้ลูกคา้รู้ตวัในผลิตภณัฑ์ไปสู่โฆษณาเพื่อสร้างความชอบให้กบัตวั

ผลิตภณัฑ ์  

   6.  ลดราคาเพ่ือจูงใจผูซ้ื้อท่ีไวต่อราคา   

 บริษทัท่ีอยู่ในขั้นตอนเติบโตจะตอ้ง  “แลกกนั”  ระหว่างการมีส่วนครองตลาดสูงและมีกาํไร

ในปัจจุบนัสูง  ถา้มีการลดเงินให้กบัการปรับปรุงผลิตภณัฑ ์ ส่งเสริมตลาดและการจดัจาํหน่ายใหดี้ข้ึน

และอาจจะทาํให้บริษทัอยู่ในตาํแหน่งท่ี  “ครอบงาํ”  ส่วนครองตลาดแต่จะตอ้งท้ิงทั้งกาํไรท่ีไดอ้ยู่ใน

ปัจจุบนัเพื่อไปปรับกาํไรท่ีสูงกวา่ในขั้นตอนต่อไป   

          ค.ขั้นตอนผลิตภณัฑอ่ิ์มตวั  (Maturity  Stage)  (อดุลย ์ จาตุรงคก์ลุ 2547 :  81-82) 

          ในบางจุดอตัราการเติบโตของยอดขายชา้ลง  ซ่ึงกแ็สดงวา่ผลิตภณัฑเ์ขา้สู่ขั้นตลาดเตม็อ่ิม

แลว้  ผลิตภณัฑ์ส่วนมากอยู่ในขั้นตอนน้ีและฝ่ายบริหารการตลาดก็ยุ่งอยู่กบัผลิตภณัฑ์ท่ีโตเต็มท่ีใน

ตลาดเตม็อ่ิมน้ีเป็นส่วนมาก  ขั้นตอนน้ีอาจแบ่งพิจารณาไดเ้ป็น  3 ระยะดงัน้ี  (อดุลย ์ จาตุรงคก์ุล 2542  

: 39-42)    

   ระยะแรก  ระยะเติบโต (Growth  Maturity) อตัราการเติบโตของยอดขายเร่ิมลดลง  ไม่มี

ช่องทางการจาํหน่ายใหม่ให้ทาํการจดัจาํหน่ายอีกแลว้  แมว้่าจะมีพวกท่ียงัไม่ไดใ้ชสิ้นคา้  (Laggard  

Buyers)  หลงเหลืออยูแ่ละยงัคงจะเขา้สู่ตลาดดว้ยกต็าม   

   ระยะท่ี  2  ระยะคงท่ี (Stable  Maturity)  ยอดขายต่อลูกคา้แต่ละรายตกลงไปเพราะสินคา้โต

เตม็ท่ี  ผูท่ี้คาดว่าจะเป็นลูกคา้ส่วนใหญ่ไดล้องใชผ้ลิตภณัฑข์องเราไปหมดแลว้และยอดขายในอนาคต

ตอ้งคอยเอามาจากการเพิ่มข้ึนของพลเมืองและอุปสงคท์ดแทน   

   ระยะท่ี  3  ระยะลดลง (Decaying  Maturity)  ยอดขายท่ีเคยมีในระดบัท่ีสูงกว่าของคู่แข่งขนั

เร่ิมตน้ลดลงเร่ือย ๆ  และลูกคา้เร่ิมเปล่ียนไปซ้ือสินคา้อ่ืนและสินคา้ทดแทนแลว้   
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  การท่ีอัตราของความเติบโตของยอดขายชะลอตัวลงทําให้เ กิดขีดความสามารถใน

อุตสาหกรรมมากเกินไปจน  “เหลือลน้”  การมีขีดความสามารถมากเกินไปนาํไปสู่การมีการแข่งขนั

อย่างหนัก  คู่แข่งขนัจะแย่งกนัหาตลาดย่อยและเดินทางเขา้สู่ตลาดย่อย  (Niches)  ดงักล่าวทาํการลด

ราคา  เพ่ิมโฆษณาและลดแลกแจกแถม  คู่แข่งต่างเพิ่มงบประมาณวิจยัและพฒันา เพ่ือทาํการปรับปรุง

สินคา้และขยายสายผลิตภณัฑ ์ พยายามสร้างตราส่วนตวั  (Private  Brand)  ขั้นตอนน้ีจึงก่อใหเ้กิดความ

ลดนอ้ยถอยลงของกาํไร  คู่แข่งท่ีอ่อนแอถอนตวัไปจากตลาดอุตสาหกรรม  จึงประกอบไปดว้ยคู่แข่งท่ี

พยายาม  “ยดึท่ีมัน่”  ไวอ้ยา่งมัน่คงและใชพ้ยายามหาขอ้ไดเ้ปรียบในเชิงการแข่งขนั   

  ส่ิงท่ีบริษทัในตลาดเตม็อ่ิมจะตอ้งเลือกทาํ  ก็คือพยายามด้ินรนเพื่อใหต้นเองติดอนัดบัหน่ึงใน

สาม  ของบริษทัต่าง ๆ ท่ีขายได้ดีท่ีสุดในอุตสาหกรรมและทาํกาํไรโดยการขายปริมาณมากโดยมี

ตน้ทุนตํ่า  หรือไม่กใ็ชก้ลยทุธ์ตลาดยอ่ย  (Niching  Strategy)  และทาํกาํไรโดยขายใหไ้ดร้าคาดี 

  กลยทุธ์การตลาดในตลาดเตม็อ่ิม  (Marketing  Strategies  in  the  Maturity  Stage)   ใน

ขั้นตอนน้ีบางบริษทั  “สละ”  ผลิตภณัฑท่ี์  “ขายไม่ค่อยดี”  ออกไปโดยมุ่งทุ่มเททรัพยากรกบัสินคา้ท่ีทาํ

กําไรได้มากกว่าและกับผลิตภัณฑ์ใหม่  นักการตลาดมักพิจารณากลยุทธ์ในการปรับปรุงตลาด  

ปรับปรุงผลิตภณัฑแ์ละปรับปรุงส่วนประสมการตลาด   

  บริษทัจะตอ้งพิจารณาว่า เคร่ืองมือทางการตลาดใดจะมีประสิทธิภาพสูง  ในขั้นตอนน้ีหรือ

อาจจะใชห้ลายอยา่งผสมผสานกนัเพื่อใหเ้หมาะกบัตลาดเป้าหมายในสถานการณ์เช่นน้ีกไ็ด ้  

           ง. ขั้นตอนผลิตภณัฑถ์ดถอย  (Decline  Stage)  (อดุลย ์ จาตุรงคก์ลุ  2547 : 86)    

           ยอดขายของรูปแบบสินคา้และตรายี่ห้อต่าง ๆ  จะตอ้งพบกบัสภาวะ  “ถดถอย”  ไม่วนั

ใดกว็นัหน่ึงอาจจะถดถอยแบบชา้ ๆ  หรือเป็นไปโดยรวดเร็วกไ็ด ้ ทั้งน้ีกด็ว้ยเหตุผลหลายประการ  เช่น  

ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี  ผูบ้ริโภคเปล่ียนรสนิยม  มีคู่แข่งทั้ งจากภายในประเทศและจาก

ต่างประเทศ  เป็นตน้  ทั้งหมดน้ีทาํใหเ้กิดขีดความสามารถมีมากเกินความตอ้งการ  มีการลดราคาสินคา้

ลงและกาํไรก็จะถูก  “บัน่ทอน”  ลงไปดว้ย  เม่ือยอดขายและกาํไรลดลง  บางบริษทัถอนตวัไปจาก

ตลาด  บริษทัท่ีเหลือต่างก็ลดจาํนวนผลิตภณัฑท่ี์คนเสนอขายลง  บา้งก็ถอนตวัออกจากตลาดส่วนยอ่ย

และช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีอ่อนแอ  อาจถึงกบัตดังบประมาณการส่งเสริมการตลาดลงและลดราคาลง
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ไปอีก  อย่างไรก็ดีส่วนมากมกัจะไม่มีใครวางนโยบายท่ีจะจดัการกบัผลิตภณัฑ์  “สูงอายุ”  ส่วนมาก

แลว้ฝ่ายบริหารมกัเช่ือว่ายอดขายของผลิตภณัฑ์จะดีข้ึนเม่ือเศรษฐกิจดีข้ึน  หรือยอดขายจะดีข้ึนถา้

ปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดหรือไม่ก็เม่ือมีการปรับปรุงผลิตภัณฑ์หรือไม่ก็ต้องเอาผลิตภัณฑ ์ 

“สูงอาย”ุ  ท่ีอ่อนแอเอาไวเ้พราะมนัมีส่วนในการทาํใหก้ารขายของผลิตภณัฑอ่ื์นประสบผลสาํเร็จดว้ย   

   การวางนโยบายเก่ียวกบัผลิตภณัฑสู์งอายเุป็นเร่ืองจาํเป็นในขั้นตอนน้ีเพราะมนัมี  “ตน้ทุนท่ี      

ซ่อนเร้น  (Hidden  Cost)”   ท่ีคอย  “เกาะกิน”  กาํไรของบริษทัอยูม่ากมาย  เราเรียกมนัว่าผลิตภณัฑท่ี์

เจบ็ป่วยหรืออ่อนแอ  (Weak  or  Sick  Products)  ซ่ึง  “ขโมย”  เวลาของฝ่ายบริหารใชไ้ดม้ากกว่าท่ี

จาํเป็น ตอ้งคอยปรับราคา  ตอ้งคอยจดัการในฐานะท่ีเป็นสินคา้คงคลงั  ตอ้งคอยปรับเคร่ืองจกัรบ่อย

ในขณะผลิต  ตอ้งโฆษณาพนักงานขาย  ตอ้งคอยเอาใจใส่  (ซ่ึงควรจะใชก้บัผลิตภณัฑ์ท่ีทาํกาํไรจะ

ดีกว่า)  และค่าใชจ่้ายอ่ืน ๆ  ท่ีอาจเกิดข้ึนในอนาคต  นอกจากน้ียงัเป็นการสูญเสีย  “โอกาส”  คือถา้มี

สินคา้อ่อนแออยูแ่ละไม่มีการ  “ขจดั”  ออกไป  บริษทักจ็ะเล่ือนเวลาในการเสาะแสวงหาผลิตภณัฑใ์หม่

ทดแทน   

 กลยทุธ์การตลาดระหว่างขั้นตอนถดถอย  (Marketing  Strategies  During  the  Decline  

Stage)   

  ในการดาํเนินการกบัผลิตภณัฑสู์งอาย ุบริษทัมีงานและการตดัสินใจ  ดงัน้ี   

     1.  การระบุสินค้าอ่อนแอ  ตามระบบน้ีต้องตั้ งคณะกรรมการทบทวนผลิตภัณฑ์  อัน

ประกอบดว้ย ตวัแทนจากแผนกการตลาด  แผนกวิจยัและพฒันา  แผนกผลิตและการเงินเพื่อพฒันา

ระบบในการระบุสินคา้อ่อนแอ   

    2.  กาํหนดกลยุทธ์การตลาด  บางบริษทัออกจากตลาดไปอย่างรวดเร็ว  แต่บางบริษทัทาํ

ไม่ไดเ้พราะมีอุปสรรคในการออกจากตลาด  (Exit  Braziers)  ในอุตสาหกรรมนั้น ๆ  ถา้อุปสรรคมีนอ้ย

กพ็อจะออกจากตลาดได ้  

    3.  การตดัสินใจยกเลิกผลิตภณัฑ ์ การยกเลิกอาจทาํให้ตอ้งตดัสินใจเร่ืองอ่ืนอีก  ถา้บริษทัมี

ระบบการจดัจาํหน่ายท่ีแขง็แกร่งและมีส่ิงดีก็สามารถขายกิจการแก่บริษทัอ่ืนได ้ ถา้ใครขายไม่ไดก้็ควร

จะเลิกตรายีห่อ้ไม่เร็วกช็า้  นอกจากนั้นบริษทัยงัตอ้งคิดถึงการตอ้งเกบ็ช้ินส่วนอะไหล่ไวส้าํหรับลูกคา้ท่ี
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ซ้ือของไปแลว้ดว้ย  โดยเฉพาะในกรณีท่ีมีการยกเลิกธุรกิจเพียงแผนกเดียว หรือตรายีห่อ้เดียว  ส่วนอ่ืน

ท่ียงัคงเหลืออยูก่จ็ะไม่ถูกกระทบในดา้นภาพพจน์ไปดว้ย   

                3. การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม (SWOT Analysis) ในการวางแผน      

กลยุทธ์ 

        การตรวจสภาพแวดล้อมภายในและภายนอก   ซ่ึง เป็นส่วนสําคัญส่วนหน่ึงของ

กระบวนการวางแผนกลยทุธ์  ปัจจยัสภาพแวดลอ้มในกิจการจะแบ่งออกเป็น  จุดแขง็ (S = Strengths)  

หรือจุดอ่อน (W = Weaknesses)  และปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายนอกจะแบ่งเป็น  โอกาส  (O = 

Opportunities)  และภาวะคุกคาม  (T = Threats)  การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มเชิงกลยทุธ์เช่นน้ีเรียกว่า  

การวิเคราะห์  SWOT  (http:///www.quickmba.com/strategy/swot/)  เพื่อการสร้างกลยุทธ์ท่ีนาํเอา 

SWOT ไปเป็นส่วนหน่ึงดว้ยนั้น SWOT Matrix (หรือเรียกอีกช่ือวา่  TOWS Matrix)  ลกัษณะดงัน้ี  

 จุดแขง็  S จุดอ่อน  W 

โอกาส  O กลยทุธ์ S-O กลยทุธ์  W-O 

ภาวะคุกคาม T กลยทุธ์ S-T กลยทุธ์ W-T 

 

 

    แผนภูมิท่ี  16  แสดง SWOT/TOWS Matrix 

   ท่ีมา   :  SWOT/TOWS matrix  http:www.quickmba.com/strategy/swot/ 22/12/2010 

 

               กลยทุธ์  S-O เป็นการติดตามโอกาสท่ีเหมาะสมกบัจุดแขง็ขององคก์าร  กลยทุธ์ W-O  เป็น

การเอาชนะต่อจุดอ่อนท่ีติดตามมากบัโอกาส  กลยทุธ์ S-T เป็นการระบุเสน้ทางท่ีองคก์ารสามารถใชจุ้ด

แขง็ของตนเองลดการโจมตีท่ีไดรั้บจากภาวะคุกคามภายนอก  และกลยทุธ์  W-T เป็นการจดัทาํแผน

ป้องกนัเพื่อป้องกนัจุดอ่อนของกิจการความหวัน่ไหวง่ายจากภาวะคุกคามภายนอกท่ีมีอยา่งสูง   
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  วีลริช  (Weihrich 1986  อา้งถึงใน  อดุลย ์จาตุรงคกุล 2546)  ไดน้าํเสนอวิธีการวิเคราะห์

สถานการณ์หรือวิเคราะห์ส่ิงแวดลอ้ม  โดยนาํเสนอตารางท่ีเรียกว่า  TOWS  ดงัแผนแผนภูมิท่ี 16  จาก

แผนภาพน้ีจะสามารถกาํหนดกลยทุธ์ได ้ 4  แบบ คือ   

    1.  กลยทุธ์  SO : Maxi-maxi  หมายถึง  การพยายามใหจุ้ดแขง็และโอกาสมีมากท่ีสุด  สภาพ 

SO หมายถึง  องคก์ารมีสภาพแวดลอ้มภายในท่ีมีจุดแขง็หรือปัจจยัส่งเสริมการดาํเนินการตามเป้าหมาย

ท่ีกาํหนดไวอ้ย่างดีและมีโอกาสท่ีจะดาํเนินนั้นได ้  เน่ืองจากมีสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีเอ้ือต่อการ

ดาํเนินงาน สภาพเช่นน้ีเป็นภาพท่ีดีท่ีสุดเพราะมีปัจจยัส่งเสริมทั้งภายในและภายนอกองคก์าร   

   2.  กลยทุธ์  WO : Mimi-Maxi  หมายถึง  การพยายามใหจุ้ดอ่อนนอ้ยท่ีสุดและเพ่ิมโอกาสให้

มากท่ีสุด   

  สภาพ  WO  หมายถึง  องคก์ารท่ีมีจุดอ่อน  หรือส่ิงแวดลอ้มภายในท่ีไม่เอ้ือให้ดาํเนินงานต่อ

เป้าหมายท่ีตอ้งการ  แต่มีสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีเปิดโอกาสให้สามารถดาํเนินไดดี้  สภาพเช่นน้ี

ผูบ้ริหารจะต้องกําหนดกลยุทธ์ในการพฒันาองค์การท่ีสงผลดีต่อการดําเนินงาน  เพราะโอกาส

สภาพแวดลอ้มภายนอกเปิดให ้  

   3.  กลยทุธ์  ST : Maxi – Mini  หมายถึงการพยายามใหจุ้ดแขง็มีมากท่ีสุดและภาวะคุกคาม

นอ้ยท่ีสุด    

  สภาพ ST หมายถึง องคก์ารท่ีมีจุดแขง็หรือสภาพแวดลอ้มภายในท่ีส่งเสริมการดาํเนินตาม

เป้าหมาย  แต่มีขอ้จาํกดัจากสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีเป็นภาวะคุกคามต่อการดาํเนินงานในสภาพเช่นน้ี

ถา้ผูบ้ริหารสามารถปรับเล่ือนขอ้จาํกดั  หรือภาวะคุกคามใหเ้ป็นโอกาสไดก้็จะสามารถดาํเนินงานไปสู่

เป้าหมายท่ีกาํหนดไดอ้ยา่งดี  เน่ืองจากองคก์ารมีความพร้อมอยูแ่ลว้   

 4.  กลยทุธ์  WT : Mini – Mini หมายถึง การพยายามใหท้ั้งจุดอ่อนและภาวะคุกคามมีนอ้ย

ท่ีสุด   
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 สภาพ  WT หมายถึง  องคก์ารท่ีมีทั้งจุดอ่อนภายใน  และสภาพแวดลอ้มภายนอก  ท่ีเป็น

ขอ้จาํกัดต่อการดาํเนินงานตามเป้าหมาย สภาพเช่นน้ีผูบ้ริหารจะตอ้งตดัสินใจท่ีจะยุบหรือยกเลิก

องคก์ารหรืออาจหากลยทุธ์ปรับเปล่ียนภารกิจขององคก์ารใหม่  ดงัตารางท่ี  1 

ตารางท่ี  1   ตารางวิเคราะห์โอกาส -  ภาวะคุกคาม – จุดแขง็ – จุดอ่อน 

ขั้นตอนท่ี 1  เตรียมพิจารณารายละเอียดของหน่วยงานในดา้น  

     1.  ประเภทธุรกิจ                                            2.  ลกัษณะทางภูมิศาสตร์ขององคก์าร   

     3.  สถานการณ์ของการแข่งขนั                    4.  ความโนม้เอียงของผูบ้ริหารระดบัสูง   

ขั้นตอนท่ี 4  เตรียมวิเคราะห์จุดอ่อน  จุดแขง็ในดา้น    

1.  การจดัการและองคก์าร               2.  การดาํเนินงาน   

3.  การเงิน                                         4.  การตลาด                  5.  อ่ืน ๆ   

ปัจจยัภายในต่าง ๆ   

 

ขั้นตอนท่ี 5  พฒันาทางเลือก   

ขั้นตอนท่ี 6 จดัทาํทางเลือก
ของกลยทุธ์ต่าง ๆ  และกลวธีิ   

ระบุจุดแขง็   
(Strengths : S)  
ภายในองคก์าร(1)   

ระบุจุดอ่อน   

(Weaknesses : W)   

ภายในองคก์าร (1)   

ปัจจยัภายนอกต่าง ๆ   เตรียมวางแผนการตาม
สถานการณ์ในขั้นตอนท่ี 7   

  

ระบุโอกาสต่าง   

(Opportunities : O) 

SO : สูง – สูง   WO : ตํ่า – สูง   ขั้นตอนท่ี 2  ระบุและ
ประเมินปัจจยัต่าง ๆ  ดา้น 
เศรษฐศาสตร์ สงัคม  
การเมือง ประชากร  
ผลิตภณัฑแ์ละเทคโนโลย ี
การตลาดและคู่แข่งขนั   

ระบุภาวะคุกคาม  Threats (T)   ST : สูง - ตํ่า WT : 

(ภายนอกองคก์าร   

ตํ่า – ตํ่า   

 

ท่ีมา  :  Weihrich 1986  อา้งถึงใน  อดุลย ์ จาตุรงคกลุ. การบริหารการตลาด  กลยทุธ์  และยทุธวิธี. 

(กรุงเทพฯ:  สาํนกัพิมพม์หาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ 2546) 
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 จากท่ีกล่าวมาจะเห็นไดว้่า การวางแผนกลยุทธ์ การวิเคราะห์ตลาดดว้ย SWOT Analysis 

รวมถึง วงจรผลิตภณัฑ์ ซ่ึงมีความสําคญัในการจดัทาํกลยุทธ์ขององค์การ จึงเป็นส่ิงสําคญัสําหรับ

ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินท่ีจะตอ้งมีการวางแผนกลยทุธ์และการปรับตวัทางการตลาด จึงนาํแนวคิด

เก่ียวกบัการวางแผนการตลาดเป็นแนวทางการในการวิจยัคร้ังน้ี 

 

แนวคดิ ทฤษฎเีกีย่วกบัปรัชญาเศรษฐกจิพอเพยีง 

                ผูว้ิจยัขอนาํเสนอความหมาย ฐานคิดการพฒันาเพื่อวามพอเพียง และการประยุกต์ปรัชญา

เศรษฐกิจพอเพียงในการดาํเนินกิจการต่างๆในสงัคมไทย ดงัน้ี 

1. ความหมายของปรัชญาเศรษฐกจิพอเพยีง   

   เศรษฐกิจพอเพียง  เป็นปรัชญาท่ีช้ีถึงแนวการดาํรงอยู่และปฏิบติัตนของประชาชนในทุก

ระดบั  ตั้งแต่ระดบัครอบครัว  ระดบัชุมชน  จนถึงระดบัรัฐ  ทั้งในการพฒันาและบริหารประเทศให้

ดาํเนินไปในทางสายกลาง โดยเฉพาะการพฒันาเศรษฐกิจเพื่อให้กา้วทนัต่อโลกยคุโลกาภิวตัน์  ความ

พอเพียง  หมายถึง  ความพอประมาณ  ความมีเหตุผล  รวมถึงความจาํเป็นท่ีจะตอ้งมีระบบภูมิคุม้กนัใน

ตวัท่ีดีพอสมควร  ต่อการมีผลกระทบใด ๆ  อนัเกิดจากการเปล่ียนแปลงทั้งภายนอกและภายใน ทั้งน้ี

จะตอ้งอาศยัความรอบรู้  ความรอบคอบ  และความระมดัระวงัอยา่งยิง่ในการนาํวิชาการต่าง ๆ  มาใชใ้น

การวางแผนและดาํเนินการทุกขั้นตอน และขณะเดียวกนัจะตอ้งเสริมสร้างพื้นฐานจิตใจของคนในชาติ  

โดยเฉพาะเจา้หนา้ท่ีของรัฐ  นกัทฤษฎี  และนกัธุรกิจในทุกระดบั  ให้มีความสาํนึกในคุณธรรม  ความ

ซ่ือสัตยสุ์จริต  และให้มีความรอบรู้ท่ีเหมาะสม  ดาํเนินชีวิตดว้ยความอดทนความเพียร  มีสติปัญญา  

และความรอบคอบ  เพื่อใหส้มดุลและพร้อมต่อการรองรับการเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็วและกวา้งขวาง

ทั้งดา้นวตัถุ  สังคม  ส่ิงแวดลอ้ม     และวฒันธรรมจากโลกภายนอกไดเ้ป็นอยา่งดี  (ปรัชญาเศรษฐกิจ

พอเพียงน้ี สาํนกังานคณะกรรมการพฒันาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติไดเ้ชิญผูท้รงคุณวุฒิในทาง

เศรษฐกิจและสาขาอ่ืน ๆ มาร่วมกนัประมวล กลัน่กรอง  พระราชดาํรัสและนาํกราบบงัคมทูลของพระ

บรมราชานุญาตนําออกเผยแพร่ ซ่ึงพระบาทสมเด็จพระเจา้อยู่หัวได้ทรงพระราชทานพระบรมรา

ชานุญาตแลว้)   
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  พระบาทสมเด็จพระเจา้อยูห่วัทรงเปรียบเทียบคาํว่า  “พอเพียง”  กบัคาํว่า  “Sufficiency”   ว่า 

Self – sufficiency  นั้น  หมายความว่าผลิตอะไร  มีพอท่ีจะใชไ้ม่ตอ้งไปขอยมืคนอ่ืนอยูไ่ดด้ว้ยตนเอง...

เป็นไปตามท่ีเคา้เรียกว่ายืนบนขาของตวัเอง...แต่ว่าพอเพียงน้ีมีความหมายกวา้งขวางยิ่งกว่าน้ีอีก  คือ    

คาํว่าพอ ก็พอเพียงน้ีก็พอแค่นั้นเอง  คนเราถา้พอใจในความตอ้งการมนัก็มีความโลภนอ้ย  เม่ือมีความ

โลภน้อยก็เบียดเบียนผูอ่ื้นน้อย  ถา้ประเทศใดมีความคิดอนัน้ี  มีความคิดว่าทาํอะไรตอ้งพอเพียง 

ความหมายวา่พอประมาณ  ซ่ือตรง  ไม่โลภอยา่งมาก  คนเรากอ็ยูเ่ป็นสุข  พอเพียงน้ีอาจจะมีมาก  มีมาก  

อาจจะมีของหรูหราก็ได ้ แต่ว่าตอ้งไม่ไปเบียดเบียนคนอ่ืน  ตอ้งให้พอประมาณ พูดจาก็พอเพียงทาํ

อะไรก็พอเพียง  ปฏิบติังานก็พอเพียง...ฉะนั้น  ความพอเพียงน้ีก็แปลว่า ความพอประมาณและความมี

เหตุผล...(4  ธนัวาคม  2541)   

   จากพระราชดาํรัส  เศรษฐกิจพอเพียง  มิไดจ้าํกดัเฉพาะของเกษตรกรหรือชาวไร่ชาวนาเพียง

เท่านั้น  แต่เป็นเศรษฐกิจของทุกคนทุกอาชีพ  ทั้งมีอยู่ในเมืองและอยู่ในชนบท  เช่น  ผูท่ี้เป็นเจา้ของ

โรงงานอุตสาหกรรม  และบริษัทในระบบเศรษฐกิจพอเพียง  ถ้าจะตอ้งขยายกิจการเพราะความ

เจริญเติบโตจากเน้ือของงาน  โดยอาศยัการขยายตวัอยา่งค่อยเป็นค่อยไป  หรือหากจะกูย้มืก็กระทาํตาม

ความเหมาะสม ไม่ใช่กูม้าลงทุนจนเกินตวัจนไม่เหลือท่ีมัน่ให้ยืนอยู่ได ้ ตอ้งรู้จกัใชจ่้ายไม่ฟุ่ มเฟือย   

เกินตวั    

  เศรษฐกิจพอเพียง  หมายถึง  เศรษฐกิจท่ีสามารถอุม้ชูตวัเอง  (Relative  Self – sufficiency) อยู่

ไดโ้ดยไม่ตอ้งเดือดร้อน  โดยตอ้งสร้างพื้นฐานทางเศรษฐกิจของตนเองใหดี้เสียก่อน  คือตั้งตวัใหค้วาม

ความพอกินพอใช ้ ไม่ใช่มุ่งแต่จะทุ่มเทสร้างความเจริญ  ยกเศรษฐกิจให้รวดเร็วแต่เพียงอย่างเดียว  

เพราะผูท่ี้มีอาชีพและฐานะเพียงพอท่ีจะพึ่งตนเอง  ย่อมสามารถสร้างความเจริญกา้วหน้าและฐานะ

เศรษฐกิจขั้นท่ีสูงข้ึนไดต้ามลาํดบัต่อไปได ้  

  ดงัพระราชดาํรัสท่ีทรงกล่าวไวว้า่   

  “....การพัฒนาประเทศจําเป็นต้องทําตามลําดับขั้นตอน  ต้องสร้างพื้นฐานคือ  ความ

พอมีพอกิน  พอใชข้องประชาชนส่วนใหญ่เป็นเบ้ืองตน้ก่อนโดยวิธีการและอุปกรณ์ท่ีประหยดั  แต่
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ถูกตอ้งตามหลกัวิชาการเพ่ือไดพ้ื้นฐานท่ีมัน่คงพร้อมพอสมควรและปฏิบติัได.้..”  (อา้งถึงใน  สุเมธ  

ตนัติเวชกลุ 2543 : 288)   

  อาํพล  เสนาณรงค ์ (2542)  กล่าวไวใ้นเอกสารประกอบคาํบรรยายเร่ือง  “ทิศทางการพฒันา

ชนบทตามแนวเศรษฐกิจพอเพียง” ในการประชุมวิชาการของสถาบนัวิจยัพฒันา มหาวิทยาลยัขอนแก่น  

ร่วมกับชมรมศิษยเ์ก่ายูพีแอลบีแห่งประเทศไทยและกรมส่งเสริมการเกษตร กระทรวงเกษตรและ

สหกรณ์ในวนัท่ี  21  มกราคม  2542  เวลา  9.00-11.00 น.  ว่า  เศรษฐกิจพอเพียง หมายถึง  การพยายาม

พึ่งตนเอง  ช่วยตวัเองใหม้ากท่ีสุดท่ีจะทาํได ้ ใหพ้อมีพอกิน  โดยเฉพาะอาหารและท่ีอยูอ่าศยั  ส่วนท่ีไม่

สามารถผลิตเองได้ ก็แลกเปล่ียนหรือซ้ือจากภายนอกบา้ง  แต่ควรซ้ือและใช้จากของท่ีผลิตได้ใน

ทอ้งถ่ินหรือในประเทศมากท่ีสุด  พยายามก่อหน้ีใหน้อ้ยท่ีสุดและควรมีชีวิตความเป็นอยูท่ี่เรียบง่ายและ

พอใจในส่ิงท่ีไดรั้บมาโดยชอบธรรม  ไม่ฟุ้ งเฟ้อ  ฟุ่ มเฟือย  เพื่อใหร้ายจ่ายไม่เกินรายรับ   

  กล่าวโดยสรุป  เศรษฐกิจพอเพียง  คือ การยึดเส้นทางสายกลาง  (มชัฌิมาปฏิปทา)  ในการ

ดาํรงชีวิต  โดยใชห้ลกัการพึ่งตนเอง  5  ประการ  คือ   

     1.  พึ่งตนเองทางจิตใจ  คนท่ีสมบูรณ์พร้อมตอ้งมีจิตใจเขม้แขง็  มีจิตสาํนึกว่าตนนั้นสามารถ

พึ่งตนเองได ้ ดงันั้นจึงควรท่ีจะสร้างพลงัผลกัดนัให้มีภาวะจิตใจฮึกเหิมต่อสู้ชีวิตดว้ยความสุจริตแม้

อาจจะไม่ประสบผลสําเร็จบา้งก็ตาม  มิพึงควรทอ้แท ้ ให้พยายามต่อไป  พึงยึดพระราชดาํรัส  “การ

พฒันาคน”  ของพระบาทสมเดจ็พระเจา้อยูห่วั   

  “…บุคคลตอ้งมีรากฐานทางจิตใจท่ีดี  คือความหนกัแน่นมัน่คงในสุจริตธรรม และความมุ่งมัน่

ท่ีจะปฏิบติัหนา้ท่ีให้จนสาํเร็จ  ทั้งตอ้งมีกุศโลบายท่ีแน่นอน  และบงัเกิดประโยชน์อนัย ัง่ยืนแก่ตนเอง

และแผน่ดิน....” 

    2.  พึ่งตนเองทางสังคม  ควรเสริมสร้างใหแ้ต่ละชุมชนในทอ้งถ่ินไดร่้วมมือช่วยเหลือเก้ือกลู

กนั นาํความรู้ท่ีไดรั้บมาถ่ายทอดและเผยแพร่ให้ไดรั้บประโยชน์ซ่ึงกนัและกนั  ดงัพระบรมราโชวาท

ท่ีวา่   
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 “...เพื่อให้งานรุดหน้าไปพร้อมเพรียงกนัไม่ลดหลัน่  จึงขอให้ทุกคนพยายามท่ีจะทาํงานใน

หน้าท่ีอย่างเต็มท่ี  และให้มีการประสานสัมพนัธ์กันให้ดี  เพื่อให้งานทั้ งหมดเป็นงานท่ีเก้ือหนุน

สนบัสนุนกนั...” 

    3.  พึ่งตนเองไดท้างทรัพยากรธรรมชาติ  คือ  การส่งเสริมใหมี้การนาํเอาศกัยภาพของผูค้นใน

ทอ้งถ่ินสามารถเสาะแสวงหาทรัพยากรธรรมชาติหรือวสัดุในทอ้งถ่ินท่ีมีอยูใ่ห้เกิดประโยชน์สูงสุด ซ่ึง

ส่งผลให้เกิดการพฒันาประเทศได้อย่างดียิ่ง  ส่ิงท่ีดีก็คือการประยุกต์ใช้ภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน  (Local  

Wisdom)  ซ่ึงมีมากมายในประเทศ   

    4.  พึ่งตนเองไดท้างเทคโนโลย ี ควรส่งเสริมใหมี้การศึกษา  ทดลอง  ทดสอบเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึง

เทคโนโลยีใหม่ ๆ  ท่ีสอดคลอ้งกบัสภาพภูมิประเทศและสังคมไทย  และส่ิงสําคญัสามารถนาํไปใช้

ปฏิบติัอยา่งเหมาะสม  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัพระราชดาํรัสท่ีวา่   

 “...จุดประสงคข์องศูนยศึ์กษาฯ  คือ  เป็นสถานท่ีสาํหรับคน้ควา้วิจยัในทอ้งท่ี  เพราะว่าแต่ละ

ทอ้งท่ี  สภาพฝนฟ้าอากาศ และประชาชนในทอ้งท่ีต่าง ๆ  กนั  ก็มีลกัษณะท่ีแตกต่างกนัมาเหมือนกนั

...” 

    5. พึ่งตนเองไดใ้นทางเศรษฐกิจ  หมายถึง  สามารถอยู่ไดด้ว้ยตนเองในระดบัเบ้ืองตน้  

กล่าวคือ  แมไ้ม่มีเงินก็ยงัมีขา้ว  ปลา  ผกั  ผลไม ้ ในทอ้งถ่ินของตนเองเพื่อการยงัชีพ  และสามารถ

นาํไปสู่การพฒันาเศรษฐกิจของประเทศในระดบัมหภาคต่อไปไดด้ว้ย   (สุเมธ  ตนัติเวชกุล 2543 : 289-

290)   

  ดงันั้น  การพฒันาชุมชนในลกัษณะเศรษฐกิจพอเพียงจึงเป็นการใช ้ “คน”  เป็นเป้าหมายและ

เนน้  “การพฒันาแบบองคร์วม”  หรือ  “การพฒันาอยา่งบูรณาการ”  ทั้งดา้นเศรษฐกิจ  จิตใจ  สังคม  

วฒันธรรม  ส่ิงแวดลอ้ม  การเมือง  ฯลฯ  โดยใช ้ “พลงัทางสงัคม”  ขบัเคล่ือนกระบวนการพฒันาในรูป

ของกลุ่ม  เครือข่ายหรือประชาสังคม   กล่าวคือ  เป็นการผนึกกาํลงัของทุกฝ่ายในลกัษณะ  “พหุภาคี”  

ประกอบดว้ยภาครัฐ  ภาคเอกชน  และภาคประชาชน  
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2. ฐานคดิการพฒันาเพือ่ความพอเพยีง  ได้แก่ 

  1.  ยดึแนวพระราชดาํริในการพฒันา  “เศรษฐกิจพอเพียง”  ตามขั้นตอน   “ทฤษฎีใหม่”   

  2.  สร้าง  “พลงัทางสงัคม”  โดยการประสาน  “พลงัสร้างสรรค”์  ของทุกฝ่ายในลกัษณะ  “พหุ

ภาคี”  อาทิ  ภาครัฐ  องคก์รพฒันาเอกชน  นักวิชาการ  ธุรกิจเอกชน  ส่ือมวลชน  ฯลฯ  เพื่อใช้

ขบัเคล่ือนกระบวนการพฒันาธุรกิจชุมชน   

  3.  ยดึ  “พื้นท่ี”  เป็นหลกั  และใช ้ “องคก์รชุมชน”  เป็นศูนยก์ลางการพฒันา  ส่วนภาคีอ่ืน ๆ         

ทาํหนา้ท่ีช่วยกระตุน้อาํนวยความสะดวก  ส่งเสริมและสนบัสนุน   

  4.  ใช ้ “กิจกรรม”  ของชุมชนเป็น  “เคร่ืองมือ”  สร้าง  “การเรียนรู้”  และ  “การจดัการ”  

ร่วมกนั  พร้อมทั้งพฒันา  “อาชีพท่ีหลากหลาย”  เพื่อเป็น  “ทางเลือก”  ของคนในชุมชน  ซ่ึงมีความ

แตกต่างกนัทั้งดา้นเพศ  วยั  การศึกษา  ความถนดั  ฐานะเศรษฐกิจ  ฯลฯ   

  5.  ส่งเสริม  “การรวมกลุ่ม”  และ  “การสร้างเครือข่าย”  องคก์รชุมชน  เพื่อสร้าง  “คุณธรรม 

จริยธรรม”  และ  “การเรียนรู้ท่ีมีคุณภาพ”  อยา่งรอบคอบ  อาทิ  การศึกษา  สาธารณสุข  การฟ้ืนฟู

วฒันธรรม  การจดัการส่ิงแวดลอ้ม  ฯลฯ   

  6.  วิจยัและพฒันา  “ธุรกิจชุมชนครบวงจร” (ผลิต – แปรรูป – ขาย – บริโภค)  โดยให้

ความสาํคญัต่อ  “การมีส่วนร่วม”  ของคนในชุมชน  และ  “ฐานทรัพยากรของทอ้งถ่ิน”  ควรเร่ิมพฒันา

จากวงจรธุรกิจขนาดเลก็ในระดบัทอ้งถ่ินไปสู่วงจรธุรกิจท่ีใหญ่ข้ึนระดบัประเทศและระดบัต่างประเทศ   

  7. พฒันาเศรษฐกิจชุมชนท่ีมี  “ศกัยภาพสูง”  ของแต่ละเครือข่าย ให้เป็น  “ศูนยก์ารเรียนรู้

ธุรกิจชุมชน” ท่ีมีขอ้มูลข่าวสารธุรกิจนั้น ๆ  อยา่งครบวงจร  พร้อมทั้งใชเ้ป็นสถานท่ีสาํหรับศึกษา ดู

งาน  และฝึกอบรม  (สุเมธ  ตนัติเวชกลุ 2543 : 287-288)   

  แนวทางเศรษฐกิจพอเพียงตามพระราชดาํรัสของพระบาทสมเด็จพระเจา้อยู่หัว  มีเป้าหมาย

สูงสุดมุ่งไปสู่ประโยชน์สุขของประชาชน  ชุมชน  และประเทศชาติ  ซ่ึงความหมายของ  “ประโยชน์

สุข” คือ  การทาํให้คน  เศรษฐกิจ  สังคม  และส่ิงแวดลอ้ม  อยูใ่นสภาวะท่ีสามารถดาํรงอยูอ่ยา่งดีงาม  

และมีความสุขสมบูรณ์  โดยอาศยัความเช่ือมโยงเก้ือกลูระหวา่งกนัอยา่งสมดุลและเหมาะสม   
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  ไชยยศ  เหมะรัชตะ  (2543 : 63)  กล่าวถึง  การใชชี้วิตท่ีพอเพียงท่ีตอ้งมีความสัมพนัธ์กบั

แนวคิดเศรษฐกิจพอเพียง  เพราะเศรษฐกิจพอเพียงสาํหรับปัจเจกชนนั้น  ไดแ้ก่  การท่ีประชาชนแต่ละ

คนในประเทศต่างสังวรในฐานะของตนว่า  ความสามารถในการดาํรงชีวิตตามสถานการณ์เศรษฐกิจ

ของประเทศไทยในปัจจุบนัน้ีเป็นอยา่งไร   เม่ือหารายไดไ้ดม้าก  ก็สมควรใชอ้ยา่งประหยดัไม่ตกอยูใ่น

ความประมาท  แต่ก็ไม่ใช่การใชจ่้ายอยา่งกระเหมด็กระแหม่จนกลายเป็นคนตระหน่ีอนัเป็นผลกระทบ

ต่อการหมุนเวียนทางเศรษฐกิจ  และตอ้งรู้จกัการแบ่งปัน  ไม่เห็นแก่ตวั  ตอ้งช่วยเหลือผูย้ากไร้และอยู่

ในฐานะยากแคน้กว่าตน  ตามหลกัเมตตาธรรมในพระพุทธศาสนา  ส่วนในกรณีท่ีมีรายได้น้อยก็

สมควรใชจ่้ายอย่างประหยดั ไม่ฟุ้ งเฟ้อเกินฐานะ  ตามค่านิยมอนัผิดพลาดท่ีบงัเกิดข้ึนในสังคมไทย

ขณะน้ี  อนัถือไดว้่าเป็นการใชชี้วิตท่ีพอเพียง  เพื่อกูภ้าวะความลม้เหลวทางเศรษฐกิจท่ีกาํลงัดาํเนินอยู่

ในขณะน้ี  เขา้ทาํนองการช่วยเหลือตนเอง  เท่ากบัการช่วยเหลือผูอ่ื้น  ตามพทุธภาษิตท่ีวา่  “ตนเป็นท่ีพึ่ง

แห่งตน” 

  ส่วนเศรษฐกิจพอเพียงในระดบัประเทศ  ซ่ึงเก่ียวพนักบั  เศรษฐกิจมหภาคนั้น  การยึดหลกั

เศรษฐกิจพอเพียงเป็นการท่ีผูบ้ริหารประเทศตอ้งเขา้ใจแก่นแทแ้ห่งปัญหาเศรษฐกิจ  ท่ีกาํลงัเกิดข้ึนต่อ

ประเทศไทย  อนัเน่ืองมาจากการใชจ่้ายอย่างฟุ่ มเฟือยตามลทัธิบริโภคนิยมของคนในชาติ   ซ่ึงมีท่ีมา

จากนโยบายเปิดประเทศ  ดว้ยหลกัการคา้เสรี  และการถ่ายทอดขอ้มูลข่าวสารอยา่งรวดเร็วและเปิดเผย

ในระบอบประชาธิปไตย  โดยปราศจากการกลัน่กรองทางความคิด  อนัไร้เดียงสาของคนรุ่นใหม่ใน

ชาติ  ซ่ึงทาํให้เกิดการผลิตสินคา้ท่ีเกินความจาํเป็นต่อการดาํรงชีพตามอตัภาพ  และไม่ใช่สินคา้ท่ีเกิด

จากการผลิตท่ีใช้ทรัพยากรหรือภูมิปัญญาไทยท่ีมีอยู่ในประเทศ  อนัทาํให้ต้องพึ่ งพาวตัถุดิบจาก

ต่างประเทศในการผลิตสินคา้  เพื่อสนองความตอ้งการอนัสูญเปล่าตามค่านิยมบริโภคนิยมของสังคม  

ดงัตวัอยา่งเช่น  ค่านิยมซ้ือรถยนตร์าคาแพงท่ีผลิตในต่างประเทศ  เพ่ือแสดงฐานะให้เป็นท่ียอมรับใน

กลุ่มสังคมหน่ึง  อนัทาํให้ประเทศชาติตอ้งสูญเสียเงินตราในการสั่งซ้ือสินคา้จากต่างประเทศ  แต่หาก

ว่าคนในสังคมยึดหลกัการใช้ชีวิตท่ีพอเพียง  ใช้รถยนต์ท่ีสมควรใช้ตามความจาํเป็นแก่การใช้งาน  

มากกว่าค่านิยมแห่งการฟุ้ งเฟ้อไร้เหตุผล  ผลท่ีตามมา  ก็ยอ่มทาํให้ความสูญเสียทางเศรษฐกิจของชาติ

ไทยไปสู่ต่างชาติลดน้อยลง  ดังนั้น  การใช้ชีวิตท่ีพอเพียงในระดับปัจเจกชนจึงมีส่วนสัมพนัธ์กับ

เศรษฐกิจพอเพียงในระดบัชาติอยา่งไม่อาจหลีกเล่ียงได ้  
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  ณรงค ์ โชควฒันา  (2542 : 15)  ไดส้ะทอ้นมุมมองเก่ียวกบั  เศรษฐกิจพอเพียงจากทศันะและ

ประสบการณ์ว่า  เศรษฐกิจพอเพียงคือ  การพฒันาเป็นขั้นตอน  ไม่ใช่การถอยหลงัเขา้สู่ระบบบรรพ

กาล    แต่เป็นการสร้างรากฐานท่ีแข่งขนัในระดบัชาติและต่างประเทศได ้ โดยถา้ชุมชนไดพ้ฒันามาถึง

จุดท่ีมีการรวมตวักันและใช้องค์ความรู้ความสามารถในการพ่ึงตนเอง ให้เป็นพนัธมิตรกับรัฐและ

องคก์รสงัคมอ่ืน ๆ  อยา่งเสมอภาค  องคค์วามรู้ท่ีประชาชนมีอยูร่วมกบัความรู้ทางวิทยาการใหม่  ท่ีเขา้

มาทาํให้ชุมชนเขม้แขง็ในระดบัทฤษฎี ขั้นท่ี  3  ซ่ึงหมายความว่าเราพร้อมท่ีจะแข่งขนัเพื่อเขา้สู่ตลาด

การคา้และตลาดโลก   

  ดงันั้นจึงมีความเห็นว่า แนวคิดทฤษฎีใหม่ท่ีเนน้ความพอเพียง  3  ระดบั คือ  เล้ียงตนเองได ้ 

ในระดบัครอบครัว  ในระดบัชุมชนมีการรวมพลงัพฒันาการผลิต  การตลาด  การพฒันาคุณภาพชีวิต

สวสัดิการสังคมและส่ิงแวดลอ้ม  และระดบัท่ีสามในระดบัประเทศ  ท่ีตอ้งร่วมมือเป็นพนัธมิตรกบั

แหล่งเงินทุน  แหล่งเครือข่ายขอ้มูลข่าวสาร  องคก์รพฒันาเอกชน  หน่วยงานของรัฐ  ในการทาํธุรกิจท่ี

แข่งขนัได ้ และพฒันาคุณภาพชีวิตบนผลประโยชน์ท่ีเท่าเทียมกนัของทุกฝ่าย  โดยเนน้ว่าการพ่ึงตนเอง

ในทุกระดบัตอ้งเช่ือมโยงอย่างเป็นขั้นตอน  เนน้การเรียนรู้และการทาํงานร่วมกนัอย่างรู้จกัช่วยเหลือ

แบ่งปันในรูปของการให้และการรับ  ไม่ใช่มุ่งแสวงหากาํไรสูงสุด  รวมทั้งยงัตอ้งมีการพึ่งพาอาศยักนั

ในชุมชน  และระหวา่งชุมชนกบัภาคธุรกิจอยา่งเท่าเทียมกนัดว้ย   

  ระบบเศรษฐกิจแบบพอเพียงท่ีจะศึกษาน้ีเป็นระบบเศรษฐกิจท่ีมีจุดแรกเร่ิมท่ีตวัปัจเจกบุคคล  

ครอบครัวก่อน จากระดับจุลภาค  คือตวับุคคล  มีการเป็นอยู่อย่างพอเพียง ใช้ชีวิตอย่างประหยดั          

ไม่ฟุ่ มเฟือย  และไม่ไปเบียดเบียนคนอ่ืนดว้ย  ไม่เอาเปรียบคนอ่ืน  จนถึงระดบัมหภาคซ่ึงขยายผลไปถึง

ระดบัชุมชน มีเครือข่ายการผลิตท่ีสอดคลอ้งกบัตลาด  การแลกเปล่ียน  แมก้ระทัง่การส่งออกไปขายใน

ระหวา่งชุมชนบนพื้นฐานของการพ่ึงตวัเอง  ทั้งในแง่ทุน  แรงงาน  และวตัถุดิบ   

  ดังนั้น  จากการศึกษาคร้ังน้ีจึงสรุปได้ว่า ความพอเพียง  หมายถึง  ความสัมพนัธ์ระหว่าง      

ดุลยภาพ  3 ประการ  คือ มนุษยก์บัธรรมชาติ  คือ ความพอดีในการใชป้ระโยชน์จากธรรมชาติพร้อม ๆ  

กบัการดูแลและอนุรักษธ์รรมชาติ  มนุษยก์บัมนุษย ์ (สังคม) คือ  การพึ่งพาอาศยัและไม่เบียดเบียนกนั 

และกายกบัจิต  คือความพึงพอใจกบัคุณภาพชีวิตท่ีมีขอบเขต  คือ ไม่เบียดเบียนมนุษยแ์ละธรรมชาติ   
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3. หลกัพจิารณาเกีย่วข้องกบัปรัชญาเศรษฐกจิพอเพยีง  

                 ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง มีหลกัพิจารณา 5 ประการ คือ (สาํนกังานคณะกรรมการศึกษาขั้น

พื้นฐาน 2551 : 6-7) 

      1. กรอบแนวคิด เป็นปรัชญาท่ีช้ีแนะแนวทางการดาํรงอยูแ่ละปฏิบติัตนในทางท่ีควรจะเป็น 

โดยมีพื้นฐานมาจากวิถีชีวิตดั้งเดิมของสังคมไทย สามารถนาํมาประยกุตใ์ชไ้ดต้ลอดเวลา  และเป็นการ

มองโลกเชิงระบบท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา มุ่งเน้นการรอดพน้จากภยัและวิกฤติ เพื่อความ

มัน่คงและความยัง่ยนืของการพฒันา 

     2. คุณลกัษณะ เศรษฐกิจพอเพียงสามารถนาํมาประยกุตใ์ชก้บัการปฏิบติัตนไดใ้นทุกระดบั 

โดยเนน้การปฏิบติับนทางสายกลางและการพฒันาอยา่งเป็นขั้นตอน 

     3. คาํนิยาม ความพอเพียงมีคุณลกัษณะ 3 ประการ ไดแ้ก่ 1) ความพอประมาณ หมายถึง 

ความพอดีไม่น้อยเกินไป และไม่มากเกินไป โดยไม่เบียดเบียนตนเองและผูอ่ื้น เช่น การผลิตและ       

การบริโภคท่ีอยูใ่นระดบัพอประมาณ 2) ความมีเหตุผล หมายถึง การตดัสินใจเก่ียวกบัระดบัของความ

พอเพียงนั้นจะตอ้งเป็นไปอย่างมีเหตุผล โดยพิจารณาจากเหตุปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ตลอดจนคาํนึงถึงผลท่ี

คาดว่าจะเกิดข้ึนจากการกระทาํนั้นๆ อยา่งรอบคอบ 3) การมีภูมิคุม้กนัในตวัท่ีดี หมายถึง การเตรียมตวั

ให้พร้อมรับผลกระทบ และการเปล่ียนแปลงดา้นต่างๆ ท่ีจะเกิดข้ึนโดยคาํนึงถึงความเป็นไปไดข้อง

สถานการณ์ต่างๆท่ีคาดวา่จะเกิดข้ึน 

    4. เง่ือนไข การตดัสินใจและการดาํเนินกิจกรรมต่างๆให้อยู่ในระดบัพอเพียงนั้น ตอ้งอาศยั

ทั้งความรู้ และคุณธรรมเป็นพื้นฐาน กล่าวคือ เง่ือนไขความรู้ ประกอบดว้ย ความรอบรู้เก่ียวกบัวิชาการ

ต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งอย่างรอบดา้น ความรอบคอบท่ีจะนาํความรู้เหล่านั้นมาพิจารณาให้เช่ือมโยงกนั เพื่อ

ประกอบการวางแผนและความระมดัระวงัในขั้นปฏิบติั และเง่ือนไขคุณธรรมท่ีจะตอ้งเสริมสร้าง

ประกอบดว้ย มีความตระหนักในคุณธรรม มีความซ่ือสัตยสุ์จริต มีความอดทน มีความเพียร และใช้

สติปัญญาในการดาํเนินชีวิต  
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     5. แนวทางปฏิบติั/ผลท่ีคาดว่าจะไดรั้บจากการนาํปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงมาประยุกต ์คือ 

การพัฒนาท่ีสมดุลและยั่งยืนพร้อมรับต่อการเปล่ียนแปลงในทุกด้าน ทั้ งด้านเศรษฐกิจ สังคม 

ส่ิงแวดลอ้ม ความรู้และเทคโนโลย ี

  นอกจากน้ี ยทุธนา ภาระนนัท ์(2550 : บทนาํ) ไดส้รุปปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง ประกอบดว้ย 

2 เง่ือน 3 ห่วง 4 ผลลพัธ์ และ5 ระดบั ดงัน้ี 

 

                                                                                                           

 

สมดุล 

 

                                                                          ความสุข                                                                 ยัง่ยนื 

                                                                                                            

พอประมาณ 

มีเหตุผล 

ภมิูคุม้กนั 

คุณธรรมและความรู้ มัน่คง 

/เศรษฐกิจ/สังคม/

ส่ิงแวดลอ้ม 

บุคคล/ครอบครัว 

       

แผนภูมิท่ี 17 แสดงโมเดลปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง 

ท่ีมา : ยุทธนา ภาระนันท.์องคก์รพอเพียง กลยุทธ์การบริหารองคก์รดว้ยปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง 

(กรุงเทพฯ : บริษทัเกียวโต เนชัน่ พร้ินต้ิง จาํกดั 2550), บทนาํ. 

 

    จากท่ีกล่าวมาสามารถสรุปไดว้่า ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง หมายถึง แนวทางการดาํเนินชีวิต

ท่ีตั้งอยูบ่นพื้นฐานของทางสายกลางโดยคาํนึงถึงความพอประมาณ ความมีเหตุผล การสร้างภูมิคุม้กนัท่ี

ดีในตวั ตลอดจนใช้ความรู้ ความรอบคอบ และคุณธรรม ประกอบการวางแผน การตดัสินใจและ      

การกระทาํ  
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4. แนวปฏิบัติทีด่ีของการดําเนินธุรกจิตามหลกัปรัชญาเศรษฐกจิพอเพยีง ได้แก่ 

1. ความพอดี (Moderation) 
                      1. กาํหนดกลยุทธ์และนโยบายขององคก์ร โดยคาํนึงถึงศกัยภาพและความชาํนาญของ

องคก์ร 

2.กาํหนดนโยบายในการดาํเนินธุรกิจท่ีคาํนึงถึงผลกระทบท่ีเกิดข้ึนจากกระบวนการผลิต

และการดาํเนินธุรกิจขององคก์รท่ีมีต่อผูมี้ส่วนไดส่้วนเสีย ทั้งพนักงาน/ลูกจา้ง/เจา้หน้ี/คู่คา้/ชุมชน/

สงัคม/ส่ิงแวดลอ้ม ฯลฯ 

3.ใชค้วามรู้และคุณธรรมเป็นพื้นฐานในการพิจารณาเลือกแนวทางการดาํเนินธุรกิจและมี

การวางแผนท่ีดี ไม่ทาํอะไรเกินตวัหรือแบบกา้วกระโดด 

2. ความมีเหตุผล (Reasonableness) 
1.ใชเ้หตุผลในการพิจารณานโยบายและแนวทางการสร้างความเติบโตขององคก์ร โดย

พิจาณาตามทกัษะและความเช่ียวชาญขององคก์ร 

2.ดูแลให้มีการวางแผนและตดัสินใจประกอบกิจกรรมต่างๆ บนพื้นฐานของขอ้มูลและ

คาํนึงถึงปัจจัยต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งรวมทั้ งผลกระทบท่ีอาจเกิดข้ึนจากการดาํเนินกิจกรรมต่างๆอย่าง

ครบถว้น 

3.มีการกาํหนดเป้าหมายในการดาํเนินงานท่ีชดัเจนทั้งในระยะสั้นและระยะยาว และมี

ระบบติดตามประเมินผลอยา่งสมํ่าเสมอ 

4. มีระบบการให้ผลตอบแทนและส่ิงจูงใจแก่บุคลากรในองคก์รท่ีมีหลกัเกณฑช์ดัเจนท่ี

สามารถวดัผลไดแ้ละยติุธรรม 

              3. การมีภูมิคุ้มกนัในตัวทีด่ี (Self-immunity System) 
1.ควรประกอบธุรกิจอยา่งไม่ประมาท โดยมีระบบการประเมินและบริหารความเส่ียงท่ีดี 

มีระบบการตรวจสอบและควบคุมภายในท่ีดี 
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2.มีแผนการพฒันาบุคลากรท่ีเป็นระบบ และมีแผนการสืบทอดตาํแหน่งในตาํแหน่งงานท่ี

สาํคญั 

3. สร้างความสัมพนัธ์และความร่วมมือท่ีดีกบัผูมี้ส่วนไดส่้วนเสีย เพื่อผนึกกาํลงัในการ

แกไ้ขปัญหาในยามท่ีตอ้งเผชิญวิกฤติการณ์ 

              4. เงื่อนไขความรู้(Knowledge) 
1.วางแผนการสรรหากรรมการ ผูบ้ริหาร และบุคลากรในองค์กรโดยพิจารณาความรู้ 

ความชาํนาญท่ีจาํเป็นสาํหรับองคก์ร 

2.สร้างแรงจูงใจและส่ิงแวดลอ้มท่ีส่งเสริมใหมี้การใชค้วามคิดสร้างสรรคใ์นการทาํงาน 

3.ให้ความสาํคญักบัการวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑอ์ยา่งต่อเน่ือง เพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถ

ในการแข่งขนั 

4.ศึกษาและเลือกใช้เทคโนโลยีและกระบวนการผลิตท่ีเหมาะสมกับองค์กร ซ่ึงไม่

จาํเป็นตอ้งเป็นเทคโนโลยใีหม่ล่าสุด 

              5. เงื่อนไขคุณธรรม (Morality) 
1.ให้ความสําคญักบัการบริหารจดัการโดยยึดหลกัการและคุณธรรมจริยธรรม โดยการ

จดัทาํนโยบายจริยธรรมทางธุรกิจ และคู่มือจรรยาบรรณเป็นลายลกัษณ์อกัษรให้กรรมการ ผูบ้ริหาร 

และพนกังานทุกระดบัทราบและเขา้ใจมาตรฐานดา้นจริยธรรมของธุรกิจ 

2. ดูแลไม่ใหมี้ความขดัแยง้ทางผลประโยชน์ทั้งในการกาํหนดนโยบายและการปฏิบติังาน 

เพื่อใหอ้งคก์รและผูมี้ส่วนไดเ้สียไดรั้บประโยชน์สูงสุด 

3. ควรดูแลให้มีการกาํหนดแนวทางการให้รางวลัและบทลงโทษอย่างเป็นธรรมและ

สมเหตุสมผล 

   จากท่ีกล่าวมาสรุปไดว้่าปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงเป็นแนวทางท่ีสามารถนาํมาประยกุตใ์ชใ้ห้

เกิดประโยชน์ ต่อผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ินจะเป็นการประยุกต์ใช้เศรษฐกิจพอเพียงให้เกิดเป็น

รูปธรรม ดงันั้น จึงนาํปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงเป็นปัจจยัสนุบสนุน ของตวัแปรตน้ในการวิจยัคร้ังน้ี 
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 แนวคดิเกีย่วกบัการรวมกลุ่มและสร้างเครือข่าย 

1. นิยามและองค์ประกอบของ “กลุ่ม” 

    ในการใหค้าํจาํกดัความของคาํวา่ “กลุ่ม” นั้น  ไดมี้ผูใ้หค้วามหมายไวต่้างๆ กนั ดงัน้ี 

    พจนานุกรมศพัทส์ังคมวิทยา  (ราชบณัฑิตยสถาน 2524 : 164)  ไดใ้หค้วามหมายว่า  "กลุ่ม" 

ประกอบดว้ยบุคคลตั้งแต่  2  คนข้ึนไปท่ีไดส้ร้างแบบอยา่งของการกระทาํระหว่างกนัทางจิตข้ึน  กลุ่ม

หรือหมู่คณะจึงเป็นท่ียอมรับว่าเป็นองคภ์าวะอย่างหน่ึงทั้งโดยสมาชิกของกลุ่มเองและตามปกติโดย

ผูอ่ื้นดว้ย  ทั้งน้ีเพราะกลุ่มจะมีพฤติกรรมร่วมแบบฉบบัเฉพาะของตนเอง 

 โฮแมนส์(Homan 1971 : 9). อธิบายว่า กลุ่มนั้น หมายถึง “บุคคลจาํนวนหน่ึงท่ีมีการ

ติดต่อส่ือสารซ่ึงกนัและกนั ซ่ึงมกัจะเป็นช่วงระยะเวลาหน่ึง และมีจาํนวนบุคคลนอ้ยพอท่ีจะทาํให้แต่

ละคนสามารถท่ีจะติดต่อส่ือสารกบัสมาชิกอ่ืนๆไดอ้ยา่งทัว่ถึง โดยไม่ตอ้งผา่นบุคคลอ่ืน แต่เป็นในรูป

ของการเก่ียวขอ้งสมัพนัธ์แบบตวัต่อตวั 

 มิลล ์(Mill 1967 : 2) กล่าวว่า กลุ่ม คือ หน่วย (Unit) ท่ีประกอบดว้ยบุคคล 2 คนหรือ 2 คนข้ึน

ไปท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กนั เพื่อวตัถุประสงคบ์างอย่างและบุคคลเหล่านั้นเช่ือว่า การเก่ียวขอ้งกนั

สมัพนัธ์กนันั้นเป็นส่ิงท่ีมีความหมาย 

 สมิทธ์ (Smith 1949 : 224) อธิบายว่า  กลุ่มทางสังคม หมายถึง หน่วยท่ีประกอบดว้ยบุคคล

มากกว่า 1 คน ซ่ึงมีการรับรู้ร่วมกนั (A Collective Perception) ถึงความเป็นเอกภาพของกลุ่มและมี

ความสามารถท่ีจะกระทาํต่อ หรือ อยู่ในสภาพท่ีกาํลงักระทาํต่อส่ิงแวดลอ้มในลกัษณะท่ีเป็นอนัหน่ึง

อนัเดียวกนั 

 ฟิลด์เลอร์ (Fieldler ) อธิบายว่า กลุ่ม คือ บุคคลชุดหน่ึงซ่ึงรับรู้ถึงการมีชะตากรรมร่วมกัน      

(A common fate) กล่าวคือ มีการพึ่งพาอาศยัซ่ึงกนัในแง่ท่ีว่า เม่ือมีเหตุการณ์ใดเกิดข้ึน และส่งผล

กระทบต่อสมาชิกคนอ่ืน กมี็แนวโนม้ท่ีจะไดรั้บผลกระทบดว้ยเหมือนกนั 
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  เฟลมาส์ และอาร์โนลด ์(Feidmars and Arnold อา้งถึงใน บุญเกิด มาอ่อง 2537 : 26) กล่าวว่า 

กลุ่ม หมายถึง คนตั้งแต่ 2 คนขั้นไป ท่ีมารวมตวักนั โดยมีลกัษณะสาํคญั คือ มีความสัมพนัธ์กนั รับรู้ว่า 

ตนเองมีความสนใจ และเป้าหมายร่วมกนั และมารวมตวักนั เพื่อความสาํเร็จของกิจกรรมในการทาํงาน 

  อาภรณ์พนัธ์  จนัทร์สว่าง  (2525  : 24)  ไดใ้หค้วามหมายของว่า กลุ่มจะตอ้งประกอบดว้ย

สมาชิกตั้งแต่  2  คนข้ึนไปมารวมกนั  มีการปฏิสัมพนัธ์กนัระหว่างสมาชิกโดยมีจุดมุ่งหมายและการ

กระทาํกิจกรรมร่วมกนั  และพฤติกรรมตามบทบาทหนา้ท่ีของสมาชิก 

 แซนเดอร์สัน(Sanderson  อา้งถึงใน พฒัน์  บุณยรัตพนัธ์ุ  2517 :  147)  ไดอ้ธิบายว่า  กลุ่ม คือ

บุคคลท่ีมารวมกนัตั้งแต่  2  คนข้ึนไป  โดยมีแบบแผนของการปฏิบติัต่อกนัในทางจิตวิทยา  และเป็นท่ี

ยอมรับกนัในระหว่างสมาชิกของกลุ่มเองและรวมทั้งกลุ่มอ่ืน ๆ ดว้ย  ทั้งน้ีก็เน่ืองจากกลุ่มมีแบบอยา่ง

ของพฤติกรรมร่วมโดยเฉพาะ 

 จิตติ มงคลชยัอรัญญา (ม.ป.ป. : 1) ไดใ้หค้วามหมายเก่ียวกบักลุ่มว่า เป็นการรวมพลงัของคน

จาํนวนหน่ึง เพื่อแกไ้ขปัญหาท่ีประสบอยู ่หรือร่วมกนักระทาํส่ิงใดส่ิงหน่ึง หรือหลายส่ิง  เพื่อใหไ้ดรั้บ

ประโยชน์ตามท่ีตนและกลุ่มของตนปรารถนา   

 พฒัน์  บุณยรัตพนัธ์ุ (2517 :  148)  ใหค้าํจาํกดัความของ “กลุ่ม” ในความหมายของงานพฒันา
ชุมชน วา่ กลุ่ม หมายถึง การรวมตวักนัของมวลชน โดยจะตอ้งมีองคป์ระกอบสาํคญัต่างๆ ดงัน้ี 
    1. การรวมตวักนัของคนตั้งแต่สองคนข้ึนไป ซ่ึงไม่จาํกดัเช้ือชาติ ศาสนาและเพศ โดยคน

เหล่าน้ีมารวมกนัหรือมาปรึกษาหารือกนัในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง เพื่อท่ีจะแกไ้ขและขจดัขอ้ขดัขอ้งในเร่ือง

นั้นๆ หรือปัญหานั้นๆ ใหห้มดไป หรือใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์องตนเองตามท่ีมุ่งหมายไว ้

   2. ความสนใจร่วมกนั   กลุ่มทุกกลุ่มท่ีจดัตั้งข้ึนมาจะตอ้งมีวตัถุประสงคท่ี์เป็นเป้าหมายของ

สมาชิกทุกคน  ความสนใจร่วมกนัน้ี เป็นแรงดึงดูดให้สมาชิกทุกคนมารวมกลุ่มกนั ซ่ึงถา้หากกลุ่มไม่

สามารถดาํเนินไปสู่วตัถุประสงคไ์ด ้กลุ่มก็จะเร่ิมสลายตวัแตกแยก   ซ่ึงในเร่ืองความสนใจร่วมกนัน้ี   

กิลสัน และคณะ (Gilson and Others อา้งถึงใน ปรียา  เกิดโชคชยั 2537 : 7)  ไดอ้ธิบายว่า เป็นส่ิงท่ีสืบ

เน่ืองมาจากสาเหตุต่างๆ กนั ไดแ้ก่ 
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         2.1  ความตอ้งการและความพึงพอใจของมนุษย ์ อนัประกอบดว้ย  ความตอ้งการดา้น

ความมัน่คงปลอดภยั  (Security  Needs),  ความตอ้งการทางสังคม  (Social  Needs) และความตอ้งการ

ช่ือเสียงเกียรติยศ (Esteem  Needs) เป็นตน้ 

         2.2  การมีความคลา้ยคลึงกนัและการมีส่ิงดึงดูดใจ (Proximity  and  Attraction)  อนั

หมายความว่า  กลุ่มมกัจะเกิดข้ึนจากการท่ีมนุษยไ์ดมี้การปฏิสัมพนัธ์ซ่ึงกนัและกนั  และมีการจดัตั้ง

ตามลกัษณะความคลา้ยคลึงกันทางกายภาพของบุคคล  หรือตามทศันคติ  หรือแรงจูงใจในบางส่ิง

บางอยา่งท่ีเหมือนกนัหรือร่วมกนั 

         2.3. เหตุผลท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลประโยชน์ทางเศรษฐกิจ  (Economic Reasons)  ซ่ึงหมายถึง 

การมีความคิดว่า  ถา้หากรวมกนัเป็นกลุ่มและดาํเนินกิจกรรมร่วมกนัแลว้ จะไดรั้บผลประโยชน์ในเชิง

เศรษฐกิจมากข้ึน 

    3.  การปฏิบติัต่อกนั  สมาชิกภายในกลุ่มจะตอ้งมีความสัมพนัธ์กนัเป็นพิเศษ และมีปฏิกิริยา

โตต้อบซ่ึงกันและกันมากกว่าท่ีจะมีต่อบุคคลภายนอกกลุ่ม  ในกลุ่มสมาชิกจะมีความรู้สึกรับรู้ต่อ

สมาชิกอ่ืนๆ ท่ีร่วมอยูใ่นท่ีเดียวกนัและใหค้วามสาํคญัต่อสมาชิกนั้นๆ ตามบทบาทและฐานะ 

   จากคาํจาํกดัความเหล่าน้ี แสดงใหเ้ห็นว่า การท่ีปัจเจกบุคคลมารวมตวักนัเป็นกลุ่มน้ี เป็นการ

รวมตวักนัอยา่งมีวตัถุประสงคห์รือมีความตอ้งการบางอยา่งท่ีคลา้ยคลึงกนั เม่ือมารวมตวักนัเป็นกลุ่ม ก็

ไดมี้การกาํหนดเป้าหมายร่วมกนัและดาํเนินการบางอย่างร่วมกนั โดยอาจจะมีการแบ่งหน้าท่ีกนัเพื่อ

กา้วไปสู่เป้าหมายนั้นๆ  ดงันั้นสมาชิกทุกคนของกลุ่มจึงตอ้งมีบทบาทอย่างใด อย่างหน่ึงเสมอ อย่าง

นอ้ยท่ีสุดกคื็อการใหค้วามร่วมมือ ร่วมใจในการดาํเนินการต่างๆ 

2. การรวมกลุ่ม 

    การรวมกลุ่มของผูค้น มีหลายด้านด้วยกัน เช่น การรวมกลุ่มทางเศรษฐกิจ การรวมกลุ่ม

การเกษตร การรวมกลุ่มสุขภาพ และการรวมกลุ่มทางสงัคม เป็นตน้  

     1. การรวมกลุ่มทางเศรษฐกิจ เป็นความพยายามในการนาํแนวคิดเก่าของยุโรปเก่ียวกบั

ความเสมอภาคของโอกาสไปใช้ในทางปฏิบติั เพื่อให้เกิดความเท่าเทียมกันในความสัมพนัธ์ทาง
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เศรษฐกิจระหวา่งประเทศ  สาํหรับวตัถุประสงคข์องการรวมกลุ่มทางเศรษฐกิจไดแ้ก่ ความพยายามท่ีจะ

เร่งรัดพฒันาเศรษฐกิจของประเทศสมาชิก โดยวิธีการสร้างการผลิตทางดา้นอุตสาหกรรมและการ

เร่งรัดพฒันาเกษตรกรรม  นกัเศรษฐศาสตร์เห็นว่า โดยลกัษณะและสภาพแวดลอ้มของประเทศท่ีกาํลงั

พฒันา ประเทศเหล่าน้ีจาํเป็นตอ้งสร้างการผลิตทางดา้นอุตสาหกรรมและเร่งรัดพฒันาเกษตรกรรม 

ปัญหาการมีอุปสงคต์ ํ่าโดยทัว่ไปปัญหามีแรงงานเหลือเฟือ และระดบัราคาสินคา้ประเภทอุตสาหกรรม

สูงกว่าสินคา้อ่ืนๆ เป็นเหตุผลสาํคญัท่ีประเทศเหล่าน้ีจาํเป็นตอ้งดาํเนินการดงักล่าว (สมนึก แตงเจริญ 

2537 : 24)  

     2. การรวมกลุ่มการเกษตร 

         2.1 การรวมกลุ่มการเกษตรตามแนวคิดภาครัฐ 

               จุดกาํเนิดสาํคญัของแนวคิดในการรวมกลุ่มของภาครัฐมีข้ึนในสมยัรัชกาลท่ี 5 ท่ีไดมี้

แนวคิดส่งเสริมให้เกษตรกรรวมตวัเขา้เป็นกลุ่มหรือสถาบนั เพื่อความเป็นบึกแผ่นในการประกอบ

อาชีพ มีโอกาสกูย้มืเงินจากธนาคาร สินเช่ือเพ่ือปรับปรุงและขยายกิจการ มีอาํนาจในการต่อรองซ้ือขาย

ผลิตผล มีความสะดวกและประหยดัในการปฏิบัติงานส่งเสริมแนะนําของเจ้าหน้าท่ี  และมีการ

สนับสนุนให้กลุ่มเกษตรดังกล่าวจดทะเบียนเป็นนิติบุคคล โดยการส่งเสริมการรวมกลุ่มดังกล่าว 

ครอบคลุมไปถึงครัวเรือนเกษตรกรทั้งหมด อนัหมายถึงเกษตรกร แม่บา้นเกษตรกร และยุวเกษตรกร 

(ปัญญา หิรัญรัศมี 2529 : 48-57) การพฒันาการรวมกลุ่มในรูปแบบของการสหกรณ์เป็นระยะเวลา

ยาวนาน  แผนงานในการพฒันาสหกรณ์ของไทย จึงมุ่งสนใจเฉพาะ การปรับปรุงหน้าท่ี และความ

รับผดิชอบของหน่วยงานส่วนกลางเป็นประเดน็สาํคญั ประเด็นเร่ืองความเขม้แขง็ และการดาํรงอยูข่อง

สหกรณ์ ในส่วนของผูน้าํ การมีส่วนร่วมของสมาชิกหรืออิทธิพลภายนอก ทางเจา้หน้าท่ีรัฐมิไดใ้ห้

ความสาํคญัเท่าท่ีควร  ดงันั้นจึงพบว่า การรวมกลุ่มของเกษตรกรไทยในรูปแบบของสหกรณ์ท่ีผา่นมา  

ถึงแมว้า่สมาคมสหกรณ์เกิดข้ึนมากมายและมีการปรับปรุงแกไ้ขมาโดยตลอด  แต่ยงัไม่เคยมีรายงานถึง

ความสําเร็จในระยะยาวของสมาคมสหกรณ์ใดเลย  และท่ีผ่านมาก็เป็นเพียงความสําเร็จในระยะส้ัน 

ทั้งน้ีปัญหาและขอ้จาํกดัจากการรวมกลุ่มในรูปแบบสหกรณ์ของไทยอาจกล่าวไดว้่า เกิดจากความไม่

สอดคลอ้งกบัโครงสร้างทางสังคมและวฒันธรรมในทอ้งถ่ินชนบท พฤติกรรมทางสังคมของผูน้าํและ
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สมาชิกเกษตรกร กฎหมายและขอ้บงัคบั อิทธิพลจากภาคราชการ การเมือง และเอกชน รวมทั้งขอ้จาํกดั

ทางดา้นสาธารณูปโภคและดา้นพื้นท่ี (อภิชยั พนัธเสน 2539 : 261-262) 

   ดว้ยลกัษณะความสมัพนัธ์ระหวา่งรัฐกบักลุ่มเกษตรกร ท่ีกล่าวขา้งตน้ จึงมีลกัษณะเป็นระบบ

ภาคีรัฐกับสังคม (Corporatism) ท่ีมีฐานคิดว่า การจดัตั้ งกลุ่มจะตอ้งมีลกัษณะเป็นลาํดับชั้น แลว้จึง

เช่ือมต่อเขา้กบัรัฐ ทั้งน้ีแนวคิดดงักล่าวไดใ้ห้ความสาํคญัต่อความเป็นอิสระของรัฐ และความสามารถ

ในการริเ ร่ิมนโยบายต่างๆจากภาครัฐ ผ่านสถาบันการเมืองและข้าราชการเป็นสําคัญ (อเนก              

เหล่าธรรมทศัน์ 2539) ซ่ึงแตกต่างจากแนวคิดการรวมกลุ่มขององคก์รพฒันาเอกชนเป็นยิง่นกั 

  2.2 การรวมกลุ่มเกษตรกร  

        ยุทธศาสตร์สําคัญท่ีอยู่เบ้ืองหลังของการรวมกลุ่มเกษตรกรหรือองค์กรชุมชน              

ตามแนวคิดของภาคองคก์รพฒันาเอกชน คือ ยุทธศาสตร์แบบพึ่งตนเอง (Self-reliance Strategy) ท่ี

มุ่งเน้นให้ความสําคญัต่อ ภูมิปัญญาชาวบา้นและศกัยภาพของชุมชนในสังคมไทย  แนวคิดดงักล่าว

เกิดข้ึนอย่างมีความเช่ือมัน่ในเชิงยุทธศาสตร์ โดยมีจุดร่วมสาํคญัของการทาํงานท่ีประสานสอดคลอ้ง

กนัระหวา่งนกัวิชาการสาํนกัคิดวฒันธรรมชุมชนท่ีทาํหนา้ท่ีวิจยัและพฒันา กบันกัพฒันาองคก์รเอกชน  

โดยมีความเห็นพอ้งว่า การพฒันาเศรษฐกิจดา้นเดียวมีปัญหาอยู่มาก  ขณะท่ีแนวคิดวฒันธรรมชุมชน

ไดใ้หค้วามสาํคญักบัระบบคุณค่าและจิตใจท่ีสอดคลอ้งกบัวิถีชีวิตชาวบา้น จึงเป็นขอ้สรุปคลา้ยคลึงกนั

ในความเขม้แขง็ของวฒันธรรมชุมชน (อานนัท ์กาญจนพนัธ์ุ 2539  : 29)  

3. การรวมกลุ่มกบัการพฒันาสังคม 

   การพฒันาท่ีย ัง่ยนือนันาํไปสู่ความพอเพียงและการอยูร่่วมกนัอยา่งสันติสุขนั้น เป็นท่ียอมรับ

กันโดยทัว่ไปว่า หน่วยย่อยๆ ของสังคมทุกระดับทั้งในระดับครอบครัวและชุมชน รวมทั้งองค์กร

ชาวบา้น องคก์รชุมชนและภาคประชาสังคมจะตอ้งมีความเขม้แข็ง  มีความสามารถในการบริหาร

จดัการไดอ้ยา่งต่อเน่ืองและสามารถท่ีจะพฒันาศกัยภาพของตนเองไดเ้พ่ิมข้ึนเร่ือยๆ นัน่จึงหมายความ

ว่า การรวมกลุ่มเป็นปัจจยัเบ้ืองตน้ท่ีสาํคญัท่ีสุดของการพฒันา (ประเวศ วะสี 2537; บณัฑร อ่อนดาํ 

และวิริยะ นอ้ยวงศน์ยางศ ์2533 : 140) และการพฒันาจะตอ้งเป็นการทาํงานแบบกลุ่ม (Collective) 
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ชาวบา้นจะตอ้งอยู่รวมกนัเป็นชุมชน เป็นหมู่บา้น และจะตอ้งมีการรวมตวักนัในรูปสหพนัธ์อย่างใด

อยา่งหน่ึง 

   การท่ีบุคคลมารวมตวักนัเป็นกลุ่ม เพื่อทาํงานร่วมกนัในรูปขององคก์รชุมชนและองคก์รภาค

ประชาสังคมอย่างประสบความสําเร็จนั้น อาจมีปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งหลายประการ แต่ปัจจยัสําคญัๆ ท่ี

นกัวิชาการและนกัพฒันาส่วนใหญ่เห็นร่วมกนั ไดแ้ก่ 1) การมีจิตสาํนึกและมีความตระหนกัถึงปัญหา

ต่างๆ ท่ีชุมชนหรือสังคมนั้นประสบอยู่  2) การมีส่วนร่วมในกิจกรรมต่างๆ ขององค์กรอย่างมี

ความรู้สึกเป็นเจา้ของ  และ 3) การมีผูน้าํท่ีดีและสามารถแสดงบทบาทไดอ้ย่างเหมาะสม ทั้งน้ีจาก

การศึกษาเก่ียวกบักระบวนการเสริมสร้างและพฒันาความเขม้แขง็ของกลุ่มนั้น พบวา่ มีขั้นตอนท่ีสาํคญั 

3  ประการ คือ (ปาริชาติ วลยัเสถียร และคณะ 2546  :  427-428)  

     1.  ขั้นก่อนการเกิดกลุ่ม (ขั้นเตรียมการ/ ขั้นก่อร่างสร้างกลุ่ม/ ขั้นปลุกจิตสํานึก) เป็นขั้นท่ี

กระตุน้ให้ให้สมาชิกรับรู้และตระหนักในปัญหา เกิดความสนใจในการเขา้ร่วมกลุ่ม เทคนิควิธีการท่ี

จาํเป็นในการกระตุน้ให้สมาชิกเห็นความจาํเป็นในการรวมกลุ่ม ไดแ้ก่ การสร้างความศรัทธา ความ

ไวว้างใจ สร้าง   “หน่วยนาํ” หรือ “แนวร่วม” เพื่อเป็นแกนประสานหรือขบัเคล่ือนการศึกษาขอ้มูลหรือ

การวิเคราะห์ชุมชน   

               ในขั้นตอนน้ี พฒัน์  บุญยรัตพนัธ์  (อา้งถึงในปาริชาติ  วลยัเสถียร และคณะ 2546   :  401-402)  

เสนอว่า มีหลกัเกณฑแ์ละขอ้ท่ีควรจะคาํนึง 8 ประการ คือ 1) การคน้หาผูน้าํ  2)  การหาความตอ้งการ

ของแต่ละบุคคลก่อนท่ีนาํมากาํหนดเป็นความตอ้งการร่วมของกลุ่ม  3) ความสมคัรใจในการเขา้ร่วม

กลุ่ม  รวมถึงการสร้างความซ่ือสัตยแ์ละความภกัดีต่อกลุ่ม  4)  ส่ิงแวดลอ้มท่ีคลา้ยคลึงกนั  อนัจะ

ก่อให้เกิดความรู้สึกว่าเป็นพวกเดียวกนั เป็นเจา้ของกลุ่มร่วมกนั และทาํให้สามารถทาํงานร่วมกนัได้

ง่าย เกิดความเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนั  5)  การมีวยัท่ีใกลเ้คียงกนั  ทาํใหมี้ความคิด  ความสนใจ ความ

ตอ้งการและความสามารถท่ีใกลเ้คียงกนัและเขา้ใจกนัง่าย  6)  การกาํหนดเพศ  กิจกรรมบางอยา่ง

จาํเป็นตอ้งแบ่งแยกเพศ  ในขณะท่ีบางกิจกรรมอาจร่วมกนัทาํไดท้ั้งชายและหญิง 7) ความสัมพนัธ์ท่ีดี

ต่อกนั  อนัจะทาํให้กลุ่มมีความสามคัคีกลมเกลียว ช่วยกนัคิด  ช่วยกนัทาํจนทาํให้งานกลุ่มสาํเร็จตาม

วตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ และ 8) สถานการณ์ท่ีบีบตวั  จะทาํใหค้นรวมกนัเพื่อความอยูร่อด 
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      2.  ขั้นการสร้างกลุ่ม (ขั้นการดาํเนินงานกลุ่ม/ขั้นการทาํกิจกรรม) เป็นขั้นตอนท่ีกระตุน้ให้

เกิดการรวมกลุ่ม โดยอาจจะเร่ิมจากการรวมกลุ่มเพื่อแลกเปล่ียน เรียนรู้ จากนั้นจึงพฒันาสู่กลุ่มท่ีมีการ

ดาํเนินกิจกรรม เพ่ือทาํงานตามเป้าหมายท่ีกลุ่มไดก้าํหนดไว ้ ในขั้นตอนน้ี นกัพฒันาอาจทาํหนา้ท่ีใน

การนาํเสนอขอ้มูลจากการศึกษาวิเคราะห์ กระตุน้ใหเ้กิดการคิดคน้แนวทางแกไ้ขปัญหา สนบัสนุนให้

กลุ่มดาํเนินกิจกรรมตามแนวทางท่ีวางไวร้วมถึงการสนบัสนุนดา้นความรู้ เทคโนโลยีท่ีจาํเป็นต่อการ

ทาํงานกลุ่ม 

  ในขั้นตอนน้ี ควรจะตอ้งเนน้การเสริมแรงทางความคิดและการกระทาํในดา้นต่างๆ อนัเป็น

ประโยชน์ต่อการสร้างกลุ่ม และการรวมกลุ่ม  การเสริมแรง ดงักล่าว ไดแ้ก่ 1)  การประชุมพบปะ  เพื่อ

แลกเปล่ียนทศันคติ ประสบการณ์ ความคิดเห็น และสร้างความสัมพนัธ์ภายในกลุ่ม ตลอดจน หา

แนวทางปฏิบติังานใหบ้รรลุเป้าหมาย  2)  การยกระดบัแนวคิดและจิตใจของสมาชิกกลุ่ม 3)  การสร้าง

ระเบียบวินยั  ไดแ้ก่  การมีกฎเกณฑ ์ ขอ้บงัคบัในการรวมกลุ่มและมีระเบียบวินยัในการปฏิบติัต่อกนั    

4)  การสร้างกิจกรรมเพื่อทาํใหก้ลุ่มไดเ้คล่ือนไหวและเป็นเวทีให้กลุ่มใหไ้ดเ้รียนรู้จากการปฏิบติัจริง    

5)  การส่งเสริมดา้นวิชาการและความรู้ใหม่ ๆ ท่ีจาํเป็น ในรูปแบบท่ีหลากหลาย 6)  การสร้างเสริม

ผลประโยชน์ร่วมกนั  อนัเป็นส่ิงสาํคญัท่ีช่วยให้กลุ่มดาํรงอยู่ได ้ และ 7)  ส่งเสริมและดาํรงไวซ่ึ้ง

สถานภาพท่ีมีความใกล้ชิดและผูกพนักัน  โดยพยายามส่งเสริมให้มีความผูกพนัระหว่างสมาชิก  

ส่งเสริมใหทุ้กคนมีบทบาทหนา้ท่ีในกลุ่ม  และรู้จกัรับผดิชอบร่วมกนัในกลุ่ม 

      3. ขั้นการเจริญเติบโตของกลุ่ม (ขั้นการขยายกลุ่ม/ ขั้นการบาํรุงรักษากลุ่ม/ ขั้นการดาํรงอยู่

ของกลุ่ม)  เป็นขั้นตอนการพฒันาทั้งในระดบักลุ่ม (คือ การขยายวตัถุประสงค ์ขยายกิจกรรม ขยาย

สมาชิกภายในกลุ่ม) และการพฒันาจากระดบักลุ่มสู่การเช่ือมโยงกบักลุ่มอ่ืนเป็นเครือข่าย ประเด็น

สาํคญัท่ีตอ้งดาํเนินการในขั้นตอนน้ี คือ การกระตุน้ให้เห็นความจาํเป็นในการสร้างเครือข่ายและการ

พฒันาความสัมพนัธ์ในการอยู่ร่วมกันเป็นเครือข่าย เช่น การสร้างแม่ข่าย หรือแกนกลางในการ

ประสาน การเสริมดา้นการบริหารจดัการและการพฒันาระบบการติดต่อส่ือสาร 

   ในขั้นตอนน้ี น่าจะตอ้งมีการเสริมแรงในดา้นต่างๆ เพ่ิมมากข้ึน  นบัตั้งแต่การปลุกจิตสาํนึก        

การส่งเสริมความรู้ด้านวิชาการและเทคโนโลยี รวมถึงการบริหารจัดการ และการแสวงหาการ

สนบัสนุนจากหน่วยงานภายนอกและเครือข่าย สาํหรับดา้นการบริหารจดัการนั้น  จะตอ้งมีการจดัการท่ี
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ดี อนัไดแ้ก่ การจดัทาํบญัชีหรือสร้างระบบการบริหารทางการเงินท่ีมีประสิทธิภาพ เพ่ือให้สมาชิกทุก

คนเกิดความเช่ือมัน่และไวว้างใจ เป็นตน้  มีการบนัทึกเหตุการณ์ ขอ้ตกลงหรือกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึน

อยา่งเป็นลายลกัษณ์อกัษร  เช่น  บนัทึกรายงานการประชุม  บนัทึกขอ้ตกลง  บนัทึกระเบียบท่ีไดต้กลง

ไว ้การกาํหนดกฎระเบียบ การประสานงานภายในระหว่างผูแ้ทนกลุ่มเพ่ือให้ทุกคนเกิดความเขา้ใจใน

บทบาทของตนเองและเพ่ือการติดตามการทาํงาน  ส่วนการแสวงหาการสนับสนุนจากหน่วยงาน

ภายนอกและเครือข่ายนั้น จะต้องเตรียมระบบและสร้างกลไกในการประสานงานเพ่ือขอรับการ

สนับสนุนและการแลกเปล่ียนทรัพยากร อันจะก่อให้เกิดประโยชน์แก่ทุกฝ่ายท่ีเก่ียวข้อง แต่ใน

ขณะเดียวกนักจ็ะตอ้งคาํนึงถึงอุดมการณ์และเป้าหมายของกลุ่มดว้ย 

  ทั้งน้ีนอกเหนือจากขั้นตอนทั้งสามดงักล่าวแลว้ โรเบิร์ต และซูซาน เคนนี (Robert and Susan 

Kenny (1999 : 190-191) เห็นว่า ควรจะมีขั้นตอนของการประเมินผลเป็นขั้นตอนสุดทา้ยดว้ย  โดยใน

การพฒันากลุ่มทั้งส่ีขั้นตอนน้ี ควรจะตอ้งมีลกัษณะเป็นกระบวนการเปิดท่ีมีความยืดหยุ่น สามารถ

ปรับตัวและปรับทิศทางของกลุ่มได้ตลอดเวลา เพื่อให้สอดรับกับปัญหาและบริบททางสังคมท่ี

เปล่ียนแปลงไป 

4. ประเภทและโครงสร้างของกลุ่ม 

   ในการจดัประเภทของกลุ่มนั้น เป็นการอธิบายถึงปรากฏการณ์การเกิดข้ึนของกลุ่มว่า  แต่ละ

กลุ่มมีกระบวนการท่ีเกิดข้ึนอย่างไร  มีกระบวนการทาํงาน หรือมีวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายอย่างไร  

โดยนักวิชาการหลายท่าน  ไดจ้ดัแบ่งประเภทของกลุ่มในหลายลกัษณะตามความรู้ ความสนใจและ

ประสบการณ์ เช่น 

  พฒัน์  บุณญรัตพนัธ์ุ  (2517 : 149 – 150)  จาํแนกกลุ่มออกเป็น  2  ประเภทใหญ่ ๆ คือ 

    1.  กลุ่มท่ีเป็นทางการ  (Formal  Group)  ภายในกลุ่มประเภทน้ีค่อนขา้งจะมีระเบียบแบบ

แผนท่ีแน่นอน  มีกฎเกณฑแ์บ่งความรับผิดชอบกนัเป็นสัดส่วน  เป็นกลุ่มท่ีมีขนาดค่อนขา้งใหญ่กว่ามี

พิธีการมากกวา่ธรรมดา  ถือหลกัการติดต่อกนัในทางสงัคมเป็นใหญ่หรือพดูง่าย ๆ กลุ่มประเภทน้ีจดัตั้ง

ข้ึนมาเพื่อท่ีจะปฏิบติังานซ่ึงตอ้งใชค้วามชาํนาญงานพิเศษเพ่ือให้บรรลุถึงวตัถุประสงคอ์ย่างใดอย่าง

หน่ึงโดยเฉพาะ  และนบัเป็นกลุ่มท่ีมีเสถียรภาพมัน่คง  ตวัอย่างท่ีเห็นไดง่้ายของกลุ่มประเภทน้ีไดแ้ก่ 
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หน่วยงานราชการต่างๆ ซ่ึงมีระเบียบวินยัและสายบงัคบับญัชาท่ีแน่นอน  เป็นตน้  บางคร้ังเราเรียกกลุ่ม

ประเภทน้ีว่า กลุ่มทุติยภูมิ  (Secondary Group)  อย่างไรก็ดี  กลุ่มท่ีเป็นทางการน้ียงัสามารถแบ่ง

ออกเป็นกลุ่มยอ่ยไดอี้ก   2  ประเภท  คือ 

        1.1  กลุ่มชนิดถาวร  กลุ่มชนิดน้ีเป็นหัวใจสาํคญัของสังคมหรือองคก์ารต่าง ๆ เช่น คณะ

ผูบ้ริหารชั้นสูง  แผนกต่างๆ ของห้างร้านและบริษทั คณะกรรมการพฒันาหมู่บา้น  คณะกรรมการ

พฒันาตาํบล     สภาตาํบลกลุ่มสหกรณ์ชาวนา เป็นตน้ 

        1.2  กลุ่มชนิดชัว่คราว  ไดแ้ก่  คณะกรรมการท่ีถูกแต่งตั้งข้ึนมารับผดิชอบงานใดงานหน่ึง

ในชัว่ระยะเวลาอนัจาํกดั เช่น คณะกรรมการการจดังานปีใหม่  หรือคณะกรรมการจดังานวดั เป็นตน้   

เม่ืองานสาํเร็จ  คณะกรรมการท่ีถูกแต่งตั้งกจ็ะหมดภาระหนา้ท่ี   

 2.  กลุ่มท่ีไม่เป็นทางการ  (Informal  Group)  กลุ่มน้ีเกิดข้ึนจากการมารวมตวักนัเองตาม

ธรรมชาติ  หรือท่ีเรียกว่ากลุ่มธรรมชาตินั่นเอง  กลุ่มประเภทน้ีจะมีขนาดค่อนขา้งเล็กกว่ากลุ่มท่ีเป็น

ทางการ 

  การจาํแนกประเภทของกลุ่มดงักล่าวน้ี  สอดคลอ้งกบัการจดัจาํแนกของสัมพนัธ์  เตชะอธิก  

(2540 : 67)  ท่ีไดแ้บ่งประเภทขององคก์รชุมชนเป็น  2  ประเภท  คือ 

    1.  องค์กรชุมชนแบบทางการ  ไดแ้ก่  องค์กรบริหารส่วนตาํบล (อบต.)  คณะกรรมการ

หมู่บา้น (กม.)  สหกรณ์การเกษตร  กลุ่มเกษตรกร  มูลนิธิสมาคม ฯลฯ  ซ่ึงมีลกัษณะท่ีรัฐลงไปจดัตั้ง

และมีการจดทะเบียนกบัภาครัฐ มีกฎหมาย  กฎระเบียบรองรับและไดรั้บการสนบัสนุนงบประมาณและ

การดาํเนินกิจกรรมจากภาครัฐ 

    2.  องคก์รชุมชนแบบไม่เป็นทางการ ไดแ้ก่  องคก์รมีช่ือข้ึนตน้ดว้ยคาํต่าง ๆ เช่น สมชัชา            

กลุ่ม คณะกรรมการ  คณะทาํงาน ชมรม  เป็นตน้  องคก์รประเภทน้ี เกิดจากการรวมตวักนัเองหรือมี

องคก์รพฒันาเอกชน  (อพช.)  เขา้ไปร่วมจดัตั้ง มีกฎระเบียบท่ีสร้างข้ึนเอง และส่วนใหญ่ไม่ไดรั้บการ

สนบัสนุนจากภาครัฐ 
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  ส่วน บณัฑร  อ่อนดาํ  (2533 :  88 – 90)  ไดจ้ดัแบ่งประเภทของกลุ่มจากประสบการณ์ของ

โครงการส่งเสริมการมีส่วนร่วมของเกษตรกรในงานพฒันา โดยแบ่งออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ ๆ คือ 

กลุ่มท่ีมีโครงสร้างแบบง่าย ๆ และกลุ่มท่ีมีโครงสร้างแบบซบัซอ้น 

  1.  กลุ่มท่ีมีโครงสร้างแบบง่าย ๆ  คือ กลุ่มกิจกรรมท่ีมีเพียงประธานและรองประธาน  หรือ

หัวหน้ากลุ่มกบัรองหัวหน้ากลุ่ม  สมาชิกกลุ่มทุกคน จะร่วมกนัคิดวางแผนกิจกรรม และร่วมกนัทาํ

กิจกรรมบางอยา่งของกลุ่ม  ลกัษณะสาํคญัของกลุ่มประเภทน้ี คือ 

      1.1  สมาชิกมีทรัพยสิ์นและงานของตนเองส่วนหน่ึง  แต่มีกิจกรรมทาํร่วมกนัเป็นกลุ่มอีก

ส่วนหน่ึง 

      1.2  สมาชิก  เป็นเจา้ของทรัพยสิ์นร่วมกนัและทาํกิจกรรมร่วมกนั 

 2.  กลุ่มท่ีมีโครงสร้างซบัซอ้น  คือ กลุ่มท่ีมีรูปแบบโครงสร้างอยูแ่ลว้  เป็นกลุ่มท่ีมีกฎเกณฑ ์

วตัถุประสงค ์ คณะกรรมการ  กิจกรรม มีการระบุบทบาทหนา้ท่ีของสมาชิก  และบทบาทหนา้ท่ีของ

คณะกรรมการฝ่ายต่าง ๆ อย่างชัดเจน เน่ืองจากมีความตอ้งการร่วมกันในอนัท่ีจะแกไ้ขปัญหาบาง

ประการ เช่น ชุมชนขาดแคลนขา้ว ก็จดัตั้ งธนาคารขา้วข้ึน หรือราคาสินคา้ในหมู่บา้นแพงและไม่

สะดวกท่ีจะออกไปซ้ือนอกหมู่บา้น ก็ตั้งร้านคา้ข้ึน หรือมีความตอ้งการการออมทรัพยเ์พื่อการลงทุน

บางอยา่ง กจ็ดัตั้งกลุ่มออมทรัพย ์เป็นตน้ 

 ในกรณีท่ีกลุ่มมีโครงสร้างซับซ้อนแต่ชัดเจนเช่นน้ี จากการศึกษาพบว่า กลุ่มสามารถทาํ

กิจกรรมบางอย่างตามโครงสร้างได ้แต่จะตอ้งไดรั้บการพฒันาต่อไป ทั้งในดา้นบทบาทหน้าท่ีของ

กรรมการแต่ละฝ่าย และกิจกรรมอ่ืนๆ ของกลุ่มซ่ึงยงัมิไดท้าํ   เช่น  กรณีกลุ่มออมทรัพยอ์าจจะทาํ

เฉพาะการออมก่อน      แต่การนาํเงินออมไปใชป้ระโยชน์อ่ืน ๆ จะชะลอไวก่้อน เป็นตน้ 

 ส่วน บุญฤทธ์ิ  เผือกวฒันะ (ม.ป.ป. :  7)  ไดก้ล่าวถึงการรวมตวักนัเป็นกลุ่มของคนในชุมชน

ในรูปของ “องคก์ร” ว่า สามารถจาํแนกออกไดเ้ป็น 2 ประเภทใหญ่ ๆ คือ องคก์รชุมชนเชิงวฒันธรรม

และองคก์รเฉพาะวตัถุประสงค ์ 
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    1. องคก์รชุมชนเชิงวฒันธรรม   ลกัษณะเด่นขององคก์รประเภทน้ี คือ มีการรวมตวักนัแต่ไม่

เห็นการรวมตวัท่ีชดัเจน  มีการรวมตวักนัอย่างชดัเจนเม่ือเกิดปัญหาวิกฤต   มีพลงัในการแกปั้ญหาสูง  

และมีผลกระทบกวา้งขวาง 

  ตวัอย่างขององคก์รชุมชนเชิงวฒันธรรม คือ กลุ่มคนท่ีอยู่ร่วมกนัในหมู่บา้น ซ่ึงตามปกติจะ

ไม่รวมตวักนั แต่เม่ือมีปัญหาเกิดข้ึนท่ีส่งผลกระทบต่อคนทั้งชุมชน เช่น มีโรงงานมาตั้งและปล่อยนํ้ า

เสียออกสู่ชุมชน คนในชุมชนก็จะเขา้มารวมตวักนัประทว้ง คดัคา้นหรือต่อตา้นโรงงาน ในกรณีเช่นน้ี 

การรวมตัวของคนจะมีพลังในการแก้ปัญหาสูง เพราะมีอาํนาจต่อรองมาก และส่งผลกระทบได้

กวา้งขวาง 

    2.  องคก์รชุมชนเฉพาะวตัถุประสงค ์  ลกัษณะเด่นขององคก์รประเภทน้ี คือ มีโครงสร้าง 

และวตัถุประสงค์ท่ีชัดเจนในการรวมตวั   มีพลงัในการแก้ปัญหาค่อนขา้งจาํกัด ข้ึนอยู่กับจาํนวน

สมาชิกและเครือข่าย  มีการทาํกิจกรรมของสมาชิกร่วมกนัอย่างต่อเน่ืองสมํ่าเสมอ ไม่เพียงเฉพาะเม่ือ

เกิดปัญหาวิกฤตเท่านั้น และมีผลกระทบเฉพาะสมาชิกของกลุ่ม 

  องคก์รชุมชนในลกัษณะน้ี มกัจะเกิดจากการท่ีนักพฒันาทั้งในภาครัฐและเอกชน ไดเ้ขา้ไป

ผลกัดนัใหมี้การจดัตั้งข้ึน เช่น กลุ่มออมทรัพย ์กลุ่มเกษตรทางเลือก กลุ่มเล้ียงววั ฯลฯ การจดัตั้งกลุ่มใน

ลกัษณะน้ี หากเขา้ไปตั้งในชุมชนท่ีมีการจดักลุ่มเชิงวฒันธรรมอยู่แลว้จะมีโอกาสท่ีจะพฒันาความ

เขม้แขง็ไดม้าก มีโอกาสประสบความสาํเร็จไดม้ากกว่าชุมชนท่ีไม่มีฐานการรวมตวักนัเชิงวฒันธรรม

อยูแ่ต่เดิม 

  จากการจดัจาํแนกประเภทของกลุ่มดงักล่าวขา้งตน้น้ี สรุปไดว้า่ เราสามารถจดัจาํแนกประเภท

ของกลุ่มได้อย่างน้อย 4 ลกัษณะ คือ การจาํแนกตามรูปแบบหรือวิธีการจดัตั้ ง การจาํแนกตาม

โครงสร้างของกลุ่ม การจาํแนกตามเง่ือนไขการเกิดกลุ่ม และการจาํแนกตามลกัษณะกิจกรรม แต่ไม่ว่า

จะจดัจาํแนกแบบใด  นกัพฒันาหรือผูเ้ก่ียวขอ้งกบัการพฒันาก็จาํเป็นท่ีจะตอ้งวิเคราะห์ให้ดีว่า กลุ่มซ่ึง

เป็นเป้าหมายของการพฒันานั้น เป็นกลุ่มแบบใด และอะไรคือลกัษณะสําคญัของกลุ่ม เพื่อท่ีจะเป็น

ขอ้มูลพื้นฐานสาํคญัในการกาํหนดวิธีการทาํงานร่วมกนั   

  การท่ีบุคคลรวมกนัเป็นกลุ่มยอ่มก่อใหเ้กิดความรู้สึก หรือก่อใหเ้กิดประโยชน์ต่างๆ ดงัน้ีคือ  
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1. ทาํใหมี้ความเป็นเพื่อนเกิดข้ึน 

2. เกิดความรู้สึกปลอดภยั และรู้สึกวา่ไดรั้บความคุม้ครอง 

3. ทาํให้การกระทาํของกลุ่มมีความกา้วหน้า มีความกลา้ท่ีจะเรียกร้องหรือแสดงอะไร
ออกมา 

4. ทาํใหส้ามารถช่วยเหลือกนัในดา้นการทาํงาน 

5. ทาํใหมี้การติดต่อส่ือสาร มีความสมัพนัธ์ร่วมกบัคนอ่ืนๆ  
อยา่งไรกต็าม กลุ่มจะไม่มีโอกาสเกิดข้ึนไดเ้ลย ถา้ปราศจากผลประโยชน์ กลุ่มท่ีถูกสร้างข้ึนมา

ยอ่มมีผลประโยชน์ แต่ผลประโยชน์ท่ีเกิดข้ึนนั้น  ไม่แน่ใจว่ามีผลประโยชน์ส่วนรวมหรือส่วนตวั หรือ

มีทั้งสองอย่างร่วมกนั ดงันั้น กลุ่มมีความสําคญัในการผลกัดนัให้เกิดประโยชน์ ประโยชน์ท่ีน้ีไดแ้ก่ 

ประโยชน์ส่วนรวม และประโยชน์ส่วนตวั อนัเน่ืองมาจากบุคคลแต่ละคนรวมกนัข้ึนมาเป็นกลุ่ม โดยมี

จุดหมายบางอย่างท่ีต้องการประกอบความสําเร็จ ประโยชน์ส่วนรวมนั้ นอาจถูกทดแทนได้โดย

ประโยชน์ส่วนตวั ถา้กลุ่มมีขนาดใหญ่เกินไป และยากต่อการควบคุม 

5. เครือข่ายสังคม 

    เครือข่ายสังคม เป็นแนวคิดท่ีขยายขอบข่ายจากกลุ่มยอ่ยๆ ไปสู่กลุ่มขนาดใหญ่ คือ เครือข่าย  

ขณะท่ีนกัการตลาด กาํลงัสนใจกบัคุณประโยชน์ของการรักษาลูกคา้ จึงทาํให้นกัการตลาดดาํเนินการ

เพ่ือลดตน้ทุน โดยการมุ่งกระจายหาตวัแทนผูจ้ดัจาํหน่ายท่ีมีราคาถูก ซ่ึงส่งให้องคก์รของตนมีตน้ทุน

ในการจดัจาํหน่ายสินคา้ท่ีถูกลง แต่ผลสะทอ้นกลบัคือสัมพนัธภาพระหว่างผูผ้ลิตกบัลูกคา้ไดล้ดสั้นลง 

และส่งผลใหอ้งคก์รไม่สามารถรักษาฐานของลูกคา้ไวไ้ด ้ดงันั้น องคก์รควรจะตอ้งสนองตลาด โดยการ

ให้ความร่วมมืออยา่งฉนัทมิ์ตรแก่พนัธมิตรในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายทั้งหลาย เพ่ือลดตน้ทุนและ

เพิ่มความสมัพนัธ์กบัตลาด ดงัน้ี 

                 5.1 ความหมายของเครือข่าย 

    เสรี ซาเหลาและเรืองยศ จนัทร์ศีรี (2544) ไดใ้ห้ความหมายของเครือข่ายชุมชนในระดบั

หมู่บา้นว่า เป็นกระบวนการทาํงานร่วมกนั ซ่ึงจะทาํให้เกิดประโยชน์ต่อการแลกเปล่ียนประสบการณ์ 

ขอ้มูลข่าวสาร ซ่ึงจะทาํให้เกิดความเช่ือมัน่ร่วมกนั กล่าวอีกนัยหน่ึง คือ เป็นกระบวนการถ่ายทอด 
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ประสบการณ์สมทบ  โดยใช้โอกาสและจงัหวะ พบปะสนทนา หรือสร้างวิวาทะ ในการถ่ายทอด

ประสบการณ์ทั้งหมดเล่าสู่กนัฟัง  โดยการรวมตวักนัในกิจกรรมท หลากหลาย เช่น ในดา้นส่ิงแวดลอ้ม 

การทาํเกษ๖รกรรม อุตสาหกรรม งานดา้นการศึกษาหรือธุรกิจชุมชนในลกัษณะต่างๆ  

   กระทรวงมหาดไทย (2541) กล่าวถึง เครือข่ายกลุ่มกิจกรรมการผลิต ว่าเป็นเครือข่ายท่ีเกิดข้ึน

นอกขอบเขตหมู่บา้น ตาํบล อาํเภอ หรือการดูงานกลุ่มท่ีมีกิจกรรมโดยไม่ผ่านตัวกลาง ก็เรียกว่า 

เครือข่ายการเรียนรู้เศรษฐกิจชุมชน 

   กาญจนา แกว้เทพ (ม.ป.ท. อา้งถึงในปาริชาติ วลยัเสียรและคณะ 2543) ไดใ้ห้คาํจาํกดัความ

เร่ือง เครือข่าย (Network) ไวว้่า คาํว่า Network ในภาษาองักฤษให้ภาพลกัษณ์ท่ีชดัเจน คือ “Net”        

(ตาข่าย) ท่ีโยงถึงกนั และพร้อมท่ีจะ “Work” เม่ือตอ้งการใชง้าน ดงันั้นความหมาย จึงหมายถึง รูปแบบ

หน่ึงของการประสานงานของกลุ่ม โดยมีเป้าหมาย มีวิธีการทาํงาน มีการประสานงานกันอย่างมี

ระยะเวลายาวนานพอสมควร มีการวางรากฐานเอาไว ้

   ชูศกัด์ิ เดชเกรียงไกรกุล และคณะ (2544) กล่าวถึง การสร้างเครือข่ายชุมชนทางธุรกิจ ว่าเป็น

การใชท้รัพยากร และความเช่ียวชาญของธุรกิจพนัธมิตรมาช่วยเสริมฤทธ์ิใกก้บัธุรกิจ โดยมีจุดหมายท่ี

ก่อให้เกิด    1) รายไดท่ี้เพิ่มข้ึน 2) กาํไรท่ีเพิ่มข้ึน 3) ตน้ทุนท่ีลดลง และ 4) ความแข็งแรงของ Brand 

Name ท่ีเพิ่มข้ึน 

   แอนน่ี โบ (Anne Boe 1994) กล่าวว่า ในการสร้างเครือข่ายก่อให้เกิดประโยชน์ ดา้น

ความกา้วหนา้ของผลผลิต ประสิทธิภาพ และความสาํเร็จในธุรกิจของแต่ละวนั หรือ การสร้างพื้นฐาน

ของสัมพนัธภาพต่างๆ ท่ีให้การสนับสนุน และส้รางพลังท่ีท่าเทียมกัน โดยการใช้ทรัพยากร กา

รวบรวมและการกระจายขอ้มูล แนวคิด และการติดต่อ  

   ปีเตอร์ ดรักเกอร์(Peter Drucker 1999)  กล่าวว่า การเจริญเติบโตของธุรกิจ และการขยาย

ธุรกิจเขา้ไปในส่วนต่างๆ ของโลกมีแนวโน้มหรือแมแ้ต่การเร่ิมตน้ธุรกิจใหม่ของตนเองหากแต่จะมี

แนวโนม้อยูใ่นรูปของการสร้างพนัธมิตร (Alliances) หุน้ส่วน (Partnership) และการสร้างสัมพนัธภาพ

กบัองคก์รในทอ้งถ่ินท่ีเขา้ไปทาํธุรกิจใหม่ของตน หากแต่จะมีแนวโนม้อยูใ่นรูปของการสร่างพนัธมิตร

ทางธุรกิจ หุน้ส่วน การลงทุนร่วม (Joint Venture) และการสร้างสัมพนธภาพกบัองคก์รในทอ้งถ่ินท่ีเขา้

 

 



        110 

ไปทาํธุรกิจ ธุรกิจจะมีแนวโนม้ใหค้วามสาํคญักบัโครงสร้างท่ีอยูใ่นรูปของหน่วยเศรษฐกิจ (Economic 

Units) ไม่ใช่หน่วยทางกฎหมาย (Legal Units) อไม่ใช่หน่วยทางกฎหรือการเมือง (Political Units) 

   จากท่ีกล่าวมา สรุปไดว้่า เครือข่าย คือ การท่ีปัจเจกบุคคลหรือองคก์รมาร่วมกนัเป็นกล่ม ซ่ึง

ตอ้งมีความสนใจเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงร่วมกนั มีความร่วมมือท่ีจะติดต่อส่ือสารกัน มีความเต็มใจท่ีจะ

ประสานงาน สมาชิกมีการยอมรับท่ีจะทาํงานร่วมกนั ไม่ใช่เพียงแลกเปล่ียนความคิดเห็นเท่านั้น 

                  5.2 หลกัปฏิบัติของเครือข่าย 

    การปฏิบติัของเครือข่าย มีรายละเอียด ดงัน้ี (ณฐัพงศ ์ชาตา 2546 : 36) 

1. ความสัมพนัธ์ระหว่างโครงสร้างเครือข่าย และเป้าหมายการสร้างความคิดใหม่ 

เนน้ความสมัพนัธ์ท่ีไม่เป็นทางการ 

2. บทบาทสาํคญัของผูริ้เร่ิมหรือผูป้ระสานงาน คือ การวางแผน และหาเงินสนบัสนุน

ซ่ึงตอ้งเป็นบุคคลท่ีมีความจริงจงัในการทาํงาน 

3. สมาชิกในเครือข่ายมกัจะมีงานประจาํทาํอยูแ่ลว้ ซ่ึงจาํเป็นตอ้งมีหน่วยงานประสาน

สาํหรับสมาชิก 

4. สมาชิกเครือข่ายตอ้งมาจากกลุ่มต่างๆท่ีมีส่วนไดส่้วนเสีย ในกระบวนการพฒันา 

การสร้างเครือข่ายเป็นวิธีทาํใหบ้รรลุเป้าหมายท่ีไดก้าํหนดไว ้

5. การจดัลาํดบัความสาํคญัของกิจกรรมเครือข่ายควรจะมีความทยดืหยุน่ไว เพื่อความ

คล่องตวั เม่ือมีการเปล่ียนแปลงสมาชิกของเครือข่าย 

6. จาํนวนสมาชิกของเครือข่ายควรจะมีขนาดพอเหมาะกับความสามารถในการ

จดัการของหน่วยประสานงาน 

7. เครือข่ายจาํเป็นตอ้งมีกลุ่มสมาชิก หรือบุคคลท่ีสามารถกระตุน้การทาํงานของ

เครือข่าย และจะตอ้งส่งเสริมสนบัสนุนงานของเครือข่ายโดยรวม ใหม้ากกวา่การตาํนึงถึงตวับุคคล 
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   สมัพนัธ์ เตชะอธิกและคณะ (2537) ไดจ้าํแนกลกัษณะของเครือข่ายมี 3 ลกัษณะ คือ 

1. เครือข่ายความคิด เนน้การทาํงานดา้นความคิด เผยแพร่แลกเปล่ียนความคิดเห็นซ่ึง

กนัและกนั 

2. เครือข่ายกิจกรรม เป็นการช่วยเหลือร่วมมือในการทาํกิจกรรม ส่วนมากเป็น

เครือข่ายในชุมชน 

3.  เครือข่ายสนับสนุน  เพื่อแก้ปัญหาในการทํากิจกรรมร่วมกัน  จําเป็นต้องมี

ผูส้นบัสนุนและช่วยเหลือดา้นเงินทุน เพื่อการดาํเนินการใหง้านบรรลุเป้าหมาย อาจเป็นทุนภายในหรือ

การช่วยเหลือจากภายนอกดว้ยกไ็ด ้

                ชาติชาย  ณ เชียงใหม่ (2533 อา้งถึงใน วสันต์ เสือขาํ 2547 : 17-18) ไดจ้าํแนกลกัษณะ

ความสมัพนัธ์ของเครือข่ายสงัคมออกเป็น 5 ลกัษณะ ไดด้งัน้ี 

1. ความสมัพนัธ์เชิงซอ้นหรือความสัมพนัธ์ท่ีมีความหลากหลายเน่ืองมาจากบทบาทท่ีมีอยู่

ในสังคม ซ่ึงบุคคลมีบทบาทหลายบทบาทในชีวิตประจาํวนั ความสัมพนัธ์ของบุคคลทั้งสองคนอาจมี

ความสมัพนัธ์กนัไดท้ั้งบทบาทเดียวหรือหลายบทบาทประกอบกนัเรียกไดว้า่เป็นความสัมพนัธ์เชิงเด่ียว  

และความสัมพนัธ์เชิงซอ้น ซ่ึงหลายๆบทบาทของแต่ละคนจะส่งผลกระทบต่อกนัและกนั เพราะแต่ละ

บทบาทมีความคาดหวงัทางสงัคมท่ีช้ีนาํแนวทางพฤติกรรม 

2. ความสมัพนัธ์ท่ีมีการแลกเปล่ียนการตดัสินใจในการแลกเปล่ียนซ่ึงกนัและกนั ระหวา่งคู่

ความสัมพนัธ์ทั้งในดา้นวตัถุและทางจิตใจ ซ่ึงอาจแลกเปล่ียนในเพียงบางส่ิงบางอย่างซ่ึงกนัและกนั

เท่านั้น โดยคาํนึงถึงความเหมาะสม หรือความพอใจท่ีจะไดจ้ากการแลกเปล่ียนนั้นๆ ดว้ยโดยไดรั้บ

ผลประโยชน์ตอบแทนในบางส่ิงบางอยา่งจากความสมัพนัธ์บางอยา่ง 

3. ความสัมพนัธ์ท่ีมีลกัษณะการให้และการรับความสัมพนัธ์ทางสังคมระหว่างบุคคลวาง

อยูบ่นพื้นฐานการแลกเปล่ียนสามารถก่อใหเ้กิดความสมัพนัธ์ในลกัษณะร่วมมือกนั หรือการแข่งขนักนั

ระหว่างบุคคลหรือกลุ่มคน ซ่ึงก่อเกิดการแลกเปล่ียนท่ีสมดุลและไม่สมดุลกนั คือไดรั้บผลประโยชน์

จากกนัและกนัอยา่งเท่าเทียมกนั ความสัมพนัธ์ท่ีไม่คงท่ีและเกิดการเปล่ียนแปลงได ้เกิดจากสถานภาพ 
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หรือทรัพยากรของบุคคลเอง ความไม่สมดุลทางอาํนาจ การเปล่ียนแปลงทางสังคม ดังนั้ นการ

เปล่ียนแปลงระบบความสมัพนัธ์ทางสงัคมของชุมชน จึงเก่ียวขอ้งกบัระบบการผลิตของชุมชน 

4. ความถ่ีและระยะเวลาของความสัมพนัธ์ เครือข่ายสังคมมีการเปล่ียนแปลงอยู่เสมอ 

เพราะมีการรู้จกัมากข้ึน แต่ความถ่ีและความบ่อยคร้ังของความสัมพนัธ์เป็นปัจจยันาํไปสู่คุณภาพของ

ความสัมพนัธ์ในลกัษณะของการเกิดความสัมพนัธ์เชิงซอ้น ดงันั้นการยอมรับการจดัการในดา้นต่างๆ

ของชุมชนในเร่ืองต่างๆ จะตอ้งมีความเก่ียวพนักบัความถ่ี ความบ่อยคร้ัง ความผกูพนั ความมีอิทธิพล

ต่อกนัและกนัในดา้นพฤติกรรมและช่วงระยะเวลาของความสมัพนัธ์ 

5. ความเก่ียวพนัภายในเครือข่าย ในเครือข่ายท่ีมีความสัมพนัธ์สูงจะมีหลายช่องทางความ

คิดเห็น ขอ้เสนอแนะตลอดจนขอ้มูลข่าวสาร สามารถผา่นเขา้ถึงบุคคลต่างๆ ได ้ดงันั้นภายในเครือข่าย

จะมีความคิดเห็นและการกระทาํของบุคคลต่างๆ จะมีความคลา้คลึงกนัสูง ความเช่ือ พฤติกรรมดา้นการ

จดัการทรัพยากรในกลุ่มท่ีมีเครือข่ายทางสังคมแบบเหนียวแน่น จะมีพฤติกรรมและความคิดเห็น

เหมือนกนั 

   ดงันั้นในการดาํเนินกิจกรรมในรูปแบบเครือข่ายทางการตลาด จะตอ้งมีการระบุกลุ่มและทาํ

หนา้ท่ีกระตุน้ให้การดาํเนินการต่อไป มีการจดัการในการสานประโยชน์ ให้ผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียแต่ละ

ฝ่ายไดป้ระโยชน์ร่วมกัน ซ่ึงจะตอ้งมีความสนใจร่วมกนั มีวตัถุประสงค์ร่วมกนั ตลอดจนสามารถ

กระตุน้สร้างแรงผลกัดนัใหก้ารดาํเนินงานต่างๆ ประสานงานกนัไดแ้บบมีส่วนร่วม ทั้งในดา้นการร่วม

คิด ร่วมทาํ และประสานผลประโยชน์ร่วมกนั โดยมีตวักลางท่ีเป็นจุดเช่ือมโยงภายในเครือข่าย 

   จากท่ีกล่าวมา การรวมกลุ่มและเครือข่ายชุมชน นับเป็นส่ิงสําคญัของผลิตภณัฑ์ชุมชนและ

ทอ้งถ่ินท่ีตอ้งมีการรวมกลุ่มเป็น “วิสาหกิจชุมชน” เพื่อประกอบการโดยเฉพาะผลิตภณัฑ์ชุมชนและ

ทอ้งถ่ินท่ีตอ้งมีผูน้าํและสมาชิกในการรวมกลุ่มและสร้างเครือข่ายทางสงัคมของคนในชุมชนใหมี้ความ

เขม้แข็ง ดังนั้นในงานวิจัยคร้ังน้ีจึงใช้แนวคิดการรวมกลุ่มและเครือข่ายชุมชนเป็นปัจจัยด้านการ

สนบัสนุนของตวัแปรตน้ในการวิจยั 
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บริบทและยุทธศาสตร์ของจังหวดัราชบุรี 

 1. ข้อมูลทัว่ไป 

                จงัหวดัราชบุรี เป็นจงัหวดัท่ีมีมีความสําคญัในภูมิภาคตะวนัตก ของประเทศไทย โดยเป็น
ศูนยก์ลางในดา้นอุตสาหกรรมแปรรูปสินคา้เกษตร และการปศุสัตวข์องประเทศ รวมทั้งเป็นศูนยก์ลาง
ในดา้นพลงังานของประเทศในปัจจุบนั โดยมีเมืองราชบุรี เป็นศูนยก์ลางดา้นการปกครอง เศรษฐกิจ 
และการคมนาคมในภูมิภาค ทิศเหนือติดต่อจังหวัดกาญจนบุรี ทิศใต้ติดต่อจังหวดัเพชรบุรี ทิศ
ตะวนัออกติดต่อจงัหวดัสมุทรสาคร จงัหวดัสมุทรสงคราม และจงัหวดันครปฐม และทิศตะวนัตก
ติดต่อประเทศพม่า (ขอ้มูลทัว่ไป จงัหวดัราชบุรี 2553 : 1-8) 

               ประวตัิ 

               ราชบุรี ดินแดนวฒันธรรมลุ่มนํ้าแม่กลองและสายหมอกแห่งขนุเขาตะนาวศรี เป็นจงัหวดัหน่ึง
ในภาคกลางดา้นตะวนัตกท่ีมีภูมิประเทศหลากหลาย จากพื้นท่ีท่ีราบตํ่า ลุ่มแม่นํ้ าแม่กลองอนัอุดม 
แหล่งเพาะปลูกพืชผกัผลไมเ้ศรษฐกิจนานาชนิด สู่พื้นท่ีสูงทิวเทือกเขาตะนาวศรีทอดตวัยาวทางทิศ
ตะวนัตกจรดชายแดนไทย-พม่า จากตาํนานและหลกัฐานทางประวติัศาสตร์ ทาํให้สันนิษฐานไดว้่า 
ราชบุรีเป็นหัวเมืองท่ีเจริญรุ่งเรืองมากแห่งหน่ึงของแควน้สุวรรณภูมิมาตั้งแต่สมยัท่ีพระเจา้อโศก
มหาราชแห่งอินเดียได้เผยแพร่พุทธศาสนาเขา้มาในดินแดนแถบน้ี เม่ือราวปี พ.ศ. 218 โดยแควน้
สุวรรณภูมิน้ีมีศูนยก์ลางการปกครองอยูท่ี่นครปฐมหรือท่ีสมยันั้นเรียกกนัว่า "ทวารวดี” ราชบุรียงัเป็น
แหล่งพบปะของพ่อคา้วาณิชแต่คร้ังโบราณ ทั้งยงัเป็นเมืองหน้าด่านท่ีติดต่อกบัพม่า ราชบุรีจึงเป็น
ดินแดนท่ีมีความหลากหลายทางชาติพนัธ์ุท่ีสุดแห่งหน่ึง 

           ภูมิประเทศ 

            1.พื้นท่ีภูเขาสูง อยู่บริเวณชายแดนด้านตะวนัตกติดกับประเทศพม่า และด้านใตติ้ดกับ
จงัหวดัเพชรบุรี มีสภาพเป็นเทือกเขาสูง อุดมไปดว้ยป่าดิบเขา ป่าเบญจพรรณ ป่าเต็งรัง และป่าไผ่ ใน
ระดบัความสูง ตั้งแต่ 200 เมตร ถึง 1,400 เมตร ในเขตอาํเภอสวนผึ้ง ก่ิงอาํเภอบา้นคา และอาํเภอปากท่อ
ดา้นตะวนัตก 

                   2.พื้นท่ีราบสูง ได้แก่บริเวณถัดจากเทือกเขามาทางด้านตะวันออก  กลางของพื้นท่ี
จงัหวดัป็นท่ีราบสูงและท่ีเนินลอนลาด มีแม่นํ้ าภาชี และลาํห้วยสาขา เป็นสายนํ้ าหลกั สภาพเน้ือดิน 

 

 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94
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http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B8%8A%E0%B8%A3%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%AA%E0%B8%A1%E0%B8%B8%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%AA%E0%B8%A1%E0%B8%B8%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%A1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%9B%E0%B8%90%E0%B8%A1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B8%9E%E0%B8%A1%E0%B9%88%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9E.%E0%B8%A8._218
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เป็นดินปนทรายมีการชะลา้งพงัทลายของหนา้ดินค่อนขา้งสูงถึงปานกลาง อยูใ่นเขตอาํเภอสวนผึ้ง ก่ิง
อาํเภอบา้นคา อาํเภอจอมบึง และดา้นตะวนัตกของอาํเภอปากท่อ อาํเภอเมืองราชบุรี อาํเภอโพธาราม 
และอาํเภอบา้นโป่ง 

                   3. ท่ีราบลุ่ม ไดแ้ก่บริเวณสองฝ่ังแม่นํ้ าแม่กลอง และดา้นตะวนัออกของพ้ืนท่ีจงัหวดั เน้ือ
ดินเป็นดินร่วนและดินร่วนปนดินเหนียว มีความอุดมสมบูรณ์ มีระบบชลประทานแม่กลอง ท่ีเป็น
ระบบชลประทานขนาดใหญ่มากดว้ย 

                  4. ท่ีราบลุ่มตํ่า ไดแ้ก่ตอนปลายของแม่นํ้ าแม่กลองท่ีติดต่อกบัจงัหวดัสมุทรสงคราม อยู่สูง
จากระดบันํ้าทะเลกลางเพียง 1-2 เมตร ดินจะมีความสมบูรณ์ เหมาะแก่การทาํสวนผกัผลไม ้

              ภูมิอากาศ 

              จงัหวดัราชบุรีตั้งอยู่ในเขตท่ีไดรั้บอิทธิพลจากลมมรสุมตะวนัตกเฉียงใต ้แต่การท่ีมีเทือกเขา
ตะนาวศรีบงัไวอ้ยู ่ทาํใหเ้ป็นท่ีอบฝน คือ อาํเภอสวนผึ้ง อาํเภอบา้นคา และอาํเภอจอมบึง ฝนส่วนใหญ่
จะถูกพดัเลยไปตกในแถบลุ่มแม่นํ้ าแม่กลอง และดา้นตะวนัออกของพ้ืนท่ีจงัหวดัอุณหภูมิอยู่ระหว่าง 
13-38 องศาเซลเซียส แต่ในฤดูหนาวบริเวณเชิงเขาหรือหุบเขาในพ้ืนท่ีอาํเภอสวนผึ้ง และอาํเภอบา้นคา
จะมีสภาพอากาศหนาวมาก เฉล่ีย 8-15 องศาเซลเซียส 

              การปกครอง 

 

              การปกครองแบ่งออกเป็น 10 อาํเภอ 104 ตาํบล 935 หมู่บา้น  

1. 6. อาํเภอเมืองราชบุรี อาํเภอบางแพ 
2. 7. อาํเภอจอมบึง อาํเภอโพธาราม 
3. 8. อาํเภอปากท่อ อาํเภอสวนผึ้ง 
4. 9. อาํเภอดาํเนินสะดวก อาํเภอวดัเพลง 
5. 10. อาํเภอบา้นโป่ง อาํเภอบา้นคา 

               เศรษฐกจิ 

               จงัหวดัราชบุรี เป็นจงัหวดัท่ีมีขนาดเศรษฐกิจใหญ่ท่ีสุดในภาคตะวนัตก จากการประมาณใน       
ไตรมาสแรกในปี 2553 ของคณะกรรมการพฒันาเศรษฐกิจ และสังคมแห่งชาติ ราชบุรีมีผลิตภณัฑม์วล

 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%95%E0%B8%B3%E0%B8%9A%E0%B8%A5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B8%B9%E0%B9%88%E0%B8%9A%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%88%E0%B8%AD%E0%B8%A1%E0%B8%9A%E0%B8%B6%E0%B8%87
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%AA%E0%B8%A7%E0%B8%99%E0%B8%9C%E0%B8%B6%E0%B9%89%E0%B8%87
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%94%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B8%B0%E0%B8%94%E0%B8%A7%E0%B8%81
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%9A%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B9%82%E0%B8%9B%E0%B9%88%E0%B8%87
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B9%81%E0%B8%9E
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B9%82%E0%B8%9E%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%A1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%9B%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%97%E0%B9%88%E0%B8%AD
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%87
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%9A%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%B2
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รวมจงัหวดั(GPP) คิดเป็นมูลค่า 

 

120,200 ลา้นบาท มากเป็นอนัดบั 17 ของประเทศ และมีรายไดต่้อ
ประชากร (GPP PER CAPITA) สูงถึง 144,062 บาท เป็นอนัดบัท่ี 13 ของประเทศ จงัหวดัราชบุรีมีการ
ลงทุนทางอุตสาหกรรมถึง 1,100 โครงการ คิดเป็นเงินลงทุนมากกว่า 100,000 ลา้นบาท เป็นศูนยก์ลาง
ของภูมิภาคมีธุรกิจการคา้ประเภทสินคา้เกษตร และผลิตภณัฑ์แปรรูปทางการเกษตร เป็นโครงสร้าง
หลกัทางเศรษฐกิจ โดยมีศูนยก์ลางตลาดผกัผลไมใ้นภูมิภาค โดยเป็นหน่ึงในตลาดกลางสินคา้เกษตรท่ี
ใหญ่ท่ีสุด แห่งหน่ึงของประเทศไทย นอกจากนั้นยงัมีตลาดสดและตลาดนดัในทอ้งท่ีต่าง ๆ ควบคู่กบั
การเล้ียงปศุสัตว ์และโรงงานอาหารสัตว ์ท่ีมีมากในเขตอาํเภอปากท่อ และอาํเภอโพธาราม และยงัมี
อุตสาหกรรมอ่ืนๆ เช่น อุตสาหกรรมไฟฟ้า และก๊าซธรรมชาติ อุตสาหกรรมยานยนต์ อุตสาหกรรม
นํ้ าตาล และอุตสาหกรรมกระดาษ อุตสาหกรรมส่ิงทอ เป็นตน้ โดยจงัหวดัราชบุรีเป็น 1 ใน 14 จงัหวดั
ท่ีมีนิคมอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ของประเทศไทยศูนยก์ลางทางการคา้ท่ีสาํคญัจะกระจายอยู่ใน พื้นท่ี
เมืองใหญ่ ไดแ้ก่ เมืองราชบุรี และเมืองบา้นโป่ง เป็นตน้ โดยเป็นท่ีตั้ง ศูนย ์และสาํนกังานสาขาในเขต
ภูมิภาค ของบริษทัชั้นนาํหลายๆ แห่ง เช่น ปตท. โตโยตา้ เป็นตน้ อีกทั้งเป็นจงัหวดัท่ีมีเศรษฐกิจเติบโต
สูงข้ึนอย่างต่อเน่ืองทุกปี เฉล่ียปีละประมาณ 5-6%    ทาํให้มีการลงทุนในพื้นท่ีอย่างต่อเน่ือง เช่น 
ศูนยก์ารคา้ โครงการท่ีอยูอ่าศยั บริษทั ห้างร้านต่างๆ เป็นตน้ (แผนพฒันาจงัหวดัราชบุรี ปี 2553-2556 
2553 : 6-10) 

 การประกอบอาชีพ 

               ประชากรส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเกษตรกรรม  มีการทาํนาขา้วในเขตท่ีราบลุ่มแม่นํ้ าแม่

กลองมีการปลูกพืชไร่ชนิดต่าง ๆ เช่น  ออ้ยโรงงาน  มนัสาํปะหลงั  สบัปะรด  ขา้วโพดเล้ียงสัตว ์ และมี

การทาํสวนผลไมห้ลายชนิด  เช่น  มะม่วง  มะพร้าว  องุ่นและชมพู่  มีการทาํปศุสัตวท่ี์สาํคญั คือ  สุกร 

ไก่  เป็ด  โคเน้ือและโคนม  นอกจากนั้นยงัมีการเพาะเล้ียงสัตวน์ํ้ าจืดประเภท  กุง้กา้มกราม กุง้ขาว 

อุตสาหกรรมท่ีสําคญัและมีช่ือเสียงของจงัหวดั คือ  อุตสาหกรรมเคร่ืองเคลือบดินเผา  การทอ

ผา้  อุตสาหกรรมอาหาร  การประกอบตวัถงัรถยนตโ์ดยสาร  รถบรรทุก  และอุตสาหกรรมผลิต

กระดาษ 

   โอท๊อป 

  สาํหรับผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ินหรือโอท๊อปของจงัหวดัราชบุรีในปัจจุบนั มีผลิตภณัฑ์

ชุมชนและทอ้งถ่ินไดผ้่านการรับรองมาตรฐานจากกรมพฒันาชุมชน ถึง 1,205 ผลิตภณัฑ ์(รายการ)                        

 

http://th.wikipedia.org/wiki/12
http://th.wikipedia.org/wiki/17
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/13
http://th.wikipedia.org/wiki/10
http://th.wikipedia.org/wiki/10
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9C%E0%B8%B1%E0%B8%81
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B9%84%E0%B8%A1%E0%B9%89
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%87&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%AA%E0%B8%94
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%95%E0%B8%A7%E0%B9%8C
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%9B%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%97%E0%B9%88%E0%B8%AD
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B9%82%E0%B8%9E%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%A1
http://th.wikipedia.org/wiki/1
http://th.wikipedia.org/wiki/14
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B8%84%E0%B8%A1%E0%B8%AD%E0%B8%B8%E0%B8%95%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%A1&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9A%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B9%82%E0%B8%9B%E0%B9%88%E0%B8%87
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%95%E0%B8%97.
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%82%E0%B8%95%E0%B9%82%E0%B8%A2%E0%B8%95%E0%B9%89%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/5
http://th.wikipedia.org/wiki/6
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%25&action=edit&redlink=1
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มีผูป้ระกอบการ 918 ราย โดยผลิตภณัฑร์ะดบั 5 ดาวมี 35 รายการ ระดบั 4 ดาวมี 59 รายการ ระดบั  3 

ดาวมี 41 รายการ ระดบั 2 ดาว มี 39 รายการ ระดบั 1 ดาว มี 5 รายการ มีสุดยอดผลิตภณัฑท์ั้งหมด 55 

ผลิตภณัฑ ์ไม่พบสินคา้ E-commerce แต่หากรวมผลิตภณัฑว์ิสาหกิจชุมชน SME อุตสาหกรรมขนาด

เลก็ และสินคน้ท่ีน่าสนใจ รวม 1961 รายการ  (www.thai.tambon.com : online) 

                จากขอ้มูลการสาํรวจภาวะการมีงานทาํของประชากรเดือนมิถุนายน  2547  โดยสาํนกังาน

สถิติแห่งชาติ  พบว่า  ประชากรในจงัหวดัราชบุรี มีจาํนวน ทั้งส้ิน  833,106 คน  เป็นผูมี้อาย ุ 15 ปีข้ึน

ไป  ซ่ึงอยูใ่นวยัทาํงานจาํนวน  645,629 คน  เป็นกาํลงัแรงงานรวมจาํนวน  461,771  คน  เป็นผูมี้งานทาํ

จาํนวน  449,223 คน  เป็นผูว้่างงานจาํนวน  11,883 คน  คิดเป็นอตัราการว่างงานร้อยละ  2.57  โดยผูมี้

งานทาํสามารถจาํแนกไดด้งัน้ี 

                1. จาํแนกตามประเภท  กลุ่มภาคการเกษตรกรรมมีผูท้าํงานในภาคน้ี  จาํนวน  118,558 

คน  และกลุ่มนอกภาคการเกษตรกรรมมีผูท้าํงานจาํนวน  330,667 คน  ส่วนใหญ่ทาํงานอยู่ใน

อุตสาหกรรมการผลิต  รองลงมาคือ  การขายปลีกขายส่ง  และโรงแรมภตัตาคาร  คิดเป็นร้อยละ  24.16, 

20.75  และ  7.39  ตามลาํดบั 

                 2. จาํแนกตามอาชีพ  พบว่า สาขาอาชีพขั้นพื้นฐานต่าง ๆ ในดา้นการขายและการใหบ้ริการ   

มีผูท้าํงานมากท่ีสุด  รองลงมาคือ  ผูป้ฏิบติังานท่ีมีฝีมือในด้านการเกษตรและการประมง  และ

ผู ้ปฏิบัติงานด้านความสามารถทางฝีมือและธุรกิจการค้า ท่ี เ ก่ียวข้อง   คิดเป็นร้อยละ   21.58, 

19.94  และ  15.60  ตามลาํดบั 

                   การอุตสาหกรรม 

                ในปี  2547  มีจาํนวนโรงงานอุตสาหกรรม  จาํนวน  1,065 โรงงาน  จาํนวนเงิน

ลงทุน  78,304,084,052 บาท  คนงาน รวม  69,655 คน  (ชาย 24,014 คน  หญิง 45,641 คน) 

                  โรงงานอุตสาหกรรมในจงัหวดัราชบุรี  โดยส่วนใหญ่จะเป็นโรงงานอุตสาหกรรมขนาด

เลก็  816  โรงงาน  (เงินลงทุนตํ่ากว่า  10  ลา้นบาท) คิดเป็นร้อยละ  76.62  โรงงานอุตสาหกรรมขนาด
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กลาง  204  โรงงาน  (เงินลงทุนระหว่าง  10 – 100  ลา้นบาท)  คิดเป็นร้อยละ  19.15  และโรงงาน

อุตสาหกรรมขนาดใหญ่  45  โรงงาน (เงินลงทุนมากกวา่  100  ลา้นบาท)  คิดเป็นร้อยละ  4.23 

                ด้านทรัพยากรธรณี  มีจาํนวนประทานบัตร  41  แปลง  เป็นเหมืองเปิดการ

จาํนวน  22  แปลง  เหมืองหยดุการจาํนวน  19  แปลง  โรงโม่หินจาํนวน  28  โรงงาน  จาํนวนโรงโม่

หินท่ีเปิดดาํเนินการจาํนวน  18  โรง  ชนิดของแร่ไดแ้ก่  หินอุตสาหกรรมก่อสร้าง  เฟลดส์ปาร์ ดิน

ขาว  ดีบุก   หินประกบัชนิดหินแกรนิต เป็นตน้ 

                อุตสาหกรรมหลกัของจงัหวดัส่วนใหญ่จะอยู่ในดา้นอุตสาหกรรมการเกษตร   ผลผลิตท่ีได้

ไม่คงท่ีข้ึนอยูก่บัสภาพตามฤดูกาลทาํใหร้ะดบัรายไดไ้ม่แน่นอน  ซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็นโรงสีขา้ว  สาํหรับ

อุตสาหกรรมขนาดกลางและขนาดใหญ่จะอยูใ่นเขตอาํเภอบา้นโป่งและอาํเภอโพธาราม  ไดแ้ก่  โรง

ผลิตภณัฑเ์ซรามิค  โรงงานนํ้ าตาลและผงชูรส  โรงงานแปรรูปผลผลิตทางการเกษตร  โรงงานผลิต 

กระดาษ  อู่ต่อรถยนต ์ เป็นตน้ 

                 สภาวะการลงทุนภาคอุตสาหกรรมปี  2547  มีการขยายตวัเพิ่มข้ึนจากปีก่อน  โดยมีอตัราการ

ขยายตวัเพียงร้อยละ  0.89  (เงินลงทุนปี  2546  จาํนวน  77,605  ลา้นบาท  และเงินลงทุน

ปี  2547  จาํนวน  78,304  ลา้นบาท) 

  การเกษตรกรรม 

               ก า ร ใ ช้ ป ร ะ โ ย ช น์ ท่ี ดิ น เ พื่ อ ก า ร เ ก ษ ต ร  จั ง ห วั ด ร า ช บุ รี   มี พื้ น ท่ี ทั้ ง ห ม ด

ประมาณ 3,247,000 ไร่ เป็นพื้นท่ีเพื่อการเกษตรกรรมประมาณ  1,432,000  ไร่ จาํนวน 74,867ครัวเรือน 

พื้ น ท่ี ป่ าป ระม าณ   1,328,700 ไ ร่  และ พ้ืน ท่ี อ่ื นๆได้แ ก่    ท่ี อ ยู่ อ า ศัย และพื้ น ท่ี ส า ธ า รณะ 

อุตสาหกรรม  และท่ีราชพสัดุประมาณ  447,900  ไร่   โดยพ้ืนท่ีเพื่อการเกษตรจาํแนกสัดส่วนตาม

ลกัษณะของการใชพ้ื้นท่ี  ดงัน้ี 
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     ตารางท่ี 2 แสดงการใชท่ี้ดินเพื่อการเกษตร  ปี  2546 

พื้นท่ี (ไร่) ประเภท ครัวเรือนการเกษตร คิดเป็นร้อยละ 

ทาํนา 19,852 325,630 22.74 

ทาํไร่ 16,772 453,097 31.64 

ปลูกไมผ้ลไมย้นืตน้ 20,537 273,992 19.13 

ปลูกพืชผกั 11,542 71,133 4.97 

ปลูกไมด้อกไมป้ระดบั 673 4,410 0.31 

เล้ียงสตัว ์,  ทุ่งหญา้, บ่อปลา ,กุง้ 25,485 303,642 21.21 

รวม 94,861 1,431,904 100.00 

 

ตารางท่ี 3 แสดงประเภท พื้นท่ีปลูก พื้นท่ีใหผ้ล ผลผลิตต่อไร่ของไมผ้ล ปี  2546 

พื้นท่ีปลูก พื้นท่ีใหผ้ล ราคา ผลผลิตต่อ

ไร่  (กก./ไร่) 
ลาํดบัท่ี ประเภท 

 

(ไร่) (ไร่) (บาท / กก.) 

มะม่วง 1 34,519 27,141 6,520 8.00 

2 มะพร้าวอ่อน 21,139 20,006 1,120 3.00 

3 มะพร้าวแก่ 13,645 13,426 2,730 2.90 

4 ละมุด 10,080 10,080 1,380 9.00 

5 องุ่น 10,640 10,590 2,700 28.50 

6 ชมพู ่ 9,806 2,109 1,970 15.80 

7 มะนาว 6,766 6,696 1,010 16.80 

8 ฝร่ัง 5,400 4,770 4,180 6.00 

9 มะละกอ 7,760 3,560 3,140 43.00 

10 สม้โอ 3,406 2,590 3,550 26.60 
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  ตารางท่ี 4 แสดงประเภท พื้นท่ีปลูก ผลผลิตต่อไร่และราคาของพืชผกั 

พื้นท่ีปลูก ราคา ผลผลิตต่อ

ไร่  (กก./ไร่) 
ลาํดบัท่ี ประเภท 

(ไร่) (บาท / กก.) 

ขา้วโพดฝักอ่อน 1 20,328 1,139 3 

2 ถัว่ฝักยาว 13,922 1,905 7 

3 ขา้วโพดฝักสด 5,496 1,749 - 

4 แตงกวา 12,657 2,155 5 

5 คะนา้ 6,686 2,115 9 

6 หน่อไมฝ้ร่ัง 4,956 1,345 24 

7 หอมแบ่ง 7,699 2,158 13 

8 บวบ 6,317 909 6 

9 มะเขือกลมผลใหญ่ 5,155 2,128 3 

10 ผกักาดหวั 2,825 2,075 4 

   ขา้ว   พื้นท่ีทาํนา   จงัหวดัราชบุรีมีพื้นท่ีทาํนาประมาณ  350,000  ไร่   ส่วนใหญ่อยูใ่นเขต

ชลประทานสามารถทาํนาไดปี้ละ  2  คร้ัง  โดยมีการปลูกขา้วนาปี  ในช่วงเดือน  กรกฎาคม – 

สิงหาคม  เก็บเก่ียวในช่วงเดือน  พฤศจิกายน – ธนัวาคม  ผลผลิตเฉล่ีย  750  กิโลกรัมต่อไร่  พื้นท่ีปลูก

ประมาณ  320,000  ไร่  การปลูกขา้วนาปรัง  ในช่วงเดือน   กุมภาพนัธ์ -  มีนาคม  เก็บเก่ียวในช่วง

เดือน  มิถุนายน  ผลผลิตเฉล่ีย  800 กิโลกรัมต่อไร่  มีพื้นท่ีนาปรังประมาณ  200,000  ไร่ 

 การผลิตออ้ยโรงงาน   พื้นท่ีปลูกและผลผลิต   ในปีการผลิต  2547 / 48  จงัหวดัราชบุรีมีพื้นท่ี

ปลูกออ้ยโรงงานท่ีอยู่ในเขตชลประทาน  40,700  ไร่  คิดเป็นร้อยละ  18  ของพื้นท่ีปลูกออ้ย

ทั้งหมด  และพ้ืนท่ีนอกเขตชลประทาน  185,100  ไร่  คิดเป็นร้อยละ  82  ของพื้นท่ีทั้งหมด   รวมพื้นท่ี

ปลูกออ้ยเพื่อส่งโรงงานทั้งส้ิน  225,800  ไร่  ผลผลิตออ้ยส่งโรงงาน  รวม  2.2  ลา้นตนัเศษ  
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  การผลติมันสําปะหลงัโรงงาน 

                พื้นท่ีปลูก   จงัหวดัราชบุรี   มีพื้นท่ีปลูกมนัสาํปะหลงักระจายอยู่ในพื้นท่ีอาํเภอเมืองราชบุรี          

โพธ า ร า ม   บ้ า น โ ป่ ง  จ อม บึ ง  ป าก ท่ อ  สวนผึ้ ง  แ ล ะ ก่ิ ง อํ า เ ภ อบ้ า น ค า  พื้ น ท่ี ป ลู ก ร ว ม

ทั้ งส้ิน  105,000 ไร่ พื้นท่ีปลูกทั้ งหมดอาศัยนํ้ าฝน  (นอกเขตชลประทาน)  ผลผลิตหัวมันสด

เฉล่ีย  3.6  ตนัต่อไร่   ผลผลิตหัวมนัสด  378,000  ตนั  เป็นพืชไร่อุตสาหกรรมท่ีมีความสาํคญัทาง

เศรษฐกิจของจงัหวดัสร้างรายไดแ้ก่ภาคการเกษตรปีละ  34   ลา้นบาทเศษ 

 การผลติด้านปศุสัตว์ 

               สตัวเ์ล้ียงเศรษฐกิจท่ีสาํคญัของจงัหวดัราชบุรี  ไดแ้ก่  โคนม  โคเน้ือ  สุกร  ไก่  และเป็ด 

               โคนม    มีเล้ียงกนัมากในเขตอาํเภอโพธาราม  บา้นโป่ง  และบางแพ  โดยมีการรีดนํ้ านมดิบ

ส่งโรงงานนมสดของสหกรณ์โคนมหนองโพราชบุรี   จาํกดั  ในพระบรมราชูปถมัภ์   อาํเภอโพ

ธาราม  สหกรณ์ปศุสัตว ์  เขาขลุงราชบุรี  จาํกดั    อาํเภอบา้นโป่ง   และสหกรณ์โคนม

ซอนตา้   จาํกดั  อาํเภอจอมบึง 

               โคเน้ือ    มีเล้ียงกนัมากในเขตอาํเภอจอมบึง  โพธาราม  ปากท่อ  และเมืองราชบุรี   โดยมีการ

ส่งไปขายในตลาดในกรุงเทพมหานคร 

               สุกร    มีการเล้ียงกนัมากในเขตอาํเภอโพธาราม  ปากท่อ  และเมืองราชบุรี  ไดมี้เกษตรกรผู ้

เล้ียงจากจงัหวดัต่างๆ   ของประเทศไทยมาซ้ือลูกสุกรขุนและสุกรพนัธ์ุจากจงัหวดัราชบุรี  ไป

มากมาย  เพราะจงัหวดัราชบุรี  มีฟาร์มสุกรท่ีจดทะเบียนกบักรมปศุสัตว ์ กระทรวงเกษตรและ

สหกรณ์  ซ่ึงเป็นฟาร์มท่ีส่งไปจาํหน่ายยงัภายใตแ้ละส่งออกต่างประเทศ 

               ไก่    มีเล้ียงกนัมากในเขตอาํเภอเมืองราชบุรี  โพธาราม   และจอมบึง และเป็ดท่ีมีช่ือเสียงเป็น

ท่ีรู้จกักนัดีอยู่ท่ีตาํบลโพหัก  อาํเภอบางแพ  เป็นการเล้ียงและผสมเทียมเพื่อผลิตลูกเป็ดพนัธ์ุผสม

ออกจาํหน่าย 
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 การผลติด้านสัตว์นํา้ 

               จงัหวดัราชบุรีเป็นจงัหวดัท่ีไม่ติดกบัทะเล  การทาํการประมงภายในจงัหวดัจึงมีแต่การทาํการ

ประมงนํ้ าจืด  ซ่ึงอาศยัการจบัสัตวน์ํ้ าจากแหล่งนํ้ าธรรมชาติ  ซ่ึงมีแม่นํ้ าแม่กลองเป็นแหล่งการประมง

ขนาดใหญ่  และมีลาํคลองธรรมชาติท่ีอยูก่ระจดักระจายตามอาํเภอต่าง ๆ    เช่น    คลองบางสองร้อย 

ซ่ึงอยูใ่นอาํเภอโพธารามและอาํเภอเมือง  คลองขดุ  คลองโพหกั  อาํเภอบางแพ  คลองแควออ้ม  อาํเภอ

วดัเพลง  และมีเข่ือนและอ่างเก็บนํ้ าอีกเป็นจาํนวนมาก  ซ่ึงการจบัสัตวน์ํ้ าในอดีตเป็นการจบัสัตวน์ํ้ าเชิง

พาณิชย ์ มีสัตวน์ํ้ านานาชนิดท่ีชุกชุมอุดมสมบูรณ์  แต่ในปัจจุบนักลายเป็นการจบัเพื่อบริโภคภายใน

ครัวเรือนเป็นส่วนใหญ่  ทั้งน้ีเน่ืองมาจากผลกระทบจากการพฒันาประเทศท่ีส่งผลให้เกิดมลภาวะต่อ

ส่ิงแวดลอ้ม  จนทาํใหจ้าํนวนสตัวน์ํ้ าในแหล่งนํ้าธรรมชาติลดนอ้ยลง 

                การขุดบ่อเล้ียงปลานํ้ าจืดจาํพวกปลาตะเพียนขาว  ปลานิล  ปลายี่สกเทศ  ปลาไน  ปลา

นวลจนัทร์  ปลาสวาย  และปลาจีน  มีการทาํกนัมากในเขตอาํเภอเมืองราชบุรี  บา้นโป่ง  และโพ

ธาราม  ส่วนการขดุบ่อเล้ียงปลาดุกและปลาช่อน  ซ่ึงเป็นการเล้ียงเชิงพาณิชยแ์ละเป็นรายไดเ้สริม  ทาํ

กนัมากในเขตอาํเภอบา้นโป่ง  โพธาราม  และเมืองราชบุรี  นอกจากนั้นในปัจจุบนัยงันิยมเล้ียงและ

เพาะพนัธ์ุปลาสวยงาม  ซ่ึงสามารถทาํรายไดใ้ห้แก่ผูเ้ล้ียงไดเ้ป็นอย่างดี  โดยมีเล้ียงในเขตอาํเภอ       

บา้นโป่ง  โพธาราม  และเมืองราชบุรี 

              ส่วนการเล้ียงกุง้กา้มกรามนั้น  ในปัจจุบนัไดท้วีจาํนวนสูงข้ึน  เน่ืองจากมีการนาํเอาเทคโนโลยี

จากการเล้ียงกุง้ทะเล  มาปรับใชไ้ดดี้สามารถส่งผลให้อตัราผลผลิตต่อหน่วยพ้ืนท่ีสูงข้ึน  โดยทอ้งท่ีท่ี

นิยมเล้ียงกนัมาก  ไดแ้ก่  อาํเภอบางแพ  ดาํเนินสะดวก  และเมืองราชบุรี 

               ในปัจจุบนัเร่ิมมีการนาํเอาปลาสลิดมาเล้ียงในพ้ืนท่ีจงัหวดัราชบุรี  เน่ืองจากพื้นท่ีเล้ียงเดิมใน

ทอ้งท่ีอาํเภอบางบ่อ  จงัหวดัสมุทรปราการ  มีปัญหาจากการขยายตวัของโรงงานอุตสาหกรรม  โดยเร่ิม

มีการเล้ียงกนัในเขตอาํเภอบางแพ  ดาํเนินสะดวก  โพธาราม  และปากท่อ 

                สตัวน์ํ้ าท่ีสาํคญั  ไดแ้ก่  กุง้กา้มกราม  กุง้ขาว  ปลาดุก  ปลานิล  ปลาช่อน  ปลาตะเพียน ฯลฯ 
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                การผลิต   มีปริมาณการผลิตประมาณ  15,342.2  ตนั  มูลค่าผลผลิตรวมทั้งส้ินประมาณ 

1,168.95  ลา้นบาท 

                การตลาด   ขายภายในจงัหวดัราชบุรี  จงัหวดัใกลเ้คียง  และองคก์รสะพานปลา  กรุงเทพฯ 

 2. การวเิคราะห์ศักยภาพของจังหวดัราชบุรี 

                 จากการจดัประชุมเชิงปฏิบติัการ (Work Shop) ของคณะทาํงานและผูเ้ก่ียวขอ้งทั้งภาครัฐ 

ภาคเอกชน และนักวิชาการ  ทั้ งท่ีเป็นทางการและไม่เป็นทางการ สามารถวิเคราะห์จุด

แขง็  จุดอ่อน  โอกาส และอุปสรรค ตามหลกัการ Swot Anlysis   ปรากฏว่าจงัหวดัราชบุรีศกัยภาพการ

พฒันาท่ีสาํคญั  ดงัน้ี (แผนปฏิบติัการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม 2550) 

     ตารางท่ี 5 แสดงการวิเคราะห์ศกัยภาพจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของจงัหวดัราชบุรี 

จุดแขง็ จุดอ่อน 

1. มีส่วนแบ่งทางการตลาดดา้นสินคา้เกษตรสูง 

(ร้อยละ 28 ของผลิตภณัฑเ์กษตรในกลุ่มจงัหวดั

และร้อยละ 1.9 ของผลิตภณัฑเ์กษตรทั้งประเทศ)  

1. มีการใชส้ารเคมีในการผลิตสินคา้เกษตร

ค่อนขา้งสูง 

2.การจดัการดา้นส่ิงแวดลอ้มยงัมีประสิทธิภาพ
ตํ่าเกิดปัญหานํ้าเสียขยะและมลพิษ 2. มีการเล้ียงสุกรมากท่ีสุดของประเทศ (สุกร 

1.5 ลา้นตวั มูลค่า 5,250 ลา้นบาท) 3. ขาดเทคโนโลยปีลอดภยัในการผลิตสิคา้ใน
ภาคการเกษตร 

3. มีตลาดกลางรวบรวมและกระจายสินคา้ผกั

ผลไมใ้หญ่ท่ีสุดในภูมิภาคตะวนัตก (ประมาณ 

3,000 ตนั/วนั มูลค่า 40 ลา้นบาท/วนั) 

4. เกษตรกรยงัขาดความรู้  ทกัษะและเจตคติท่ีดีในการ
ผลิตสินคา้เกษตรปลอดภยั 
5. 

 

4. มีผลผลิตกุง้กา้มกรามเป็นจาํนวนมาก (10,000 

ตนั / ปี มูลค่า 460 ลา้นบาท) 

ขาดองคค์วามรู้และทกัษะในการบูรณาการ
การบริหารจดัการปัจจยัและกระบวนการผลิต
สินคา้เกษตรปลอดภยั 
 6. 

5. มีผลผลิตท่ีเป็นพืชผกัผลไมม้ากเป็นอนัดบั 

ขาดโรงฆ่าสตัว ์(สุกร) ทั้งในดา้นปริมาณ

และคุณภาพขาดระบบบูรณาการและปัจจยัใน 
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     ตารางท่ี 5 (ต่อ) 

จุดแขง็ จุดอ่อน 

การตรวจ สอบ ป้องกนั   แรก ๆ ของภูมิภาค 

 

6. อุตสาหกรรมสินคา้เกษตร  แปรรูปอาหารมี

มูลค่าการผลิต 5,500บาทต่อปี 

7. ขาดการแนะนาํและส่งเสริมการเกษตร

ปลอดภยัท่ีมีประสิทธิภาพ 

7. สินคา้หตัถกรรมและภูมิปัญญาทอ้งถ่ินมี

จาํนวนและคุณภาพสูง 

8. ประชาชนในทอ้งถ่ินชนบทยงัขาดทกัษะการ

ประกอบการ 

8. มีเครือข่ายสถาบนัอุดมศึกษาจงัหวดัราชบุรีท่ี

สามารถระดมศกัยภาพองคค์วามรู้ต่าง ๆ ได ้

9. ขาดเครือข่ายวิสาหกิจชุมชนท่ีเขม้แขง็ 

10.  ขาดระบบเช่ือมโยงและการจดัสรรแหล่ง
ผลิตท่ีเหมาะสม 

9. เป็นศูนยก์ลางการรักษาพยาบาลและดูแล

สุขภาพของกลุ่มภาคกลางตอนล่าง 

10. มีศูนยร์าชการท่ีมีหน่วยราชการระดบัเขต  

ระดบัภาค  มากท่ีสุดในภาคกลางตอนล่าง 

11. เป็นจงัหวดัท่ีเป็นศูนยก์ลางเช่ือมโยง

กรุงเทพฯ กบัทะเลอนัดามนัใช ้ระยะทางสั้น

ท่ีสุด 284 กม. 

 

11 อยูใ่นเขตส่งเสริมการลงทุนเขต 2 ไม่จูงใจนกั
ลงทุนจากภายนอก 
12. มีเทือกเขาสูงกั้นชายแดนไทย – สหภาพพม่า

13. เสน้ทางคมนาคมชายแดนยงัไม่สะดวก

เท่าท่ีควร 

14. แหล่งธรรมชาติเก่าเส่ือมโทรม การคน้พบ

แหล่งใหม่มีนอ้ย            

 15. พื้นท่ีดินเป็นพื้นท่ีทหารจาํนวนมากขาดการ

วางผงัเมือง  ทั้งผงัเมืองรวมและผงัเมืองยอ่ย 

โอกาส อุปสรรค 

1. รัฐบาลมีนโยบายส่งเสริมสินคา้เกษตรเป็น

ครัวโลก 

1. ราคาผลิตผลทางการเกษตร  ผนัผวนไม่

แน่นอน 
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     ตารางท่ี 5 (ต่อ) 

โอกาส อุปสรรค 

 

2. รัฐบาลมีนโยบายส่งเสริมสินคา้ภูมิปัญญาไทย

สู่ตลาดโลก 

2. ขอ้ตกลงทวภิาคี ไทย – ออสเตรเลีย , ไทย –  

นิวซีแลนด ์ เร่ืองการเปิดเสริมการคา้สินคา้นม 

3. ตลาดสินคา้เกษตรอุตสาหกรรมปลอดภยัยงั

ขยายตวัอีกมาก 
3. ระบบการบริหารราชการของรัฐบาลปัจจุบนั 

4. พม่ายงัไม่เปิดประเทศอยา่งแทจ้ริง  และพื้นท่ี
ท่ีติดชายแดนไทยมีคนอาศยันอ้ย 4. รัฐบาลมีนโยบายสมัพนัธ์ทางการคา้กบั

สหภาพพม่า 5. 

5. ขอ้ตกลงทวภิาคี ไทย – จีน  ไทยยงัสามารถ

ส่งสินคา้เกษตร เกษตรแปรรูปไปจีนไดม้ากข้ึน 

การทุ่มเทของภาครัฐ และภาคประชาชนของ

ประเทศในการฟ้ืนฟสูภาพนํ้าและอนุรักษล์าํนํ้ า

มีนอ้ย 

 

3. การวเิคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของจังหวดัราชบุรี 

                 จงัหวดัราชบุรีเป็นจงัหวดัท่ีมีศกัยภาพในการพฒันาสูงทั้งทางดา้นเกษตรกรรม เกษตรกรรม

แปรรูป อุตสาหกรรมการเกษตร อุตสาหกรรมทัว่ไปทั้งขนาดใหญ่ ขนาดกลาง ขนาดเล็ก ความสูงค่า

ของสินคา้ภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน ประชากรมีคุณภาพ สภาพสังคมมีความมัน่คงสงบสุข ทอ้งถ่ินมีประเพณี

วฒันธรรมท่ีหลากหลาย พร้อมโบราณสถานมากมาย ตลอดจนมีทรัพยากรธรรมชาติท่ีอุดมสมบูรณ์ทั้ง

เทือกเขา นํ้าตก ลุ่มนํ้ าลาํธาร ห้วยหนองคลอดบึง ทาํให้จงัหวดัราชบุรีมีผลิตภณัฑม์วลรวมของจงัหวดั

สูงเป็นอนัดบัตน้ๆ ของประเทศ 

               จากการประชุมเชิงปฏิบติัการ (Work shop) ทุกภาคส่วนทั้งในจงัหวดัราชบุรีและในกลุ่ม

จงัหวดั เพื่อวิเคราะห์จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค  ตามหลกัการ SWOT Analysis พบว่า
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จงัหวดัราชบุรีมีจุดเด่นท่ีเป็นศกัยภาพในการพฒันาท่ีสาํคญั ดงัน้ี (แผนพฒันาจงัหวดัราชบุรี ปี 2553-

2556 : 6-10) 

 

       ด้านเกษตรกรรม 

            1.  มีพื้นท่ีในเขตชลประทานแม่กลองใหญ่ รวม 868,680 ไร่ 

            2.  มีพื้นท่ีเกษตรกรรม 1,432,000 ไร่ ครัวเรือนเกษตรกรรม 47,867 ครัวเรือน 

            3.  มีผลผลิตท่ีเป็นพืชผกัผลไมม้ากเป็นอนัดบัแรกๆ ของภูมิภาค 

            4.  มีส่วนแบ่งทางการตลาดสินคา้เกษตรสูง 

            5.  มีตลาดกลางรวบรวมและกระจายสินคา้ผกั ผลไมใ้หญ่ท่ีสุดในภูมิภาคตะวนัตก 

 

       ด้านการปศุสัตว์และการประมง 

              1.  มีการเล้ียงสุกรมากท่ีสุดของประเทศ (สุกร 1.5 ลา้นตวั มูลค่า 7,500 ลา้นบาท) 

              2.  มีฟาร์มโคนม 2,486 ฟาร์ม โคเน้ือ 459 ฟาร์ม  มีผลผลิตกุง้กา้มกรามเป็นจาํนวนมาก 

(10,000 ตนั/ปี มูลค่า 2,000 ลา้นบาท) 

        ด้านอุตสาหกรรม และ OTOP 

              1.  มีโรงงานอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ 45 โรงงาน ขนาดกลาง 204 โรงงาน ขนาดเลก็ 816 

โรงงาน อุตสาหกรรมหลกัเป็นอุตสาหกรรมการเกษตร (232 โรงงาน) 

              2.  อุตสาหกรรมสินคา้เกษตร แปรรูปอาหารมีมูลค่าการผลิต 5,500 ลา้นบาท/ปี 

              3.  สินคา้หตัถกรรมและภูมิปัญญาทอ้งถ่ินมีจาํนวนมากและคุณภาพสูง 
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       ด้านการท่องเทีย่ว  มีแหล่งท่องเท่ียวหลากหลาย ทั้งทางประวติัศาสตร์ ศาสนา วฒันธรรม และ

แหล่งท่องเท่ียวทางธรรมชาติ 

 

        ด้านอืน่ๆ    

             1.  มีพื้นท่ีชายแดนติดต่อกบัสหภาพพม่ายาว 73 กิโลเมตร และห่างจากกรุงเทพมหานคร

เพียงประมาณ 180 กิโลเมตร และไปสู่ชายทะเลอนัดามนัดา้นสหภาพพม่าอีกประมาณ 100 กิโลเมตร 

             2.  มีเครือข่ายสถาบนัอุดมศึกษาจงัหวดัราชบุรีท่ีสามารถระดมศกัยภาพองคค์วามรู้ต่างๆได ้

              สํานกัพฒันาและส่งเสริมการบริหารจงัหวดั กระทรวงมหาดไทย (อา้งถึงในแผนปฏิบติัการ
ส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  ปี 2550-2554  จงัหวดัราชบุรี  ของสาํนกังานส่งเสริม

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม  (สสว.),2550) ไดว้ิเคราะห์สถานการณ์ท่ีแสดงถึงปัจจยัภายในของ

จงัหวดัในดา้นจุดแขง็ (Strengths) จุดอ่อน (Weakness) และการวิเคราะห์สถานการณ์ภายนอก ปัจจยั

ดา้นโอกาส (Opportunities) และขอ้จาํกดั (Threats) ดงัแสดงในตารางท่ี 6  

ตารางท่ี 6 แสดงการวิเคราะห์สถานการณ์จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของจงัหวดัราชบุรี                              

จุดแขง็ จุดอ่อน 

1.     ดา้นการเกษตร 1.     ดา้นการเกษตร 

         1.1  มีส่วนแบ่งทางการตลาดสินคา้เกษตรสูง 

(ร้อยละ 28 ของผลิตภณัฑเ์กษตรในกลุ่มจงัหวดั 

และร้อยละ 1.9 ของผลิตภณัฑเ์กษตรทั้งประเทศ) 

       1.1  มีการใชส้ารเคมีในการผลิตสินคา้เกษตร

ค่อนขา้งสูง 

       1.2  การจดัการดา้นส่ิงแวดลอ้มยงัมี

ประสิทธิภาพตํ่า เกิดปัญหานํ้าเสีย ขยะ และมลพิษ          1.2  มีการเล้ียงสุกรมากท่ีสุดของประเทศ 

(สุกร 1.5 ลา้นตวั มูลค่า 5,250 ลา้นบาท) 
        1.3  

         1.3  มีตลาดกลางรวบรวมและกระจายสินคา้  

ขาดเทคโนโลยปีลอดภยัในการผลิต

สินคา้ในดา้นการเกษตร 
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ตารางท่ี 6 (ต่อ) 

จุดแขง็ จุดอ่อน 

ผกัผลไมใ้หญ่ท่ีสุดในภูมิภาคตะวนัตก (ประมาณ 

3,000 ตนั/วนั มูลค่า 40 ลา้นบาท/วนั)  

       1.4  เกษตรกรยงัขาดความรู้ ทกัษะและเจตคติ

ท่ีดีในการผลิตสินคา้เกษตรปลอดภยั   

 

       1.4  มีผลผลิตกุง้กา้มกรามเป็นจาํนวนมาก 

(10,000 ตนั/ปี มูลค่า 460 ลา้นบาท)          

        1.5  ขาดองคค์วามรู้และทกัษะในการบูรณา 

การการบริหารจดัการปัจจยัและกระบวนการผลิต

สินคา้เกษตรปลอดภยั       1.5  มีผลผลิตท่ีเป็นพืชผกัผลไมเ้ป็นอนัดบั

แรกๆ ของภูมิภาค          
     1.6  ขาดโรงฆ่าสตัว ์(สุกร) ทั้งในดา้นปริมาณ

และคุณภาพ         

 2.     ดา้นอุตสาหกรรมการเกษตรและ       1.7  ขาดระบบบูรณาการและปัจจยัในการ

ตรวจสอบ ป้องกนั แนะนาํและส่งเสริมการเกษตร

ปลอดภยัท่ีมีประสิทธิภาพ      

อุตสาหกรรมทัว่ไป 

         2.1  อุตสาหกรรมสินคา้เกษตร แปรรูป

อาหารมีมูลค่าการผลิต 5,500 บาทต่อปี 

         2.2  สินคา้หตัถกรรมและภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน 

         2.3  มีเครือข่ายสถาบนัอุดมศึกษาจงัหวดั

ราชบุรี ท่ีสามารถระดมศกัยภาพองคค์วามรู้ต่างๆ 

ได ้

  3.     ดา้นทาํเลท่ีตั้งและปัจจยัพื้นฐาน 

           3.1  เป็นศูนยก์ลางการรักษาพยาบาลและ

ดูแลสุขภาพของกลุ่มภาคกลางตอนล่าง 

 2.  ดา้นอุตสาหกรรมการเกษตรและอุตสาหกรรม 

        2.1  ประชาชนในทอ้งถ่ินชนบทยงัขาดทกัษะ

การประกอบการ 

        2.2  ขาดเครือข่ายวิสาหกิจชุมชนท่ีเขม้แขง็ 

        2.3  ขาดระบบเช่ือมโยงและการจดัสรรแหล่ง

ผลิตท่ีเหมาะสม 

        2.4  อยูใ่นเขตส่งเสริมการลงทุนเขต 2 ไม่จูง

ใจนกัลงทุนจากภายนอก 
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ตารางท่ี 6 (ต่อ) 

โอกาส ขอ้จาํกดั 

  3.     ด้านทาํเลทีต่ั้งและปัจจัยพืน้ฐาน           3.2  มีศูนยร์าชการท่ีมีหน่วยราชการระดบั

เขต มากท่ีสุดในภาคกลางตอนล่าง 

    

        3.1  มีเทือกเขาสูงกั้นชายแดนไทย - พม่า    

           3.3  เป็นจงัหวดัท่ีเป็นศูนยก์ลางเช่ือมโยง 
        3.2  เสน้ทางคมนาคมชายแดนยงัไม่สะดวก 

 

 
3.3  แหล่งธรรมชาติเก่าเส่ือมโทรม การ 

คน้พบแหล่งใหม่มีนอ้ย 
กรุงเทพกบัทะเลอนัดามนั ใชร้ะยะทางสั้นท่ีสุด 

284 กม.           3.4  พื้นท่ีดินเป็นพื้นท่ีทหารจาํนวนมาก 

          3.5  ขาดการวางผงัเมือง 

 

      1.  รัฐบาลมีนโยบายส่งเสริมสินคา้เกษตรเป็น

ครัวโลก 

       1.  ราคาผลิตผลทางการเกษตร ผนัผวนไม่

แน่นอน 

       2.  รัฐบาลมีนโยบายส่งเสริมสินคา้ภูมิปัญญา

ไทย สู่ตลาดโลก 

        2. ขอ้ตกลงทวิภาคีไทย - ออสเตรเลีย, ไทย - 

นิวซีแลนด ์เร่ืองการเปิดเสรีการคา้สินคา้นม 

         3. ระบบการบริหารราชการของรัฐบาล

ปัจจุบนั 

       3.  ตลาดสินคา้เกษตรอุตสาหกรรมปลอดภยั

ยงัขยายตวัอีกมาก 

         4. พม่ายงัไม่เปิดประเทศอยา่งแทจ้ริง และ

พื้นท่ีท่ีติดชายแดนไทยมีคนอาศยันอ้ย 

       4.  รัฐบาลมีนโยบายเปิดสมัพนัธ์ทางการคา้

กบัพม่า 

       5.  ขอ้ตกลงทวิภาคี ไทย - จีน ยงัสามารถส่ง

สินคา้เกษตร เกษตรแปรรูปไปจีนไดม้ากข้ึน 

         5.  การทุ่มเทของภาคประชาชนของประเทศ

ในการฟ้ืนฟสูภาพนํ้าและอนุรักษล์าํนํ้ ามีนอ้ย 
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ท่ีมา: สาํนกังานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม (สสว.), รายงานการจดัทาํแผนแผนปฏิบติั  

การส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม ปี 2550-2554 จงัหวดัราชบุรี มหาวทิยาลยัศรี      

นครินทรวิโรฒ กรุงเทพฯ 2550. 

 

งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

   ผูว้ิจัยได้ทบทวนงานวิจัยท่ีเก่ียวขอ้งทั้ งในประเทศและต่างประเทศ เพื่อเป็นแนวทางใน

การศึกษา ดงัน้ี 

1. งานวจัิยในประเทศ 

   กนกวรรณ  โทสินธิติ  (2542 : ก)  ไดท้าํการศึกษาเก่ียวกบั  “การเปล่ียนแปลงของร้านคา้ปลีก

สินคา้อุปโภคบริโภค”  ตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษา  สภาพทัว่ไปและลกัษณะการดาํเนินงานของร้านคา้

ปลีกปัญหาในการดาํเนินงาน  และความตอ้งการในการเปล่ียนแปลงปรับปรุงร้านคา้ปลีก   โดยกลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัคือเจา้ของร้านคา้ปลีกสินคา้อุปโภคบริโภคประเภทโชวห่วย  ของชาํ  และ

มินิมาร์ท  เขตอาํเภอสันทราย  จงัหวดัเชียงใหม่  จาํนวน  280  ตวัอย่าง  แนวคิดท่ีใชใ้นการศึกษาเป็น

แนวคิดเก่ียวกบัวิวฒันาการของการคา้ปลีกในประเทศไทย  วิวฒันาการดา้นรูปแบบของธุรกิจคา้ปลีก  

ฐานรูปแบบการคา้ปลีก  การคา้ปลีก  การพฒันาและแนวโน้มของการคา้ปลีก  สภาพแวดลอ้มของ

การคา้ปลีก การเปล่ียนแปลงการปฏิบติัเก่ียวกบัการคา้สินคา้  ปัญหาของร้านคา้ปลีกท่ีสืบเน่ืองมาจาก

แนวความคิดทางการตลาดและแนวทางการบริหารการคา้ปลีกในอนาคต  จากการศึกษาพบว่า  ลกัษณะ

ของร้านคา้ปลีกเป็นร้านคา้ท่ีต่อเติมออกมาจากตวับา้นหรือใช้ใตถุ้นบา้นเป็นร้านคา้เสียส่วนใหญ่ 

ลกัษณะการปลูกสร้างอาหารส่วนใหญ่เป็นบา้นปูนชั้นเดียว  ระยะเวลาในการดาํเนินกิจการร้านคา้ปลีก

ไม่เกิน  5 ปี  ประเภทสินคา้ท่ีขายในร้านมากท่ีสุด  ขนมและของใชส่้วนตวั  มูลค่าปัจจุบนัของสินคา้ท่ีมี

อยูใ่นร้าน  นอ้ยกว่า 50,000  บาท  การขายเงินเช่ือและการชาํระเงินเกินกว่า  12  วนั  เกณฑท่ี์ใชใ้นการ

พิจารณาให้เงินเช่ือแก่ลูกคา้คือเป็นท่ีรู้จกัมกัคุน้  จาํนวนร้านคา้ปลีกท่ีเคยและไม่เคยปรับปรุงและ

เปล่ียนแปลงคือไม่เคยปรับปรุงหรือเปล่ียนแปลงร้านคา้ปลีก  สาเหตุสําคญัของการปรับปรุงและ

เปล่ียนแปลงหรือขยายร้านคา้ปลีกคือร้านคา้เดิมคบัแคบ  ปัญหาท่ีพบจากการดาํเนินงานร้านคา้ปลีกใน
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ปัจจุบนัคือสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งการไม่มีในร้านคา้ปลีก  ขอ้เสนอแนะในการวิจยัคือเม่ือดาํเนินกิจการ

ร้านคา้ปลีกมาไดร้ะยะหน่ึงแลว้  หากมีการเปล่ียนแปลงจะเห็นไดว้่าเป็นการเปล่ียนแปลงในลกัษณะ

ของการปรับตวัใหเ้ขา้กบัความตอ้งการของลูกคา้ท่ีมีมากข้ึนโดยการเพิ่มอุปกรณ์การวางสินคา้ ตูแ้ช่เยน็  

ชั้นวางสินคา้ใหม้ากข้ึน  ความหลากหลายของสินคา้เน่ืองจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป   

  นฏัพร  แซ่จงั  (2544 : ก)  ไดท้าํการศึกษาเก่ียวกบั  “ลกัษณะของห้างสรรพสินคา้ในเขต

เทศบาลนครขอนแก่นท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค”  โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูบ้ริโภค

ท่ีมาใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้ในเขตเทศบาล ขอนแก่น  จาํนวน  5  แห่ง  และไดใ้ชแ้นวคิดเก่ียวกบั  

ลกัษณะการประกอบการคา้ปลีก  กลยทุธ์การตลาดของร้านคา้ปลีก  ภาพรวมธุรกิจคา้ปลีกไทย  กลยทุธ์

การแข่งขันและ 8 วิธีในการแข่งขันในธุรกิจค้าปลีก  ผลการศึกษาพบว่าลักษณะของทาํเลท่ีตั้ ง

ห้างสรรพสินคา้  ผูบ้ริโภคตอ้งการให้มีรถประจาํทางผ่านหนา้ห้างสรรพสินคา้  มีป้ายหยุดรถประจาํ

ทางหน้าห้างสรรพสินค้า  และห้างสรรพสินค้าตั้ งอยู่ในย่านใจกลางเมือง  ลักษณะขนาดของ

ห้างสรรพสินค้า  ผู ้บริโภคต้องการให้ห้างสรรพสินค้ามีขนาดใหญ่  ลักษณะของการตกแต่ง

ห้างสรรพสินคา้ผูบ้ริโภคตอ้งการให้ห้างสรรพสินคา้ตกแต่งแบบทนัสมยัหรูหรา  ลกัษณะของการจดั

วางผงัหา้งสรรพสินคา้  ผูบ้ริโภคตอ้งการใหห้า้งสรรพสินคา้สามารถเดินชมสินคา้ไดร้อบหา้งมากท่ีสุด  

จัดผงัห้างสรรพสินค้าให้ใช้เวลาในการหาสินค้าน้อยท่ีสุด  ลักษณะของสินค้าท่ีวางจาํหน่ายใน

ห้างสรรพสินคา้  ตอ้งการให้ห้างสรรพสินคา้จาํหน่ายสินคา้ท่ีมีความหลากหลายยี่ห้อ  หลากหลาย

ประเภท  และตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้หรือผูบ้ริโภค  ดา้นบริการท่ีห้างสรรพสินคา้จดับริการ  

ตอ้งการให้ห้องนํ้ ามีความสะอาดปราศจากกล่ิน  และบริการดา้นความปลอดภยั  ดา้นการสร้างคุณค่า

ของหา้งสรรพสินคา้ต่อผูบ้ริโภค  ตอ้งการให้จาํหน่ายสินคา้ท่ีมีคุณภาพและเช่ือถือได ้ ดา้นบริการของ

พนกังานตอ้งการให้พนกังานมีความเอาใจใส่ต่อความตอ้งการของลูกคา้หรือผูบ้ริโภค     ความยิม้แยม้

แจ่มใจของพนกังาน  ดา้นการส่งเสริมการตลาดตอ้งการใหมี้การลดราคาสินคา้บางช่วงเวลา  และมีบตัร

สมาชิกใหส่้วนลดราคาสินคา้ราคาปกติ   

  อนุชิต  สกุลคู  (2544 : ก)  ทาํการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและความพึงพอใจของลูกคา้ต่อ  กล

ยุทธ์การส่งเสริมการตลาดของบ๊ิกเจียงซุปเปอร์  ห้างสรรพสินคา้บ๊ิกเจียง  จงัหวดัหนองคาย มี

วตัถุประสงคเ์พื่อ  ศึกษาถึงพฤติกรรมการบริโภคของลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ  เพื่อศึกษาถึงความพอใจของ
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ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการต่อกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดบ๊ิกเจียงซุปเปอร์เซ็นเตอร์ห้างสรรพสินคา้บ๊ิกเจียง

จงัหวดัหนองคาย  และเพื่อเปรียบเทียบความพึงพอใจต่อกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดของกลุ่มลูกคา้ท่ี

มีความแตกต่างกันในด้านตวัแปรบางประการ  กรอบแนวคิดและทฤษฎีท่ีใช้ในการศึกษาวิจยัคือ

แนวคิดศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค  แนวคิดทฤษฎีการจูงใจหรือความตอ้งการของลูกคา้  และกลยุทธ์

ส่งเสริมการตลาด  ประชากรกลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษาคือลูกคา้ของบ๊ิกเจียงซุปเปอร์เซ็นต์เตอร์  

หา้งสรรพสินคา้บ๊ิกเจียง จงัหวดัหนองคาย  จาํนวน  500  ตวัอยา่ง  โดยการสุ่มตวัอยา่งแบบตามสะดวก  

(Convenience)  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็นแบบสอบถาม  สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์

ขอ้มูล  โดยใชโ้ปรแกรมวิเคราะห์ขอ้มูล  “SPSS  for  Windows”  โดยจะเลือกใชส้ถิติวิเคราะห์ค่าเฉล่ีย  

(Mean)  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  (Standard  Deviation)  ค่าร้อยละ  (Percentage)  และค่าสถิติทดสอบ

ไคร์สแควร์ (Chi-Square)  จากการศึกษาวิจยัพบว่า  ลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีระดบัการศึกษา

มธัยมศึกษาตอนปลาย ปวช. อาชีพพนกังานเอกชน  มีรายไดส่้วนตวัต่อเดือนตํ่ากว่า  5,000  บาท  มีอายุ

ระหวา่ง  21-30 ปี  อาศยัอยูใ่นเมืองเขตเทศบาล  ลูกคา้มีพฤติกรรมในการมาใชบ้ริการ  โดยเดินทางดว้ย

รถจกัรยานยนต ์ จาํนวนคร้ังท่ีมาใชบ้ริการไม่แน่นอน  การซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ัง  1,000  บาทข้ึนไป  

ชาํระดว้ยเงินสด  สินคา้ท่ีซ้ือเป็นประจาํคือของใชป้ระจาํบา้น   มุมท่ีเลือกซ้ือคือของใชป้กติ  มีการวาง

แผนการซ้ือสินคา้มาจากบา้น  แม่บา้นมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ังเอง  และนาํ

สินคา้ไปใชใ้นครอบครัว  ใชเ้วลาในการเลือกซ้ือประมาณ  1 ชัว่โมง  สาเหตุท่ีซ้ือสินคา้จากหา้งบ๊ิกเจียง

มาจากมีสินคา้ให้เลือกหลายหลาย  และลูกคา้นิยมใชศู้นยบ์ริการอาหาร  ส่วนความพึงพอใจลูกคา้มี

ความพึงพอใจต่อกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดดา้นการโฆษณา  ดา้นการส่งเสริมการขาย  ดา้นการขาย

โดยใช้พนักงานขาย  และด้านการประชาสัมพันธ์อยู่ในระดับปานกลาง  ผลของการวิเคราะห์

ความสัมพนัธ์พบว่า อาย ุ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้  ประเภทอาหาร  ขนมขบเค้ียว  

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าและสินคา้อ่ืน ๆ  แต่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม  ของ

ใชป้ระจาํวนัและเคร่ืองครัว  รายไดข้องผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมดา้นวงเงินในการซ้ือ

สินคา้ต่อคร้ัง  เพศมีความสมัพนัธ์กบักลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย  แต่

อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบักลยทุธ์การส่งเสริมการขายโดยพนกังานขาย  ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะไดรั้บ  

คือขอ้สนเทศเก่ียวกับพฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการเพื่อนําไปใช้ประกอบการ

วางแผน  และปรับปรุงการบริหารงานให้ไดม้าตรฐานและทนัสมยัมากยิ่งข้ึนเป็นขอ้สนเทศเก่ียวกบั
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ความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการต่อกลยุทธ์การส่งเสริมดา้นการตลาดท่ีเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้  และ

ลูกคา้ได้รับความพึงพอใจมากท่ีสุดและเป็นประโยชน์ในการนําไปประกอบปรับปรุงด้านกลยุทธ์

การตลาดให้เหมาะสม  และเพ่ือเป็นขอ้มูลในการบริการห้างสรรพสินคา้บ๊ิกเจียง  นาํไปประกอบการ

วางแผนการตดัสินใจกาํหนดงบประมาณการส่งเสริมการตลาดให้เหมาะสม  และเกิดประโยชน์สูงสุด  

ขอ้เสนอแนะในคร้ังต่อไปควรศึกษาถึงแนวทางในการปรับปรุงคุณภาพในการให้บริการของส่วน     

ต่าง ๆ  ภายในห้างสรรพสินคา้บ๊ิกเจียง  เพื่อเป็นการพฒันาคุณภาพของธุรกิจให้มีความเจริญเติบโต

ต่อไป   

     ศูนยว์ิจยักสิกรไทย  (2544 : 2-3 )  ไดศึ้กษาเก่ียวกบัธุรกิจคา้ปลีกไทย  ปี  พ.ศ. 2544  สรุปได้

ดงัน้ี   คือ  วิกฤตเศรษฐกิจท่ีเกิดข้ึนในช่วง 3-4 ปี  ท่ีผา่นมาไดส่้งผลกระทบต่อวงการธุรกิจทุกรูปแบบ

แมก้ระทัง่วงการธุรกิจคา้ปลีกท่ีไม่เคยประสบกบัสถานการณ์ชะลอตวัมาก่อน  ปัญหาทางดา้นการเงิน

กลายเป็นชนวนสาํคญัท่ีสร้างความสัน่สะเทือนใหก้บัแวดวงธุรกิจคา้ปลีกไทย  และกลายเป็นจุดเร่ิมตน้

ของการแข่งขนัของธุรกิจคา้ปลีกรูปแบบดิสเคานทส์โตร์ท่ีทวีความรุนแรงและเขม้ขน้ข้ึนเร่ือย ๆ ซ่ึง

เป็นผลพวงท่ีเกิดข้ึนจากลุ่มยกัษใ์หญ่ในวงการคา้ปลีกขา้มชาติท่ีขยายการลงทุนในไทย  การขยายตวั

ของธุรกิจคา้ปลีกอย่างเสรีของต่างชาติในขณะน้ี  โดยเฉพาะกลุ่ม  ดิสเคานทส์โตร์ขนาดใหญ่  เร่ิมส่ง

ผลกระทบกบัผูป้ระกอบการรายยอ่ยในพื้นท่ี ๆ ดิสเคานทส์โตร์เขา้ไปเปิดดาํเนินการแลว้  เพราะพ้ืนท่ีท่ี

ขนาดใหญ่มีสินคา้และบริการหลากหลายในราคาท่ีถูก  ทาํให้ผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้จากร้านคา้ใกลบ้า้นไปเป็นดิสเคานทส์โตร์แทนส่งผลใหผู้ป้ระกอบการคา้ปลีกแบบดั้งเดิมจาํนวน

มากไม่สามารถท่ีจะประกอบกิจการอยู่ได ้ นอกจากน้ีปัญหาท่ีธุรกิจคา้ปลีกขนาดกลางและเล็กตอ้ง

เผชิญคือการเปิดคา้ปลีกขนาดใหญ่ในตวัเมืองรวมทั้งการเปิดแบบครบวงจรมากข้ึน  ไม่ว่าจะเป็นศูนย์

อาหารและการบริการ  24 ชัว่โมง  ดงัน้ีในปี  2544  ธุรกิจคา้ปลีกในเมืองไทยแต่ละรูปแบบยอ่มมีการ

ปรับตวัเพื่อรองรับการแข่งขนัดว้ยกลยุทธ์ท่ีแตกต่างกนัไป  โดยกลุ่มท่ีตอ้งมีการปรับตวัเพื่อความอยู่

รอดในสภาวะการแข่งขันท่ีทวีความรุนแรงน้ีคือกลุ่มผูป้ระกอบการร้านค้าโชวห่วย   และกลุ่ม

ห้างสรรพสินคา้  ขณะท่ีกลุ่มดิสเคานทส์โตร์และคอนวีเน่ียนสโตร์นั้นเป็นกลุ่มท่ีตอ้งเร่งปรับกลยุทธ์

เพื่อรักษาส่วนแบ่งตลาดในธุรกิจคา้ปลีกท่ีมีมูลค่ามหาศาล  ปัจจุบันสถานการณ์ธุรกิจคา้ปลีกใน

เมืองไทยสามารถแบ่งกลุ่มผูป้ระกอบการไดเ้ป็น  2  ฝ่าย  คือ  ฝ่ายท่ีไดรั้บความเสียหายและตอ้งการให้

รัฐเขา้มาแกไ้ข  กบัฝ่ายท่ีไม่ไดรั้บผลกระทบท่ีตอ้งการให้ธุรกิจไทยดาํเนินไปอยา่งเสรีเหมือนท่ีผา่นมา  
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ดงันั้น ภาครัฐจึงตอ้งเขา้ไปศึกษาอย่างละเอียดถ่ีถว้นว่าควรจะดาํเนินการอย่างไรกบัภาคธุรกิจคา้ปลีก

ไทย  ท่ีมูลค่าทางธุรกิจแสนลา้นบาทเพ่ือก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุด  โดยในขณะท่ีทางหน่วยงานท่ี

เก่ียวข้องโดยตรง คือ กรมการค้าภายในได้จัดตั้ งคณะกรรมการข้ึน  2 ชุด  อันประกอบด้วย  1)  

คณะทาํงานซ่ึงมีหนา้ท่ีศึกษาโครงสร้างและแนวทางการส่งเสริมการประกอบธุรกิจ  2)  คณะกรรมการ

ยกร่าง  มีหน้าท่ีวิเคราะห์ผลกระทบจากการประกอบกิจการขนาดใหญ่ต่อขนาดเล็ก พร้อมทั้งศึกษา

แนวทางยกร่างกฎหมายเพื่อรองรับธุรกิจคา้ปลีกในไทยโดยตรง  ทั้งน้ีการแข่งขนัในธุรกิจคา้ปลีก

นบัเป็นปัจจยัท่ีก่อใหเ้กิดผลดีต่อเศรษฐกิจของประเทศไทย  โดยรวมเพราะผูท่ี้ไดรั้บผลประโยชน์สูงสุด

คือประชาชนทัว่ไป  และผูป้ระกอบการเองก็จะมีความต่ืนตวัเร่งสร้างประสิทธิภาพการบริหารงานจาก

ภาวการณ์แข่งขันสูง  แต่ถ้าหากผูป้ระกอบคนไทยไม่มีความพร้อมท่ีจะแข่งขันกับกลุ่มทุนจาก

ต่างประเทศท่ีมีความพร้อมทั้งทางดา้นการเงินทุนและเทคโนโลย ี ยอ่มเป็นหนา้ท่ีโดยตรงของภาครัฐท่ี

จะตอ้งเขา้มาช่วยเหลือผูป้ระกอบการไทยในเบ้ืองตน้  โดยเฉพาะผูป้ระกอบการรายยอ่ย  ดว้ยการออก

กฎระเบียบกติกา  ในการดาํเนินธุรกิจเพ่ือช่วยให้ทั้งผูป้ระกอบการคนไทยและต่างประเทศสามารถ

ดําเนินธุรกิจอยู่ร่วมกันได้  พร้อมทั้ งมีศักยภาพในการแข่งขันต่อไปในอนาคต  แต่ทั้ งน้ีทั้ งนั้ น

กฎระเบียบท่ีจะออกมาจะตอ้งไม่เป็นการกีดกนัการลงทุนของกลุ่มต่างชาติ  เพราะประเทศไทยเป็น

ประเทศหน่ึงท่ีดาํเนินธุรกิจแบบเสรี  การออกกฎหมายท่ีเป็นการจาํกดัในทุนต่างชาติยงัก่อให้เกิดการ

จา้งแรงงานเป็นจาํนวนมากด้วย  ดังนั้น  จึงเป็นเร่ืองท่ีภาครัฐจะตอ้งหาความสมดุลการแก้ปัญหา

ดงักล่าวดว้ยความรอบครอบ  อย่างไรก็ตาม  ปัจจยัอ่ืน ๆ  ท่ีคาดว่าน่าจะมีผลต่อธุรกิจคา้ปลีก เช่นกนั 

คือ  ปัญหาราคานํ้ ามนั  ปัญหาค่าครองชีพ  และปัญหาค่าเงินบาท  เป็นตน้  ดงันั้น รัฐบาลใหม่ท่ีจะเขา้

มาบริหารประเทศไทยในช่วงเวลานับจากน้ีจะตอ้งเร่งดาํเนินการฟ้ืนฟูเศรษฐกิจโดยเร็วในลกัษณะท่ี

เป็นไปทั้งระบบเพื่อความยัง่ยนืของประเทศไทยในอนาคต   

   จาํลอง  จวงจ่าย  (2545 : 120-123)  ไดศึ้กษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้จากร้านคา้สะดวกซ้ือในสถานีบริการนํ้ ามนัในกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา

ถึงปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากร้านค้าสะดวกซ้ือในสถานีบริการนํ้ ามัน  ในเขต

กรุงเทพมหานครเป็นการวิจยัเชิงสํารวจ  โดยการให้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม

ขอ้มูล  กลุ่มตวัอยา่งไดแ้ก่ ผูซ้ื้อสินคา้จากร้านคา้สะดวกซ้ือในสถานีบริการนํ้ ามนัในกรุงเทพมหานคร

จาํนวน  400  ตัวอย่าง การวิเคราะห์ค่าทางสถิติคือ  ความถ่ี  ค่าร้อยละ  เพื่อใช้อธิบายลักษณะ
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ประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง  พฤติกรรมของผูบ้ริโภคใช ้ ความถ่ี  ร้อยละ  ปัจจยัทางการตลาดใช้

ความถ่ี  ร้อยละ  ค่าเฉล่ีย  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและใช้ไคสแควร์เพื่อทดสอบความสัมพันธ์  

ผลการวิจยัพบว่า  ผูใ้ชบ้ริการร้านคา้สะดวกซ้ือในสถานีบริการนํ้ ามนัในกรุงเทพมหานครเป็นเพศหญิง

มากกว่าเพศชาย  โดยผูบ้ริหารส่วนใหญ่ซ้ือทั้งอาหารและเคร่ืองด่ืมนั้นผูบ้ริโภคเลือกซ้ือนํ้ าอดัลม  โดย

สาเหตุหลกัท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือ คือ  เม่ือตอ้งการซ้ืออาหารว่างไวรั้บประทานในเวลาเดินทาง  รองลงมา

คือ  เม่ือตอ้งการอย่างเร่งรีบซ่ึงในการมาซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังมาซ้ือกบัเพื่อน  และโอกาสท่ีผูบ้ริโภคซ้ือ

มากท่ีสุดเม่ือจะเดินทางไปต่างจงัหวดั  สาํหรับตราสินคา้ส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือเฉพาะตราสินคา้ท่ีเคยใช้

เป็นประจาํหรือคุน้เคยซ่ึงช่วงเวลาท่ีผูบ้ริโภคจะเขา้มาใชบ้ริการพบว่าเป็นช่วงเวลา  12.01-18.00 น.  

ระยะเวลาในการซ้ือแต่ละคร้ังประมาณ  5-10  นาที  ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคเดินทางมาซ้ือสินคา้ดว้ยรถยนต์

ส่วนตวั/มอเตอร์ไซดส่์วนตวั  ความถ่ีในการซ้ือสินคา้พบวา่ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เดือนละ 1 คร้ัง  ซ้ือสินคา้

คร้ังละ  51-100  บาท  และการวิจยัพบว่าปัจจยัทางการตลาด  2  ดา้น  ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ใช้

บริการจากร้านคา้สะดวกซ้ือในสถานีบริการนํ้ ามนัในกรุงเทพมหานครในระดับมากคือ  1)  ด้าน

ช่องทางการจดัจาํหน่าย  และ  2)  ดา้นสินคา้และบริการ  สาํหรับปัจจยัทางการตลาดดา้นราคา  และดา้น

การส่งเสริมการตลาด  เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการจากร้านคา้สะดวกซ้ือในสถานี

บริการนํ้ามนัในกรุงเทพมหานครในระดบัปานกลาง   

  สงวนลกัษณ์  แฝงสะโด  (2545 : 140-143)  ไดท้าํการศึกษาเก่ียวกบั กลยทุธ์การปรับตวัของ

ร้านโชวห่วย  และทดสอบความสัมพนัธ์ระหะว่างระดับการศึกษา  ทาํเลท่ีตั้ ง  ระยะเวลาในการ

ดาํเนินงาน  และแหล่งเงินทุนของร้านคา้โชวห่วยกบัระดบัการปรับตวัดา้นต่าง ๆ  โดยการสาํรวจจาก

ประชากรกลุ่มตวัอย่าง  100  ร้านคา้  และใชแ้บบสอบถามเก่ียวกบักลยุทธ์การปรับตวัของร้านคา้โชว

ห่วย  ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด   ตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษา  คือ  ระดับการศึกษาของ

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกโชวห่วย  ทาํเลท่ีตั้งของร้านคา้โชวห่วย  มีผลต่อระดบัการปรับตวัดา้นต่าง ๆ  

เช่นผลิตภณัฑ ์ และบริการ  ราคา สถานท่ี  การส่งเสริมการขาย  ระยะเวลาในการดาํเนินงานของร้านคา้

โชวห่วย  ท่ีมีผลต่อการปรับตวั  และแหล่งเงินทุนในการดาํเนินงานของร้านคา้โชวห่วย  จากการศึกษา

พบว่าส่วนใหญ่  ผูป้ระกอบการร้านคา้โชวห่วยมีระดบัการศึกษาประถมศึกษาและตํ่ากว่ามธัยมศึกษา  

ระยะเวลาในการดาํเนินงาน  5-10  ปี  ทาํเลท่ีตั้งใกลส้ถานท่ีราชการ  และใช้แหล่งเงินทุนส่วนตวั      

ร้านคา้โชวห่วยส่วนใหญ่มีการปรับตวัดา้นผลิตภณัฑ์  และบริการ  ดา้นราคา  ดา้นส่งเสริมการตลาด  
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และดา้นการบริการการเงิน  โดยส่วนรวมอยูใ่นระดบัปานกลางถึงมาก  ส่วนผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก  

โชวห่วยท่ีมีระดับการศึกษาอนุปริญญา  ปวส.  ข้ึนไป  ส่วนใหญ่มีการปรับตวัด้านผลิตภณัฑ์และ

บริการด้านการจัดจาํหน่ายโดยส่วนรวมอยู่ในระดับปานกลางถึงมาก  แต่มีการปรับตวัด้านราคา        

ดา้นการส่งเสริมการตลาด  และดา้นการบริการการเงินโดยส่วนรวมอยู่ในระดบัไม่ปรับตวัถึงปรับตวั

เล็กน้อย  ขอ้เสนอแนะการศึกษาเร่ืองกลยุทธ์การปรับตวัของร้านโชวห่วย  เพื่อเป็นแนวทางในการ

ดาํเนินธุรกิจคา้ปลีกในอนาคตเพ่ือความอยู่รอดของกิจการและรองรับพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ี

เปล่ียนแปลงไป  และเพื่อเป็นขอ้สนเทศแก่ผูป้ระกอบธุรกิจท่ีมีลกัษณะเดียวกนั   

  ปฏษภางค ์ ปันกองงาม  (2546 : 1-2)  ไดศึ้กษาวิจยัเร่ือง ปัญหาและวิธีการปรับตวัเชิงกลยทุธ์

ของผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม  เพ่ือศึกษาปัญหาและผลกระทบจากการดาํเนินงานของ

ธุรกิจคา้ปลีกแบบสมยัใหม่ รูปแบบต่าง ๆ  ท่ีมีต่อธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม  และเพื่อศึกษาการปรับตวั

เชิงกลยทุธ์ของธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขตนครลาํปาง  จงัหวดัลาํปาง  การศึกษาไดใ้ชแ้นวความคิด

ทางการศึกษาดา้นการบริการเชิงกลยทุธ์  ดา้นเคร่ืองมือการวิเคราะห์และสร้างกลยทุธ์  ดา้นการแข่งขนั  

พลงักดดนัทางการแข่งขนั  Five  Forces  วิวฒันาการของธุรกิจแบบดั้งเดิม  ประเภทของธุรกิจคา้ปลีก  

และแนวโนม้ของธุรกิจคา้ปลีก  การศึกษาใชว้ิธีแบบสัมภาษณ์แบบเจาะลึกผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีก

แบบดั้งเดิมจาํนวน  20  ตวัอยา่ง  ผลการศึกษาปัจจยัส่ิงแวดลอ้มภายนอกท่ีเป็นโอกาสของธุรกิจคา้ปลีก

แบบดั้งเดิมไดแ้ก่  สินคา้ขนาดเล็กและขนาดกลางท่ีมีราคาถูกจะขายดี  มีกระแสการต่อตา้นธุรกิจคา้

ปลีกสมยัใหม่ซ่ึงเป็นคู่แข่งมีลูกคา้ประจาํท่ีชอบใชบ้ริการของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมและสามารถซ้ือ

สินคา้จากร้านคา้ส่งในทอ้งถ่ินซ่ึงมีอยูห่ลายร้านได ้ และปัจจยัส่ิงแวดลอ้มภายนอกท่ีเป็นขอ้จาํกดัไดแ้ก่  

ภาวะเศรษฐกิจตกตํ่าทาํให้กาํลงัซ้ือโดยรวมลดลง  กฎหมายว่าดว้ยการประกอบธุรกิจคา้ปลีกคา้ส่ง  

สร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัให้ผูป้ระกอบการต่างชาติมากกว่า  รัฐบาลจดัเก็บภาษีการคา้ใน

อตัราท่ีเพิ่มข้ึนและมีความล่าช้าในการออกมาตรการช่วยเหลือ  ประกอบกับผูบ้ริโภคมีพฤติกรรม       

วิถีการดาํเนินชีวิต  และทศันคติเปล่ียนแปลงไป นิยมใชบ้ริการร้านคา้ปลีกสมยัใหม่มากข้ึน  ร้านคา้

ปลีกสมยัใหม่มีการนาํเทคโนโลยีรูปแบบต่าง ๆ  มาช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการดาํเนินงานมากข้ึน  

ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีคู่แข่งขนัเป็นจาํนวนมาก  ไม่สามารถป้องกนัการเขา้สู่ธุรกิจของคู่แข่งขนัราย

ใหม่ได ้ ลูกคา้สามารถไปใชบ้ริการร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ทดแทนร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมได ้ นอกจาน้ี

ผูบ้ริโภค  และซพัพลายเออร์มีอาํนาจในการต่อรองมากข้ึนเร่ือย ๆ ผลการศึกษาวิจยัส่ิงแวดลอ้มภายใน
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พบจุดแขง็ของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมหลายประการ  ไดแ้ก่ร้านท่ีอยูใ่นทาํเลท่ีดี  ใกลแ้หล่งชุมชนและ

ผูบ้ริโภค  ผูป้ระกอบการเป็นผูบ้ริการงานดว้ยตนเองสามารถให้บริการและแกปั้ญหาไดดี้และรวดเร็ว  

ผูป้ระกอบการสามารถจดจาํลูกคา้และรายละเอียดของลูกคา้ไดดี้แมว้่าจะไม่มีการบนัทึกขอ้มูลลูกคา้  

และจุดอ่อนของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมไดแ้ก่  ตอ้งแข่งขนักนัเพื่อลูกคา้เป้าหมายกลุ่มเดียวกนักบัร้านคา้

ปลีกสมยัใหม่  ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีสินคา้และบริการไม่หลากหลาย  สินคา้มีราคาแพง  รูปแบบการ

ตกแต่งหนา้ร้านคา้ไม่ทนัสมยั  ไม่นาํเทคโนโลยสีมยัใหม่มาช่วยในการดาํเนินงาน  ผูบ้ริโภคไม่สามารถ

เลือกซ้ือสินคา้ไดส้ะดวก  เงินทุนนอ้ยไม่สามารถขยายหรือปรับปรุงร้านได ้ นอกจากน้ีไม่มีการส่งเสริม

การขายและการวิจยัการตลาด  ปัญหาของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมคือไม่สามารถดาํเนิน

กลยทุธ์ราคาตํ่า  ไม่สามารถทาํการโฆษณาและการส่งเสริมการขายไดต่้อเน่ืองตลอดทั้งปี  ไม่มีสินคา้ท่ี

หลากหลายและไม่มีศูนยบ์ริการครบวงจร  ไม่มีเทคโนโลยีสมยัใหม่  เงินทุนหมุนเวียนมีนอ้ย  ตน้ทุน

การดาํเนินการสูง  ผูป้ระกอบการขาดความเขา้ใจในการบริการงานสมยัใหม่  ความช่วยเหลือจาก

ภาครัฐค่อนข้างล่าช้า  พฤติกรรมและทัศนคติของผูบ้ริโภคนิยมซ้ือจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่  ท่ี

ให้บริการครบวงจรมากกว่าผลกระทบคือยอดขายลดลง  ส่งผลให้ผูป้ระกอบการมีเงินทุนหมุนเวียน

ลดลงและตอ้งลดปริมาณสินคา้คงคลงั  จากแมททริกซ์  TOWS  ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม  ควรลด

จุดอ่อนและอาศยัโอกาสโดยใชก้ลยทุธ์การปรับตวั  ไดแ้ก่  การขายสินคา้ขนาดเลก็และขนาดกลางท่ีมี

ราคาถูก  ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งในปริมาณท่ีพอจาํหน่ายไม่มีเหลือเป็นสินคา้คงคลงัมากนัก  เพื่อลด

ค่าใชจ่้ายในการเก็บรักษาสินคา้  จดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่  ตกแต่งหนา้ร้านให้สะดุดตา  จดัรายการ

ส่งเสริมการขายและนาํเทคโนโลยีรูปแบบง่าย ๆ  มาใชใ้นการดาํเนินการ นอกจากน้ีร้านคา้ปลีกแบบ

ดั้งเดิมควรหลีกเล่ียงขอ้จาํกดั  และใช้จุดแข็งของตนเองโดยใช้กลยุทธ์การปรับตวั  ไดแ้ก่  การเจาะ

ตลาดเฉพาะและใหบ้ริการท่ีดี  ตลอดจนการรวมกลุ่มผูป้ระกอบการคา้ปลีกเพื่อสร้างอาํนาจต่อรองและ

ขอความช่วยเหลือจากภาครัฐ   

   พงศา  นวมครุฑ  (2546 : 162-165)  ทาํการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการคา้

ปลีกของร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่  ในจงัหวดัเชียงใหม่ท่ีมีผลต่อการซ้ือของผูบ้ริโภค โดยมีวตัถุประสงค์

เพื่อศึกษาถึงปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการคา้ปลีกขนาดใหญ่ในจงัหวดัเชียงใหม่  ท่ีมีมีผลต่อการซ้ือ

ของผูบ้ริโภคการศึกษาเลือกกลุ่มตวัอย่างจากผูบ้ริโภค ท่ีใชบ้ริการร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่สามแห่งใน

จงัหวดัเชียงใหม่ โลตสัซูปเปอร์เซ็นเตอร์  โอชองไฮเปอร์มาร์เก็ต  และคาร์ฟูร์ไฮเปอร์มาร์เก็ต  แห่งละ  
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70 กลุ่มตวัอยา่ง  รวมทั้งหมด  210  ตวัอยา่ง  การวิจยัเลือกใชก้ลุ่มตวัอยา่งโดยการ  สุ่มตวัอยา่งแบบโดย

บงัเอิญ  ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการศึกษา  ขอ้มูลท่ีได้นํามาวิเคราะห์  โดยใช้โปรแกรม

สาํเร็จรูป  “SPSS for  Windows”  สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่  ค่าความถ่ี  ค่าร้อยละ  ค่าเฉล่ีย

เลขคณิต  และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  ผลการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  อายรุะหว่าง  

20-30 ปี  มีสถานภาพโสดระดบัการศึกษาปริญญาตรี  โดยมีการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภทอาหาร

และเคร่ืองด่ืมมากท่ีสุดโดยมีจาํนวนคร้ังในการใช้บริการต่อเดือนไม่แน่นอน  ส่วนปัจจยัดา้นส่วน

ประสมทางการคา้ปลีก  ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัการมีสินคา้ตรงตาม

ความต้องการ  ปัจจัยด้านราคาผูบ้ริโภคให้ความสําคญักับการมีราคาสินคา้ถูกกว่าท่ีอ่ืนมากท่ีสุด  

รองลงมาคือการมีป้ายราคาป้ายสินคา้ท่ีสังเกตเห็นได้ชัดเจน  ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย  

ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัการมีป้ายตาํแหน่งสินคา้ท่ีชดัเจนเลือกซ้ือไดส้ะดวก  ปัจจยัดา้นการส่งเสริม

การจัดจาํหน่ายผูบ้ริโภคให้ความสําคัญกับการแจกแผ่นพบัรายการสินคา้พิเศษ  ส่วนปัจจัยด้าน

ภาพลกัษณ์ขององค์การผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัร้านท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัและมีส่ิงอาํนวยความ

สะดวกครบครัน  และประโยชน์ท่ีคาดว่าจะไดรั้บจากการศึกษาวิจยั คือ  ทาํให้ทราบถึงปัจจยัในดา้น

ส่วนประสมทางการตลาดของร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ในจงัหวดัเชียงใหม่ท่ีมีผลกระทบต่อการซ้ือของ

ผูบ้ริโภค  และเป็นแนวทางสาํหรับผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ในการพิจารณาปรับปรุง  และ

เปล่ียนแปลงการบริการให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค  และเป็นขอ้มูลเบ้ืองตน้

สาํหรับผูท่ี้สนใจจะลงทุนในกิจการร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่  และขอ้เสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป  

เพื่อท่ีจะสามารถใชเ้ป็นแนวทางสาํหรับผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ในการพิจารณาปรับปรุง

และเปล่ียนแปลงการบริการไดส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค  และเป็นขอ้มูลเบ้ืองตน้

สาํหรับท่ีสนใจจะลงทุนในกิจการร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่   

   นงคราญ  ฤาไชย  (2546 : 172-176) ทาํการศึกษาเร่ือง กลยทุธ์ในการดาํเนินธุรกิจเพื่อความอยู่

รอดของร้านคา้ปลีกขนาดยอ่ม  อาํเภอเมือง  จงัหวดัเชียงใหม่  การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ

ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้านคา้ปลีกขนาดยอ่ม  ศึกษาวิธีการดาํเนินงาน

ของร้านคา้ปลีกขนาดย่อม  ก่อนและหลงัการเกิดร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่  เพื่อศึกษากลยุทธ์ทางการคา้

ของร้านคา้ปลีกขนาดย่อมเพ่ือความอยู่รอดของธุรกิจ  กรอบแนวคิดในการศึกษาวิจยัมี  2  ตวัแปร คือ 

1)  ตวัแปรตน้และตวัแปรตาม  ตวัแปรตน้คือปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค  และ
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วิธีการดาํเนินงานของร้านคา้ปลีกขนาดย่อม และ 2)  ตวัแปรตาม  คือ กลยุทธ์ในการดาํเนินงานของ

ร้านคา้ปลีก จากกลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภค  400  ตวัอย่าง  และกลุ่มตวัอย่างของเจา้ของร้านคา้ปลีก

ขนาดย่อมจํานวน 240 ตัวอย่าง  โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล            

การวิเคราะห์ขอ้มูลแบ่งออกเป็น  2  ส่วน  คือ  1)  การวิเคราะห์เชิงปริมาณ  ขอ้มูลท่ีได้จากการ

สมัภาษณ์มีการตรวจสอเพื่อความถูกตอ้ง และนาํไปวิเคราะห์ค่าสถิติโดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูปเพื่อการ

วิจยัทางสังคมศาสตร์คือโปรแกรม  “Statistical  Package  for  the  Social  Sciences / SPSS  for  

Windows”  ค่าสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์คือค่าร้อยละ  (Percentage)  เพื่อแจกแจงความถ่ีในการจดัลาํดบั

ชั้นของลักษณะส่วนบุคคลและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  ค่าเฉล่ีย  (Mean)  เพ่ือวดัแนวโน้มเขา้สู่

ส่วนกลาง  การกระจายลกัษณะของส่วนบุคคลและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  และค่านํ้ าหนักคะแนน

เฉล่ีย   (Weight  Mean Score : WMS)  เพื่อใชพ้ิจารณาความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคโดย

จะใชม้าตรวดัของลิเคิร์ท  (Likert ’ s  Scale)  โดยมีเกณฑร์ะดบัความสาํคญัมากท่ีสุด  มาก  นอ้ย  นอ้ย

ท่ีสุด  และไม่สาํคญั  และ 2)  การวิเคราะห์เชิงพรรณนา  (Descriptive  Method)  เป็นการนาํขอ้มูลมา

อธิบายถึงกลยทุธ์ร้านคา้ปลีกขนาดยอ่มท่ีจะนาํมาเพ่ือความอยูร่อดของร้านคา้ปลีก ผลการวิจยัสรุปได้

ดงัน้ี 1)  ผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ส่วนใหญ่ท่ีมาใชบ้ริการจากร้านคา้ปลีกขนาดยอ่ม

เป็นเพศหญิง  มีอายปุระมาณ  15.30 ปี  มีรายไดไ้ม่เกิน  5,000  บาทต่อเดือน  การศึกษาระดบัปริญญา

ตรีหรือเทียบเท่า  มกัใชบ้ริการในวนัหยดุเสาร์ – อาทิตย ์ ส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้เป็นเงินสดและการซ้ือ

แต่ละคร้ังจะใชง้บไม่เกิน  50  บาท  โดยใชเ้วลาในการซ้ือไม่เกิน  10  นาที  ผูบ้ริโภคอาศยัอยูใ่นบริเวณ

ใกลเ้คียงร้านคา้ คือมีระยะทางไม่เกิน  500  เมตร สินคา้อุปโภคท่ีนิยมซ้ือมากท่ีสุดคือสินคา้ท่ีใชส่้วนตวั  

ส่วนสินคา้บริโภคท่ีนิยมซ้ือมากท่ีสุดคือ  อาหาร  ประเภทของขบเค้ียว  ประเภทเคร่ืองด่ืม  ปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคมากท่ีสุดคือการท่ีร้อนคา้อยู่ใกลท่ี้พกัอาศยั  สะดวกต่อ

การเดินทาง และปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคญัน้อยท่ีสุดคือการให้สินเช่ือของร้านคา้  2) เจา้ของ

ร้านคา้ปลีกขนาดย่อมส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  มีสถานภาพเป็นสมาชิกในครอบครัว  และไม่มีแหล่ง

รายไดจ้ากแหล่งอ่ืนนอกจากการขายสินคา้  ส่วนใหญ่จบการศึกษาระดบัประถมเท่านั้น  ร้านคา้ดงักล่าว

สามารถขายสินคา้ไดท้ั้งวนัธรรมดาและวนัหยดุ  ลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นลูกคา้ประจาํ การขายสินคา้แต่ละ

คร้ังมกัขายเป็นเงินสด  ค่าใชจ่้ายในการดาํเนินงานส่วนใหญ่แลว้เป็นค่าสาธารณูปโภค  ร้านคา้ส่วน

ใหญ่ดาํเนินงานมาแลว้ประมาณ  5-9 ปี  เงินทุนในการดาํเนินงานส่วนใหญ่มาจากทุนของเจา้ของร้าน 
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กลยทุธ์ท่ีใชก้ารดาํเนินงานมากท่ีสุด  อธัยาศยัไมตรีของเจา้ของร้าน  และกลยทุธ์ท่ีใชใ้นการดาํเนินงาน

นอ้ยท่ีสุดคือการโฆษณา  3)  กลยุทธ์ทางการคา้ของร้านคา้ปลีกขนาดย่อมท่ีใชใ้นการดาํเนินงานส่วน

ใหญ่แลว้จะตรงกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ซ่ึงกลยทุธ์ท่ีสาํคญัท่ีสุดคือ  

อธัยาศยัไมตรีของเจา้ของร้าน  ส่วนปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค  แต่ร้านคา้

ปลีกขนาดยอ่มไม่ไดใ้หค้วามสาํคญักบัสถานท่ีจอดรถ  

                สามารถ ศรีจาํนง สถาพร สมศกัด์ิและสมนึก เบญจวิทยาธรรม (2542 : 104 อา้งถึงใน ณฐัพงศ ์

ชาตา 2546) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ี ทาํให้เกิดความเขม้แขง็ของชุมชน ศิลาแลง อาํเภอบวั จงัหวดัน่าน พบว่า 

วฒันธรรมและประเพณีของชุมชนท่ีมีลกัษณะเกาะเก่ียวสัมพนัธ์กนั อยู่ดั้งเดิมก่อนหน้าน้ี เป็นปัจจยั

ภายในสําคญัท่ีทาํให้ชาวบา้นแกปั้ญหาหรือจดัการทรัพยากรธรรมชาติ และเม่ือมาอาศยัอยู่ในตาํบล

เดียวกนัจึงง่ายต่อการมีสาํนึกร่วม เพราะต่างกเ็ป็นสมาชิกของประชาคมเดียวกนั ส่วนปัจจยัภายนอกนั้น 

ไดส้รุปว่า  การปฏิสัมพนัธ์กนักบัองคก์รรัฐหรือองคก์รพฒันาเอกชนนั้น อาจเสริมความเขม้แขง็ให้แก่

ชุมชนได ้แต่ในทางกลบักนัก็อาจเขา้มาทาํลายปัจจยัท่ีเขม้แขง็ท่ีมีอยูแ่ลว้ไดเ้หมือนกนั หากโครงการท่ี

เขา้ไปมองภาพรวม ไม่เห็นความสาํคญั และใชก้ระบวนการสั่งการตามสายงานจนกระทัง่ละเลยพลงั

ของชุมชน 

   มานพ ศิวารัตน์ (2541 : 46-47 อา้งถึงใน ณัฐพงศ ์ชาตา 2546) เร่ืองผา้ทอพื้นบา้นกบัวิถีชีวิต

ของชาวชนบท : กรณีศึกษาบา้นศิลาทองและบา้นห้วยหิน ตาํบลห้วยหิน อาํเภอหนองหงส์ จงัหวดั

บุรีรัมย ์ พบความลม้เหลวของชาวบา้นท่ีไม่สามารถรวมตวักนัจดัตั้งกลุ่มอย่างเป็นทางการได ้การ

รวมตวัในปัจจุบนัดาํเนินไปแบบไม่มีแบบแผนหรือกฎระเบียบใดๆ ต่างคนต่างดาํเนินงานส่วนบุคคล 

แต่หากมีปัญหาในการทอผา้จะไปปรึกษาคนในกลุ่มและดูแบบอยา่งเหมือนเขา้ชั้นเรียน โดยมีผูรู้้เป็นครู

ทาํหน้าท่ีแนะนาํ ส่วนการรวมกลุ่มอย่างเป็นทางการแลว้สลายตวัพบว่าเกิดจากสาเหตุ ดงัน้ี 1) การ

ดาํเนินงานของกลุ่ม ขาดกฎเกณฑแ์ละระเบียบแบบแผนท่ีแน่นอน ขาดการประชุม การดาํเนินงานของ

ประธานกลุ่มเป็นการดําเนินงานส่วนบุคคลไม่เก่ียวขอ้งกับการบริหารงานของกลุ่ม 2) ขาดการ

สนับสนุนในเร่ืองของความรู้และประสบการณ์ทาํให้ชาวบ้านและหน่วยงานของรัฐทั้ งทางด้าน

งบประมาณและการอบรมส่งเสริมในเร่ืองขาดความรู้และประสบการณ์ทาํให้ชาวบา้นขาดความ

กระตือรือร้น (Non-enthusiasm) และความเฉ่ือยชา (Slothful) ในการทาํงานกลุ่มของตนเอง 3) การ
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ดาํเนินงานของกลุ่มขาดเป้าหมายท่ีชดัเจน การทาํงานของผูน้าํและสมาชิกเป็นความตอ้งการเฉพาะเร่ือง

ส่วนตวัของตนเอง โดยคาดหวงัผลประโยชน์จากการเขา้กลุ่มมากกว่าการพฒันากลุ่ม สําหรับการ

รวมตวัในปัจจุบนัเป็นกลุ่มย่อยหรือกลุ่มเครือญาติ เพื่อทาํกิจกรรมตามความตอ้งการของกลุ่ม เช่น     

กลุ่มฝึกหดัทอผา้ กลุ่มทอผา้ทัว่ไป และกลุ่มรับจา้งทอผา้ ซ่ึงเกิดจากความตอ้งการของชาวบา้นแทจ้ริง 

   ณรงคเ์ดช นวลมีช่ือ (2544 : 97-99 อา้งถึงใน ณัฐพงศ ์ชาตา 2546)ไดศึ้กษาบทบาทของการ

รวมกลุ่มต่อการถ่ายทอดเทคโนโลยีในทอ้งถ่ิน กรณีศึกษา : กลุ่มสตรีอาสาทอผา้หนองขาว อาํเภอท่า

ม่วง จงัหวดักาญจนบุรี ผลการวิจยั พบว่า การใชเ้ทคโนโลยีดั้ งเดิม (ก่ีมือ) (ช่วงก่อตั้งหมู่บา้น-พ.ศ.

2524) มีเป้าหมายเพ่ือใชใ้นชีวิตประจาํวนัและประเพณีพื้นบา้นเป็นหลกั โดยมีฐานโครงสร้างของการ

ถ่ายทอดและเรียนรู้ผ่านกลุ่มเครือญาติต่อมา (พ.ศ.2525)  ชุมชนมีการใชเ้ทคโนโลยีการผลิตแบบใหม่ 

(ก่ีกระตุก)  เพ่ือตอบสนองต่อความตอ้งการของตลาดโดยเฉพาะอยา่งยิ่งในช่วง พ.ศ. 2540  เม่ือการ

ท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยไดเ้ขา้มาส่งเสริมการท่องเท่ียวโดยการนาํเสนอภาพลกัษณ์ของชุมชนใหเ้ป็น

หมู่บา้นเพื่อการท่องเท่ียวเชิงวฒันธรรม ซ่ึงความเคล่ือนไหวดงักล่าว ไดน้าํไปสู่การรวมกลุ่มในลกัษณะ

โครงสร้างใหม่ท่ีการผลิตไม่จาํเป็นตอ้งข้ึนอยูก่บัฐานของกลุ่มเครือญาติอยา่งเดียว แต่เป็นการรวมกลุ่ม

ท่ีอาศยัแกนท่ีมีทกัษะดา้นดา้นการทอและการจดัการเป็นหลกั 

                บริษทั   ชูโอ เซ็นโก (ประเทศไทย)จาํกดั มหาชน (2546 : ค) โดยไดรั้บทุนอุดหนุนวิจยัจาก

สํานักงานคณะกรรมการวิจยัแห่งชาติ สรุปในภาพรวม พบว่า โครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ 1) 

สามารถพฒันาศกัยภาพให้แก่ทอ้งถ่ิน ช่วยสร้างความเขม้แขง็ ให้แก่ชุมชนสร้างเงินสร้างรายไดใ้ห้แก่

ผูผ้ลิตและผูจ้าํหน่าย 2) สามารถช่วยสร้างงานให้แก่ชุมชนทอ้งถ่ิน ช่วยทาํให้แรงงานอพยพลดลง 3) 

สามารถช่วยให้รายไดส่้วนบุคคลเพิ่มข้ึน นอกจากน้ียงัพบว่ายงัมีปัญหาท่ีตอ้งการความช่วยเหลือจาก

ทางรัฐบาล ดงัน้ี 1) ผลิตภณัฑไ์ม่ไดม้าตรฐาน ไม่มีหน่วยราชการรับรองคุณภาพผลิตภณัฑอ์ยา่งชดัเจน 

2) ผลิตภณัฑไ์ม่มีความเป็นสากล ทั้งรูปแบบผลิตภณัฑแ์ละบรรจุภณัฑ ์3) ผลิตภณัฑไ์ม่มีความแตกต่าง

จากคู่แข่งขนั และขาดเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัในการผลิต อีกทั้งผูผ้ลิตไม่มีความรู้ทางดา้สนเทคโนโลย ี4) 

ผลิตภณัฑไ์ม่ไดติ้ดสัญลกัษณ์ของโครงการ ทาํให้ผูบ้ริโภคไม่ทราบว่าเป็นผลิตภณัฑข์องโครงการ 5) 

ผูผ้ลิตบางกลุ่มเร่ิมตะหนักถึงลิขสิทธ์ิทางภูมิปัญญาของผลิตภณัฑ์ 6) ช่องทางการจดัจาํหน่ายน้อย 7) 

การจดัออกร้านท่ีทางรัฐบาลหรือทางเอกชนจดัข้ึนนั้น เป็นผสมระหวา่งผูผ้ลิตในโครงการและผูผ้ลิตใน
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ทอ้งถ่ินรายอ่ืนๆ ผูบ้ริโภคเขา้ใจผิดว่าผลิตภณัฑ์ทั้งหมดเป็นผลผลิตรายในโครงการ 8) การโฆษณา

ประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือท่ีทางรัฐบาลไดจ้ดัทาํอยู่ยงัไม่มีประสิทธิผลเพียงพอ และ 9) ผูผ้ลิตตอ้งการ

เงินทุนสนบัสนุนช่วยเหลือในการประกอบการ  

   แตงอ่อน  มัน่ใจตน (2550 : 1 – 15) ไดศึ้กษา ส่ิงท่ีทาํใหธุ้รกิจหรือวิสาหกิจชุมชนไม่ประสบ

ความสําเร็จ ได้แก่ 1) ปัญหาด้านการผลิต ซ่ึงสินคา้มีคุณภาพไม่ดี คุณภาพไม่คงท่ี ผลิตไม่ทนัตาม

กาํหนด ขาดความน่าเช่ือถือ และสินคา้ไม่มีการพฒันารูปแบบใหม่ ๆ 2) ปัญหาการตลาด ไม่มีตลาด 

ขาดความแน่นอนของตลาด 3) ปัญหาดา้นการบริหาร ไดแ้ก่ ขาดหลกัธรรมาภิบาล ไม่มีกฎระเบียบ ไม่มี

การแบ่งหนา้ท่ี ขาดการตรวจสอบ ขาดระบบฝึกฝน ถ่ายทอดพฒันาทกัษะในการทาํงาน ขาดการตรวจสอบ 

ขาดระบบฝึกฝน ถ่ายทอดพฒันาทกัษะในการทาํงาน ขาดความรู้ทกัษะในการทาํบญัชี การคาํนวณ

ตน้ทุน กาํไร และขาดการสร้างผูน้าํรุ่นใหม่ไวรั้บช่วง 4) ปัญหาดา้นการเงิน ไม่มีเงินทุนหมุนเวียนขาย

สินคา้ไดช้า้ ส่ิงที่ผูผ้ลิตสินคา้วิสาหกิจชุมชน ตอ้งการให้รัฐบาลช่วยเหลือดว้ยการให้กลุ่มตวัอย่าง 

จาํนวน 2,712 ราย ตอบคาํถามปลายเปิดถึงส่ิงท่ีตอ้งการให้รัฐบาลช่วยเหลือ  3 ลาํดบัแรก ผลการศึกษาพบว่า 

เม่ือนาํคาํตอบ  3 ลาํดบัแรกรวมกนัไดค้าํตอบทั้งหมด 5,677 คาํตอบ ส่ิงท่ีกลุ่มตวัอย่างตอ้งการให้รัฐบาล

ช่วยเหลือ 7 ลาํดบัแรกคือ 1) ช่วยหาแหล่งเงินทุน ทุนเพื่อวิจยั  ร้อยละ 27.0  2) ช่วยดา้นการตลาด ให้ความรู้ ช่วย

การประชาสัมพนัธ์ ร้อยละ 22.3 3) ช่วยพฒันาผลิตภณัฑ ์บรรจุภณัฑ ์ออกแบบผลิตภณัฑ ์ร้อยละ 10.3    

4) จดัหาเคร่ืองจกัร อุปกรณ์ วตัถุดิบราคาถูก ร้อยละ 6.8 5) จดัหาร้านสถานท่ีจาํหน่ายสินคา้ ร้อยละ 5.8     

6) ช่วยเหลือเร่ืองโรงเรือน สถานท่ีผลิต ร้อยละ 5.1 และ7) ส่งเสริมสินคา้สู่ต่างประเทศ ร้อยละ 4.6 

  ลัน่ทม จนัจวบสงค ์(2551: 111-113) ไดศึ้กษารูปแบบการจดัการความรู้เชิงบูรณาการของ

วิสาหกิจชุมชนในประเทศไทย มีวตัถุประสงค ์เพื่อ 1) สํารวจ โครงสร้างทางวฒันธรรม ขององคก์ร

และการจดัการความรู้ในชุมชน  2) สาํรวจการจดัการการจา้งงานและระบบแหล่งผลิตภณัฑ ์การวจิยัเชิง
คุณภาพ/การสมัภาษณ์/สอบถาม/การสงัเกตแบบมีส่วนร่วม ผลการวิจยัพบวา่ โครงสร้างวฒันธรรมของ
องคก์ร และการจดัการความรู้ในชุมชน เป็นส่ิงท่ีสนับสนุนการจดัการขบวนการความรู้ นาํไปสู่

ผลิตภณัฑแ์ละการจา้งงาน แหล่งความรู้ท่ีไดม้าจาก 4 องคป์ระกอบคือ สมาชิก เพ่ือนบา้น กลุ่มอ่ืน ๆ

องคก์รท่ีใหก้ารสนบัสนุน 
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2. งานวจัิยต่างประเทศ 

  ลารอคโค  (Larocco  1991)  ศึกษากลยทุธ์การตลาดท่ีใชโ้ดยวิทยาลยัและมหาวิทยาลยัในรัฐอิ

ลินอยส์ท่ีเปิดสอนหลกัสูตรปริญญาโททางธุรกิจ  การศึกษาพบว่า  (1)  กลยทุธ์การตลาดท่ีใชม้ากท่ีสุด  

(มากกว่าร้อยละ 40)  คือ  การส่งเสริมการขาย  การจดัจาํหน่าย  การโฆษณา    การสรรหาบุคคล       

การพฒันาหลกัสูตรและการประชาสัมพนัธ์  กลยุทธ์การตลาดท่ียอมรับว่ามีประสิทธิผลมากท่ีสุด  คือ  

การสรรหาบุคคล  การจดัจาํหน่าย  การวางแผนการตลาดและการวิจยัตลาด  (2)  มีความแตกต่าง

ระหว่างสถาบนัของรัฐ/ เอกชน/ และสถาบนัในเมือง/ ชานเมือง/ชนบท  และทางเลือกของสถาบนักล

ยุทธ์การตลาด  อย่างไรก็ตามไม่มีความแตกต่างกนัระหว่างสถาบนัทางโลกและสถาบนัศาสนา  (3)  

การสรรหาบุคคลเป็นองคป์ระกอบสําคญัมากท่ีช่วยให้วิทยาลยัและมหาวิทยาลยับรรลุวตัถุประสงค์

จาํนวนผูส้มคัรเรียน  (4)  สถาบนัการศึกษาท่ีลงทุนในการพฒันาหลกัสูตรจะมีการเติบโตในยอด

ผูส้มคัรเร็วท่ีสุด  (5)  ส่วนประสมการตลาดท่ีใช้มากท่ีสุด คือ  ผลิตภณัฑ์และการจดัจาํหน่าย  (6)  

ประสิทธิผลของกลยทุธ์การตลาดจะแตกต่างกนัไปตามประเภทของสถาบนัและสภาพประชากรศาสตร์  

(7)   วิทยาลัยและมหาวิทยาลัยในกลุ่มตัวอย่างมากกว่า   ร้อยละ  80  ใช้แนวคิดการตลาด  

สถาบนัการศึกษาท่ีใช้แนวคิดการตลาดจะพบความสําเร็จในวตัถุประสงค์จาํนวนผูส้มคัรเรียน  (8)  

โครงการองค์การไม่ได้สนับสนุนประสิทธิผลในการบรรลุวตัถุประสงค์จาํนวนผูส้มคัรเรียนของ

สถาบนั  (9)  สถาบนัเอกชนจะมีความเขม้ขน้ในโปรแกรมการตลาดของสถาบนัมากกว่าสถาบนัของรัฐ  

(10)  กลยทุธ์การจดัจาํหน่ายเป็นองคป์ระกอบสาํคญัท่ีทาํใหก้ารตลาดอุดมศึกษาประสบความสาํเร็จ   

   เอสเซอร์ (Assael 1993)  ศึกษาว่าวิทยาลยัและมหาวิทยาลยัจะใชก้ลยทุธ์การตลาดและ/หรือ

เทคนิคการตลาดเป็นส่วนหน่ึงของโปรแกรมการเพ่ิมทุนจากนิติบุคคลของสถาบนันั้น กลุ่มตวัอย่างท่ี

ศึกษาเป็นวิทยาลยั/มหาวิทยาลยัของรัฐมิซิแกน  การศึกษาพบว่าสถาบนัเอกชนมีการจดัองคก์ารและมี

ความเช่ียวชาญมากกว่าในความพยายามการเพ่ิมทุนของสถาบัน  นิติบุคคลมีแนวโน้มจะให้การ

สนับสนุนสถาบนัท่ีนาํเสนอหลกัสูตรท่ีมีผลประโยชน์โดยตรงกบักิจการนั้น  ขนาดของสถาบนัและ

ความหลากหลายของหลกัสูตรเป็นปัจจยัสาํคญัของการชกัชวนใหกิ้จการต่าง ๆ  ให้การสนบัสนุนทาง

การเงินกับวิทยาลยัและมหาวิทยาลยัท่ีร้องขอความช่วยเหลือโดยทัว่ไปแลว้นิติบุคคล  จะให้การ

สนบัสนุนสถาบนัเอกชนท่ีมีการพฒันาการมีช่ือเสียงทางคุณภาพกบันิติบุคคลนั้น  และสุดทา้ยวิทยาลยั/
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มหาวิทยาลัยของทั้ งรัฐและเอกชนพบความสําเร็จในการเพ่ิมทุนจากนิติบุคคลโดยการสร้าง

ความสมัพนัธ์ท่ีดีกบันิติบุคคลเหล่านั้น   

    นารคาวิซ (Narkawicz 1994)  ศึกษาระดบัการยอมรับการตลาดของวิทยาลยัและมหาวิทยาลยั

ในสหรัฐอเมริกา  โดยใช ้“ตวัแบบส่ีขั้นตอนการสะทอ้นการยอมรับการตลาดในสถาบนัอุดมศึกษา”    

ท่ีพฒันาข้ึนโดย  Simmons  และ  Laczniak (1992)  เป็นฐานในการศึกษา  ขั้นตอนคือ (1)  การส่งเสริม

การตลาด   (2)  การวิจยัตลาด  (3)  การจดัการการมาสมคัรเรียน  และ  (4)  การจดัการการตลาด  การ

วิจยัพบวา่มหาวิทยาลยัส่วนมากบรรลุขั้นท่ีหน่ึงแลว้  (การตลาดคือการส่งเสริมการตลาด)  สาํหรับขั้นท่ี

สอง (การตลาดคือการวิจยัตลาด)  มีมหาวิทยาลยัมากกวา่คร่ึงหน่ึงเลก็นอ้ยท่ีใชข้ั้นตอนน้ี  และประมาณ

หน่ึงในส่ีใชข้ั้นตอนท่ีสาม  (การตลาดคือการจดัการการมาสมคัรเรียน)  และขั้นท่ีส่ี  (การตลาดคือการ

จดัการการตลาด)  ตวัแบบการตลาดส่ีขั้นตอนน้ีมีเหตุผลพอสมควรในการนาํไปใช ้ แต่ควรจะตอ้งมีการ

วิจยัเพิ่มเติม   

   คาจเซนกิ (Kajcienski 1997)  ศึกษาองคป์ระกอบการตลาด  (Marketing  Elements)               

ท่ีสถาบนัอุดมศึกษาท่ีมีผูเ้รียนมากกว่า  5,000  คนเลือกใช ้ ผูว้ิจยัทาํการวิเคราะห์เน้ือหาจากตาํราดา้น

การตลาดไดอ้งคป์ระกอบการตลาดสถาบนัอุดมศึกษา  20 องคป์ระกอบ  คือ  ผลิตภณัฑร์าคา  กลยทุธ์

การตลาด  ตลาด  การส่งเสริมการตลาด  การวิจยัตลาด  ส่วนประสมการตลาด  การวิเคราะห์ตลาด  การ

โฆษณา  เป้าหมายการตลาด  การแข่งขนั  ส่วนแบ่งตลาด  การบริการ  สารสนเทศการตลาด  อุปสงค ์ 

การพยากรณ์  สถานท่ี  ช่องทางการตลาด  การจดัซ้ือ  ภาพพจน์  และประชากรศาสตร์  องคป์ระกอบทั้ง 

20 องค์ประกอบน้ีมิได้ถูกใช้งานทั้งหมด  (2)  องค์ประกอบท่ีถูกใช้มากท่ีสุดคือ  การบริการ  การ

ส่งเสริมการตลาด  เป้าหมายการตลาด  การโฆษณา  และส่วนแบ่งการตลาด  (3)  องคป์ระกอบท่ีไม่ได้

ถูกใชง้าน  คือ  ราคา  กลยุทธ์การตลาด  การวิจยั  สารสนเทศ  อุปสงค ์ และการพยากรณ์  (4)  การ

บริการเป็นองค์ประกอบการตลาดท่ีใช้มากท่ีสุด  และกลยุทธ์การตลาดถูกใช้น้อยท่ีสุด  (5)  ลาํดับ

สาํคญัในการใชอ้งคป์ระกอบเหล่านั้นจะแตกต่างกนัออกไประหว่างสถาบนัของรัฐและเอกชน  โดยท่ี

สถาบนัของรัฐจะเนน้ไปท่ีการวิจยัและการประชากรศาสตร์  ในขณะท่ีสถาบนัอุดมศึกษาเอกชนเน้น

มากไปท่ีการพยากรณ์  (6)  ความแตกต่างเชิงสถิติ  ท่ีมีระดับนัยสําคญัในการใช้งานองค์ประกอบ

การตลาดเม่ือเปรียบระหว่างสถาบนัของรัฐและเอกชน  จะมี 7 องคป์ระกอบจาก  20 องค์ประกอบ  
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ไดแ้ก่  ราคา  ตลาด  ส่วนประสมการตลาด  การวิเคราะห์ตลาด  การโฆษณา  ส่วนแบ่งตลาดและการ

พยากรณ์  (7)  ปัจจยัสองประการท่ีทาํใหเ้กิดขอ้จาํกดัในการใชง้านองคป์ระกอบการตลาดทั้งหมดของ

สถาบนัอุดมศึกษา  ปัจจยัแรกคือ  การมีทรัพยากรไม่เพียงพอ  และปัจจยัท่ีสองคือ  คาํว่า  “การตลาด”  

แต่จะไม่มีความแตกต่างท่ีมีระดบันัยสําคญัในทางสถิติระหว่างสถาบนัเอกชนและรัฐท่ีเก่ียวขอ้งกบั

ปัจจยัขอ้จาํกดัทั้งสองขอ้  (8)  สถาบนัอุดมศึกษาจะตอ้งมอบหมายความรับผิดชอบดา้นการตลาดของ

สถาบนั ให้กบัตาํแหน่งงานท่ีกาํหนดเฉพาะข้ึนมา  แต่การวิจยัไม่พบความสัมพนัธ์ท่ีมีระดบันยัสาํคญั

เชิงสถิติระหวา่งระดบัของบุคคลท่ีรับผดิชอบมากท่ีสุดในดา้นการตลาดของสถาบนั  และระดบัของการ

ใชง้านองคป์ระกอบการตลาดและ  (9)  บุคคลท่ีรับผิดชอบการตลาดของสถาบนัควรจะมีความรู้ระดบั

ปริญญาท่ีค่อนขา้งสูง   

   คานูโต (Canuto  2000) ไดว้ิจยั เร่ือง การมุ่งสู่ตลาดนานาชาติของส่ือส่ิงพิมพข์นาดเลก็ในแคน

นาดา สรุปไดว้า่ ผูผ้ลิตส่ือส่ิงพิมพข์องแคนนาดาไดริ้เร่ิมจะหาวิธีจดัตั้งองคก์รของตวัเองจากภูมิภาคทัว่

โลก ไม่วา่จเ้ป็นการจา้งผา่นผูก้ระจายสินคา้หรือตวัแทนในแต่ละประเทศ การเปิดสาขาดว้ยตวัเอง หรือ

แมก้ระทัง่ร่วมมือกบับริษทัอ่ืนๆ ส่ือส่ิงพิมพข์องแคนนาดานั้นมีรายไดเ้พิ่มมากข้ึนอย่างมัน่คงจากการ

ขายหนังสือในประเทศต่างๆทัว่โลก การประสบความสําเร็จของบริษทัส่ิงพิมพใ์นแคนนาดาระดบั

นานาชาตินั้นมีหลกัฐานมาจากการเตรียมความพร้อม และวางกลยุทธ์ในระยะยาว อน่ึงการประสบ

ความสําเร็จในตลาดต่างประเทศดงักล่าว สืบเน่ืองมาจากการเขา้ใจกฎหมายลิขสิทธ์ิระหว่างประเทศ 

การได้รับความช่วยเหลือด้านการเงินเพื่อการลงทุนจากรับบาล การประเมินค่าการส่งออกของ

ทรัพยากรบริษทัและสินคา้ท่ีมีความเป็นไปไดใ้นการส่งออก การศึกษาวิจยัตลาดของประเทศ รวมถึง

การแข่งขนั และการประเมินกลยทุธ์วิธีท่ีเหมาะสมท่ีสุดในการเขา้ไปทาํตลาด 

  เพียคอซ์ค (Peacock 2000)  ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกวิทยาลยัของนกัศึกษา  และ

ความสัมพันธ์ของทางเลือกนั้ น  กับกระบวนการทางการตลาดของวิทยาลัยชาวพ้ืนเมืองทาง

ตะวนัออกเฉียงเหนือของรัฐมินเนสโซตา  ประเทศสหรัฐอเมริกา  การศึกษาเก่ียวขอ้งกบักระบวนการ

สามขั้นตอนของการเลือก  คือ  การมีใจโนม้เอียง  การคน้หา และการตดัสินใจในเลือกการศึกษาพบว่า

มีปัจจยัจาํนวนหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกวิทยาลยั  ในขั้นการมีใจโนม้เอียงนกัศึกษายอมรับว่า พวก

เขารู้เสมอว่าเขาจะเขา้ศึกษาต่อวิทยาลยัและพวกเขาช่ืนชมกบัความสามารถทางวิชาการของวิทยาลยัท่ี
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จะสมคัรเรียน ในขั้นการคน้หาและการตดัสินใจเลือกนักศึกษาจะตอบสนองอย่างสมํ่าเสมอกบัปัจจยั

ดา้นทาํเลท่ีตั้งวิทยาเขต  หลกัสูตรทางวิชาการ  ขนาดชั้นเรียน  ค่าใชจ่้าย  ความไมตรี/ความเป็นเพื่อน  

และขนาดวิทยาเขต  ผูว้ิจยัหวงัว่าผลการวิจยัคร้ังน้ีจะนาํไปปรับปรุงวิทยาการดา้นการสรรหานกัศึกษา  

และทาํให้ไดร้ะบบของการวิเคราะห์แนวโนม้ลูกคา้  (นกัศึกษา)  และกิจกรรมต่าง ๆ  ท่ีทาํให้แน่ใจได้

วา่สถาบนัจะมีการเติบโตและประสบผลสาํเร็จ   

                  เบอร์นาร์ด  เทียฮนั (2006)ไดศึ้กษาโครงสร้างท่ีเหมาะสมของวิสาหกิจชุมชนการเกษตรใหม่ 
4 แห่งในประเทศนิวซีแลนด์ โดยมีวตัถุประสงค ์1)  เพื่อคน้หาว่าทาํไมสังคมบางสังคมจึงมีความ
เขม้แขง็และทาํไมบางสงัคมจึงไม่มีความเขม้แขง็ 2)  เพื่ออธิบายถึงโครงสร้างท่ีเหมาะสมกบัการจดัการ
วิสาหกิจส่วนบุคคลในโลกปัจจุบนั 3)   เพื่อคน้หาลกัษณะเด่นในการจดัการวิสาหกิจชุมชนในการเป็น
เจา้ของและผล กระทบทางดา้นเศรษฐกิจ สังคมและการเมือง การวิจยัเชิงคุณภาพ/ อา้งอิงจากบทความ/
บรรยาย ผลการวิจยัพบวา่ ชุมชนทุกชุมชนตอ้งการความเป็นตวัของตวัเอง มีความรัก และความตอ้งการ
เพื่อชุมชุนของตน  มีความเป็นปึกแผน่และสร้างสรรคง์านร่วมกนั  ส่ิงเหล่าน้ีทาํใหเ้กิดวิสาหกิจชุมชน
ข้ึน ซ่ึงเป็นการหล่อหลอมผลประโยชน์ท่ีสาํคญัในชุมชนของประเทศนิวซีแลนดจ์าํนวนมาก 
                เฮอร์แมน จี โรแซส์ (2009) ไดศึ้กษา 1)  เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการประกอบการท่ีเป็น
รูปแบบและไม่เป็นรูปแบบ 2)  เพื่อศึกษากลยทุธ์การดาํเนินงาน MSMEs 3)  เพ่ือศึกษาบทบาท
ประสิทธิภาพความสัมพนัธ์ ท่ีดี  และ 4)  เพื่อศึกษาปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีมีผลทั้งภายในและภายนอกการ
ประกอบการ สาํรวจกลุ่มตวัอยา่งวิสาหกิจขนาดจุลภาค ขนาดเลก็ และขนาดกลาง จาํนวน 900 แห่ง ใน 
2 เมือง ทางตะวนัออกเฉียงใต้ของประเทศฟิลิปปินส์   ผลการวิจัยพบว่า สถาบันท่ีเป็นทางการ  
ความสามารถในการบริการ/และผลิตภณัฑ ์มีความสมัพนัธ์ปานกลางเพียงบางส่วนกบัยทุธศาสตร์ ดชันี
ของสถาบนัท่ีเป็นทางการ  ความสามารถทางยทุธศาสตร์ (Strategic Performance) มีความสัมพนัธ์ใน
ระดบักลางอยา่งทัว่ถึงกบัยทุธศาสตร์ท่ีไดว้างไว(้Strategic Posture) อีกนยัหน่ึงดชันีของสถาบนัท่ีไม่
เป็นทางการ  ความสัมพนัธ์ในดา้นความสามารถในการบริการ/ผลิตภณัฑ ์ ถูกแสดงไวป้านกลางอยา่ง
ทัว่ถึงกบัยุทธศาสตร์ท่ีวางไว ้โดยรวมแลว้ ผลจากหลกัฐานท่ีไดศึ้กษา อยู่ในระดบัท่ียอมรับผลงาน
การศึกษาน้ีได ้  
                 จากท่ีกล่าวมาผูว้ิจยัไดส้รุปวิเคราะห์วรรณกรรมและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเป็นกรอบแนวคิดท่ี
ประกอบด้วย ตวัแปรตน้ ได้แก่ ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายได ้ ส่วนสภาพการแข่งขนั ประกอบดว้ย ผูป้ระกอบการจากคู่แข่งขนัรายใหม่ท่ีจะ
เขา้มาลงทุน อาํนาจการต่อรองของลูกคา้หรือผูบ้ริโภค อาํนาจต่อรองของผูข้ายปัจจยัการผลิต อุปสรรค
จากสินคา้ขาดสภาพ และความเขม้ขน้ของการแข่งขนัภายในธุรกิจ ส่วนตวัแปรตาม ไดแ้ก่ กลยทุธ์การ
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ปรับตวัทางการตลาด ไดแ้ก่ กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ กลยุทธ์ดา้นราคา กลยุทธ์ดา้นการจดั
จาํหน่าย  และกลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ดงัแผนภูมิท่ี 18 
 

กรอบแนวคดิในการวจัิย 

        ตัวแปรต้น(Independent Variables)                                   ตัวแปรตาม (Dependent Variables) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 แผนภูมิท่ี 18 แสดงกรอบแนวคิดในการวจิยั 

          -อาย ุ

          -สถานภาพสมรส 

          -ระดบัการศึกษา 

          -รายได ้

         -ระยะเวลาดาํเนินการ 

ปัจจัยด้านสถานภาพการแข่งขัน 

        -อุปสรรคจากคู่แข่งรายใหม่ท่ีจะเขา้มาลงทุน 

        -อาํนาจการต่อรองของลูกคา้หรือผูบ้ริโภค 

        -อาํนาจการต่อรองของผูข้ายปัจจยัการผลิต 

        -ความเขม้ขน้ทางการแข่งขนัภายในธุรกิจ 

        -การพฒันาระบบมาตรฐาน 

        -การรวมกลุ่มและเครือข่ายชุมชน 

           -การประยกุตใ์ชแ้นวคิดเศรษฐกิจพอเพียง 

ปัจจัยด้านการสนับสนุน 
 

         -กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

         -กลยทุธ์ดา้นการจดัจาํหน่าย 

-กลยทุธ์ดา้นราคา 

-กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 

กลยุทธ์การปรับตวัทางการตลาดของ

ผู้ประกอบการผลติภัณฑ์ชุมชนและท้องถิ่น

ในจังหวดัราชบุรี ในด้าน 

 

-เพศ 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

 

 



 

 

บทที ่3 

วธีิดาํเนินการวจิยั 

การวิจยัคร้ังน้ีใชร้ะเบียบวิธีการวิจยัแบบผสมผสานวิธี (Mixed Method Research) ทั้งการ

วิจยัเชิงปริมาณและการวิจยัเชิงคุณภาพ เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัวิธีการศึกษา และวตัถุประสงคข์องการวิจยั 

ผูว้ิจยัไดก้าํหนดวิธีดาํเนินการวิจยัซ่ึงสามารถจาํแนกรายละเอียดได ้ดงัน้ี 

       1. ขั้นตอนวิธีดาํเนินการวิจยั 

       2. วิธีการสุ่มตวัอยา่ง 

       3. การสร้างเคร่ืองมือและเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 

       4. เกณฑก์ารใหค้ะแนน 

       5. การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 

       6. การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 

       7. การวิเคราะห์ขอ้มูล 

       8. สถิตท่ีใชใ้นการวิจยั 

ขั้นตอนวธีิดําเนินการวจัิย 

การวิจยัคร้ังน้ี ประกอบดว้ย 2 ขั้นตอน คือ 

ก. ขั้นตอนที ่1  

-วธีิการวจัิยเชิงปริมาณ  

1.  ประชากร  
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   กลุ่มตัวอย่าง  

                 กาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัจากการคาํนวณตามสูตรของ ยามาเน่ 
(Yamane  1973)    

           จากสูตร n = N 

           1+Ne2 

เม่ือ n คือ จาํนวนตวัอยา่งหรือขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง    

   N คือ จาํนวนของประชากรทั้งหมด 

คือ ความน่าจะเป็นของความผดิพลาดท่ียอมรับใหเ้กิดได ้   e 

  ดงันั้น n =               918                               คน 

        1+(918) (0.05)2 

    =             278.60  คน   

 ในท่ีน้ีผูว้จิยักาํหนดวา่จะยอมใหเ้กิดความผดิพลาดไดไ้ม่เกินร้อยละ 5  และตอ้งการระดบั

ความเช่ือถือไดร้้อยละ 95 (e = 0.05) ไดก้ลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 278.60 คน แต่การวจิยัคร้ังน้ีกาํหนดเป็น 

280 คน 

                   กลุ่มผู้ให้ข้อมูล ในการวจัิยเชิงคุณภาพ   

      ผูว้ิจยัใชเ้ทคนิคการวิจยัเชิงคุณภาพ  โดยการสัมภาณ์ระดบัลึก (In-depth Interview) กบัผูมี้

ส่วนไดส่้วนเสีย (Stakeholders) ท่ีเป็นผูป้ระกอบการ จาํนวน 16 คน กาํหนดคุณสมบติั ผูใ้หข้อ้มูล เป็น

ผูป้ระกอบการตามลกัษณะของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน ประเภทละ 2 คน  6 กลุ่ม คือ 1) ประเภท

อาหาร 2) ประเภทเคร่ืองด่ืม 3) ประเภทผา้ เคร่ืองแต่งกาย 4) ประเภทของใชแ้ละของประดบัตกแต่ง 5) 

ประเภทศิลปะประดิษฐแ์ละของท่ีระลึก 6) ประเภทสมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร รวมถึงหน่วยงานภาครัฐ

และเอกชนได้แก่ พฒันาชุมชนจงัหวดัราชบุรี ประธานสภาอุตสาหกรรมจงัหวดั หอการคา้จงัหวดั
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(รายช่ือในภาคผนวก) โดยการคดัเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ผูใ้หข้อ้มูลหลกัท่ีเป็นผูมี้ส่วน

ไดส่้วนเสีย กาํหนดคุณสมบติัตามท่ีกาํหนด  

วธีิการสุ่มตัวอย่าง  

   วิธีการสุ่มตวัอยา่ง สาํหรับการเกบ็ขอ้มูลเชิงปริมาณ ดงัน้ี  

   การสุ่มตวัอยา่งแบบเป็นชั้นภูมิ (Stratified Random Sampling) ตามสัดส่วนของผลิตภณัฑ์

ชุมชนและทอ้งถ่ินตามรายอาํเภอ จากนั้นใช้การสุ่มตวัอย่างในแต่ละอาํเภอด้วยวิธีสุ่มแบบโควตา 

(Quota Sampling) ดงัตารางท่ี 7 

        ตารางท่ี 7 แสดงประชากรและกลุ่มตวัอยา่งของจาํนวนผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินตามรายอาํเภอ 

ที ่ อาํเภอ ประชากร กลุ่มตัวอย่าง 

1 อาํเภอเมืองราชบุรี 220 67 

2 อาํเภอโพธาราม 150 46 

3 อาํเภอบา้นโป่ง 119 36 

4 อาํเภอดาํเนินสะดวก 70 22 

5 อาํเภอบางแพ 50 15 

6 อาํเภอวดัเพลง 43 13 

7 อาํเภอปากท่อ 40 12 

8 อาํเภอจอมบึง 110 34 

9 อาํเภอสวนผึ้ง 101 31 

10 อาํเภอบา้นคา 15 4 

 รวม 918 280 
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การสร้างเคร่ืองมือและเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

                1. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

                      เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัในคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถาม และร่างแนวทางการสัมภษณ์ระดบั

ลึก ดงัน้ี 

1. แบบสอบถาม  ประกอบดว้ย  6 ตอน คือ  

               ตอนท่ี 1 แบบสอบถามลกัษณะส่วนบุคคล คือ เพศ อาย ุ สถานภาพสมรส ระดบั

การศึกษา อาชีพ รายได ้และระยะเวลาท่ีดาํเนินการ จาํนวน  7 ขอ้ 

              ตอนท่ี 2  แบบสอบถาม ขอ้มูลทัว่ไปของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน เช่น ประเภท

ของผลิตภณัฑ ์ระดบัดาว การผลิต การขายสินคา้ กลุ่มสมาชิก และอ่ืนๆ จาํนวน 5 ขอ้ 

                           ตอนท่ี 3 แบบสอบถามความคิดเห็นดา้นสภาพการแข่งขนัของผลิตภณัฑชุ์มชนและ

ทอ้งถ่ิน ใน 5 ดา้น คือ คู่แข่งขนัรายใหม่ท่ีจะเขา้มาลงทุน อาํนาจการต่อรองของลูกคา้ อาํนาจการต่อรอง

ของผูข้ายสินคา้ และความเขม้ขน้ทางการแข่งขนัภายในธุรกิจ จาํนวน 19 ขอ้ โดยลกัษณะของ

แบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดบั คือ  

       ระดบั   5      หมายถึง   ระดบัสภาพการแข่งขนัมากท่ีสุด  

                    ระดบั   4      หมายถึง   ระดบัสภาพการแข่งขนัมาก 

       ระดบั    3      หมายถึง   ระดบัสภาพการแข่งขนัปานกลาง 

                    ระดบั    2      หมายถึง   ระดบัสภาพการแข่งขนันอ้ย 

                    ระดบั    1      หมายถึง   ระดบัสภาพการแข่งขนันอ้ยท่ีสุด 

                 ตอนท่ี  4  แบบสอบถามระดับการปฏิบัติเ ก่ียวกับปัจจัยสนับสนุน ได้แก่  การ

ประยกุตใ์ชป้รัชญาเศรษฐกิจพอเพียง การรวมกลุ่มและเครือข่ายชุมชน และการพฒันาระบบมาตรฐาน 
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จาํนวน  14 ขอ้โดยลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดบั 

คือ  

       ระดบั   5      หมายถึง   ระดบัการปฏิบติัมากท่ีสุด  

                    ระดบั   4      หมายถึง   ระดบัการปฏิบติัมาก 

       ระดบั    3      หมายถึง   ระดบัการปฏิบติัปานกลาง 

                    ระดบั    2      หมายถึง   ระดบัการปฏิบติันอ้ย 

                    ระดบั    1      หมายถึง   ระดบัการปฏิบติันอ้ยท่ีสุด 

                            ตอนท่ี 5 แบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธ์การปรับตวัทางการตลาด ใน       

5 ดา้น คือ  กลยทุธ์ดา้นสินคา้และบริการ กลยทุธ์ดา้นราคา กลยทุธ์ดา้นการจดัจาํหน่าย และกลยทุธ์ดา้น

การส่งเสริมการตลาด จาํนวน  18 ขอ้โดยลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า 

(Rating Scale)  5 ระดบั คือ  

       ระดบั   5      หมายถึง   ระดบักลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาดมากท่ีสุด  

                    ระดบั   4      หมายถึง   ระดบักลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาดมาก 

       ระดบั    3      หมายถึง   ระดบักลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาดปานกลาง 

                    ระดบั    2      หมายถึง   ระดบักลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาดนอ้ย 

                    ระดบั    1      หมายถึง   ระดบักลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาดนอ้ยท่ีสุด 

              ตอนท่ี 6 ปัญหา/อุปสรรคและขอ้เสนอแนะกลยุทธ์การปรับตวัทางการตลาดของ

ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินของจงัหวดัราชบุรี เป็นคาํถามปลายเปิด (Open End) จาํนวน  2 ขอ้  
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2. แนวทางการสัมภาษณ์ระดับลกึ 

1. สภาพการณ์และปัญหาการดาํเนินการของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน(โอท๊อป) เป็น

อยา่งไร 

2. สภาพการแข่งขันทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ชุมชนและท้องถ่ิน(โอท๊อป) เป็น

อยา่งไร 

3. การสนบัสนุนในการประยกุตใ์ชแ้นวทางเศรษฐกิจพอเพียงเป็นอยา่งไร 

4. การรวมกลุ่มและเครือข่ายผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน(โอทอ๊ป) เป็นอยา่งไร 

5. การพฒันาสู่ระบบมาตรฐานของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน(โอทอ๊ป) 

6. กลยุทธ์การปรับตวัทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ิน(โอท๊อป) เป็น

อยา่งไร 

 

เกณฑ์การให้คะแนน 

                คะแนนความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธ์การปรับตัวทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ชุมชนและ

ทอ้งถ่ิน 

 ขอ้คาํถามแบบมาตราส่วนประมาณค่าเพื่อถามประเด็นความคิดเห็นของผูป้ระกอบการ

ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน มีช่วงการวดัแบ่งเป็น 5 ช่วง และกาํหนดนํ้าหนกัคะแนน คือ  

                นาํคะแนนเฉล่ียของความคิดเห็น/การปฏิบติัมาแปลความหมาย โดยกาํหนดไวเ้ป็นเกณฑ์

ประมาณค่า ดงัน้ี (Best & Kahn , 1998 : 247)  

                  ค่าคะแนนเฉล่ีย               ระดบัความคิดเห็น/การปฏิบติั   

                    4.50 – 5.00     มากท่ีสุด                                                             

       3.50 – 4.49     มาก                                                                     
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       2.50 – 3.49     ปานกลาง                                                            

       1.50 – 2.49     นอ้ย                                                                    

      1.00 – 1.49     นอ้ยท่ีสุด      

      

การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 

   1.  การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือเชิงปริมาณ 

                       1. ศึกษาแนวคิด หลกัการทฤษฎีจากเอกสารท่ีเก่ียวขอ้ง วิเคราะห์เอกสารและงานวิจยัท่ี

เก่ียวขอ้งเพื่อนาํมาประยกุตส์ร้างแบบสอบถาม 

         2. สร้างแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัไดส้ร้างข้ึนมานั้นจะมีการตรวจสอบคุณภาพในดา้นของ

ความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) ก่อนนาํไปใชใ้นการเก็บขอ้มูลจริงจากกลุ่มตวัอยา่ง ซ่ึงผูท่ี้

ทาํการตรวจสอบกคื็อผูเ้ช่ียวชาญท่ีเก่ียวขอ้ง จาํนวน 3 คนเป็นผูต้รวจสอบ  

         3. การตรวจสอบความเท่ียงตรงตามเน้ือหาของเคร่ืองมือวิจยั โดยอาศยัดุลยพินิจของ

ผูเ้ช่ียวชาญ (Subject Matter Specialists) จะใชว้ิธีการหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง (Index of Item 

Objective  Consistency : IOC) ระหว่างขอ้คาํถามกบัเน้ือหาในประเด็นท่ีตอ้งการวิจยัไปใหผู้เ้ช่ียวชาญ

ทั้ง 3 คนทาํการพิจารณาลงความเห็นและใหค้ะแนน ดงัน้ี 

  +1 เม่ือแน่ใจวา่คาํถามขอ้นั้นสอดคลอ้งกบัเน้ือหาในประเดน็ท่ีตอ้งการวิจยั 

      0 เม่ือไม่แน่ใจวา่คาํถามขอ้นั้นสอดคลอ้งกบัเน้ือหาในประเดน็ท่ีตอ้งการวจิยั 

  - 1 เม่ือแน่ใจวา่คาํถามขอ้นั้นไม่สอดคลอ้งกบัเน้ือหาในประเดน็ท่ีตอ้งการวจิยั 

หลงัจากนั้นใหน้าํคะแนนท่ีไดใ้นแต่ละขอ้มาแทนค่าในสูตรดงัน้ี  

   IOC =     R 

                                                                  N 
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เม่ือ  IOC หมายถึง ดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้คาํถามกบัเน้ือหาในประเดน็ท่ีตอ้งการวิจยั  

    R หมายถึง ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผูท้รงคุณวฒิุเน้ือหาทั้งหมด 

    N หมายถึง จาํนวนผูท้รงคุณวฒิุ 

   ถา้ค่าดชันี IOC ท่ีคาํนวณไดใ้นขอ้ใดมีค่ามากกวา่หรือเท่ากบั 0.5 คาํถามขอ้นั้นกมี็ความ

สอดคลอ้งกบัเน้ือหาในประเดน็ท่ีตอ้งการวจิยั แต่ถา้คาํถามขอ้ใดมีค่าดชันีตํ่ากวา่ 0.5 คาํถามขอ้นั้นจะ

ถูกตดัออกไป 

        4. ผูว้ิจยัไดน้าํแบบสอบถามท่ีผา่นการตรวจสอบ จากผูเ้ช่ียวชาญแลว้ไปทาํการทดลองใช ้ 

(Try Out) ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 30 คน และนาํขอ้มูลท่ีไดม้า

วิเคราะห์หาความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยวิเคราะห์หาความเช่ือมัน่เป็นรายขอ้ซ่ึงใน

แต่ละชุดจะนาํมาทดสอบความเช่ือถือของความสอดคลอ้งภายใน (Internal Consistency Reliability) 

โดยคาํนวณค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟา (Coefficient Alpha) ตามสูตรของ ครอนบาค (Cronbach’s alpha 

coefficient) (ธีรศกัด์ิ   อุ่นอารมยเ์ลิศ 2551) วิเคราะห์หาความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามใน

ส่วนของความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อกลยุทธ์การปรับตวัทางการตลาดของผลิตภณัฑ์ชุมชน

และทอ้งถ่ิน   

 

          จากสูตร สูตรการคาํนวณ    alpha () = 
1k

k (1
2

2

i

i

s

s ) 

  เม่ือ      คือ  ค่าสมัประสิทธ์แอลฟ่าของครอนบาค 

                              k     คือ  จาํนวนขอ้ในแบบสอบ 

      si
2 คือ ผลรวมของความแปรปรวนของการกระจายของคะแนนในแต่ละขอ้ 

      si
2      คือ ความแปรปรวนของการกระจายของคะแนนผูต้อบแบบสอบถาม 

ค่าความเช่ือมั่น (Reliability) ของกลุ่มตัวอย่าง ในด้านสภาพการแข่งขัน ด้านปัจจัยการ

สนบัสนุน และกลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาด  มีค่าเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม (r)  
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ท่ี รายการ ค่าความเช่ือมัน่ของ

แบบสอบถาม(r) 

1 ความคิดเห็นดา้นสภาพการแข่งขนัของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน(โอทอ๊ .7617 

2 ระดบัการปฏิบติัเก่ียวกบัปัจจยัสนบัสนุน .8872 

3 ความคิดเห็นเก่ียวกบักลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาด .8495 

 ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบั .8834 

 

  2. การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือเชิงคุณภาพ 

        มีขั้นตอนการดาํเนินงาน โดยการตรวจสอบขอ้มูลเพ่ือให้เกิดความเช่ือถือไดข้องขอ้มูล 

ความสมบูรณ์ของขอ้มูลดว้ยการใชก้ารตรวจสอบขอ้มูลแบบสามเส้า (Triangulation) นาํไปตรวจสอบ

ขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลบุคคลท่ีต่างกนั เพื่อตรวจสอบความสอดคลอ้งความขดัแยง้กนัของขอ้มูลและ

เพิ่มเติมบทท่ีขาดหายไปจนกระทัง่ขอ้มูลท่ีไดม้านั้นอ่ิมตวั (Saturated data) คือ ไม่มีขอ้มูลท่ีต่างไปจาก

การเกบ็ขอ้มูลท่ีไดม้า 

 ผูว้ิจยัใชก้ารตรวจสอบขอ้มูลแบบสามเสา้  คือ 

 1. การตรวจสอบสามเส้าดา้นขอ้มูล (Data Triangulation) เป็นการตรวจสอบว่าขอ้มูลท่ี

ไดม้านั้นถูกตอ้งหรือไม่ โดยแหล่งท่ีจะพิจารณาในการตรวจสอบ ไดแ้ก่ แหล่งเวลา แหล่งสถานท่ี และ

แหล่งบุคคล เช่น ถา้ขอ้มูลท่ีไดม้าต่างเวลา ต่างสถานท่ี หรือต่างบุคคล จะเสมือนหรือสอดคลอ้งกนั

หรือไม่ 

 2. การตรวจสอบสามเส้าดว้ยวิธีการรวบรวมขอ้มูล (Methodological Triangulation) เป็น

การเกบ็รวบรวมขอ้มูลหลายวิธี ทั้งจากการศึกษาเอกสาร การสมัภาษณ์ระดบัลึก  
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การเกบ็รวบรวมข้อมูล   

    ผูว้ิจยัใหค้วามสาํคญัอยา่งยิง่กบัการดาํเนินการวิจยัทุกขั้นตอนในการวิจยัแต่ละรูปแบบดงัน้ี 

1. ผูว้ิจยัขอหนงัสือจากบณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัศิลปากร เพ่ือขอหนงัสือการจดัเก็บ
ขอ้มูลภาคสนามกบัผูป้ระกอบการผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินในจงัหวดัราชบุรี 

2. ประสานและส่งหนังสือจากบณัฑิตวิทยาลยัให้กับสํานักงานพฒันาชุมชนจงัหวดั
ราชบุรี และผูป้ระกอบการผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินในจงัหวดัราชบุรี   

         3.  ผูว้ิจยัเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากสอบถามความคิดเห็นของผูป้ระกอบการผลิตภณัฑชุ์มชน
และทอ้งถ่ินดว้ยตนเอง  

         4.  รวบรวมแบบสอบถาม ตรวจสอบความครบถว้น ถูกตอ้ง ก่อนเตรียมการวิเคราะห์
ขอ้มูลต่อไป และการถอดเทปการสมัภาษณ์ระดบัลึก ตรวจสอบความครบถว้น 

 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

1. การตรวจสอบความสมบูรณ์และความสอดคลอ้งของคาํตอบในแบบสอบถามทุกฉบบั  

2. การตรวจสอบการลงรหัสและการป้อนขอ้มูลของคาํตอบในแบบสอบถาม โดยใช้
โปรแกรมคอมพิวเตอร์สาํเร็จรูปทางสงัคมศาสตร์   

       3. การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพ โดยการวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis)  

 

สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ 

  1. การวิเคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) จะใชค้วามถ่ีแสดงผลเป็น

ค่าร้อยละ(Percentage) ใชพ้รรณนาลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง 

      ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าเบ่ียงเบนมาตาฐาน (Standard Deviation : S.D.) ค่าตํ่าสุด (Min) และ

ค่าสูงสุด (Max) ใชพ้รรณนาขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง 
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                      2. การวิเคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงวิเคราะห์ (Inferential Statistic)  

             1. ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของคะแนนความคิดเห็นของผูป้ระกอบการ

วิสาหกิจชุมชนกบัลกัษณะประชากรกลุ่มท่ีมี อาย ุสถานภาพสมรส การศึกษา ประสบการณ์ รายได ้โดย

ใชส้ถิติการวิเคราะห์แบบแปรปรวนทางเดียว (ANOVA  for One-way  Classification) และวิธีการ

เปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple Comparisons)ระหว่างคู่ท่ีแตกต่างกนัโดยใช ้วิธีของเชฟเฟ่ (Scheffe’s 

method) ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีเพศ ใชท้ดสอบ ค่า t (Independent t – test) ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

และวิเคราะห์ปัจจยัท่ีส่งผลต่อกลยุทธ์การปรับตวั ดว้ยการวิเคราะห์สถิติแบบพหุขั้นตอน (Stepwise 

Multiple Regression) 

                          2. การวิเคราะห์ขอ้คาํถามปลายเปิดดว้ยการวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) 

 

 

 

 

 



 
 

บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

  

การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์1) เพ่ือศึกษาสภาพการแข่งขนัทางการตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชนและ
ทอ้งถ่ินของผูป้ระกอบการในจงัหวดัราชบุรี 2) เพื่อเปรียบเทียบกลยุทธ์การปรับตวัทางการตลาดของ
ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินในจงัหวดัราชบุรีตามลกัษณะส่วนบุคคล และ 3) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อกล
ยทุธ์การปรับตวัทางการตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินในจงัหวดัราชบุรี การเกบ็รวบรวมขอ้มูล โดย
ใชแ้บบสอบถาม สอบถามผูป้ระกอบการผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน จาํนวน 280 ชุด ไดรั้บแบบสอบถาม
กลบัคืนมา จาํนวน  277 ชุด คิดเป็นร้อยละ 98.93 และสัมภาษณ์ระดบัลึกผูใ้หข้อ้มูล จาํนวน 16 คน นาํเสนอ
ผลการวิจยั  ดงัน้ี 

1. ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ 
     ส่วนท่ี 1  ลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง 

     ส่วนท่ี 2  ขอ้มูลทัว่ไปของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน  
     ส่วนท่ี 3  ความคิดเห็นดา้นสภาพการแข่งขนัของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน(โอทอ๊ป)  
                      ส่วนท่ี 4  ระดบัการปฏิบติัเก่ียวกบัปัจจยัดา้นการสนบัสนุน 

                   ส่วนท่ี 5  ความคิดเห็นเก่ียวกบักลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาด 
  ส่วนท่ี 6  การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของคะแนนกลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาด

ของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินตามลกัษณะส่วนบุคคล คือ เพศ 
ส่วนท่ี 7  การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวค่าเฉล่ียของคะแนนกลยทุธ์การปรับตวัทาง

การตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินตามลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุสถานภาพสมรส การศึกษา 
รายได ้อาชีพ และระยะเวลาดาํเนินการ 

  ส่วนท่ี 8  การวิเคราะห์ปัจจยัด้านสภาพการแข่งขนั และปัจจยัด้านการสนับสนุนท่ีส่งผลต่อ      
กลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน 

    ส่วนท่ี 9  ปัญหา/อุปสรรค และขอ้เสนอแนะ 
2. ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ 
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1. ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ 
ส่วนที ่1 ลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 
ตารางท่ี 8  จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามเพศ อาย ุสถานภาพสมรส การศึกษา รายได ้

อาชีพ และระยะเวลาดาํเนินการ 
 

ลกัษณะของกลุ่มตัวอย่าง จํานวน ร้อยละ 
เพศ   
  ชาย 96 34.70 
  หญิง 181 65.30 

รวม 277 100.00 
อาย ุ   
  นอ้ยกวา่ 20 ปี 8 2.90 
  20-29 ปี 27 9.75 
  30-39 ปี 30 10.80 
  40-49 ปี 69 24.91 
              50-59 ปี 75 27.09 
              60 ปีข้ึนไป 68 24.55 

รวม 277 100.00 
สถานภาพสมรส   
              โสด 40 14.40 
               สมรส 205 74.00 
               หยา่ 7 2.40 
               หมา้ย 14 5.10 
               แยก 11 4.10 

รวม 277 100.00 
ระดบัการศึกษา   
               ประถมศึกษา 65 23.50 
               มธัยมศึกษา 98 35.40 
               อนุปริญญา/ปวส. 37 13.40 
               ปริญญาตรี 69 24.90 
               สูงกวา่ปริญญาตรี 4 1.40 
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ตารางท่ี 8  (ต่อ) 
 

ลกัษณะของกลุ่มตัวอย่าง จํานวน ร้อยละ 
               อ่ืนๆ เช่น ไม่ไดเ้รียน เรียนไม่จบ 4 1.40 

รวม 277 100.00 
รายได ้   

 นอ้ยกวา่5,000  บาท 26 9.40 
                5,000-9,999   บาท 68 24.50 
              10,000-14,999 บาท 69 24.90 
              15,000-19,999 บาท 19 6.90 
               20,000-24,999  บาท 33 11.90 
               25,000  บาทข้ึนไป 62 22.40 

 รวม 277 100.00 
อาชีพหลกั    
              รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 8 2.90 
              ขา้ราชการบาํนาญ 14 5.10 
               แม่บา้น/พอ่บา้น 10 3.60 

  รับจา้งทัว่ไป 
 เกษตรกรรม 
 คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 
 ทาํผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินอยา่งเดียว 

19 
34 
79 
98 

6.90 
12.30 
28.50 
35.40 

  อ่ืนๆ เช่น ท่องเท่ียว 15 5.41 
                                                    รวม 277 100.00 
ระยะเวลาในการดาํเนินการ   
                1-3 ปี 33 11.90 
                4-6 ปี 44 15.90 
                7-9 ปี 75 27.10 
                10-12 ปี 57 20.60 
                13-15 ปี 22 7.90 
                16 ปีข้ึนไป 46 16.60 
                                                 รวม 277 100.00 
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จากตารางท่ี 8 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 65.30 
และเพศชาย จาํนวน 96 คนคิดเป็นร้อยละ 34.70 มีอายรุะหวา่ง 50-59 ปี มากท่ีสุด จาํนวน 75 คนคิดเป็น     
ร้อยละ 27.10 รองลงมา มีอาย ุ40-49 ปี  จาํนวน  69 คน คิดเป็นร้อยละ 24.90 ส่วนใหญ่มีสถานภาพ
สมรส แลว้ จาํนวน 205 คน คิดเป็นร้อยละ  74.00 รองลงมามีสถานภาพสมรสโสด  จาํนวน 40 คน    
คิดเป็นร้อยละ 14.40 มีการศึกษาระดบัมธัยมศึกษามากท่ีสุด  จาํนวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 35.40 
รองลงมามีการศึกษาระดบัปริญญาตรี. จาํนวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 24.90 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่
ระหว่าง 10,000-14,999 บาท จาํนวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 24.90 รองลงมามีรายไดร้ะหว่าง 5,000-
9,999  บาท จาํนวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 24.50  มีอาชีพหลกัทาํผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน จาํนวน 
98 คน คิดเป็นร้อยละ 35.38 รองลงมามีอาชีพเสริมคา้ขาย/ธุรกิจ จาํนวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 28.52     
มีระยะเวลาในการดาํเนินการ 7-9  ปี จาํนวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 27.10 รองลงมามีระยะเวลาในการ
ดาํเนินการ 10-12 ปี จาํนวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 20.60 

  
ส่วนที ่2  ข้อมูลทัว่ไปของผลติภัณฑ์ชุมชนและท้องถ่ิน  
ตารางท่ี 9  จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามขอ้มูลทัว่ไป 
 

ลกัษณะของกลุ่มตัวอย่าง จํานวน ร้อยละ 
ประเภทของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน   
       อาหาร 89 32.10 
 เคร่ืองด่ืม 14 5.10 
 ของใชแ้ละของประดบัตบแต่ง 78 28.20 
 ศิลปะประดิษฐแ์ละของท่ีระลึก 19 6.90 
 ผา้ 57 20.60 
 สมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร 20 7.20 

รวม 277 100.00 
ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินไดรั้บมาตรฐาน(ดาว)สินคา้   
 2 ดาว 39 14.10 
 3 ดาว 76 27.40 
 4 ดาว 75 27.10 
              5 ดาว 68 24.50 
              ไม่ไดรั้บดาว 19 6.90 

รวม 277 100.00 
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ตารางท่ี 9  (ต่อ)   

ลกัษณะของกลุ่มตัวอย่าง จํานวน ร้อยละ 
ขนาดของสินทรัพย ์   
              ตํ่ากวา่ 100,000   บาท 78 28.20 
              100,000-299,999 บาท 73 26.40 
              300,000-599,999 บาท 45 16.20 
              600,000-999,999 บาท 18 6.50 
              1,000,000 บาทข้ึนไป 63 22.70 

     รวม 277 100.00 
การจาํหน่าย   
              ในทอ้งถ่ินหรือจงัหวดัตนเอง 95 34.30 
              ในภูมิภาค 66 23.80 
               ทัว่ประเทศ 95 34.30 
               ต่างประเทศ 21 7.60 
                                                รวม 277 100.00 
ยอดขายต่อปี   

 ตํ่ากวา่ 100,000   บาท 62 22.38 
 100,000-299,000 บาท 68 24.55 
 300,000-499,000 บาท 46 16.61 
 500,000-999,000 บาท 32 11.55 
 1,000,000-2,990,000 บาท 36 13.00 
 3 ลา้นบาทข้ึนไป 33 11.91 
                                    รวม 277 100.00 

 
จากตารางท่ี 9 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง ทาํผลิตภณัฑชุ์มชนทอ้งถ่ินประเภทอาหารมากท่ีสุด จาํนวน 

89 คน คิดเป็นร้อยละ 32.10 รองลงมาเป็น ของใชแ้ละของประดบัตกแต่ง จาํนวน 78 คนคิดเป็นร้อยละ 
28.20 ไดรั้บการรับรองมาตรฐานระดบั  3 ดาวมากท่ีสุด จาํนวน 76 คิดเป็นร้อยละ 27.40 รองลงมาได้
ระดบั 4 ดาว จาํนวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 27.10 มีการลงทุนมากท่ีสุด ตํ่ากว่าแสนบาท จาํนวน 78 คน 
คิดเป็นร้อยละ 28.20 รองลงมา ลงทุน 1-3  แสนบาท จาํนวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 26.40 ผลิตผลท่ีได้
จาํหน่ายในท้องถ่ิน/จังหวดัและจาํหน่ายทัว่ประเทศ เท่ากัน จาํนวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 34.30 
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รองลงมาจาํหน่ายในภูมิภาคจาํนวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 23.80 มียอดขายต่อปี ระหว่าง 100,000-
299,000 บาท จาํนวน 68  คนคิดเป็นร้อยละ 24.55 รองลงมา ตํ่ากว่า 100,000   บาท จาํนวน 62 คน      
คิดเป็นร้อยละ 22.38 

 
ส่วนที ่3 ความคดิเห็นด้านสภาพการแข่งขนัของผลติภัณฑ์ชุมชนและท้องถ่ิน(โอท๊อป)  
ตารางท่ี 10 ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามระดบัความคิดเห็นดา้นสภาพ 
                   การแข่งขนัของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน(โอทอ๊ป)  
  

ความคดิเห็นด้านสภาพการแข่งขนั X  S.D. 
ระดับความ
คดิเห็น 

ลาํดับ
ที ่

    คู่แข่งขันรายใหม่ทีจ่ะเข้ามาลงทุน  
3.30 

 
.642 

 
ปานกลาง 1.การทาํกิจการโอทอ๊ปทาํไดง่้าย 

 
4 

2.การลงทุนในกิจการโอทอ๊ปใชเ้งินทุนจาํนวนนอ้ย 3.31 .823 ปานกลาง 3 
3.ปัจจุบนัผลิตภณัฑโ์อทอ๊ปเกิดข้ึนจาํนวนมาก 3.81 .893 มาก 1 
4.ร้านคา้ปลีก/หา้งสรรพสินคา้สมยัใหม่ท่ีเกิดข้ึนมีผลทาํใหย้อดขาย
ของโอทอ๊ปลดลงอยา่งมาก 

3.27 .980 ปานกลาง 5 

5.รัฐบาลไม่มีการควบคุมการขยายตวัของร้านสะดวกซ้ือ/
หา้งสรรพสินคา้สมยัใหม่ท่ีเขา้มาแข่งขนั 

3.76 1.047 มาก 2 

                                                รวม 3.49 .877 ปานกลาง  
      อาํนาจการต่อรองของลูกค้า     
1.การลดราคาตามท่ีลูกคา้ขาประจาํร้องขอ 3.03 1.083 ปานกลาง 2 
2.การใหลู้กคา้ขาประจาํเปล่ียนสินคา้ท่ีชาํรุดไดเ้สมอ 3.13 1.284 ปานกลาง 1 
3.การลดราคาสินคา้ตามท่ีลูกคา้ขาจรต่อรอง 2.75 1.245 ปานกลาง 4 
4.การใหลู้กคา้ขาจรเปล่ียนคืนสินคา้ท่ีชาํรุดได ้ 2.87 1.307 ปานกลาง 3 
                                                 รวม 2.94 1.230 ปานกลาง  
      อาํนาจการต่อรองของผู้ขายสินค้า/ผู้ผลติ     
1.โอทอ๊ปของท่านสามารถต่อรองราคากบัผูค้า้ส่ง(ยีป๊ั่ว)หรือลูกคา้
ได ้

3.22 .978 ปานกลาง 1 

2.เม่ือสินคา้ชาํรุดสามารเปล่ียนคืนสินคา้โอทอ๊ปจากร้านคา้ส่งหรือ
ผูข้ายไดเ้สมอ 

3.06 1.145 ปานกลาง 2 

                                                 รวม 3.11 1.061 ปานกลาง  
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ตารางท่ี 10  (ต่อ) 
  

ความคดิเห็นด้านสภาพการแข่งขนั X  S.D. 
ระดับความ
คดิเห็น 

ลาํดับ
ที ่

สินค้าทดแทน     
1.ลูกคา้เคยซ้ือสินคา้โอทอ๊ปจากผูข้ายรายอ่ืนๆ  3.20 1.053 ปานกลาง 1 
2.ลูกคา้เคยซ้ือสินคา้โอทอ๊ปจากท่ีอ่ืน เช่นหา้งสรรพสินคา้หรือ
พนกังานขายตรง หรือสินคา้ขายตรง 

 
2.88 

 
1.141 

 
ปานกลาง 

 
2 

3.ลูกคา้เคยซ้ือสินคา้โอทอ๊ปทางโทรศพัท ์เช่น ทีวีช๊อปป้ิง 2.53 1.184 ปานกลาง 4 
4.ลูกคา้เคยซ้ือสินคา้โอทอ๊ปทางอินเตอร์เน็ต 2.83 1.137 ปานกลาง 3 
                                                 รวม 2.86 1.129 ปานกลาง  

ความเข้มข้นทางการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม     
1.ลูกคา้ประจาํกไ็ปซ้ือสินคา้จากเจา้อ่ืนหรือคู่แข่ง 2.78 1.115 ปานกลาง 4 
2. ผูข้ายเจา้อ่ืน/ร้านคา้ปลีก/หา้งสรรพสินคา้มกัมีการลดราคาสินคา้
ใหก้บัลูกคา้ 

 
2.88 

 
1.201 

 
ปานกลาง 

 
2 

3. คู่แข่งขนัมีการขายแบบเงินเช่ือจาํนวนมาก 2.81 1.045 ปานกลาง 3 
4. ขณะน้ีมีการแข่งขนัอยา่งรุนแรงในสินคา้โอทอ๊ป 3.41 1.058 ปานกลาง 1 
                                                 รวม 2.97 1.105 ปานกลาง  

                                  รวมทุกด้าน 3.07 1.080 ปานกลาง  
        
 จากตารางท่ี 10 พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นต่อสภาพการแข่งขนัในภาพรวมทั้ง 5 ดา้น 
อยู่ในระดบัปานกลาง ( X =3.07,S.D.=1.080) เม่ือพิจารณารายดา้น คือ คู่แข่งขนัรายใหม่ท่ีจะเขา้มา

ลงทุน อยู่ในระดบัปานกลาง ( X =3.49,S.D.=.877) เม่ือพิจารณารายขอ้ลาํดบัสูงท่ีสุด คือ ปัจจุบนั
ผลิตภณัฑโ์อท๊อปเกิดข้ึนจาํนวนมาก ( X =3.81,S.D.=.893) รองลงมาเป็นรัฐบาลไม่มีการควบคุมการ
ขยายตวัของร้านสะดวกซ้ือ/หา้งสรรพสินคา้สมยัใหม่ท่ีเขา้มาแข่งขนั ( X =3.76,S.D.=1.047) ส่วนขอ้ท่ี
ตํ่าท่ีสุด คือ ร้านคา้ปลีก/ห้างสรรพสินคา้สมยัใหม่ท่ีเกิดข้ึนมีผลทาํให้ยอดขายของโอท๊อปลดลงอย่าง
มาก ( X =3.27,S.D.=.980)    
  ด้านอาํนาจการต่อรองของลูกค้า อยู่ในระดับปานกลาง ( X =2.94,S.D.=1.230) เม่ือ

พิจารณารายข้อลําดับสูงท่ีสุด  คือ  การให้ ลูกค้าขาประจํา เป ล่ียนสินค้า ท่ีชํา รุดได้เสมอ 
( X =3.13,S.D.=1.284)  ร อ ง ล ง ม า เ ป็ น  ก า ร ล ด ร า ค า ต า ม ท่ี ลู ก ค้ า ข า ป ร ะ จํ า ร้ อ ง ข อ 
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( X =3.03,S.D.=1.083)  ส่ วนข้อ ท่ีตํ่ า ท่ี สุ ด  คื อการลดราคา สินค้าต าม ท่ี ลูกค้าข าจร ต่อรอง 
( X =2.75,S.D.=1.245)    
             ดา้นอาํนาจต่อรองของผูข้ายสินคา้ /ผูผ้ลิต อยูใ่นระดบัปานกลาง ( X =3.11,S.D.=1.061) 

เม่ือพิจารณารายขอ้ลาํดบัสูงท่ีสุด คือ โอท๊อปสามารถต่อรองราคากบัผูค้า้ส่ง(ยี่ป๊ัว)หรือลูกคา้ได ้
( X =3.22,S.D.=.928) รองลงมา คือ เม่ือสินคา้ชาํรุดสามารถเปล่ียนคืนสินคา้โอท๊อปจากร้านคา้ส่งหรือ
ผูข้ายไดเ้สมอ ( X =3.06,S.D.=1.145)    

             ดา้นสินคา้ทดแทน อยูใ่นระดบัปานกลาง ( X =2.86,S.D.=1.129) เม่ือพิจารณารายขอ้ลาํดบั
สูงท่ีสุด คือ ลูกคา้เคยซ้ือสินคา้โอท๊อปจากผูข้ายรายอ่ืนๆ ( X =3.20,S.D.=1.053) รองลงมาเป็น 
ลูกคา้เคยซ้ือสินคา้โอท๊อปจากท่ีอ่ืน เช่นห้างสรรพสินคา้หรือพนักงานขายตรง หรือสินคา้ขายตรง 
( X =2.88,S.D.=1.141) ส่วนขอ้ท่ีตํ่าท่ีสุด คือ ลูกคา้เคยซ้ือสินคา้โอท๊อปทางโทรศพัท ์เช่น ทีวีช๊อปป้ิง 
( X =2.53,S.D.=1.184)    

              ด้านความเข้มข้นทางการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม  อยู่ในระดับปานกลาง 

( X =2.97,S.D.=1.105) เม่ือพิจารณารายขอ้ลาํดบัสูงท่ีสุด คือ ขณะน้ีมีการแข่งขนัอย่างรุนแรงใน
สินคา้โอท๊อป ( X =3.41,S.D.=1.058) รองลงมาเป็นผูข้ายเจา้อ่ืน/ร้านคา้ปลีก/ห้างสรรพสินคา้มกัมีการ
ลดราคาสินคา้ให้กบัลูกคา้ ( X =2.88,S.D.=1.201) ส่วนขอ้ท่ีตํ่าท่ีสุด คือลูกคา้ประจาํก็ไปซ้ือสินคา้จาก
เจา้อ่ืนหรือคู่แข่ง ( X =2.78,S.D.=1.115)    
 

ส่วนที ่4  ระดับการปฏิบัติเกีย่วกบัปัจจัยด้านการสนับสนุน 

ตารางท่ี 11 ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามระดบัความคิดเห็นปัจจยั 

                   ดา้นการสนบัสนุนของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน(โอทอ๊ป)  
  

ความคดิเห็นด้านปัจจัยด้านการสนับสนุน X  S.D. 
ระดับการ
ปฏิบตั ิ

ลาํดับ
ที ่

การประยุกต์ใช้แนวคดิเศรษฐกจิพอเพยีง     
1. การนาํแนวทางเศรษฐกิจพอเพียงมาใชใ้นการดาํเนินชีวิต 3.87 .780 มาก 5 
2. การประกอบการ/บริการตั้งอยูบ่นพื้นฐานของความพอเพียงกบั
โอทอ๊ปของตนเอง 

4.00 .830 มาก 3 

3. มีการใชท้รัพยากรในการประกอบการ/บริการอยา่งพอประมาณ
กบัโอทอ๊ปของตนเอง 

4.01 .676 มาก 2 
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ตารางท่ี 11 (ต่อ) 
  

ความคดิเห็นด้านปัจจัยการสนับสนุน X  S.D. 
ระดับการ
ปฏิบตั ิ

ลาํดับ
ที ่

4. มีการใชท้รัพยากรในการประกอบการ/บริการอยา่งมีเหตุผล ค่อย
เป็นค่อยไป 

4.10 .759 มาก 1 

5. มีการสร้างภูมิคุม้กนั/ป้องกนัความเส่ียงในการประกอบการ/
บริการ 

3.64 .889 มาก 7 

6. มีการนาํความรู้ในทอ้งถ่ินมาผสมผสานความรู้ใหม่อยา่ง
เหมาะสม 

3.84 .869 มาก 6 

7. มีการผสมผสานคุณธรรมมาใชใ้นการประกอบการ/บริการอยา่ง
เหมาะสม 

3.95 .743 มาก 4 

รวม 3.92 .792 มาก  
การรวมกลุ่มและเครือข่าย     
1.มีการรวมกลุ่มอยา่งไม่เป็นทางการ และประสานงานกนัในรูป
เครือข่าย 

3.49 .999 ปานกลาง 4 

2.มีการรวมกลุ่มอยา่งเป็นทางการ จดัตั้งและจดทะเบียนอยา่ง
ถูกตอ้งตามกฎหมาย 

3.42 1.150 ปานกลาง 5 

3.มีองคก์รหรือหน่วยงานท่ีทาํหนา้ท่ีเป็นแกนกลาง 3.52 1.147 มาก 3 
4.มีผูน้าํและ/หรือผูป้ระสานงานกลุ่ม 3.70 1.054 มาก 1 
5.มีการขยายเครือข่ายของกลุ่มสมาชิก 3.56 1.060 มาก 2 

รวม 3.54 1.082 มาก  
การพฒันาระบบมาตรฐาน     
1. โอทอ๊ปมีการพฒันาคุณภาพการผลิตตามมาตรฐานท่ีกาํหนด 4.16 .814 มาก 2 
2. โอทอ๊ปไดใ้ชว้ตัถุดิบท่ีไดม้าตรฐาน 4.21 .753 มาก 1 
3. โอทอ๊ปไดรั้บการรับรองมาตรฐานผลิตภณัฑ ์/บริการ และ
มาตรฐานการผลิตจากหน่วยราชการ 

 
4.04 

 
1.091 

  
3 มาก 

รวม 4.14 .886 มาก  

รวมทั้งหมด 3.87 .920 มาก  
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                จากตารางท่ี 11 พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นดา้นปัจจยัสนับสนุน ในภาพรวมอยู่ใน
ระดบัมาก ( X =3.87,S.D.=.920) เม่ือพิจารณารายดา้นการประยกุตใ์ชแ้นวคิดเศรษฐกิจพอเพียง อยูใ่น
ระดับมาก ( X =3.92,S.D.=.792) เม่ือพิจารณารายข้อลาํดับสูงท่ีสุด คือ มีการใช้ทรัพยากรในการ
ประกอบการ/บริการอย่างมีเหตุผล ค่อยเป็นค่อยไป ( X =4.10,S.D.=.759) รองลงมาเป็นมีการใช้
ทรัพยากรในการประกอบการ/บริการอย่างพอประมาณกบัโอท๊อปของตนเอง ( X =4.01,S.D.=.676) 
ส่วนข้อท่ีตํ่ า ท่ี สุด  คือ  มีการสร้างภูมิคุ ้มกัน /ป้องกันความเ ส่ียงในการประกอบการ /บริการ 
( X =3.64,S.D.=.889)    
             ดา้นการรวมกลุ่มและเครือข่ายอยู่ในระดับมาก ( X =3.54,S.D.=1.082) เม่ือพิจารณารายขอ้
ลาํดบัสูงท่ีสุด คือ มีผูน้าํและ/หรือผูป้ระสานงานกลุ่ม( X =3.70,S.D.=1.054) รองลงมาเป็นมีการขยาย
เครือข่ายของกลุ่มสมาชิก ( X =3.56,S.D.=1.060) ส่วนขอ้ท่ีตํ่าท่ีสุด คือ มีการรวมกลุ่มอยา่งเป็นทางการ 
จดัตั้งและจดทะเบียนอยา่งถูกตอ้งตามกฎหมาย ( X =3.42,S.D.=1.150)    
              ดา้นการพฒันาระบบมาตรฐาน อยู่ในระดบัมาก ( X =4.14,S.D.=.886) เม่ือพิจารณารายขอ้
ลาํดบัสูงท่ีสุด คือ โอทอ๊ปไดใ้ชว้ตัถุดิบท่ีไดม้าตรฐาน( X =4.21,S.D.=.753) รองลงมาเป็นโอท๊อปมีการ
พฒันาคุณภาพการผลิตตามมาตรฐานท่ีกาํหนด ( X =4.16,S.D.=.814) ส่วนขอ้ท่ีตํ่าท่ีสุด คือ โอท๊อป
ได้รับการรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑ์ /บริการ และมาตรฐานการผลิตจากหน่วยราชการ 
( X =4.04,S.D.=1.091)    
 
ส่วนที ่5  ความคดิเห็นเกีย่วกบักลยุทธ์การปรับตัวทางการตลาด 

ตารางท่ี 12 ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั 
                   กลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน(โอทอ๊ป)  
  

ความคดิเห็นเกีย่วกบักลยุทธ์การปรับตัวทางการตลาด X  S.D. 
ระดับความ
คดิเห็น 

ลาํดับ
ที ่

      กลยุทธ์ด้านสินค้าและบริการ     
1. โอทอ๊ปเนน้สินคา้ท่ีมีความหลากหลายและมีความทนัสมยั 3.97 .842 มาก 4 
2. โอทอ๊ปเนน้สินคา้มีมาตรฐาน/ไม่แตกหกัหรือบุบสลายก่อนถึง
มือลูกคา้ 

4.22 .852 มาก 1 

3.โอทอ๊ปเนน้ช่ือตราสินคา้ของผลิตภณัฑส์ามารถสร้างความรับรู้
กบัผูค้นไดเ้ป็นอยา่งดี 

4.03 .791 มาก 3 

4.โอทอ๊ปควรมีการรับประกนัสินคา้และรับคืนสินคา้ใหก้บัลูกคา้ 4.03 .918 มาก 3 
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    ตารางท่ี 12 (ต่อ) 
  

ความคดิเห็นเกีย่วกบักลยุทธ์การปรับตัวทางการตลาด X  S.D. 
ระดับความ
คดิเห็น 

ลาํดับ
ที ่

5.โอทอ๊ปควรมีการแบ่งขายสินคา้เพื่อใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือได ้  
4.09 

 
.849 

 
รวดเร็วข้ึน  มาก 

 
2 

                                                รวม 4.07 .850 มาก  
กลยุทธ์ด้านราคา     
1.สินคา้โอทอ๊ปมีความเหมาะสมกบัราคาท่ีกาํหนดไว ้ 3.66 .890 มาก 3 
2.สินคา้โอทอ๊ปมีราคาแตกต่างจากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่/ร้านคา้ปลีก
ทัว่ไป/ร้านสะดวกซ้ือ 

 
3.17 

 
1.021 

 
ปานกลาง 

 
4 

3. โอทอ๊ปสามารถกาํหนดราคาสินคา้ได ้ 3.84 .879 มาก 1 
4.สินคา้โอทอ๊ปมีการใหเ้ครดิตในการซ้ือสินคา้/ขายเงินเช่ือ 2.72 1.173 ปานกลาง 5 
5. สินคา้โอทอ๊ปมีป้ายฉลากบอกราคาสินคา้อยา่งชดัเจน 3.67 1.076 มาก 2 
                                                รวม 3.41 1.008 มาก  
กลยุทธ์ด้านการจําหน่าย     
1.สินคา้โอทอ๊ปมีช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีหลากหลาย ซ้ือหาได้
สะดวกข้ึน 

3.53 1.023 มาก 4 

2.สินคา้โอทอ๊ปมีการวางสินคา้ใหมี้ความน่าสนใจ/สะดุดตา 3.58 .999 มาก 3 
3.ทาํเลท่ีตั้งของสถานท่ีขายสินคา้โอทอ๊ปควรมีการเขา้ถึงอยา่ง
สะดวก 

3.86 1.054 มาก 2 

4.ทาํเลท่ีตั้งของสถานท่ีขายสินคา้โอทอ๊ปควรอยูใ่กลแ้หล่งชุมชน 4.01 .972 มาก 1 
                                                รวม 3.74 1.012 มาก  
กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด     
1.สินคา้โอทอ๊ปควรมีการส่งเสริมการขายใหก้บัผูซ้ื้อ 4.10 .790 มาก 3 
2.สินคา้โอทอ๊ปควรมีการแนะนาํสินคา้ใหม่ๆใหลู้กคา้รู้จกั 4.12 .747 มาก 2 
3.ผูผ้ลิตสินคา้โอทอ๊ปใหค้วามสาํคญักบัการส่งเสริมการตลาด 4.22 .685 มาก 1 
4. ผูผ้ลิตสินคา้โอทอ๊ปมกัมีการโฆษณา/ประชาสมัพนัธ์ สินคา้ท่ี
ผลิต  

4.01 .860 มาก 4 

                                                รวม 4.11 .771 มาก  
                                           รวมทั้งหมด 3.83 .910 มาก  
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              จากตารางท่ี 12 พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นดา้นกลยุทธ์การปรับตวัทางการตลาด ใน
ภาพรวม ทั้ง 4 ดา้น อยูใ่นระดบัมาก ( X =3.83,S.D.=.910) เม่ือพิจารณารายดา้นของกลยทุธ์ดา้นสินคา้
และบริการอยู่ในระดบัมาก ( X =4.07,S.D.=.850) เม่ือพิจารณารายขอ้ลาํดบัสูงท่ีสุด คือ โอท๊อปเน้น
สินค้ามีมาตรฐาน/ไม่แตกหักหรือบุบสลายก่อนถึงมือลูกค้า ( X =4.22,S.D.=.852) รองลงมาเป็น        
โอทอ๊ปควรมีการแบ่งขายสินคา้เพื่อใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือไดร้วดเร็วข้ึน ( X =4.09,S.D.=.849) ส่วนขอ้ท่ี
ตํ่าท่ีสุด คือโอทอ๊ปเนน้สินคา้ท่ีมีความหลากหลายและมีความทนัสมยั ( X =3.97,S.D.=.842)    
              ดา้นกลยทุธ์ดา้นราคาอยูใ่นระดบัมาก ( X =3.41,S.D.=1.008) เม่ือพิจารณารายขอ้ลาํดบัสูงท่ีสุด 
คือ โอท๊อปสามารถกาํหนดราคาสินคา้ได้ ( X =3.84,S.D.=.879) รองลงมาเป็นสินคา้โอท๊อปมีป้าย
ฉลากบอกราคาสินคา้อย่างชดัเจน ( X =3.67,S.D.=1.076) ส่วนขอ้ท่ีตํ่าท่ีสุด คือสินคา้โอท๊อปมีการให้
เครดิตในการซ้ือสินคา้/ขายเงินเช่ือ ( X =3.17,S.D.=1.021)    
              ดา้นกลยทุธ์การจาํหน่าย อยูใ่นระดบัมาก ( X =3.74,S.D.=1.012) เม่ือพิจารณารายขอ้ลาํดบัสูง
ท่ีสุด คือ ทําเลท่ีตั้ งของสถานท่ีขายสินค้าโอท๊อปควรอยู่ใกล้แหล่งชุมชน ( X =4.01,S.D.=.972) 
รองลงม า เ ป็นทํา เ ล ท่ี ตั้ ง ขอ งสถาน ท่ีข า ย สินค้า โอท๊ อปควร มี ก า ร เ ข้า ถึ ง อย่ า งสะดวก 
( X =3.86,S.D.=1.054) ส่วนขอ้ท่ีตํ่าท่ีสุด คือสินคา้โอท๊อปมีช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีหลากหลาย ซ้ือ
หาไดส้ะดวกข้ึน ( X =3.53,S.D.=1.023)    
              ดา้นกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัมาก ( X =4.11,S.D.=.771) เม่ือพิจารณารายขอ้
ลาํดบัสูงท่ีสุด คือ ผูผ้ลิตสินคา้โอท๊อปให้ความสําคญักบัการส่งเสริมการตลาด ( X =4.22,S.D.=.685) 
รองลงมาเป็นสินคา้โอท๊อปควรมีการแนะนาํสินคา้ใหม่ๆใหลู้กคา้รู้จกั ( X =4.12,S.D.=.747) ส่วนขอ้ท่ี
ตํ่าท่ีสุด คือผูผ้ลิตสินคา้โอทอ๊ปมกัมีการโฆษณา/ประชาสมัพนัธ์ สินคา้ท่ีผลิต ( X =4.01,S.D.=.860)    

 
ส่วนที่ 6  การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยของคะแนนกลยุทธ์การปรับตัวทางการตลาดของ
ผลติภัณฑ์ชุมชนและท้องถ่ินตามลกัษณะส่วนบุคคล คอื เพศ  

การเปรียบเทียบความแตกต่างในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัขอนาํเสนอการเปรียบเทียบค่าสถิติของ   
t-test ของ เพศ  
ตารางท่ี  13 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการเปรียบเทียบตวัแปรเพศมีความคิดเห็นต่อ   

กลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาดของกลุ่มตวัอยา่ง โดยใชก้ารทดสอบค่าที (t-test) 
 

เพศ X  S.D. t p-value 
ชาย 3.77 .478 -1.196 .233 

หญิง 3.85 .527   
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  จากตารางท่ี 13 พบว่า การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระหว่างตวัแปรเพศมีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์
การปรับตวัทางการตลาดของกลุ่มตวัอยา่งแตกต่างกนั โดยกลุ่มตวัอย่างเพศหญิงมีกลยทุธ์การปรับตวั
ทางการตลาด มากกว่าเพศชาย ( X =3.85 และ X =3.77) อย่างไม่มีนยัสาํคญั เป็นไปตามสมมติฐาน

ท่ีตั้งไว ้
 
ส่วนที่ 7  การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวค่าเฉลี่ยของคะแนนกลยุทธ์การปรับตัวทางการตลาด
ของผลิตภัณฑ์ชุมชนและท้องถ่ินตามลักษณะส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายได้ และระยะเวลาการดําเนินงาน 

              การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวค่าเฉล่ียของคะแนนความคิดเห็นต่อกลยทุธ์การปรับตวั
ทางการตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัขอนาํเสนอการวิเคราะห์ความ
แปรปรวนดว้ย F-test ของ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้และระยะเวลาการ
ดาํเนินงาน 
 

ตารางท่ี  14 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวค่าเฉล่ียของคะแนนความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การ
ปรับตวัทางการตลาดของกลุ่มตวัอยา่ง โดยจาํแนกตามช่วงอาย ุ

 

แหล่งความแปรปรวน       df SS MS F p-value 
ระหวา่งกลุ่ม 5 9.528 1.906 8.253* .000 
ภายในกลุ่ม  271 62.572 .231   

 276 72.100    รวม 
*มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี .05 

 
  จากตารางท่ี 14 พบว่า ค่าเฉล่ียของคะแนนความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การปรับตวัทางการตลาด
ของกลุ่มตวัอย่าง จาํแนกตามช่วงอายุ  มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การปรับตวัทางการตลาดแตกต่างกนั
อยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบั .05 โดยจาํแนกรายคู่ ดว้ยวิธี Scheffe’ ดงัตารางท่ี 15 
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ตารางท่ี 15 เปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียของคะแนนความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การปรับตวัทาง
การตลาดของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามช่วงอาย ุเป็นรายคู่ ดว้ยวิธี Scheffe’ 

 

ช่วงอาย ุ
 

นอ้ยกวา่ 20 ปี 
( X =4.06)  

20-29 ปี 
( X =4.20) 

30-39 ปี 
( X =3.92) 

40-49 ปี 
( X =3.59) 

50-59 ปี 
( X =3.83) 

มากกวา่ 60 
ปี 

( X =3.86) 

นอ้ยกวา่ 20 ปี 
( X =4.06) 

-      

20-29 ปี 
( X =4.20) 

-.1440 -     

30-39 ปี 
( X =3.92) 

.1315 .2755 -    

40-49 ปี 
( X =3.59) 

.4976 .6416* .3661* -   

50-59 ปี 
( X =3.83) 

.2207 .3648* .0893 -.2768* -  

มากกวา่ 60 ปี 
( X =3.86) 

.1936 .3377 .0621 -.3040* -.0271 - 

 
 จากตารางท่ี 15 พบว่า ช่วงอายุของกลุ่มตวัอย่างท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การ
ปรับตวัทางการตลาด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้แตกต่างกนั คือ กลุ่มตวัอย่างท่ีมีช่วงอายมุากกว่า 60 ปีมี
ค่าเฉล่ียของความคิดเห็นต่อกลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาดสูงกว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีช่วงอาย ุ50-59 ปี 
( X =3.86 และ X =3.83 ตามลาํดบั) และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีช่วงอาย ุ20-29 ปี มีค่าเฉล่ียของความคิดเห็น

ต่อกลยุทธ์การปรับตัวทางการตลาดสูงกว่า  กลุ่มตัวอย่างท่ีมีช่วงอายุ 40-49 ปี  และ50-59 ปี 
( X =4.20, X =3.59 และ X =3.83 ตามลาํดับ) และกลุ่มตวัอย่างท่ีมีช่วงอายุ 30-39 ปี มีค่าเฉล่ียของ

ความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การปรับตวัทางการตลาดสูงกว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีช่วงอายุ 40-49 ปี ( X =3.92 

และ X =3.59 ตามลาํดบั)  
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ตารางท่ี  16 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวค่าเฉล่ียของคะแนนความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การ
ปรับตวัทางการตลาดของกลุ่มตวัอยา่ง โดยจาํแนกตามสถานภาพสมรส 

 

แหล่งความแปรปรวน       df SS MS F p-value 
ระหวา่งกลุ่ม 4 4.460 1.115 4.484* .002 
ภายในกลุ่ม  272 67.640 .249   

รวม  276 72.100    
  
               จากตารางท่ี 16 พบว่า ค่าเฉล่ียของคะแนนความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การปรับตวัทางการตลาด
ของกลุ่มตวัอย่าง จาํแนกตามสถานภาพสมรส  มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การปรับตวัทางการตลาด
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบั .05 โดยจาํแนกรายคู่ ดว้ยวิธี Scheffe’ ดงัตารางท่ี 17 
 

ตารางท่ี 17 เปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียของคะแนนความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การปรับตวัทาง
การตลาดของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามสถานภาพสมรสเป็นรายคู่ ดว้ยวิธี Scheffe’ 

 

ช่วงอาย ุ หยา่ โสด สมรสแลว้ หมา้ย แยก 
 ( X =3.68)  ( X =3.84) ( X =4.12) ( X =4.13) ( X =3.45) 

โสด 
(

-     
X =3.68) 

สมรสแลว้ 
(

-.1670 -    
X =3.84) 

หยา่ 
 ( X =4.12) 

.4440 -.2770 -   

หมา้ย
(

.4599 -.2929 -.0159 -  
X =4.13) 

แยกกนัอยู ่
(

.2255 .3925 ..6696 .6854* - 
X =3.45) 

 

 จากตารางท่ี 17 พบว่า สถานภาพสมรสของกลุ่มตวัอย่างท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกล
ยทุธ์การปรับตวัทางการตลาด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้แตกต่างกนั คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพสมรส
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หมา้ย มีค่าเฉล่ียของความคิดเห็นต่อกลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาดสูงกว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพ
สมรส แยกกนัอยู ่( X =4.13 และ X =3.45 ตามลาํดบั)  
 

ตารางท่ี  18 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวค่าเฉล่ียของคะแนนความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การ
ปรับตวั   ทางการตลาดของกลุ่มตวัอยา่ง โดยจาํแนกตามระดบัการศึกษา 

 

แหล่งความแปรปรวน       df SS MS F p-value 
ระหวา่งกลุ่ม 5 14.221 2.844 13.317* .000 
ภายในกลุ่ม  271 57.879 .214   

รวม  276 72.100    
*มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี .05 
 

  จากตารางท่ี 18 พบว่า ค่าเฉล่ียของความคิดเห็นต่อกลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาดของกลุ่ม
ตวัอย่าง จาํแนกตามระดบัการศึกษา  มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การปรับตวัทางการตลาดแตกต่างกนั
อยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบั .05 โดยจาํแนกรายคู่ ดว้ยวิธี Scheffe’  ดงัตารางท่ี 19 
 

ตารางท่ี 19 เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียความคิดเห็นต่อกลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาดของ 

                   กลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามระดบัการศึกษา เป็นรายคู่ ดว้ยวิธี Scheffe’ 
 

ช่วงอาย ุ
 

ประถมศึกษา 
( X =4.09) 

มธัยมศึกษา 
( X =3.84) 

อนุปริญญา/
ปวส. 

ปริญญาตรี 

( X =3.98) 
( X =3.47) 

สูงกวา่ปริญญา
ตรี 

อ่ืนๆ 
( X =4.33) 

( X =4.00) 

ประถมศึกษา 
(

-      
X =4.09) 

มธัยมศึกษา 
( X =3.84) 

.2069 -     

อนุปริญญา/ปวส. 
( X =3.98) 

.0712 -.1356 -    

ปริญญาตรี 
( X =3.47) 

.5833* .3765* .5121* -   

สูงกวา่ปริญญาตรี 
( X =4.00) 

.0487 -.1582 -.0225 -.5346 -  

อ่ืนๆ( X =4.33) -.2846 .4915 -.3559 -.8680* -.3333 - 
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 จากตารางท่ี 19 พบว่า ระดบัการศึกษาของกลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การปรับตวั
ทางการตลาดของกลุ่มตวัอยา่ง เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ แตกต่างกนั คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการศึกษาระดบั
ประถมศึกษามีค่าเฉล่ียของความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การปรับตวัทางการตลาดของกลุ่มตวัอย่าง สูงกว่า
กลุ่มตัวอย่างท่ีมีการศึกษาระดับมัธยมศึกษา อนุปริญญา/ปวส.  และปริญญาตรี ( X =4.09 และ 

X =3.343 X =3.343ตามลําดับ) ส่วนกลุ่มตัวอย่างท่ีไม่ได้รับการศึกษาหรือไม่จบการศึกษาชั้ น

ประถมศึกษา มีค่าเฉล่ียของความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การปรับตวัทางการตลาดของกลุ่มตวัอย่างสูงกว่า
กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ( X =4.33 และ X =3.47 ตามลาํดบั) 

 
ตารางท่ี  20 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวค่าเฉล่ียของคะแนนความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การ

ปรับตวัทางการตลาดของกลุ่มตวัอยา่ง โดยจาํแนกตามรายได ้
 

แหล่งความแปรปรวน       df SS MS F p-value 
ระหวา่งกลุ่ม 5 4.685 .937 3.767* .003 
ภายในกลุ่ม  271 67.414 .249   

รวม  276 72.100    
*มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี .05 

 
  จากตารางท่ี 20 พบว่า ค่าเฉล่ียของคะแนนความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การปรับตวัทางการตลาด
ของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามรายได ้มีความคิดเห็นต่อกลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาดแตกต่างกนัอยา่ง
มีนยัสาํคญัท่ีระดบั .05 โดยจาํแนกรายคู่ ดว้ยวิธี Scheffe’ ดงัตารางท่ี 21 
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ตารางท่ี 21 เปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียของคะแนนความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การปรับตวัทาง
การตลาดของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามระดบัรายได ้เป็นรายคู่ ดว้ยวิธี Scheffe’ 

 

ช่วงอาย ุ
 

<5,000 
บาท 

( X =3.91) 

5,000-9,999 
บาท 

( X =3.77) 

10,000-
14,999 
บาท 

( X =4.01) 

15,000-
19,999 
บาท 

( X =3.63) 

20,000-24,900
บาท 

( X =3.64) 

≥25,000 
บาท 

( X =3.79) 

≤5,000 บาท -      
( X =3.91) 

5 00 าท ,0 -9,999 บ .1315 -     
( X =3.77) 

10,0 -1 าท 00 4,999 บ -.1077 -.2392 -    
( X =4.01) 

.2744 .1429 .3821 -   15,0 -1 าท 00 9,999 บ
( X =3.63) 

20,000-24,900 บาท .2629 .1314 .3706* -.0115 -  
( X =3.64) 

≥  25,000 บาท .1175 -.0140 .2252 -.1570 -.1454 - 
( X =3.79) 

 
จากตารางท่ี 21 พบว่า รายไดข้องกลุ่มตวัอยา่งท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยทุธ์การปรับตวั 

ทางการตลาดของกลุ่มตวัอย่าง เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ แตกต่างกนั คือ กลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายได ้10,000-
14,999 บาท มีค่าเฉล่ียของความคิดเห็นต่อกลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาด สูงกว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายได ้ 
20,000-24,900 บาท ( X =4.01 , X =3.64 ตามลาํดบั)  
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ตารางท่ี  22 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวค่าเฉล่ียของคะแนนความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การ
ปรับตวัทางการตลาดของกลุ่มตวัอยา่ง โดยจาํแนกตามอาชีพ 

 

แหล่งความแปรปรวน       df SS MS F p-value 
ระหวา่งกลุ่ม 7 16.357 2.337 11.276* .000 
ภายในกลุ่ม  269 55.743 .207   

รวม  276 72.100    
*มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี .05 

 
  จากตารางท่ี 22 พบว่า ค่าเฉล่ียของคะแนนความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การปรับตวัทางการตลาด
ของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามอาชีพ มีความคิดเห็นต่อกลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาดแตกต่างกนัอยา่ง
มีนยัสาํคญัท่ีระดบั .05 โดยจาํแนกรายคู่ ดว้ยวิธี Scheffe’ ดงัตารางท่ี 23 
 

ตารางท่ี 23 เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียคะแนนความคิดเห็นต่อกลยทุธ์การปรับตวัทาง 
                   การตลาดของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามอาชีพ เป็นรายคู่ ดว้ยวิธี Scheffe’ 
 

แม่บา้น/
พอ่บา้น 

อาชีพ รับราชการ/
รัฐวสิาหกิจ 

ขา้ราชการ
บาํนาญ 

รับจา้งทัว่ไป เกษตรกรรม คา้ขาย/
ธุรกิจ 

โอท๊อป อ่ืนๆ 
 ( X =3.60) ( X =4.36) 

( X =3.86) ( X =3.41) ( X =3.81) ( X =3.67) 
( X =
3.91) 

( X =3.83) 

รับราชการ/
รัฐวสิาหกิจ 

( X =3.86) 

 
- 

       

ขา้ราชการ
บาํนาญ 

( X =3.41) 

.4524 -       

แม่บา้น/พอ่บา้น 

( X =3.81) 

.0556 -.3968 -      

รับจา้งทัว่ไป 

( X =3.60) 

.2588 -.1936 .2032 -     

เกษตรกรรม 

( X =4.36) 

-.5033 -.9556* -.5588 -.7620* -    

คา้ขาย/ธุรกิจ 

( X =3.67) 

 

.1950 -.2574 .1395 -.0638 .6983* -   
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โอท๊อป 

( X =3.91) 

-.0517 -.5041* -.1072 -.3105 .4516* -.2467 -  

อ่ืนๆ

(

.407* -.4172 -.0204 -.2235 .5385* -.1598 .0869 - 

X =3.83) 

 

 จากตารางท่ี 23 พบว่า อาชีพของกลุ่มตวัอย่างท่ีแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การ
ปรับตวัทางการตลาดของกลุ่มตวัอย่าง เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ แตกต่างกนั คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพ
เกษตรกรรม    มีค่าเฉล่ียของความคิดเห็นต่อกลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาด สูงกว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
อาชีพโอท๊อป และขา้ราชการบาํนาญ คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั และอ่ืนๆ ( X =4.36, X =3.91, X =3.41, 

X =3.67 และ X =3.83 ตามลาํดบั)  

 
ตารางท่ี  24 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวค่าเฉล่ียของคะแนนความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การ

ปรับตวั ทางการตลาดของกลุ่มตวัอยา่ง โดยจาํแนกตามระยะเวลาดาํเนินการ 
 

แหล่งความแปรปรวน       df SS MS F p-value 
ระหวา่งกลุ่ม 5 6.658 1.332 5.514* .000 
ภายในกลุ่ม  271 65.442 .241   

รวม  276 72.100    
*มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี .05 

 
  จากตารางท่ี 24 พบว่า ค่าเฉล่ียของคะแนนความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การปรับตวัทางการตลาด
ของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามระยะเวลาดาํเนินการ  มีความคิดเห็นต่อกลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาด
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบั .05 โดยจาํแนกรายคู่ ดว้ยวิธี Scheffe’ ดงัตารางท่ี  25 
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ตารางท่ี 25 เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียคะแนนความคิดเห็นต่อกลยทุธ์การปรับตวัทาง 
                   การตลาดของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามระยะเวลาดาํเนินการ เป็นรายคู่ ดว้ยวิธี Scheffe’ 
 

ระยะเวลา 
ดาํเนินการ 

1-3 ปี 
( X =3.59) 

4-6 ปี 
( X =3.67) 

7-9 ปี 
( X =4.02) 

10-12 ปี 
( X =3.77) 

13-15 ปี 
( X =3.96) 

≥16 ปี 
( X =3.81) 

1-3 ปี 
( X =3.59) 

    -  

4-6 ปี 
( X =3.67) 

-.0854 -     

7-9 ปี 
( X =4.02) 

-.4421* -.3566* -    

10-12 ปี 
( X =3.77) 

-.1785 -.0931 .2635 -   

13-15 ปี 
( X =3.96) 

-.3771 -.2917 .0650 -.1986 -  

≥16 ปี 
( X =3.81) 

-.2204 -.1350 .2217 -.0419 .1567 - 

 

จากตารางท่ี 25 พบวา่ ระยะเวลาดาํเนินการของกลุ่มตวัอยา่งท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกล
ทุธ์การ

 
ย ปรับตวัทางการตลาดของกลุ่มตวัอยา่ง เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ แตกต่างกนั คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
ระยะเวลาดาํเนินการ7-9 ปี มีค่าเฉล่ียของความคิดเห็นต่อกลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาด สูงกว่ากลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีระยะเวลาดาํเนินการ 1-3 ปี 4-6 ปี ( X =4.02, X =3.59 , X =3.67 ตามลาํดบั) 

              การวิเคราะห์ความแปรปรวนของลกัษณะส่วนบุ ล ไดแ้ก ถานภาพสมรส ระคค ่  ส ดบัการศึกษา 

่ วนที ่8  การวิเคราะห์ปัจจัยด้านสภาพการแข่งขัน และปัจจัยด้านการสนับสนุนที่ส่งผลต่อกลยุทธ์การ

               จากคู่แข่งรายใหม่ท่ีจะเขา้มาลงทุน 

รายได ้และระยะเวลาดาํเนินการ เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 
 
ส

ปรับตัวทางการตลาดของผลติภัณฑ์ชุมชนและท้องถ่ิน  
การวิเคราะห์ปัจจยัดา้นภาพการแข่งขนั ไดแ้ก่  อุปสรรค

(X1) อาํนาจการต่อรองของลูกคา้หรือผูบ้ริโภค (X2) อาํนาจการต่อรองของผูข้ายปัจจยัการผลิต (X3) 
ความเขม้ขน้ทางการแข่งขนัภายในธุรกิจ (X4) ปัจจยัดา้นการสนบัสนุน ไดแ้ก่ การประยกุตใ์ชแ้นวคิด
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เศรษฐกิจพอเพียง (X5) การรวมกลุ่มและเครือข่ายชุมชน (X6) และ การพฒันาระบบมาตรฐาน (X7) ท่ี
ส่งผลหรือทาํนาย  กลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินในจงัหวดัราชบุรี 
โดยการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณแบบลาํดบัขั้น (Stepwise Multiple Regression Analysis) ปรากฏดงั
ตารางท่ี 26 
 

ตารางท่ี 26 แสดงการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณของปัจจยัดา้นการแข่งขนัและปัจจยัดา้นการสนบัสนุนกบั   

 
ตวัแปรทาํนาย R R2 Adj R2 R2 change b B t 

กลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน 

1.การพ รฐาน     6 .330 .506 9.736* ัฒนาระบบมาต
(X7) 

.50 .256 .254 .256 

2.ก า รป ร ะ ยุ ก ต์ ใ ช้ แ น ว คิ ด  
.582 

 
.339 

 
.334 

 
.083 

 
25 

 
46 

 
6.152* เศรษฐกิจพอเพียง (X5) .2 .3

3.การรวมกลุ่มและเครือข่าย
(X6) 

.607 .369 .362 .030 .172 .264 4.418* 

4. ความเขม้ขน้ทางการแข่งขนั  
.631 

 
.398 

 
.390 

 
.029 

 
57 

 
41 

 
4.113* ภายในธุรกิจ (X4) .1 .2

Constant(a)= 7.120                              .=               ve = 2               S.E  .038                   O r all F 63.237 
 
              จากตารางท่ี 26 แสดงให้เห็นว่า ผลการวิเคราะห์การถดถอยพุคูณตามลาํดบัความสาํคญัของ

น ส

  
ตวัแปรท่ีนาํเขา้สมการ พบว่า การพฒันาระบบมาตรฐาน (X7) เป็นตวัแปรท่ีมีประสิทธิภาพในการ
ทาํนายกลยุทธ์การปรับตัวทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ชุมชนและท้องถ่ิน  โดยการพฒันาระบบ
มาตรฐาน (X7)ได้รับการคดัเลือกเขา้สมการเป็นลาํดับท่ี 1 สามารถทาํนายกลยุทธ์การปรับตวัทาง
การตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน  ไดร้้อยละ 25.60 อยา่งมีนบัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดย
มีค่า t-test เท่ากบั.763 ส่วนการประยุกตใ์ชแ้นวคิดเศรษฐกิจพอเพียง (X5) เป็นตวัแปรท่ีไดรั้บการ
คดัเลือกเป็ ลาํดับท่ี 2  ามารถทาํนายกลยุทธ์การปรับตวัทางการตลาดของผลิตภณัฑ์ชุมชนและ
ทอ้งถ่ิน ไดเ้พิ่มข้ึนร้อยละ 8.30 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีค่า t-test เท่ากบั  6.152 ส่วน
การรวมกลุ่มและเครือข่าย (X6) เป็นตวัแปรท่ีไดรั้บการคดัเลือกเป็นลาํดบัท่ี 3  สามารถทาํนายกลยทุธ์
การปรับตวัทางการตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน ไดเ้พ่ิมข้ึนร้อยละ 3.0 อยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .05 โดยมีค่า t-test เท่ากบั.4.418 ส่วนความเขม้ขน้ทางการแข่งขนัภายในธุรกิจ (X4) เป็น
ตัวแปรท่ีได้รับการคัดเลือกเป็นลาํดับท่ี 4 สามารถทาํนายกลยุทธ์การปรับตัวทางการตลาดของ
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ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน ไดเ้พิ่มข้ึนร้อยละ 2.90 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีค่า t-test 
เท่ากบั.4.113 โดย การพฒันาระบบมาตรฐาน การประยกุตใ์ชแ้นวคิดเศรษฐกิจพอเพียง การรวมกลุ่ม
และเครือข่ายและความเขม้ขน้ทางการแข่งขนัภายในธุรกิจ มีประสิทธิภาพในการทาํนายร่วมกนัต่อกล
ยุทธ์การปรับตัวทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ชุมชนและท้องถ่ิน ร้อยละ  39.80 และมีค่าความ
คลาดเคล่ือนมาตรฐานในการทาํนายเท่ากบั .038 และสามารถเขียนเป็นสมการการวิเคราะห์ถดถอย
พหุคูณ ในรูปคะแนนดิบและคะแนนมาตรฐานได ้ดงัน้ี 
                         ในรูปคะแนนดิบ 
                                      ̂  =   7.120  + .330 (x7) +.225(x5) +.172 (x6) + .157 (x4) 

) +.346 (x5) +.264 (x6) + .241 (x4) 
จ ุนท่ีส่งผลต่อกลยทุธ์การ

่ วนที ่9  ปัญหา/อุปสรรค และข้อเสนอแนะ  

ปัญหา/อุปสรรค          

                                                                                                                                               (n=135) 

                        ในรูปคะแนนมาตรฐาน 
                                      ̂   =  .506 Z (x7
               การวิเคราะห์ปั จยัดา้นสภาพการแข่งขนั และปัจจยัดา้นการสนบัสน
ปรับตวัทางการตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 
 
ส
                 

1. 

                      

ท่ี ปัญหา ความถ่ี ร้อยละ 
1 การผลติ การขาดความรู้   
 -ขาดการใหค้วามรู้ และช่วยพฒันาอยา่งจริงจงัและต่อเน่ือง ไม่ใช่เปล่ียนแปลง

นวทางในการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ๆเพิ่มข้ึน 

1.48 2 
2 1.48 ทุกปี 

-ขาดแ
2   ต้นทุน 
 -ตน้ทุนหมุนเวียน เพราะถา้ขาดทุนหมุนเวียน ทุกอยา่งกจ็ะเดินต่อไปไม่ได ้ .7  1 4
 -ขาดแคลนอุปกรณ์ในดา้นการผลิต  2 1.48 
 -ช่วงเศรษฐกิจไม่ดีลูกคา้ตอ้งการประหยดัในการใชจ่้ายมากข้ึน มีการใหห้รือ

1.48 
 

2 
 

แจกของมีค่าลดนอ้ยลงเป็นอยา่งมากตน้ทุนในการผลิตกสู็งข้ึน ทั้งเร่ืองของ
วตัถุดิบท่ีใชแ้ละค่าแรงงานสินคา้โอทอ๊ปของชุมชนเราจึงอยูก่บัแบบประคบั
ประครองมา 3-4 ปี 

 ส่งแพง 2 1.48 -นํ้ามนัแพงค่ารถขน
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1. ปัญหา/อุปสรรค (ต่อ)                                                                                                                                   

ท่ี ปัญหา ความถ่ี ร้อยละ 
3 -แรงงานมีคุณภาพฝีมือดีมีนอ้ย ตลา อ๊ปกลุ่มเลก็ๆ มกัขาดโอกาสดมีนอ้ยโอท

ทุกๆอยา่ง 
3 2.22 

 ว้สัดุตามฤดูกาลจากทอ้งถ่ิน ทาํใหผ้ลิตออกไม่พอต่อความตอ้งการ 3 2.22 -บางกลุ่มใช
 -วตัถุดิบจากธรรมชาติจะออกผลตามฤดูกาล เม่ือวตัถุดิบขาดแคลนจึงเป็นผล

ทาํใหต้น้ทุนในการผลิตสูงข้ึน เน่ืองจากซ้ือวตัถุดิบในราคาแพง จึงทาํใหมี้การ
ขาดทุนในช่วงหน่ึง 

4 
 

2.96 
 

  หนงัสตัว ์ส่วนประกอบต่างๆ แพงข้ึน ถา้เป็นไปไดใ้หผู้ ้ 1 .74 -วตัถุดิบ อุปกรณ์ เช่น
ท่ีรับผดิชอบเร่ืองราคาสินคา้ช่วยดูแลดว้ย   

 ิปัญญาจึงใชเ้วลาในการผลิตเนน้ 2. 6 -สินคา้โอทอ๊ปเป็นงานผลิตจากงานผมืีอภูม
คุณภาพ ตน้ทุนเวลาจึงสูง ตน้ทุนราคากสู็งตามวตัถุดิบในทอ้งถ่ินเร่ิมหายาก
แลว้ 

4 9

4 ุภัณฑ์ /หีบห่อ 2 1.48 บรรจ
 -ค่าทาํบรรจุภณัฑท่ี์ทนัสมยัแพงมากกลุ่มไม่สามารถทาํไดเ้พราะตน้ทุนมาก ค่า

บรรจุภณัฑห์ลายหม่ืนบาทเลย 
2 
 

1.48 
 

 ว้ตอนน้ีเห็นวา่ท่ีพฒันากนัข้ึนมาดีแต่กค็วรจะ 2. 2 ดา้นบรรจุภณัฑโ์ดยส่วนรวมแล
พฒันาต่อไปเพื่อใหสิ้นคา้ดูมีคุณค่ามากข้ึน 

3 2

5   สภาพการแข่งขัน 
 -คู่แข่งค่อนขา้งเยอะ และสินคา้โอทอ๊ปมีตลอดแคบ 2 1.48 
 -มีการแข่งขนักนัมากข้ึน ทาํใหต้อ้งมีการพฒันาตวัสินคา้ ทาํใหต้น้ทุนสูงข้ึน

ตาม 
3 2.22 

 ข่งมากมาย ทั้งเร่ืองราคาและสินคา้ท่ีเหมือนจึงมีปัญหากบักลุ่มสินคา้โอท๊ 3 2.22 -มีคู่แ
อปอยูเ่สมอ 

 นคา้ไปในระยะไกลมากๆ ทาํใหเ้สียค่าใชจ่้ายมาก เพราะราคา 2 1.48 -การขนส่งสิ
นํ้ามนัสูงข้ึน 

 ราคาสินคา้ การลงทุนนอ้ย เคร่ืองจกัรในการใชง้านยงัไม่พอเพียง 1 .74 -มีการแข่งขนั
6 การประยุกต์ตามแนวคดิเศรษฐกจิพอเพยีง   
 -ใชแ้นวทางตามพระราชดาํรัสเศรษฐกิจพอเพียง งบตน้ทุน + บุคลากร + 1. 8 

ผลผลิต = ตลาดท่ีจดัจาํหน่าย 
2 4
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1. ปัญหา/อุปสรรค(ต่อ)    
                                                                             

ความถ่ี ร้อยละ 
                                                         
ท่ี ปัญหา 
7 การพฒันามาตรฐาน   
 -ไม่มีความเช่ือมัน่ของลูกคา้วา่สินคา้มีความมาตรฐานแค่ไหน 2 1.48 
 -ระบบจดัส่ง ระบบการผลิตท่ีมีมาตรฐาน เคร่ืองจกัรท่ีทนัสมยั ขั้นตอนการ

าเรียงลาํดบัยงัไม่สมบูรณ์ วตัถุ ไม่มีในทอ้งถ่ินตอ้งนาํมาจากต่างจงัหวดัเสียค่
จดัส่ง ค่าขนส่งมาก   นํ้ามนัแพง บวกตน้ทุนสูงข้ึนมาก 

3 
 

2.22 
 

 .74 -บางคร้ังบางกลุ่มมกัง่าย พอขายดีทาํสินคา้ดอ้ยคุณภาพ 1 
 -สถานท่ีจดัจาํหน่ายสินคา้ท่ีอยูใ่นยา่นแหล่งท่ีมีรายไดมี้การจดันอ้ยคร้ัง สินคา้

วรจะไดรั้บคาํแนะนาํอยา่งชดัเจนเพ่ือจะไดผ้า่น มีการโฆษณาสินคา้
ไม่ผา่น 
ม.พ.ช. ค
ใหม้ากข้ึน 

3 
 

2.22 
 

8 ารจัดจําหน่าย   การตลาด-ก
 -ตั้งแต่การผลิต การจดัจาํหน่าย มีการแข่งขนักนัสูง ตั้งแต่พอ่คา้แม่คา้ดว้ยกนั 2.22 

ผูผ้ลิตรายใหญ่ซ่ึงมีทุนมาก 
3 
  

 ม การขยายตวัของกลุ่มหรือองคก์รเป็นไปไดม้าก 2 1.48 -การหาช่องทางการตลาดเพ่ิ
 -ขาดการตลาดท่ีดีและผูผ้ลิตสินคา้ทาํการตลาดไม่เป็นตอ้งอาศยันกัการตลาด 

ถา้นกัการตลาดไม่สนบัสนุนผลิตภณัฑท่ี์คิดมากกจ็ะขายไม่ได ้
2 1.48 

 ่จะมี 6 4.44 -โอทอ๊ปสมยัน้ีตอ้งหาผูผ้ลิตท่ีเป็นผูป้ระกอบการ ไดน้อ้ยมากส่วนใหญ
ผูรั้บมาดาํเนินการเร่ืองการตลาดต่อไปอีก ถา้มาจากผูป้ระกอบการโดยตรง
สินคา้กจ็ะราคาไม่แพงมากนกั ปัญหาคือผูป้ระกอบการหรือผูผ้ลิตไม่ค่อย
เช่ียวชาญในดา้นการตลาด 

  

 ญ่มีความชาํนาญดา้นการผลิต ส่วนดา้นการตลาด 13 9.63 -ผูผ้ลิตสินคา้โอทอ๊ปส่วนให
นั้นความเขา้ใจยงัไม่เพียงพอ ทาํใหเ้กิดปัญหาผลิตสินคา้แลว้ไม่มีตลาดจาํหน่าย
หรือมีแต่นอ้ยขยายตลาดต่อไปอีกไม่ไดน้ั้นคือการไม่เขา้ใจช่องทางจดัจาํหน่าย
และสร้างตราสินคา้ 

  

  ตอ้งเอาเสน้ไหมส่งวงัสวนจิตรรัตดา คนทอผา้ไหมกห็า 4 2.96 -การตลาดมีนอ้ยมาก
ยาก 

 ่อยมีท่ีจาํหน่ายและขาดบุคลากรท่ีมีความชาํนาญ และเทคโนโลยท่ีี 2 1.48 -ไม่ค
ทนัสมยั ขาดเงินทุนหมุนเวยีน 
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ความถ่ี ร้อยละ 

         1.ปัญหา/อุปสรรค (ต่อ)     
                                                                  
ท่ี ปัญหา 
 -ปัญหาของการปรับตวัเก่ียวกบัสินค ในตอนน้ีคือ การท่ีราคาขาย

งข้ึน

า้ของเรา
วตัถุดิบปรับตวัสูงข้ึนมาก ทาํใหสิ้นคา้มีราคาสูงข้ึนไม่จูงใจในการซ้ือของ
ลูกคา้และท่ีสาํคญัตอนท่ีขาดแรงงานท่ีชาํนาญเพราะแรงงานท่ีเคยทาํอายสูุ
เป็นอุปสรรคในการทอผา้ 

3 
 

2.22 
 

 อ้ย ควรส่งเสริมความรู้การนาํสินคา้ใหมี้ความ 4 2.96 -ความแตกต่างของสินคา้ยงัน
แตกต่าง หรือการเพิ่มมูลค่าสินคา้ หรือการสร้างเร่ืองราวใหก้บัสินคา้ 

9 2 1.48 ราคา -บางคร้ังจะพบลูกคา้ท่ีดูดา้นราคาตํ่ากวา่ ถูกกวา่อยา่งเดียว ไม่เห็น
คุณภาพสินคา้     ทาํใหไ้ม่ไดต้ลาดกลุ่มลูกคา้น้ี 

10   การส่งเสริมการตลาด 
 -การส่งเสริมหาตลาดและเพ่ิมทกัษะความรู้และความเขา้ใจในการผลิตของ 1.48 

โอทอ๊ป จากทางภาครัฐนอ้ยมาก 
2 
  

 ายทุนท่ีมีทุนมากมาทาํเหมือนกนัและการ
ูกู้ ้

3. 0 -การทาํผลิตภณัฑโ์อทอ๊ปจะแพน้
วางขายกใ็หสิ้นเช่ือก่อน แต่ผูผ้ลิตโอทอ๊ปตอ้งซ้ือวสัดุดว้ยเงินสด แหล่งเงินก
ยากหากไม่มีท่ีดิน หรือ   ผูค้ ํ้าประกนั 

5 7

11   การประชาสัมพนัธ์ 
 -ขาดการประชาสมัพนัธ์ใหทุ้กคนไดรั้บรู้จากส่ือต่างๆนอ้ยไป 2 1.48 
 -มีการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ไดไ้ม่ทัว่ถึงผูบ้ริโภค 2 1.48 
 -ขาดการประชาสมัพนัธ์ของทางหน่วยงานรัฐบาล รัฐไม่ค่อยใหค้วามสนใจกบั

โอทอ๊ป เท่าท่ีควร ไม่ค่อยสนบัสนุนและไม่ส่งเสริมทาํใหสิ้นคา้โอทอ๊ปซบเซา
ไม่บูมเหมือนแต่ก่อน ทาํใหย้อดจาํหน่ายลดลง 

3 2.22 

12   การสนับสนุนจากรัฐ 
 -การไม่เอาจริงจงัของหน่วยราชการอยา่งแทจ้ริง ผูป้ระกอบการตอ้งทาํตลาด 3. 0 

กนัเองสุดทา้ยการตลาดไปไม่รอด ปัญหาขาดทุนและเป็นหน้ีสินโดยไม่รู้ตวั 
5 7

 

ะมาณ
้

6 4.44 -ขาดการสนบัสนุนท่ีต่อเน่ือง  ไม่มีการสนบัสนุนจากภาครัฐอยา่งจริงจงั แต่
โอทอ๊ปท่ีแขง็แรงแลว้กพ็อช่วยเหลือตนเองได ้การสนบัสนุนในการใช้
งบประมาณของแต่ละหน่วยงานมีพอควร แต่ไม่ตรงจุด ทาํใหเ้สียงบปร
ชาติเยอะแต่ไม่ค่อยไดผ้ลเพราะไม่ไดจ้ริงจงัมากนกั และมีการเมืองแทรกทาํให
ไม่ค่อยไดผ้ลดีเท่าท่ีควร 
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      ่อ)            
                                                            

ความถ่ี ร้อยละ 

         1.ปัญหา/อุปสรรค (ต
                                                                  
ท่ี ปัญหา 
 -องคก์รของรัฐไม่ใหค้วามสนบัสนุน ิงใจ ไม่มีนะนาํทาํงานลูบหนา้ปะอยา่งจร

จมูก 
1 .74 

 ลควรใหก้ารประชาสมัพนัธ์ใหม้ากกวา่น้ี ทั้งตลาดในประเทศและ 1 .74 -รัฐบา
ต่างประเทศ 

 อ้ย แนะนาํจากการทางราชการนอ้ยและการส่งเสริมไม่ค่อย 2 1.48 -การโฆษณาน
เขม้แขง็ใหก้บัธุรกิจของชาวบา้นภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน 

13   ปัญหาอืน่ๆ  
 -ขอ้มูลเก่ียวกบัโอทอ๊ป เป็นขอ้มูลท่ีไม่ตรงกบัความจริง เช่น ยอดขาย ธุรกิจ 1.48 

ส่วนตวั แต่แจง้วา่เป็นกลุ่ม เพื่อจะไดง้บสนบัสนุนจากทางราชการ และ ช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย 

2 
  

 รล่าชา้ บางคร้ังไม่ไดรั้บทราบเลย 2 1.48 -ปัญหาขอ้มูลข่าวสา
 -ปล่อยใหโ้อทอ๊ปแข่งขนักนัเองแบบไม่มีขอ้กาํหนด 1 .74 
 -ไม่มีการจดัตั้งศูนยร์วมสินคา้ของโอทอ๊ป  1 .74 
 -ท่ีพบเห็นบางกลุ่มงานไม่มีการสนบัสนุนจากรัฐ 1 .74 
 -คนรุ่นใหม่ไม่รู้จกัในสินคา้โอทอ๊ป 1 .74 
 
              2.ข้อเสนอแนะ       

                                                                                                  (n=112 คน)                                               
ท่ี ปัญหา ความถ่ี ร้อยละ 
1 การขาดความรู้   
 -ควรใหเ้พิ่มความรู้กบัผูผ้ลิต และหาช่องทางจาํหน่ายใหม้ากข้ึน 3 2.68 
 -ขอรับการส่งเสริมหรือสนบัสนุนในการพฒันา 2 1.78 
 -ควรจดัอบรมเร่ืองการลดตน้ทุน เร่ืองการใชว้สัดุทดแทน เป็นผลต่อเน่ืองเร่ือง

การกระชบัเวลาการผลิต 
1 
 

.89 
 

 กัร 2 1.78 -ของบลงทุนเพิ่มและเคร่ืองจ
 -ควรใหค้วามรู้เก่ียวกบัการขยายองคก์รและแหล่งเงินทุนท่ีตอ้งใช ้

 
1 .89 
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2. ้อเสนอแนะ (ต่อ)  
                                                                                                      

ท่ี ้อยละ 

ข
                                

ปัญหา ความถ่ี ร
2 การผลติ 

ละผูผ้ลิตและผูจ้ดัจาํหน่าย ควรพิจารณาสินคา้ท่ีออกมาควรจดัราคา
2.68 

-ผูบ้ริการแ
อยา่งยติุธรรมและเหมาะสมของสินคา้ไม่เห็นผลประโยชน์มากนกั 

 
 

3 

 
 

3 

ป้รับราคาสินคา้ใหถู้กลงเพราะวา่วตัถุดิบทุกอยา่งราคาสูงมาก       1.78 
ต้นทุน 
-อยากให
โอทอ๊ปจะอยูไ่ม่ได ้

 
2 

 

 แลกลุ่ม ใหช่้วยหาแหล่งวตัถุดิบหรือสนบัสนุนเกษตรกร 3 2.68 -ขอใหห้น่วยงานท่ีดู
ในพื้นท่ีปลูกวตัถุดิบเพื่อป้อนใหก้บักลุ่ม 

4 

ีงบประมาณสนบัสนุนเร่ืองบรรจุภณัฑช่์วยติดต่อใหก้ลุ่ม
  

.89 
บรรจุภัณฑ์ /หีบห่อ 
-ถา้มีหน่วยงานไหนม
บา้งสกัสองหม่ืนหรือสามหม่ืนกไ็ดก้ลุ่มจะไดล้ดตน้ทุนลงอีกหน่อย 

1 

5   สภาพการแข่งขัน 
 -Modern Trade ทั้งหลายจะตอ้งบงัคบัใหจ้าํหน่ายสินคา้ในทอ้งถ่ิน 10-30% 5 4.46 
6 การรวมกลุ่ม   
 -หน่วยงานท่ีดูแลดา้นสินคา้ผูผ้ลิตโอทอ๊ป ควรมีการแนะนาํหรือรวมกลุ่มฝ่าย

ป

5. 6 
การตลาดจดัการตลาดใหก้บัสินคา้โอทอ๊ป เหมือนนกัธุรกิจของบริษทัฝ่าย
การตลาดโดยเฉพาะในจงัหวดั อาํเภอและมีการประชาสมัพนัธ์สินคา้โอทอ๊
ใหม้ากข้ึนเห็นคุณค่าของโอทอ๊ป 

6 3

7   -การพฒันามาตรฐาน 
 -ควรมีการส่งเสริมใหผู้ผ้ลิตมีการจดัการพฒันาสินคา้และแพค็เกจของตนเอง 3. 7 

ใหถึ้งระดบั   5 ดาวเพื่อเป็นมาตรฐานของการส่งออกไปต่างประเทศ เพราะวา่
ผูผ้ลิตบางรายไม่มีเงินทุนและความรู้นอ้ยจึงตอ้งการความรู้และการสนบัสนุน
จากโครงการ 

4 5

8 จัดจําหน่าย 
ระกอบการตวัจริงเสียงจริงออกมานาํเสนอสินคา้

 

3 2.68 การตลาด -การ
-ควรใหก้ารสนบัสนุนใหผู้ป้
ตวัเอง กลา้ท่ีจะออกมาจาํหน่ายสินคา้ดว้ยตวัเอง เพื่อจะไดเ้ป็นการลองทาํตลาด
รู้เร่ืองตลาดเอง สร้างเสริมประสบการณ์เอง จะไดรู้้วา่ควรปรับปรุงกลยทุธ์ดา้น 
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2. ข้อเสนอแนะ  (ต่อ)                                                                                                                                               
             

ความถ่ี ร้อยละ 
                                                                                                                       

ท่ี ปัญหา 
 ใด เช่น ดา้นราคา   

9   สถานทีจั่ดจําหน่าย   
 -ควรมีการจดัสถานท่ีจาํหน่ายสินคา้ใหม้ากข้ึน 5. 6 6 3
 -ตอ้งผลิตใหไ้ดจ้าํนวนมาก จึงจะแกปั้ญหา การขายตอ้งดี คุณภาพตอ้งดี 

องเราทนัสมยัแบบตอ้งตรงกบัความตอ้งการของตลาดของแต่ละชุมชนเพราะข
เร่ขายทุกๆจงัหวดั 

3 2.68 

 ุน ตน้ทุน การตลาดและจดัแสดงสินคา้เพื่อจาํหน่ายทั้ง 5 4.46 -ควรใหรั้ฐบาลสนบัสน
4 ภาคพร้อมกนัใหบ่้อยข้ึนเพื่อผูบ้ริโภคจะไดรู้้จกัและคุน้เคยกบัผลิตภณัฑ ์  
โอทอ๊ปใหม้ากยิง่ข้ึน 

  

 คา้ในระยะการขนส่งใกล้ๆ ใหไ้ดจ้าํนวนมาก จะทาํให้ 4 3.57 -ควรมีการจาํหน่ายสิน
เสียค่าใชจ่้ายในการขนส่งนอ้ยลง 

 มากกวา่น้ีหาช่องทางประชาสมัพนัธ์ใหก้บั 2 1.78 -ควรใหรั้ฐบาลหนัมาสนใจพวกเรา
พวกเรามากกวา่น้ีอยา่งจริงจงั   

 กเรามากกวา่น้ีหาช่องทางประชาสมัพนัธ์ใหก้บั 1.78 -ควรใหรั้ฐบาลหนัมาสนใจพว
พวกเรามากกวา่น้ีอยา่งจริงจงั 

2 
  

 ารประชาสมัพนัธ์ใหม้ากท่ีสุด 2. 8 -ภาครัฐตอ้งสนบัสนุนในเร่ืองก 3 6
 -ควรใหรั้ฐบาลส่งเสริมโอท๊อปใหม้ากกวา่ท่ีเป็นอยูทุ่กวนัน้ียอดขายโอทอ๊ปท่ี

เมืองทองงวดน้ีภาพโดยรวมลดลงมากแม่คา้บ่นกนัทุกคนโดยเฉพาะพวกท่ีมา
ทางไกลขาดทุนตามๆกนัไปถว้นหนา้ 

4 3.57 

10 

า้โอทอ๊ปในกรุงเทพหรือศูนยก์ารคา้ตลาดโอทอ๊ป
่

  
1.78 

การสนับสนุนจากรัฐ 
-ควรจดัตั้งศูนยร์วมสินค
เพื่อท่ีลูกคา้ทั้งในและต่างประเทศไดเ้ลือกซ้ือสินคา้ตามท่ีตอ้งการไดโ้ดยไม
ตอ้งไปท่ีกลุ่มโอทอ๊ป แต่ละจงัหวดั และเป็นศูนยร์วมรวบรวมขนบธรรมเนียม
ของแต่ละภาคไวท่ี้เดียวกนั 

2 
  

 นัธ์และจดัแสดงขายสินคา้ในสถานท่ีทุกคนไป 1 .89 -ควรใหท้างรัฐช่วยประชาสมัพ
ใชจ่้าย ซ้ือของบ่อยๆและทุกเทศกาลท่ีมีวนัหยดุติดต่อกนัหลายๆวนั   

 1.78 -ตอ้งการใหมี้การประชาสมัพนัธ์ข่าวสารใหม้ากกวา่น้ี 2 
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2. ข้อเสนอแนะ  (ต่อ)    
                                                                                                                                    

ความถ่ี ร้อยละ ท่ี ปัญหา 
 -หน่วยงานราชการเป็นแกนสนบัสน ณัฑโ์อทอ๊ป ตอ้งมาสนบัสนุนุนผลิตภ

แบบเป็นระบบ ไม่ควรเลือกบุคคลและผลิตภณัฑก์ารทาํงานเป็นไปแบบไม่
สมดุล ไม่เขา้ใจปัญหา 

3 
 

2.68 

11   การสนับสนุนจากรัฐ 
 -รัฐบาลควรช่วยในดา้นการตลาดใหม้ากกวา่ท่ีผา่นมา ควรมีแผนยทุธศาสตร์ 1. 8 

ระดบัชาติ 
2 7

 ริมสินคา้โอทอ๊ปหรือประชาสมัพนัธ์ของส่วนราชการใหม้ากกวา่น้ี 2 1.78 -น่าจะส่งเส
และจดัสถานท่ีหรือพื้นท่ีคา้ขายใหม้ากกวา่น้ี   

 จนถึงจงัหวดัควรมีการอบรม 2.68 -หน่วยงานควรใหก้ารสนบัสนุนตั้งแต่ อ.บ.ต. 
พฒันาฝีมือ การผลิต การตลาด ปีละ 2-3 คร้ัง แนะนาํแหล่งวตัถุดิบ วตัถุ
ทดแทน 

3 
  

 ี่จะตอ้งปรับปรุงแนวคิดใหม่ เพือ่การบริหารท่ีโปร่งใส และทาํขอ้มูล 1 .89 -เจา้หนา้ท
ใหต้รงตามความจริง  

 ร้ังสาํหรับสินคา้โอทอ๊ป และมีมาตรฐานแบบสินคา้ 2 1.78 -ควรจดังานใหมี้บ่อยค
ทอ้งถ่ิน 

 ยตลาดใหม่มีความมัน่คงมาก 1 .89 -ควรขยา
 -ควรใหรั้ฐบาล สนบัสนุนโอทอ๊ป อยา่งจริงจงั 1 .89 
 -ควรแนะนาํใหช้าวบา้นไดรู้้เร่ืองการตลาดอยา่งกวา้งขวางข้ึน  1 .89 
 -ควรช่วยส่งเสริมเป็นสินคา้ท่ีกวา้งขวางกวา่น้ีกจ็ะดี 1 .89 
 -หน่วยงานราชการควรจะสนบัสนุนกลุ่มชุมชนใหมี้โอกาสมากกวา่หา้งร้าน 

บริษทั  
1 .89 

 วรไดค้วามสาํคญัต่อผลิตภณัฑโ์อทอ๊ปมากกวา่น้ีร่วมถึงหน่วยงาน
่

1 .89 -รัฐบาลค
ต่างๆท่ีเก่ียวกบัโอทอ๊ปการทาํงานราชการเหมือนบงัหนา้พอไดห้น่าย แลว้ไม
สานต่อปล่อยลอยแพ 

  

 เงินทุน การตลาดมากกวา่น้ี 1 .89 -ควรใหก้ารสนบัสนุน
 -ควรจดักลุ่มอาชีพ และเนน้เป็นการเฉพาะเดินไปดว้ยกนั 1 .89 
 -ควรส่งเสริมหรือสนบัสนุนสินคา้โอทอ๊ป สู่แหล่งท่องเท่ียว   
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2. ข้อเสนอแนะ  (ต่อ)    
                                                                                                                                    

ความถ่ี ร้อยละ ท่ี ปัญหา 
12 ปัญหาอืน่ๆ    
 -ถา้รัฐบาลศึกษาโอทอ๊ปและทาํจริงกค็งไดผ้ล 2 1.78 
 -ควรจะช่วยสร้างค่านิยมใหก้บัเดก็และเยาวชนไทยใหมี้จิตอนุรักษนิ์ยมและช่ืน

ณัฑท่ี์
ชมความสามารถของคนไทย ภูมิปัญญาไทยใหม้ากข้ึนและสนบัสนุน
ผูป้ระกอบการท่ีมีความคิดริเร่ิมสร้างสรรคใ์หส้ามารถแข่งขนักบัผลิตภ
นาํมาจากต่างประเทศ 

4 3.57 

 
 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ (ผู้ประกอบการผลติภัณฑ์ชุมชนและท้องถ่ิน) 

ราะห์ ดงัน้ี 

 “คุณค่า สู่มูลค่า” ช่วยให้

 
  ดงันั้นในการวิจยัคร้ังน้ีมีผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั ประกอบดว้ยผูมี้ส่วนไดส่้วนเสีย (Stakeholder) ท่ี

เก่ียวขอ้งทั้งภาครัฐ เอกชนและผูป้ระกอบการผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน ท่ีศึกษาเจาะลึก ทั้ง 12 แห่ง 

2.
                จากการสมัภาษณ์ระดบัลึก ผูใ้หข้อ้มูลหลกั จาํนวน 16 คน ซ่ึงมี ผลการวิเค
ส่วนที ่1 สภาพการและปัญหาการดําเนินการของผลติภัณฑ์ชุมชนและท้องถ่ิน(โอท๊อป)  
              1.1 สภาพการรวมของวสิาหกจิชุมชนและท้องถ่ินในจังหวดัราชบุรี 
              ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน เป็นภูมิปัญญาทอ้งถ่ินของชุมชนท่ี นาํ
เศรษฐกิจของชุมชนมีความเขม้แขง็และนาํของท่ีมีอยูใ่นชุมชนสร้างมูลค่าให้เกิดประโยชน์ ซ่ึงจงัหวดั
ราชบุรี เป็นแหล่งรวมภูมิปัญญาท่ีหลากหลาย ในการสร้างผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ิน ถึง 1,205 
รายการ มีผูป้ระกอบการถึง 918 คน มีผลิตภณัฑ์ท่ีหลากหลาย และมีการจดัการความรู้ ตั้งแต่ปี 2549 
ดงัท่ีคุณธวชัชยั หวัหนา้กลุ่มงานพฒันาผลิตภณัฑ ์สาํนกังานพฒันาชุมชนจงัหวดัราชบุรี กล่าววา่  
 

               “โอท๊อปของจังหวดัราชบุรีมีหลากหลายมาก และทาํช่ือเสียงให้กับจังหวีด
ราชบุรีมากมาย ซ่ึงทางพฒันาชุมชน กล่าวว่า มีผลิตภณัฑ ์โอท๊อป มากว่า 100 ผลิตภณัฑ์
ข้ึนไป ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑจ์ากเถาวลัยแ์ดง นํ้ าออ้ย (พลาสเจอร์ไรต)์ เบญจรงค ์ผา้ทอ (ลาย
จก) ผลิตภณัฑไ์มต้าล ตุก๊ตาผา้ หวัไชโป๊ ขนมงา และเทียนหอม เป็นตน้ โดยนาํเสนอใหท่ี้
ประชุม เช่ือมโยงกบัวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม  จากขอ้มูลของพฒันาชุมชน กล่าว
ว่า จงัหวดัราชบุรี มีเครือข่ายองคค์วามรู้ชุมชน มุ่งสู่การเป็น Knowledge Based OTOP 
(KBO) ปี 2549 เป็นจุดนาํร่องภาคกลาง  เป้าหมายการดาํเนินการเนน้ดา้นผูป้ระกอบการ 
ดา้นผูบ้ริโภค และภาครัฐ” 
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พบว่า มีจุดเด่นแตกต่างกนัไป ซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็นผูน้าํกลุ่มหรือประธานกลุ่มทั้งหมด ไดรั้บรางวลั 
OTOP /มอก./อย./GMP/ UNESCO และเป็นศูนยก์ารเรียนรู้ในชุมชน ศูนย ์กศน. และศูนยถ่์ายทอด
เทคโนโลยี ทุกกลุ่มจะเป็นกลุ่มท่ีมีความเขม้แขง็ มีการรวมกลุ่มและเครือข่าย รวมถึงการประกอบการ
ตามแนวทางปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง ดงัแผนภูมิท่ี 19  
 
 

 

             

              แผนภูมิท่ี 19 ภ พร ฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินท่ีศึกษา 

งผลิตภณัฑร์องเทา้หนงั ไดมี้
ารดาํเนินการ โดยการกระจายในชุมชน เพื่อผลิตในแบบกลุ่ม ดงัท่ีคุณ รุ่งรัศมี ประธานกลุ่มอาํเภอ

รณ์ยงัไง คือวาแตสร้างกลุมมาแรกๆก 10
คนในหมู่บา้น เวลาเขาออกมาทาํงานส่วนหน่ึงของชุมชนให้กบัชุมชนหักคู่ละ 5 บาท

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
                
  า วมของผลิตภณั
 
   การดาํเนินการของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน ในภาพรวมขอ
ก
บา้นโป่ง และประธานกลุ่มรองเทา้แตะหนงั กล่าววา่  
 

          “ส่วนรองเทา้หนงัแทถ้ามว่ามนัเป็นสหก ่ ่ ่ ็

ผลติภัณฑ์
ชุมชนและ
ท้องถิ่น 

โคนมซอนตา้ 

รองเทา้หนงัแท ้

สร้อยสแตนเลส

ลาดบวัขาว 

ดอนแร่

เคร่ืองป้ันดินเผา 

เล้ียงกุง้คุณภาพ 

ผา้เขียนลายทอง

ผา้จกคูบวั 

ผลิต ลภณัฑไ์มต้า

ตุก๊ตาผา้ 

โอท๊อป 5 ดาว/อย./GMP/สหกรณ์พอเพียง 

โอท๊อป 4 ดาว เนน้คุณภาพ  

โอท๊อป 4 ดาว /เครือข่ายหมู่บา้น/แบบสหกรณ์ 

โอท๊อป ดาว/อย. มี 30 ผลิตภณัฑ/์ศนูยก์ารเรียนร5 ู ้ 

โอท๊อป 4 ดาว /ศนูยก์ารเรียนรู้ 

โอท๊อป 4 ดาว/ศนูยก์ารเรียนรู้ 

GMP รายแรก /ศูนยก์ารเรียนรู้/เลขาหอการคา้ฯ 

โอท๊อป 4 ดาว/ ศนูยก์ารเรียนรู้ 

โอท๊อป 4 ดาว/อนุรักษภ์มิูปัญญา 

โอท๊อป 5 ดาว3 ปีซอ้น/ศนูยก์ารเรียนรู้/ประธาน

โอท๊อป 4 ดาว /มอก./ศนูยเ์รียนรู้/กศน. 

ป
ร
ะ
ธ
า
น
ก
ลุ่
ม 

เกษตรอินทรีย ์ ศนูยเ์รียนรู้/ศนูยถ์่ายทอดเทคโนโลย/ีหมู่บา้นพอเพียง 
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ปลายปี จากท่ีเรามีโรงงานคือแคบ ตอนน้ีเราก็กระจายในชุมชนมีรับไป 100 คู่ก็กระจาย
ของเขา วตัถุดิบเราไม่ไดเ้อามาจากท่ีอ่ืนเพราะจงัหวดัราชบุรีมีเยอะ เราแค่คนในชุมชนอยู่
ในบา้น คร่ึงปีมาทีคณะกรรมการหรือคนท่ีลงมา มีปัญหาอะไรก็มาก็คุยกนั แต่ถา้สมาชิก
บอกวา่อยากเอาแต่รุ่นผูห้ญิงเรากต็ั้งข้ึนมาอีกกลุ่มหน่ึง”   
      และกล่าวเสริมอีกวา่ “สภาพการปัจจุบนัท่ีทาํรองเทา้เน่ีย   ดีข้ึนนะปีน้ี ปีท่ีแลว้แย ่แต่ปีน้ี
ายได ้ไดอ้อเดอร์มาเยอะ”   

          ดีข้ึน  
ขายกข็

ือเกษตรกร รวมกลุ่ม สร้างพนัธมิตรกบัสหกรณ์โคนมหนองโพ ซ่ึง

“สหกรณ์เลก็ๆ จุดมุ่งหมายท่ีเราตั้งใจทาํคือ ตั้งใจให้สามารถยืนอยูโ่ดยขาของตนเอง 
เดิมทีหมู่บา้นผมเป็นท่ีเปิดใหม่อยูจ่นมีแถวบา้นท่ียา้ยมาแถวภูมิภาคเหนือร่องใตม้ารวมกนั
แลว้

 
 บวัขาว นบัเป็นกลุ่มผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินท่ีมีความเขม้แขง็และเป็น
น้แบบของการดาํเนินการท่ีมีความหลากหลาย มีจุดเด่นทั้งการผลิต การตลาด และสามารถพึ่งตนเอง

ได ้ดงัท่ี คุณพชัรา ประธานกลุ่มสตรีลาดบวัขาว กล่าววา่  
 

   ในส่วนของสหกรณ์โคนมซอนตา้ ไดมี้การดาํเนินการท่ีสามารถยืนอยูไ่ดด้ว้ยตนเอง จากการ
พฒันาจากการเล้ียงววั เพ่ือช่วยเหล
เป็นสหกรณ์ขนาดใหญ่ จนสามารถสร้างตราของตนเองได ้ดงัท่ีคุณวรนพ ผูจ้ดัการโคนมซอนตา้ กล่าว
วา่  
 

ก็คิดว่าอาชีพท่ีน่าเหมาะสมท่ีสุดเหมาะกบัสภาพพ้ืนดินและสภาพแวดลอ้ม การปลูก
ผกัหรือดา้นเกษตรกรรม โดยไดรั้บความช่วยเหลือจกต่างประเทศหลายหน่วยงานและ
สร้างบุคลากรไปดูงานเก่ียวกบัการเล้ียงโคนมนิวซีแลนด ์ออสเตรเลียและบางประเทศใน
ยโุรป เม่ือกลบัมาก็เร่ิมคดัเลือกววั สกดัจากนํ้ านมวนัละไม่ถึง100 ปัจจุบนัก็พฒันาข้ึนเป็น
ลาํดบั เราเนน้คุณภาพมากกว่าปริมาณสมาชิกจริงๆแลว้ปริมาณสมาชิกจากหลายๆอาํเภอ
หมู่บา้น จงัหวดัราชบุรีเป็นจงัหวดัหน่ึงท่ีมีเกษตรแลว้สามารถผลิตนํ้านมไดเ้ป็นลาํดบัตน้ๆ 
เพราะฉะนั้นเห็นว่าปริมาณรับนํ้ านมมากเกินหว่าท่ีจะบริโภคในจงัหวดั วิธีท่ีจะอยูร่อดคือ
สร้างตลาดท่ีอยู่ภายนอกจงัหวดั สร้างรากฐานตลาดท่ีมัง่คง ปัจจุบนัแน่นอนว่าถา้ไปแข่ง
กบัตลาดใหญ่ๆเช่น ฮ่องกง ซ่ึงปริมาณนมวนัละ 230 ตนั วิธีท่ีอยูร่อดคือพนัธมิตรหรือตก
ลงแบ่งตลาดกนั ตลาดส่วนหนองโพมีอยูเ่ราก็ไม่ไปรบกวน และไม่ใชน้โยบายย ํ้าราคาคือ
พยายามขายไดสู้งท่ีสุดเพ่ือให้คุมค่าใชจ่้ายทุกๆปี เช่น ฝ่ายหนองโพจะเนน้การตลาดชาติ 
นมโรงเรียนและนมพาณิชย  ์เราก็ไปเน้นส่วนนมโรงเรียนเอกชน สร้างแบรนด์ท่ีเป็น
มาตรฐานคุณภาพ” 

  ส่วนกลุ่มสตรีลาด
ต
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           “ดิฉนัเป็นประธานกลุ่มสตรีลาดบวัขาว ทัว่ไปกลุ่มจะแบ่งเป็น 2 โซน โซนแรกดา้น
อาหาร โซนสองดา้นส่ิงประดิษฐ์ท่ีดูแลอยู่อาหารคือมีวางจาํหน่าย 32 จงัหวดัในประเทศ
ไทยและอีก 3 ประเทศเพ่ือนบา้นก็คือแล่งเรียนรู้ศึกษาจงัหวดัราชบุรีมีความเขม็แขง็ดา้น
อาชีพ การรวมตวัและการทาํตลาด เพราะว่าการประดิษฐ์ทาํให้เรามีความเขม้แขง็กา้วมา

 
  ๆ ได้
ปรับเป งงาน
มาเป็น า่  

 

ิถีความเป็นอยู่พื้นท่ี
ชนบท เรามองวา่ลูกคา้คือพระเจา้แนวคิดของทุนนิยม เรามาอยูใ่นปัจจุบนัลูกคา้คือหุน้ของ

 
 ยเอา
อุปกร
เพื่อให ะธานกลุ่มเคร่ืองป้ันดินเผาเถาวลัยแ์ดง กล่าววา่  

-70% 

ตรงน้ีได้ จะมีชาวบ้านมาทาํท่ีกลุ่มด้วยและเครือข่ายท่ีเรามาสอนงาน ทาํธุรกิจแบบ
เช่ือมโยงเครือข่ายในจงัหวดั อาหารเป็นแปรรูปกลว้ยเอาวตัถุดิบท่ีมีในชุมชนเพิ่มมูลค่า
มากข้ึน ส่วนดา้นงานประดิษฐ์ปลูกผา้ไหมเอาแนวคิดส่ิงท่ีมีในจงัหวดัมาเป็นเอกลกัษณ์
และเพิ่มมูลค่า มานุ่งผา้ไหมวางจาํหน่ายลูกละ 500 บาท เราทาํส่ิงท่ีเป็นเอกลกัษณ์ของ
ชุมชนและเพิ่มมูลค่าได ้ส่วนท่ีวางแคตตาลอ๊คเซเวน่ คือ ท่ีเราทาํตวัยอดถา้ทาํทุนอยา่งเดียว
บางทีไม่ได ้สถานท่ีเรากมี็เยอะเลยผลิตผลิตภณัฑต์วัอ่ืนเขา้มา” 

  ส่วนประธานกลุ่มผลิตอุปกรณ์รถยนต์ดอนแร่ ท่ีผลิตอุปกรณ์รถยนต์และสินคา้อ่ืน
ล่ียนกระบวนทศัน์ วิธีคิดในการผลิตในระบบทุนนิยม ท่ีไดผ้ลิตภณัฑต์นเองจากผูจ้ดัการโร
กลุ่มอาชีพผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน ดงัท่ี คุณสุรินทร์ กล่าวว

 

         “ในสภาพการปัจจุบนัท่ีดูแลอยู่ เราผลิตจาํนวนมาก กาํไรต่อหน่วยน้อยมาก ส่ิงท่ี
ปรับเปล่ียนคือปัจจุบนัเราผลิตจาํนวนนอ้ย กาํไรต่อหน่วยเพ่ิมข้ึน มองว่าถา้เราทาํจาํนวน
เยอะ คนท่ีบา้นว่าน่าจะทาํเชิงอุตสาหกรรม มนัไม่เหมาะสําหรับว

เรา ก่อนนั้นเราผลิตอุปกรณ์ประดบัยานยนตอ์ย่างเดียวทั้งท่ีพื้นท่ีเราเองมีในเชิงอนุรักษ ์
หรือว่าพืชผกัสินคา้เกษตร ปัจจุบนัเปล่ียนไปจากเชิงเดียวเป็นผสมผสานหลายตวัของใน
ชุมชนท่ีมีอยู่ คาํว่ารวมกันผลิต ไม่เคยประสบความสําเร็จในสภาพท่ีเป็นของเท็จจริง 
เพราะว่ารวมการผลิตปัญหาท่ีเกิดข้ึนก็คือเมืองไทยเก่งทุกคนมนัไปไม่รอด ปัจจุบนัท่ีเรา
ทาํแยกกนัผลิตรวมเป็นหน่ึงพลงั” 

 ส่วนผลิตภัณฑ์ชุมชนและท้องถ่ินเคร่ืองป้ันดินเผา ได้ประยุกต์เคร่ืองป้ันดินเผา โด
ณ์ต่างๆเช่น เถาวลัยแ์ดง มาพฒันาสร้างมูลค่าเพ่ิม สร้างความแตกต่าง และมีวิธีการดาํเนินการ
ส้ามารถอยูร่อดได ้ดงัท่ีคุณสลดั ปร

 

           “เคร่ืองป้ันดินเผาราชบุรีอย่างท่ีทราบกนัว่า มีช่ือเสียงดว้ย อุปกรณ์หรือกระถาง
ตน้ไม ้ทัว่ไปท่ีเป็นเซรามิค ส่วนของบริษทัท่ีทาํตดัเศรษฐกิจพอเพียงแลว้ตดัแรงการผลิต
ว่าจะเนน้ผลิตพฒันาจะเนน้การส่งออกต่างประเทศถา้คิดเป็นเปอร์เซ็นตคิ์ดเป็น 60
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ในประเทศก็ 30-40 % ปัจจุบนัราคาวตัถุดิบ การรวมตวั    ยงัไม่ระบุเจาะจงไป ไม่ชดัเจน

          อาํเภอบางแพ ในภาพรวมการผลิตยงัมีปัญหาของ
โรคระบาดอย  กล่าววา่  

  มํ่าเสมอ เร่ืองของโรคอะไรต่างๆตอนน้ีกส็งบลง เร่ือง

รครับ” 

          สภาพการ
ของผล ชุ์มชนและทอ้งถ่ิน 
งัท  กล่าวถึงปัญหาวิกฤติวา่  

 

ึง 15000 ถามว่าลดมา
หม่ืนกว่าแลว้ผูป้ระกอบอยา่งผมจะทาํอยา่งไร เงินหมุนเวียนผมตอ้งใช ้ 25000-27000 ทุก

เวลาขายสินคา้เจา้ใดเจา้หน่ึงขายสินคา้ตํ่ากว่าราคาไป ลูกคา้ก็จะซ้ือเจา้เดียวแมสิ้นคา้จะ
ขายเหมือนหรือไม่เหมือนกนั ดงันั้นรายอ่ืนก็ไม่สามารถอยู่ได ้เราตอ้งมองถึงตลาดใน
ประเทศ ตอ้งกลบัมาเนน้ตลาดในประเทศเพื่อให้ตลาดอยูร่อด ลดตน้ทุนการผลิต กระจาย
เงินตามเครือข่ายพอสินคา้มีราคาใกลก้นั เราตอ้งพฒันาผลิตภณัฑ์ ตอ้งให้แตกต่างโดย
ส้ินเชิง ถา้เหมือนกนัหมดก็ขายไม่ไดเ้หมือนกนับริษทัเองขายเถาวลัยแ์ดงดว้ยเอาเถาวลัย์
แดงไปผลิตเป็นเค ร่ืองเฟอร์นิ เจอร์  ปลูกกระถาง  เพื่ อให้ เ กิดความแตกต่างใน
เคร่ืองป้ันดินเผาราชบุรี ปัญหาคือว่าในส่วนของคา้ปลีกคา้ส่งผูข้ายรายอ่ืนเขาก็ไปรับ
กระถางจงัหวดัอ่ืนมาขายจงัหวดัเรา ราคาไม่สามารถควบคุมไดอ้ยูแ่ลว้ ถึงจะดีไซน์มาอนั
นั้นจุดหน่ึงเป็นปัญหากบัผูผ้ลิตหลายๆราย” 
 

1.2 สภาพปัญหาของผลติภัณฑ์ชุมชนและท้องถ่ิน 
1. ปัญหาการผลติ โรคระบาด 

            ในส่วนของการเล้ียงกุง้คุณภาพของ 
ูบ่า้ง ดงัท่ีคุณประกอบ ประธานกลุ่มเล้ียงกุง้คุณภาพ

 

                 “ทุกวนัน้ีกป็กติ กย็งัเล้ียงไดส้
ของการตลาดตอนน้ีกถื็อวา่น่ิงดีครับ ไม่มีปัญหาอะไรครับ  ปีท่ีแลว้ยงัมีครับ เร่ืองโรค
ระบาดยงัเขา้มาพอสมควร เราเลยตอ้งปรับระบบในการเล้ียงพอสมคว

 

2. ปัญหาวกิฤติเศรษฐกจิ 
            ในส่วนของผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ิน ท่ีผลิตสร้อยสแตนเลส ไดก้ล่าวถึง
จากวิกฤติเศรษฐกิจฟองสบู่แตกเม่ือ ปี 2538 ส่งผลกระทบไปทัว่ทุกผลิตภณัฑ

ด ี่   คุณพนม ประธานกลุ่มผลิตสร้อยสแตนเลส

             “โครงการทุกส่ิงอยา่งเหมือนกนัหมด ข้ึนกบัตลาดไม่ดี อยากจะรู้ว่าไม่ดีเพราะอะไร 
ทุกคนคงก็รู้ไม่ตอ้งอธิบาย ผมมียี่ป้ัวในกรุงเทพ 4 เจา้ตอ้งส่งทุกวนัองัคารเดือนละ 4 เท่ียว 
เด๋ียวน้ียีป้ั่ว4 เจา้ ปกติอาทิตยห์น่ึงจะส่ง 50,000-60,000 ตอนน้ีลดลงถ

อยา่งทาํบญัชีไวเ้รียบร้อย  ถามวา่ผมจะแกไ้ขยงัไงไดอ้าทิตยล์ะ10,000กว่าบาท คงไม่ใชว้ิธี
ว่าเอามาขาย OTOP ผมรู้ว่าผมจะไดทุ้กอาํเภอในประเทศ ซ้ือเพราะอะไรเพราะผมขายถูก 
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เราทาํเองขายไดถ้า้เราไม่ทาํเองหมดสิทธ์ิ ทุกจงัหวดัผมมีสิทธ์ิ เงินผมมีอยู่ทุกอาํเภอทุก
จงัหวดั สมยัก่อนฟองสบู่ปี 38 เศรษฐกิจตํ่าลดลง เจง้หมด”  

             3. ปัญหาการจัดจําหน่าย หรือการตลาด 
                นอกจากน้ียงักล่าวเสริมเพิ่มเติมในประเด็นปัญหาก

 

          
ารขาย OTOP อีกว่า “กลุ่มท่ี

เกิดจาก OTOP แต่เร่ิมแรกไม่ค่อยแขง็แรง ปัจจุบนัผมสู้มาตลอดโดยยดึเขา้หลกัเศรษฐกิจ
สมาชิกของผมคือใครผมรู้ว่าอยูใ่นฐานะ

  
เสริมถ ตลาด ความไม่มัน่คง ไม่ทราบขอ้มูลขา้วสารและการสนบัสนุนจากภาครัฐ
ว่า “ปั ุบนัภาครัฐไม่ต่อยอดให้ ตอ้งด้ินรนเอง  ไม่ค่อยทราบขอ้มูลข่าวสารจากหน่วยงานท่ี
เก่ียว

      กลุ่มผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ิน มีทั้งกลุ่มท่ีมีความเขม้แข็ง และกลุ่มท่ีมีความอ่อนแอ 
แต่ก ท อ ยงัขาดการดูแลจากภาครัฐอย่างจริง ดงัท่ีประธานสภาอุตสาหกรรมกล่าวถึงเร่ืองน้ีว่า 
“ปัจจ กลุ่มน้ีใหม้ากเพราะเป็น
กลุ่มท่ีให

พอเพียงรึเปล่าผมไม่รู้นะครับ ตอ้งรู้ว่าผมคือใคร
อะไร ตอ้งหารายไดใ้ห้เพียงพอตอ้งรู้ขอ้มูลของเขาดูแลครอบครัวเขายงัไงในกลุ่มชุมชน
ผมตอ้งรู้ขอ้มูลทุกคนจะใชย้งัไงจะกาํหนดงานให้งานผมกาํหนดเป็นค่าแรงคืองานเหมา
เป็นเงินเดือนลกัษณะว่าคือขยนัไดม้ากข้ีเกียจไดน้อ้ย  เวลาไม่จาํกดัเพราะงานผมเป็นงาน
ศิลปะ ว่างช่วงไหนทาํไดเ้ลย มีความรู้เร่ืองอ่ืนผสมดว้ย ตอ้งสู้ กลุ่มผม ตอนแรกไม่มีใคร
รู้จกัเลย ถา้ไม่สู้ไปไม่รอด แรกๆท่ีขายงานบางทีไปทุกเทศกาลบางงานต่อตา้นยาเสพติด 
เตะฟุตบอล ใหไ้ปใครขายผมกไ็ป คือ แรกๆสู้เลย ตอนน้ีมาลกัษณะงานรู้เลยว่าอนัน้ีใช่อนั
น้ีไม่ใช่ ตอ้งเลือกงานว่าไปแลว้ได้ตงัหรือไม่ สุดทา้ยตอ้งรู้ความเป็นไปของการเมือง 
ระบบเศรษฐกิจตอ้งระวงั พร้อมเสมอเปล่ียนตวัลกัษณะงานเพ่ิมผลิตภณัฑ์ ตอ้งมีการ
พฒันาเร่ือยๆ” 
 

   นอกจากน้ีประธานกลุ่มผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินของอาํเภอบา้นโป่งคุณรุ่ง ไดก้ล่าว
ึงปัญหาของการ
จจ
ขอ้ง ยงัไม่สามารถหาตลาดระบายสินคา้ได ้ไม่มีตลาดท่ีมัน่คง ขายไดบ้า้งไม่ไดบ้า้งลูกคา้ไม่

แน่นอน” 
           
              4. ปัญหาความอ่อนแอของกลุ่มและขาดการสนับสนุนจากภาครัฐ 

   
ลุ่ม ี่อ่อนแ
ุบนัยงัมีกลุ่มอาชีพท่ียงัอ่อนแอ ขาดวตัถุมีจริงในหลายๆดา้น รัฐควรจะดูแล

ญ่กวา่กลุ่มท่ีแขง็แรง”  
      ในส่วนของกลุ่มผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน ส่วนใหญ่ยงัไดส้รุปร่วมกนัในประเด็นของการ

ดาํเนินการวิสาหกิจชุมชน ท่ีสอดคลอ้งกนัใน 3 ประเด็น คือ 1) เงินทุน 2) การพฒันาสินคา้ และ3) 
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การต

หรั้ฐเขา้มาช่วย 

ดก้ล่าวเสริมถึงประเด็นปัญหาทางการเมืองท่ี
ชุ์มชนและทอ้งถ่ินเกิดปัญหา ทั้งการผลิต การ

จดัจาํหน

กิจชุมชน  เศรษฐกิจพอเพียงน่ีนะครับ  ท่ีจริง  ผมว่าเรามาพูดความจริงกนั

ด ่า   เวลาน่ีนะฮะ  เศรษฐกิจกาํลงัพงัพินาศ ทุกอยา่งท่ีเป็นแบบน้ีผมคิดว่ามนัเกิดจากมา

นให

          ขง็และอ่อนแอ             

ท่ีตอ้งการการสนบัสนุนเพื่อใหก้ารดาํเนินการไปสู่เป้าหมายความสาํเร็จ ทั้งการผลิต การตลาดหรือการ

่ วนที ่2 สภาพการแข่งขันทางการตลาดของผลติภัณฑ์ชุมชนและท้องถ่ิน  

่งขนัทางการตลาดทั้ง

ในระดบัต่างชาติ ระดบัชาติ ระดบัภูมิภาคและจงัหวดั ไดแ้ก่ 

ลาดหรือช่องทางการจดัจาํหน่าย รวมถึงการสนบัสนุนจากภาครัฐ ดงัท่ีคุณพนม ประธานกลุ่มผลิต
สร้อยสแตนเลส กล่าววา่ “วิสาหกิจชุมชนและ โอทอ๊ป ยงัขาดการสนบัสนุนจากรัฐ ในประเดน็ 
                   1.  เงินทุนในการดาํเนินการ 
                   2.  การพฒันาสินคา้ใหท้ดัเทียมต่างประเทศ 
                   3. การตลาดยงัไม่ค่อยมี ควรใ

  นอกจากน้ี ประธานกลุ่มผูเ้ล้ียงกุง้คุณภาพ ยงัไ
ส่งผลต่อเศรษฐกิจฐานรากของชุมชน ส่งผลใหผ้ลิตภณัฑ

่าย หรือการตลาด ดงัท่ีคุณประกอบ เลขาหอการคา้จงัหวดัราชบุรีหรือประธานกลุ่มผูเ้ล้ียงกุง้
คุณภาพ กล่าววา่     

   
          “เศรษฐ

ีกว

จากคนไม่ดีเท่าท่ีควร  ไม่ไดผ้ลกัดนัเศรษฐกิจไปเลย พดูไดว้า่สินคา้เราเวลาน้ีทุกคนเน่ียนะ 

ขายกนัไม่ออกเหตุเพราะเศรษฐกิจมนัไม่ดี  นะครับ  แลว้ปัญหาใหญ่ท่ีสุดคือ  มนัไม่มี

ผูบ้ริโภค ไม่มีผูใ้ชข้องท่ีเราผลิตข้ึนมา มนัจึงทาํให้เกิดปัญหาใหญ่อยา่งง้ี ปัญหาใหญ่ก็คือ  

ภาครัฐท่ีเขา้มาคร้ังก่อนท่ีจะเขา้OTOP หรือ  เศรษฐกิจในหมู่บา้นต่าง ๆอย่างเช่น  

เงินกองทุน เงินอะไรเน่ียนะครับ เม่ือเกิดการปฏิวติัเกิดข้ึนปุ๊บทุกอยา่งในน้ีโดนตดัไปหมด  

หายไปหมด  เน่ียแหละมนัคือเสน้เลือดเส้ ญ่ท่ีเราโดนตดั  ทุกอยา่งเวลาน้ี”   

      ดงัจะเห็นไดว้่า ผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ินต่างมีปัญหาในเร่ืองของความแ

หาช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยภาครัฐเขา้มาสนบัสนุนในเร่ืองต่างอยา่งจริงจงัและต่อเน่ือง 

 

ส

               จากการสัมภาษณ์ระดบัลึก พบว่า ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินมีการแข
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               2.1 สภาพการแข่งขันในยุคโลกาภิวตัน์ 

        สภาพการแข่งขนัของโลกธุรกิจในยคุโลกาภิวตัน์ มิอาจจะหลีกหนีไปได ้ผลิตภณัฑชุ์มชน
นีไม่พน้กบัการแข่งขนัในการดาํเนินการทั้งการผลิต 

การตลาด และอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้งแต่ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินตอ้งแข่งขนัทางการตลาด เพื่อใหอ้ยูร่อด
ด ้ขายไ

ลาย ส่ิงหน่ึงเน่ียท่ีผมคิดถึงเน่ียก่อนน้ีไม่ไดคิ้ดถึงเลย ผม
าํพวงมาลยัอย่างเดียว ผมไปไหนก็ทาํงานไม่มีใครทาํผมทาํคนเดียวในประเทศ คือคิด

 
          ่งมี

ศกัยภ หลายผลิตภณัฑ์

  เพิ่มผลผลิตตั้งโรงงาน     

ใหม่ ๆ  แต่ว่าเราไม่สามารถทาํการตลาดไดด้ว้ยตนเองเราตอ้งฝากการตลาดไวก้บัคนอ่ืน 

                     นระดบัภูมิภาค  ในผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินก็มีการแข่งขนักนัใน

หลายผ หนงั ก็มีเช่นกนั ดงัท่ีคุณรุ่ง ประธานกลุ่มรองเทา้แตะ

หนงั กล่าววา่  

และทอ้งถ่ินซ่ึงเป็นเศรษฐกิจของชุมชน คงหลีกห

ไ ด ้ดงัท่ีคุณสุรินทร์ ประธานกลุ่มผลิตอุปกรณ์รถยนตแ์ละผลิตภณัฑอ่ื์นๆ ไดก้ล่าวถึง โลกในยคุ
การแข่งขนัและการสร้างมาตรฐาน วา่  
           

          “โลกาวิวฒัน์ มนัตอ้งกบัโลกภายนอก ท่ีน้ีผมทาํตรงน้ีเน่ีย ถามผมว่าทาํไมถึงทาํ
พวงมาลยั ผา้จกอะไรท่ีมนัหลากห
ท
อยา่งนั้นเลยนะ ...เขาก็เหมือนกบัโลกาวิวฒัน์ตามเรามา มนัไม่ไดอ้ยูต่รงโน่น ถึงตรงโนน้ 
ถึงตรงโนน้ถึงจะทาํอะไรระบบ ISOไวก้จ็ริงแต่ระบบ ISOมนัแค่เป็นตวัอกัษร” 

      การแข่งขนักนัในประเทศแลว้ยงัมีการแข่งขนัระหว่างประเทศทั้งจีน เวียดนาม ท่ีคู่แข

าพ ค่าแรงท่ีถูก จึงทาํให้การจดัจาํหน่ายส่งผลกระทบกบัของไทย โดยเฉพาะ

ชุมชนและทอ้งถ่ิน ดงัท่ีคุณช่ืนจิตร ประธานสภาอุตสาหกรรม กล่าววา่  

 

          “เราตั้งอยูใ่นความประมาท  เม่ือมีออร์เดอร์มาเยอะเราก็ผลิต

อย่างเราสามารถผลิตเส้ือไดแ้ต่เราไม่มีแบรนดข์องเราไม่มียี่ห้อของเราเราตอ้งใชย้ี่ห้ออ่ืน 

พอเขาใช้ยี่ห้อน้ีแลว้เน่ีย เม่ือเขามีแหล่งการผลิตท่ีถูกกว่าเขาก็เลือกในแหล่งการผลิต 

ตอนน้ีคู่แข่งของเรา  จีน  เวียดนาม เวียดนามเป็นคู่แข่งท่ีน่ากลวัมากนะค่ะรวมถึงเร่ือง

อาหารดว้ยนะค่ะ” 

    2.2 การแข่งขันในระดับภูมิภาค 

การแข่งขนัใ

ลิตภณัฑ ์อยา่งกรณีของรองเทา้แตะ
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          “แลว้ถา้เป็นกรณีอยา่งน้ีเห็น โอท๊อป รองเทา้เน่ีย  ทางอีสาน  ทางอะไรก็มีเยอะแยะ  
แลว้มนัแข่งกนั  มนัตีกนัมั้ย  ตีตราอะไรอยา่งเง้ีย ?? … มนัคนละอยา่งกนั  คนท่ีข้ึนเมือง
ทองฮะ  รองเทา้ยาวเลย  ติดกนัไป  ราชบุรี  นครปฐม ภาคอีสานเน่ีย  มีหมด ลูกคา้เน่ีย เขา
จะฉลาดมากเลย  สมยัน้ี เขาจะเดินดูเลยใครเรียบร้อย  ยีห่อ้น้ีเราก็เคยซ้ือ  จงัหวดัน้ี  อาํเภอ

          วดัก็
สามาร องคา้
ปลีกค ดัอ่ืนมาขายจงัหวดัเรา ราคาไม่สามารถควบคุมไดอ้ยู่
แลว้ ถ ะดีไซน์มาอนันั้นจุดหน่ึงเป็นปัญหากบัผูผ้ลิตหลายๆราย” 

 
คยงัเน้นเร่ืองของตราสินคา้ เป็นส่ิง

สาํคญั งั กล่าววา่  
 

่ฮาซาร์ดใส่แลว้มนัสบายนะ  มนั
อะไรยงัเง้ีย  ก็เหมือนรองเทา้ของจรัส ชู เคา้ใส่เขา้ไปป๊ึบใส่สบายแลว้ก็ทนนะ  รู้สึกไม่ได้

            ถา้

คู่แข่งเ ุดนั้น

ไม่ให้ งท่ี เขาไม่ได้

ท

น้ี  อาํนาจเจริญ โอ่ ยิง่ขายยิง่เป็นอยา่งน้ี” 
  

      กรณีของเคร่ืองป้ันดินเผาของราชบุรีมีการแข่งขนักนัในแต่ละภูมิภาค เพราะหลายๆจงัห
ถทาํได ้ดงัท่ีคุณพงษศ์กัด์ิ ประธานกลุ่มเคร่ืองป้ันดินเผา กล่าวว่า “ปัญหาคือว่าในส่วนข
ส่งผูข้ายรายอ่ืนเขาก็ไปรับกระถางจงัหวา้
ึงจ
    2.3 การแข่งขันในการใช้วสัดุทีมี่คุณภาพ 

                     ในส่วนของการแข่งขนัทางการตลาด ตอ้งมีการเนน้เร่ืองของคุณภาพ วสัดุท่ีใช ้การผลิต
เพื่อสร้างความไวว้างใจให้ลูกคา้หรือผูบ้ริโภค นอกจากน้ีผูบ้ริโภ

 ดงัท่ีคุณรุ่ง ประธานกลุ่มผลิตรองเทา้แตะหน

           “วสัดุท่ีเราใชเ้นน้คุณภาพๆ ใหม้นัวดักนัไปเลยว่า ของเคา้กบัของเรามนัเป็นไง  แต่
ทุกวนัน้ีของเราถึงจะขายแพงคนเคา้กซ้ื็อ  หมดทัว่ไปแหละ  คนไทยมนัโรคจิตท่ีแบบวา่  ก็
เหมือนยี่ห้อเน่ีย  อย่างแอร์โร่เน่ีย โหยี่ห้อดงัจงัเลย  แต

ซ้ือรองเทา้นานแลว้  อยากจะเปล่ียนมัง่  ไม่ใส่หรอกจรัส  ทนก็ช่าง  พอไปซ้ือเจา้อ่ืนมา  
ผลสุดทา้ยซ้ือมาใส่ไปให้ดูต่อหน้าร้านเลยมนัจะแตก  หนังก็เหมือนกนั  หนังเน่ียจะมี
เทคนิคนะ  บางทีส่วนมากผูช้ายใส่หนงัขา้งบนมนัจะแตกๆๆ  แต่ของเราไม่แตก”   
 

      และยงักล่าวเสริมอีกว่า “ตอ้งดูผล  ตอ้งดูตลาด   ตอ้งดูอะไร เป็นยงัไง   ถา้เรารู้คู่แข่ง

รามีจุดอ่อนลงอะนะ  เร่ิมมีปัญหาแลว้  คะ  เราตอ้งแกไ้ขตรงนั้นแลว้  เราตอ้งงานเราออก  จ

มนัมีปัญหาเลย...ไปไม่รอดและเขาสู้ทางน้ีไม่ได ้ ทางคู่แข่ง สู้ไม่ไดต้รงท่ีไหน ตร

เรียนรู้มากกวา่เขาไม่ดูตลาด รุ่งวา่ถา้หน่วยงานภาครัฐ หรือว่ามหาลยัไหน ท่ีว่าแน่น  ี่รุ่งยงัเป็นผูน้าํอยู่

ในนามอาํเภอนะ  รุ่งเอาเขา้ท่ีประชุมหมดเลย  ให้เขาไปเรียนรู้ดว้ยตวัเอง  ปากเราเน่ียไปพูดคนเดียว

ไม่ไดห้รอก  ไม่เกิด  เพราะว่า เราทาํไดแ้ต่เคา้ทาํไม่ได ้ทาํได ้คือ คนมีตงัค ์เอา้ แต่จริงๆไม่ไดเ้กิดจาก

ตงัค”์ 
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                 2.4 สภาพการแข่งขันด้วยการก๊อปป้ีหรือใช้วสัดุทีไ่ม่มีคุณภาพ 

                      การแข่งขนัด้วยการก๊อปป้ีในกรณีการผลิตรองเทา้หนัง ซ่ึงคุณรุ่ง ประธานกลุ่มผลิต

รองเทา้แตะหนังได้กล่าวถึงการแข่งขนัและการก็อปป้ีสินคา้ท่ีผลิตว่า  “แต่ก่อน โอโห เขา  พอเรา

ี้ๆ หรือ ว่าอะไรอยา่งเง้ีย  แต่

พาะเร่ืองของตุ๊กตาผา้ ท่ีข้ึนช่ือของจงัหวดัราชบุรี ทาํ
ให้ผูผ้ลิตบางรายใช้วสัดุราคาถูกคุณภาพตํ่า ทาํให้ขายสินคา้ในราคาถูกได้ ดังกรณีของคุณอุรษา 

ายงัไงก็ไม่รู้นะ ก็หน้าร้านเน่ีย อาจจะขายดีเป็น
เฉพาะช่วงเทศกาลแลว้กช่็วง อ่ืนๆกอ็าจจะเงียบนิดหน่ึงเพราะว่าตอนน้ีตลาดท่ีเขานิยมเน่ีย

          

          ขนั ท่ี

มองระ  มีเป้าหมายท่ีคลา้ยกนั แต่จุดประสงคแ์ตกต่างกนั 

ออกแบบมาป๊ึบ แบบหน่ึงเขาก๊อบ  คนใส่น่ีเขาจะไม่ไดดู้หรอกวา่ ของเจา้น

ลูกคา้อีกส่วนหน่ึงเขาจะดูรู้เลยว่า  ถา้เป็นเจา้น้ี เขาจะใส่ทน ใส่อะไรอยา่งน้ี  คือ เราใชเ้วลาวดั  เพราะ

เราเขา้ใจ  วา่ไม่ใช่วา่เขาก๊อบ  เราเลิก  เราไม่เลิก” 

                การแข่งขนัดว้ยการใชว้สัดุท่ีไม่มีคุณภาพ เพื่อใหสิ้นคา้มีราคาถูกลง ผูบ้ริโภคเห็นราคาถูกกว่า
เจา้อ่ืนจึงเป็นการแข่งขนัทางการตลาด เป็นส่ิงท่ีผูผ้ลิตบางรายใชใ้นการแข่งขนั โดยเฉพาะในผลิตภณัฑ์
เก่ียวกบัตุ๊กตาผา้ มีการแข่งขนักนัอยา่งมาก โดยเฉ

ประธานกลุ่มผลิตตุก๊ตาผา้บา้นเลือก กล่าววา่  
 

          “แลว้พวกตลาด การแข่งขนั เน่ีย  มี แต่ก็สู้เขาได ้ ตรงท่ีเรามีแบบน้ี  ตามขั้นตอน
ของเรา มีการวางแผน  ตามขั้นตอนอะไรแบบน้ี  เราจะทาํยงัถึงจะสู้กับตลาดได้ ... 
การตลาดก็ในราชบุรีเหรอค่ะ คนอ่ืนเข

จะเป็นตลาดท่ีถูกลง ตลาดท่ีเขามีการ การจาํหน่ายกนัไดเ้กือบทั้งปีเน่ียจะเป็นตลาดปาโป่ง 
บิงโก ้ท่ีเขาไปกบังานคาราวานสินคา้คะ เป็นงานสวนสนุกอะไรอยา่งเง่ียเขาก็จะใชตุ้๊กตาท่ี
ราคาถูกตรงนั้นในเร่ืองของวสัดุในการผลิตเขาไม่ค่อยสนใจ เขาเนน้แต่ถูก แต่ถามว่างาน
ตรงนั้นเราเขา้ไปทาํ เคยไปทดลองแตะดูเหมือนกนั แต่ว่ามนัอึดอดัใจพอสมควร ก็คือหน่ึง
ในเร่ืองของวสัดุท่ีใชใ้นการทาํงาน เน่ียค่อนขา้งท่ีมีคุณภาพตํ่า หรือคุณภาพท่ีใชไ้ม่ไดเ้ช่น 
มีพวกโฟม พวกอะไรอยา่งน้ีเขา้มามีส่วนร่วม เศษผา้อะไรอยา่งเน่ียซ่ึงการจะนาํมาซกั ซกั
ตุก๊ตาจะเอามาซกักไ็ม่ได”้                             
       2.5 สภาพการแข่งขันของผลติภัณฑ์ชุมชนและท้องถ่ินทีต่่างจากธุรกจิ 

            ในส่วนของกลุ่มผลิตอุปกรณ์รถยนตด์อนแร่ ไดใ้ห้ความเห็นในเร่ืองของการแข่ง

หว่างธุรกิจกบัผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ิน

ดงัท่ีคุณสุรินทร์ ประธานกลุ่มผลิตอุปกรณ์รถยนต ์กล่าววา่  
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         “ผมมองภาพท่ีตวัเองทาํอยู่และทางกลุ่มทาํอยู่ผมมองอย่างง้ีนะครับ  การทาํธุรกิจ

หวงักาํไรสูงสุด  ส่วนการทาํวิสาหกิจชุมชนหวงัความสุขบวกกาํไร  การทาํธุรกิจน้ีฆ่าได้

ฆ่า  ฆ่าในท่ีน่ีหมายถึงฆ่าคู่ต่อสู้ทาํอย่างไรให้คู่ต่อสู้ลม้หายตายจากไป  แต่ในการทาํ

 
          ึง การ
เล้ียงก ณาประชาสัมพนัธ์ให้กบั
ผูบ้ริโภคไดรั้บทราบ นัน่คือตอ้งมีการแข่งขนักนั ดงัวา่  

ยเฉพาะกิจการท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 
ไม่ใชพ้ลงังานท่ีส้ินเปลืองน้ีเป็นหัวใจท่ีสาํคญักบัส่ิงแวดลอ้มในอนาคตไม่ตอ้งสร้างภาพ

 

          นท่ีมี

การแข ีวสัดุ 

รงงานท่ีมีราคาถูก ผูป้ระกอบการจึงตอ้งพิจารณาการผลิตให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคหรือ

    จากการสัมภาษณ์ระดบัลึก พบว่า ผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ินมีการประยุกต์ใชเ้ศรษฐกิจ
อเพียงในการประกอบการและการดาํเนินชีวิต ไดแ้ก่ 

วิสาหกิจชุมชนเน่ียอยูร่่วมกนันะครับสร้างเครือข่ายจบัมือซ่ึงกนัและกนั  การทาํธุรกิจเอา

เปรียบไดเ้อาเปรียบทาํอย่างไรให้ค่าแรงตํ่า ๆ  แต่การทาํรัฐวิสาหกิจชุมชนแบ่งปันซ่ึงกนั

และกนัไดม้าเท่าไหร่แชร์กนัการทาํธุรกิจเน่ียยินดีลม้ทุกเม่ือกูไ้ดก้หูาเงินไดเ้ท่าไหร่หานะ

ครับแต่การทาํธุรกิจเน่ียสร้างภูมิคุม้กนัทาํเท่าท่ีเราทาํเลก็ ๆ  การทาํธุรกิจเจา้ของคาํสั่งเป็น

ใหญ่แต่การทาํธุรกิจชุมชนเน่ียแลกเปล่ียนความคิดเห็นซ่ึงกนัและกนั” 

  2.6 สภาพการแข่งขันทีอ่ยู่ร่วมกนัในชุมชน 
            ในส่วนของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน ผูเ้ล้ียงกุง้คุณภาพ คุณประกอบไดก้ล่าวถ
ุง้ท่ีไม่ทาํลายส่ิงแวดลอ้ม อยู่ร่วมกนัอย่างมีความสุข แต่ตอ้งมีการโฆษ

 

         “การทาํให้ชุมชนร่วมกันอยู่อย่างมีความสุข ตอ้งทาํการโฆษณาให้ต่อเน่ืองและ
จริงจงั จดัหาบุคลากรท่ีเป็นตวัอยา่งท่ีดีใหอ้อกรายการของรัฐมากข้ึน เพราะโอกาสและให้
ข่าวสารตอ้งต่อเน่ืองจะประสบความสาํเร็จเอง โด

ใดๆ ประชาชนจะใหค้วามร่วมมือเอง” 

       จึงเห็นไดว้่า การแข่งขนัทางการตลาดในการประกอบการผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิ

่งขนัในประเทศ ทั้งในจงัหวดั ในภูมิภาค และการแข่งขนักบัต่างประเทศกบัประเทศท่ีม

แ

ลูกคา้ 

 

ส่วนที ่3 การสนับสนุนในการประยุกต์ใช้แนวทางเศรษฐกจิพอเพยีง 
           
พ
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              3.1 การประยุกต์ใช้ปรัชญาเศรษฐกจิพอเพยีง 

      การดาํเนินการผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินของจงัหวดัราชบุรี  ท่ีเป็นเศรษฐกิจฐานราก ใน
การสร้างรายไดต้ามแนวทางเศรษฐกิจพอเพียง ดว้ยเ
ชุมชนและทอ้งถ่ินมิไดมุ่้งเพียงธุรกิจอยา่งเดียว แต่คาํน

หตุน้ีวตัถุประสงคท่ี์แตกต่างกนัของผลิตภณัฑ์
ึงถึงการสร้างคุณค่าใหเ้กิดมูลค่า เนน้การพฒันา

บุคลาก

โอท๊อปหลายกลุ่มก็จดัตั้งข้ึนโดยชาวบา้นตามแนวคิดของรัฐบาลในสมยันั้น 
ลกัษณะการทาํการตลาดประชาสมัพนัธ์หรือทรัพยสิ์น แมแ้ต่บุคลากรท่ีมีความรู้บริหารไม่
เท่ากนั มีส่วนหน่ึงท่ีทาํแลว้มีโอกาสไดไ้ปจดัแสดงตามท่ีต่างๆมีรูปลกัษณ์ของสินคา้และ     
แพค

 

  ้ทั้งท่ี

ส่วนห าบเพียงบางส่วนเท่านั้น แต่เกษตรกรส่วนใหญ่

ยงัมีวิถีในการเกษตรปลูกพืชเชิงเด่ียวเป็นหลกั ดงัท่ีคุณสนัน่  ประธานกลุ่มเกษตรอินทรียบ์า้นสะพาน

าํ กล่าว

ะเป็นเกษตรเชิงเด่ียวปลูกอย่างเดียวเลย มะพร้าวก็มะพร้าวทั้งหมด องุ่นก็องุ่นทั้ง
สวน ผลไมป้ระเภทเช่นฝร่ังทั้งสวน เขาเนน้เร่ืองตลาดต่างประเทศ เพราะฉะนั้นก็ไม่ตรง

ร  การพ่ึงตนเอง โดยท่ีธุรกิจจะมุ่งหวงักาํไรเพียงประการหลกั จดัตั้งโดยบริษทัห้างร้าน แต่
ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินจดัตั้งโดยการรวมกลุ่มชาวบา้น ดงัท่ีคุณสุรินทร์ ประธานกลุ่มผลิตอุปกรณ์
รถยนต ์กล่าววา่  

 

“กลุ่ม

เก็จดี แต่ก็มีส่วนหน่ึงท่ีทาํแค่ระดบัชาวบา้นทัว่ไปแมจ้ะเป็นสินคา้โอท๊อป  แต่ก็ไม่มี
อะไรพิเศษมากนกัเป็นเพราะบุคลากรท่ีมีความรู้มาช่วยวางแผนรวมถึงระดมทุนดว้ย ใน
การจะทาํวิสาหกิจชุมชนตามแนวเศรษฐกิจพอเพียงไดน้ั้นน่าจะมาจากการมีความรู้ท่ีมาก
พอ รวมทั้งมีความสามารถในการประยกุตใ์ห้เขา้กบัวิสาหกิจชุมชนนั้นๆได ้แต่ก็ไม่มีใคร
ในกลุ่มท่ีมีการศึกษาสูง รวมทั้งงานหลกัของคนในกลุ่มสมาชิกคือ เขาทาํโรงงานหรือไม่ก็
เกษตรกรรม จึงมีเวลาใหก้บักลุ่มไม่ไดม้ากนกั” 

  เศรษฐกิจพอเพียงและเกษตรทฤษฎีใหม่ ในหมู่เกษตรกร อาจจะยงัไม่เขา้ใจอยา่งถ่องแท

น่ึงไดด้าํเนินการเกษตรผสมผสาน หรือไดรั้บทร

ด วา่  

 

           “ตามความคิดเห็นผมเร่ืองเศรษฐกิจพอเพียงทฤษฏีใหม่ยงัไม่ค่อยแพร่หลาย ส่วน
ใหญ่จ

เกษตรผสมผสานตามท่ีพระราชดาํริของในหลวง ว่าปลูกพืชหลายๆอย่างเนน้พอกินแลว้
เอาไปขาย แต่ส่วนใหญ่เนน้ไปขายต่างประเทศ เอาของดีขายของไม่ดีกเ็กบ็ไวกิ้น มนัยงัไม่
ค่อยไดเ้ตม็ท่ี” 
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          ุผล และคาํนึงถึงความพอดีในทุกๆดา้น การซ้ือวตัถุดิบ แรงงาน และการตลาด 

ี กลุ่มหวัใชโ้ป้ตราชฎา กล่าววา่“ของหวัไชโป๊น่ีนะค่ะ

ก็คือมีเหตุผลและมีความพอดีใน  ทุก ๆ ดา้นไม่ว่าจะเป็นการจดัซ้ือวตัถุดิบหรือเป็นการผลิตการจดัการ

ึงถึงตน้ทุนท่ีเหมาะสม ตามความถนดัและ

ความรู้ภูมิปัญญา ดงัวา่  

ุมชนตอ้งใชแ้นวทางเศรษฐกิจชุมชนพอเพียงเป็นหลกัตอ้งประเมิน

ตั้งแต่การลงทุน การผลิตและการตลาด การลงทุนค่อยๆรวมลงทุนกนัอย่างเห็นคุณค่า

อะไรเป็นการลดตน้ทุนตอ้งลดการผลิต ผลิตน้อยไม่ควรลงทุนใช้เทคโนโลยีใหม่ ใช้

          

                     ส่วนประธานกลุ่มผา้เขียนลาดทอง คุณสมบูรณ์ ไดป้ระยุกตใ์ชแ้นวทางปรัชญาเศรษฐกิจ

องของการลดความฟุ่มเฟือย และการประหยดัใช้

วสัดุใหเ้กิดประโยชน์ทั้งหมด ดงัวา่   

งของผมก็คือ ท่ีเราเคยใชฟุ้่ มเฟือยลดลงไปเลยตดัไดต้ดั ลด

ไดล้ดแลว้ก็จะสอนคนงานว่าไอส่้วนไหนเน่ียท่ีเราดูแลว้ว่ามนัไม่สําคญัเราก็มองให้มนั

สาํคญัซะแลว้ก็ทาํให้ดีอย่าให้งานพลาดอย่าให้งานเสียแต่ก่อนผมไมเคยสนใจเลยครับว่า

      3.2 ความมีเหตุผลและความพอดี 

            ความมีเหต

ตอ้งมีความเหมาะสมและพอเพียง ดงัท่ีคุณกลัยาณ

การใช้แรงงานหรือว่าการตลาดนะค่ะ ก็พยายามจะให้ทุก ๆ ด้านมีความพอเหมาะพอเพียงการซ้ือ

วตัถุดิบเราจะตอ้งใหมี้ราคาท่ีเหมาะสมชาวไร่อยูไ่ดน้ะค่ะ”   

                ในขณะท่ีประธานกลุ่มลาดบวัขาว ไดก้ล่าวถึงการประยุกตใ์ชห้ลกัเศรษฐกิจพอเพียง ท่ีตอ้ง

ประเมินการลงทุน การผลิต การตลาด แรงงาน และตอ้งคาํน

 

             “วิสาหกิจช

แรงงานคนมากจะดี การตลาดตอ้งประเมินความตอ้งการของตลาดพร้อมๆกบัการลงทุน

จะผลิตสินคา้ตามตลาดตอ้งการและความถนดัตามความรู้ภูมิปัญญา” 

 

      3.3 การลดความฟุ่มเฟือยและการประหยดั 

ในการประกอบการผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน ในเร่ื

 

           “เศรษฐกิจพออยูพ่อเพีย
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ลูกน้องจะทาํงานเสียไม่เสียเศษผา้ท่ีเสียเป็นกระสอบ ๆ  นะครับซ่ึงมนัเสียท้ิงโดยเปล่า

ประโยชน์ตอนนั้นช่วงเงินมนัหาไดง่้ายแต่ตอนน้ีเซ็น 2 เซ็น ผมประหยดัไดผ้มประหยดัน่ี

แหละครับความพอเพียงของผม” 

     ในส่วนของคุณสุรินทร์ ประธานกลุ่มผลิตอุปกรณ์รถยนตด์อนแร่ ไดก้ล่าวถึงการประยกุต
กิจพอเพียง ซ่ึงถือเป็นตน้แบบในก

 

          ใ์ช้
เศรษฐ ารดาํเนินชีวิตและการประกอบการ ดงัวา่ 
 

         “พระองคท่์านใชค้าํว่าเกษตรทฤษฎีใหม่ ผมก็ขอนาํพระราชดาํรัสของพระองคท่์าน

า่ง

          
          
ชีวิตตามแนวทางเศรษฐก ือผูป้ระกอบการผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน 

อ้งเท่าน้ีๆ จริงเร่ืองเศรษฐกิจพอเพียงผมทาํมา

 ฐกิจ

พอเพีย ไม่ใช้

จ่ายสุร บัวิถีชีวิตของดั้งเดิมเขา ชนบทเลย ของประชาชน” 

ินการไปไดด้ว้ยดีและ

ตอ้งมีการร่วมมือของคนในชุมชนดว้ยจึงประสบผลสมัฤทธ์ิดียิง่ข้ึน” 

มาใชค้าํว่าผมไปไหนผมจะพูดคาํน้ี เขาถามว่าทาํไมถึงทาํแบบน้ี ผมใชค้าํว่าอุตสาหกรรม
ทฤษฎีใหม่ เอาบทของพระองคท่์านมาเป็นตน้แบบ พระองคท่์านเน่ียให้ปลูกหลายๆอย
ไวใ้นบา้น ปลูกหลายๆอยา่งไวใ้นพ้ืนท่ีเหตุผลก็อนัน้ีขายได ้พออนัน้ีหมดอนัน้ีขายได ้แต่
ถา้ปลูกพืชเชิงเดียวพอหมดแลว้กห็มดเลย” 
 
      3.4 ผลทีไ่ด้จากการประยุกต์ใช้ปรัชญาเศรษฐกจิพอเพยีง 
            การดาํเนินชีวิตตามแนวทางเศรษฐกิจพอเพียง ไดก่้อให้เกิดผลดี หรือการดาํเนิน

ิจพอเพียงของชุมชนหร
ดงัท่ีคุณสนัน่ประธานกลุ่มเกษตรอินทรีย ์กล่าววา่  

 

           “เราจะประสบความสําเร็จไดใ้นเศรษฐกิจพอเพียง ข้ึนอยู่กบัว่ากาํหนดตวัเองได้
มากเท่าไร่ ค่าใช้จ่ายแต่ละวันเท่าไร่ ผมก็ปฏิบัติมาถือว่ารายได้ไม่ค่อยมีปัญหาใน
ชีวิตประจาํวนั เพราะกาํหนดมาเลยว่าคนน้ีต
นานแลว้ ทาํนาปลูกผกั ทาํเองอะไรเลย ตาํขา้วเก็บไวกิ้น ยากจนพอปัจจุบนัชีวิตดีข้ึน มี
งานมีบา้นอยูก่ดี็อยู”่ 

  ในขณะท่ีประธานกลุ่มผลิตภณัฑ์จากไมต้าล คูบวักล่าวเสริมถึงการประยุกต์ใช้เศรษ

งว่า “ก็มาใชใ้นชุมชนท่ีเขาไดแ้บบเศรษฐกิจพอเพียงน่ี เขาก็อยูแ่บบพอมีพอกินนะ ก็คือว่า

ุ่ยสุร่ายอะไรเน่ีย ตรงก

                ส่วนประธานกลุ่มผลิตตุ๊กตาผา้บา้นเลือกไดก้ล่าวถึงการประยกุตใ์ชเ้ศรษฐกิจพอเพียงในการ

ประกอบการวิสาหกิจชุมชน หรือผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ิน ดงัว่า “การทาํหลกัปรัชญาเศรษฐกิจ

พอเพียงมาใชใ้นการประกอบการวิสาหกิจชุมชน จะทาํให้กิจการสามารถดาํเน
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                 และยงักล่าวเสริมในเร่ืองเศรษฐกิจพอเพียง ท่ีช่วยให้มีความสุข ความมัน่คงและการมีส่วน

ร่วมของสมาชิกอีกวา่  

 

             “ทฤษฎีเศรษฐกิจพอเพียงของในหลวงนะค่ะ  เป็นเร่ืองหน่ึงซ่ึงทางองคก์รของเรา

ยูร่่วมกนัไดน้โยบายขององคก์รจะใหค้วามสาํคญักบั 3 ส่วนดว้ยกนัก็คือ

สมาชิกอยูไ่ดลู้กคา้อยูไ่ดเ้ราอยูไ่ดผู้ป้ระกอบการอยูไ่ดท้าํอยา่งไรทั้งสามส่วนจะอยูด่ว้ยกนั

          เพียง

ก่อให้

 

การใชชี้วิตแบบเศรษฐกิจพอเพียง มนัความรู้สึกเป็นไง หลายคนบอกเราว่าเป็น

ฤดูการผลิต มนัเหลือแต่หน้ีสินท่ีพอกมาเร่ือยๆ แลว้ทาํให้
ความรู้เครียดๆท่ีวา่เอาชนะไม่ได ้แต่พอมาระยะหลงัๆก็เลยมาปรับเปล่ียนเร่ือยๆพอมารู้ว่า
มนัไม่ร่ํารวยกจ็ริง แต่วา่มนัไม่มีหน้ีสินพอกข้ึน ครอบครัวก็มีความอบอุ่นคือมนัก็ไม่มีการ

 

          ฐกิจ

พอเพีย

         “ตวัเศรษฐกิจพอเพียงก็อาจจะสรุปได ้3 ขอ้ ก็คือ 1. พึ่งพาตนเองไดก้็คือ ผมว่าใน

ถา้เหลือออมไดก้็จะ

ีไม่พอกข็ออยา่ใหต้อ้งวา่ขดัสน  อนัต่อไปกคื็อไม่เส่ียง กคื็อรู้จกัพอก่อสุขทุกสถานปัญหา

และก็ทางกลุ่มตุ๊กตาเน่ียได้ทาํนะค่ะเราเน้นการมีส่วนร่วมของสมาชิกให้ความสําคญั

มนุษย ์ทุกคนจะอ

ไดอ้ยา่งมีความสุข” 

            

       ในส่วนของกลุ่มเกษตรอินทรียบ์า้นสะพานดาํท่ีไดป้ระยกุตใ์ชต้ามปรัชญาเศรษฐกิจพอ

เกิดผลดี ดงัท่ีคุณสนัน่ กล่าววา่  

           “
เกษตรกรแบบเศรษฐกิจ ความรู้สึกเม่ือก่อนเคยมุ่งหวงัวา่ปลูกพืชชนิดน้ี ตั้งเป้าไวว้่าจะตอ้ง
ไดเ้ท่านั้น เท่าน้ี แต่สรุปแลว้ ส้ิน

ระหองระแหงกคื็อจะแบบมีความสุข” 

      ในส่วนของประธานกลุ่มผลิตอุปกรณ์รถยนต ์คุณสุรินทร์ ไดส้รุปการประยกุตใ์ชเ้ศรษ

ง 3 ประการ คือ 1) การพึ่งตนเอง 2) ไม่เส่ียง 3) การมีคุณธรรม ดงัวา่  

 

สังคมไม่ว่าคนรวยคนจนไม่ว่าจะมีอาชีพอะไร  เป็นขา้ราชการเป็นเกษตรกรพ่อคา้ก็ตอ้ง

พึ่งพาตนเองได ้ ผมว่าสาํคญัท่ีสุด  สรุปว่ามีรายรับสัมพนัธ์กบัรายจ่าย

ด
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ของนกัธุรกิจเราเน่ียท่ีมาบ่นกนัเน่ียมกัจะยดึถือคาํว่าไฮรีทายโพรบิคคือเส่ียงมากกาํไรมาก

เขาไม่มีใครบงัคบัให้คุณเส่ียงหรอกครับคุณเส่ียงเองเม่ือคุณไปเส่ียงเองแลว้ทีหลงัเกิด

ความเสียหายข้ึนก็มากจะโวยวายชอบไปโทษคนอ่ืนโทษว่ารัฐบาลไม่ช่วย คนโนน้ไม่ช่วย 

คนน่ีไม่ช่วยแต่ไม่เคยถามตวัเองว่าคนทาํไปเพื่ออะไรเพราะคุณตอ้งการผลกาํไรสูงสุด

ใช่มัย๊คุณจึงไปเส่ียงเองเม่ือคุณรวยคุณก็ไม่ไดแ้บ่งให้ใครแต่เวลาคุณเจ๊งคุณก็อย่าโทษ

ชาวบา้นส่วนอนัท่ี 3 ก็คือ การทาํการคา้การดาํเนินชีวิตเราตอ้งมีคุณธรรมคือตวัคุณธรรม

ตวัน้ีผมเช่ือว่าฝร่ังไม่มีฝร่ังมีแต่จริยธรรมผมเช่ือว่า เราน่าจะรู้ว่าฝร่ังไม่มีคาํว่าคุณธรรมมี

แต่ศีลธรรมมีจริยธรรมแต่ฝร่ังไม่มีคุณธรรมถูกมัย๊ครับ”   

           

      ดงัจะเห็นไดว้่า ผูป้ระกอบการผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน ท่ีเป็นประธานหรือแกนน

ตใ์ชป้รัชญาเศรษฐกิจพอเพียงในการดาํเนินชีวิตและการประกอบการท่ีอยู่บนพื้นฐานขอ

เอง มีการจดัการความเส่ียง และมีคุณธรรม รวมถึงควา

          าํ ได้

ประยุก งการ

พึ่งตน มสุขท่ีไดจ้ากการมีชีวิตตามแนวทาง

เศรษฐ เพียง 3 ห่วง 2 เง่ือนไข 

 พบว่า  ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินไดมี้การรวมกลุ่มและสร้าง

รือข่ายผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน ไดแ้ก่ 

ง็ของกลุ่มและสมาชิกใหด้าํรงอยูไ่ด ้รวมถึงการช่วยเหลือ

สนับสนุนซ่ึงกนัและกนั ดงัท่ีคุณธวชัชัย หัวหน้ากลุ่มงานพฒันาผลิตภณัฑ์ สํานักงานพฒันาชุมชน

รือข่ายของจงัหวดัราชบุรี ดงัวา่  

กิจพอ

 

ส่วนที ่4  การรวมกลุ่มและเครือข่ายผลติภัณฑ์ชุมชนและท้องถ่ิน 

                จากการสัมภาษณ์ระดบัลึก

เค

               4.1 วตัถุประสงค์ของการรวมกลุ่ม 

                     ในการประกอบการผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน ส่ิงสาํคญัตอ้งมีการรวมกลุ่ม เครือข่ายใน

รูปของวิสาหกิจชุมชน เพื่อแสร้างความเขม้แข

จงัหวดัราชบุรี ไดก้ล่าวถึง การรวมกลุ่มเป็นเค
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             “ส่ิงสาํคญัก็คือ  ซ่ึงทางผมก็ภูมิใจดว้ยว่าเรามีเครือข่ายเขาเรียกว่ามีตาํแหน่งของ
ผูป้ระกอบการโอท๊อป  เน่ียมาร่วมเป็นคณะทาํงานเป็นเครือข่ายโอท๊อป  ระดบัอาํเภอถึง
ระดบัจงัหวดั  เพราะฉะนั้นการขบัเคล่ือนงานต่าง ๆ  ท่ีจะให้ประสบความสําเร็จ  เราก็
อาศยัทีมงานของเครือข่ายการขบัเคล่ือนงานใหป้ระสบความสาํเร็จ  นอกจากส่วนราชการ

          
แขง็แร   
 

         “การรวมกลุ่ม สร้างเครือข่ายมีวิธีการ ทุกคนจะช่วยตวัเอง การรวมกลุ่ม ก็แนวเดิม
ิว่า ศกัยภาพด้อยดา้นไหน  

          งของ

สมาชิ  ราย 

แลว้ลง านุการ 1คน และผมคนหน่ึง

็ นกรรมการ คือ คนท่ีก่อตั้งไดคื้อคนท่ีรวบรวมเพื่อส่งต่างประเทศมีจุดมุ่งหมายอยา่งงั้น...เพื่อท่ีเราจะ

หน่ึงท่ีสาํคญั และสร้าง
เป็นศูนยก์ารเรียนรู้วิสาหกิจชุมชน สร้างความเขม้แ ุ่มหลายๆกลุ่ม ดงัวา่ 
 

ุรีในฐานะกรรมการระดบัจงัหวดัเน่ียนะครับ 
ผมพูดตลอดเวลาว่าคือตอ้งฉีกฉีกแนวคิดขา้ราชการ ออกจากระบบการทาํตรงน้ีแลว้ส่ิงท่ี

แลว้นะครับกย็งัมีภาคเครือข่ายไดมี้การพฒันาและกไ็ดม้ามีส่วนช่วยตรงน้ี”  
  
    4.2 การรวมกลุ่มเพือ่สร้างศักยภาพและพลงัของกลุ่ม  
           การรวมกลุ่มกันเพื่อสร้างศกัยภาพ และพลงัของกลุ่มผูเ้ล้ียงกุ้งคุณภาพให้กลุ่มมีความ
ง ช่วยเหลือกนั และขยายเครือข่าย ดงัท่ีคุณประกอบประธานกลุ่มผูเ้ล้ียงกุง้คุณภาพ กล่าววา่

   
ครับ  เอาคนท่ีมีศกัยภาพในแต่ละด้าน  แต่คนไหนท่ี สมมต
เพื่อใหคุ้ณแขง็แรง เม่ือคุณแขง็แรงแลว้ คุณก็ตอ้งเอาส่วนรวมของคุณ  เอาเขา้มาช่วยคนท่ี
ไม่แขง็แรงต่อไป แลว้ขยายกลุ่มเราใหแ้ขง็แรง ใหใ้หญ่มากข้ึน” 

  
      และยงักล่าวเสริมในเร่ืองของการรวมกลุ่ม เพื่อให้อยู่รอด และเป็นพลงัในการต่อรอ

กในกลุ่ม ว่า “วิธีการเขา้กลุ่มให้เหนียวแน่นกนัโดยเรียกมาจดทะเบียนรวมกลุ่มประมาณ 50

ทะเบียน มีหัวหนา้กลุ่มคนหน่ึงผูต้รวจสอบ มีประธาน 1 คน เลข

เป

ไดอ้ยูร่อดเราก็ใชว้ิธีการรวมกลุ่มกนั เพื่อใหมี้ผลผลิตท่ีมากข้ึนเพื่อท่ีจะขายเขาไดต่้อรองราคากบัเขาได้

ว่าเรามีของท่ีมีคุณภาพสามารถส่งให้คุณได้ตามท่ีคุณกาํหนดเราช่วยเหลือตวัเองด้วยวิธีน้ีเพราะว่า

รัฐบาลไม่มีความช่วยเหลือลงมาใหไ้ม่วา่จะเป็นการประกนัราคาหรือเงินกูย้มื” 

 
    4.3 การรวมกลุ่มเพือ่เป็นศูนย์การเรียนรู้ 

                     ผูผ้ลิตอุปกรณ์รถยนตแ์ละอ่ืนๆ ในฐานะของกรรมการกลุ่มในระดบัจงัหวดั มองว่า การ
รวมกลุ่มในระหว่างผูป้ระกอบการผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน เป็นแนวทาง

ขง็ของกล

           “ตอนน้ีในวิสาหกิจชุมชนของราชบ
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ทาํมาสองสามปี สองปีตอนเป็นคณะกรรมาการ ก็คือหน่ึงคือสร้างศูนยเ์รียนรู้ของวิสาหกิจ
ชุมชนโดยท่ีแยก จะส้ินเชิงออกจากในส่วนขา้ราชการ สองก็คือว่าผูน้าํท่ีเรามีอยูเ่น่ีย เราไป
เอก็ซเรยเ์ขาก่อนว่าเขาเป็นผูน้าํแบบไหน มนัก็จะมีหน่ึง สอง สามนะครับถา้ผูน้าํใสเม่ือไร
เราจะเห็นชดัวา่ความเขม้แขง็มนัจะเกิดขึนกลุ่มทุกกลุ่ม” 

          ญ่ีปุ่น 
ดงัท่ี ค
  

าํ ยงัมีตวัแทนของกลุ่มยงัมีการ

ร่ปลูก ตอนน้ีกลุ่มมีประมาณ 13 รายดว้ยกนั ส่งญ่ีปุ่น

์เลยไม่ใหเ้กบ็ต่อ” 

          ารให้

ผลิตภ ารแสวงหาตลาด กบัอุตสาหกรรมขนาด

ใหญ่ของจงัหวดั จึงเป็นแนวทางท่ีดีดงัท่ีคุณสุรินทร ือข่ายผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินได้

กล่าววา่

 

งสภาอุตสาหกรรมเขาให้ไปขายรวมทั้ง ๆ ท่ีเราเป็นตวัเลก็ ๆ  นิดเดียวเอง นั้นเป็นส่ิงท่ี

็นว่าอุตสาหกรรมใหญ่ ๆ  ผลกัดนัอุตสาหกรรมเล็ก ๆ  อุตสาหกรรมเล็ก ๆ  ไป

ผลกัดนัอุตสาหกรรมในครอบครัว  ไปผลกัดนัชุมชนแลว้ความเห็นท่ีเห็นร่วมกนัถามวา่ใน

้
 

    4.4 การรวมกลุ่มเพือ่การส่งออก 
           ในส่วนของการเกษตรกรรม มีการรวมกลุ่มผูป้ลูกกระเจ๊ียบ ปลอดสารเคมี เพื่อส่ง
ุณสนัน่ กลุ่มเกษตรอินทรีย ์กล่าววา่ 

          “ตอนน้ี บา้นสะพานดาํ ส่วนใหญ่จะรวมกลุ่มกนัท

คดั เก็บจากลูกไร่แลว้ปล่อยให้ลูกไ

แต่ผกัตวัน้ีตอ้งปลอดสารพิษ คือวา่ ถา้ไม่เป็นปลอดสารพิษ ญ่ีปุ่นตรวจพบ จะส่งกลบัหมด

เลย ส่งผลกระทบมนัเสียหายตดัสิทธ

 
     4.5  การรวมกลุ่มเป็นเครือข่าย            

             การรวมกลุ่มไดข้ยายเป็นแนวร่วมกบัสภาอุตสาหกรรมของจงัหวดัราชบุรี ในก

ณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินไดมี้ส่วนในการร่วมการคา้ หรือก

์ กรรมการเคร

 

           “พี่ช่ืนจิตรน่ีหลายคร้ังผมก็บอกว่าผมทาํธุรกิจเล็ก ๆ  อย่างน้ีนะครับ  ขอรบกวน

ท่านช่วยสนบัสนุนดว้ยในของประธานอุตสาหกรรมในหลายเร่ืองของกลุ่มโอท๊อป เน่ีย

ทา ่

เรามองเห

ประธานเครือข่ายทาํอะไรถามวา่ถา้ไม่มีพวกท่านเลก็ ๆ กโ็ตไม่ได”้  
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          า้ท่ี

หลากห

 

   เออ พี่ เน่ียมนัมีงาน

ตรงน้ีราคาเท่าน้ี  ไปขายดว้ยกนัมั้ย  อยา่งง้ีๆนะ  เขาก็จะมีหวัไชโป้   กะลา   เส้ือผา้  มีอะไร

รู้ไปหมดนะ  เขารู้  

เขากจ็ะโทรมาบอกรุ่ง รู้จกังานตรงน้ีมั้ย โห รุ่งยงัไม่รู้เร่ืองเลย   น่ีมนัเป็นยงัไงอะไรยงัไง” 

            

       านมา

ส่งให อยูท่ี่

บา้น

       

เราจะพฒันาในตวัของสมาชิกแลว้การจะทาํใหธุ้รกิจดีไดก้็ตอ้งมีการพฒันาองคก์ร

ีลด

น้ทุนกท็าํอยา่งไรทุกคนจะอยูร่่วมกนัไดอ้ยา่งมีความสุขไม่เอารัดเอาเปรียบกนันะค่ะ” 

          ุ่ม

ใหญ่ แ ละได้

ขยายเค   

 

         “ลาดบวัขาว เราก็แบบมีความรักแลว้เราก็ให้ความรู้แก่เพื่อนร่วมงาน เราไม่คิดว่า

ทุกคนท่ีวา่มีกลุ่มข้ึนมาจะมาเป็นคู่แข่งกบัเรา เราเนน้ใหเ้ขามามีคู่คิดของเรา ช่วยเราผลิตไม่

       การรวมกลุ่มกนัเพื่อช่วยเหลือกนัในการคา้ขาย หรือแสวงหาตลาดใหม่ในการนาํพาสินค

ลายในการออกงานต่างๆ ดงัท่ีคุณรุ่ง  ประธานกลุ่มบา้นโป่ง กล่าววา่  

  “เคยไป ไปดว้ยกนั  คือ อยา่งราชบุรี  รุ่งเป็นประธานก็จะบอกว่า

ยงัง้ี  คือ ไม่ซํ้ ากบัของเรา  เพราะ ถา้ซํ้ า  มนัก็จะตีกนั  เราก็ตอ้งคดัไป  คือตรงน้ีก็จะอยูไ่ด ้ 

ดว้ยตรงน้ีดว้ยนะ  เราเอ้ือกลุ่มอ่ืน  กลุ่มอ่ืนเขาก็เอ้ือเรานะ  น่ีไม่ใช่ว่า เรา

         นอกจากน้ีกลุ่มตุ๊กตาผา้บา้นเลือก ยงัมีการรวมกลุ่มการผลิต โดยนาํวสัดุไปตดัเยบ็ท่ีบ้

ก้ลุ่ม เป็นการสร้างเครือข่ายการผลิต พร้อมกบัดูแลสมาชิกใหอ้ยูไ่ด ้มีความสุขกบัการทาํงาน

ดว้ย และยงัเนน้ไม่เอาเปรียบกนั ดงัท่ีคุณอุรษา ประธานกลุ่มตุก๊ตาผา้บา้นเลือก กล่าววา่  

    

          “

แลว้ก็ตอ้งมีการพฒันาอาชีพซ่ึงทาํอยา่งไรสินคา้ถึงจะมีคุณภาพดีแลว้ก็จะตอ้งมีการขยาย

ตลาดก่อนหนา้น้ีองคก์รจะมีขนาดใหญ่คุณภาพงานหรือว่าการดูแลสมาชิกก็จะไม่ค่อยจะ

ประสบไม่คุม้กบัท่ีลงทุนไปตอนหลงัเราก็จะใชว้ิธีสร้างเป็นทีมงานเครือข่ายแลว้ก็จะม

ต

 

      ส่วนการรวมกลุ่มของกลุ่มสตรีลาดบวัขาว เป็นกลุ่มท่ีมีความเขม้แขง็โดยเฉพาะผูน้าํกล

ละมีกลุ่มยอ่ยๆในการผลิตสินคา้ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินอีก 7 กลุ่ม ท่ีมีกลุ่มการผลิต แ

รือข่ายการขายไปยงัต่างอาํเภออีกดว้ย ดงัท่ีคุณพชัรา ประธานกลุ่มสตรีลาดบวัขาว กล่าววา่
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ว่าจะเป็น เด๋ียวน้ีเราทาํหมด ไม่ว่าขา้วตงัขา้วเกรียบเราทาํแผ่นเอง เพื่อขยายเครือข่าย

ออกไปต่างอาํเภอ” 

 

                นอกจากน้ีในจงัหวดัราชบุรี ยงัมีการรวมกลุ่มต่างๆอีกหลายกลุ่ม เช่น กลุ่มสตรี กลุ่มแม่บา้น  
กองทุ ารมา
นานแ
 

ท่ีช่วยเหลือเวลาคนตายอยา่งเน่ีย มีผูเ้สียชีวิตก็มีกลุ่มท่ีน่ีคอยช่วยเหลือ  
แลว้จากน้ีกมี็กลุ่มกองทุน กองทุนหมู่บา้น”  
 

ารตดัสินใจ เกิด
่งปัน ใหชุ้มชนมีส่วนร่วม ดงัท่ีคุณอุรษา ประธานกลุ่มตุ๊กตาผา้บา้นเลือก กล่าวว่า “การรวมกลุ่ม

ช่วยกั  ไม่
เบียดเบ

 

นกลุ่มต่างๆของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินไดมี้การรวมกลุ่ม

ี้ ยงัมีกลุ่มการผลิตในระดบัชุมชน หมู่บา้น ตาํบล อาํเภอ 

และ

ส่วนที ่5 การพฒันาสู่ระบบมาตรฐานของผลติภัณฑ์ชุมชนและท้องถ่ิน 

กาํหนด

มาตรฐานดว้ยระดบัดาวของโอทอ๊ป การผลิตท่ีดี (GMP) และมาตรฐานคุณภาพพชืผกั ผลไม ้(มาตรฐาน 

นหมู่บา้น และกลุ่มออมทรัพย ์เพื่อช่วยเหลือกนั โดยเฉพาะกลุ่มออมทรัพยไ์ดมี้การดาํเนินก
ลว้ในการช่วยเหลือสมาชิก ดงัท่ีคุณพนม ประธานกลุ่มสร้อยสแตนเลส กล่าววา่ 

         “แลว้ก็เขามีการร่วมกลุ่ม ก็มีกลุ่มแม่บา้น แลว้ก็มนัมีกลุ่มออมทรัพยเ์พื่อการผลิต 
แลว้ก็กลุ่มฌาปนกิจ

                 4.6 ผลดีของการรวมกลุ่ม   

                ผลดีของการรวมกลุ่มผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน เพื่อช่วยเหลือกนั ในก
การแบ

นคิด ช่วยกันตดัสินใจ ช่วยกันทาํ มีผลประโยชน์เกิดข้ึนแบ่งปันกัน ให้ชุมชนมีส่วนร่วม
ียนตวัเองผูอ่ื้น และรักษาส่ิงแวดลอ้มเพื่อความยัง่ยนืทาํใหส้งัคมมีความสงบสุข” 

                 ดงัจะเห็นไดว้่าการรวมกลุ่มใ

ในหมู่สมาชิกในรูปแบบของการผลิต นอกจากน

จงัหวดั ในรูปของกลุ่มและเครือข่าย  แต่การตลาดหรือการแสวงหาช่องทางการจดัจาํหน่ายใน

บางส่วนยงัมีความมัน่คงอยูจ่าํนวนนอ้ย มีเพียงบางกลุ่มท่ีมีศกัยภาพและความเขม้แขง็เท่านั้น  

 

               การประกอบการของผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ิน ในเร่ืองของมาตรฐานการผลิต เป็นส่ิง

สาํคญัท่ีส่งผลต่อการจดัจาํหน่ายทั้ง บรรจุภณัฑแ์ละหีบห่อ รวมถึงทางราชการไดก้าํหนดให้ผลิตภณัฑ์

ชุมชนและทอ้งถ่ินตอ้งมีการพฒันามาตรฐาน เช่น ผลิตภณัฑ์มาตรฐานชุมชน (มอช.) การ
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Q) ของกระทรวงเกษตร มาตรฐานผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรม (มอก.) ของกระทรวงอุตสาหกรรม จึงเห็น

ผ้ลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินท่ี

มีทั้ ง 6 หมวดได้ผลิตและพฒันาเป็นมาตรฐานและสร้างความเช่ือมั่นให้กับผูบ้ริโภค ซ่ึงจากการ

รปรับเปล่ียนเหมือนกนัเพื่อให้มนัทนัสมยัข้ึน ใหม้นัถูกตอ้งตาม
ระบบของGMP เพราะวา่ตอนน้ีGMP …ไดแ้ลว้ค่ะแลว้กG็MPเขากม็าคุมในส่วนของตรง

                    รกําหนดมาตรฐาน มอก. เป็นมาตรฐานท่ีกระทรวงอุตสาหกรรมได้กําหนดให้
ผูป้ระกอ กรณี
ของผลิต
มาตรฐา ..ก็ได ้ 
ของอะ เสริม
อุตสาห อก.  คะ แลว้ก็จะไดจ้ากของมาตรฐานเขต  แลว้ก็จากมหาลยัต่างๆท่ีเขามาเน่ีย  ก็คือ เรา
็ นหน่ึงอยูใ่นนั้นเลย” และยงักล่าวเสริมอีกวา่ 

ิม
ตอนน้ีท่ีราชบุรีก็จะมี14แห่ง 14แห่งท่ีมีมอก.  ท่ีกาํหนดมากกว่าต่างจากโอท๊อป  4ดาว 5

ไดว้่าทางราชการไดมี้การกาํหนดมาตรฐานท่ีหลากหลาย เพื่อกาํหนดให

สมัภาษณ์ระดบัลึกพบวา่มีการพฒันาและไดรั้บการรับรองมาตรฐาน ไดแ้ก่ 

  5.1 มาตรฐาน GMP  

               การกาํหนดมาตรฐานการผลิตท่ีดี หรือ Good Manufacturing Product :GMP เป็น

มาตรฐานท่ีกระทรวงเกษตรและสหกรณ์ไดก้าํหนดไว ้เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บการ

รับรอง GMP ดงัท่ีผูจ้ดัการสหกรณ์โคนมซอนตา้ และประธานกลุ่มวิสาหกิจชุมชนระดบัจงัหวดั ได้

กล่าวถึง การพฒันาจนไดรั้บมาตรฐาน GMP วา่  

       

        “นมซอนตา้ ก็มีกา

น้ี ก็คืออย่างเคร่ืองพาสตรงนั้ นท่ีว่าจัดมันจําเป็น ตรงไหนจะเป็นวิกฤติหรือว่าจุด
ตรงไหนท่ีว่ามนัไม่ไดน้ะก็จะตอ้งมีการปรับเปล่ียนให้ตรงกบักฎหมายท่ีเขาบงัคบัใช้
ครับ” 

 

                 5.2 มาตรฐาน มอก.    
   กา

บการในแบบอุตสาหกรรมตอ้งมีมาตรฐานในผลิตภณัฑท่ี์ผลิตข้ึน เพื่อสร้างมาตรฐาน ใน
ภณัฑ์ตุ๊กตา เช่นกนัไดมี้การพฒันามาตรฐาน กาํหนด มอก. 685 -2540 ท่ีไดรั้บการรับรอง
นมาตั้งแต่ปี 2540 ดงักรณีของคุณอุรสา ประธานกลุ่มผลิตตุ๊กตาผา้บา้นเลือก กล่าวว่า “.
ไรนะ  ท่ีเขามาตรวจอะ  น่ีไงของกรมส่งออก อ่อ กรมส่งเสริมการส่งออก  กรมส่ง
กรรม ม

เป
             

          “ของเราทาํมีทาํมอก. อยู่ด้วยตอนน้ีก็คือได้มอก.แล้ว แลว้ก็ตรงนั้นไม่สามารถ
นาํมาใชไ้ด ้เพราะว่าของเรามาตรฐานผลิตภณัฑบ์งัคมซ่ึงพวกคุณภาพของในเร่ืองวตัถุดิบ
เน่ียตอ้งไม่เป็นอนัตราย …ท่ีทาํพร้อมกนันั้น13คนแลว้ก็มีของคนเด ท่ีทาํไปแลว้ท่ีหน่ึง
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ดาว …มอก.เป็น มาตรฐานอุสาหกรรมค่ะคะแนนของโอท๊อปท่ีบอกว่าจะได ้หน่ึง สอง 
สาม ส่ี หา้อะไรอยา่งน้ีมนัมีอยู่ๆ อนัหน่ึงท่ีกคื็อในเร่ืองของมาตรฐานผลิตภณัฑมี์อะไรท่ีเรา
ตอ้งต่อไปเป็นผลของการคะแนนนะคะ ถา้ผลิตภณัฑไ์ม่มีมาตรฐานอะไรคะแนนส่วนนั้น
จะหายไปเลย ซ่ึงของตุ๊กตาเป็น มอก.685-2540เป็นมาตรฐานบงัคบัในเร่ืองของผลิตภณัฑ์

งเด็กเล่น ซ่ึงพอเราไม่มีคะแนนตรงน้ีเราหายไป ซ่ึงจริงๆเขาก็สามารถตดัสิทธ์ไม่ใหเ้รา

          
          มการ
พฒันา ะดบั 
บญัชีส รั้บ 
บญัชีส รฐาน
ระดบั าํเภอ
บา้นโป
      

           “เป็นรองเทา้แตะหนงัแท ้ เป็นโอท๊อป  ตอนน้ีไม่  สูงสุดมนัได ้4 ดาว แลว้ก็ปีน้ีได้
เดิมสู้  แต่ค่าใช่จ่ายหรือว่า การผลิตการอะไรมนัเยอะกว่าเดิม

สหกรณ์โคนมซอนตา้ท่ีได้รับ 5 ดาว ตั้ งแตปี 2552 ดังท่ีผูจ้ ัดการสหกรณ์โคนม
แลว้เห็นว่าไดเ้ป็นโอท๊อป  5ดาวไดม้าเม่ือปี50 ปี50 ก็จะไดม้าติดต่อมารู้สึกว่า 3หรือ

4 ปีแ
 

       ต้าลคู
บวั ค อ้ยลง

ขอ ิ
เขา้ร่วมส่งคดัสรรเลยนะค่ะ แต่วา่ตอนนั้นเห็นทางจงัหวดัขอไว…้.หากเราไดม้อก.แสดงว่า
มาตรฐานเน่ียคุณภาพแลว้การคา้การขายเราน่าจะดีข้ึนกว่าเดิม ในแง่ธุรกิจคุณภาพ แลว้อีก
อยา่งหน่ึงเรากไ็ดพ้ฒันาองคก์รเราดว้ยไม่วา่การเร่ืองของการจดัระบบงาน ในเร่ืองของการ
เช็คคุณภาพของอะไรอยา่งน้ี เพราะว่ามนัมีการแบ่งหนา้ท่ีรับผิดชอบในส่วนคนท่ีจะดูแล
เคร่ืองจกัร เป็นคน ใครจะเป็นคนเช็คในเร่ืองของ วตัถุดิบท่ีไดคุ้ณภาพอะไรอยา่งเง้ีย” 
 

      5.3 มาตรฐานระดับดาว 
            การกาํหนดมาตรฐานระดบั 1 ดาว 2 ดาว 3 ดาว 4 ดาว และ 5 ดาว และ มอช. ของกร
ชุมชน กระทรวงมหาดไทย เพื่อรับรองมาตรฐานการผลิต ใน มอช. และรับรองคุณภาพร
ุดยอดหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์ (One Product Champion : OPC )  โดยท่ีจงัหวดัราชบุรี  ได
ุดยอดหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์ถึง 46 รายการ ในปี 2547 ตวัอยา่งหน่ึงของการพฒันามาต
ดาว ของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินของ รองเทา้แตะหนงัและเป็นประธานกลุ่ม โอท๊อป อ
่ ง กล่าววา่ 

อีก 3 ดาว  ตรงท่ีว่าเราเอาแบบ
ไง  ทาํไมของรุ่งขายได ้น่ีรุ่งไม่ไดโ้ฆษณาเลยนะ  แต่รุ่งไปกบัในงาน ตรงน้ีๆ เราตอ้งมัน่ใจ
ใจสินคา้เราสิ  ว่างานเรามนัเป็นอยา่งน้ี AEROSOFT น่ี ADDA KITO ยงัมีเลยนะ  ใส่แลว้
เน่ีย โห อา้เลยนะ 3 วนั เอง  เคา้ยงัมีปัญหา แต่ถามว่า เจา้ของตวัเคา้เคยเขา้ เคยลงชุมชนมั้ย 
ลงแบบลูกคา้เหมือนเรามั้ย เขาไดล้งพื้นท่ีมั้ย เขารับรู้ปัญหาตรงน้ีมั้ย   

            
             กรณีของ ่

ตา้ กล่าวว่า “ ซอน
ลว้” 

      กรณีของผลิตภณัฑไ์มต้าลคูบวั ท่ีไดรั้บ 5 ดาว 3 ปีซอ้น ดงัท่ีประธานกลุ่มผลิตภณัฑไ์ม
ุณวิเชียร กล่าวว่า “ก็เราโอท๊อป  5ดาว3ปีแลว้ปัญหาการผลิตอาจจะมีปัญหาเร่ืองวตัถุดิบน
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หรือ บ้าง
ผลิต

  การกาํหนดมาตรฐานคุณภาพสินคา้ท่ีปลอดภยั เรียกว่า “มาตรฐานคุณภาพ (Quality :Q)” 

์ เพื่อให้เกษตรกร ท่ีปลูกพืช ผกั ผลไมมี้การผลิตสินคา้ท่ีมีคุณภาพ 

ินทรีย ์ทดแทนปุ๋ยเคมีไดอ้ยา่ง
าํเองเลย…เป็นผสมผสาน ใช้

5 การกาํหนดมาตรฐานตามตลาดโลก 
                      การกาํหนดมาตรฐานในตลาดโลก โดยเฉพาะกลุ่มสหภาพยุโรป มีการเคร่งครัดในเร่ือง

ุณภาพ และการผลิตท่ีไม่ทาํลายส่ิงแวดลอ้ม รวมถึงการกาํหนดแหล่งท่ีมาของผลิตภณัฑท่ี์ส่งออก
ไปยงัต ็ น
ความก ย ใน
จงัหวดั
 

ี่ย เรา
 Movement document มีใบ จีเอพีมี

่ ั ่

งคุณภาพ ท่ีเปรียบเสมือนการ
สร้างตราของผูป้ระกอบการ ดงัว่า “ตอนน้ี เราใช ้ Movement document ก็คือ ตราของชมรมเน่ียป๊ัม ไป

เร่ืองของส่ิงแวดล้อม หรือสารเคมีพวกน้ี…และอีกอย่างอาจจะเอาไม้สักมาผสมผสาน
ภณัฑเ์ราอยูไ่ด ้เพราะตอนน้ีเรามีช่ือเสียงมากช่วงน้ี” 

 

                5.4  การกาํหนดมาตรฐาน Q หรือคุณภาพสินค้าเกษตร 

                     

ของกระทรวงเกษตรและสหกรณ

ปลอดจากสารเคมี ดงักรณีของคุณสนัน่ ประธานกลุ่มเกษตรอินทรียบ์า้นสะพานดาํ ไดเ้นน้เร่ืองน้ีอยา่ง

มาก ดงัวา่  

 

          “จุดแขง็ท่ีน่ีก็คือตอนน้ีก็มีเร่ืองการผลิตชีวภาพ หรืออ
ไม่แพก้นัแลว้ผลิตปุ๋ยอินทรียน่ี์ทาํเอง ทาํเอง คน้ควา้เอง ท
สารอินทรีย ์เพ่ือลดตน้ทุนสารเคมีท่ีใชอ้ยู ่ปลูกกระเจ๊ียบ ถา้ไม่ใชส้ารเคมีเลยคงไม่ไดพ้ืช
สวย แต่ใชใ้หเ้หมาะสม เช่น ก่อนเกบ็เก่ียว 15 วนั จะไม่มีการใช ้สารเคมีกส็ลายไป” 

 

                5.

ของค
่างประเทศ ในรูปแบบของรหัสขอ้มูลเอกสารท่ีมา เรียกว่า “Movement Document” นบัเป
้าวหน้าในการพฒันาการเล้ียงกุ้งคุณภาพท่ีมีมาตรฐานการการันตีผลิตภณัฑ์ของคนไท
ราชบุรี ดงัท่ีคุณประกอบ ประธานกลุ่มผูเ้ล้ียงกุง้คุณภาพ กล่าววา่  

            “การแข่งขนัทัว่ๆไป ตอนน้ีเราไม่ค่อยห่วงนะครับ เพราะ ปกติเราทาํสินคา้เน
อยู่ในเกณฑ์ของสินคา้มาตรฐาน เรามีระบบของ
มาตรฐานของกรมประมงเขา้มารองรับ เร่ืองการท่ีจะแขงขนักบตลาดเน่ีย เรายงัแขงขนัได้
สบายอยู ่  ต่างประเทศก็ยงัขายไดอ้ยู ่ ไม่มีถูกกีดกนั เพราะว่า ของเราเน่ีย ก็อยา่งท่ีบอกว่า 
คือของเราเน่ียเราทาํมานาน เกือบสิบปี ท่ีเราทาํสินคา้คุณภาพอะนะครับ ซ่ึง เรามีท่ีมาท่ีไป 
กคื็อ มีระบบตรวจสอบยอ้นกลบั”   
 

และยงักล่าวเสริมการกาํหนดรหัสเอกสารท่ีมา นับเป็นการรับรอ
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กบัตวั จบัได้
นํ้ าหน

ินค้าท่ีทุกผลิตภัณฑ์ต้องพัฒนาคุณภาพของสินค้าให้มี

มาตรฐาน เพ◌ื◌่อสร้างความไวว้างไจ และความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภค กรณีของสินคา้หวัใช่โป๊ แมมี้การ

ชฎา กล่าววา่ 

มาตรฐานเป็นท่ียอมรับ  ส่วนหัวไชโป๊ท่ี

ึ้น กาญจนบุรีแลว้ก็อุทยัธานี นครสวรรค์

ัจจุบนัน้ีก็การตลาดก็ไม่มีปัญหาของท่ีน่ีอย่างท่ีบอกเพราะว่าเป็นกิจการเล็กเราก็ค่อย ๆ 

า้วเติบโตทีละขั้นค่ะนโยบายก็คือพยายามจะผลิตให้ไดม้าตรฐาน สินคา้ท่ีมีมาตรฐานมี

คุณภา

  

 

สินคา้เลย ว่าสินคา้ห่อน้ื อ่อ มี ลูกพนัธ์ุมาจากไหนนะครับ เล้ียงก่ีเดือน อายุเท่าไหร่  บ่อน้ี
กัเท่าไร  ไซตอ์ะไร บ่อใคร” 
 

    5.6 การกาํหนดมาตรฐานฮะลานและคุณภาพ 

          การพัฒนาสู่มาตรฐานของส

แข่งขนัในตลาดโลกเช่น ประเทศจีน แต่ผูป้ระกอบการสามารถไดรั้บเคร่ืองหมายฮะลาน ท่ีคนในศาสนา

อิสลามสามารถรับรองและรับประทานได ้และพฒันาจนสามารถส่งออกไปต่างประเทศได ้ดงัท่ีคุณ

กลัยาณี ผูป้ระกอบการหวัใชโ้ป๊ตรา

  

“ส่วนดา้นการจดัการสินคา้ตอ้งมีคุณภาพ

เป็นอาหารก็ไม่ใช่เป็นกิจการใหญ่อะไรก็ค่อย ๆ เติบโตนะค่ะเร่ิมจากผลิตแลว้ก็จาํหน่าย

ให้ลูกคา้ประทานก่อนในทอ้งถ่ินในจงัหวดัต่อไปก็ในประเทศก็ค่อย ๆ กา้วทีละขั้นตอน

นะค่ะตอนน้ีก็มีตวัแทนเป็นเขตมารับซ้ือไปบา้งนะค่ะก็จะค่อย ๆ กา้วทีละขั้น ๆ นะค่ะ  

ไม่ได้หวือหวาอะไรนะค่ะวตัถุดิบท่ีใช้ก็เป็นวตัถุดิบหลกัในประเทศเดิมก็จะเป็นของ

จงัหวดัราชบุรีต่อไปน้ีก็ตอ้งไปซ้ือท่ีจงัหวดัไกลข

ป

ก

พดีกจ็ะเป็นจุดแขง็ของเราค่ะ เพราะวา่สินคา้ของเรากจ็ะมีดา้นการแข่งขนัเหมือนกนั 

เรากจ็ะพยายามรักษาคุณภาพของเราใหดี้ท่ีสุดใหย้ ัง่ยนืดว้ยนะค่ะ” 

 และยงักล่าวเสริมอีกว่า  “สภาวะการแข่งขันเหรอค่ะ  ตอนน้ีก็สินค้าท่ีมัน
เหมือนๆ กนัเน่ียมนัก็จะมีอยู่หลายยี่ห้อ  เราก็จะพยายามทาํให้เนน้ท่ีมาตรฐานของสินคา้  
แลว้ก็ราคาท่ีเหมาะสมค่ะ  แลว้ก็เราจะมีมาตรฐานรับรองให้ว่ามีมาตรฐาน  อย.  ฮาราน
จีเอม็พี  โอท๊อปหา้ดาวสามปี  ก็พยายามทาํมาตรฐานใหไ้ดม้ากท่ีสุดนะค่ะ…อยา่งของฉนั
น่ีจะมีฮารานก่อนเลยคนอ่ืนเขายงัไม่มี  บางคนลูกคา้เขาตอ้งการฮารานเขาก็จะซ้ือเลย  
จีเอม็พีกไ็ดค้นแรกเลยเหมือนกนัในราชบุรี”    



212 
 

             เป็น

ส่ิงสาํค กล่าวไดว้่าผลิตภณัฑชุ์มชน

และทอ้งถ่ินบา

 

ส่วนท

          ุ รี 

ระกอบดว้ย กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ กลยทุธ์ดา้นราคา กลยทุธ์ดา้นการจดัจาํหน่าย และกล

ยทุธ์ด

วย การ

สวงหาความรู้ และเรียนรู้อยา่งต่อเน่ือง การจดัทาํแผนธุรกิจ การสร้างเอกลกัษณ์ของสินคา้ การพฒันา

1. การแสวงหาความรู้และเรียนรู้อย่างต่อเน่ือง 

 ดงัท่ีคุณพชัรา ประธานกลุ่มสตรีลาดบวั

ดงัจะเห็นไดว้า่ การพฒันาคุณภาพสินคา้ท่ีนาํไปสู่มาตรฐานในระดบัต่างๆของผูป้ระกอบการ

ญัท่ีผูป้ระกอบการจะตอ้งคาํนึงและใหค้วามสาํคญัเป็นอยา่งมาก จน

งกลุ่มท่ีมีความเขม้แขง็สามารถท่ีจะส่งสินคา้ขายในประเทศและต่างประเทศได ้

ี ่6 กลยุทธ์การปรับตัวทางการตลาดของผลติภัณฑ์ชุมชนและท้องถ่ิน  

     กลยุทธ์การปรับตัวทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ชุมชนและท้องถ่ิน ในจังหวัดราชบ

ป

า้นการส่งเสริมการตลาด จากการวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ 

                 6.1 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์และบริการ 

                       ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินมีกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ ท่ีประกอบไปด้

แ

สู่มาตรฐานและความเส่ียง และการผลิตสินคา้ท่ีหลากหลาย ประกอบดว้ย 

ผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ิน ท่ีประสบความสําเร็จตอ้งมีการเรียนรู้ดว้ยการแสวงหา
ความรู้จากภูมิปัญญาดั้ งเดิม ผสมผสานกับความรู้สมัยใหม่ โดยเฉพาะการจัดการด้านการผลิต 
การตลาด และอ่ืนๆ จากหน่วยงานและสถาบนัวิชาการต่างๆ
ขาว กล่าวถึงเร่ืองน้ีวา่  
 

            “เพราะ  เราไม่รู้เหตุผลตลาดทาํยงัไง  มนัเป็นยงัไง  สมมติว่า  เราไปอบรมกับ
หน่วยงานเน่ีย  ก็จะรู้แลว้ว่าเพื่อนท่ีไปเน่ีย  สินคา้เคา้ตวัไหน เคา้ไปขายตลาดไหน เคา้คิด
ยงัไง  เคา้ทาํยงัไง    เคา้ไปขายตรงไหนนะ  เคา้ทาํยงัไง อยา่งรองเทา้เน่ีย  เราจะไปกบัเคา้
ไดม้ั้ย เราไปหาเพื่อน หาเครือข่าย” 
 
           และยงักล่าวเสริมในเร่ืองการเรียนรู้เพิ่มเติมอีกว่า “เราตอ้งไปอบรมไม่ว่าท่ีไหนเขา
เปิดอบรม ไม่วา่จะเป็นแผนธุรกิจ เม่ือก่อนเราก็ไม่รู้เพราะว่าเราไม่ไดคิ้ดไงค่ะ เพราะว่าเรา
ทาํไปขายๆเพื่อท่ีว่าขายไดอ้ยา่งเดียว แลว้เราก็มาขาดทุน เม่ือเราไม่ไดต้ั้งราคาขายอยา่งน้ี
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ราคาของชาวบา้นอย่างเง่ีย ยี่สิบบาทเป็นกระสอบเลย พอเรากบัมาคิดตน้ทุนพออาจารย์
ตามวิทยาลยัต่างๆมา กลว้ยหวีละเท่าไร นํ้ ามนัเท่าไร พอเรารู้ว่าอนัน้ีช้ินหน่ึงตน้ทุนมนัค่า

 

          การจดัการสมยัใหม่ ต่อเน่ืองจากการเรียนรู้วิทยาการในส่ิง
ใหม่ท ิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินจะตอ้งเรียนรู้ ดงัท่ีคุณพชัราประธานกลุ่มสตรีลาดบวั
ขาว  ก ว้เขา
ทาํแบ ี้ ของ
พฒันา
 
          

ขายๆเพ่ือท่ีว่าขายไดอ้ย่าง
่ไดต้ั้งราคาขายอย่างน้ีราคาของชาวบา้นอย่างเง่ีย ยี่สิบ

                 การสร้างเอกลกัษณ์ของสินคา้ให้โดดเด่น หรือการสร้างสินคา้ให้มีความแตกต่างจาก
ตาผา้

ตอ้งบ มถึง
รองเท ุณรุ่ง 
ประธา
 

ดไดม้ั้ย  ให้ฟรีๆยงัให้ไดเ้ลย  แต่คุณภาพเราตอ้งอยู่เหมือนเดิม  

วตัถุดิบเท่าน้ี ค่าแรงงานเท่าน้ี เราก็คิดถึงค่าการตลาด ค่าการสูญเสีย เราก็ตอ้งกลบัมา
คาํนวณกนัใหม่เราถึงจะอยูไ่ด ้เราตอ้งเรียนรู้อยูต่ลอดเวลาค่ะ” 

2. การจัดทาํแผนธุรกจิ 

                  การจดัทาํแผนธุรกิจ เป็น
ี่ผูป้ระกอบการผล
ล่าวว่า “การไปอบรม  ไดห้าตลาด ไดรู้้จกัคนว่าเขาทาํอะไร  สินคา้อนัน้ีท่ีไม่ใช่ของเรา  แล
บไหน บางทีเราไดเ้อกสารพวกน้ี  อย่างไดเ้อกสารของอาจารยม์า  เราจะไดม้าดู ว่าอนัน
ชุมชนมาเขียนแผนน้ี  เราวา่เรากท็าํอยู ่เรากต็อ้งมานัง่เขียน นัน่เรียงอยู ่แต่จริงๆไม่ใช่” 

            และยงักล่าวเพิ่มเติมอีกวา่ “ลาดบวัขาวของเราน่ีสามารถท่ีต่อรองกบัลูกคา้ของเราน่ี
ขายเงินสดหมดเลย …เราตอ้งไปอบรมไม่ว่าท่ีไหนเขาเปิดอบรม ไม่ว่าจะเป็นแผนธุรกิจ 
เม่ือก่อนเราก็ไม่รู้เพราะว่าเราไม่ไดคิ้ดไงค่ะ เพราะว่าเราทาํไป
เดียว แลว้เราก็มาขาดทุน เม่ือเราไม

็ นกระสอบเลย พอเรากบับาทเป มาคิดตน้ทุนพออาจารยต์ามวิทยาลยัต่างๆมา กลว้ยหวีละ
เท่าไร นํ้ามนัเท่าไร พอเรารู้วา่อนัน้ีช้ินหน่ึงตน้ทุนมนัค่าวตัถุดิบเท่าน้ี ค่าแรงงานเท่าน้ี เราก็
คิดถึงค่าการตลาด ค่าการสูญเสีย เราก็ตอ้งกลบัมาคาํนวณกนัใหม่เราถึงจะอยู่ได ้เราตอ้ง
เรียนรู้อยูต่ลอดเวลาค่ะ” 

 

                      3. การสร้างเอกลกัษณ์ของสินค้า 
  

สินคา้ทัว่ไป ท่ีผูบ้ริโภคจะจดจาํ และสนใจ ว่าหากเป็นผลิตภณัฑไ์มต้าล ผา้จก ตอ้งของคูบวั ตุ๊ก
า้นเลือกพวงมาลยัไมต้อ้งดอนแร่ กลว้ยหน้าสมุนไพรตอ้งลาดบวัขาว กุง้ตอ้งบางแพ รว
า้แตะหนังตอ้งบา้นโป่ง เป็นตน้ ท่ีมีเอกลกัษณ์ ความโดดเด่นของสินคา้ท่ีชัดเจน ดังท่ีค
นกลุ่มรองเทา้แตะหนงั กล่าววา่   

           “คะ จรัสชู  แลว้ก็จะมีถุงโอท๊อป ถา้ขายท่ีไหน เอกลกัษณ์ของเราก็คือ ถา้เจา้น้ีก็จะ
เป็นถุงแบบน้ี รองเทา้แบบน้ี  ถามว่า  เรายดึตรงไหน  เรายึดตรงท่ีว่าเราเป็นตวัของเรา  
“ราคา”  ถามว่า  ยืดหยุ่นล
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ไม่ใช่ว่า เราใหเ้ขาฟรี  แต่เราใชก้าวท่ีไม่ดี  เราก็ใชอ้ยา่งน้ีแหละ   ลูกคา้เก่าๆ  เขาจะรู้ ถาม

ั่งเบอร์ 9 มา เราจะดูแลหัวใจเคา้ตรงน้ีนิดหน่ึง  แต่ถา้
บอกว่า  พี่จะสั่งแต่เบอร์ 3 เบอร์ 4  เบอร์ 9 พี่ไม่สั่ง พี่ไม่เอาขายไม่ได ้ไม่ใช่  แต่ละท่ีท่ีเขา

            ่หาก
ผูป้ระ ยาก 
ซ่ึงจะน ลุ่ม
ผูเ้ล้ียง
 

เ้พราะวาราคาในทอ้งตลาด
่อนขา้งถูกมากเรากอ็ยากไดร้าคาค่อนขา้งดี” 

              น้การผลิตสินคา้ใหมี้คุณภาพแลว้ เพื่อใหเ้กิด

กั  เน่ืองจากวา่ ในปัจจุบนั นอกจากสินคา้จะไดคุ้ณภาพแลว้  แลว้ตอ้ง

ว่า  ตอนน้ีหนูก็ยงัส่งราคาเดิมนะ   พี่ยอมรับไดม้ั้ย  จากท่ีพี่เคยไปเอา  50  บาท  แลว้พี่มา
รับของหนู  150  เพิ่มเป็น 100  ถา้พี่ไดพ้ี่ก็ขายกบัหนูได ้ ส่วนงานท่ีมนัจะขาด  ช่วงน้ีขาด 
ไม่ใช่อยา่งADDA   KITO   สั่งโหลหน่ึง คุณก็ตอ้งสั่งโหลหน่ึง  ทีน้ีนัง่ขายตั้งแต่ เบอร์ 9 
เบอร์ 10 ถา้ขายไม่ไดก้็กองเป็นโกดงั  อนันั้นคือ  จุดไรเคา้ไม่รู้ แต่ของเราน่ีถา้คนส่ังไป  
ถา้เบอร์ 9 เหลือเยอะ พี่ก็ไม่ตอ้งส

ไปขาย  เทา้ของลูกคา้แต่ละคนไม่เหมือนกัน  เราจะให้เหตุผลของเขาอย่างน้ี  เทา้ไม่
เหมือนกนั  อะไรไม่เหมือนกนั  พี่กต็อ้งดูลูกคา้  แต่ถา้พี่ถือไป  อา้วมาบา้นน้ีเบอร์ 9 แต่เรา
ดนัไม่ไดเ้อามา  เห็นมั้ยละ คือ  พี่จะเสียโอกาสตรงน้ี” 
 

2. การพฒันาสู่มาตรฐานและลดความเส่ียง 

                  การพฒันาคุณภาพสินคา้สู่มาตรฐาน ถึงแมว้่าทางราชการจะกาํหนดไวก้็จริง แต
กอบการผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินไม่ใหค้วามสาํคญั โอกาสในการประสบความสาํเร็จจะ
าํไปสู่การแสวงหาตลาดไดส้ะดวกข้ึน เป็นการช่วยเหลือตนเอง ดงัท่ี คุณประกอบ ประธานก
กุง้คุณภาพ กล่าววา่  

“แลว้ทางเราก็ตอ้งช่วยเหลือตวัเองโดยการหาตลาดดว้ยตวัเองทุกคนผลิตกุง้เหมือนกนัแต่
เราจะหาตลาดอยา่งไรเพ่ือให้เอาอยูร่อดเราตอ้งพยายามหาตลาดท่ีตอ้งการกุง้แลว้เรามีกุง้
ให้เขาตลาดนั้นค่อนขา้งพิเศษนิดหน่ึงท่ีทาํให้เราอยู่รอดได ่
ค
 

และยงักล่าวเสริมถึงการลดตน้ทุน นอกจากการเน
การพึ่งพากนั มีระบบมาตรฐาน เช่น การเล้ียงแบบ 3 ระดบั ดงัวา่  
 

  “ปัจจุบนั  คือ ถา้มนัเป็นตวัใหม่ กคื็อ การลดตน้ทุนนะครับ  ท่ีผมบอกไวต้ั้งแต่ตน้ ว่าเป็น
การลดตน้ทุนเป็นหล
แข่งขนัการลดตน้ทุนดว้ย  เช่น  ปัจจุบนัน้ี  เราไดมี้การให้เคา้พึ่งพากนัเอง โดยการให้เคา้
ใชร้ะบบธรรมชาติเป็นหลกั วนัน้ีเราจะมีการใชป้ลานิล ซ่ึงเป็นปลาคุณภาพเน่ีย  ส่งตรงเขา้
โรงงานได ้ก็มีระบบมาตรฐาน จีเอพี  เล้ียงในกระชงั  เอาปลามาปรับในเร่ืองของคุณภาพ
นํ้าในบ่อกุง้” 
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                       5. การผลติสินค้าทีห่ลากหลาย  

าย แบบ หลายชนิด ทาํให้เป็นการลด
วามเส่ียง สนองตอ้ความตอ้งการของลูกคา้ และข้ึนกบักาํลงัซ้ือของลูกคา้ ดงัท่ีคุณสุรินทร์ ประธาน

กลุ่มผ
 

39บาทเองซ้ือไปฝากคนโนน้คนน้ี49บาทเองซ้ือไปฝากคนโนน้คนน้ี เด็กมา
ื้อตวัหน่ึง ลูกซ้ืออีกตวัหน่ึง20บาทเราก็ไดค่้าขา้ว

งผลิตภัณฑ์ชุมชนและท้องถ่ิน ประกอบด้วย การตั้ งราคา การ
อ้งการของลูกคา้และขยายฐาน การเรียนรู้จากคู่แข่ง ไดแ้ก่ 

ือตั้ง
ราคาไ ช้มือ 
แฮนด ความ
อุตสาห

“แต่ท่ีซ้ือไปนะ ก็เห็นโทรมาคุย สวยดี ใชดี้แต่ว่ามนัแพงไปหน่อยอะไร เขาว่าแพง 
าทาํ เขาก็จะรู้สึกว่าก็สมกบัราคาแพง แต่บางคนก็ไม่มีการติดต่อ

นัเราจะขายแพงกว่า
ไ ่วนใหญ่ไกด ์พามา” 

             

ะธาน

                           การผลิตสินคา้ท่ีหลากหลาย ของผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ิน ทั้งการเกษตรกรรม 
อุตสาหกรรม และโอท๊อปต่างๆ หากมีการผลิตท่ีมีความหลากหล
ค

ลิตอุปกรณ์รถยนต ์กล่าววา่  

           “ไปขายอย่างเดียว ไปพวงมาลยัอย่างเดียว ถา้ขายไม่ไดไ้ม่มีเงินกินขา้ว แต่ถา้เอา
ตุ๊กตาตวัละ19บาทไปหรือ10บาทไปขายหน่ึงตวัเราไดค้่าขา้วแลว้ พวงมาลยัราคามนัสูง 
พนักว่า สองพนักว่า สามพนักว่า กว่าคนจะซ้ือก็ตอ้งตดัสินใจนานเอากางเกงตวัละ39บาท
ไปแม่บา้นเห็น
10บาทเองแม่หนูของซ้ือซกัสองตวั แม่ซ
อนัน้ีเป็นแนวคิดอนัน้ี” 

              

                  6.2 กลยุทธ์ด้านราคา  
                     กลยุทธ์ด้านราคา ขอ
ตอบสนองความต

         1. การตั้งราคา  
             การตั้งราคาสินคา้ของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน  บางกลุ่มสามารถกาํหนดหร

ด ้แต่บางกลุ่มยงัไม่สามารถกาํหนดราคาได ้แต่หากเป็นโอท๊อปท่ีเป็นหัตถกรรม แบบใ
์เมด เช่น ผลิตภณัฑ์ไมต้าล ผา้จก อย่างกรณีผา้จก ตอ้งใชเ้วลาและฝีมือในการทอ และ
ะเป็นอยา่งมาก ทาํใหส้ามารถกาํหนดราคาได ้คุณพิมพ ์ประธานกลุ่มผา้จกคูบวั กล่าววา่  

 

ถา้แพงถา้เขามาดูท่ีเวลาเร
มามีการนัน่ เขาจะเห็นท่ีเวลาเราทาํ จะมาเห็น แลว้เขาก็จะมารู้ แต่ส่วนมากบางคน ไม่ค่อย
ไดต่้อ …มีฝร่ังชอบมากซ้ือ ไม่ต่อเราก็ขายให้เหมือน คนไทยคือว่าม
ม่ไดเ้พราะ ไกด ์เขาเป็นคนไทยส
          

                         2. การตอบสนองความต้องการของลูกค้าและขยายฐาน 
                             การผลิตใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้แลว้ ทาํใหมี้ช่องทางการจดัจาํหน่ายไดง่้าย 
ลดการแข่งขนัของคู่คา้ เพื่อใหอ้ยูไ่ด ้จึงตอ้งมีการศึกษา ความตอ้งการของลูกคา้ ดงัท่ีคุณพชัรา ปร
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กลุ่มลาดบวัข ลาด” 
และกล
 

ไรอยา่งง้ี เราก็จะกลบัมาคุยกนัว่า 
ูกคา้มาอะไรอย่างน้ี ก็คือเราก็จะ

รามาทาํผลิตภณัฑแ์ลว้ก็

 ก็คือเป็นเอกสารแผ่นพบัให้คนท่ีชิมกรอกให้เราด้วยว่าเป็นอย่างไร 
อะไรๆ

 
กคา้ท่ี

หลาก ห้การ
จาํหน่

          
                         การเรียนรู้จากคู่แข่ง หรือผูผ้ลิตสินคา้รายอ่ืนๆท่ีมีการผลิตในรูปแบบเดียวกนั การผลิต 
การตลา

“ตอนแรกรุ่งเรียนรู้จากคู่แข่งมากกว่า  บางทีเราเป็นเจา้ของโรงงาน  รุ่งเห็นนะ  เขา
ปล่อย

าว กล่าววา่ “ลาดบวัขาว ของเราๆกว็า่อยูไ่ดเ้พราะสินคา้มนัเป็นท่ีตลาดตอ้งการของต
่าวเสริมอีกวา่  

“ก็คือแบบว่าบางทีเวลาเราไปขายของ ใช่ไหมค่ะ ก็คือจะมีลูกคา้ติเราแลว้มนัหวาน
ไปนะ หรือว่าสีมนัเขม้ไป หรือว่าบรรจุภณัฑไ์ม่สวยอะ

ไปขายของบางทีเราก็คือได้รับคาํติชมจากลเวลาเรา
กลบัมาประชุมกนัแลว้เรา พี่พชัราก็จะบอกว่าเอาง้ี ก็คือแบบว่าเ
แบ่งกลุ่มทาํวิจัยตลาดไปในตัวด้วย เพื่อเราจะได้ทราบถึงความต้องการของลูกคา้ว่า
ผลิตภณัฑเ์ราเน่ียเป็นท่ีถูกใจของลูกคา้ไหม ไม่ว่าจะเป็นรสชาติ หรือบรรจุภณัฑ ์หรือว่า
ดา้นราคาอะไรอยา่งน้ี เราก็คือจะทาํข้ึนมาใหม่สามสูตร ก็คือมีสูตรดั้งเดิม แลว้ก็สูตรท่ีว่า 
รสชาติเขม้กว่าเดิมหรือว่ารสชาติอ่อนกว่าเดิมเน่ียค่ะ ข้ึนมาสามสูตรเพ่ือเป็นตวัช้ีวดั แลว้
เราก็จะมีเอกสาร

อย่างน้ีค่ะ แลว้เราก็มาพอเก็บขอ้มูลเสร็จแลว้เราก็มาดูกนัอีกทีว่ารสชาติไหนท่ี
ลูกคา้ชอบราคาถูกใจไหม บรรจุภณัฑถู์กใจไหมค่ะ แต่เวลาเราไปวิจยักลบัมาสุดทา้ยแลว้ก็
สรุปท่ีรสชาติเดิมคือลูกคา้ยงัชอบแบบเดิมอยู”่        

ในกรณีของหวัใช่โป๊ตราชฎาเจด็เสมียน ท่ีผลิตสินคา้ท่ีมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลู
หลาย ดว้ยการพฒันาแบบค่อยเป็นค่อยไป ไม่ตํ่ากว่า 3 ชัว่คน โดยคาํนึงถึงคุณภาพ ทาํใ
ายสามารถขยายฐานไปได ้ดงัท่ีคุณกลัยาณี กลุ่มหวัใชโ้ป้ตราชฎา กล่าววา่  

 

 “ใช่ค่ะก็อยา่งท่ีเคยจาํหน่ายอยูน่ี่  คร้ังแรกสุดเราก็จาํหน่ายท่ีหนา้ร้านก่อน  แลว้พอ
ต่อไปเราทาํ  แพค๊เกจจ้ิงข้ึนมาเรากส่็งในจงัหวดัใกลเ้คียง  แลว้หลงัจากนั้นเราก็ไปออกบู๊ท
แสดงสินคา้  กมี็เทรดนะเขาจะนาํสินคา้เราออกต่างประเทศค่ะ”  

 

             3. การเรียนรู้จากคู่แข่ง 
  

ด และการจดัการอ่ืนๆ เพื่อการเรียนรู้ อย่างกรณีรองเทา้แตะหนงั คุณรุ่ง ประธานกลุ่มรองเทา้
แตะหนงั  กล่าววา่  
 

งานออกไปเลย 500 คู่  5 เจา้  เจา้ละ 100  แต่เจา้น้ีตน้ทุนแค่ร้อยหน่ึง  แต่เจา้น้ีอยาก
ไดก้าํไรเยอะ  ก็ขาย 199   อีกเจา้นึง ขาย 150   เอากาํไรนอ้ยหน่อย  ถามว่าอยูไ่ดม้ั้ย  อยู่
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ไม่ได ้ เจา้ของโรงงานอยูไ่ด ้ แต่คนขายอยูไ่ม่ได ้ เด๋ียวมนัตีกนั  คาํพดูมนัจะไปชนกนัแลว้  
ราคาเน่ีย  ทีน้ีเราก็มายึดของเราเลยว่า  คนรับก็รับ  คนไม่

จําหน่ายสินค้า  
                       การ
แสวงห
          
          าคญั 
เพราะ รของ
ผูบ้ริโภ าคา รสชาติ เช่นเดียวกบับริษทัในอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ ซ่ึงกลุ่มสตรีลาดบวั
ขาว สาม ็ นแห่งแรกของจงัหวดัราชบุรี เรียกว่าทาํแบบครบวงจร ดงัท่ีคุณพชัรา ประธานกลุ่ม

าจะอยูไ่ด ้เหมือนพวกบริษทั
ลาด ของเรากต็อ้งมีการตลาด การตลาดเราก็จะมีการตลาดท่ีเขา

เราข้ึนมาวางระยะน้ีไดไ้หม คือเราตอ้งแข่งขนักนั แสดงว่ามองกลยทุธ์
การตล

 

 

ว่ารองเทา้ยี่ห้อเดียวกนัเน่ีย ขาย
รับกไ็ม่เป็นไร”   

          
                6.3 การจัด

การจดัจาํหน่ายสินคา้ของผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ิน ประกอบดว้ย การวิจยัตลาด
าตลาดใหม่ทางอินเตอร์เน็ต การสร้างพนัธมิตรร่วม ไดแ้ก่  

            1.  การวจัิยตลาด  
                 การวิจยัตลาดของผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ิน ถือเป็นเร่ืองใหม่ และมีความสํ
ผูป้ระกอบการสามารถท่ีจะผลิตสินคา้ไดต้รงความตอ้งการของลูกคา้ รู้ถึงความตอ้งกา
คในดา้นสินคา้ ร
ารถทาํเป

สตรีลาดบวัขาว กล่าววา่  
 

 “การตลาด เรากคื็อเราไปส่งเองบา้ง แลว้เรากมี็พอ่คา้คนกลางมารับ คือเราไม่ไดไ้ป
คิดว่าสินคา้เราจะตอ้งไปส่งเอง คือเราทาํอยา่งไงท่ีว่ากลุ่มเร
คอลเกตเขากย็งัตอ้งมีการต
ออกไปสํารวจตลาด แลว้ก็ไปดูว่าเขาตอ้งการอะไร สามารถวางไดอ้ย่างไง เราก็ตอ้งมี
เทคนิคท่ีวา่จะดึงดูดลูกคา้ บางทีเสียเงินเรากว็าง เสียเงินค่ามองระยะตํ่าเท่าน้ี ระยะตาเท่าน้ี
ก็มี เราก็จา้งการตลาด เหมือนกบัว่าเขาจา้งแลว้ในร้าน เขาจา้งอย่างเดือน เดือนน้ีคุณทาํ
ยอดให้เราแสนหน่ึงได้ไหม เราให้พิเศษคุณอีกสองพนันอกเหนือจากเจ้านายคุณจ้าง 
สามารถเกบ็เอาของ

าด เขา้มาเสริม เหมือนว่าไม่ไดด้ว้ยเล่ห์ก็ตอ้งเอาดว้ยกล กลยทุธ์คะไม่ไดที้เล่ห์กล
อะไร” 

          และยงักล่าวเสริมอีกว่า “แบบว่า ตอ้งมัน่หาความรู้ มีการอบรมท่ีไหนเราตอ้งไปหา
ความรู้จากภายนอกโลกภายนอกว่าธุรกิจเขาไปถึงไหน การตลาดเป็นอย่างไร ลูกคา้
ตอ้งการอย่างไหน เราก็มีทาํวิจยัดว้ยเราเอาสินคา้ออกไปเดินตามตลาด ให้ลูกคา้ชิม รสน้ี
เป็นอย่างไง เราจะอนัน้ีเป็นอย่างไง บรรจุภณัฑ์อย่างน้ีดีไหมอะไรอย่างน้ี เราก็ตอ้งถาม
ตามโรงเรียนตามตลาด ตามธนาคารอะไรอยา่งง้ีเพื่อใหเ้ขาวิจยัใหเ้รา ทาํเอง เดินกนัเอง” 
 



218 
 

          
             การแสวงหาตลาดใหม่ เป็นส่ิงท่ีผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ินท่ีมีศกัยภาพต่างใชก้ล
ทุธ์ในการเปิดตลาดใหม่ เช่นทางอินเตอร์เน็ต การซ้ือขายผา่นทางอิเลค็ทรอนิกส์ ทาํใหเ้พิ่มทางการจดั
จาํหน่ า้แตะ
หนงั ก
 

ง
าํรหสัเราใหไ้ด ้ แบบนั้นแบบน้ี 01 02  03  เจา้ของตอ้งเก่งมากเลยนะ  ตอ้งใชค้วามจาํ

อ้งจาํแบบของคุณใหไ้ด ้ ไม่ใช่ว่าปีน้ีอนั

มื์อถือใชไ้ปเลย  ถา้คิดจะทาํอนัน้ีนะ  แต่ถา้คิดแค่ขายแลว้ลม้  ทาํยงัไงก็ได ้ แต่
ถา้เราคิดท่ีจะทาํทุกส่ิงทุกอยา่งเราตอ้งมัน่คงใจดว้ย  ไม่ใช่ว่าแบบท่ีแลว้  หนูไม่ทาํหรอก 
นานแ

          
          
           สร้าง
พนัธม คนม
ซอนต ูกคา้ 
ดงักรณ
 

เ้คียงแลว้ก็สร้างตลาด ก็คือเรา
ุดสร้างผลกาํไรให้ไดม้ากท่ีสุดแต่ว่าระยะ 2-3 ปีท่ีผ่าน

            2. การแสวงหาตลาดใหม่ทางอนิเตอร์เน็ต 
             

ย
าย นบัเป็นความกา้วหนา้ของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน ดงัท่ีคุณรุ่ง ประธานกลุ่มรองเท
ล่าววา่  

“ได้ออร์เดอร์จากอินเตอร์เน็ต  เยอะมาก  เป็นยอดท่ีมาดีกว่ายอดทางน้ีด้วยซํ้ า              
ในอินเตอร์เน็ตคนก็จะโทรสั่งแลว้เคา้จะดูแบบเลยนะ  มนัก็จะมีรหสัดว้ยนะ  เราก็จะตอ้
จ
มากเลย  แบบไหนไม่ว่าจะ  5 ปี หรือ 6 ปี  คุณก็ต
น้ีดงั  3 ปีท่ีแลว้อนัน้ีไม่ดงั  ท้ิงแบบไปไม่ได ้ แบบก็ตอ้งยนืหยดัอยู ่ อินเตอร์เน็ตเน่ียเคา้ก็
จะเปิดป๊ึบ  ลูกคา้เห็นเม่ือ 6 ปีท่ีแลว้แบบน้ีนะ  หนูจะเอาแบบน้ีๆ   ถามว่ารุ่นน้ีทาํไดม้ั้ย  
ทาํได้  หน่ึงสําคญัท่ีสุด  บล็อกอย่าท้ิง    เคร่ืองตราช๊อตอย่าท้ิงอย่าเปล่ียนยี่ห้อใหม่  
โทรศพัท

ลว้ ไม่ใช่  คือตรงน้ีสาํคญัมาก  โรงงานทุกท่ีจะหาทาํยากมาก  บลอ็กน่ีรุ่งเก็บไวเ้ลย 
เม่ือ 5  ปีท่ีแลว้  ถา้ลูกคา้อยากไดเ้ราก็ตอ้งเอามาป๊ัมใหเ้ขา  บลอ็กมนัจะข้ึนสนิม  เราก็ตอ้ง
มาขดัทาํให้  เน่ียมียอ้นหลงัเยอะมาก  แต่มนัก็เป็นผลดีกบัเราว่าสมยัน้ี  อนัน้ีมนัก๊อปง่าย
ใช่มั้ยค่ะ ป๊ึกเดียวเป็นของเคา้แลว้  แต่แบบอ่ืนๆ  ถามว่าเคา้มานั่งก๊อบเราสิ  เคร่ืองไม้
เคร่ืองมือเราเตม็  น่ีเคร่ืองมือเราเยอะนะ  ยงัอยูห่ลงับา้น” 
   
           3. การสร้างพนัธมิตรร่วม 
               การสร้างพนัธมิตรร่วม นบัเป็นการพฒันามาจากการรวมกลุ่มและขยายเครือข่าย
ิตรในกลุ่มวิสาหกิจชุมชน รวมถึงผลิตภัณฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ิน ในกรณีของสหกรณ์โ
า้ท่ีเป็นพนัธมิตรกบัสหกรณ์โคนมหนองโพ ท่ีไม่เป็นคู่แข่งและแบ่งตลาดและประเภทของล
ีของคุณวรนพ ผูจ้ดัการสหกรณ์โคนมซอนตา้ กล่าววา่  

“หาวิธีการหรือวางนโยบายล่วงหน้า อย่างในสหกรณ์ผมเน่ียเม่ือก่อนเราจะเนน้ท่ี
ผลิตให้มากขายให้มากวตัถุดิบท่ีเรามีในทอ้งถ่ินไม่เพียงพอเราจะตอ้งซ้ือนํ้ านมดิบจาก

ล่งอ่ืนอยา่งเช่นจากชะอาํแลว้ก็จากจงัหวดัอ่ืน ๆ  ท่ีใกลแห
จะใชว้ิธีการก็คือขายให้ไดม้ากท่ีส
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มาเน่ียเราก็เปล่ียนแปลงนโยบายก็คือจากท่ีผลิตให้มากก็เนน้ว่าความพอประมาณก็คือใช้
เฉพาะผลิตเท่าท่ีวตัถุดิบเรามีในทอ้งถ่ินแลว้กล็ดกาํลงัการผลิตลงการตลาด  เม่ือก่อนเราใช้
การตลาดนาํมีการแข่งขนัสูงในระยะหลงั ๆ เน่ียเราจะสร้างพนัธมิตรก็คือไม่เนน้การตลาด
นะครับไม่ว่าจะเป็นสหกรณ์โคนมหนองโพก็ดีสหกรณ์โคนมเขากรุงก็ดีเราจะเป็น
พนัธมิตร” 

 

          เร่ือง
ของก กัซ่ึง
สหกร ์ใน
การตล แลว้ก็
เร่ืองข
 

          ความ
สามคัค มเขม้แขง็ภายในกลุ่ม และขยายฐานออกไป ดงัท่ีคุณพชัรา ประธานกลุ่มสตรีลาดบวั
าว กล่าววา่ 

ว้ย”  

ิมวา่  

งจะพอ่คา้ใหม้าเป็นคู่คิดเราได ้เรา
ก็เหมือนทุนเรานอ้ยคุณลงกล่องไดไ้หมเราผลิตแต่เน้ือในให้คุณ แต่ว่าตอ้งเป็นโลโกข้อง
เรา ถา้คุณรับไดคุ้ณก็ขยายตลาดออกไปให้มนักวา้งอย่างทีแรกก็สักสามจงัหวดั ส่ีห้าหก
เจด็ ตอนน้ีเรากไ็ปเกือบทุกภูมิภาค”  

             และกล่าวเสริมถึงกลยทุธ์การตลาด ในการสร้างพนัธมิตร ดงัว่า “กาํหนดกลยทุธ์ใน
ารตลาดก็คือเราก็สามารถสู้ไดแ้ลว้ก็เป้าหมายการตลาดเราก็จะเนน้โรงเรียนเอกชนเป็นหล
ณ์ใหญ่ ๆ  ไม่สามารถจะเจาะไปไดเ้พราะฉะนั้นเราก็จะใช้จุดแข็งตรงน้ีเขา้มาเป็นกลยุทธ
าดแต่ระยะหลงัน้ีเราจะเน้นสร้างพนัธมิตรก็คือลดการแข่งขนั …ความสะอาดเป็นหลกั
องเร่ืองของผลิตภณัฑต์อ้งสดตอ้งใหม่ตลอดเวลา” 

      ในขณะท่ีกลุ่มลาดบวัขาว ไดมี้การจดัตั้งกลุ่มให้มีความเขม้แข็ง ภายใตก้ลยุทธ์ของ”
ี”  สร้างควา

ข
                   

           “ตั้งแต่การจดัตั้งกลุ่ม ความเขม้แข็งของกลุ่มการคิดผลิตภณัฑ์แลว้ก็การทาํแผน
ธุรกิจอะไรของเราอย่างน้ี แลว้ก็การตลาด การวิเคราะห์ตลาดอะไรอย่างไง อันน้ีคือ
จุดเด่น…ก็คืออยูท่ี่ความสามคัคีดว้ยนะค่ะ เพราะว่าถา้เกิดเราไม่มีความสามคัคีในกลุ่มๆก็
จะไปไม่รอด มนักต็อ้งการช่วยเหลือกนัในชุมชนด

 

                นอกจากน้ี กลุ่มลาดบวัขาว ไดมี้การรวมกลุ่มใหญ่ จากกลุ่มยอ่ยๆ 7 กลุ่มอาชีพเพื่อใหมี้ความ
เขม้แขง็ในการสร้างผลิตภณัฑท่ี์หลากหลายแลว้ ไดข้ยายเครือข่ายไปยงัจงัหวดัต่างๆและภูมิภาค ดงัท่ี        
คุณพชัรา กล่าวเสร
 

“เราก็ผลิตกนัแบบว่าท่ีแรกก็ผลิตไวเ้พื่อกินรับประทานกนัเอง แลว้ก็ค่อยๆเอามา
ขายตามร้านของเล็กๆน้อยๆเม่ือเรา สินคา้ไม่ใช่คนรู้จกัเราก็เร่ิมมาทาํบรรจุภณัฑ์ให้มนั
สวยงาม แลว้เราก็ผลิตเอง แลว้ก็ขายเองใหม่ใช่ไหมค่ะ ตลาดก็ไม่กวา้งพอเราไปเจอ
การตลาดเขา้มาติดต่ออยา่งง้ีเรากม็าคุยกนัวา่เราทาํอยา่งไ
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              6.4 การส่งเสริมการตลาด  
                    การส่งเสริมการตลาดของผลิตภัณฑ์ชุมชนและท้องถ่ิน ประกอบด้วย การส่งเสริม
การตลาด  การประชาสมัพนัธ์ ไดแ้ก่  

1. 
ึงของ

การตล กการ
ตั้งไข่ ภณัฑ์
ชุมชน ลาดท่ี
ตรงกบั

ลิตไวเ้พื่อกินรับประทานกนัเอง แลว้ก็ค่อยๆเอามา

ม็าคุยกนัวา่เราทาํอยา่งไงจะพอ่คา้ใหม้าเป็นคู่คิดเราได ้เรา
ดไ้หมเราผลิตแต่เน้ือในให้คุณ แต่ว่าตอ้งเป็นโลโกข้อง

 

          
          ฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน นบัเป็นกลยทุธ์ท่ีสาํคญัท่ีจะสร้างการ
่งเสริมการตลาดในกบัการผลิต เพ่ือให้ผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ไดรั้บทราบขอ้มูลข่าวสาร เร่ืองราว (Story 

การส่งเสริมการตลาด 

การส่งเสริมการตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน นบัเป็นการกลยุทธ์หน่
าดเพื่อสร้างเสริมการตลาดใหมี้ความเขม้แขง็ ในกรณีของกลุ่มสตรีลาดบวัขาว ท่ีเร่ิมแรกจา
ท่ีลม้ลุกคลุกคลานไปสู่กลุ่มท่ีมีความเขม้แขง็เป็นตน้แบบของการพฒันาในทุกดา้นของผลิต
และทอ้งถ่ิน กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด คือ การทาํบรรจุภณัฑใ์ห้สวยงาม มีการวิจยัต
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดงัท่ีคุณพชัรา ประธานกลุ่มสตรีลาดบวัขาว กล่าววา่  

 
“เราก็ผลิตกนัแบบว่าท่ีแรกก็ผ

ขายตามร้านของเล็กๆน้อยๆเม่ือเรา สินคา้ไม่ใช่คนรู้จกัเราก็เร่ิมมาทาํบรรจุภณัฑ์ให้มนั
สวยงาม แลว้เราก็ผลิตเอง แลว้ก็ขายเองใหม่ใช่ไหมค่ะ ตลาดก็ไม่กวา้งพอเราไปเจอ
การตลาดเขา้มาติดต่ออยา่งง้ีเราก
ก็เหมือนทุนเรานอ้ยคุณลงกล่องไ
เรา ถา้คุณรับไดคุ้ณก็ขยายตลาดออกไปให้มนักวา้งอย่างทีแรกก็สักสามจงัหวดั ส่ีห้าหก
เจด็ ตอนน้ีเรากไ็ปเกือบทุกภูมิภาค”  

 
             นอกจากน้ียงักล่าวเสริมถึงการส่งเสริมการตลาดในประเด็นของ การจัดจาํหน่ายด้วยการ
กาํหนดรายไดเ้ป็นเปอร์เซ็นต ์ดงัวา่  

 “แลว้พอเวลาเราส่งสินคา้แลว้สินคา้แลว้สินคา้เป็นท่ีตอ้งการของเขาเราก็ มาตกลง
กนัใหม่เราตอ้งการขายเงินสด เราเอาแค่สิบเปอร์เซ็นตคุ์ณมีเงินสดเอามาเอามาใหเ้รายีสิ่บ
เปอร์เซ็นต์คุณก็เอาไปยี่สิบเปอร์เซ็นต์ เพราะคุณตอ้งออกทุนเราไม่ตอ้งกูห้น้ียืมสิน เรา
สามารถท่ีจะทาํเงินสดหมุนเวียนใหม้นัพอใชใ้นกลุ่ม”    

              
       2. การประชาสัมพนัธ์ 
           การประชาสมัพนัธ์ของผลิตภณั

ส
OTOP) ดงัท่ีคุณรุ่ง ประธานกลุ่มรองเทา้แตะหนงั กล่าวว่า “ลูกคา้ น่ี คือจะบอกเลยว่าใส่ของเจา้น้ีแป๊บ
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เดียวแบน กา ร์โทร
ให ้ กา
 

าํลงัใจให้กบัสายงาน  ให้กบัคน
ไปขาย ูกนอ้งท่ีอยูใ่นโรงงาน ลูกนอ้ง บอกเจ๊   ทาํอยา่งง้ี  คนจะก๊อปเราเยอะแยะ  

วัคนเป็นเจา้ของอยา่ง รุ่ง เน่ีย  รุ่งก็หยดุไม่ได ้ หยดุการท่ีจะ

ิ่น นบัเป็นเร่ืองสาํคญัท่ีบาง
ผลิตภ  โดย
เฉพาะ ุรกิจ
ของอุต ภณัฑ์
ชุมชน
          ปใน
ทิศทา ฐกิจ
พอเพี อง
ลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ิน ท่ีผูป้ระกอบการ ตอ้งพึ่งตนเอง ภาคเอกชน และภาครัฐตอ้งสนับสนุน

วอา้แลว้  แต่ของหนูไม่เป็นคะ  หนูรับรองคุณภาพเลย  พี่ลองเอาไปใส่นะ  หนูมีเบอ
รมีเบอร์โทร การมีอะไร จะรู้สึกดีมาก  ท่ีเขาติดต่อได ้ ถา้เขาอะไร” 

           นอกจากน้ียงักล่าวเสริมอีกว่า “บางทีก็ตอ้งสร้างก
  ให้กบัล

แลว้เราจะขายไดเ้หรอ  อยา่งต
หาลูกคา้ให้ลูกนอ้งไม่ได ้ ตอ้งหาเร่ือยๆ  ความรู้ท่ีเราเป็นไม่ใช่เราบา้แต่งาน  เราไม่ออก
เรียนรู้  ไม่ออกศึกษา  ไม่ได ้ …ก็ส่วนมากก็จะประชาสัมพนัธ์ พฒันาชุมชนก็ เอามา กบั
ผู ้นําชุมชน  พวกกรรมการหมู่บ้าน  ก็ประชุมกันก็ปรึกษาหรือกันว่า  ก็ไปช่วยกัน
ประชาสมัพนัธ์  ชุมชนน้ีมนักใ็ชไ้ด ้ชุมชนเขม้แขง็เหมือนกนั กคื็อวา่กมี็การช่วยเหลือกนั” 

 

                 กลยุทธ์การปรับตวัทางการตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ
ณัฑ์ชุมชนมีความถนัดในเร่ืองของการผลิต มากกกกว่า การจัดจาํหน่ายหรือการตลาด
ตวัผลิตภณัฑ์ท่ีมีกลยุทธ์ชดัเจน แต่กลยุทธ์ดา้นราคา การจดัจาํหน่าย ท่ียงัตอ้งแข่งขนักบัธ
สาหกรรมขนาดใหญ่ท่ีมีสายป่านยาว ส่วนการส่งเสริมการตลาดนบัว่ามีนอ้ยมากของผลิต
และทอ้งถ่ิน 
      จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงปริมาณ และเชิงคุณภาพ มีความสอดคลอ้งและเป็นไ
งเดียวกัน ตั้ งแต่สภาพทัว่ไป สภาพการแข่งขนั ปัจจัยสนับสนุนด้านการประยุกต์เศรษ
ยง การรวมกลุ่มและเครือข่าย การพฒันามาตรฐาน และกลยุทธ์การปรับตวัทางการตลาดข

ผ
อยา่งจริงจงัและต่อเน่ือง เพื่อใหผ้ลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินมีความเขม้แขง็และอยูร่อดได ้



 
 

บทที ่5 

สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

              การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาสภาพการแข่งขนัทางการตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชน
และทอ้งถ่ินของผูป้ระกอบการในจงัหวดัราชบุรี 2) เพ่ือเปรียบเทียบกลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาด
ของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินในจงัหวดัราชบุรีตามลกัษณะส่วนบุคคล และ 3) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อ   กลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินในจงัหวดัราชบุรี รูปแบบ
การวิจยัคร้ังน้ีใชร้ะเบียบวิธีการวิจยัแบบผสมผสานวิธี (Mixed Method Research) ทั้งวิธีการเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) และวิธีการเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ประกอบดว้ย 2 ขั้นตอน คือ  
ขั้นตอนท่ี 1 วิธีการวิจยัเชิงปริมาณ ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี เป็นผูป้ระกอบการผลิตภณัฑชุ์มชน
และทอ้งถ่ิน จาํนวน  918 คน ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 280 คน สุ่มตวัอยา่งแบบเป็นชั้นภูมิ (Stratified 
Random Sampling) ตามสัดส่วนของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินตามรายอาํเภอ จากนั้นใชก้ารสุ่ม
ตวัอยา่งในแต่ละอาํเภอดว้ยวิธีสุ่มแบบโควตา (Quota Sampling) เคร่ืองมือท่ีใชเ้ป็นแบบสอบถาม มีค่า
เช่ือมัน่ (r) = .8834ไดรั้บแบบสอบถามกลบัคืนมา จาํนวน  277 ชุด คิดเป็นร้อยละ 98.93 ขั้นตอนท่ี 2 
การวิจยัเชิงคุณภาพ สัมภาษณ์ระดบัลึก(In-depth Interview) กบัผูป้ระกอบการฯ จาํนวน 16 คน โดย
การคดัเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) รวบรวมขอ้มูลท่ีไดแ้ละวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงปริมาณดว้ย
โปรแกรมคอมพิวเตอร์สําเร็จรูป และวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพ ดว้ยการวิเคราะห์เน้ือหา (Content 
Analysis) 
 
สรุปผลการวจัิย 
                1. ข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่าง  
                     กลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 65.30 และเพศชาย 
จาํนวน 96 คนคิดเป็นร้อยละ 34.70 มีอายรุะหว่าง 50-59 ปี มากท่ีสุด จาํนวน 75 คนคิดเป็นร้อยละ 
27.10 รองลงมา   มีอาย ุ40-49 ปี  จาํนวน  69 คน คิดเป็นร้อยละ 24.90 ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส 
แลว้ จาํนวน 205 คน คิดเป็นร้อยละ  74.00 รองลงมามีสถานภาพสมรสโสด  จาํนวน 40 คน              
คิดเป็นร้อยละ 14.40 มีการศึกษาระดบัมธัยมศึกษามากท่ีสุด  จาํนวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 35.40 
รองลงมามีการศึกษาระดบัปริญญาตรี จาํนวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 24.90 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่
ระหว่าง 10,000-14,999 บาท จาํนวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 24.90 รองลงมามีรายไดร้ะหว่าง 5,000-
9,999  บาท จาํนวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 24.50 มีอาชีพหลกัทาํผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน จาํนวน 
98 คน คิดเป็นร้อยละ 35.38 รองลงมามีอาชีพเสริมคา้ขาย/ธุรกิจ จาํนวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 28.52 มี   
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ระยะเวลาในการดาํเนินการ 7-9  ปี จาํนวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 27.10 รองลงมามีระยะเวลาในการ
ดาํเนินการ 10-12 ปี จาํนวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 20.60 

   ผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ิน มีผลิตภณัฑ์ประเภทอาหารมากท่ีสุด จาํนวน 89 คน คิดเป็น   
ร้อยละ 32.10 รองลงมาเป็น ของใชแ้ละของประดบัตกแต่ง จาํนวน 78 คนคิดเป็นร้อยละ 28.20 ไดรั้บ
การรับรองมาตรฐานระดบั  3 ดาวมากท่ีสุด จาํนวน 76 คิดเป็นร้อยละ 27.40 รองลงมาไดร้ะดบั 4 ดาว 
จาํนวน 75 คน คิดเป็น   ร้อยละ 27.10 มีการลงทุนมากท่ีสุด ตํ่ากว่าแสนบาท จาํนวน 78 คน คิดเป็น  
ร้อยละ 28.20 รองลงมา ลงทุน  1-3  แสนบาท จาํนวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 26.40 ผลิตผลท่ีไดจ้าํหน่าย
ในทอ้งถ่ิน/จงัหวดัและจาํหน่ายทัว่ประเทศ เท่ากนั จาํนวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 34.30 รองลงมา
จาํหน่ายในภูมิภาคจาํนวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 23.80 มียอดขายต่อปี ระหว่าง 100,000-299,000 บาท 
จาํนวน 68  คนคิดเป็นร้อยละ 24.55 รองลงมา ตํ่ากวา่ 100,000 บาท จาํนวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 22.38 

                2. สภาพการแข่งขันทางการตลาด 
                  สภาพการแข่งขนัทางการตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน ประกอบดว้ย สภาพการ
แข่งขนัในยคุโลกาภิวตัน์ การแข่งขนัในระดบัภูมิภาค การแข่งขนัในการใชว้สัดุท่ีมีคุณภาพ สภาพการ
แข่งขนัดว้ยการก๊อปป้ีหรือใชว้สัดุท่ีไม่มีคุณภาพ สภาพการแข่งขนัของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินท่ี
ต่างจากธุรกิจ รวมถึงสภาพการแข่งขนัท่ีอยู่ร่วมกนัในชุมชน ในภาพรวมทั้ง 5 ดา้น อยู่ในระดบั       
ปานกลาง เม่ือพิจารณารายดา้น 
                    2.1 ดา้นคู่แข่งขนัรายใหม่ท่ีจะเขา้มาลงทุน อยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณารายขอ้ลาํดบั
สูงท่ีสุด คือ ปัจจุบนัผลิตภณัฑผ์ลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินเกิดข้ึนจาํนวนมาก รองลงมาเป็นรัฐบาลไม่
มีการควบคุมการขยายตวัของร้านสะดวกซ้ือ/ห้างสรรพสินคา้สมยัใหม่ท่ีเขา้มาแข่งขนั ส่วนขอ้ท่ี         
ตํ่าท่ีสุด คือ ร้านคา้ปลีก/หา้งสรรพสินคา้สมยัใหม่ท่ีเกิดข้ึนมีผลทาํใหย้อดขายของผลิตภณัฑชุ์มชนและ
ทอ้งถ่ินลดลงอยา่งมาก  
      2.2 ดา้นอาํนาจการต่อรองของลูกคา้ อยู่ในระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณารายขอ้ลาํดบัสูง
ท่ีสุด คือ การให้ลูกคา้ขาประจาํเปล่ียนสินคา้ท่ีชาํรุดไดเ้สมอ รองลงมาเป็น การลดราคาตามท่ีลูกคา้ขา
ประจาํร้องขอ ส่วนขอ้ท่ีตํ่าท่ีสุด คือ การลดราคาสินคา้ตามท่ีลูกคา้ขาจรต่อรอง  
                   2.3 ดา้นอาํนาจต่อรองของผูข้ายสินคา้ /ผูผ้ลิต อยู่ในระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณารายขอ้
ลาํดับสูงท่ีสุด คือ ผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ินสามารถต่อรองราคากับผูค้า้ส่ง(ยี่ป๊ัว)หรือลูกคา้ได ้
รองลงมา คือ เม่ือสินคา้ชาํรุดสามารถเปล่ียนคืนสินคา้ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินจากร้านคา้ส่งหรือ
ผูข้ายไดเ้สมอ  
                   2.4 ดา้นสินคา้ทดแทน อยู่ในระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณารายขอ้ลาํดบัสูงท่ีสุด คือ ลูกคา้
เคยซ้ือสินคา้ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินจากผูข้ายรายอ่ืนๆ รองลงมาเป็น ลูกคา้เคยซ้ือสินคา้ผลิตภณัฑ์
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ชุมชนและทอ้งถ่ินจากท่ีอ่ืน เช่นหา้งสรรพสินคา้หรือพนกังานขายตรง หรือสินคา้ขายตรง  ส่วนขอ้ท่ีตํ่า
ท่ีสุด คือ ลูกคา้เคยซ้ือสินคา้ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินทางโทรศพัท ์เช่น ทีวีช๊อปป้ิง  
                   2.5 ด้านความเขม้ข้นทางการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม อยู่ในระดับปานกลาง เม่ือ
พิจารณารายขอ้ลาํดบัสูงท่ีสุด คือ ขณะน้ีมีการแข่งขนัอยา่งรุนแรงในสินคา้ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน 
รองลงมาเป็นผูข้ายเจา้อ่ืน/ร้านคา้ปลีก/หา้งสรรพสินคา้มกัมีการลดราคาสินคา้ใหก้บัลูกคา้ ส่วนขอ้ท่ีตํ่า
ท่ีสุด คือลูกคา้ประจาํกไ็ปซ้ือสินคา้จากเจา้อ่ืนหรือคู่แข่ง  

  3. ด้านปัจจัยสนับสนุน  

                     3.1 การสนบัสนุนในการประยกุตใ์ชแ้นวทางเศรษฐกิจพอเพียง ในเร่ืองของความมีเหตุผล
และความพอดี การลดความฟุ่ มเฟือยและการประหยดั รวมถึงผลท่ีไดจ้ากการประยุกตใ์ชป้รัชญา
เศรษฐกิจพอเพียง ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้นการประยกุตใ์ชแ้นวคิดเศรษฐกิจ
พอเพียง อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ลาํดบัสูงท่ีสุด คือ มีการใชท้รัพยากรในการประกอบการ/
บริการอยา่งมีเหตุผล ค่อยเป็นค่อยไป รองลงมาเป็นมีการใชท้รัพยากรในการประกอบการ/บริการอยา่ง
พอประมาณกบัผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ินของตนเอง ส่วนขอ้ท่ีตํ่าท่ีสุด คือ มีการสร้างภูมิคุม้กนั/
ป้องกนัความเส่ียงในการประกอบการ/บริการ  
                      3.2 ด้านการรวมกลุ่มและเครือข่ายผลิตภัณฑ์ชุมชนและท้องถ่ิน ประกอบด้วย
วตัถุประสงคข์องการรวมกลุ่ม การรวมกลุ่มเพื่อสร้างศกัยภาพและพลงัของกลุ่ม การรวมกลุ่มเพื่อเป็น
ศูนยก์ารเรียนรู้ การรวมกลุ่มเพื่อการส่งออก  การรวมกลุ่มเป็นเครือข่าย รวมถึงผลดีของการรวมกลุ่ม  
การรวมกลุ่มและเครือข่ายอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ลาํดับสูงท่ีสุด คือ มีผูน้ําและ/หรือ           
ผูป้ระสานงานกลุ่มรองลงมาเป็นมีการขยายเครือข่ายของกลุ่มสมาชิก ส่วนขอ้ท่ีตํ่าท่ีสุด คือ มีการ
รวมกลุ่มอยา่งเป็นทางการ จดัตั้งและจดทะเบียนอยา่งถูกตอ้งตามกฎหมาย  
                       3.3 ดา้นการพฒันาสู่ระบบมาตรฐานของผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ิน ประกอบด้วย 
มาตรฐาน GMP มาตรฐาน มอก. มาตรฐานระดบัดาว การกาํหนดมาตรฐาน Q หรือคุณภาพสินคา้
เกษตร การกาํหนดมาตรฐานตามตลาดโลก การกาํหนดมาตรฐานฮะลานและคุณภาพ การพฒันาระบบ
มาตรฐาน   อยู่ในระดบัมาก  เม่ือพิจารณารายขอ้ลาํดบัสูงท่ีสุด คือ ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินไดใ้ช้
วตัถุดิบท่ีไดม้าตรฐาน รองลงมาเป็นผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ินมีการพฒันาคุณภาพการผลิตตาม
มาตรฐานท่ีกาํหนด ส่วนขอ้ท่ีตํ่าท่ีสุด คือ ผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ินไดรั้บการรับรองมาตรฐาน
ผลิตภณัฑ ์/บริการ และมาตรฐานการผลิตจากหน่วยราชการ  
             4. ด้านกลยุทธ์การปรับตัวทางการตลาด  
                   กลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน ประกอบดว้ย กลยทุธ์
ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ การแสวงหาความรู้และเรียนรู้อยา่งต่อเน่ือง การจดัทาํแผนธุรกิจ การสร้าง
เอกลกัษณ์ของสินคา้ การพฒันาสู่มาตรฐานและลดความเส่ียง การผลิตสินคา้ท่ีหลากหลาย กลยทุธ์ดา้น
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ราคา การตั้งราคา การตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และขยายฐาน การเรียนรู้จากคู่แข่ง  การจดั
จาํหน่ายสินคา้ การวิจัยตลาด การแสวงหาตลาดใหม่ทางอินเตอร์เน็ต การสร้างพนัธมิตรร่วม            
การส่งเสริมการตลาด การประชาสมัพนัธ์ และการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวม ทั้ง 4 ดา้น อยูใ่นระดบั
มาก เม่ือพิจารณารายดา้น 
                       4.1 ด้านสินค้าและบริการอยู่ในระดับมาก  เ ม่ือพิจารณารายข้อลําดับสูงท่ีสุด  คือ 
ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินเนน้สินคา้มีมาตรฐาน/ไม่แตกหกัหรือบุบสลายก่อนถึงมือลูกคา้  รองลงมา
เป็นผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินควรมีการแบ่งขายสินคา้เพื่อให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือไดร้วดเร็วข้ึน ส่วน
ขอ้ท่ีตํ่าท่ีสุด คือผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินเนน้สินคา้ท่ีมีความหลากหลายและมีความทนัสมยั  
                       4.2 ดา้นกลยทุธ์ดา้นราคาอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ลาํดบัสูงท่ีสุด คือ ผลิตภณัฑ์
ชุมชนและทอ้งถ่ินสามารถกาํหนดราคาสินคา้ได ้รองลงมาเป็นสินคา้ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินมีป้าย
ฉลากบอกราคาสินคา้อย่างชดัเจน ส่วนขอ้ท่ีตํ่าท่ีสุด คือสินคา้ผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ินมีการให้
เครดิตในการซ้ือสินคา้/ขายเงินเช่ือ  
                       4.3 ดา้นกลยทุธ์การจาํหน่าย อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ลาํดบัสูงท่ีสุด คือ ทาํเล
ท่ีตั้งของสถานท่ีขายสินคา้ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินควรอยูใ่กลแ้หล่งชุมชน รองลงมาเป็นทาํเลท่ีตั้ง
ของสถานท่ีขายสินคา้ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินควรมีการเขา้ถึงอย่างสะดวก ส่วนขอ้ท่ีตํ่าท่ีสุด คือ
สินคา้ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินมีช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีหลากหลาย ซ้ือหาไดส้ะดวกข้ึน  
                       4.4 ดา้นกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ลาํดบัสูงท่ีสุด 
คือ ผูผ้ลิตสินคา้ผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ินให้ความสําคญักบัการส่งเสริมการตลาด รองลงมาเป็น
สินคา้ผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ินควรมีการแนะนาํสินคา้ใหม่ๆให้ลูกคา้รู้จกั ส่วนขอ้ท่ีตํ่าท่ีสุด คือ
ผูผ้ลิตสินคา้ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินมกัมีการโฆษณา/ประชาสมัพนัธ์ สินคา้ท่ีผลิต  
              5. การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวค่าเฉล่ียของคะแนนความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การ
ปรับตวัทางการตลาดของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามอาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้
และระยะเวลาการดาํเนินงาน มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การปรับตวัทางการตลาดแตกต่างกนัอย่างมี
นยัสาํคญัท่ีระดบั .05 ส่วนเพศ ไม่แตกต่างกนั 
                6. ผลการวิเคราะห์การถดถอยพุคูณตามลาํดบัความสาํคญัของตวัแปรท่ีนาํเขา้สมการ พบว่า          
การพฒันาระบบมาตรฐาน การประยุกต์ใชแ้นวคิดเศรษฐกิจพอเพียง การรวมกลุ่มและเครือข่ายและ
ความเขม้ขน้ทางการแข่งขนัภายในธุรกิจ มีประสิทธิภาพในการทาํนายร่วมกนัต่อกลยุทธ์การปรับตวั
ทางการตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน ร้อยละ 39.80  
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 การอภิปรายผล 
1. ด้านกลยุทธ์การปรับตัวทางการตลาด  

                      จากผลการวิจยัท่ีพบว่า ในภาพรวม ทั้ง 4 ดา้น อยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้น 1) 
ดา้นของกลยทุธ์ดา้นสินคา้และบริการอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ลาํดบัสูงท่ีสุด คือ ผลิตภณัฑ์
ชุมชนและทอ้งถ่ินเนน้สินคา้มีมาตรฐาน/ไม่แตกหกัหรือบุบสลายก่อนถึงมือลูกคา้ ส่วนขอ้ท่ีตํ่าท่ีสุด คือ
ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินเนน้สินคา้ท่ีมีความหลากหลายและมีความทนัสมยั  2) ดา้นกลยทุธ์ดา้น
ราคาอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ลาํดับสูงท่ีสุด คือ ผลิตภัณฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ินสามารถ
กาํหนดราคาสินคา้ได ้ส่วนขอ้ท่ีตํ่าท่ีสุด คือสินคา้ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินมีการใหเ้ครดิตในการซ้ือ
สินคา้/ขายเงินเช่ือ 3) ดา้นกลยุทธ์การจาํหน่าย อยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ลาํดบัสูงท่ีสุด คือ 
ทาํเลท่ีตั้งของสถานท่ีขายสินคา้ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินควรอยูใ่กลแ้หล่งชุมชน ส่วนขอ้ท่ีตํ่าท่ีสุด 
คือสินคา้ผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ินมีช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีหลากหลาย ซ้ือหาไดส้ะดวกข้ึน 4) 
ดา้นกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ลาํดบัสูงท่ีสุด คือ ผูผ้ลิตสินคา้
ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินให้ความสาํคญักบัการส่งเสริมการตลาด ส่วนขอ้ท่ีตํ่าท่ีสุด คือผูผ้ลิตสินคา้
ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินมกัมีการโฆษณา/ประชาสมัพนัธ์ สินคา้ท่ีผลิต  
                 จากผลการวิจยัดงักล่าว แสดงใหเ้ห็นว่า ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน ตอ้งมีการส่งเสริมและ
พฒันาประสิทธิภาพดา้นการตลาดสินคา้เกษตรชุมชนโดยดาํเนินการ 1)  เพ่ิมขีดความสามารถ  ทกัษะ
ของเกษตรกรและสถาบนัเกษตรกรในชุมชนให้สามารถเป็นผูป้ระกอบการได ้ สามารถตดัสินใจและ
วางแผนการผลิตท่ีเช่ือมโยงกับการตลาด  การเพ่ิมประสิทธิภาพ  การจดัการ  การใช้ระบบขอ้มูล
ข่าวสารดา้นการผลิต  ราคาสินคา้  และหลกัการตลาด  เป็นเคร่ืองมือในการทาํธุรกิจ  รวมทั้งการแปรรูป
สินคา้ 2)   สนบัสนุนการจาํหน่ายสินคา้ของชุมชนยงัแหล่งและสถานท่ีต่าง ๆ  ให้ไปสู่ผูบ้ริโภคอย่าง
ทัว่ถึง  เพื่อเป็นการกระจายสินคา้ของชุมชนออกสู่ตลาดภายนอก  และสร้างรายไดเ้พิ่มใหก้บัชุมชน  3) 
ปรับปรุงตลาดสินคา้เกษตรทุกระดบัใหมี้ส่ิงอาํนวยความสะดวก  เพ่ือเพิ่มมูลค่าและลดตน้ทุนการผลิต
อย่างเพียงพอสามารถสร้างกลไกเช่ือมโยงระหว่างตลาดกบัทอ้งถ่ิน ระดบัภูมิภาค  และระดบัประเทศ
ให้มีความสามารถในการกระจายผลผลิตไปยงัผูบ้ริโภคอย่างกวา้งขวาง  4) ส่งเสริมและสนับสนุน
ภาคเอกชนท่ีไดรั้บซ้ือสินคา้เกษตรชุมชนในการขยายสู่ทางการตลาดไปยงัต่างประเทศ  เพื่อกระจาย
สินคา้เกษตรส่งออกไทยท่ีมีศกัยภาพสูงให้กวา้งขวางและลดผลกระทบจากการพ่ึงพิงตลาดหลกั  5)   
สร้างเคร่ืองหมายการคา้  (ตรา) สินคา้ของทอ้งถ่ินให้เป็นสัญลกัษณ์ของชุมชน  6)  ส่งเสริมการใช้
พาณิชยอิ์เลคทรอนิกส์ในการจดัหาและเป็นช่องทางการตลาดในการกระจายสินคา้ไปสู่ผูบ้ริโภคมาก
ข้ึน  นอกจากน้ียงัตอ้งอาศยัแนวคิดพื้นฐานท่ีสุดของการตลาดคือ ความจาํเป็นของมนุษย ์ เพราะสภาวะ
ท่ีรู้สึกว่าเกิดความขาดแคลนซ่ึงเป็นไปไดท้ั้งดา้นร่างกาย  สังคม  และส่วนตวั  แต่ความจาํเป็นท่ีเกิดข้ึน
จะถูกปรับรูปดว้ยวฒันธรรมและบุคลิกภาพส่วนตวั  กลายเป็นความตอ้งการ ความตอ้งการของมนุษยมี์
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ไม่จาํกดัแต่ทรัพยากรมีจาํกดั  ดงันั้นคนจึงเลือกผลิตภณัฑท่ี์ให้คุณค่าและทาํให้เกิดความพึงพอใจมาก
ท่ีสุดตามจาํนวนเงินท่ีมี  เม่ือความตอ้งการมีอาํนาจการซ้ือสนบัสนุนความตอ้งการนั้นกลายเป็นอุปทาน 
ลูกค้ามองผลิตภัณฑ์ว่าเป็นภาชนะบรรจุผลประโยชน์  และเลือกผลิตภัณฑ์ท่ีให้ภาชนะบรรจุ
ผลประโยชน์ดีท่ีสุดตามจาํนวนเงินของเขา (Kotler and Armstrong1999) ในขณะท่ีกลยทุธ์การปรับตวั
ทางการตลาด ตอ้งปรับตวัให้เขา้กบัความตอ้งการของลูกคา้หรือสภาพแวดลอ้มนั้น ๆ  เพราะเจา้ของ
ร้านคา้หรือเจา้ของกิจการเป็นผูต้ดัสินใจแต่เพียงผูเ้ดียว  หรือมีกลุ่มผูบ้ริหารร่วมกนัตดัสินใจเพียงไม่ก่ี
คน  ทาํให้สามารถปรับตวัให้เขา้กบัสภาพการณ์และความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว กลยทุธ์
การปรับตวัของร้านคา้ปลีก  การเปล่ียนแปลงสภาวะแวดลอ้มในการแข่งขนัสภาวะแวดลอ้มในการ
แข่งขนัของการคา้ปลีก  แยกออกไดต้ามลกัษณะประเภท  และขนาดของร้านคา้ปลีก  สถานท่ีตั้งในแต่
ละประเภทของท้องถ่ิน  ลักษณะการเสนอสินค้า  และการให้บริการนานาประการแก่ลูกค้าซ่ึง
แรงผลกัดนัของการแข่งขนัและการพฒันาทาํให้ผูค้า้ปลีกตอ้งปรับตวัให้เขา้กบัสภาพแวดลอ้มทางการ
ตลาด ตลอดจนการพฒันาคน้ควา้เพื่อหาวิธีหรือกลยทุธ์ใหม่ๆ  มาดดัแปลงสามารถต่อสู้กบัคู่แข่งขนัได ้
(ดาํรงศกัด์ิ ชยัสนิท และสุนี เลิศแสวงกิจ 2546 : 9)  หรือการปรับตวัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ี
ผสมเขา้กนัไดเ้ป็นอยา่งดีเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัของการสร้างสินคา้และบริการ  การกาํหนดราคา  การ
จดัจาํหน่าย  ซ่ึงได้มีการจดัการออกแบบเพื่อใช้สําหรับการเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการและการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีเสนอขาย  (เชาว ์ โรจนแสง,อา้งถึงใน มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 2539 : 72) 
เหตุน้ีแนวคิดการตลาดเช่ือว่า เป้าหมายองคก์ารช้ีกาํหนดหาความจาํเป็นและความตอ้งการของตลาด
เป้าหมาย  แลว้ส่งมอบส่ิงท่ีสนองตอบความตอ้งการนั้นอยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากกว่าคู่
แข่งขนั แนวคิดการตลาดมีจุดเร่ิมตน้จากกาํหนดหาตลาด  แลว้มุ่งไปท่ีความจาํเป็นของลูกคา้  จากนั้น
ประสานกิจกรรมการตลาดทั้ งหมดท่ีมีผลต่อลูกค้าเข้าด้วยกัน  เพื่อสร้างกําไรระยะยาวโดยการ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ (Kotler and Armstrong1999) ดงันั้นการตลาดเป็นส่วนหน่ึงของ
การตลาดสัมพนัธ์  (Relationship  Marketing)  ท่ีเป็นแนวคิดท่ีกวา้งกว่า ภายใตก้ารสร้างการทาํธุรกิจ
ระยะสั้น  นกัการตลาดตอ้งสร้างความสัมพนัธ์ระยะยาวกบัลูกคา้ท่ีทรงค่า  ตวัแทนจาํหน่าย ผูก้ระจาย
สินคา้  และผูจ้าํหน่ายวตัถุดิบและช้ินส่วน  องคก์ารตอ้งสร้างความผกูพนัทางสังคมและเศรษฐกิจอยา่ง
เขม้ขน้โดยการสัญญาและการส่งมอบผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพสูง  บริการท่ีดี  และราคายุติธรรมอย่าง
สมํ่าเสมอ เป้าหมายของนกัการตลาด  คือ  การทาํความเขา้ใจความจาํเป็นและความตอ้งการของตลาดท่ี
กาํหนดไว ้ และคดัเลือกตลาดท่ีสามารถให้บริการไดดี้ท่ีสุด ผลท่ีตามมาคือ สามารถพฒันาผลิตภณัฑ์
และบริการท่ีสร้างคุณค่าและความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ในตลาดเหล่านั้น  ผลลพัธ์ท่ีไดคื้อเกิดยอดขาย
และกาํไรกบักิจการ นอกจากน้ียงัตอ้งสร้างเครือข่ายการตลาดท่ีประกอบดว้ยตวักิจการเอง  และกลุ่ม
ผลประโยชน์อ่ืนทั้ งหมดท่ีสนับสนุนกิจการ  ประกอบด้วย ลูกค้า  พนักงาน  ผูจ้าํหน่ายวัตถุดิบ              
ผูก้ระจายสินคา้  ผูค้า้ปลีก  บริษทัโฆษณา  และบุคคลอ่ืนท่ีมีการสร้างความสัมพนัธ์เชิงผลประโยชน์



228 
 

จากธุรกิจ  ซ่ึงต่อไปการแข่งขนัมิใช่แข่งขนักบักิจการเท่านั้น แต่เป็นการแข่งขนักบัเครือข่ายการตลาด
ของกิจการทั้งหมด  สอดคลอ้งกบัลารอคโค  (Larocco 1991)  ท่ีพบว่า กลยทุธ์การตลาดท่ีใชม้ากท่ีสุด  
(มากกว่าร้อยละ 40)  คือ  การส่งเสริมการขาย  การจดัจาํหน่าย  การโฆษณา การสรรหาบุคคล การ
พฒันาหลกัสูตรและการประชาสัมพนัธ์ กลยทุธ์การตลาดท่ียอมรับว่ามีประสิทธิผลมากท่ีสุด  คือ  การ
สรรหาบุคคล  การจดัจาํหน่าย  การวางแผนการตลาดและการวิจยัตลาด  สอดคลอ้งกบั คาจเซนกิ 
(Kajcienski 1997)  ท่ีพบว่า 1) องคป์ระกอบท่ีถูกใชม้ากท่ีสุดคือ  การบริการ  การส่งเสริมการตลาด  
เป้าหมายการตลาด  การโฆษณา  และส่วนแบ่งการตลาด  (2)  องคป์ระกอบท่ีไม่ไดถู้กใชง้าน  คือ  ราคา  
กลยทุธ์การตลาด  การวิจยั  สารสนเทศ  อุปสงค ์ และการพยากรณ์  (3)  การบริการเป็นองคป์ระกอบ
การตลาดท่ีใชม้ากท่ีสุด  และกลยทุธ์การตลาดถูกใชน้อ้ยท่ีสุด  สอดคลอ้งกบัแตงอ่อน  มัน่ใจตน (2550 
: 1 – 15) ท่ีพบว่า ส่ิงท่ีทาํให้ธุรกิจหรือวิสาหกิจชุมชนไม่ประสบความสาํเร็จ ไดแ้ก่ 1) ปัญหาดา้นการ
ผลิต ซ่ึงสินคา้มีคุณภาพไม่ดี คุณภาพไม่คงท่ี ผลิตไม่ทนัตามกาํหนด ขาดความน่าเช่ือถือ และสินคา้ไม่
มีการพฒันารูปแบบใหม่ ๆ 2) ปัญหาการตลาด ไม่มีตลาด ขาดความแน่นอนของตลาด  สอดคลอ้งกบั
พงศา  นวมครุฑ  (2546 : 162-165)  ท่ีพบว่าส่วนปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการคา้ปลีก  ไดแ้ก่ ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ ์ ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัการมีสินคา้ตรงตามความตอ้งการ  ปัจจยัดา้นราคาผูบ้ริโภค
ให้ความสําคญักับการมีราคาสินคา้ถูกกว่าท่ีอ่ืนมากท่ีสุด รองลงมาคือการมีป้ายราคาป้ายสินคา้ท่ี
สงัเกตเห็นไดช้ดัเจน  ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัการมีป้ายตาํแหน่ง
สินคา้ท่ีชดัเจนเลือกซ้ือไดส้ะดวก  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการจดัจาํหน่ายผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัการ
แจกแผน่พบัรายการสินคา้พิเศษ  สอดคลอ้งกบังานวิจยัของอนุชิต  สกุลคู  (2544 : ก) ท่ีพบว่า  สาเหตุท่ี
ซ้ือสินคา้จากมีสินคา้ใหเ้ลือกหลายหลาย  และลูกคา้นิยมใชศู้นยบ์ริการอาหาร ส่วนความพึงพอใจลูกคา้
มีความพึงพอใจต่อกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดดา้นการโฆษณา ดา้นการส่งเสริมการขาย  ดา้นการขาย
โดยใชพ้นกังานขาย  และดา้นการประชาสัมพนัธ์อยูใ่นระดบัปานกลาง ลูกคา้ไดรั้บความพึงพอใจมาก
ท่ีสุดและเป็นประโยชน์ในการนาํไปประกอบปรับปรุงดา้นกลยทุธ์การตลาดให้เหมาะสม  สอดคลอ้ง
กบั จาํลอง จวงจ่าย  (2545 : 120-123)  ท่ีพบว่า ตราสินคา้ส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือเฉพาะตราสินคา้ท่ีเคยใช้
เป็นประจาํหรือคุน้เคยซ่ึงช่วงเวลาท่ีผูบ้ริโภคจะเขา้มาใชบ้ริการ ปัจจยัทางการตลาด 2  ดา้น ท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการจากร้านคา้สะดวกซ้ือในสถานีบริการนํ้ามนัในกรุงเทพมหานครในระดบัมาก
คือ  1)  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  และ 2)  ดา้นสินคา้และบริการ  สาํหรับปัจจยัทางการตลาดดา้น
ราคา  และดา้นการส่งเสริมการตลาด  เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการจากร้านคา้สะดวก
ซ้ือในสถานีบริการนํ้ ามนัในกรุงเทพมหานครในระดบัปานกลาง  สอดคลอ้งกบัสงวนลกัษณ์  แฝงสะ
โด  (2545 : 140-143)  ท่ีพบว่า ร้านคา้โชวห่วยส่วนใหญ่มีการปรับตวัดา้นผลิตภณัฑ ์ และบริการ  ดา้น
ราคา  ดา้นส่งเสริมการตลาด  และดา้นการบริการการเงิน โดยส่วนรวมอยู่ในระดบัปานกลางถึงมาก  
ส่วนผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก โชวห่วย ส่วนใหญ่มีการปรับตวัดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการดา้นการจดั
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จาํหน่ายโดยส่วนรวมอยู่ในระดับปานกลางถึงมาก  แต่มีการปรับตัวด้านราคา  ด้านการส่งเสริม
การตลาด  และดา้นการบริการการเงินโดยส่วนรวมอยูใ่นระดบัไม่ปรับตวัถึงปรับตวัเลก็นอ้ย  แต่ผลกา
รวิจบัพบขอ้ท่ีตํ่าท่ีสุดในเร่ือง 1) ผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ินเน้นสินคา้ท่ีมีความหลากหลายและมี
ความทนัสมยั  2) สินคา้ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินมีการให้เครดิตในการซ้ือสินคา้/ขายเงินเช่ือ 3) 
สินคา้ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินมีช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีหลากหลาย ซ้ือหาไดส้ะดวกข้ึน ผูผ้ลิต
สินคา้ผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ินมกัมีการโฆษณา/ประชาสัมพนัธ์ สินคา้ท่ีผลิต ดงันั้นผลิตภณัฑ์
ชุมชนและทอ้งถ่ินตอ้งใหค้วามสาํคญัและเร่งรัดส่งเสริมสินคา้ท่ีมีความหลากหลายและมีความทนัสมยั 
อาจมีการให้เครดิตในการซ้ือสินคา้/ขายสินคา้ จดัช่องทางการจาํหน่ายท่ีหลากหลายและหาซ้ือได้
สะดวก และส่ิงสาํคญัตอ้งมีการโฆษณา/ประชาสมัพนัธ์สินคา้ท่ีผลิต 
 

2. สภาพการแข่งขันทางการตลาดของผลติภัณฑ์ชุมชนและท้องถ่ิน 

                      จากผลการวิจยัท่ีพบว่า สภาพการแข่งขนัทางการตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน 
ประกอบดว้ย สภาพการแข่งขนัในยุคโลกาภิวตัน์ การแข่งขนัในระดบัภูมิภาค การแข่งขนัในการใช้
วสัดุท่ีมีคุณภาพ สภาพการแข่งขนัด้วยการก๊อปป้ีหรือใช้วสัดุท่ีไม่มีคุณภาพ สภาพการแข่งขนัของ
ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินท่ีต่างจากธุรกิจ รวมถึงสภาพการแข่งขนัท่ีอยูร่่วมกนัในชุมชน สภาพการ
แข่งขนัในภาพรวมทั้ง 5 ดา้น อยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณารายดา้น คือ 1) คู่แข่งขนัรายใหม่ท่ีจะ
เขา้มาลงทุน อยูใ่นระดบั   ปานกลาง เม่ือพิจารณารายขอ้ลาํดบัสูงท่ีสุด คือ ปัจจุบนัผลิตภณัฑผ์ลิตภณัฑ์
ชุมชนและทอ้งถ่ินเกิดข้ึนจาํนวนมาก ส่วนขอ้ท่ีตํ่าท่ีสุด คือ ร้านคา้ปลีก/ห้างสรรพสินคา้สมยัใหม่ท่ี
เกิดข้ึนมีผลทาํให้ยอดขายของผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ินลดลงอย่างมาก 2) ดา้นอาํนาจการต่อรอง
ของลูกคา้ อยู่ในระดบัปานกลาง  เม่ือพิจารณารายขอ้ลาํดบัสูงท่ีสุด คือ การให้ลูกคา้ขาประจาํเปล่ียน
สินคา้ท่ีชาํรุดไดเ้สมอ ส่วนขอ้ท่ีตํ่าท่ีสุด คือ การลดราคาสินคา้ตามท่ีลูกคา้ขาจรต่อรอง 3) ดา้นอาํนาจ
ต่อรองของผูข้ายสินคา้ /ผูผ้ลิต อยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณารายขอ้ลาํดบัสูงท่ีสุด คือ ผลิตภณัฑ์
ชุมชนและทอ้งถ่ินสามารถต่อรองราคากบัผูค้า้ส่ง(ยี่ป๊ัว)หรือลูกคา้ได ้ รองลงมา คือ เม่ือสินคา้ชาํรุด
สามารถเปล่ียนคืนสินคา้ผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ินจากร้านคา้ส่งหรือผูข้ายไดเ้สมอ 4) ดา้นสินคา้
ทดแทน อยู่ในระดบัปานกลาง  เม่ือพิจารณารายขอ้ลาํดบัสูงท่ีสุด คือ ลูกคา้เคยซ้ือสินคา้ผลิตภณัฑ์
ชุมชนและทอ้งถ่ินจากผูข้ายรายอ่ืนๆ ส่วนขอ้ท่ีตํ่าท่ีสุด คือ ลูกคา้เคยซ้ือสินคา้ผลิตภณัฑ์ชุมชนและ
ทอ้งถ่ินทางโทรศพัท ์เช่น ทีวีช๊อปป้ิง 5) ดา้นความเขม้ขน้ทางการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม อยู่ใน
ระดับปานกลาง เม่ือพิจารณารายข้อลาํดับสูงท่ีสุด คือ ขณะน้ีมีการแข่งขนัอย่างรุนแรงในสินค้า
ผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ิน ส่วนขอ้ท่ีตํ่าท่ีสุด คือลูกคา้ประจาํก็ไปซ้ือสินคา้จากเจา้อ่ืนหรือคู่แข่ง  
นอกจากน้ีสภาพการณ์รวมของวิสาหกิจชุมชนและทอ้งถ่ินในจงัหวดัราชบุรี เป็นภูมิปัญญาทอ้งถ่ินของ
ชุมชนท่ี นาํ “คุณค่า สู่มูลค่า” ช่วยให้เศรษฐกิจของชุมชนมีความเขม้แข็งและนาํของท่ีมีอยู่ในชุมชน
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สร้างมูลค่าให้เกิดประโยชน์ ซ่ึงจงัหวดัราชบุรี เป็นแหล่งรวมภูมิปัญญาท่ีหลากหลาย ในการสร้าง
ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน ถึง 1,205 รายการ มีผูป้ระกอบการถึง 918 คน มีผลิตภณัฑท่ี์หลากหลาย 
และมีการจดัการความรู้ ตั้งแต่ปี 2549 แต่ยงัพบปัญหาของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน มีปัญหาการ
ผลิต โรคระบาด ปัญหาวิกฤติเศรษฐกิจ ปัญหาการจดัจาํหน่าย หรือการตลาด ปัญหาความอ่อนแอของ
กลุ่มและขาดการสนบัสนุนจากภาครัฐ  
             จากผลการวิจยัดงักล่าวแสดงให้เห็นว่า ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินมีการแข่งขนัในตลาด มี
การต่อสู้ตั้ งแต่สองรายข้ึนไป  โดยมีจุดมุ่งหมายหรือจุดประสงค์อย่างเดียวกันหรือในธุรกิจการคา้
เดียวกนั การแข่งขน้ท่ีมากกว่าสองฝ่าย  ข้ึนอยูก่บัสภาพหรือสถานการณ์ในสนามการแข่งขนันั้น ๆ  ใน
การแข่งขนัทางธุรกิจหน่ึง ๆ  ย่อมจะมีผูเ้ก่ียวขอ้งหรือเขา้มาแข่งขนัโดยมีจุดมุ่งหมายท่ีตอ้งการจะมี
ยอดขายหรือส่วนครองตลาดท่ีจะตอ้งแข่งขนักนั  ส่วนจะมีจาํนวนผูล้งแข่งขนัมากนอ้ยต่างกนัก็ข้ึนอยู่
กบัสภาพของธุรกิจของตลาด  (ชีรวรรณ เจริญสุข 2547 : 18)  หรือทุกอยา่งท่ีเป็นการเสนอขายท่ีแข่งขนั
กนัจริง ๆ  หรือเป็นส่ิงเสนอขายท่ีมีศกัยภาพพอท่ีจะแข่งขนักนัได ้ หรือส่ิงท่ีทดแทนไดท่ี้ผูซ้ื้ออาจให้
การพิจารณาในอุตสาหกรรม  (อดุลย ์ จาตุรงคกลุ 2543 : 17)  อุตสาหกรรมใดท่ีมีโอกาสในการทาํกาํไร
สูง  ก็มกัจะดึงดูดถึงคู่แข่งขนัรายใหม่ ๆ  เขา้สู่ตลาดหรืออุตสาหกรรมนั้น  ซ่ึงธุรกิจเดิมท่ีมีอยู่ใน
อุตสาหกรรมนั้น  ๆ  จะตอ้งพยายามป้องกนัใหคู้่แข่งขนัรายใหม่เขา้มาเน่ืองจากคู่แข่งขนัรายใหม่เขา้มาจะ
ก่อใหเ้กิดการแข่งขนัท่ีรุนแรง  (สุวิมล แมน้จริง  2546 : 411)  หรือ ผูป้ระกอบการใหม่ จะกลายมาเป็นคู่
แข่งขนัรายใหม่ของบริษทัธุรกิจท่ีมีอยู่เดิมในอุตสาหกรรม ถา้ผูซ้ื้อมีอาํนาจการต่อรองในการซ้ือสูง  
สามารถสร้างแรงผลกัดนัแก่ระดบัราคาสินคา้ในอุตสาหกรรมได ้ นอกจากน้ียงัสร้างผลกระทบให้
ผูผ้ลิตในอุตสาหกรรมตอ้งปรับปรุงคุณภาพสินคา้หรือบริการ  และบริการหลงัการขายให้มากข้ึน 
องคก์ารธุรกิจอุตสาหกรรมใดอุตสาหกรรมหน่ึงอาจถูกทดแทนจากสินคา้ทดแทนในอุตสาหกรรมอ่ืน 
การทดแทนอาจชัว่คราวหรือทดแทนไดต้ลอดไป ความรุนแรงของสภาวะการแข่งขนัขององคก์ารธุรกิจ
ในอุตสาหกรรมจะมากหรือนอ้ยยอ่มข้ึนอยูก่บักาํไรในอุตสาหกรรม  ถา้องคก์ารธุรกิจในอุตสาหกรรม
มีจาํนวนมากหรือแข่งขนักนัลดราคาก็อาจทาํให้เกิดสภาพการแข่งขนัท่ีรุนแรงความเขม้แข็งทางการ
แข่งขนัจะสูง หรือ ผูจ้ดัส่งมีอาํนาจต่อรองในการเพิ่มราคาผลิตภณัฑห์รือคุณภาพสินคา้ท่ีส่งมาไดท้าํให้
มีผลต่อตน้ทุน  และกาํไรของธุรกิจ  เหตุน้ีสภาพการแข่งขนัในธุรกิจหรือตลาดนบัว่าเป็นหัวใจสาํคญั
ต่อระบบทุนนิยมท่ีใชอ้ยูใ่นระบบการปกครองแบบประชาธิปไตยโดยมีนโยบายท่ีจะใหก้ารแข่งขนักนั
โดยเสรีเป็นส่วนใหญ่  สาํหรับในสภาพธุรกิจท่ีมีการแข่งขนัโดยเสรีน้ีจะมีความสาํคญัในการช่วยให้มี
การพฒันาผลิตภณัฑเ์พื่อการแข่งขนัจะส่งผลทาํใหคู่้แข่งขนัท่ีอยูใ่นทอ้งตลาดตอ้งพฒันาผลิตภณัฑใ์หดี้
ยิ่งข้ึน  ซ่ึงถา้ใครพฒันาผลิตภณัฑ์ไดดี้เท่าไรก็ย่อมจะทาํให้สามารถขายสินคา้ได ้(ชีรวรรณ เจริญสุข 
2547 : 19) ในสภาพการแข่งขนัท่ีรุนแรง ผูป้ระกอบการจะตอ้งประกอบการพิจารณาถึงธุรกิจในชุมชน
หรือทอ้งถ่ินท่ีกิจการดาํเนินธุรกิจอยู่นั้นมีผูป้ระกอบการคา้ปลีกมากน้อยเพียงใด  แต่ละร้านจาํหน่าย
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สินค้าประเภทใด มีให้เลือกมากมายหลายชนิดหรือไม่  สินคา้มีระดับราคาและคุณภาพอย่างไร  
ภาพพจน์ของร้านคา้เป็นอย่างไร  กลุ่มลูกคา้เป้าหมายเป็นใคร  เป็นกลุ่มเดียวกนักบัท่ีเราคาดหวงัไว้
หรือไม่ การใหบ้ริการทาํไดดี้เพียงใด  มีจุดใดบา้งท่ีอาจทาํใหลู้กคา้ไม่พอใจ  และสมควรจะปรับตวัใหดี้
ข้ึนในด้านใดบา้ง  ลักษณะและความเขม้ขน้ของการแข่งขนั  ผูค้า้ปลีกจะต้องศึกษาถึงสภาพว่ามี
ลกัษณะและความเขม้ขน้เป็นอยา่งไร  จาํนวนของคู่แข่งขนัในสินคา้แต่ละประเภท  จาํนวนคู่แข่งขนัใน
แต่ละประเภทของร้านคา้  ไดแ้ก่  การแข่งขนัระหว่างร้านคา้ปลีกขนาดเลก็กบัขนาดใหญ่หรือระหว่าง
ร้านคา้ประเภทเดียวกนั  ถา้มีการแข่งขนัในลกัษณะต่าง ๆ มากเท่าไรก็แสดงว่าในเขตการคา้นั้นมีความ
ตอ้งการสูงเหมาะแก่การท่ีจะเปิดกิจการ  นอกจากน้ีรูปแบบของสภาพการแข่งขนั  สภาพการแข่งขนัมี
ลกัษณะทางการตลาดในประเด็นท่ีว่ากิจการท่ีมีการแข่งขนัระหว่างกนัหรือคู่แข่งขนัระหว่างกนั จะ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเดียวกนั  การตอบสนองความตอ้งการแก่ลูกคา้นั้นสามารถจะ
กระทาํไดม้ากกวา่  1 ทางเลือกซ่ึงกิจการจะพิจารณาวา่ สภาพการแข่งขนัสามารถอยูใ่น  (1)  การแข่งขนั
รูปแบบทัว่ไป  เป็นการแข่งขนัระหวา่งผลิตภณัฑห์รือสินคา้คนละชนิดกนั  แต่สามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดเ้หมือนกนั  (2)  การแข่งขนัรูปแบบตวัสินคา้เป็นการแข่งขนัลกัษณะน้ีจะเนน้การ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้  ในการดบักระหายดว้ยกลุ่มตวัสินคา้เดียวกนั  (3)  การแข่งขนั
รูปแบบของกิจการ  เป็นการแข่งขนัในลกัษณะน้ีจะเนน้ถึงผลิตภณัฑช์นิดเดียวกนั  แต่เป็นสินคา้คนละ
ตราสินคา้กนั (ชีรวรรณ เจริญสุข 2547 : 20) ระดบัความเขม้ขน้ของสภาพการแข่งขนัจะมาตกอยูท่ี่
รูปแบบกิจการมากว่ารูปแบบทัว่ไปและรูปแบบตวัสินคา้ ทั้งน้ีเน่ืองจากเป็นการต่อสู้ระหว่างกิจการกบั
กิจการ โดยมีตลาดเป้าหมายกลุ่มเดียวกนั ซ่ึงมีผลกระทบโดยตรงต่อยอดขายทั้งน้ีเพราะว่าสินคา้ทั้งสอง
ตราสินคา้สามารถท่ีจะทดแทนเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตลาดไดน้ัน่เอง  ดงันั้น การศึกษาความ
เขม้ขน้เป็น 3 ระดบั  คือ สูง  กลาง  และตํ่า  ดงันั้นอุตสาหกรรมมีลกัษณะเด่นประจาํอุตสาหกรรม      
อตัลกัษณ์น้ีจะเปล่ียนไปตามกาลเวลา  ซ่ึงจะหมายถึง ความผนัแปรของอุตสาหกรรม  ไม่ว่าบริษทัจะใช้
ความพยายามเพียงใดก็ตาม  หากบริษทัไม่ทาํคนให้เหมาะสมสอดคลอ้งกบัความผนัแปรเปล่ียนแปลง
ของอุตสาหกรรมท่ีธุรกิจคา้ปลีกสงักดัได ้ กไ็ม่อาจบรรลุถึงความสาํเร็จได ้ พอร์เตอร์ ( Porter อา้งถึงใน
อดุลย ์ จาตุรงคกุล 2542 : 151-152) มองสภาพการแข่งขนัในอุตสาหกรรมว่าถูกครองงาํโดยพลงัต่าง ๆ  
5 ชุด  ท่ีแตกต่างกนั  เขากล่าวว่า  พลงัโมเดลแรงกดดนั 5  ประการ  จะเป็นตวักาํหนดความน่าสนใจใน
กําไรระยะยาวของตลาดหรือส่วนของตลาดว่าจะมีมากน้อยเพียงใด สอดคล้องกับการวิจัยของ 
สอดคลอ้งกบั ปฏษภางค ์ ปันกองงาม  (2546 : 1-2)  ท่ีพบว่า ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรม  วิถีการดาํเนินชีวิต  
และทศันคติเปล่ียนแปลงไป นิยมใชบ้ริการร้านคา้ปลีกสมยัใหม่มากข้ึน  ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่มีการนาํ
เทคโนโลยรูีปแบบต่าง ๆ  มาช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการดาํเนินงานมากข้ึน  ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมี
คู่แข่งขนัเป็นจาํนวนมาก  ไม่สามารถป้องกนัการเขา้สู่ธุรกิจของคู่แข่งขนัรายใหม่ได ้ ลูกคา้สามารถไป
ใชบ้ริการร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ทดแทนร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมได ้ นอกจาน้ีผูบ้ริโภค  และซัพพลาย
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เออร์มีอาํนาจในการต่อรองมากข้ึนเร่ือย ๆ  ผูป้ระกอบการสามารถจดจาํลูกคา้และรายละเอียดของลูกคา้
ไดดี้แมว้่าจะไม่มีการบนัทึกขอ้มูลลูกคา้  และจุดอ่อนของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมไดแ้ก่ ตอ้งแข่งขนักนั
เพื่อลูกคา้เป้าหมายกลุ่มเดียวกนักบัร้านคา้ปลีกสมยัใหม่  ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีสินคา้และบริการไม่
หลากหลาย  สินคา้มีราคาแพง  รูปแบบการตกแต่งหนา้ร้านคา้ไม่ทนัสมยั  ไม่นาํเทคโนโลยสีมยัใหม่มา
ช่วยในการดาํเนินงาน  ผูบ้ริโภคไม่สามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดส้ะดวก  เงินทุนนอ้ยไม่สามารถขยายหรือ
ปรับปรุงร้านได ้ นอกจากน้ีไม่มีการส่งเสริมการขายและการวิจยัการตลาด  ปัญหาของผูป้ระกอบการ
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมคือไม่สามารถดาํเนินกลยทุธ์ราคาตํ่า  ไม่สามารถทาํการโฆษณาและการส่งเสริม
การขายไดต่้อเน่ืองตลอดทั้งปี  ไม่มีสินคา้ท่ีหลากหลายและไม่มีศูนยบ์ริการครบวงจร  ไม่มีเทคโนโลยี
สมยัใหม่  เงินทุนหมุนเวียนมีน้อย  ตน้ทุนการดาํเนินการสูง  ผูป้ระกอบการใช้กลยุทธ์การปรับตวั  
ไดแ้ก่  การเจาะตลาดเฉพาะและให้บริการท่ีดี  ตลอดจนการรวมกลุ่มผูป้ระกอบการคา้ปลีกเพื่อสร้าง
อาํนาจต่อรองและขอความช่วยเหลือจากภาครัฐ  สอดคลอ้งกบัศูนยว์ิจยักสิกรไทย  (2544 : 2-3 ) ท่ี
พบว่า จุดเร่ิมตน้ของการแข่งขนัของธุรกิจคา้ปลีกรูปแบบดิสเคานทส์โตร์ท่ีทวีความรุนแรงและเขม้ขน้
ข้ึนเร่ือย ๆ ซ่ึงเป็นผลพวงท่ีเกิดข้ึนจากลุ่มยกัษใ์หญ่ในวงการคา้ปลีกขา้มชาติท่ีขยายการลงทุนในไทย 
การขยายตวัของธุรกิจคา้ปลีกอย่างเสรีของต่างชาติในขณะน้ี โดยเฉพาะกลุ่ม  ดิสเคานทส์โตร์ขนาด
ใหญ่  เร่ิมส่งผลกระทบกบัผูป้ระกอบการรายยอ่ยในพื้นท่ี ๆ  ดิสเคานทส์โตร์เขา้ไปเปิดดาํเนินการแลว้  
เพราะพ้ืนท่ีท่ีขนาดใหญ่มีสินคา้และบริการหลากหลายในราคาท่ีถูก  ทาํให้ผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลง
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ใกลบ้า้นไปเป็นดิสเคานทส์โตร์แทนส่งผลให้ผูป้ระกอบการคา้ปลีก
แบบดั้งเดิมจาํนวนมากไม่สามารถท่ีจะประกอบกิจการอยู่ได ้ นอกจากน้ีปัญหาท่ีธุรกิจคา้ปลีกขนาด
กลางและเล็กตอ้งเผชิญคือการเปิดคา้ปลีกขนาดใหญ่ในตวัเมืองรวมทั้งการเปิดแบบครบวงจรมากข้ึน  
ไม่วา่จะเป็นศูนยอ์าหารและการบริการ  24 ชัว่โมง  ดงันั้นธุรกิจคา้ปลีกในเมืองไทยแต่ละรูปแบบยอ่มมี
การปรับตวัเพื่อรองรับการแข่งขนัดว้ยกลยทุธ์ท่ีแตกต่างกนัไป โดยกลุ่มท่ีตอ้งมีการปรับตวัเพื่อความอยู่
รอดในสภาวะการแข่งขันท่ีทวีความรุนแรงน้ีคือกลุ่มผูป้ระกอบการร้านค้าโชวห่วย และกลุ่ม
ห้างสรรพสินคา้  ขณะท่ีกลุ่มดิสเคานทส์โตร์และคอนวีเน่ียนสโตร์ จากผลการวิจยัพบว่า ขอ้ท่ีตํ่าท่ีสุด 
ในเร่ือง 1) ร้านคา้ปลีก/ห้างสรรพสินคา้สมยัใหม่ท่ีเกิดข้ึนมีผลทาํให้ยอดขายของผลิตภณัฑชุ์มชนและ
ทอ้งถ่ินลดลงอยา่งมาก  2) การลดราคาสินคา้ตามท่ีลูกคา้ขาจรต่อรอง 3) เม่ือสินคา้ชาํรุดสามารถเปล่ียน
คืนสินคา้ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินจากร้านคา้ส่งหรือผูข้ายไดเ้สมอ 4) ลูกคา้เคยซ้ือสินคา้ผลิตภณัฑ์
ชุมชนและทอ้งถ่ินทางโทรศพัท ์เช่น ทีวีช๊อปป้ิง  5) ลูกคา้ประจาํก็ไปซ้ือสินคา้จากเจา้อ่ืนหรือคู่แข่ง  
ดงันั้นสภาพการแข่งขนัทางการตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน ตอ้งให้ความสาํคญักบัยอดขาย
ท่ีลดลงจากการมีร้านคา้ปลีกหรือคู่แข่งขนัใหม่ อาจตอ้งใช้กลยุทธ์การลดราคาตามท่ีลูกคา้ต่อรอง 
สามารถเปล่ียนคืนสินคา้ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินจากร้านคา้ส่งหรือผูข้ายไดเ้สมอ รวมถึงการหากล
ยทุธ์ส่งเสริมการตลาดเพ่ือไม่ใหลู้กคา้ประจาํกไ็ปซ้ือสินคา้จากเจา้อ่ืนหรือคู่แข่ง  
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3. ปัจจัยสนับสนุน   
        จากผลการวิจยั พบวา่ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาราย 

                      3.1 ดา้นการประยุกต์ใชแ้นวคิดเศรษฐกิจพอเพียง อยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้
ลาํดบัสูงท่ีสุด คือ มีการใชท้รัพยากรในการประกอบการ/บริการอยา่งมีเหตุผล ค่อยเป็นค่อยไป ส่วนขอ้
ท่ีตํ่าท่ีสุด คือ มีการสร้างภูมิคุม้กัน/ป้องกันความเส่ียงในการประกอบการ/บริการ จากผลการวิจัย
ดงักล่าวแสดงให้เห็นว่า ผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ิน ไดน้าํปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงมาประยุกตใ์ช ้
เน่ืองจากปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง เป็นปรัชญาท่ีช้ีถึงแนวการดาํรงอยูแ่ละปฏิบติัตนของประชาชนใน
ทุกระดบั  ตั้งแต่ระดบัครอบครัว  ระดบัชุมชน  จนถึงระดบัรัฐ  ทั้งในการพฒันาและบริหารประเทศให้
ดาํเนินไปในทางสายกลาง โดยเฉพาะการพฒันาเศรษฐกิจเพื่อให้กา้วทนัต่อโลกยคุโลกาภิวตัน์  ความ
พอเพียง  หมายถึง  ความพอประมาณ  ความมีเหตุผล  รวมถึงความจาํเป็นท่ีจะตอ้งมีระบบภูมิคุม้กนัใน
ตวัท่ีดีพอสมควร  ต่อการมีผลกระทบใด ๆ  อนัเกิดจากการเปล่ียนแปลงทั้งภายนอกและภายใน ทั้งน้ี
จะตอ้งอาศยัความรอบรู้  ความรอบคอบ  และความระมดัระวงัอยา่งยิง่ในการนาํวิชาการต่าง ๆ  มาใชใ้น
การวางแผนและดาํเนินการทุกขั้นตอน รวมถึงช่วยใหส้ามารถอุม้ชูตวัเอง  (Relative  Self – sufficiency) 
อยู่ไดโ้ดยไม่ตอ้งเดือดร้อน  โดยตอ้งสร้างพื้นฐานทางเศรษฐกิจของตนเองให้ดีเสียก่อน  คือตั้งตวัให้
ความความพอกินพอใช ้ ไม่ใช่มุ่งแต่จะทุ่มเทสร้างความเจริญ  ยกเศรษฐกิจใหร้วดเร็วแต่เพียงอยา่งเดียว  
เพราะผูท่ี้มีอาชีพและฐานะเพียงพอท่ีจะพึ่งตนเอง  ย่อมสามารถสร้างความเจริญกา้วหน้าและฐานะ
เศรษฐกิจขั้นท่ีสูงข้ึนไดต้ามลาํดบัต่อไปได ้จึงเห็นไดว้่าผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินเป็น “ธุรกิจชุมชน
ครบวงจร” (ผลิต – แปรรูป – ขาย – บริโภค) โดยให้ความสาํคญัต่อ  “การมีส่วนร่วม”  ของคนใน
ชุมชน  และ  “ฐานทรัพยากรของทอ้งถ่ิน”  ควรเร่ิมพฒันาจากวงจรธุรกิจขนาดเลก็ในระดบัทอ้งถ่ิน
ไปสู่วงจรธุรกิจท่ีใหญ่ข้ึนระดบัประเทศและระดบัต่างประเทศ (สุเมธ  ตนัติเวชกลุ 2543 : 287-288)   
                      3.2 ดา้นการรวมกลุ่มและเครือข่ายอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ลาํดบัสูงท่ีสุด คือ 
มีผูน้าํและ/หรือผูป้ระสานงานกลุ่ม ส่วนขอ้ท่ีตํ่าท่ีสุด คือ มีการรวมกลุ่มอย่างเป็นทางการ จดัตั้งและ    
จดทะเบียนอย่างถูกตอ้งตามกฎหมาย จากผลการวิจยัดงักล่าวแสดงให้เห็นว่า ผลิตภณัฑ์ชุมชนและ
ทอ้งถ่ินไดมี้การรวมกลุ่ม โดยท่ีกลุ่มจะตอ้งประกอบดว้ยสมาชิกตั้งแต่  2 คนข้ึนไปมารวมกนั มีการ
ปฏิสัมพนัธ์กนัระหว่างสมาชิกโดยมีจุดมุ่งหมายและการกระทาํกิจกรรมร่วมกนั  และพฤติกรรมตาม
บทบาทหนา้ท่ีของสมาชิก การรวมกลุ่มเป็นการรวมพลงัของคนจาํนวนหน่ึง เพื่อแกไ้ขปัญหาท่ีประสบ
อยู่ หรือร่วมกนักระทาํส่ิงใดส่ิงหน่ึง หรือหลายส่ิง  เพื่อให้ไดรั้บประโยชน์ตามท่ีตนและกลุ่มของตน
ปรารถนา  “การรวมกลุ่ม”  และ  “การสร้างเครือข่าย”  องคก์รชุมชน  เพื่อสร้าง  “คุณธรรม จริยธรรม”  
และ  “การเรียนรู้ท่ีมีคุณภาพ”  อย่างรอบคอบ  อาทิ  การศึกษา  สาธารณสุข  การฟ้ืนฟูวฒันธรรม      
การจดัการส่ิงแวดลอ้มรวมถึงเครือข่ายสงัคม เป็นแนวคิดท่ีขยายขอบข่ายจากกลุ่มยอ่ยๆ ไปสู่กลุ่มขนาด
ใหญ่ คือ เครือข่าย  ขณะท่ีนักการตลาด กาํลงัสนใจกับคุณประโยชน์ของการรักษาลูกคา้ จึงทาํให้
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นกัการตลาดดาํเนินการเพื่อลดตน้ทุน โดยการมุ่งกระจายหาตวัแทนผูจ้ดัจาํหน่ายท่ีมีราคาถูก ซ่ึงส่งให้
องคก์รของตนมีตน้ทุนในการจดัจาํหน่ายสินคา้ท่ีถูกลงสอดคลอ้งกบั ปฏษภางค ์ ปันกองงาม  (2546 : 
1-2)  ท่ีพบว่า ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมควรหลีกเล่ียงขอ้จาํกดั  และใชจุ้ดแขง็ของตนเองโดยใชก้ลยุทธ์
การปรับตวั  ไดแ้ก่  การเจาะตลาดเฉพาะและให้บริการท่ีดี  ตลอดจนการรวมกลุ่มผูป้ระกอบการคา้
ปลีกเพื่อสร้างอาํนาจต่อรองและขอความช่วยเหลือจากภาครัฐ  สอดคลอ้งกบัมานพ ศิวารัตน์ (2541 : 
46-47 อา้งถึงใน ณัฐพงศ ์ชาตา 2546) ท่ีพบว่า ความลม้เหลวของชาวบา้นท่ีไม่สามารถรวมตวักนัจดัตั้ง
กลุ่มอย่างเป็นทางการได้ การรวมตวัในปัจจุบนัดาํเนินไปแบบไม่มีแบบแผนหรือกฎระเบียบใดๆ      
ต่างคนต่างดาํเนินงานส่วนบุคคล แต่หากมีปัญหาในการทอผา้จะไปปรึกษาคนในกลุ่มและดูแบบอยา่ง
เหมือนเขา้ชั้นเรียน โดยมีผูรู้้เป็นครูทาํหนา้ท่ีแนะนาํ ส่วนการรวมกลุ่มอย่างเป็นทางการแลว้สลายตวั
พบว่าเกิดจากสาเหตุ ดงัน้ี 1) การดาํเนินงานของกลุ่ม ขาดกฎเกณฑ์และระเบียบแบบแผนท่ีแน่นอน 
ขาดการประชุม การดาํเนินงานของประธานกลุ่มเป็นการดาํเนินงานส่วนบุคคลไม่เก่ียวขอ้งกบัการ
บริหารงานของกลุ่ม 2) ขาดการสนับสนุนในเร่ืองของความรู้และประสบการณ์ทาํให้ชาวบา้นและ
หน่วยงานของรัฐทั้งทางดา้นงบประมาณและการอบรมส่งเสริมในเร่ืองขาดความรู้และประสบการณ์ 
ทาํให้ชาวบา้นขาดความกระตือรือร้น (Non-enthusiasm) และความเฉ่ือยชา (Slothful) ในการทาํงาน
กลุ่มของตนเอง 3) การดาํเนินงานของกลุ่มขาดเป้าหมายท่ีชดัเจน การทาํงานของผูน้าํและสมาชิกเป็น
ความตอ้งการเฉพาะเร่ืองส่วนตวัของตนเอง โดยคาดหวงัผลประโยชน์จากการเขา้กลุ่มมากกว่าการ
พฒันากลุ่ม สําหรับการรวมตวัในปัจจุบนัเป็นกลุ่มย่อยหรือกลุ่มเครือญาติ เพื่อทาํกิจกรรมตามความ
ตอ้งการของกลุ่ม เช่น กลุ่มฝึกหัดทอผา้ กลุ่มทอผา้ทั่วไป และกลุ่มรับจ้างทอผา้ ซ่ึงเกิดจากความ
ตอ้งการของชาวบา้นแทจ้ริง และสอดคลอ้งกบัณรงคเ์ดช นวลมีช่ือ (2544 : 97-99 อา้งถึงใน ณัฐพงศ ์
ชาตา 2546)    ท่ีพบว่า การรวมกลุ่มในลกัษณะโครงสร้างใหม่ท่ีการผลิตไม่จาํเป็นตอ้งข้ึนอยู่กบัฐาน
ของกลุ่มเครือญาติอยา่งเดียว แต่เป็นการรวมกลุ่มท่ีอาศยัแกนท่ีมีทกัษะดา้นดา้นการทอและการจดัการ
เป็นหลกั 
                          3.3 ดา้นการพฒันาระบบมาตรฐาน อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ลาํดบัสูงท่ีสุด คือ        
ผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ินไดใ้ชว้ตัถุดิบท่ีไดม้าตรฐานส่วนขอ้ท่ีตํ่าท่ีสุด คือ ผลิตภณัฑ์ชุมชนและ
ทอ้งถ่ินไดรั้บการรับรองมาตรฐานผลิตภณัฑ ์/บริการ และมาตรฐานการผลิตจากหน่วยราชการ จาก
ผลการวิจัยดังกล่าวแสดงให้เห็นว่า ผลิตภัณฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ินตอ้งมีการพฒันาผลิตภัณฑ์ ให้มี
มาตรฐาน ดว้ยการรับรองมาตรฐานจากกรมการพฒันาชุมชนเป็นระดับ 1-5 ดาว และการคดัเลือก
ผลิตภณัฑ ์OTOP สุดยอด เรียกว่า OTOP Champion และช้ีใหเ้ห็นว่าผูป้ระกอบการผลิตภณัฑชุ์มชน
และทอ้งถ่ิน ต่างมุ่งมัน่พฒันาผลิตภณัฑใ์หเ้ขา้สีระดบัมาตรฐาน ซ่ึงเป็นความไวว้างใจและเช่ือใจต่อตวั
สินคา้และบริการ สาํหรับการพฒันามาตรฐานกาํหนดว่าดว้ยท่ีมาของรูปแบบ สีสันของผลิตภณัฑ ์เป็น
ลกัษณะและท่ีมาของรูปแบบ และสีสันของผลิตภณัฑไ์ดม้าโดยวิธีการใด การพฒันารูปแบบ สีสันของ
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ผลิตภัณฑ์ หมายถึง การปรับเปล่ียนรูปแบบ สีสันของผลิตภณัฑ์ให้ดีข้ึนโดยใช้ภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน      
การพฒันารูปแบบผลิตภณัฑท่ี์ผลิตในรอบ 1 ปี เป็นรูปแบบของผลิตภณัฑท่ี์ผลิตไดพ้ฒันามาอย่างไร 
จากใคร การพฒันาผลิตภณัฑ ์เป็นการเปล่ียนแปลงรูปแบบบรรจุภณัฑ ์และคุณภาพของผลิตภณัฑ ์เป็น
ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณลกัษณะดา้นวตัถุดิบ กระบวนการผลิตและการรับรองมาตรฐานท่ีสนองความตอ้งการ
และความพึงพอใจของผู ้บริโภค  ดังนั้ นทางราชการได้กําหนดการรับรองคุณภาพผลิตภัณฑ์
ชุมชน  หมายถึง  การใหก้ารรับรองคุณภาพผลิตภณัฑชุ์มชนของผูผ้ลิตในชุมชน ท่ีเกิดการรวมกลุ่มกนั
ประกอบกิจกรรมใดกิจกรรมหน่ึงทั้งท่ีจดทะเบียนอยา่งเป็นทางการหรือท่ีไม่มีการจดทะเบียนเป็นการ
รวมกลุ่มเองโดยธรรมชาติ หรือชุมชนในโครงการหน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ ์ท่ีผา่นการคดัเลือกจาก
จงัหวดั และ/หรือหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง ตามมาตรฐานผลิตภณัฑ์ชุมชนท่ีสํานักงานมาตรฐาน
ผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรมไดป้ระกาศกาํหนดไวแ้ลว้ (กรมพฒันาชุมชน, 2543) สอดคลอ้งกบั บริษทั        
ชูโอ เซ็นโก (ประเทศไทย)จาํกดั มหาชน (2546 : ค) ท่ีพบว่า ปัญหาของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินมี
ปัญหาเร่ืองของ ผลิตภณัฑ์ไม่ไดม้าตรฐาน ไม่มีหน่วยราชการรับรองคุณภาพผลิตภณัฑ์อย่างชดัเจน  
สอดคลอ้งกบั แตงอ่อน  มัน่ใจตน (2550 : 1 – 15) ไดศึ้กษา ส่ิงท่ีทาํให้ธุรกิจหรือวิสาหกิจชุมชนไม่
ประสบความสาํเร็จ ไดแ้ก่ 1) ปัญหาดา้นการผลิต ซ่ึงสินคา้มีคุณภาพไม่ดี คุณภาพไม่คงท่ี ผลิตไม่ทนั
ตามกาํหนด ขาดความน่าเช่ือถือ และสินคา้ไม่มีการพฒันารูปแบบใหม่ ๆ  ผลการวิจยัท่ีพบว่าขอ้ท่ีตํ่า

ท่ีสุด คือ 1) มีการสร้างภูมิคุม้กนั/ป้องกนัความเส่ียงในการประกอบการ/บริการ 2) มีการรวมกลุ่มอยา่ง
เป็นทางการ จดัตั้งและจดทะเบียนอยา่งถูกตอ้งตามกฎหมาย 3) ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินไดรั้บการ
รับรองมาตรฐานผลิตภณัฑ ์/บริการ และมาตรฐานการผลิตจากหน่วยราชการ ดงันั้นผลิตภณัฑชุ์มชน
และทอ้งถ่ินตอ้งใหค้วามสาํคญักบัการสร้างภูมิคุม้กนั/ป้องกนัความเส่ียงในการประกอบการ ตามหลกั
ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง ตอ้งมีการรวมกลุ่มและเครือข่ายท่ีถูกตอ้งตามกฎหมายเพ่ือเป็นการต่อรอง/
สนบัสนุนทางวิชาการ และช่วยเหลือกนัแสวงหาตลาด “แบบสงัคมผึ้ง” ท่ีมีความร่วมมือของหมู่สมาชิก 
และส่ิงสาํคญัผูป้ระกอบการตอ้งมีการผลิตท่ีมีมาตรฐานและไดรั้บการรับรองมาตรฐานจากหน่วยงาน
ของรัฐ เพื่อเป็นการรับรองหรือการันตีผลิตภณัฑใ์หเ้ป็นท่ียอมรับ  

 
ข้อเสนอแนะจากการวจัิย 
   จากผลการวิจยั ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอให้กบัผูมี้ส่วนไดส่้วนเสีย ทั้งภาครัฐ ผูป้ระกอบการ องคก์ร 
กลุ่มวิสาหกิจชุมชน ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินในทุกระดบั ควรมีการดาํเนินการ ดงัน้ี 

1. ควรมีการจัดการอบรมให้ความรู้กับผูป้ระกอบการในเร่ืองแผนการตลาด หรือการ
แสวงหาช่องทางการตลาด และการแสวงหาตลาดใหม่  รวมถึงการพฒันาบุคลากรภาครัฐให้มีความรู้
ความเขา้ใจในเร่ืองการจดัการเชิงธุรกิจ การตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน  
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2. ควรมีการเร่งรัดและส่งเสริมการพฒันามาตรฐานผลิตภัณฑ์ชุมชนและท้องถ่ินให้มี
มาตรฐานผลิตภณัฑ ์/บริการ และมาตรฐานการผลิตจากหน่วยราชการมากข้ึน เพ่ือเป็นท่ีเช่ือถือของ
ผูบ้ริโภค และสามารถแข่งขนัได ้โดยเฉพาะผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินท่ียงัอ่อนแอ 

3. ควรมีการสร้างภูมิคุม้กัน/ป้องกันความเส่ียงในการประกอบการ/บริการ นั่นคือ “การ
บริหารความเส่ียง” ดว้ยการประยุกตใ์ชต้ามหลกัปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงอนัเป็นฐานรากท่ีสาํคญัใน
การประกอบการ  

4. ควรมีการส่งเสริมในการสร้างความเขม้แขง็ในดา้นสภาพการแข่งขนั โดยเฉพาะในดา้น
ของความเขม้ขน้ทางการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมหรือการประกอบการของผลิตภณัฑต่์างๆ เช่น การ
ผลิตสินคา้ท่ีหลากหลาย มีความแตกต่างจากสินคา้ทัว่ไป หรือมีความโดดเด่นน่าใชน่้าบริโภคเป็นตน้ 

5. ควรมีการส่งเสริมการรวมกลุ่มและเครือข่ายทางวิชาการ และการแลกเปล่ียนเรียนรู้
ร่วมกันของผูป้ระกอบการในระดับต่างอย่างเป็นทางการ จัดตั้ งและจดทะเบียนอย่างถูกต้องตาม
กฎหมาย ของจงัหวดัราชบุรี เช่น หอการคา้จงัหวดั สภาอุตสาหกรรมจงัหวดั วิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดยอ่ม วิสาหกิจชุมชน รวมถึงผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน 

6. ควรมีการส่งเสริมกลยุทธ์การปรับตัวทางการตลาด โดยเฉพาะกลยุทธ์การส่งเสริม
การตลาด  การประชาสัมพนัธ์ของหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง/ผูป้ระกอบการ รวมถึงภาครัฐท่ีควรจะมี
บทบาทหรือเจา้ภาพในการประชาสัมพนัธ์อย่างจริงจงัและต่อเน่ือง มีช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ี
หลากหลาย ซ้ือหาไดส้ะดวกข้ึน ผูผ้ลิตสินคา้ตอ้งมีการโฆษณา/ประชาสัมพนัธ์ สินคา้ท่ีผลิต มีช่องทาง
การซ้ือสินคา้ท่ีสะดวก เช่น การขายตรง ผา่นอินเตอร์เน็ต หรือ e-commerce เป็นตน้ 

7. ควรมีการส่งเสริมผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ินท่ียงัอ่อนแอ โดยให้ผูป้ระกอบการหรือ
กลุ่มท่ีมีความเขม้แข็งในระดบัจงัหวดั อาํเภอ และชุมชนเป็นพี่เล้ียงทางวิชาการ ในการเช่ือมโยงการ
จดัการธุรกิจการตลาด การแสงหาช่องทางการจดัจาํหน่าย กบัหอการคา้จงัหวดั สภาอุตสาหกรรม
จงัหวดั วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม ในจงัหวดัราชบุรี และจงัหวดัขา้งเคียง 

8. ผูป้ระกอบการผลิตภัณฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ิน ควรเน้นสินคา้ท่ีมีความหลากหลายและ         
มีความทนัสมยั  อาจมีการให้เครดิตในการซ้ือสินคา้/ขายเงินเช่ือ การลดราคาสินคา้ตามท่ีลูกคา้ขาจร
ต่อรอง  เม่ือสินคา้ชาํรุดสามารถเปล่ียนคืนสินคา้ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินจากร้านคา้ส่งหรือผูข้าย
ไดเ้สมอ  
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ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 

1. ควรมีการศึกษาวิจยัเชิงปฏิบติัการแบบมีส่วนร่วมในจงัหวดัราชบุรี เพื่อใหผู้เ้ก่ียวขอ้งไดมี้
ส่วนร่วมในการวิจยัดา้นการตลาดทุกขั้นตอน 

2. ควรมีการศึกษาการเทียบเคียง (Benchmarking) และการปฏิบติัท่ีดีในดา้นการตลาดของ
ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน 

3. ควรมีการศึกษาปัจจยัความสาํเร็จและความลม้เหลวของการดาํเนินการทางการตลาดของ
ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน  

4. ควรมีการศึกษาการจดัทาํแผนท่ียุทธศาสตร์ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินของผูมี้ส่วนได้
ส่วนเสีย ทั้งแผนธุรกิจ เพื่อเช่ือมโยงกบัแผนการตลาด และแผนท่ีทางเดินของความสําเร็จในจงัหวดั
ราชบุรี 

5. ควรมีการศึกษาการจดัการความรู้ของผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ิน ในการแลกเปล่ียน
เรียนรู้ในฐานะชุมชนนกัปฏิบติั เพื่อใหเ้กิดการเรียนรู้ร่วมกนัในดา้นการตลาด  

6. ควรมีการศึกษารูปแบบการรวมกลุ่มและสร้างเครือข่ายการผลิตและการตลาดของ
ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินทุกประเภท  

7. ควรมีการศึกษารูปแบบการพฒันามาตรฐานผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินแบบครบวงจร    
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มหาวิทยาลยั      ศรีนครินทรวิโรฒ,2550. 

สุกญัญา อธิปอนนัต ์และคณะ. รายงานกาวิจยัเร่ืองกลยทุธ์การพฒันาวิสาหกิจชุมชนเพื่อการพ่ึงตนเอง

ปี. 2550.กรุงเทพฯ : กรมส่งเสริมการเกษตร. กระทรวงเกษตรและสหกรณ์,2550. 
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________.กลยทุธ์การตลาด  และการวางแผนการตลาด.   กรุงเทพฯ : สาํนกัพิมพ ์ธีระฟิลม์และไซ

เทก็ซ์ จาํกดั, 2542.   

 

________.พฤติกรรมผูบ้ริโภค.  กรุงเทพฯ : สาํนกัพิมพบ์ริษทัธีระฟิลม์  และไซเทก็ซ์  จาํกดั, 2542. 

________. ครบเคร่ืองเร่ืองการส่ือสารการตลาด.  กรุงเทพมหานคร :  บริษทัวิสิทธ์ิ  พฒันา จาํกดั, 2539. 

เสรี พงศพ์ิศ.  แผนชีวิต เศรษฐกิจชุมชน. กรุงเทพฯ : ภูมิปัญญาไทย, 2546. 

เสรี พงศพ์ิศ และ สุภาส จนัทร์หงษ.์ ขอ้ควรรู้เก่ียวกบัวสิาหกิจชุมชน.กรุงเทพฯ : กรมส่งเสริม 

    การเกษตร.ชุมนุมสหกรณ์การเกษตรแห่งประเทศไทย จาํกดั, 2548. 

สมยศ  นาวกีาร.การบริหาร กรุงเทพฯ : กรุงสยามการพิมพ,์2522. 

สมยศ  นาวกีาร.การบริหารและพฤติกรรมองคก์ร. กรุงเทพฯ : ผูจ้ดัการ, 2540. 

________.การบริหารเชิงกลยทุธ์และนโยบายธุรกิจ. พิมพค์ร้ังท่ี 5 กรุงเทพฯ : สาํนกัพิมพป์ระชาอุทิศ

การพิมพ,์ 2544. 

สมัพนัธ์ เตชะอธิกและคณะ. ศกัยภาพและเครือข่ายผูน้าํทอ้งถ่ิน. ขอนแก่น : สถาบนัวิจยัและพฒันา   
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กรณีศึกษา”  วทิยานิพนธ์รัฐประศาสนศาสตรมหาบณัฑิต  บณัฑิตวทิยาลยัมหาวิทยาลยับูรพา, 
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อนุชิต  สกลุคู. “พฤติกรรมและความพึงพอใจของลูกคา้ต่อกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดของบ๊ิกเจียง
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รายช่ือผู้เช่ียวชาญตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 

 

1. ผูช่้วยศาสตราจารย ์ ดร.ธีรศกัด์ิ  อุ่นอารมยเ์ลิศ 

เช่ียวชาญดา้นการวิจยั ภาควชิาพื้นฐานทางการศึกษา คณะศึกษาศาสตร์ มหาวิทยาลยัศิลปากร 

2. ผูช่้วยศาสตราจารย ์ ดร. นพพร  จนัทรนาํชู 

เช่ียวชาญดา้นเศรษฐศาสตร์และการเงิน ภาควิชาพื้นฐานทางการศึกษา คณะศึกษาศาสตร์ 

มหาวิทยาลยัศิลปากร 

3. ผูช่้วยศาสตราจารย ์ พรรณ์ธิดา  เหล่าพวงศกัด์ิ   

เช่ียวชาญดา้นการตลาด  คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัเอเซียอาคเนย ์

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข 

รายช่ือผู้ให้ข้อมูลหลกัในการสัมภาษณ์ระดบัลกึ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



254 

 

รายช่ือผู้ให้ข้อมูลหลกัในการสัมภาษณ์ระดบัลกึโอท๊อป ในจังหวดัราชบุรี 

ที ่ ช่ือ-สกลุ ทีอ่ยู่/ตําแหน่ง 
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65 หมู่ 12 ต.คูบวั อ.เมือง จ.ราชบุรี 

6 คุณกลัยาณี  หยูเ่อ่ียม OTOP หวัไชโป๊หวานตราชฎา  
49 หมู่ท่ี 3 ต.เจด็เสมียน อ.เจด็เสมียน จ.ราชบุรี 
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16 คุณพิมพ ์ ชมพเูทศ ประธานกลุ่มผา้จก 12 หมู่ท่ี 2 ต.คูบวั อ.เมือง จ.ราชบุรี 
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แบบสอบถามเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อกลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาดของ 
ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินของจงัหวดัราชบุรี” 

แบบสอบถามทั้งหมด มีทั้งหมด  6 ตอน ขอใหท่้านตอบตรงกบัความจริงหรือความคิดเห็นของท่านเพ่ือ
เป็นขอ้มูลในการพฒันาการตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน(โอทอ๊ป)ต่อไป 
โปรดทาํเคร่ืองหมาย  /  ลงใน √ หน้าคาํตอบท่ีท่านเลือกและ /หรือกรอกข้อความท่ีตรงกับความเป็น
จริงเก่ียวกับตัวท่านในช่องว่าง ในตอนท่ี 1-5 ดังนี ้
ตอนท่ี 1 ลกัษณะส่วนบุคคล 
1. เพศ    ชาย              หญิง 
2. อายใุนปัจจุบนั 
                        นอ้ยกวา่ 20 ปี                                              20-29 ปี 
                      8  30-39 ปี                                                       40-49 ปี    
                      9  50-59 ปี                                                         60 ปีข้ึนไป 
3. สถานภาพสมรส 
                11  โสด   สมรส   หยา่   หมา้ย   แยก 
4. การศึกษา     ประถมศึกษา                                              มธัยมศึกษา 
                      13  อนุปริญญา/ปวส.                                        ปริญญาตรี    
                      14  สูงกวา่ปริญญาตรี                                        อ่ืนๆ(ระบุ)........................................ 
5. อาชีพหลกัของท่านในปัจจุบนั(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)  
                     รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ      ขา้ราชการบาํนาญ         แม่บา้น/พอ่บา้น 
                      รับจา้งทัว่ไป                      เกษตรกรรม                 คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั  
                      18 ทาํผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินอยา่งเดียว                  อ่ืนๆ ระบุ............................. 
6. ในปัจจุบนัท่านมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน                     
                        นอ้ยกวา่ 5,000 บาท                                     5,000-9,999 บาท 
                      21  10,000-14,999 บาท                                     15,000-19,999 บาท    
                      22  20,000-24,999 บาท                                      25,000 บาทข้ึนไป 
7. ระยะเวลาการดาํเนินการ  
                        นอ้ยกวา่ 1 ปี                                                1-3 ปี 
                      25  4-6  ปี                                                          7-9  ปี    
                      26  10-12 ปี                                                        13-15 ปี      16 ปีข้ึนไป 
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ตอนท่ี 2 ขอ้มูลทัว่ไปของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน(โอทอ๊ป)  
1. ประเภทของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน 
        อาหาร                                          เคร่ืองด่ืม               ของใชแ้ละของประดบัตกแต่ง  
        ศิลปะประดิษฐแ์ละของท่ีระลึก     ผา้                            สมุนไพรท่ีไม่ใช่อาหาร 
 312. ผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ินของท่านไดรั้บการจดัระดบัสินคา้ ประเภท ดาว 
                1 ดาว   2 ดาว             3 ดาว    
                4 ดาว   5 ดาว             ไม่ไดรั้บดาว 
3. ขนาดของสินทรัพย ์(ประมาณ)      ตํ่ากวา่ 1 แสนบาท                     1-2.99   แสนบาท 
                                                         3-5.99 แสนบาท                          6-9.99 แสนบาท 
                 36   1 ลา้นบาทข้ึนไป 
4. การจดัจาํหน่าย                            ในทอ้งถ่ินหรือจงัหวดัตนเอง        ในภูมิภาค 
     38(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)                ทัว่ประเทศ                                   ต่างประเทศ 
 395. ยอดขายต่อปี (ประมาณ)              ตํ่ากวา่    1   แสนบาท                1-2.99  แสนบาท 
                                                         3-4.99  แสนบาท                        5 แสนบาท- 9.99 แสนบาท 
                                                          1-2.99 ลา้นบาท                          3 ลา้นบาทข้ึนไป        
                               
 42ตอนท่ี 3 ขอ้มูลความคิดเห็นดา้นสภาพการแข่งขนัของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน(โอทอ๊ป) 

 ระดบัความคิดเห็นดา้นสภาพการแข่งขนั 
ประเดน็สภาพการแข่งขนั มาก

ท่ีสุด 
มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 

คู่แข่งขนัรายใหม่ท่ีจะเขา้มาลงทุน      
1.การทาํกิจการโอทอ๊ปทาํไดง่้าย      
2.การลงทุนในกิจการโอทอ๊ปใชเ้งินทุนจาํนวนนอ้ย      
3.ปัจจุบนัผลิตภณัฑโ์อทอ๊ปเกิดข้ึนจาํนวนมาก      
4.ร้านคา้ปลีก/หา้งสรรพสินคา้สมยัใหม่ท่ีเกิดข้ึนมี
ผลทาํใหย้อดขายของโอทอ๊ปลดลงอยา่งมาก 

     

5.รัฐบาลไม่มีการควบคุมการขยายตวัของร้าน
สะดวกซ้ือ/หา้งสรรพสินคา้สมยัใหม่ท่ีเขา้มาแข่งขนั 

     

อาํนาจการต่อรองของลูกคา้      
6.ท่านมกัจะลดราคาตามท่ีลูกคา้ขาประจาํร้องขอ      
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ตอนท่ี 3 (ต่อ) 
 ระดบัความคิดเห็นดา้นสภาพการแข่งขนั 

ประเดน็สภาพการแข่งขนั มาก
ท่ีสุด 

มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 

7.ท่านมกัจะใหลู้กคา้ขาประจาํเปล่ียนสินคา้ท่ีชาํรุด
ไดเ้สมอ 

     

8.ท่านลดราคาสินคา้ตามท่ีลูกคา้ขาจรต่อรอง      
9.ท่านมกัจะใหลู้กคา้ขาจรเปล่ียนคืนสินคา้ท่ีชาํรุด
ได ้

     

อาํนาจการต่อรองของผูข้ายสินคา้/ผูผ้ลิตสินคา้        
10.โอทอ๊ปของท่านสามารถต่อรองราคากบัผูค้า้ส่ง
(ยีป๊ั่ว)หรือลูกคา้ได ้

     

11.เม่ือสินคา้ชาํรุดท่านรับเปล่ียนคืนสินคา้โอทอ๊ป
จากร้านคา้ส่งหรือผูข้ายไดเ้สมอ 

     

สินคา้ทดแทน      
12.ลูกคา้ของท่านเคยซ้ือสินคา้โอทอ๊ปจากผูข้ายราย
อ่ืนๆ  

     

13.ลูกคา้ของท่านเคยซ้ือสินคา้โอทอ๊ปจากท่ีอ่ืน เช่น
หา้งสรรพสินคา้หรือพนกังานขายตรง หรือสินคา้
ขายตรง 

     

14.ลูกคา้ของท่านเคยซ้ือสินคา้โอทอ๊ปทางโทรศพัท ์
เช่นทีวีช๊อปป้ิง 

     

15.ลูกคา้ของท่านเคยซ้ือสินคา้โอทอ๊ปทาง
อินเตอร์เน็ต 

     

ความเขม้ขน้ทางการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม      
16.ลูกคา้ประจาํของท่านกไ็ปซ้ือสินคา้จากเจา้อ่ืน
หรือคู่แข่ง 

     

17.ผูข้ายเจา้อ่ืน/ร้านคา้ปลีก/หา้งสรรพสินคา้มกัมี
การลดราคาสินคา้ใหก้บัลูกคา้ 
 

     



259 

 

ตอนท่ี 3 (ต่อ) 
 ระดบัความคิดเห็นดา้นสภาพการแข่งขนั 

ประเดน็สภาพการแข่งขนั มาก
ท่ีสุด 

มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 

18.คู่แข่งขนัของท่านมีการขายแบบเงินเช่ือจาํนวน
มาก 

     

19.ขณะน้ีมีการแข่งขนัอยา่งรุนแรงในสินคา้โอทอ๊ป      
 
ตอนท่ี  4  ระดบัการปฏิบติัเก่ียวกบัปัจจยัดา้นการสนบัสนุน  

 ระดบัการปฏิบติั 
รายการ มาก

ท่ีสุด 
มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 

1.ท่านไดน้าํแนวทางเศรษฐกิจพอเพียงมาใชใ้นการ
ดาํเนินชีวิต 

     

2.การประกอบการ/บริการของท่านตั้งอยูบ่นพื้นฐาน
ของความพอเพียงกบัโอทอ๊ปของตนเอง 

     

3.มีการใช้ทรัพยากรในการประกอบการ/บริการ
อยา่งพอประมาณกบัโอทอ๊ปของตนเอง 

     

4.มีการใช้ทรัพยากรในการประกอบการ/บริการ
อยา่งมีเหตุผล ค่อยเป็นค่อยไป 

     

5.มีการสร้างภูมิคุ ้มกัน/ป้องกันความเส่ียงในการ
ประกอบการ/บริการ 

     

6. มีการนาํความรู้ในทอ้งถ่ินมาผสมผสานความรู้
ใหม่อยา่งเหมาะสม 

     

7.มี ก า ร ผ ส ม ผ ส า น คุ ณ ธ ร ร ม ม า ใ ช้ ใ น ก า ร
ประกอบการ/บริการอยา่งเหมาะสม 

     

8 . มี ก ารรวมก ลุ่มอย่ า ง ไ ม่ เ ป็นทางการ  และ
ประสานงานกนัในรูปเครือข่าย 

     

9.มีการรวมกลุ่มอย่างเป็นทางการ จัดตั้ งและจด
ทะเบียนอยา่งถูกตอ้งตามกฎหมาย 
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ตอนท่ี  4   (ต่อ) 
 ระดบัการปฏิบติั 

รายการ มาก
ท่ีสุด 

มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 

10.มีองคก์รหรือหน่วยงานท่ีทาํหนา้ท่ีเป็นแกนกลาง      
11.มีผูน้าํและ/หรือผูป้ระสานงานกลุ่ม      
12.มีการขยายเครือข่ายของกลุ่มสมาชิก      
13.โอท๊อปของท่านมีการพฒันาคุณภาพการผลิต
ตามมาตรฐานท่ีกาํหนด 

     

14. โอทอ๊ปของท่านไดใ้ชว้ตัถุดิบท่ีไดม้าตรฐาน      
15.โอท๊อปของท่านได้รับการรับรองมาตรฐาน
ผลิตภณัฑ ์/บริการ และมาตรฐานการผลิตจากหน่วย
ราชการ 

     

 
ตอนท่ี 5  ความคิดเห็นเก่ียวกบักลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาด  

 ระดบัความคิดเห็น 
กลยทุธ์การปรับตวั มาก

ท่ีสุด 
มาก 

ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

กลยทุธ์ดา้นสินคา้และบริการ 
1. โอทอ๊ปเนน้สินคา้ท่ีมีความหลากหลายและมีความทนัสมยั 

     

2. โอทอ๊ปเนน้สินคา้มีมาตรฐาน/ไม่แตกหกัหรือบุบสลาย
ก่อนถึงมือลูกคา้ 

     

3.โอทอ๊ปเนน้ช่ือตราสินคา้ของผลิตภณัฑส์ามารถสร้างความ
รับรู้กบัผูค้นไดเ้ป็นอยา่งดี 

     

4.โอทอ๊ปควรมีการรับประกนัสินคา้และรับคืนสินคา้ใหก้บั
ลูกคา้ 

     

5.โอทอ๊ปควรมีการแบ่งขายสินคา้เพื่อใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือได้
รวดเร็วข้ึน 

     

กลยทุธ์ดา้นราคา      
6.สินคา้โอทอ๊ปมีความเหมาะสมกบัราคาท่ีกาํหนดไว ้      
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ตอนท่ี 5  (ต่อ) 
 ระดบัความคิดเห็น 

กลยทุธ์การปรับตวั มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 

7.สินคา้โอทอ๊ปมีราคาแตกต่างจากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่/
ร้านคา้ปลีกทัว่ไป/ร้านสะดวกซ้ือ 

     

8. ท่านสามารถกาํหนดราคาสินคา้โอทอ๊ปได ้      
9.สินคา้โอทอ๊ปมีการใหเ้ครดิตในการซ้ือสินคา้/ขายเงิน
เช่ือ 

     

10. สินคา้โอทอ๊ปมีป้ายฉลากบอกราคาสินคา้อยา่งชดัเจน      
กลยทุธ์ดา้นการจาํหน่าย      
11.สินคา้โอทอ๊ปมีช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีหลากหลาย 
ซ้ือหาไดส้ะดวกข้ึน 

     

12.สินคา้โอทอ๊ปมีการวางสินคา้ใหมี้ความน่าสนใจ/สะดุด
ตา 

     

13.ทาํเลท่ีตั้งของสถานท่ีขายสินคา้โอทอ๊ปควรมีการเขา้ถึง
อยา่งสะดวก 

     

14.ทาํเลท่ีตั้งของสถานท่ีขายสินคา้โอทอ๊ปควรอยูใ่กล้
แหล่งชุมชน 

     

กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด      
15.สินคา้โอทอ๊ปควรมีการส่งเสริมการขายใหก้บัผูซ้ื้อ      
16.สินคา้โอทอ๊ปควรมีการแนะนาํสินคา้ใหม่ๆใหลู้กคา้
รู้จกั 

     

17.ผูผ้ลิตสินคา้โอทอ๊ปใหค้วามสาํคญักบัการส่งเสริม
การตลาด 

     

18. ผูผ้ลิตสินคา้โอทอ๊ปมกัมีการโฆษณา/ประชาสมัพนัธ์ 
สินคา้ท่ีผลิต  
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ตอนท่ี 6 ปัญหา/อุปสรรคและขอ้เสนอแนะเก่ียวกบักลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาดของโอทอ๊ป 
      160ปัญหา.................................................................................................................................................. 
................................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................................. 
       163ขอ้เสนอแนะ....................................................................................................................................... 
................................................................................................................................................................... 
................................................................................................................................................................... 

ขอขอบคุณท่ีท่านกรุณาตอบแบบสอบถาม 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ง 

แนวทางการสัมภาษณ์ระดับลกึ 
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แนวทางการสัมภาษณ์ระดับลกึ (In-depth Interview ) 

1. การเปิดการสนทนาสร้างความคุน้เคย 
            เร่ิมการสนทนา 

            แนะนาํตวั และบอกวตัถุประสงคข์องการสมัภาษณ์ระดบัลึก 

            -ขออนุญาตเร่ิมการสนทนา ขออนุญาตบนัทึกเทป เพราะอาจจดไม่ทนั แต่เทปน้ีจะไม่นาํไป

เผยแพร่ท่ีไหน นอกจากผูศึ้กษาจะนาํมาเปิดฟังเพื่อสรุปความคิดเห็นของผูใ้หต้วับทใหถู้กตอ้งเท่านั้น 

2. เร่ืองราว ในประเดน็ต่างๆ คือ 

1. สภาพการณ์และปัญหาการดาํเนินการของผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ิน(โอท๊อป) เป็น

อยา่งไร (สภาพการณ์การดาํเนินงานทัว่ไป ปัญหาการผลิต การจาํหน่าย การตลาด ทุน การประกอบการ 

แรงงาน มาตรฐาน บรรจุภณัฑแ์ละหีบห่อ และอ่ืนๆ) 

2. สภาพการแข่งขนัทางการตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน(โอท๊อป) เป็นอยา่งไร           

( อุปสรรคจากคู่แข่งขนัรายใหม่ท่ีจะเขา้มาลงทุน อาํนาจต่อรองของผูซ้ื้อหรือลูกคา้ อาํนาจต่อรองของ

ผูข้ายปัจจยัการผลิต ความเขม้ขน้ทางการแข่งขนัภายในธุรกิจ และอ่ืนๆ) 

3. การสนบัสนุนในการประยกุตใ์ชแ้นวทางเศรษฐกิจพอเพียงเป็นอยา่งไร(3 ห่วง คือ ความ

พอประมาณ ความมีเหตุผล การมีภูมิคุม้กนั  2 เง่ือนไข คือ คุณธรรม และความรู้) 

4. การรวมกลุ่มและเครือข่ายผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ิน(โอท๊อป) เป็นอย่างไร (การ

รวมกลุ่ม และเครือข่าย การช่วยเหลือกนัทางวิชาการ การตลาด การถ่ายทอดประสบการณ์) 

5. การพฒันาสู่ระบบมาตรฐานของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน(โอทอ๊ป) 

6. กลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาดของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน(โอท๊อป) เป็นอยา่งไร    

(กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ กลยุทธ์ด้านราคา กลยุทธ์ด้านการจัดจาํหน่าย กลยุทธ์ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด) 
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ภาคผนวก จ 

การตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม 
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แบบตรวจสอบความสอดคลอ้งของขอ้คาํถามกบัจุดประสงค ์(IOC) สาํหรับผูเ้ช่ียวชาญ 3 ท่าน 
1 หมายถึง แน่ใจวา่ขอ้คาํถามวดัตรงจุดประสงค ์
0 หมายถึง ไม่แน่ใจวา่ขอ้คาํถามวดัตรงจุดประสงค ์
-1 หมายถึง แน่ใจวา่ขอ้คาํถามวดัไม่ตรงจุดประสงค ์

 
ตอนท่ี 3 ขอ้มูลความคิดเห็นดา้นสภาพการแข่งขนัของผลิตภณัฑชุ์มชนและทอ้งถ่ิน(โอทอ๊ป) 
  คะแนนความ

คิดเห็น 
ของผูเ้ช่ียวชาญ 

 
ค่า IOC 

 
ความหมาย 

ขอ้ ขอ้ความ คน
ท่ี1 

คน
ท่ี2 

คน
ท่ี3 

  

 คู่แข่งขนัรายใหม่ท่ีจะเขา้มาลงทุน      
1 การทาํกิจการโอทอ๊ปทาํไดง่้าย .34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้
2 การลงทุนในกิจการโอทอ๊ปใชเ้งินทุนจาํนวน

นอ้ย 
.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

3 ปัจจุบนัผลิตภณัฑโ์อทอ๊ปเกิดข้ึนจาํนวนมาก .34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้
4 ร้านคา้ปลีก/หา้งสรรพสินคา้สมยัใหม่ท่ีเกิดข้ึน

มีผลทาํใหย้อดขายของโอทอ๊ปลดลงอยา่งมาก 
.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

5 รัฐบาลไม่มีการควบคุมการขยายตวัของร้าน
สะดวกซ้ือ/หา้งสรรพสินคา้สมยัใหม่ท่ีเขา้มา
แข่งขนั 

.33 - .33 .67 ใชไ้ด ้

6 ท่านมกัจะลดราคาตามท่ีลูกคา้ขาประจาํร้อง
ขอ 

.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

7 ท่านมกัจะใหลู้กคา้ขาประจาํเปล่ียนสินคา้ท่ี
ชาํรุดได ้

.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

8 ท่านลดราคาสินคา้ตามท่ีลูกคา้ขาจรต่อรอง .34 .33 - .67 ใชไ้ด ้
9 ท่านมกัจะใหลู้กคา้ขาจรเปล่ียนคืนสินคา้ท่ี

ชาํรุดได ้
.33 - .33 .67 ใชไ้ด ้

 อาํนาจการต่อรองของผูข้ายสินคา้/ผูผ้ลิตสินคา้ 
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  คะแนนความ
คิดเห็น 

ของผูเ้ช่ียวชาญ 

 
ค่า IOC 

 
ความหมาย 

ขอ้ ขอ้ความ คน
ท่ี1 

คน
ท่ี2 

คน
ท่ี3 

  

10 โอทอ๊ปของท่านสามารถต่อรองราคากบัผูค้า้
ส่ง(ยีป๊ั่ว)หรือลูกคา้ได ้

.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

11 เม่ือสินคา้ชาํรุดท่านรับเปล่ียนคืนสินคา้        
โอทอ๊ปจากร้านคา้ส่งหรือผูข้ายไดเ้สมอ 

.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

 สินคา้ทดแทน      
12 ลูกคา้ของท่านเคยซ้ือสินคา้โอทอ๊ปจากผูข้าย

รายอ่ืนๆ  
- .34 .33 .67 ใชไ้ด ้

13 ลูกคา้ของท่านเคยซ้ือสินคา้โอท๊อปจากท่ีอ่ืน 
เช่นห้างสรรพสินค้าหรือพนักงานขายตรง 
หรือสินคา้ขายตรง 

.34 .34 .33 1.00 ใชไ้ด ้

14 ลูกคา้ของท่านเคยซ้ือสินคา้โอทอ๊ปทาง
โทรศพัท ์เช่นทีวีช๊อปป้ิง 

.34 - .33 .67 ใชไ้ด ้

15 ลูกคา้ของท่านเคยซ้ือสินคา้โอทอ๊ปทาง
อินเตอร์เน็ต 

.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

 ความเขม้ขน้ทางการแข่งขนัภายใน
อุตสาหกรรม 

     

16 ลูกคา้ประจาํของท่านกไ็ปซ้ือสินคา้จากเจา้อ่ืน
หรือคู่แข่ง 

.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

17 ผูข้ายเจา้อ่ืน/ร้านคา้ปลีก/หา้งสรรพสินคา้มกัมี
การลดราคาสินคา้ใหก้บัลูกคา้ 

.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

18 คู่แข่งขนัของท่านมีการขายแบบเงินเช่ือ
จาํนวนมาก 

.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

19 ขณะน้ีมีการแข่งขนัอยา่งรุนแรงในสินคา้    
โอทอ๊ป 

.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้
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ตอนที ่ 4  ระดับการปฏิบตัิเกีย่วกบัปัจจัยด้านการสนับสนุน  
  คะแนนความ

คิดเห็น 
ของผูเ้ช่ียวชาญ 

 
ค่า IOC 

 
ความหมาย 

ขอ้ ขอ้ความ คน
ท่ี1 

คน
ท่ี2 

คน
ท่ี3 

  

1 ท่านไดน้าํแนวทางเศรษฐกิจพอเพียงมาใชใ้น
การดาํเนินชีวติ 

.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

2 การประกอบการ/บริการของท่านตั้งอยูบ่น
พื้นฐานของความพอเพยีงกบัโอทอ๊ปของ
ตนเอง 

.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

3 มีการใชท้รัพยากรในการประกอบการ/บริการ
อยา่งพอประมาณกบัโอทอ๊ปของตนเอง 

.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

4 มีการใชท้รัพยากรในการประกอบการ/บริการ
อยา่งมีเหตุผล ค่อยเป็นค่อยไป 

.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

5 มีการสร้างภูมิคุม้กนั/ป้องกนัความเส่ียงในการ
ประกอบการ/บริการ 

.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

6 มีการนาํความรู้ในทอ้งถ่ินมาผสมผสานความรู้
ใหม่อยา่งเหมาะสม 

.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

7 มีการผสมผสานคุณธรรมมาใชใ้นการ
ประกอบการ/บริการอยา่งเหมาะสม 

.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

8 มีการรวมกลุ่มอยา่งไม่เป็นทางการและ
ประสานงานกนัในรูปเครือข่าย 

.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้
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ตอนท่ี  4  ระดบัการปฏิบติัเก่ียวกบัปัจจยัดา้นการสนบัสนุน(ต่อ)  
  คะแนนความ

คิดเห็น 
ของผูเ้ช่ียวชาญ 

 
ค่า IOC 

 
ความหมาย 

ขอ้ ขอ้ความ คน
ท่ี1 

คน
ท่ี2 

คน
ท่ี3 

  

9 มีการรวมกลุ่มอยา่งเป็นทางการจดัตั้งและจด
ทะเบียนอยา่งถูกตอ้งตามกฎหมาย 

.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

10 มีองคก์รหรือหน่วยงานท่ีทาํหนา้ท่ีเป็น
แกนกลาง 

.34 - .33 .67 ใชไ้ด ้

11 มีผูน้าํและ/หรือผูป้ระสานงานกลุ่ม .34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้
12 มีการขยายเครือข่ายของกลุ่มสมาชิก .34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้
13 โอทอ๊ปของท่านมีการพฒันาคุณภาพการผลิต

ตามมาตรฐานท่ีกาํหนด 
.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

14 โอทอ๊ปของท่านไดใ้ชว้ตัถุดิบท่ีไดม้าตรฐาน .34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้
15 โอทอ๊ปของท่านไดรั้บการรับรองมาตรฐาน

ผลิตภณัฑ ์ /บริการ และมาตรฐานการผลิตจาก
หน่วยราชการ 

.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

 

ตอนท่ี 5  ความคิดเห็นเก่ียวกบักลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาด  
  คะแนนความ

คิดเห็น 
ของผูเ้ช่ียวชาญ 

 
ค่า IOC 

 
ความหมาย 

ขอ้ ขอ้ความ คน
ท่ี1 

คน
ท่ี2 

คน
ท่ี3 

  

 กลยทุธ์ดา้นสินคา้และบริการ      
1 โอทอ๊ปเนน้สินคา้ท่ีมีความหลากหลายและมี

ความทนัสมยั 
.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

2 โอทอ๊ปเนน้สินคา้มีมาตรฐาน/ไม่แตกหกัหรือ
บุบสลายก่อนถึงมือลูกคา้ 

.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้
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ตอนท่ี 5  (ต่อ) 
  คะแนนความ

คิดเห็น 
ของผูเ้ช่ียวชาญ 

 
ค่า IOC 

 
ความหมาย 

ขอ้ ขอ้ความ คน
ท่ี1 

คน
ท่ี2 

คน
ท่ี3 

  

3 โอทอ๊ปเนน้ช่ือตราสินคา้ของผลิตภณัฑ์
สามารถสร้างความรับรู้กบัผูค้นไดเ้ป็นอยา่งดี 

.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

4 โอทอ๊ปควรมีการรับประกนัสินคา้และรับคืน
สินคา้ใหก้บัลูกคา้ 

.34 - .33 .67 ใชไ้ด ้

5 โอทอ๊ปควรมีการแบ่งขายสินคา้เพื่อใหลู้กคา้
ตดัสินใจซ้ือไดร้วดเร็วข้ึน  

.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

 กลยทุธ์ดา้นราคา      
6 สินคา้โอทอ๊ปมีความเหมาะสมกบัราคาท่ี

กาํหนดไว ้
.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

7 สินคา้โอทอ๊ปมีราคาแตกต่างจากร้านคา้ปลีก
สมยัใหม่/ร้านคา้ปลีกทัว่ไป/ร้านสะดวกซ้ือ 

.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

8 ท่านสามารถกาํหนดราคาสินคา้โอทอ๊ปได ้ .34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้
 กลยทุธ์ดา้นการจาํหน่าย      
9 สินคา้โอทอ๊ปมีการใหเ้ครดิตในการซ้ือสินคา้/

ขายเงินเช่ือ 
.34 .33 - .67 ใชไ้ด ้

10 สินคา้โอทอ๊ปมีป้ายฉลากบอกราคาสินคา้อยา่ง
ชดัเจน 

.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

11 สินคา้โอทอ๊ปมีช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ี
หลากหลาย ซ้ือหาไดส้ะดวกข้ึน 

.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

12 สินคา้โอทอ๊ปมีการวางสินคา้ใหมี้ความ
น่าสนใจ/สะดุดตา 

.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

13 ทาํเลท่ีตั้งของสถานท่ีขายสินคา้โอทอ๊ปควรมี
การเขา้ถึงอยา่งสะดวก 
 

.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้
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ตอนท่ี 5  (ต่อ) 
  คะแนนความ

คิดเห็น 
ของผูเ้ช่ียวชาญ 

 
ค่า IOC 

 
ความหมาย 

ขอ้ ขอ้ความ คน
ท่ี1 

คน
ท่ี2 

คน
ท่ี3 

  

14 ทาํเลท่ีตั้งของสถานท่ีขายสินคา้โอทอ๊ปควรอยู่
ใกลแ้หล่งชุมชน 

.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

 กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด      
15 สินคา้โอทอ๊ปควรมีการส่งเสริมการขายใหก้บั

ผูซ้ื้อ 
.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

16 สินคา้โอทอ๊ปควรมีการแนะนาํสินคา้ใหม่ๆให้
ลูกคา้รู้จกั 

.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

17 ผูผ้ลิตสินคา้โอทอ๊ปใหค้วามสาํคญักบัการ
ส่งเสริมการตลาด 

.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

18 ผูผ้ลิตสินคา้โอทอ๊ปมกัมีการโฆษณา/
ประชาสมัพนัธ์ สินคา้ท่ีผลิต  

.34 .33 .33 1.00 ใชไ้ด ้

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ฉ 

การหาค่าความเช่ือม่ันของแบบสอบถาม 
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Reliability 
****** Method 1 (space saver) will be used for this analysis ****** 
_ 
  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
Reliability Coefficients 
N of Cases =     30.0                    N of Items = 19 
Alpha =    .7617 
 
Reliability 
****** Method 1 (space saver) will be used for this analysis ****** 
_ 
  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
Reliability Coefficients 
N of Cases =     30.0                    N of Items = 18 
Alpha =    .8495 
 
Reliability 
****** Method 1 (space saver) will be used for this analysis ****** 
_ 
  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
Reliability Coefficients 
N of Cases =     30.0                    N of Items = 15 
Alpha =    .8872 
 
Reliability 
****** Method 1 (space saver) will be used for this analysis ****** 
_ 
  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
Reliability Coefficients 
N of Cases =     30.0                    N of Items = 52 
Alpha =    .8834 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ช 

หนังสือขอทดลองใช้แบบสอบถาม 
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ภาคผนวก ซ 

หนังสือขอเกบ็ข้อมูลการวจัิย 
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ประวตัิผู้วจัิย 
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