
บทที่  2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
การศึกษานี้มีแนวคิด  ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ ดังนี้คือ 
 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีใชในการศึกษา 
ในการศึกษาครั้งนี้ มีแนวคิดและทฤษฎีที่ใชในการศึกษา คือ โครงสรางตลาดและการ

กําหนดราคา  สวนประสมการตลาด  และการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออนโอกาสและอุปสรรค มี
รายละเอียดดังตอไปนี้ 

2.1.1 โครงสรางตลาดและการกําหนดราคา 
โครงสรางตลาดแยกออกเปนลักษณะตางๆ ไดมากมายตามแตจุดประสงคในการ

แบงแยกและเกณฑที่จะนํามาใชในการแบงแยกเปนสําคัญ  เชน   การแบงแยกตามวัตถุประสงคใน
การใชสินคา  การแบงแยกตามลักษณะของตัวสินคา เปนตน 

อยางไรก็ตาม เพื่อวิเคราะหการตัดสินใจของหนวยธุรกิจอันจะเปนตัวกําหนดปริมาณ
และราคาสินคาในตลาดนั้นๆ จะเนนการแบงแยกตลาดออกตามลักษณะการแขงขันที่มีอยูภายใน
ตลาด (นราทิพย  ชุติวงศ, 2537)  ซ่ึงแยกไดดังนี้   

1) ตลาดแขงขันสมบูรณ (Perfect competition) มีลักษณะที่สําคัญ ดังนี้(วันรักษ  มิ่ง
มณีนาคิน, 2545) 

-  มีจํานวนผูซ้ือและผูขายมากรายในแตละตลาด จนกระทั่งผูซ้ือและผูขายแตละราย
ตางไมมีอิทธิพลเหนือราคาสินคา ทั้งนี้เพราะผูซ้ือและผูขายแตละรายตางเปนสวนยอยของตลาด 
การเปลี่ยนแปลงปริมาณการซื้อขายของผูซ้ือและผูขายแตละรายในตลาดจึงไมสามารถกอใหเกิด
การเปลี่ยนแปลงในราคาสินคาได 

-  สินคาและทรัพยากรทั้งหมดเปนแบบเดียวกัน หรือมีมาตรฐานเดียวกัน ดังนั้นไม
วาจะซื้อสินคาจากใครก็ตามก็จะไดสินคาที่มีคุณภาพเหมือนกัน ไมแตกตางกัน 

- มีความสมบูรณในดานขาวสารเกี่ยวกับราคา และปริมาณที่ตกลงซื้อขายในตลาด  
- ผูซ้ือและผูขายสามารถเลิกลมกิจการไดโดยงาย  ผูผลิตและผูขายรายใหมมีเสรีภาพ

ในการเขาและออกจากตลาดทุกแหง 
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- สินคาสามารถโยกยายไดเต็มที่ หมายความวาสินคาสามารถเคลื่อนยายไปยังที่
ตางๆไดสะดวกและไมเสียคาใชจายมากจนถึงกับมีผลตอราคาสินคา 

จากลักษณะดังกลาวทําใหผูขายแตละรายไมสามารถกําหนดราคาสินคาตามที่ตน
ตองการได แตจะตองขายตามราคาตลาด ซ่ึงถูกกําหนดขึ้นจากอุปสงคและอุปทานของตลาด 

2) ตลาดผูกขาด (Monopoly) มีลักษณะที่สําคัญ ดังนี้ 
- ผูขายหรือผูผลิตสินคามีอยูเพียงรายเดียว เรียกวา ผูผูกขาด (monopolist) 
- ไมมีสินคาอื่นที่จะมาทดแทนสินคาที่ผูกขาดไดอยางใกลเคียง 
- การเขาสูตลาดของผูผลิตรายใหมถูกปดกั้น 
จากลักษณะทั้ง 3 ประการนี้ ผูผูกขาดจึงมีอํานาจในการกําหนดราคา หรือกําหนด

ปริมาณขายไดโดยเลือกระหวางการขึ้นราคาสินคาหรือลดราคาสินคาลงเพื่อเพิ่มปริมาณขาย  
3) ตลาดกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาด (Monopolistic competition) มีลักษณะที่สําคัญ ดังนี้ 

- มีจํานวนผู ซ้ือและผูขายหลายราย การตัดสินใจของผูขายรายใดรายหนึ่งไม
กอใหเกิดผลกระทบอยางเดนชัดตอผูขายรายอื่น 

- การเขามาสูตลาด (entry) และการออกจากตลาด (exit) เปนไปอยางเสรี ปราศจาก
ส่ิงกีดขวาง 

- ผลิตภัณฑของผูขายแตละรายมีความแตกตางกันบางจากสินคาของผูขายรายอื่นๆ 
ในตลาด ผูซ้ืออาจมีความพอใจผลิตภัณฑของผูขายรายใดรายหนึ่งมากกวารายอื่นๆ  

จากลักษณะดังกลาว มีผลใหผูผลิตแตละรายตางมีอํานาจผูกขาดในสินคาของตนแต
ก็ตองเผชิญกับการแขงขันไปพรอมๆ กัน ทั้งนี้เนื่องมาจากความแตกตางของสินคาเปนความ
แตกตางในรูปรางและคุณภาพของสินคา และสินคาที่ผลิตออกขายสามารถใชทดแทนกันได ดังนั้น
ผูผลิตทุกรายตองขายสินคาในราคาตลาด เพราะถาตั้งราคาสินคาของตนสูงกวาผูผลิตรายอื่น
จนเกินไปจะประสบกับการสูญเสียลูกคาจํานวนมากใหกับผูผลิตรายอื่น 

4) ตลาดผูขายนอยราย (Oligopoly) มีลักษณะที่สําคัญดังนี้ 
- มีจํานวนผูขายนอยมากในตลาดนั้น ดังนั้นการกระทําของผูขายรายหนึ่งจะมี

ผลกระทบทันทีตอผูขายรายอื่นๆ 
- สินคาอาจจะมีมาตรฐานเดียวกัน เรียกวา pure oligopoly หรือสินคาอาจจะแตกตาง

กันแตสามารถใชแทนกันไดดี เรียกวา differentiated oligopoly 
จากลักษณะดังกลาว มีผลใหผูผลิตแตละรายไมสามารถแขงขันกันโดยการใชราคา

ได เพราะการลดราคาลงนั้น จํานวนขายจะเปลี่ยนแปลงมากหรือนอยขึ้นอยูกับปฏิกิริยาของผูผลิต
รายอ่ืนๆ ถาผูผลิตรายอื่นลดราคาลดลงตามจํานวนขายจะไมเพิ่มมากนัก และจํานวนขายจะลดลงถา
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ผูผลิตรายอื่นลดราคาลงต่ํากวา นั่นคือ ผูผลิตแตละรายจะแขงขันโดยใชความแตกตางดานบริการ
และอ่ืนๆ ซ่ึงจะมีผลทําใหเกิดความแตกตางบางไมมากก็นอยในสายตาของผูซ้ือ 

2.1.2 สวนประสมการตลาด (Marketing mix) 
สวนประสมการตลาด (marketing mix) หมายถึงเครื่องมือการตลาดที่ธุรกิจใชเพื่อให

บรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด หรือเปนสวนประกอบที่สําคัญของกลยุทธการตลาด 4 ประการ 
ประกอบดวย (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2543) 

1) ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึงสิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจ  ผลิตภัณฑที่ เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได  ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 
2541)  

ผลิตภัณฑจําเปนตองมีส่ิงบงชี้เกี่ยวกับผลิตภัณฑซ่ึงชวยบงชี้ลักษณะตางๆ ของ
ผลิตภัณฑใหชัดเจนขึ้น เพื่อบอกถึงรายละเอียดหรือความแตกตางของผลิตภัณฑนั้นๆ  อันไดแก      
(สุดาดวง เรืองรุจิระ, 2540) 

- ตราสินคา (brand) หมายถึง ชื่อ (name)  คํา (term)  เครื่องหมาย (sign)  สัญลักษณ 
(symbol)  การออกแบบ (design)  หรือสวนผสมของสิ่งดังกลาวรวมกันเพื่อแสดงความแตกตางของ
สินคาหรือบริการของผูขายใหแตกตางจากคูแขงขัน ประกอบดวย 

(1) ช่ือของตรา (brand name) หมายถึงสวนของตราที่สามารถอานออกเสียงได 
เชน  TOYOTA  ยํายํา 

(2) เครื่องหมายของตรา (brand mark) หมายถึงสวนของตราสินคาที่สามารถรับรู 
แตไมสามารถอานออกเสียงได ไดแก สัญลักษณ แบบ สี อักษร 

(3) เครื่องหมายการคา (trade mark) หมายถึงตราสินคา หรือเครื่องหมายสินคาที่
ผูทําการคานําไปจดทะเบียนการคา และไดรับความคุมครองตามกฎหมาย 

(4) ตราสัญลักษณ (logo) หมายถึงเครื่องหมายที่มีลวดลายและทําเปนรูปตางๆ ที่
ใชเปนสัญลักษณขององคกร ซ่ึงอาจเปนสิ่งเดียวกับเครื่องหมายของตราหรือเครื่องหมายการคาก็ได 

- การบรรจุภัณฑ (package) หมายถึงกิจกรรมตางๆ ที่เกิดขึ้นตลอดกระบวนการ
การตลาดในการออกแบบและผลิตส่ิงที่บรรจุหรือหอหุมผลิตภัณฑ เพื่อปกปองความเสียหายของ
ผลิตภัณฑ รักษาคุณภาพ เกิดความสะดวกในการใชสอย สะดวกในการขนสงและเพื่อการสื่อสาร
ตางๆ 

2) ราคา (Price)  เปนส่ิงที่กําหนดมูลคาของผลิตภัณฑในรูปของเงินตรา ราคาสินคา
ชนิดหนึ่งเมื่อคูณกับปริมาณขายของสินคาชนิดนั้น จะทําใหเกิดรายไดจากการขาย ราคาจึงเปนตัว
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สรางใหเกิดรายไดจากการขาย และนําไปสูการสรางกําไรในที่สุด (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 
2541) 

ราคา สําหรับผูบริโภคแลวยอมหมายถึง มูลคาที่กําหนดใหแกส่ิงที่นํามาแลกเปลี่ยน 
กับผูขาย   ส่ิงที่ผูบริโภคนํามาแลกเปลี่ยนคืออํานาจซื้อ    ส่ิงที่ผูบริโภคไดไปจากผูขายคือความ
พอใจหรือ อรรถประโยชน แตอํานาจซื้อของผูบริโภคมีจํานวนจํากัด ดังนั้นกอนลงมือซ้ือผูบริโภค
จึงประเมินดูวาความพอใจและอรรถประโยชนที่จะไดรับจากผลิตภัณฑคุมคากับราคาที่จะตองชําระ
มากนอยเพียงใด  ถามีผลิตภัณฑในระดับราคาที่ใกลเคียงกันหลายรายการใหเลือก  ผลิตภัณฑใดที่ผู
ซ้ือคาดวาจะสรางความพอใจและใหอรรถประโยชนไดมากที่สุด ผูซ้ือจะซื้อผลิตภัณฑรายการนั้น 
(สุปญญา ไชยชาญ, 2538) 

3) การจัดจําหนาย (Place) หมายถึงกิจกรรมซึ่งทําใหผลิตภัณฑเปนที่หางายสําหรับ
ลูกคาเมื่อเขาตองการซื้อไมวาเมื่อใดและที่ไหนก็ตาม  หรือหมายถึงการนําผลิตภัณฑไปยังแหลง
ลูกคาดวยปริมาณที่ถูกตองเมื่อลูกคาตองการ หรือหมายถึงโครงสรางชองทาง (สถาบันและ
กิจกรรม) ที่ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑ และบริการจากองคกรไปยังตลาด  องคประกอบของการจัด
จําหนายประกอบดวย 2 ประเด็น คือ  (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541) 

- ชองทางการจัดจําหนาย (Distribution channel) หมายถึงเสนทางที่ผลิตภัณฑและ 
(หรือ) กรรมสิทธิ์ของผลิตภัณฑเคลื่อนยายไปยังตลาด หรือหมายถึงกลุมบุคคลและองคกรซึ่ง
อํานวยการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังลูกคา หรือหมายถึงกลุมของสถาบันซึ่งเกี่ยวของกับ
ขั้นตอนที่ทําใหผลิตภัณฑหรือบริการเปนที่หางายสําหรับการใชหรือบริโภค 

จากความหมายของชองทางการจัดจําหนายจะเห็นลักษณะของชองทางการจัด
จําหนาย ดังนี้ 

(1) เปนเสนทางที่ผลิตภัณฑเคล่ือนยายจากผูผลิตไปยังลูกคา      (ผูผลิต  คนกลาง 
ลูกคา) 

(2) ในชองทางการจัดจําหนายประกอบดวยผูผลิต ผูบริโภค หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม (industrial user) หรือลูกคาทางอุตสาหกรรม (industrial customer) และคนกลาง 
(middleman)  

- การสนับสนุนการกระจายตัวสินคา (Market logistic) หมายถึง กิจกรรมที่
เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค โดยจะพิจารณารายละเอียด
ดังตอไปนี้ (สุดาดวง เรืองรุจิระ, 2540) 

(1) กลุมเปาหมาย  (Market target)  ลักษณะตางๆ  ของกลุมผูซ้ือ ผูใช พฤติกรรม
ในการซื้อตางๆ พฤติกรรมในการใชผลิตภัณฑตางๆ 
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(2) อิทธิพลในดานเศรษฐกิจ  สังคมและสิ่งแวดลอมตางๆ  ที่มีผลตอการ
เปล่ียนแปลงพฤติกรรมของกลุมผูซ้ือ 

(3) ความเหมาะสมของชองทางการจําหนายที่ใชอยูในปจจุบัน 
(4) จํานวนรานคาที่มีอยู จะชวยใหสินคากระจายไปสูตลาดไดทั่วถึง หรือมีมาก

เกินไป 
(5) นโยบายของกิจการในดานการจัดจําหนาย การใหสวนลดจูงใจ หรือการแบง

รายไดใหพอคาคนกลางเพียงพอหรือไม 
(6) วิธีการในการจัดสงสินคา และการเก็บรักษาสินคา ชวยใหประหยัดและรักษา

ระดับการใหบริการลูกคาตามมาตรฐานที่กําหนดไวหรือไม 
ระดับของชองทางการจัดจําหนาย ไดแก 
- ชองทางตรง (Direct channel) หรือชองทางศูนยระดับ (zero level channel) เปน

ชองทางการจัดจําหนายที่ผูผลิตขายสินคาโดยตรงใหกับผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม ดัง
แผนภาพที่ 2.1 

 
แผนภาพที่ 2.1  ชองทางการจัดจําหนายทางตรงหรือชองทางศูนยระดับ  
 
 
 
 

- ชองทางออม (Indirect channel) หมายถึงเสนทางที่สินคาเคลื่อนยายจากผูผลิต
ผานคนกลางไปยังลูกคา คนกลางอาจจะเปนตัวแทน ผูคาสง ผูคาปลีก หรือผูจัดจําหนาย มี
รายละเอียดดังนี้ 

(1) ชองทางหนึ่งระดับ (one level channel) ประกอบดวยคนกลางคือผูคาปลีก ดัง
แผนภาพที่ 2.2 
 
แผนภาพที่ 2.2  ชองทางการจัดจําหนายทางออมหนึ่งระดับ 
 
 
 
 

ผูผลิต 
(manufacturer) 

ผูบริโภค 
(consumer) 

ผูคาปลีก 
(retailer) 

ผูผลิต 
(manufacturer) 

ผูบริโภค 
(consumer) 
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(2) ชองทางสองระดับ (two level channel) ประกอบดวยคนกลางในชองทางสอง
ฝาย คือ ผูคาสงและผูคาปลีก ดังแผนภาพที่ 2.3 
แผนภาพที่ 2.3  ชองทางการจัดจําหนายทางออมสองระดับ 
 
 
 
 

(3) ชองทางสามระดับ (three level channel) ประกอบดวยคนกลางสามฝาย คือ 
ผูคาสง ผูคาสงอิสระและผูคาปลีก ดังแผนภาพที่ 2.4 
 
แผนภาพที่ 2.4  ชองทางการจัดจําหนายทางออมสามระดับ 
 
 
 
 

(4) ชองทางการจัดจําหนายมากกวาสามระดับ (higher three level distribution 
channel) เกิดขึ้นในกรณีที่มีการนําสินคาผานผูคาสง ผูคาสงอิสระ และผูคาปลีก ซ่ึงแตละฝายมีกลุม
ยอยชวยดําเนินการ 

4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) ความหมายของการสงเสริมการตลาดจะมี
ลักษณะดังนี้ 

- เปนการติดตอส่ือสารทางการตลาด (marketing communication) เกี่ยวกับขอมูล
ทางการตลาด (marketing information) ระหวางสองฝาย คือ ฝายผูสงขาวสารในที่นี้คือผูขาย และ
ฝายที่รับขาวสารในที่นี้คือผูซ้ือ 

- วัตถุประสงคในการสงเสริมการตลาดเพื่อเตือนความทรงจํา แจงขาวสารและเพื่อ
จูงใจใหเกิดความตองการผลิตภัณฑ และทําใหเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 

- อาจใชคนซึ่งถือวาเปนการขายโดยพนักงานขาย (personal selling) และไมใชคน
ซ่ึงถือวาเปนการขายโดยไมใชพนักงานขาย (nonpersonal selling) เครื่องมือที่ใชในการสงเสริม
การตลาด เรียกวา สวนประสมการสงเสริมการตลาด (promotion mix) 

สวนประสมการสงเสริมการตลาด (promotion mix) หมายถึงองคประกอบรวมของ
การใชความพยายามในเรื่องของการสงเสริมการตลาดซึ่งประกอบดวย  

ผูผลิต 
(manufacturer) 

ผูคาปลีก 
(retailer) 

ผูบริโภค 
(consumer) 

ผูคาสง 
(wholesaler) 

ผูผลิต 
(manufacturer) 

ผูคาสง 
(wholesaler) 

ตัวแทน 
(agent) 

ผูคาปลีก 
(retailer) 

ผูบริโภค 
(consumer) 
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- การโฆษณา (advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารไปยังกลุมลูกคา
เปาหมาย โดยมีการจายเงินคาเชาหรือคาเผยแพรใหกับสื่อ 

- การขายโดยพนักงานขาย (personal selling) เปนการติดตอส่ือสารทางตรงแบบ
เผชิญหนาระหวางผูขายกับลูกคาที่คาดหวัง 

- การสงเสริมการขาย (sales promotion) เปนกิจกรรมการสงเสริมที่นอกเหนือจาก
การโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการประชาสัมพันธซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ การ
ทดลองใชหรือการซื้อของลูกคาขั้นสุดทายหรือบุคคลอื่นในชองทาง 

- การใหขาวและการประชาสัมพันธ (publicity and public relations) การใหขาวเปน
การสงเสริมการขายโดยไมใชบุคคลโดยไมมีการจายเงินจากองคกรที่ไดรับประโยชน สวนการ
ประชาสัมพันธเปนความพยายามในการวางแผนโดยองคกรหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคกร ให
เกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

- การตลาดทางตรง (direct marketing) เปนวิธีการตางๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริม
ผลิตภัณฑโดยตรงและสรางใหเกิดการตอบสนองในทันทีทันใด 
 

2.1.3 การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรค (SWOT analysis) 
การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรค (SWOT analysis) เปนเครื่องมือใน

การประเมินสถานการณ ซ่ึงชวยในการกําหนดจุดแข็งและจุดออนจากสิ่งแวดลอมภายใน โอกาส
และอุปสรรคจากสิ่งแวดลอมภายนอกตลอดจนผลกระทบที่มีศักยภาพจากปจจัยเหลานี้ตอการ
ทํางานขององคการ การวิเคราะห SWOT ประกอบดวย (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541) 

จุดแข็ง (Strengths)  เปนความแข็งแกรง  (ขอดี)  ที่เกิดจากสิ่งแวดลอมภายในองคกร
หมายถึงลักษณะเดนของการดําเนินงานภายในองคกร ไมวาจะเปนการผลิต การเงิน การบริหารงาน 
การจัดองคกร การตลาด ซ่ึงลักษณะเดนนี้จะเปนปจจัยที่เอื้อตอความสําเร็จขององคกร 

จุดออน (Weaknesses) เปนปญหาหรือขอเสียที่เกิดจากสิ่งแวดลอมภายในดานตางๆของ
องคกร ซ่ึงเปนอุปสรรคตอความสําเร็จขององคกร องคกรจะตองหาวิธีการที่จะแกปญหานั้น 

โอกาส (Opportunities) เปนขอไดเปรียบซ่ึงวิเคราะหจากสิ่งแวดลอมภายนอกที่องคกร
อาจแสวงหาโอกาสจากสิ่งแวดลอมดานใดดานหนึ่งมากําหนดกลยุทธที่เหมาะสมกับสิ่งแวดลอม
นั้น 

อุปสรรค (Threats) เปนขอจํากัดที่เกิดจากสิ่งแวดลอมภายนอกซึ่งองคกรจําเปนตองปรบั
กลยุทธใหสอดคลองและขจัดอุปสรรคตางๆ ที่เกิดขึ้น 
 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 11

2.2 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
วัชรชัย  บัวเทศ (2539) วิเคราะหตนทุนและผลตอบแทนจากการทําสวนมะขามหวาน 

ในจังหวัดเพชรบูรณ โดยแบงพื้นที่เพาะปลูกออกเปน 3 กลุม คือ สวนขนาดเล็ก มีพื้นที่เพาะปลูก 1-
10 ไร  ขนาดกลาง มีพื้นที่เพาะปลูกมากกวา 11 ไรถึง 20 ไร และขนาดใหญมีพื้นที่เพาะปลูก
มากกวา 20 ไร โดยองคประกอบของคาใชจายประกอบดวย คาใชจายในการลงทุนและคาใชจายใน
การดําเนินการ สําหรับองคประกอบดานรายไดประกอบดวยรายไดจากการขายมะขามหวานทั้ง
อยางดีและอยางธรรมดา  

การวิเคราะหแบงเปน  3  สวนใหญๆ  คือ หนึ่งการวิเคราะหผลตอบแทนสุทธิจากการ
ผลิตมะขามหวาน พบวา ในปที่ 1 และ 2 ผลตอบแทนสุทธิมีคาเปนลบ  และผลตอบแทนจะเริ่มเปน
บวกตั้งแตปที่ 3 เปนตนไป   สองการวิเคราะหความเปนไปไดของการลงทุน  พบวา การลงทุนทํา
สวนมะขามหวานทั้งสวนขนาดเล็ก กลาง และใหญ มีความเปนไปไดในการลงทุน  และสามการ
วิเคราะหหาระยะเวลาที่เหมาะสมในการปลูกทดแทน โดยใชอัตราคิดลด 13% พบวาภายใน
ระยะเวลาที่ทําการศึกษา 20 ป ยังไมสามารถกําหนดระยะเวลาที่เหมาะสมในการปลูกทดแทนได
เนื่องจากยังหารายไดมาตรฐานสูงสุดไมได จึงสมควรที่จะมีการศึกษาหาระยะเวลาที่เหมาะสมใน
การปลูกทดแทนในสวนมะขามหวานตอไป 

วีนัส  ฤาชัย (2544)  ศึกษาศักยภาพของธุรกิจชุมชนภายใตโครงการ “หนึ่งตําบล หนึ่ง
ผลิตภัณฑ”  ในจังหวัดเชียงใหม โดยใชกลุมตัวอยาง 4 กลุม คือ กลุมเกษตรกรรองวัวแดง หมู3      
ต.รองวัวแดง อ.สันกําแพง  กลุมแมบานเกษตรกรบานปาไผ หมู 2 ต.แมโปง อ.ดอยสะเก็ด  กลุม
อาชีพกระดาษสาและหัตถกรรม หมู 6 ต.มะขามหวาน อ.สันปาตอง และกลุมแมบานเกษตรกรสัน
ทราย หมู 7 ต.หนองแกว อ.หางดง  โดยใชวิธีการศึกษา 2 วิธี คือการวิเคราะห SWOT และใช
หลักเกณฑมาตรฐานการคัดเลือกผลิตภัณฑฯ ของกรมสงเสริมอุตสาหกรรม 

จากการวิเคราะห SWOT พบวา แตละกลุมมีจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรคตางกัน 
แตกลุมที่มีจุดแข็งและโอกาสมากที่สุดคือ กลุมแมบานเกษตรกรบานปาไผ รองลงมาคือกลุมอาชีพ
กระดาษสา และหัตถกรรม และจากการวิเคราะหศักยภาพโดยยึดหลักเกณฑมาตรฐานการคัดเลือก
ผลิตภัณฑฯ พบวา กลุมแมบานเกษตรกรบานปาไผ กลุมอาชีพกระดาษสาและหัตถกรรมและกลุม
เกษตรกรรองวัวแดงมีระดับศักยภาพหรือความพรอมมากในระดับ 3 ดาว สวนกลุมแมบาน
เกษตรกรสันทรายมีระดับศักยภาพหรือความพรอมของชุมชนปานกลางในระดับ 2 ดาว 

จากการวิเคราะหทั้ง 2 วิธี พบวากลุมธุรกิจชุมชนสวนมากยังมีปญหาทางดานการผลิตใน
เร่ืองเงินทุนหมุนเวียนที่ยังไมเพียงพอ ปญหาที่สําคัญอีกปญหาหนึ่งก็คือ สมาชิกไมมีสวนรวมและ

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 12

ความเปนเจาของในธุรกิจชุมชน อีกทั้งบางกลุมยังไมมีความรูความเขาใจทางดานการตลาดและ
การเงินที่เพียงพออีกดวย 

เพ็ญธิรา  สิทธิอาษา (2546)  ศึกษาตนทุนและผลตอบแทนจากการลงทุนในการผลิต
มะขามหวานแปรรูปของกลุมเกษตรกรในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเพชรบูรณ  

จากการศึกษา พบวา แรงงานสวนใหญเปนสมาชิกในกลุมฯ คิดคาจางเปนรายวันหรือ
เหมาจายแลวแตกรณีเปนครั้งๆ  การจําหนายสวนใหญจะสงใหรานคาที่จําหนายผลิตภัณฑของฝาก 
สวนการขายปลีกจะขายตอเมื่อลูกคามาซื้อสินคาที่บานเอง หรือเมื่อมีการจัดเทศกาลตางๆ ขึ้น ดาน
ตนทุนและคาใชจายมีตนทุนที่แตกตางกันไปตามการผลิตมะขามหวานแปรรูปแตละประเภท และ
ผลิตภัณฑที่ใหผลตอบแทนสูงสุด ไดแก มะขามคลุก รองลงมาคือ มะขามแชอ่ิม แยมมะขาม น้ํา
มะขาม และมะขามกวนตามลําดับ สวนปญหาและอุปสรรคที่พบ คือ ขาดแรงงานที่มีความรูและ
ความชํานาญในการผลิตมะขามหวานแปรรูป  ไมสามารถวางแผนไดลวงหนาวาตลาดผูบริโภคมี
แนวโนมจะซื้อสินคามากขึ้นหรือลดลง  มีการแขงขันกับกิจการผลิตมะขามหวานแปรรูปที่ใหญกวา 
การขาดแคลนเงินทุน และขาดการพัฒนาผลิตภัณฑ 

นันทิดา  ศิลาวรรณา (2547) ศึกษาโครงสรางการผลิต ตนทุน รายได ผลตอบแทน 
การตลาด การเงินและศักยภาพทางดานการจัดการองคกร รวมถึงการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน 
โอกาสและอุปสรรค (SWOT analysis) ของผลิตภัณฑเครื่องเงินและแผนภาพโลหะของกลุม
เชียงใหมศิลป ในโครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ  

จากการศึกษาดานการจัดการองคกร พบวา กลุมเชียงใหมศิลปมีโครงสรางการบริหาร
องคกรที่เปนสัดสวนแตอํานาจการบริหารทั้งหมดขึ้นอยูกับประธานกลุมฯ โดยมีเลขานุการเปน
ผูชวย  

จากการศึกษาดานการผลิต พบวา ประธานกลุมฯ จะเปนผูวางแผนและควบคุมการผลิต
เกือบทุกขั้นตอน กลุมฯ ไมสามารถวางแผนการผลิตไดวาเดือนใดจะขายไดมาก เดือนใดจะขายได
นอย แตจะขึ้นอยูกับขนาดของงานที่จะไปออกรานและปจจัยอ่ืนๆ ที่เกี่ยวของ และจากการวิเคราะห
ตนทุนและผลตอบแทนพบวาทุกผลิตภัณฑมีกําไร โดยผลิตภัณฑที่ใหผลตอบแทนสูงสุดเมื่อ
พิจารณาโดยใชราคาขายสงและราคาขายปลีก คือ ขันและพาน โดยมีอัตรากําไรตอตนทุนรวมอยู
ระหวาง  35%-75%  และ  90%- 65% ตามลําดับ  และผลิตภัณฑที่ใหผลตอบแทนต่ําสุดเมื่อพิจารณา
โดยใชราคาขายสงและราคาขายปลีก คือ ที่คั่นหนังสือ โดยมีอัตรากําไรตอตนทุนรวมเทากับ 3.09% 

จากการศึกษาดานการตลาด  พบวา  ประธานกลุมฯ เปนผูรับผิดชอบทางดานการตลาด
ทั้งหมด  การจัดจําหนายแบงเปน 4 ชองทาง คือ ขายปลีก  ขายสง ฝากขายและสั่งทํา คิดเปนรอยละ 
60  ,15  ,15 และ 10 ตามลําดับ โดยกลุมฯ จะมีการกําหนดราคาแบบบวกกําไรสวนเพิ่ม อาจจะมีการ
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เปล่ียนแปลงบางขึ้นอยูกับสภาพการณของตลาดและราคาของคูแขงขัน กลุมฯ มีการสงเสริมการ
ขายหลายอยาง เชน การออกราน การเผยแพรสินคาผานเว็บไซต และการโฆษณาแบบปากตอปาก 

จากการศึกษาดานการเงิน พบวา ประธานกลุมฯ จะเปนผูรับผิดชอบการเงินทั้งหมด โดย
จะวางแผนความตองการใชเงินใหสอดคลองกับปริมาณการผลิตที่ไดประมาณการไว 

จากการศึกษาดานศักยภาพ พบวา ผลิตภัณฑของกลุมไดรับการคัดเลือกใหเปนผลิตภัณฑ
ระดับ 5 ดาว ในระดับจังหวัดและภาค ประกอบกับทางกลุมฯ ไดมีการติดตอกับภาครัฐอยาง
สม่ําเสมอ ทําใหไดรับขอมูลทางการตลาดอยางตอเนื่องจึงไมตองหาลูกคาเอง มีตลาดรองรับอยู
ตลอดเวลา 

มัณฑนา ไชยเลิศ (2547) ศึกษาโครงสรางการผลิต ตนทุน รายได และผลตอบแทน 
พรอมทั้งศึกษาจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรค (SWOT analysis)  ตลอดจนศักยภาพทางดาน
การจัดการองคกร การผลิต การตลาดและการเงินของกลุมสตรีสหกรณบานแมสารบานตอง 

จากการศึกษาดานการจัดการองคกร พบวา กลุมสตรีสหกรณบานแมสารบานตอง
ดําเนินการในรูปแบบของสหกรณและไดจัดใหมีกลุมออมทรัพยดวย 

จากการศึกษาดานการผลิต  พบวา  จุดเดนของผาทอยกบานแมสารบานตอง  คือสามารถ
ทอยกดอกแบบโบราณได มีสีสันสวยงามและมีความเปนเอกลักษณของจังหวัดลําพูน ลักษณะการ
บริหารการผลิตจะเปนการผลิตเพื่อรอขาย โดยมีประธานกลุมเปนผูจัดเตรียมวัตถุดิบที่ใชและเปนผู
กําหนดรูปแบบ และลวดลายใหตามความถนัดของสมาชิกแตละคน โดยจะทําการจางงานใน 2 
ลักษณะ คือ การจางงานทางตรง ประกอบดวยจํานวนสมาชิกของกลุม  และการจางงานทางออม 
ประกอบดวยการจางชางทําอุปกรณที่ใชในการทอผา การจางแปรรูปผลิตภัณฑ และการจายชําระคา
สินคาซึ่งถือเปนการจางงานแบบหนึ่ง  จากการคํานวณตนทุนและผลตอบแทนของกลุมฯ พบวา  
ผลิตภัณฑที่มีอัตรากําไรตอตนทุนรวมสูงสุดและต่ําสุดโดยพิจารณาจากราคาขายปลีก คือผาตัดเสื้อ
ยกดอกหนากวางและผายกฝายเปนชุด โดยมีอัตรากําไรรอยละ 43.81 และ 27.77 ตามลําดับ แตถา
พิจารณาจากการขายสง คือผาตัดเสื้อยกดอกหนากวางและผาทอเชิงเล็ก โดยมีอัตรากําไรรอยละ 
33.44 และ 12.00 ตามลําดับ ผลิตภัณฑที่มีอัตรากําไรตอราคาขายปลีกสูงสุดและต่ําสุด คือผาตัดเสื้อ
ยกดอกหนากวางและผายกฝายเปนชุด โดยมีอัตรากําไรรอยละ 30.47 และ 21.73 ตามลําดับ  สวน
ผลิตภัณฑที่มีอัตรากําไรตอราคาขายสงสูงสุดและต่ําสุด คือผาตัดเสื้อยกดอกหนากวางและผาทอเชิง
เล็ก โดยมีอัตรากําไรรอยละ 25.06 และ 10.71  ตามลําดับ 

จากการศึกษาดานการตลาด พบวา ลักษณะตลาดที่กลุมฯ เผชิญอยูจัดอยูในตลาดกึ่ง
แขงขันกึ่งผูกขาดโดยประธานกลุมฯ จะเปนผูบริหารการตลาดเอง ชองทางการจัดจําหนายของกลุม
มี  5  รูปแบบคือ  หนึ่งขายสงใหแกพอคาคนกลาง   สองมีรานจําหนายเอง   สามออกรานจําหนาย  
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ส่ีรานคามารับไปจําหนาย และหาฝากขายตามรานในหมูบาน ซ่ึงคิดเปนรอยละ 60, 14, 12, 4 และ 
10 ตามลําดับ  กลุมฯ  มีการกําหนดราคาโดยการบวกกําไรและมีการปรึกษากับผูที่ประกอบอาชีพ
ทอผารายอื่นๆ เพื่อมิใหเกิดการแขงขันดานราคา และกลุมฯ มีการใหสวนลดและเครดิตเพื่อเปนการ
สงเสริมการขาย 

จากการศึกษาดานการเงิน พบวา ประธานกลุมจะทําหนาที่เปนผูบริหารการเงินกลุมฯ 
โดยประธานกลุมฯ จะเก็บเงินสํารองไวจํานวนหนึ่งเพื่อซ้ือวัตถุดิบและเพื่อจายคาตอบแทนใหกับ
สมาชิก ซ่ึงโดยสวนใหญแลวจะเปนการวางแผนการเงินในระยะสั้น 

จากการศึกษาดานศักยภาพของกลุมฯ พบวา การดําเนินงานของกลุมฯ มีประสิทธิภาพ
และมีศักยภาพอยูในระดับที่นาพอใจเพราะผลิตภัณฑถือเปนเอกลักษณของจังหวัดลําพูนและกลุมฯ
ไดรับความชวยเหลือในดานตางๆ จากหนวยงานที่เกี่ยวของ 
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