
บทที่ 2 
ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 
2.1  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 
 

2.1.1  ทฤษฎีอุปสงค (Demand) 
อุปสงคหรือปริมาณการเสนอซื้อหมายถึงอุปสงคที่มีประสิทธิผล(Effective Demand) คือ 

อุปสงคท่ีมีการซ้ือขายเกิดขึ้นแลวจริง กลาวคือเมื่อผูบริโภคมีความปรารถนา(Desire)ที่จะบริโภคสินคา
และบริการชนิดใดชนิดหนึ่งผูบริโภคมีความสามารถและเต็มใจที่จะซื้อหา (Ability and Willingness to Pay) 
สินคาและบริการนั้นมาตอบสนองความตองการของตน ดังนั้นถาพิจารณาถึงพฤติกรรมของผูบริโภค
แตละคนจะพบวาตามปรกติของผูบริโภคทุกคนยอมมีความปรารถนาที่จะไดรับความพึงพอใจสูงสุดใน
การบริโภคสินคาจากการใชจายรายไดที่ไดรับอยูเสมอ สิ่งที่ผูบริโภคไดรับความพอใจจากการบริโภค
สินคาและบริการชนิดหนึ่งนั้น ผูบริโภคจะตองมีปจจัยหลายประการในการเลือกบริโภคสินคาและ
บริการนั้น เชน รายได ระดับราคาสินคาและบริการชนิดนั้น ระดับราคาสินคาและบริการชนิดอ่ืนๆ ที่
เกี่ยวของ รสนิยมของผูบริโภค เปนตน 

ดังนั้นตัวกําหนดอุปสงคจึงหมายถึงตัวแปรหรือปจจัยตางๆ ซึ่งมีอิทธิพลตอจํานวนสินคาที่
ผูบริโภคตองการซื้อจึงขึ้นอยูกับปจจัยเหลานี้และมีอิทธิพลมากนอยไมเทากันขึ้นอยูกับพฤติกรรมของ
ผูบริโภคแตละชวงเวลาปจจัยเหลานี้ไดแก   

1)  ราคาสินคา ความตองการซื้อสินคาจะขึ้นอยูกับราคาสินคาโดยตรงและราคาเปนปจจัย
กําหนดความตองการซื้อสินคา 

2)  รายไดของผูบริโภค รายไดเปนปจจัยกําหนดอุปสงคท่ีสําคัญปจจัยหนึ่งโดยปกติสินคา
สามารถแบงตามความสัมพันธระหวางปริมาณซื้อและรายไดเปน 2ประเภท คือ 

2.1)  สินคาปกติ (Normal Goods)  สินคาโดยทั่วไปจะมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน
กับระดับรายไดของผูบริโภค ถารายไดเพิ่มขึ้นการซื้อสินคาจะเพิ่มขึ้น ถารายได
ลดลง การซ้ือสินคาจะลดลง 

2.2)  สินคาดอยคุณภาพ (Inferior Goods) สินคาบางชนิดเปนสินคาดอยคุณภาพใน
สายตาของผูบริโภค ถาผูบริโภคมีรายไดต่ําจะมีความตองการซ้ือเพื่อใชบริโภคสูง
แตถาผูบริโภคมีรายไดเพิ่มขึ้น ความตองการสินคาดอยคุณภาพจะลดลงและหัน
ไปซื้อสินคาท่ีมีคุณภาพดีกวาเดิมมาทดแทน 
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3)  ราคาสินคาอ่ืนที่เกี่ยวของนอกจากความตองการสินคาจะขึ้นอยูกับราคาของสินคาชนิด
น้ันแลวบางครั้งยังขึ้นอยูกับราคาสินคาที่เกี่ยวของกับสินคาชนิดนั้นดวย 

4)  รสนิยม ปริมาณซื้อจะเปลี่ยนแปลงไปตามรสนิยมของผูบริโภคเปนความชื่นชอบภายใน
ชวงเวลาหนึ่ง 

5) จํานวนผูบริโภคในตลาด ปริมาณซื้อยอมขึ้นอยูกับจํานวนผูบริโภคโดยตรง เมื่อประชากร
เพิ่มขึ้นความตองการสินคาและบริการประเภทตางๆ เพื่อตอบสนองความตองการยอมเพ่ิมขึ้นดวย 

ความสัมพันธระหวางปริมาณซื้อและตัวกําหนดปริมาณซื้อที่ผานมาสามารถแสดงเปน
ฟงกชันอุปสงคได  ดังนี้ 

 

  Qx =   f ( Px , Py Y , T…… ) 
  Qx =   ปริมาณการซื้อสินคา X 
  Px =   ราคาสินคา X 
  Py =   ราคาสินคา Y 
  Y =   รายไดของผูบริโภค 
  T =   รสนิยม 

 

     2.1.2   การวิเคราะห SWOT (SWOT Analysis) 
          การวิเคราะหSWOT หมายความถึง การวิเคราะหและประเมินวาธุรกิจมีจุดแข็ง 

(Strengths) จุดออน(Weaknesses) โอกาส(Opportunities)และอุปสรรค (Threats) อยางไรเพื่อที่จะ
นําไปใชในการวางแผนและกําหนดกลยุทธทางการตลาดตอไป 

S =  จุดแข็ง (Strengths)   หมายถึง สิ่งท่ีดีของบริษัทและตัวสินคา เชนมีทักษะในการทํา
ธุรกิจ ทรัพยากรท่ีมีคุณคาในบริษัท คุณสมบัติที่ทําใหบริษัทไดเปรียบคูแขงในทองตลาด เชน มีสินคา
ใหเลือกมากกวา ราคาถูกกวา มีหลายขนาดมากกวา มีประสิทธิภาพมากกวาซึ่งมีประสิทธิภาพในการ
ประกอบการ  คําวา จุดแข็ง ไมไดหมายความวา  สินคาของบริษัทดีอยางเดียวอาจจะหมายถึงการจัด
จําหนาย(Distribution) ซึ่งเปนจุดแข็งของบริษัทที่ไมไดเกิดจากผลิตภัณฑอยางเดียวเทานั้นแตเกิดจาก
การโฆษณาที่เนนจุดขายเนนตําแหนงผลิตภัณฑที่ดี 

W =  จุดออน (Weaknesses)  หมายถึง สวนไมดีของบริษัทและของตัวสินคาเมื่อ
เปรียบเทียบกับคูแขงขัน  เชน แพงกวา ขนาดหรือจํานวนนอยกวามีสีใหเลือกนอยกวา ช่ือเสียงดอยกวา 

O = โอกาส (Opportunities) หมายถึง ปจจัยภายนอกที่อยูรอบๆ ธุรกิจและไมสามารถ
ควบคุมไดที่เปนโอกาสของธุรกิจและผูประกอบการเกิดจากความแข็งแกรงของบริษัทที่เหนือกวาคู
แขงขัน จุดออนของคูแขงขันและพฤติกรรมของผูบริโภคที่สอดคลองกับธุรกิจของเรา ตัวอยาง ผูจัด
จําหนายเตาไฟฟา  จะมีโอกาส ถากฎหมายกําหนดวาคอนโดมีเนียมหามใชเตาแกส คานิยมและรูปแบบ
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การดํารงชีวิตท่ีเปล่ียนไป(Value and lifestyle) ถือวาเปนโอกาส ตัวอยาง ถามีคนดื่มไวนกันมากขึ้น การ
ตั้งรานไวนก็จะเปนโอกาส ถาคานิยมของผูบริโภคหวงใยในเร่ืองแคลอรี่ การผลิตเบียรที่มีแคลอรี่ต่ํา
(Light beer)ออกมาจําหนายจะถือเปนโอกาส 

T = อุปสรรค (Threats)  หมายถึง  ปจจัยภายนอกที่รายลอมธุรกิจท่ีเปนอุปสรรคตอการ
ประกอบการและไมสามารถควบคุมได ตัวอยางเชน การที่มีคูแขงขันที่มีศักยภาพสูงมีสวนแบงทาง   
การตลาดสูงหรือพฤติกรรมของผูบริโภคไมสอดคลองหรือตรงกันขามกับการทํางานของบริษัทเรา 
คูแขงทุมงบประมาณในการตลาด มีการออกกฎหมายควบคุมสินคาท่ีจําหนายอยู ผูบริโภคมีความ
จงรักภักดีตอสินคาของคูแขงขันหรือสภาพเศรษฐกิจไมดี สภาวะเงินตึงตัว สภาวะทางการเมือง ไมมี
เสถียรภาพคนจึงไมแนใจเกี่ยวกับการลงทุน   
 
รูปท่ี 2  การวิเคราะหจุดออน จุดแข็ง โอกาสและอุปสรรค 

ท่ีมา : เสรี วงศมณฑา (2540) 
 

  
 

SWOT ANALYSIS 

จุดแข็ง  S 
STRENGTH 

จุดออน  W 
WEAKNESS 

โอกาส  O 
OPPORTUNITY 

อุปสรรค  T 
THREAT 

ปจจัยสภาพภายใน ปจจัยสภาพภายนอก   ควบคุมได รูเรา รูเขา ควบคุมไมได 

5M’s 
M-คน 
M-อุปกรณ เครื่องมือ 
M-เงิน 
M-วัตถุดิบ 
M-ระบบบริหารทุกดาน 

4P’s 
P-สินคา 
P-โครงสรางราคา 
P-ชองทางจัดจําหนาย 
P-การสงเสริมการขาย 

S-สังคม วัฒนธรรม 
T-เทคโนโลยี 
E-เศรษฐกิจ 
P-การเมือง กฎหมาย 
G-ภูมิศาสตร 

C-คูแขง 
B-ผูซื้อ 
S-ผูขาย 
P-ผูมีศักยภาพเขาใหม 
Sub-สินคาทดแทน 
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รูปท่ี 3  การวิเคราะหจุดออน จุดแข็ง โอกาสและอุปสรรค 
 

1. TOWS  Matrix 
 

     Strength   Weakness 
 
 
             SO  Strategy            WO   Strategy 
Opportunities     ใชประโยชนจากโอกาส    ลบจุดออนโดยอาศัยโอกาส 
           โดยอาศัยจุดแข็ง   ที่เกิดขึ้น 
 
             ST  Strategy          WT   Strategy 
Threats      ใชประโยชนจากจุดแข็ง  ลดจุดออนลงและหลีกเล่ียง 
       เพ่ือหลีกเล่ียงอุปสรรค              อุปสรรค 
 
 
ท่ีมา : เสรี วงศมณฑา (2540) 
 
 
 2.1.3 กลยุทธสวนประสมการตลาด (Marketing Mixed Strategy) 

กลยุทธสวนประสมการตลาดเปนเครื่องมือในการกําหนดสวนประสมการตลาดให
สอดคลองกับกลุมผูบริโภคเปาหมาย โดยทั่วไปจะวิเคราะหเกี่ยวกับ ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) 
การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) หรือ 4P’s 

1) ผลิตภัณฑ ประกอบดวยตัวผลิตภัณฑหีบหอหรือบรรจุภัณฑ ตรา การรับประกัน การ
บริการหลังการขาย ตัวอยางเชน ผูขายหรือผูผลิตออกแบบหีบหอใหสวยงามมีคุณคาใชตราที่มีช่ือเสียง
จะสงผลตอภาพลักษณตอผลิตภัณฑ กลาวคือ ทําใหกลุมผูบริโภคเปาหมายยอมรับและเห็นวาผลิตภัณฑ
ของกิจการมีความคงทนและคุณภาพดีกวาตราอื่น เปนตน 

2) ราคา เปนการที่ผูขายหรือผูผลิตกําหนดระดับราคาที่เหมาะสมและยุติธรรม รวมทั้งใช
ราคาเปนปจจัยท่ีกําหนดระดับและสถานภาพของผูซื้อ เชน กิจการอาจมีผลิตภัณฑชนิดเดียวกัน 2 ตรา 
โดยกิจการอาจเลือกตั้งราคาท่ีคอนขางสูงกับผลิตภัณฑที่ใชตราที่มีช่ือเสียงและตั้งราคาคอนขางต่ํากับ
ผลิตภัณฑอีกตราหนึ่งไมคอยมีช่ือเสียงนัก เปนตน 
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3) การจัดจําหนาย ผูขายหรือผูผลิตทําหนาที่ตัดสินใจเลือกคนกลางที่เหมาะสม และมี
ความเชี่ยวชาญทางการตลาดหรือขายผลิตภัณฑของกิจการไดอยางเหมาะสม เชน เลือกผูจัดจําหนายที่
เปนพอคาสงและพอคาปลีกที่มีช่ือเสียงเชือ่ถือไดหรือผูขายหรือผูผลิตจะทําหนาที่จดัจําหนายเองถามี
ทรัพยากรและความสามารถในการจดัการอยางเพยีงพอก็ได เปนตน ช่ือเสียงความนาเชื่อถือ ตลอดจน
ความสามารถทางการจัดการของคนกลางหรือผูขายหรือผูผลิตจัดเปนการส่ือสารการตลาดแกผูบริโภค 
เพื่อสรางแรงกระตุนการรับรู การยอมรับและการซื้อผลิตภัณฑท้ังสิ้น 

4) การสงเสริมการตลาด ผูขายหรือผูผลิตอาจใชการขายโดยบุคคลคือพนักงานขาย เพ่ือ
โนมนาวใหกลุมผูบริโภคเปาหมายยอมรับและซื้อผลิตภัณฑหรืออาจใชการสงเสริมการขายไดแก การ
ลด แลก แจก แถม เปนตน   เพื่อดึงกลุมผูบริโภคเปาหมายใหมาทดลองผลิตภัณฑกอนตัดสินใจซื้อและ
อาจใชการโฆษณา เพื่อใหขอมูลขาวสารเกี่ยวกับประโยชนใชสอยของผลิตภัณฑ รูปแบบ สัญลักษณ 
ตลอดจนบริการตาง ๆ แกกลุมผูบริโภคเปาหมายเพื่อใชเปนเงื่อนไขหรอืขอมูลที่จําเปนในการตดัสินใจ
ซ้ือตอไป รวมท้ังอาจใชประชาสัมพันธเพ่ือสรางภาพลักษณของกิจการหรือผลิตภัณฑใหสาธารณชน
และกลุมผูบริโภคยอมรับเชือ่มั่นและมีความภักดีตอผลิตภัณฑของกิจการ 
 
      2.1.4 การตลาดเชิงประสบการณ (Experiential Marketing)  

การตลาดที่มุงเนนทางดานของการสรางประสบการณทีด่ีนาประทับใจใหกับลูกคาซึ่ง
หากสามารถสรางประสบการณในการใชสินคาหรือบริการท่ีดีตอลูกคาเปาหมายแลวกจ็ะนําไปสูการ
สรางความผูกพันทางดานอารมณท่ีแนบแนน (Emotional Attachment) ตอผูบริโภคแบบสนิทแนบแนน
แกะไมออกกนัเลยทีเดยีว โดยผลลัพธที่คาดหวังจากกิจการในการดําเนินกลยุทธทางการตลาดนี้ คือ 
กิจการจะมี Share of Heart หรือสวนแบงการตลาดในจิตใจของลูกคาสูงขึ้นเมื่อเทียบกับคูแขงขนั ดัง
กรณีของสตารบัคสที่เปนหนึ่งในเจาแหงการสรางประสบการณที่ดีตอลูกคา เนนแนวคิดของการทํา 
Sensory Marketingหรือการตลาดหาสัมผัส คือ ใชการสงผานประสาทสัมผัสในการสรางประสบการณ
ท่ีประทับใจสูลูกคา ทั้ง รูป รส กล่ิน เสียง และสัมผัส ครบถวนกระบวนการเลยทีเดียว โดยรูปคือการ
ดีไซนของรานที่ดูเสมือนที่ทีส่ามของลูกคา นอกจากบานและที่ทํางานใหเขามาพกัผอน พูดคุย ทํางาน 
และจิบกาแฟในบรรยากาศสบายๆ สวนรสเปนรสชาติของกาแฟที่เปนเลิศจากเมล็ดกาแฟชั้นหนึ่งผาน
การคั่วบดและการชงอยางประณีต ทางดานกล่ินก็ไดออกแบบกลิ่นกาแฟอโรมาทีค่อกาแฟเขามาแลว 
จะตองติดอกตดิใจอยางมาก ทางดานเสียงเพราะสตารบัคสมีสตารบัคสมิวสิคที่จะบรรเลงเพลงขับ
กลอมท่ีเปนเอกลักษณหาฟงไมไดจากที่อ่ืนๆ และไดรับความนยิมจนกระทั่งปจจุบันสามารถเปนอีก
หนึ่งธุรกิจท่ีสรางรายไดใหกบัสตารบัคสไมนอยทีเดยีวและทายสุด คือ สัมผัส ซึ่งสงผานสูลูกคาดวย
บริการที่เปนเลิศจากบุคลากรที่สตารบัคส เรียกวา บาริสตา หรือผูเชี่ยวชาญทางดานกาแฟ เรียกวาจาก
ท้ังหาชองทางการสัมผัส จะนําประสบการณที่ประทับใจไมรูลืมใหกบักิจการทีเดียวนํามาสู Share of 
Heart หรือสวนแบงทางดานจิตใจของลูกคาดวย  
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2.1.5 การตลาดท่ีสรางสรรคสังคม  (Social Marketing)  

ผลลัพธที่มุงหวังจากการตลาดนี้ ก็คือ Share of Soul หรือสวนแบงดานจิตวิญญาณ  ซึ่ง
หมายถึง การท่ีลูกคาจะเกดิความเลื่อมใสเชื่อถือในแบรนดของกิจการเมื่อใดที่ไดบริโภคหรืออุปโภค
สินคาจากกิจการแลวก็จะเกดิความชื่นอกชืน่ใจดวยวาไดทําสิ่งท่ีดี ถูกตองและตอบสนองตอสังคม
โดยรวมดวย เรียกวาไดท้ังความพอใจจากการบริโภคสินคาที่ตองการรวมถึงไดความอิ่มเอมใจในการ
บริโภคนั้นๆ ดวยเสมือนหนึ่งเติมเต็มกนัถึงระดับจิตวญิญาณทีเดียวดังที่กลาวขางตนนั่นเอง กจิการใน
ปจจุบัน จึงเนนการสรางสรรคการตลาดเชิงสังคมนี้มากขึ้น เพื่อที่จะสราง Share of Soul ดังกลาวใหกับ
ลูกคาของเราซึ่งหากวาสามารถสรางความเหนียวแนนถึงระดับนี้ไดกย็ากที่ลูกคาจะหนัเหไปใชสินคา
ของคูแขงขันได หากกลาวถึงกรณีตวัอยางเดียวกันคือ สตารบัคส ซ่ึงก็มีการใชกลยุทธในลักษณะนีอ้ยาง
มีประสิทธิผลซึ่งเริ่มจากการที่มีนโยบายในการเทคแครดูแลพนกังานอยางเต็มที ่ ใหสวัสดกิารในทุก
ดานไมเวนแมแตพนกังานพารทไทม ทั้งเร่ืองของคาตอบแทน สวัสดิการ รวมถึงการฝกอบรมทักษะ
ของบุคลากรทุกคนและที่สําคัญก็คือ   สตารบัคส   มองวาไมวาจะเปนพนักงานที่อยูในสถานะใดก็ถือ
เปนสวนที่สําคัญของกิจการทั้งสิ้นและตองเปนผูท่ีดูแลลูกคาอยางด ี สตารบัคสจึงตองดูแลพนักงาน
อยางดีท่ีสุดและคิดถึงพนักงานเสมือนหนึ่งเปนพารทเนอรของกิจการไมใชลูกจาง จนกระทั่งมกีารให
หุนท่ีเรียกวา Bean Stock ใหกับพนกังานเพื่อสรางความรูสึกถึงความเปนเจาของกจิการใหกบัพนกังาน 
เสมือนหนึ่งวากําลังทุมเทการทํางานใหกับกิจการของตนเองดวยรวมถึงมีโครงการชวยเหลือซัพพลาย
เออร คือ ชาวไรผูปลูกกาแฟตามภูมภิาคตางๆโดยมีการเขาไปรวมพัฒนาซัพพลายเออรรายตางๆใหมี
ความรูความสามารถและมีประสิทธิภาพในการเพาะปลูกสูงขึ้น   รวมถึงรับซ้ือเมล็ดกาแฟจากผูปลูก
กาแฟในแตละทองถ่ินท่ีตนเองเขาไปลงทุนและเจาะตลาด เพื่อสรางความมั่งคั่งและนําไปสูชีวติความ
เปนอยูที่ดีข้ึนของเกษตรกรเหลานั้นดวยซึง่จากโครงการที่รับผิดชอบตอสังคมทั้งหมด ทําใหเมื่อลูกคา
รูสึกดีตอกิจการและเมื่ออุดหนุนสินคาและบริการจากกจิการนี้แลวก็ไมเพียงแตพอใจที่ไดเสพ
อรรถประโยชนจากสินคาเทานั้น แตยังเกดิความอิ่มเอมในจิตใจดวยเชนกันซ่ึงก็เหมือนกับที่สตารบัคส
จะสรางใหเกิดขึ้นกับการบรโิภคกาแฟทกุแกวของตนนัน่เอง  
  

2.1.6  การวิเคราะหสภาพการแขงขันโดยใชปจจัยท้ัง 5  ( Five Forces Model)  
  Competitive Strategy : Techniques for Analyzing Industries and Competitors ซึ่งเปน
หนังสือเลมแรกที่เสนอโมเดล Five Force เพื่อวิเคราะหสภาพการแขงขัน ในอุตสาหกรรม (ปจจัย
ภายนอก)  โดยการวิเคราะหปจจัยท้ังหา อันไดแก  New Entrant, Supplier, Buyer, Substitutes ,Industry 
Competitor  ซ่ึงจะแสดงใหเห็นถึงกลยุทธในการแขงขนั ที่แตละธุรกจิใช จึงขึน้อยูกับปจจยัทั้งหลาย
เหลานี้  
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1)   อุณหภูมิในสนามการแขงขนั (Degree of Existing Rivalry) เปนสิ่งที่คนท่ัวไปสัมผัส
ไดถึงความรอนแรงในการแขงขันในธุรกิจนั้นๆ วาเปนไปในทิศทางใด   

2)    อุปสรรคสําหรับผูมาใหม (Threat of New Entrants) เปนกําแพงกันผูแขงขันรายใหม 
ใหเขาสูสนามการแขงขันไดยากขึ้น เชน มูลคาการลงทุนสูง กฎหมายที่เอ้ืออํานวยใหมีการกอกิจการ
ใหมๆไดยากกวา หรือ การไดเปรียบทางตนทุน เนื่องจากความประหยัดจากขนาดการผลิต (Economy 
of Scale) 

3)   อํานาจตอรองของผูบริโภค (Bargaining from Consumer) พลังจากอํานาจตอรองของ
ผูบริโภคโดยเฉพาะอยางยิ่งในตลาดแขงขนัสมบูรณ (Perfect Competition) ที่มีผูผลิตมากราย ไมมีการ
ฮ้ัวราคา (Cartel) คุณภาพของสินคาและบริการมีคุณภาพพอๆกันจะทําใหอํานาจในการตลาดจะตกอยู
ในมือของผูบริโภค และผูบริโภคพรอมที่จะเปลี่ยนใจไปบริโภคสินคาและบริการจากผูผลิตรายใดก็ได 
ท่ีผูบริโภคเหน็วาไดประโยชนสูงสุด 

4)   พลังของผูผลิต ( Power of Suppliers) เปนความไดเปรียบทางการแขงขัน โดยเฉพาะ
ในสินคาหรือบริการที่ผูผลิตรายเกาอาจจะเปนผูผูกขาดในเรื่องของสัมปทานจากรัฐ หรือเปนเจาของ
เทคโนโลยีในการผลิตแตเพียงผูเดียว 

5)     พลังจากสินคาทดแทน (Substitution Goods) พลังจากสินคาทดแทนจะมีผลทําให
การแขงขันทวคีวามรุนแรงขึน้ไดโดยเฉพาะเมื่อสินคาและบริการนั้นๆ มีสินคาและบริการทดแทนได
มากก็จะทําใหอุณหภูมิการแขงขันสูงขึ้น 

 

2.2  เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

วิภาวี สูตะบตุร (2521) ไดศกึษาบทบาทของรัฐบาลที่มีตออุตสาหกรรมปูนซีเมนตตัง้แตเริ่ม
กอนตั้งจนถึงป พ.ศ. 2521 ทั้งในดานการสงเสริมการลงทุน การควบคุมการนําเขาและสงออกตลอดจน
นโยบายภาษีอากร ซึ่งเปนผลที่เกิดจากนโยบายเหลานี้ทําใหเกิดการผูกขาดและภาวะการขาดแคลน
ปูนซีเมนตในบางชวงเวลา นอกจากนี้มักเปนการใชนโยบายเพื่อการแกไขเฉพาะหนาเปนครัง้คราว        
โดยไดเสนอแนะใหทางรัฐบาลติดตามภาวะตลาดปูนซีเมนตอยางใกลชิดมีการวางแผนเพื่อการผลิตใน
ระยะยาวอยางชัดเจนสงเสรมิใหมีการกอตัง้โรงงานกระจายไปตามภาคตางๆที่มีแหลงวัตถุดิบในการ
ผลิตที่สําคัญซึ่งไดแก หินปูเพื่อลดตนทุนดานการขนสงและเปนการสรางงานในทองถิ่น  ตลอดจน
รวมมือกับประเทศในภูมภิาคอาเซียนในดานการผลิตและการคาปูนซีเมนต    เพื่อเปนหลักประกันใน
การสงออกไปตางประเทศ 
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ชุมพล  ณ ลําเลียง  (2533) ไดศึกษาบทบาทของอุตสาหกรรมปูนซีเมนตที่มีตอการพัฒนา
เศรษฐกิจของไทยและผลกระทบที่จะมตีอเศรษฐกิจของไทยในชวงป พ.ศ.2533-2543 โดยไดศึกษา
ขอมูลของอุตสาหกรรมปูนซีเมนตในประเทศที่พัฒนาแลในภูมภิาคเอเชียไดแก ญ่ีปุน เกาหลีใต ไตหวนั 
แลวนํามาเปรยีบเทียบ เพื่อหารูปแบบการพยากรณภาวะอุตสาหกรรมปูนซีเมนตของไทยในอนาคต 
โดยพบวา ความตองการใชปูนซีเมนตของแตละประเทศจะมีความคลายคลึงกันคือ มีแนวโนมที่เพิ่มขึ้น
ในชวงระยะเวลาหนึ่งจนถึงจดุสูงสุดแลวจะตกลงมาในระดับคงท่ีซึ่งเรียกวาจดุอ่ิมตัวและยังพบวา
ปริมาณความตองการตอหัวจะมีความสัมพันธเชิงเสนตรงกับรายไดตอหัวของประชากรในประเทศ  
สําหรับประเทศไทย  คาดวาจะมีความตองการใชปูนซีเมนตเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง  ในอัตรารอยละ 13.40 
ตอปในชวงป พ.ศ. 2533-2540 และจะมีปริมาณความตองการถึงจุดสูงสุดเทากับ 44 ลานตันในป พ.ศ. 
2540 จากนั้นจะลดลงสูภาวะอิ่มตัวที่ระดบัความตองการประมาณ 40 ลานตัน ในระยะตอมาและเมื่อ
เปรียบเทียบกบักําลังการผลิตในชวงตางๆ แลวพบวา ในชวงป พ.ศ. 2538-2539 จะมีกําลังการผลิตสูง
กวาปริมาณความตองการมากและอาจเกิดภาวะการแขงขันอยางรุนแรงในกลุมผูผลิตได 
 

ชาญชัย ลีวณิชย (2542) ไดศึกษาถึง “ปจจยัท่ีมีผลตอการเลือกรานวัสดุกอสรางของ
ผูบริโภคในจังหวัดเชียงราย” พบวาผูบริโภคโดยสวนใหญเปนเพศชายเปนผูบริโภคทั่วไปและชาง
ผูรับเหมาในสดัสวนใกลเคียงกันอายุระหวาง 25-35 ป สมรสแลว รายไดตอครอบครัวตอเดือนต่าํกวา 
20,000 บาทโดยมีปจจัยที่มผีลตอการตัดสินใจเลือกรานวัสดุกอสรางของผูบริโภคไดแก ปจจยัดานราคา 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานการสงเสริมการขายและปจจัยดานบุคคลตามลําดับ สําหรับความคิดเห็น
ของผูบริโภคเกี่ยวกับรานคาวัสดุกอสรางที่ตองการในอนาคตนั้ผูบริโภคตองการใหรานคาวัสดุกอสราง
มีสินคาครบวงจรตั้งแตฐานรากจนถึงงานตกแตงมีสินคาพรอมขายเสมอ สินคาทันสมัย สวยงาม 
สามารถตอรองราคาได มีการติดปายราคาชัดเจนมีทีจ่อดรถสะดวก   จดัรานสวยงาม มีการจัดสงสินคา
ท่ีรวดเร็ว ถูกตองและไมคิดคาขนสง มีพนักงานคอยแนะนําผูบริโภคและมีการจัดรายการโปรโมชั่น ลด 
แลก แจก แถม 
 
      สมพงษ  แจงเจษฎา (2543) ไดศึกษาถึง “ปจจยัที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชปูนซีเมนตผสมใน
เขต อําเภอเมอืง จังหวัดเชยีงใหม” พบวาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชปูนซีเมนตผสมเรียงตามลําดับ 
คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก ยีห่อ สินคา ความสามารถใชงานไดตามรูปแบบการกอสราง สวนทาง
บุคคลไดแก เจาของโครงการและเจาของบานจะเปนผูตดัสินใจซื้อสําหรับดานการประชาสัมพันธ มี
การโฆษณาผานสื่อตางๆ สมํ่าเสมอ ดานราคามีราคาที่เหมาะสมกับ  ราคาบานหรือขนาดของโครงการ 
และปจจยัดานการตลาดคือ สามารถหาซื้อไดงาย 
 


