
บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี เอกสาร และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 
 แนวคิด และทฤษฎี 
 
  การศึกษาคร้ังนี้ เปนการศึกษากระบวนการจัดการหาขอมูลในการพยากรณ 
ความตองการซ้ือของตลาดและการวางแผนการจัดซ้ือวัตถุดิบของผูประกอบการสงออกผลิตภัณฑ
ลําไยอบแหงเนื้อทองในจังหวัดเชียงใหม และลําพูน 
  ผูศึกษาไดทําการศึกษาเอกสาร และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ ดังตอไปนี้ 

1. การพยากรณความตองการของตลาด 
2. การพยากรณ และกลยุทธการจัดซ้ือวัสดุ 
3. ส่ิงแวดลอมทางการตลาด 
4. การประเมินความตองการสารสนเทศ 
5. การเลือกวิธีการเขาสูตลาดระหวางประเทศ 
 
1.    การพยากรณความตองการของตลาด 

 รชฎ  ขําบุญ และคณะ (2549)  กลาววา การพยากรณเปนท้ังศาสตรและศิลป
ในการทํานายเหตุการณในอนาคต ซ่ึงอาจนําหลาย ๆ วิธีมาใชแลวแตสถานการณ เชน อาจนําขอมูล
ในอดีตมาพยากรณเหตุการณในอนาคตโดยอาศัยหลักการทางคณิตศาสตรเขาชวย อาจใชเฉพาะ
ดุลยพินิจของผูพยากรณเพียงอยางเดียว หรืออาจใชหลาย ๆ วิธีรวมกันเพื่อใหการพยากรณมี 
ความแมนยํามากท่ีสุด  
 ประเภทของการพยากรณ  องคการจะใชการพยากรณ 3 ลักษณะในการชวย
วางแผนการดําเนินงานในอนาคต ซ่ึงไดแก  
 1.  การพยากรณทางเศรษฐศาสตร  การพยากรณแบบนี้จะชวยใหธุรกิจทราบ
ถึงสถานการณของวงจรธุรกิจวาอยูในสถานการณใด เชน ในเร่ืองของอัตราเงินเฟอ การจัดหา
เงินทุนหมุนเวียน โครงการที่อยูอาศัย และตัวบงช้ีการวางแผนอ่ืน ๆ 
 2.  การพยากรณทางเทคโนโลยี เปนการพยากรณท่ีธุรกิจตองพยายาม
ปรับเปล่ียนใหทันกับเทคโนโลยีท่ีเปล่ียนแปลงไป ซ่ึงมีผลทําใหเกิดผลิตภัณฑใหมเกิดข้ึนจาก
เทคโนโลยีนั้น ๆ และสงผลตอการพิจารณาท่ีต้ังโรงงานและเคร่ืองจักรใหมเพื่อใชในการผลิต 
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 3.  การพยากรณความตองการของลูกคา ผลจากการพยากรณนี้จะทําใหธุรกิจมี
การวางแผนกําลังการผลิตระบบการจัดตารางการทํางาน และนําไปใชในการวางแผนทางการเงิน 
การตลาด และบุคคลในทายท่ีสุด  เพื่อใหสามารถรองรับยอดขายท่ีเกิดข้ึน 
 การพยากรณท่ีดีนอกจากจะทําใหสามารถพยากรณความตองการของลูกคาได
แลวยังสงผลตอการพยากรณของอีก 3 กิจกรรมที่สําคัญ ไดแก ดานทรัพยากรบุคคล ดานกําลัง 
การผลิต และดานการจัดการโซอุปทาน ดังนี้ 
 1.  ทรัพยากรบุคคล  การประมาณความตองการผลิตภัณฑท่ีถูกตองจะทําให
สามารถคาดการณการใชกําลังคน การวางแผนการฝกอบรม และการเลิกจาง ไดอยางเหมาะสม 
 2.  กําลังการผลิต   หากประมาณความตองการผิดพลาดยอมสงผลตอ 
การประมาณกําลังการผลิตดวย และจะสงผลตอการสูญเสียสวนแบงการตลาดในท่ีสุด แมจะ
พยายามใหพนักงานทําการผลิตลวงเวลาก็ตาม 
 3.  การจัดการโซอุปทาน การพยากรณท่ีดีจะสงผลตอการจัดการโซอุปทาน 
ไดแก การมีความสัมพันธท่ีดีกับผูจัดหาวัตถุดิบในกิจกรรมการเคล่ือนยายวัตถุดิบเขาสูการผลิต 
จนกระท่ังถึงการจัดผลิตภัณฑออกสูตลาด ท้ังหมดนี้จะสงผลตอการบริหารตนทุน กลาวคือ ทําให
สามารถบริหารตนทุนใหถูกลงไดในท่ีสุด 
 วิธีการพยากรณ 
 รชฎ  ขําบุญ และคณะ (2549)  กลาววา วิธีการพยากรณสามารถแบงไดเปน 2 
ประเภท ไดแก การพยากรณเชิงปริมาณ และการพยากรณเชิงคุณภาพ 
 การพยากรณเชิงคุณภาพ (Qualitative Methods) แบงออกไดเปน 4 เทคนิค 
ไดแก 
 1.  การใชความเห็นของผูบริหารระดับสูง หรือผูเช่ียวชาญ โดยมากจะผสม
รูปแบบทางสถิติเขาไปเพื่อใชในการประมาณความตองการของลูกคา 
 2.  วิธีเดลฟาย วิธีนี้จะใชบุคคล 3 กลุมเขารวมในการพยากรณ ไดแก 
  1) ผูตัดสินใจ ประกอบดวยกลุมผูเช่ียวชาญ 5 – 10 คน ซ่ึงจะเปนคนทํา
การพยากรณ 
  2) ทีมงาน เปนผูชวยในดานการเตรียมงาน แจกจาย เก็บรวบรวม สรุปผล
การสํารวจ 
  3) ผูตอบคําถาม เปนกลุมเปาหมายท่ีตอบคําถามเพ่ือนําไปเปนขอมูล
สําหรับผูตัดสินใจในการพยากรณ 
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 3.  การประเมินจากฝายขาย วิธีการนี้จะใชพนักงานขายในการประมาณ
ยอดขายของตนเองในเขตการขายของแตละคน แลวมีการทบทวนเพ่ือปรับตัวเลขใหใกลเคียงกับคา
ความเปนจริงแลวนํามารวมกันเปนคาพยากรณยอดขายของแตละเขตจนถึงระดับประเทศ ซ่ึงจะ
ไดผลการพยากรณโดยรวมในท่ีสุด 
 4.  การสํารวจตลาด วิธีนี้จะใชการสอบถามจากลูกคาและผูท่ีคาดวาจะเปน
ลูกคาถึงแผนการการซื้อผลิตภัณฑของบริษัทในอนาคต จากน้ันนําผลท่ีไดมาใชในการพยากรณ
ความตองการของลูกคา 
 การพยากรณเชิงปริมาณ (Quantitative Methods) แบงออกเปน 2 รูปแบบ 
สําคัญ ไดแก 
 1.  รูปแบบอนุกรมเวลา (Time – Series Models) จะใชขอมูลในอดีตเพื่อมา
พยากรณอนาคตโดยต้ังอยูบนสมมติฐานท่ีวาขอมูลในอดีตจะสามารถใชพยากรณอนาคตได 
รูปแบบอนุกรมเวลาน้ี แบงออกเปน 4 วิธี คือ วิธีการหาคาแบบตรงตัว วิธีการหาคาเฉล่ียเคล่ือนท่ี 
วิธีการปรับเรียบแบบเอ็กซโปแนนเชียล และวิธีการคาดคะเนแนวโนม 
      ขอมูลอนุกรมเวลาประกอบดวยขอมูลในอดีตซ่ึงแลวแตวาจะใชหนวย
ยอยอยางไรใหเหมาะสมตามลักษณะของผลิตภัณฑ เชน บางผลิตภัณฑควรใชหนวยยอยในระดับ 
วัน สัปดาห เดือน ไตรมาส ป  
  การพยากรณโดยใชรูปแบบอนุกรมเวลาจะเปนการพยากรณขอมูลใน
อนาคตจากขอมูลในอดีตเทานั้น ตัวแปรอ่ืน ๆ จะไมนํามาพิจารณา การวิเคราะหจะใสขอมูลในอดีต
เขาไปแลวพยากรณออกมา รูปแบบอนุกรมเวลาสามารถแบงไดเปน 4 ลักษณะ คือ ขอมูลแนวโนม 
ขอมูลตามฤดูกาล ขอมูลตามวัฎจักร และขอมูลแบบสุม 
       1)  ขอมูลแนวโนม (Trend) เปนลักษณะของขอมูลท่ีจะคอย ๆ เกิดข้ึนใน
ลักษณะของขอมูลท่ีเพิ่มข้ึน หรือลดลงก็ได เชน ขอมูลรายไดประชาชาติ อายุของประชากรท่ีตอง
เพิ่มข้ึนทุก ๆ ป การเปล่ียนแปลงทัศนคติของประชาชนในดานวัฒนธรรม เปนตน 
      2)  ขอมูลตามฤดูกาล (Seasonality) เปนลักษณะของขอมูลท่ีเกิดข้ึนใน
ลักษณะของฤดูกาล ซ่ึงหนวยยอยเปนไดต้ังแต วัน สัปดาห ไตรมาส เดือน ป ข้ึนอยูกับลักษณะของ
ผลิตภัณฑ โดยหนวยยอยท่ีใชสําหรับขอมูลตามฤดูกาลจะมี 6 ลักษณะ ดังแสดงในตารางตอไปนี้ 
 
 
 
 



 10

รูปแบบของระยะเวลา ชวงเวลาท่ีนบัวาเปนแตละ 
“ฤดู” 

จํานวนของหนวยยอยใน
รูปแบบ 

สัปดาห วัน 7 วัน 
เดือน สัปดาห 4 – 4 ½ สัปดาห 
เดือน วัน 28 – 31 วัน 
ป ไตรมาส 4 ไตรมาส 
ป เดือน 12 เดือน 
ป สัปดาห 52 สัปดาห 

 3)  ขอมูลตามวัฏจักร (Cycles) รูปแบบของขอมูลในระยะยาวมีลักษณะท่ี
เกิดข้ึนซํ้าในแตละชวงป ซ่ึงจะสงผลตอการพยากรณธุรกิจในระยะส้ันท่ีจะนํามาใชในการวางแผน 
อยางไรก็ตาม การพยากรณวัฏจักรธุรกิจนั้นจะทําไดยาก ท้ังนี้เพราะข้ึนอยูกับปจจัยสําคัญตาง ๆ ท่ี
สงผลกระทบ เชน เศรษฐกิจ การเมือง หรือวิกฤติระหวางประเทศ เปนตน 
 4)  ขอมูลแบบสุม (Random) เปนขอมูลท่ีเกิดจากเหตุการณท่ีไมคาดฝน หรือมี
ลักษณะท่ีไมแนนอน ตายตัว ทําใหไมสามารถคาดการณลวงหนาได 
                                 2.  รูปแบบปจจัยสาเหตุ หรือรูปแบบเชิงเหตุผล (Associative Models) เปน 
การพยากรณดวยการวิเคราะหปจจัยตาง ๆ ท่ีจะมีผลกระทบตอส่ิงท่ีจะพยากรณ เชน การพยากรณ
โดยใชการวิเคราะหการถดถอยเชิงเสนตรง (Linear regression) ซ่ึงเช่ือในความสัมพันธของตัวแปร
อิสระและตัวแปรตามวามีความเกี่ยวเนื่องกันจนทําใหนํามาพยากรณหาความสัมพันธได 
 
 2.  การพยากรณ และกลยุทธการจัดซ้ือวัสดุ 
  ไชยยศ  ไชยม่ันคง (2550) กลาววาการพยากรณความตองการวัสดุเปน
องคประกอบหนึ่งของการจัดการวัสดุ การพยากรณเปนความพยายามของบริษัทท่ีจะหาปริมาณการ
ใชวัสดุในอนาคต ปริมาณการใชวัสดุในอนาคตจะเพ่ิมหรือลดลงอยูท่ีความตองการผลิตภัณฑของ
บริษัท หากความตองการผลิตภัณฑของบริษัทในอนาคตเพ่ิมข้ึน บริษัทก็จะไดเตรียมการจัดหาวัสดุ
เพื่อไมใหมีการขาดแคลน 
  การพยากรณอุปทาน เพื่อใหไดมาซ่ึงขอมูลของซัพพลายเออรและวัตถุดิบ
กําลังและขีดความสามารถการผลิต รวมท้ังศึกษาแนวโนมสถานการณดานเทคโนโลยีและอุปสรรค
ทางการคาท่ีจะมีผลกระทบตออุปทาน  การพยากรณอุปทานจะครอบคลุมแหลงผลิตท้ังในและ
ตางประเทศ  การพยากรณอุปทานเปนขอมูลท่ีเปนประโยชนกับบริษัทในการจัดการวัสดุคงคลัง 
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  กลยุทธการจัดซ้ือวัสดุ 
  เปาหมายการจัดซ้ือวัสดุคือ ใหไดวัสดุคุณภาพดี ราคาตํ่าและสนับสนุน 
การผลิต การจัดซ้ือเปนกลยุทธท่ีสําคัญท่ีจะนําพาบริษัทใหมีความไดเปรียบการแขงขันท้ังทางดาน
คุณภาพ ราคาและการตอบสนองความตองการของลูกคา  โดยแบงเปน 2 รูปแบบ ไดแก 
  1.  การจัดซ้ือแบบเกา การจัดซ้ือแบบเกามีลักษณะเปน Win – Lose คือ ผูมี
อํานาจตอรองมากจะใชอํานาจเพ่ือประโยชนแหงตนสูงสุด นั่นคือ ในเง่ือนไขใหไดราคาตํ่า  
การจัดซ้ือแบบเกาใชวิธีการและหลักเกณฑ ดังนี้ 
   1)  การจัดซ้ือโดยวิธีประมูล  โดยบริษัทจะเช้ือเชิญใหซัพพลายเออรเสนอ
ราคา การตัดสินใจจะพิจารณาขอเสนอราคาเปนสําคัญ  ผูเสนอราคาตํ่าจะเปนผูชนะการประมูล 
   2)  การซ้ือแบบ 2 ซอง เปนวิธีการจัดซ้ือท่ีทางราชการใช โดยใหผูขาย
เสนอซองดานเทคนิค และซองดานราคาแยกกัน  กระบวนการประมูลจะเปดซองทางดานเทคนิค
กอน และเลือกรายท่ีผานคุณลักษณะทางเทคนิคไว จากนั้นจะมีการเจรจาตอรองราคา และหาก 
ตกลงกันไมไดก็จะเปดซองของรายท่ีรองลงมาแลวเจรจาตอรองราคา  
   3)  ซ้ือจากผูขายหลายราย วิธีการซ้ือแบบนี้บริษัทมองวาจะมีอํานาจ
ตอรอง และเปนหลักประกันท่ีผูขายวัสดุจะไมข้ึนราคา นอกจากนี้บริษัทยังมีความม่ันใจวาจะไมเกิด
การขาดแคลนวัสดุ 
   4)   สัญญาซ้ือระยะส้ัน ผูซ้ือมองวาทําใหมีอํานาจตอรองและจะไดราคา
ตํ่า อายุสัญญาท่ีส้ันเปดโอกาสใหซัพพลายเออรรายรอง ๆ ลงมา หรือรายใหมเสนอราคาตํ่าใน 
การจัดซ้ือคร้ังตอไป 
   5)   เปล่ียนแหลงซ้ือ เพื่อแสวงหาผูผลิตรายใหมเพื่อใหไดราคาตํ่าและ
สรางอํานาจการตอรอง 
  2.   กลยุทธการจัดซ้ือแบบหุนสวน ใชหลักการ คูสัญญาไดประโยชนรวมกัน 
หรือท่ีเรียกวาเปนความสัมพันธแบบ Win – Win การจัดซ้ือแบบนี้เปนความผูกพันระยะยาวซ่ึง     
ซัพพลายเออรมีหลักประกันทําใหมุงม่ันปรับปรุงประสิทธิภาพการผลิตและการจัดการ ซ่ึงมีผลให
ตนทุนการผลิตสินคาของบริษัทลดลง และคุณภาพของสินคาสูงข้ึน ซ่ึงสรางความพึงพอใจกับลูกคา 
ปจจุบันการจัดซ้ือแบบนี้ใชกันอยางกวางขวาง 
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  เทคนิคการกําหนดขนาดรุนของการส่ังซ้ือหรือส่ังผลิต 
  รชฎ  ขําบุญ และคณะ (2549)  กลาววา การวางแผนความตองการวัสดุ 
(Material Requirements Planning : MRP) เปนระบบท่ีดี และมีประสิทธิภาพสําหรับการกําหนด
ตารางการผลิต และการคํานวณหาความตองการสุทธิ ซ่ึงการทราบถึงความตองการสุทธินั้น จะทํา
ใหสามารถตัดสินใจไดวา ควรที่จะส่ังซ้ือ หรือส่ังผลิตช้ินสวนใด ปริมาณเทาไหร และเม่ือใด  ซ่ึงจะ
เรียกการตัดสินใจนี้วา การกําหนดขนาดรุนของการส่ังซ้ือ หรือส่ังผลิต (Lot sizing) โดยมีเทคนิคท่ี
สามารถนํามาชวยในการตัดสินใจดังนี้ 
  เทคนิคการส่ังพอใชงวดตองวด (Lot-for-lot technique) 
  เทคนิคการส่ังพอใชงวดตองวด เปนการส่ังซ้ือ หรือส่ังผลิตตามปริมาณท่ีมี
ความตองการเกิดข้ึนจริง ท้ังนี้เนื่องจากวัตถุประสงคของการวางแผนความตองการวัสดุนั้นก็เพื่อ
ความตองการใหมีการส่ังเฉพาะเม่ือมีความตองการเกิดข้ึนเทานั้น ดังนั้นระบบจึงควรส่ังซ้ือหรือส่ัง
ผลิตตามท่ีมีความตองการเกิดข้ึน 
  เทคนิคการส่ังตามปริมาณการส่ังซ้ือท่ีประหยัด (Economic order quantity 
technique : EOQ) 
  เทคนิคการส่ังตามปริมาณส่ังซ้ือท่ีประหยัด เปนเทคนิคท่ีนําหลักการคํานวณ
ปริมาณส่ังซ่ือท่ีประหยัดมาผนวกเขากับหลักการของการวางแผนความตองการวัสดุ ซ่ึงแมวา
แนวคิดของการคํานวณปริมาณส่ังซ้ือท่ีประหยัดนั้น จะเหมาะสมกับความตองการที่คงท่ีตลอด
ชวงเวลาซ่ึงเกิดจากสมมุติฐานของวิธีดังกลาว (การหาคาเฉล่ียของความตองการตลอดทั้งป) แตใน
แผนความตองการวัสดุนั้น คาความตองการในแตละสัปดาหจะถูกระบุอยางชัดเจนจากตาราง 
การผลิตหลัก  
  การวางแผนความตองการวัสดุแบบระบบปด (Closed-loop MRP) 
  การวางแผนความตองการวัสดุแบบระบบปด เปนระบบการวางแผนความ
ตองการวัสดุท่ีสามารถสงขอมูลยอนกลับจากระบบการควบคุมสินคาคงคลังไปยังระบบการจัด
ตารางการผลิตท่ีหนวยผลิต ซ่ึงจะทําใหขอมูลท่ีไดทันตอสถานการณอยูตลอดเวลา นอกจากนั้น
ขอมูลท่ีไดจากระบบปดนี้สามารถนํามาชวยในการวางแผนกําลังการผลิต การวางแผนดาน
ทรัพยากร รวมท้ังแผนการผลิตในระดับตาง ๆ ใหสามารถตอบสนองตอความตองการได 
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ไมได 
 
 
   ได 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ไมเพียงพอ                               ไมเพียงพอ 

                      
          เพียงพอ   
 
 
                                                            ดําเนินการตามแผน 
 
 
รูปท่ี 1 แสดงการวางแผนความตองการวัสดุแบบระบบปด 

แผนการผลิต 

การวางแผนปริมาณการผลิต การวางแผนกําลังการผลิต 

 
การวางแผนการผลิตหลัก 

เปนไปไดหรือไม 

การวางแผนดานทรัพยากร 

การวางแผนกําลังผลิตขั้นตน 

การวางแผนความตองการวัสดุ 
ขั้นรายละเอียด 

การวางแผนกําลังการผลิตขั้น 
รายละเอียด 

การควบคุมตามลําดับความสําคัญ 
(การจัดตารางการผลิตขั้นรายละเอียด)

การควบคุมกําลังการผลิต 
(ปริมาณผลผลิตของแตละหนวยผลิต) 

การวางแผนการผลิต ใบรายงานปจจัยนําเขา 
และผลผลิต 

กําลังการผลิตใน 
แตละหนวยผลิตมี
เพียงพอหรือไม 

กําลังการผลิต
โดยเฉลี่ยมี

เพียงพอหรือไม 

การวางแผน 

การปฏิบัติการ (ระบบ
ทันเวลาพอดี) 

 สามารถนํามาใชกับ
กระบวนการผลิตแบบ

เนนการทําซ้ํา 

ที่มา : รชฎ  ขําบุญ และคณะ. (2549).  
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  3.   ส่ิงแวดลอมทางการตลาด 
 เรนัส  เสริมบุญสราง (2549)  กลาววา ส่ิงแวดลอมทางการตลาด (Marketing 
Environment) หมายความรวมถึง ส่ิงแวดลอมภายในและส่ิงแวดลอมภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอ 
การจัดการดานการตลาดของธุรกิจ โดยส่ิงแวดลอมภายในเปนส่ิงแวดลอมท่ีธุรกิจสามารถควบคุม
ได (Controllable) แตส่ิงแวดลอมภายนอกเปนส่ิงแวดลอมท่ีไมสามารถควบคุมได (Uncontrollable) 
 ส่ิงแวดลอมภายใน  หมายถึงปจจัยภายในท่ีมีอิทธิพลตอโปรแกรมทาง
การตลาดของบริษัท ซ่ึงสามารถควบคุมไดโดยอาศัยกระบวนการวางแผนรวมกัน ประกอบดวย 2 
สวน คือ 1) ปจจัยทางการตลาด (Marketing Factors) หรือสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
และ 2) ส่ิงแวดลอมภายในอ่ืน ๆ  
 1)   ปจจัยทางการตลาด หรือสวนประสมการตลาด (Marketing Mix)หรือท่ี
เรียกกันท่ัวไปวา 4P’s หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจนํามาใชในเชิงกลยุทธเพื่อใหบรรลุ
ตามวัตถุประสงค สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาท่ีเปนตลาดเปาหมาย  โดยมี
องคประกอบ 4 สวน ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และ
การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
 2)  ส่ิ งแวดลอมภายใน อ่ืน  ๆ  เปน ส่ิ งแวดลอม ท่ีอยู ภ ายในบริษัท ท่ี
นอกเหนือจากสวนประสมทางการตลาด (4P’s) ท่ีถือวามีอิทธิพลตอโปรแกรมทางการตลาด ไดแก 
การผลิต (Production) การเงินและการบัญชี (Finance and Accounting) ทรัพยากรมนุษย (Human 
Resource) ท่ีต้ังบริษัท (Company Location) ความสามารถในการวิจัยและพัฒนา (Research & 
Development Capability) ภาพลักษณของบริษัท (Company Image) และระบบสารสนเทศเพื่อการ
จัดการ (Management Information Systems หรือ MIS) 
      ส่ิงแวดลอมภายนอก เปนปจจัยท่ีควบคุมไมได (Uncontrollable Factors) ท่ี
มี อิทธิพลตอการดํา เนินงานทางดานการตลาด  กลาวคือ  สรางโอกาสหรือขอได เปรียบ 
(Opportunities) หรืออุปสรรค (Threats) แกธุรกิจได ประกอบดวย  ส่ิงแวดลอมจุลภาค และ
ส่ิงแวดลอมมหภาค 
    ส่ิงแวดลอมจุลภาค (Microenvironment)  หมายถึง ส่ิงแวดลอมภายนอกท่ี
มีอิทธิพลอยางใกลชิดตอความสามารถในการใหบริการลูกคาและระบบงานดานการตลาดของ
บริษัท ประกอบดวย 
    1)  ผูขายวัตถุดิบและปจจัยการผลิต (Suppliers) หมายถึง บุคคลหรือองคการ
ใดๆ ท่ีนําผลิตภัณฑมาใหบริษัท (Input) ขายตอหรือนําวัตถุดิบมาใหบริษัทนําเขากระบวนการผลิต 
เพื่อผลิตเปนสินคาและ/หรือบริการชนิดใหม (Output) ออกมาขายตอ 
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    2)   ตัวกลางทางการตลาด (Marketing Intermediaries) หมายถึง บุคคลหรือ
องคการทางธุรกิจใด ๆ ท่ีทําหนาท่ีชวยเหลือสนับสนุนในการสงเสริมการขาย และการกระจาย
ผลิตภัณฑของบริษัทใหไปถึงมือผูซ้ือ ตัวกลางทางการตลาดมีหลายประเภท ไดแก คนกลาง 
(Middlemen) ธุรกิจกระจายตัวสินคา (Physical Distribution Firms) ธุรกิจใหบริการทางการตลาด 
(Marketing Service Agencies) ธุรกิจการเงิน (Financial Intermediaries) 
   3) ลูกคา (Customers) หมายถึง ผูซ้ือ หรือบุคคล หรือสถาบันท่ีมีความ
ตองการหรือจําเปนในผลิตภัณฑ มีอํานาจซ้ือ มีเงิน มีความเต็มใจท่ีจะซ้ือ และมีอํานาจในการ
ตัดสินใจซ้ือ ในทางการตลาดเรียกลูกคานี้วา “ตลาด” ซ่ึงแบงออกเปน 3 ประเภทหลัก ๆ ไดแก 
ตลาดผูบริโภค (Consumer Market) ตลาดองคการ (Organizational Markets) และ ตลาดตางประเทศ 
(International Market) 
    4)  คูแขงขัน (Competitors) หมายถึง บุคคลหรือองคการธุรกิจท่ีเขามา
แขงขันกับบริษัทโดยมีวัตถุประสงคไมใหผูท่ีจะซ้ือสินคาหรือบริการของบริษัท โดยสามารถ
จําแนกรูปแบบการแขงขัน (Types of competitions) ไดเปน 3 รูปแบบ คือ คูแขงขันทางตรง (Direct 
Competitors) คูแขงขันทางออม (Indirect Competitors) และคูแขงขันในวงกวาง (Generic 
Competitors) 
   5)  กลุมสาธารณะ (Publics) หมายถึง กลุมตาง ๆ ท่ีมีความสนใจและมี
อิทธิพลตอการดําเนินงานของบริษัท ไดแก กลุมสถาบันการเงิน (Financial Publics) ส่ือมวลชน 
(Media Publics) หนวยงานของรัฐบาล (Government Publics) ปฏิกิริยาของประชาชน (Citizen – 
action Publics) กลุมชนในทองถ่ิน (Local Publics) กลุมสาธารณะท่ัวไป (General Publics) 
    ส่ิงแวดลอมมหภาค (Macroenvironment)  จัดเปนส่ิงแวดลอมไมไดอยู
ใกลชิดกับกิจกรรมดานการตลาดของบริษัท แตจะเปนสงแวดลอมในวงกวางท่ีจะสงผลกระทบ
อยางมากตอผลการดําเนินงานของบริษัท โดยท่ัวไปส่ิงแวดลอมเหลานี้เปนส่ิงแวดลอมท่ีไมสามารถ
ควบคุมได นอกจากนี้ยังไมสามารถเจรจาตอรองไดงายนัก ส่ิงแวดลอมมหภาคแบงเปน 6 กลุม 
ไดแก 
    1)  ส่ิงแวดลอมทางประชากรศาสตร (Demographic Environment) ถือเปน
ส่ิงท่ีสําคัญตอการดําเนินงานทางการตลาด เนื่องจากประชากรจัดเปนกลุมผูบริโภคทําใหเกิดความ
ตองการซ้ือ ดังนั้นนักการตลาดจึงใหความสนใจเกี่ยวกับลักษณะดานตาง ๆ ของประชากร ดังนี้ 
    ก.  จํานวนประชากร การเพิ่มข้ึนหรือลดลงของจํานวนประชากร อัตรา
การเกิด อัตราการตาย การยายถ่ินฐาน 
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    ข. โครงสรางอายุของประชากร พบวาอายุของประชากรจะมีผลตอความ
ตองการในสินคาและบริการที่แตกตางกันในแตละชวงอายุ 
    ค.  การเปล่ียนแปลงลักษณะครอบครัว 
    ง.  การเปล่ียนแปลงทางภูมิศาสตรของประชากร 
    จ.  การเพิ่มข้ึนของกลุมท่ีไดรับการศึกษา 
    2)  ส่ิงแวดลอมทางเศรษฐกิจ (Economic Environment) เศรษฐกิจจะ
เกี่ยวกับอํานาจการซ้ือ และรูปแบบการใชจายของผูบริโภค โดยอํานาจการซ้ือของผูบริโภคข้ึนอยู
กับรายไดปจจุบันของผูบริโภค ราคาสินคา การออม และสินเช่ือ 
   3)  ส่ิงแวดลอมทางธรรมชาติ (Natural Environment) เกี่ยวของกับ
ทรัพยากรธรรมชาติท่ีนักการตลาดตองใชเปนวัตถุดิบในการผลิตสินคา  หรือมีสวนเกี่ยวของกับ 
การดําเนินงานดานการตลาด  นักการตลาดจึงควรจะใหความสนใจเกี่ยวกับส่ิงแวดลอมทาง
ธรรมชาติในดานท่ีจะกระทบตอการดําเนินงานของบริษัทท่ีสําคัญ ๆ ในดานตอไปนี้ ไดแก การขาด
แคลนวัตถุดิบ การเพิ่มข้ึนของตนทุนพลังงาน การเพิ่มข้ึนของส่ิงแวดลมเปนพิษ  
   4)  ส่ิงแวดลอมทางเทคโนโลยี (Technology Environment) จะเกี่ยวของและ
มีอิทธิพลตอการเกิดเทคโนโลยีใหม ๆ ซ่ึงจะนําไปสูการไดมาซ่ึงผลิตภัณฑใหม ๆ  และโอกาส
ทางการตลาดของกิจการ 
   5)  ส่ิงแวดลอมทางการเมือง (Political Environment) การเปลี่ยนแปลง
ส่ิงแวดลอมทางการเมืองจะมีผลกระทบตอการตัดสินใจทางการตลาด เนื่องจากสภาพแวดลอม
ดังกลาวประกอบดวย กฎหมาย หนวยงานของรัฐบาลและกลุมสาธารณะตาง ๆ ท่ีมีอิทธิพลใน 
การสรางขอจํากัดหรือโอกาสในการดําเนินธุรกิจ 
   6)  ส่ิงแวดลอมทางวัฒนธรรม (Cultural Environment) วัฒนธรรมเกิดข้ึน
จากสถาบันและแรงเสริมตาง ๆ ท่ีสงผลตอคานิยมพื้นฐาน การรับรู ความชอบ และพฤติกรรมของ
สังคม โดยคนเราจะซึมซับความเช่ือและคานิยมพื้นฐานตาง ๆ ของสังคม ซ่ึงจะมีผลตอความ
ตองการในสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งของผูบริโภคในสังคมนั้น ๆ  
 

4. การประเมินความตองการสารสนเทศ 
เอก บุญเจือ (2550) กลาววา ปญหาท่ีสําคัญในการประเมินความตองการ

สารสนเทศของผูบริหารก็คือ ผูบริหารไมไดตองการใชขอมูลท้ังหมดท่ีตนเองบอกวาตองการ 
ผูบริหารอาจไมไดขอขอมูลท่ีตนเองตองการอยางแทจริง และบางคร้ังระบบสารสนเทศทาง
การตลาดไมสามารถจัดหาขอมูลท้ังหมดท่ีผูบริหารตองการมาได ดังนั้น ในการพัฒนาระบบ
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สารสนเทศทางการตลาดท่ีดีและมีประสิทธิภาพ จะตองสามารถวิเคราะหไดวา ขอมูลในเร่ืองใดท่ี
ผูบริหารตองการใช ขอมูลในเร่ืองใดท่ีจําเปนตอผูบริหาร และขอมูลในเร่ืองใดท่ีเปนไปไดในการ
รวบรวมและนําเสนอตอผูบริหาร 

การที่ ผูพัฒนาระบบจะสามารถประเมินและวิ เคราะหความตองการ
สารสนเทศของผูบริหารไดนั้น อาจทําไดโดยการสัมภาษณผูบริหารแตละคนเกี่ยวกับรายการขอมูล
ท่ีผูบริหารตองการใช หลังจากนั้นจึงนํามาพิจารณาเปรียบเทียบประโยชนการใชขอมูลดังกลาวกับ
ตนทุนในการเก็บรวบรวมและดําเนินการกับขอมูล 

ผูพัฒนาระบบสารสนเทศทางการตลาด อาจใชคําถามตอไปนี้เปนแนวทางใน
การสัมภาษณเพื่อประเมินและวิเคราะหความตองการสารสนเทศของผูบริหารแตละคนได (Kotler 
อางอิงใน เอก  บุญเจือ, 2550) 

1. ผูบริหารเกี่ยวของการตัดสินใจเร่ืองใดบาง 
2. ในการตัดสินใจเร่ืองดังกลาว ผูบริหารตองใชขอมูลอะไรบาง 
3. ขอมูลท่ีผูบริหารไดรับจริง ๆ เปนขอมูลอะไร 
4. ผูบริหารเคยขอใหมีการจัดทําขอมูลหรือรายงานอะไรเปนกรณีพิเศษบาง 
5. ขอมูลอะไรที่ผูบริหารตองการแตยังไมเคยไดรับ 
6. ขอมูลอะไรบางท่ีผูบริหารตองการรายวัน รายสัปดาห รายเดือน รายป 
7. ขอมูลเร่ืองใดท่ีผูบริหารตองการใหรวบรวมจากหนังสือพิมพ นิตยสาร 

วารสารตาง ๆ อยูเปนประจํา 
8. ขอมูลเร่ืองใดท่ีผูบริหารสนใจและตองการไดรับรายงานเปนพิเศษ 
9. ผูบริหารใชหรือตองการใชโปรแกรมคอมพิวเตอร (เทคนิค/เคร่ืองมือ) ใด

ในการวิเคราะหขอมูล 
10. ผูบริหารตองการใหปรับปรุงระบบสารสนเทศทางการตลาดท่ีใชอยูใน

ปจจุบันอยางไรบาง 
นอกจากสัมภาษณผูบริหารแลว อาจมีการสัมภาษณบุคคลที่เกี่ยวของในการ

จัดทํารายงานขอมูลตาง ๆ เพื่อนําเสนอผูบริหาร รวมท้ังการศึกษาผังองคกร (Organization Chart) 
คําอธิบายลักษณะงาน (Job Description) แบบฟอรม และเอกสารตาง ๆ ท่ีใชในการเก็บรวบรวม
ขอมูลภายในกิจการดวย 
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5. การเลือกวิธีการเขาสูตลาดระหวางประเทศ 
อรชร  มณีสงฆ และเรนัส เสริมบุญสราง (2549) กลาววาวิธีการที่จะเขาสู

ตลาดระหวางประเทศ สามารถดําเนินการได 3 รูปแบบ ไดแก การสงออก การรวมทุน และ 
การลงทุนในตางประเทศโดยตรง ดังรายละเอียดตอไปนี้ 

1. การสงออก  (Exporting)  การสงออกเปนรูปแบบท่ีงาย ท่ี สุดของ
การตลาดระหวางประเทศ เปนวิธีท่ีมีความเส่ียงนอยท่ีสุด และลงทุนนอยท่ีสุด การสงออกจะทําได 
2 วิธี ไดแก 

ก. การสงออกทางออม (Indirect Exporting)  ไดแก การสงออกโดย
มีคนกลางตาง ๆ ทําหนาท่ีให เชน 

- พอคาท่ีทําการสงออก (Export Merchant) จะซ้ือสินคาจาก
ผูผลิตไปเพ่ือทําการสงออก 

- ตัวแทนการสงออก (Export Agent) เปนคนกลางท่ีทําการ
สงออกใหผูผลิตโดยไดรับคาตอบแทนเปนคานายหนา 

- บริษัทรับจัดการดานการสงออก (Export Management 
Company) ดําเนินกิจการใหคําปรึกษา และชวยสงออก รับคาตอบแทนเปนคาธรรมเนียมในการให
คําปรึกษา เปนตน 

ข. การสงออกโดยตรง (Direct Exporting)  โดยผูผลิตจะทําการผลิต
และสงออกเอง โดยจะจัดใหมีแผนกสงออก หรือจัดใหมีสาขาในตางประเทศ หรือมีตัวแทนใน
ตางประเทศ เปนตน 

2. การรวมทุน (Joint Venturing) การรวมทุนจะเปนการดําเนินธุรกิจ
ระหวางประเทศโดยมีหุนสวนทางการคาอยูในประเทศหน่ึง ๆ การรวมทุนมี 4 ลักษณะ ไดแก 

ก. การใหสิทธิดําเนินการ (Licensing) กิจการท่ีตองการไปลงทุนใน
ตางประเทศ จะขายสิทธิดําเนินการใหแกกิจการในทองถ่ิน ใหมีสิทธิในการใชตรายี่หอ เคร่ืองหมาย
การคา สูตรการผลิต สวนผสม ฯลฯ ในอันท่ีจะกอใหเกิดการผลิตสินคาตามรูปแบบของกิจการท่ีได
ทําสัญญาตกลงกันไว ตัวอยางเชน โคคา-โคลา ขายสิทธิบัตรในตรายี่หอ แลวสงหัวน้ําหวานมาให
ใชในการผลิตเพื่อจําหนายในประเทศตาง ๆ ท่ัวโลก 

ข. การจางผลิตตามสัญญา (Contract Manufacturing) กิจการท่ีเปน
เจาของผลิตภัณฑตองการขยายตลาดไปยังตางประเทศ โดยไมมีความประสงคจะสรางโรงงานเปน
ของตนเอง จึงใชวิธีการจางผูประกอบการในประเทศน้ัน ๆ ท่ีมีความสามารถในการผลิตสินคาใหมี
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คุณภาพตามมาตรฐานของกิจการ โดยผูวาจางซ่ึงเปนเจาของผลิตภัณฑเปนผูทําการตลาดเอง สวน
ผูผลิตทําหนาท่ีเปนผูผลิตตามสัญญาท่ีทําไวกับผูวาจาง 

ค. การทําสัญญารวมบริหาร (Management Contracting) เปนการ
รวมลงทุนระหวางกิจการท่ีเปนเจาของผลิตภัณฑซ่ึงตองการขยายตลาดไปยังตางประเทศ กับกิจการ
ในทองถ่ินภายในประเทศนั้น ๆ โดยท่ีกิจการในทองถ่ินเปนผูจัดหาทุน สวนกิจการท่ีขยายตลาด
ดวยการมารวมทุนจะเปนผูจัดหาความรูความชํานาญในการบริหาร (Management Know-how) โดย
การสงบุคลากรที่มีความเช่ียวชาญ (Key Person) เขามาถายทอดเทคนิคและกระบวนการในการ
บริหาร รูปแบบนี้มักใชกับธุรกิจบริการ เชน โรงแรมฮิลตันไดใชวิธีการนี้ท่ัวโลก เปนตน 

ง. การเปนเจาของรวมกัน (Joint Ownership) เปนการเขารวมทุนกับ
ธุรกิจทองถ่ินท่ีเปนผูลงทุนอยูแลวเพื่อดําเนินธุรกิจใหม หรือธุรกิจเดิมท่ีมีอยูรวมกัน ท้ังดานความ
เปนเจาของและการควบคุม วิธีนี้มักจะนํามาใชเม่ือฝายใดฝายหนึ่งมีทรัพยากรทางการเงินหรือ
บุคคลจํากัด หรือมีขอบังคับของกฎหมายประเทศน้ัน ๆ ระบุไว 

3. การลงทุนในตางประเทศเอง (Direct Investment)  เปนการเขาไป
ลงทุนดานการผลิตและการจําหนายในตางประเทศดวยตนเองท้ังหมด 

 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 สงวนศักดิ์  ภิญโญจิตร (2550)  ศึกษาการพยากรณมูลคาการสงออกลําไยสดและ
แชแข็งโดยวิธีอารีมา โดยมีวัตถุประสงคเพื่อพยากรณมูลคาการสงออกลําไยสดและแชแข็ง โดยใช
วิธีวิเคราะหดวยแบบจําลองอารีมา (ARIMA)  ขอมูลท่ีใชในการพยากรณ ไดแก ขอมูลคาการ
สงออกลําไยสดและแชแข็งเปนรายเดือน ต้ังแตเดือนมกราคม พ.ศ. 2543 ถึงเดือนธันวาคม พ.ศ. 
2549 จํานวนท้ังหมด 84 เดือน อัตราการขยายตัวของการสงออก และสัดสวนการสงออกลําไยสด 
แชเย็น ผลผลิตลําไย เนื้อท่ีในการเพาะปลูก ราคาลําไยสด และดัชนีราคาตามฤดูกาลของลําไยสด 
โดยพบวาในการพยากรณมูลคาการสงออกลําไยสดและแชแข็งอาจมีความคลาดเคล่ือนได เนื่องจาก
ผลผลิตลําไยของประเทศไทยน้ันอาจจะไดรับผลกระทบจากปจจัยอ่ืน ๆ ได โดยเฉพาะสภาพดินฟา
อากาศในแตละปท่ีแตกตางกัน และนโยบายของภาครัฐ   

ปทมา  อริยะวงศ (2550)  ศึกษาการพยากรณมูลคาการสงออกกาแฟดิบโดยวิธีอารี
มา โดยมีวัตถุประสงคคือ  1) เพื่อศึกษาสภาพท่ัวไปของการผลิตและการสงออกกาแฟดิบของ
ประเทศไทย และ 2) เพื่อวิเคราะหพฤติกรรมการเคล่ือนไหวของมูลคาการสงออกกาแฟดิบของ
ประเทศไทย และพยากรณมูลคาการสงออกกาแฟดิบในอนาคตดวยแบบจําลองอารีมา ซ่ึงขอมูลท่ี
ใชในการพยากรณ ไดแก ขอมูลภาวการณผลิตกาแฟภายในประเทศไทย ภาวการณผลิตเมล็ดกาแฟ
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ดิบ ภาวะราคาเมล็ดกาแฟดิบ ภาวการณสงออกสินคาเกษตรกรรมสําคัญของไทย ซ่ึงเปนสินคาท่ี
เกษตรกรสามารถปลูกชดเชยเมื่อเกิดภาวะราคาสินคาเกษตรเดิมท่ีเคยปลูกราคาตกตํ่า ขอมูลการ
สงออกของกาแฟดิบไปนอกราชอาณาจักร ขอมูลท้ังหมดท่ีนํามาศึกษาเปนขอมูลทุติยภูมิชนิด
อนุกรมเวลา (Time Series Data) ซ่ึงไดผลการพยากรณ 4 เดือน ต้ังแตเดือนกุมภาพันธ – เดือน
พฤษภาคม พ.ศ. 2550 แตพบวาการพยากรณดวยแบบจําลองอารีมานั้นยังอาจไมใชแบบจําลองท่ี
เหมาะสมและพยากรณไดแมนยํา เนื่องจากมูลคาการสงออกมักไดรับผลกระทบจากปจจัยภายนอก
ตาง ๆ หลายประการ เชน ราคาผลผลิต ปริมาณผลผลิต คุณภาพสินคา ความแปรปรวนของฤดูกาล 
สภาวะเศรษฐกิจ การกีดกันทางการคา ดังนั้น จึงควรศึกษาแบบจําลองอ่ืน ๆ ประกอบดวย เพื่อนํา
ผลการพยากรณมาเปรียบเทียบกัน 

สํานักเศรษฐกิจการเกษตร (2537)  ศึกษาการพยากรณผลผลิตการเกษตร เพื่อ
นําไปเปนขอมูลท่ีจะนําไปใชวางแผนการตลาด การสงออก และราคา ตลอดจนการกําหนดนโยบาย
และมาตรการตาง ๆ ของรัฐบาลใหเหมาะสม ในการพยากรณท่ีใหไดขอมูลผลผลิตการเกษตรทัน
ตอการใชประโยชน สํานักงานเศรษฐกิจการเกษตร ไดทําการพยากรณผลผลิตการเกษตรที่คาดวาจะ
ผลิตไดในแตละปเปนประจําทุก 2 เดือน โดยใชแบบจําลองทางเศรษฐมิติกําหนดรูปแบบจําลอง 
เปน 2 แบบจําลอง คือ แบบจําลองเนื้อท่ีเพาะปลูก และแบบจําลองผลผลิตตอไร โดยคาดหมายวา 
การเปล่ียนแปลงท้ังเนื้อท่ีเพาะปลูก และผลผลิตตอไรนี้ จะข้ึนอยูกับราคาท่ีเกษตรกรขายได จํานวน
วันฝนตก และสภาพน้ําฝนจริง นอกจากนี้ขอมูลท่ีใชประกอบการวิเคราะหผลการพยากรณจะได
จากการรายงานของ เจาหนาท่ีเขตเกษตรเศรษฐกิจท่ีประจําอยูตางจังหวัด และจากการสรุป
สถานการณในแตละเดือน  

กนกพรรณ  พาสี (2547)  ศึกษาถึงศักยภาพในการสงออกของอุตสาหกรรมลําไย
อบแหงของไทย  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาสภาพท่ัวไปของการผลิต การตลาด วิเคราะห
ศักยภาพการสงออกลําไยอบแหงของประเทศไทย  ไปยังสาธารณรัฐประชาชนจีน ผลการศึกษา
เทียบกับประเทศคูแขงท่ีสําคัญ ไดแก ประเทศเวียดนาม พบวาประเทศไทยมีศักยภาพเหนือกวา 
คูแขงขันในดานนโยบายของรัฐบาลท่ีสนับสนุนการสงออกลําไยอบแหง  โดยการยกเวนอัตราภาษี
การสงออกลําไยอบแหง  และใหความรูในการจัดทําลําไยอบแหง ท่ีถูกตองแกเกษตรกร  พรอมท้ัง
ชวยสนับสนุนดานเงินทุน  ในขณะเดียวกันไทยมีศักยภาพดอยกวาคูแขงขันในดานปจจัยการผลิต 
คือ คาจางแรงงานของไทยสูงกวาเวียดนาม  และดานการตลาดท่ีเวียดนามไดรับสิทธิพิเศษอัตรา
ภาษีชายแดน  ทําใหเวียดนามมีตนทุนการผลิตลําไยอบแหงท่ีตํ่ากวาประเทศไทย 

วรวิทย  วงคกา (2548)  การศึกษาถึงผลกระทบของการเปดเขตการคาเสรีระหวาง
ประเทศไทยและจีนท่ีมีตอการสงออกลําไยอบแหงของประเทศไทย ไดใชวิธี Impulse Response 
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Function และ Variance Decomposition ตามแบบจําลอง Vector Autoregression  ผลการศึกษา 
พบวาการเปดเขตการคาเสรีระหวางประเทศไทยและจีนไมมีผลกระทบตอมูลคาการสงออกลําไย
อบแหงของประเทศไทย  อุปสงคการบริโภคลําไยอบแหงของผูบริโภคชาวจีนเปนปจจัยกําหนด
มูลคาการสงออกลําไยอบแหงของประเทศไทยอยางมีนัยสําคัญ มูลคาลําไยอบแหงท่ีประเทศจีน
ผลิตข้ึนภายในประเทศไมสงผลกระทบตอมูลคาลําไยอบแหงของประเทศไทย  สวนการศึกษา
ทางดานโครงสรางตลาดลําไยอบแหงของประเทศจีนพบวา ประเทศไทยไดเปรียบทางการคากับ
ประเทศจีน เนื่องจากประสิทธิภาพดานเทคนิคการผลิตของไทยมีคุณภาพท่ีดีกวา โดยลําไยอบแหง
จากประเทศไทยเขาสูประเทศจีน โดยมีผูประกอบการจากจีนมาติดตอโดยตรงกับผูประกอบการ
รายใหญของไทย ท่ีมีลําไยอบแหงปริมาณมากและคุณภาพสูง นําเขาสูประเทศจีนโดยตรง หรือผาน
ทางฮองกง ไตหวัน หรือประเทศเวียดนาม แลวเขาสูตลาดขายสงผลไมท่ีมณฑลกวางตุง เพื่อ
กระจายไปตามมณฑลตางๆ ท่ัวประเทศจีนตอไป 

   คนึง  โยธาใหญ (2541)  ศึกษาการวิเคราะหศักยภาพการสงออกลําไยอบแหงไป
สาธารณรัฐประชาชนจีน  มีวัตถุประสงคเพื่อใหเห็นถึงศักยภาพการสงออกลําไยอบแหงของไทย
ไปยังสาธารณรัฐประชาชนจีน แนวโนมในอนาคต ปญหาและอุปสรรคตาง ๆ ในการขยายการ
สงออกลําไยไปยังตลาดดังกลาว โดยผลการศึกษาพบวา ประเทศไทยมีศักยภาพการสงออกลําไย
อบแหงไปยังสาธารณรัฐประชาชนจีน เนื่องมาจากการเพิ่มข้ึนของพื้นท่ีเพาะปลูก พื้นท่ีเก็บเกี่ยว 
ผลผลิต สําหรับปญหาและอุปสรรคท่ีควรแกไขในการสงออกลําไยอบแหง ไดแก ผลผลิตลําไยสด
ท่ีใชเปนวัตถุดิบในการผลิตมีไมเพียงพอ การขาดแคลนแรงงานในชวงฤดูการผลิต การขาดแคลน
เงินทุนหมุนเวียนของผูประกอบการแปรรูปรายกลุม และปญหาคุณภาพลําไยอบแหงท่ีไมได
มาตรฐาน 


