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บทคดัย่อ 

 
  โครงการวิจยัเร่ือง การกาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาด ผลิตภณัฑก์ลว้ยเพ่ือสร้างความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนัของการส่งออกไทยสู่ตลาดโลก  โดยการมีส่วนร่วมของชุมชนอาํเภอเมือง จงัหวดั
เพชรบูรณ์  ภายใตก้ารสนบัสนุนดา้นแหล่งทุนจากมหาวิทยาลยัราชภฏัเพชรบูรณ์ ผลจากการทาํงาน
ร่วมกบักลุ่มองคก์รภาครัฐและภาคประชาสังคมในเขตพ้ืนท่ีอาํเภอเมือง  จงัหวดัเพชรบูรณ์  ในดา้น
การพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดนั้น  พบวา่ปัญหาคือ  ขาดการพฒันาในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
และช่องทางการส่ือสารการตลาด  ขาดการสนับสนุนและการมีส่วนร่วมในการพฒันาส่ือและ
กระบวนการทาํการตลาดเชิงรุก  ผลสรุปจากการลงพื้นท่ีอย่างต่อเน่ืองรวมไปถึงการศึกษาบริบท
พื้นฐานของกลุ่มผูป้ระกอบการและผูมี้ส่วนไดเ้สีย  ทั้งภาครัฐและภาคประชาสังคม โดยในการดาํเนิน 
การวิจยัดงักล่าวมีวตัถุประสงคใ์นการดาํเนินงาน 3 ประการ คือ 1.  เพื่อศึกษาสภาพปัญหาวตัถุดิบ
ผลิตภณัฑก์ลว้ย  2.  เพื่อศึกษาสภาพทางการแข่งขนัของผลิตภณัฑ์กลว้ยและคู่แข่งทางการส่งออก 
และ 3.เพื่อศึกษาสภาพทางการแข่งขนัของผลิตภณัฑก์ลว้ยและคู่แข่งทางการส่งออกและดาํเนินการ
ศึกษากลุ่มประชากรจาํนวน 3 กลุ่มจงัหวดั  ไดแ้ก่ กลุ่มจงัหวดัเพชรบูรณ์,  กลุ่มจงัหวดัพิษณุโลก 
และกลุ่มจงัหวดัพิจิตร  ผ่านการกด  Like  ใน  Fanpage  และไดก้าํหนดความสําคญัของการศึกษา
เป็น 3 ส่วน  ไดแ้ก่  1. การสาํรวจรูปแบบการดาํเนินดา้นการตลาดเดิมของกลุ่ม  2. ความคิดเห็นของ
ผูบ้ริโภคเก่ียวกบัองคป์ระกอบทางการตลาด 3. แนวทางการพฒันากลยทุธ์การตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ  
โดยอาศยัรูปแบบการเก็บขอ้มูลตามกิจกรรม  ดงัน้ี  1. การศึกษาผลและบทเรียนการดาํเนินงานดา้น
การตลาดท่ีผา่นมา  ผา่นกิจกรรมใน 2 รูปแบบ  คือ การบรรยายใหค้วามรู้เร่ืองการจดัทาํแผนการตลาด  
และการวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมาย, การวิเคราะห์ตนเองและการวิเคราะห์คู่แข่ง  2. การเก็บขอ้มูลเชิง
ปริมาณในประเด็น ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคเก่ียวกับองค์ประกอบทางการตลาดท่ีมีผลต่อ           
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์กลว้ย  3. การจดัเวทีแลกเปล่ียนเรียนรู้โดยกระบวนการมีส่วนร่วมใน           
การพฒันากลยุทธ์การตลาด  ผลจากการดาํเนินงานท่ีผ่านมา ส่งผลให้เกิดการเปล่ียนแปลงทั้งใน
ดา้นการเรียนรู้ผลการดาํเนินการ  ตลอดจนการวิเคราะห์จุดอ่อนจุดแขง็จากผลการดาํเนินการท่ีผ่านมา



ง 

 

และแนวทางในการพฒันาดา้นการตลาด  มีการสาํรวจความคิดเห็นของผูท่ี้สนใจในผลิตภณัฑก์ลว้ย
และนําผลท่ีไดรั้บมาพฒันากลยุทธ์การตลาด  รวมไปถึงก่อให้เกิดการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาด            
เชิงรุกใน 3 ประเด็นคือ 1.  การเพ่ิมประสิทธิภาพในการส่ือสารเร่ืองราวของกลว้ยให้กบัผูท่ี้สนใจ  
2.  การพฒันารูปแบบการส่ือสารการตลาดท่ีมีความหลากหลาย และ 3. การพฒันาช่องทางการจดั
จาํหน่ายผลิตภณัฑผ์่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ตและก่อให้เกิดช่องทางในการส่ือสารการตลาดและส่ือ
ท่ีมีความหลากหลาย  ได้แก่  ใบปลิว, บอร์ดประชาสัมพันธ์, วีดิทัศน์ประวติักล้วย,  วิดีทัศน์
กิจกรรมกลว้ย SMEs,  ระบบซ้ือขายผลิตภณัฑ์ผ่าน online รวมไปถึงเกิดกระบวนการทาํงานใน
รูปแบบการบูรณาการร่วมกับช่องทางต่าง ๆ และหน่วยงานต่าง ๆ ซ่ึงสามารถส่งผลกระทบ  
(Impact)  ไดใ้นระดบัชาติและนานาชาติ  ผ่านการสนับสนุนของหน่วยงานระดับประเทศ  อาทิ  
กระทรวงอุตสาหกรรม,  การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย,  กระทรวงพาณิชย,์ กรมพฒันาชุมชนและ
เทศบาล   และจงัหวดัท่ีเก่ียวขอ้ง  ปัจจุบนัการดาํเนินโครงการไดเ้สร็จส้ินและมีการถ่ายทอดความรู้
ในด้านการบริหารจัดการช่องทางในการขายและการส่ือสารการตลาดไปยงัตัวแทนกลุ่มเพื่อ
ส่งเสริมใหเ้กิดการบริหารจดัการดว้ยตนเองต่อไป 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 
 กลว้ยเป็นผลไมท่ี้คนไทยรู้จกักนัมานาน  เน่ืองจากกลว้ยมีถ่ินกาํเนิดในเอเชียใตแ้ละเอเชีย
ตะวนัออกเฉียงใต ้ ซ่ึงประเทศไทยเป็นประเทศหน่ึงในภูมิภาคดงักล่าว จากการศึกษาพบวา่ กลว้ยมี
วิวฒันาการถึง 50 ล้านปีมาแล้ว  ดังนั้ นจึงเป็นผลไม้ท่ีมนุษย์รู้จักบริโภคเป็นอาหารกันอย่าง
แพร่หลาย  เช่ือกนัว่ากลว้ยเป็นผลไมช้นิดแรกท่ีมีการปลูกเล้ียงไวต้ามบา้น และไดแ้พร่หลายจาก
เอเชียใตแ้ละเอเชียตะวนัออกเฉียงใตไ้ปยงัดินแดนอ่ืนๆ ในระยะเวลาต่อมากลว้ยมีการปลูกกนัมาก
ในเอเชียใต ้แมใ้นปัจจุบนัอินเดียเป็นประเทศท่ีปลูกกลว้ยมากท่ีสุดในโลก และมีพนัธ์ุกลว้ยมากจน
มีผูก้ล่าววา่ “กลว้ยเป็นของชาวอินเดีย” ต่อมาไดมี้ผูน้าํกลว้ยไปปลูกขยายพนัธ์ุในทวีปแอฟริกาและ
อเมริกา ตามลาํดบั จนทาํใหใ้นปัจจุบนับางประเทศในอเมริกากลางสามารถส่งกลว้ยเป็นสินคา้ออก
ท่ีสาํคญัมาก (สารานุกรมไทยสาํหรับเยาวชน. 2548:170) 
 กลว้ยสุกมกัจะมีรสหวานเป็นอาหารท่ียอ่ยง่าย กลว้ยส่วนใหญ่รับประทานไดท้ั้งผลสุกและ
ผลดิบ  มีกลว้ยประมาณคร่ึงหน่ึงของชนิดกลว้ยท่ีมีในโลกท่ีตอ้งทาํให้สุกดว้ยขบวนการความร้อน
จึงจะมีรสชาติท่ีดี ท่ีประเทศ  Uganda คน ๆ หน่ึงรับประทานกลว้ย 4 - 45 กิโลกรัมต่อวนั ซ่ึงมกัจะ
รับประทานกลว้ยแทนเน้ือสัตว  ์ กลว้ยเป็นอาหารที่มีคุณค่าสูงพอ ๆ กบัมนัฝรั่ง แต่มีไขมนั                     
คอเรสเตอรอลและเกลือแร่ตํ่า จึงเหมาะสําหรับเป็นอาหารของคนท่ีลดความอว้น กลว้ยมีโซเดียม
เพียงเลก็นอ้ย และมีโพแทสเซียมอยูป่ระมาณ 400 มิลลิกรัม จากนํ้าหนกัของเน้ือ 100 กรัม เน่ืองจาก
กลว้ยมี  lipid  ตํ่า  และพลงังานสูง มีวิตามิน A ,B6 และ C อีกดว้ย (เบญจมาศ  ศิลายอ้ย. 2534 : 235) 
 การศึกษาด้านระบาดวิทยาและการป้องกันโรคจํานวนมากพบว่า การกินอาหารท่ีมี
โพแทสเซียมมีผลลดค่าความดันโลหิต องค์การอาหารและยาสหรัฐอเมริกาได้ประกาศแลว้ว่า 
“อาหารท่ีมีโพแทสเซียมสูงและมีโซเดียม (เกลือ) ตํ่าอาจลดความเส่ียงจากโรคความดนัโลหิตสูง
และหลอดโลหิตแตกได”้  กลุ่มผูมี้ความดนัโลหิตสูงท่ีไดรั้บโพแทสเซียมมีความดนัโลหิตท่ีลดลง
ทั้งความดนัช่วงบน (ไดแอสโตลี) และช่วงล่าง (ชิสโตลี) โพแทสเซียมช่วยการทาํงานของหัวใจ
และคุมความสมดุลของนํ้ าในร่างกาย  ผูท่ี้มีนํ้ าหนักเกินมกัด่ืมกาแฟ กินแป้งและอาหารหวาน               
และมกัจะเป็นโรคความดนัโลหิตสูง   ในเวลาต่อมาบุคคลเหล่าน้ีขาดโพแทสเซียมทาํให้ร่างกาย
สะสมกรดส่วนเกินและสารพิษต่าง ๆ ไว ้ กรดส่วนเกินเหล่าน้ีขดัขวางการยอ่ยการเผาผลาญอาหาร
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ของร่างกาย  ผูท่ี้ร่างกายมีปริมาณโพแทสเซียมตํ่ามกัมีปริมาณโซเดียมสูง ถา้กินเกลือและอาหารเคม็
มากเท่าไรก็ควรจะตอ้งไดรั้บโพแทสเซียมมากข้ึนกว่าคนอ่ืน โพแทสเซียมเป็นอาหารสาํคญัท่ีช่วย
ให้การเตน้ของหัวใจเป็นปกติ ควบคุมการส่งออกซิเจนไปยงัสมอง และรักษาสมดุลนํ้ าในร่างกาย 
เวลาเกิดอารมณ์เครียด อตัราการเผาผลาญของร่างกายจะสูงข้ึนและทาํให้ระดบัโพแทสเซียมลดลง 
การกินอาหารท่ีมีโพแทสเซียมสูงจะช่วยให้ร่างกายเกิดความสมดุล บุคคลหน่ึง ๆ มีความตอ้งการ
โพแทสเซียมประมาณวนัละ 2,000 มิลลิกรัม กล้วยหอม 1 ผล มีโพแทสเซียมประมาณ  600 
มิลลิกรัม  ปัจจุบนัองคก์ารอาหารและยาสหรัฐอเมริกายนิยอมให้อุตสาหกรรมผูป้ลูกกลว้ยสามารถ
โฆษณาไดว้่า  กลว้ยเป็นผลไมพ้ิเศษ  ช่วยลดอนัตรายอนัเกิดจากเร่ืองความดนัโลหิตหรือหลอด
โลหิตแตกได”้ (หมอชาวบา้น. 2549 : 23) 
 กลว้ยจึงนบัไดว้า่เป็นผลไมท่ี้มีคุณค่าทางอาหารสูงชนิดหน่ึง ขณะท่ีส่วนต่าง ๆ ของตน้กลว้ย
สามารถนาํมาใชป้ระโยชน์ไดอี้กหลายอย่าง ตั้งแต่ใบกลว้ยหรือใบตอง ลาํตน้ ตลอดจนดอกหรือ 
หวัปลี  สาํหรับคุณประโยชน์ทางอาหารนั้น กลว้ยสามารถนาํมาประกอบอาหารหรือแปรรูปทั้งท่ีอยู่
ในรูปของกลว้ยดิบ ห่าม หรือสุก โดยกลว้ยตากเป็นหน่ึงในผลิตภณัฑแ์ปรรูปกลว้ย นิยมทาํกนัมาก
ในทุกพื้นท่ีท่ีมีการปลูกกลว้ยกนัมาก ซ่ึงมีตั้งแต่การแปรรูปแบบดั้งเดิม โดยอาศยัการตากแดดตาม
ธรรมชาติเป็นหลัก ไปจนถึงการนําเทคโนโลยีการ ตากหรืออบโดยใช้พลังงานแสงอาทิตย์ท่ี
ทนัสมยัมาใช ้ 

ประเทศไทยสามารถสามารถปลูกกลว้ยไดท้ัว่ทุกภูมิภาคของประเทศ โดยวตัถุประสงค์
ของการปลูกกลว้ยหลกั ๆ คือ การปลูกไวรั้บประทานเองและใชป้ระโยชน์จากส่วนอ่ืน ๆ ของกลว้ย 
นิยมปลูกในพื้นท่ีวา่งหลงับา้น พื้นท่ีการเพาะปลูกจึงไม่มากนกั ประเภทของกลว้ยท่ีนิยมปลูก ไดแ้ก่ 
กลว้ยนํ้ าวา้ และกลว้ยหอม เป็นตน้  อีกวตัถุประสงคคื์อ  การปลูกเพื่อการคา้ ปัจจุบนัมีการส่งเสริม
ใหเ้กษตรกรปลูกกลว้ยเชิงการคา้มากข้ึน เพื่อรองรับความตอ้งการของตลาดต่างประเทศ โดยเฉพาะ
ญ่ีปุ่นซ่ึงมีปริมาณความตอ้งการนาํเขา้จากไทยในแต่ละปีเป็นจาํนวนมาก สําหรับกลว้ยท่ีนิยมปลูก 
ไดแ้ก่ 
  กลว้ยนํ้ าวา้ สามารถผลิตออกสู่ตลาดไดต้ลอดทั้งปีผลผลิตกลว้ยนํ้ าวา้ปี 2555 มีประมาณ 
712.27 พนัตนั  โดยมีแหล่งเพาะปลูกท่ีสําคญั คือ เลย เพชรบุรี หนองคาย ประจวบคีรีขนัธ์ และ
กาญจนบุรีราคาท่ีเกษตรกรขายไดเ้ฉล่ีย 5.4  บาท/กิโลกรัม  
  กลว้ยหอม สามารถผลิตออกจาํหน่ายไดต้ลอดทั้งปีผลผลิตกลว้ยหอมปี 2555 มีประมาณ 
177.304 พนัตนั แหล่งเพาะปลูกท่ีสําคญั คือ เพชรบุรี  หนองคาย สระบุรี ปทุมธานี  และสกลนคร 
โดยพนัธ์ุท่ีนิยมปลูกเพื่อการคา้ คือ พนัธ์ุกลว้ยหอมทอง ราคาท่ีเกษตรกรขายไดเ้ฉล่ีย 12.69 บาท/
กิโลกรัม ปริมาณส่งออก 2.169 พนัตนั  
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  กล้วยไข่ สามารถผลิตออกสู่ตลาดได้ตลอดทั้ งปีผลผลิตกล้วยไข่ปี 2555 มีประมาณ 
130.585 พันตัน แหล่งเพาะปลูกท่ีสําคัญ คือ นครสวรรค์  จันทบุรี  เพชรบุรี  และตาก ราคาท่ี
เกษตรกร ขายได ้14.89 บาท/กิโลกรัม ปริมาณส่งออก 15.471 พนัตนั 
 กลว้ยทุกชนิดไม่วา่จะเป็น กลว้ยหอม กลว้ยไข่ กลว้ยเล็บมือนาง หรือกลว้ยนํ้ าวา้ สามารถ
นาํมาผลิต เป็นกลว้ยตากไดแ้ต่อาจมีลกัษณะท่ีต่างกนัเล็กน้อย กล่าวคือ กลว้ยตากท่ีทาํจากกลว้ย
หอม กลว้ยไข่ และ กลว้ยเลบ็มือนาง มีรสอร่อยและกล่ินหอมกวา่กลว้ยนํ้าวา้ แต่สีเขม้กวา่ ส่ิงท่ีตอ้ง
คาํนึงในการเลือกใช้ชนิดของกลว้ยมาผลิตเป็นกลว้ยตากคือ  ราคาของกลว้ย  ชนิดของกลว้ยท่ีมี               
ในแหล่งผลิต ปริมาณเพียงพอต่อการแปรรูป และคุณภาพของกลว้ยตากท่ีผลิตไดก้ลว้ยตากท่ีมีขาย
ในทอ้งตลาดส่วนใหญ่ผลิตจากกลว้ยนํ้าวา้และกลว้ย เลบ็มือนาง โดยกลว้ยตากจากกลว้ยเลบ็มือนาง
มีการผลิตกนัมากในจงัหวดัทางภาคใตเ้พราะเป็นกลว้ยพื้นเมือง ของภาคใตโ้ดยเฉพาะท่ีจงัหวดั
ชุมพร  ส่วนกลว้ยตากท่ีผลิตจากกลว้ยนํ้ าวา้แหล่งผลิตกระจายอยู่ในหลายจงัหวดั  แต่มีมากใน
จงัหวดัพิษณุโลก  โดยเฉพาะอาํเภอบางกระทุ่ม  ซ่ึงเป็นแหล่งผลิตกลว้ยตากท่ีข้ึนช่ือแห่งหน่ึงของ
ประเทศไทย  
 

ปริมาณผลผลิตกลว้ยแต่ละชนิด “ในแหล่งผลิตท่ีสาํคญั” 

 
       ท่ีมา: กรมส่งเสริมการเกษตร 
 
ซ่ึงเม่ือกล่าวถึงกลว้ยตากเรามกัจะนึกถึงกลว้ยตากบางกระทุ่ม ของกลุ่มแม่บา้นเกษตรกร

บา้นเกาะคู จงัหวดัพิษณุโลก เพราะเป็นกลว้ยตากท่ีนุ่ม กล่ินหอม รสหวาน อร่อย อีกทั้งยงัสะอาด 
ปราศจากฝุ่ นละอองและแมลงไต่ตอม ซ่ึงรางวลั "สินค้าไทยดีเด่น" ประจาํปี 2532 ได้รับรอง
คุณภาพไวแ้ลว้ 
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กลว้ยอบหรือกลว้ยตาก เป็นผลิตภณัฑห์น่ึงท่ีไดก้าํหนดคุณภาพไวใ้หเ้ป็นไปตามมาตรฐาน
อุตสาหกรรม โดยกาํหนดคุณลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์สาํคญัดงัน้ี 

 

สี ตอ้งมีสีตามธรรมชาติของกลว้ยอบ 
กล่ินรส ตอ้งมีกล่ินรสตามธรรมชาติของกลว้ยอบ หรือสวนประกอบท่ีใช้ปรุง

แต่งกล่ินรส(ถา้มี) ส่วนประกอบอ่ืนท่ีอาจมีไดเ้ช่น นํ้ าเช่ือม นํ้ าผึ้ง หรือ
เคร่ืองปรุงแต่ง กล่ินรสอ่ืน 

ลักษณะเน้ือ เน้ือตอ้งนุ่น ไม่แขง็กระดา้ง ไม่เละ ไม่ยุย่ และไม่มีเมลด็ 
ปราศจากส่ิงสกปรก แมลง และรอยกดั หรือรอยแทะ ซ่ึงเกิดจากแมลงและสตัวอ่ื์นๆ 

ขนาดผล มีความสมํ่าเสมอ ของขนาดผล นํ้ าหนักของกลว้ยอบผลท่ีเล็กท่ีสุดและ
กลว้ยอบผลท่ีใหญ่ท่ีสุดในภาชนะบรรจุเดียวกนั จะต่างกนัไดไ้ม่เกิน  
ร้อยละ 20 ของกลว้ยอบผลท่ีใหญ่ท่ีสุด สําหรับผลปริแตกมีไดไ้ม่เกิน
ร้อยละ 10 ของจาํนวนผล 

ความช้ืน ไม่เกินร้อยละ 21 โดยนํ้าหนกั 
 
 

  
      

ผลิตภณัฑก์ลว้ยตาก 
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 ในการแปรรูปกลว้ยไม่ไดต้ากไดอ้ย่าง สามารถทาํไดอี้กหลายอย่าง เช่น  “โครงการหน่ึง
ตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ”์ กลุ่มอาชีพสหกรณ์บา้นหนองตูม  สงักดัสหกรณ์การเกษตรกงไกรลาศ จาํกดั 
ตาํบลหนองตูม  อาํเภอกงไกรลาศ  จงัหวดัสุโขทยั  ซ่ึงไดศึ้กษาการแปรรูปกลว้ยนํ้าวา้เป็นกลว้ยอบ
เค็ม จากบา้นหนองกก ตาํบลโตนด อาํเภอคีรีมาศ และตาํบลท่าฉนวน อาํเภอกงไกรลาศ  ซ่ึงเป็น
หมู่บา้นใกลเ้คียง และนาํมาผลิตโดยวิธีการนาํกลว้ยนํ้ าวา้ดิบท่ีปลูกในหมู่บา้น นาํมาฝานเป็นแว่น
ผ่านกรรมวิธีการแปรรูปเป็นกลว้ยอบเค็ม ต่อมาไดพ้ฒันาการแปรรูป จากอบเค็มเป็นกลว้ยอบเนย 
และนาํผลิตผลอ่ืน ๆ ตามฤดูกาล  ไดแ้ก่  มนัเทศ  เผือก  นาํมาแปรรูปเป็นผลิตภณัฑใ์นหมู่บา้นดว้ย 
สาํนกังานสหกรณ์อาํเภอกงไกรลาศ  จงัหวดัสุโขทยั  ไดเ้ขา้มาสนบัสนุนส่งเสริมใหมี้จาํนวนผูผ้ลิต
เพิ่มข้ึนและจัดให้มีการอบรมเพิ่มความรู้ โดยเชิญวิทยากรมาจากศูนย์ส่งเสริมอุตสาหกรรม                   
ภาค 2  จงัหวดัพิษณุโลก อบรมอยา่งต่อเน่ืองและจดัตั้งเป็นกลุ่มสหกรณ์แปรรูปผลิตผลเกษตร 
 ราษฎรในตาํบลหนองตูม อาํเภอกงไกรลาศ จงัหวดัสุโขทยั เกือบทุกหมู่บา้นไดด้าํเนินการ
แปรรูปกลว้ยนํ้ าวา้ และผลิตผลอ่ืน ๆ เป็นผลิตภณัฑ์จากทอ้งถ่ินเพิ่มมากข้ึนในรูปแบบของธุรกิจ
อุตสาหกรรมในครัวเรือน ราษฎรมีรายไดเ้พิ่มข้ึน พฒันาไปเป็นอาชีพหลกั ส่วนราชการหลายส่วน
ราชการใหค้วามสนใจเขา้ส่งเสริมตามหนา้ท่ีของตนเอง อนัไดแ้ก่ สาํนกังานสหกรณ์จงัหวดัสุโขทยั 
ศูนยส่์งเสริมอุตสาหกรรมภาค 2 จงัหวดัพิษณุโลก งานคุม้ครองผูบ้ริโภค สาํนกังานสาธารณสุขจงัหวดั
สุโขทัย  และองค์การบริหารส่วนท้องถ่ิน ครอบคลุมทั้ งในด้านเศรษฐกิจ สังคม สุขภาพ และ
อนามัย  ทาํให้ปัญหาคนว่างงาน  ปัญหาราษฎรอพยพถ่ินฐานหางานทาํในเขตเมืองหลวงและ
ปริมณฑลลดนอ้ยลง สามารถใหร้าษฎรมีความอยูดี่ กินดี มีคุณภาพชีวิตท่ีดีข้ึน 
 ธุรกิจกลว้ยตากจึงเป็นหน่ึงในธุรกิจอาหารแปรรูปท่ีมีผูป้ระกอบการจาํนวนมากเป็นอนัดบั
ตน้ ๆ ในกลุ่มสินคา้  OTOP  เน่ืองจากกลว้ยเป็นพืชท่ีสามารถนาํมาใชป้ระโยชน์ไดทุ้กส่วน จึงนิยม
ปลูกกนัมากในหลายทอ้งถ่ินทาํให้มีวตัถุดิบเป็นจาํนวนมาก  เพียงพอสาํหรับการนาํมาแปรรูปเพื่อ
จาํหน่าย  แต่เน่ืองดว้ยสินคา้ไม่มีความแตกต่างกนัอยา่งเด่นชดั  สามารถทดแทนกนัไดอ้ยา่งสมบูรณ์
ผูผ้ลิตแต่ละรายสามารถเข้าออกจากตลาดได้อย่างเสรี  รวมถึงการเข้าถึงปัจจัยการผลิตต่าง ๆ 
สามารถเขา้ถึงไดอ้ยา่งเท่าเทียมกนั ไม่มีการผูกขาดทั้งดา้นวตัถุดิบและการจดัจาํหน่าย จึงอาจกล่าว
ไดว้่าตลาดกลว้ยตากมีลกัษณะเป็นตลาดแข่งขนัสมบูรณ์  ซ่ึงผูป้ระกอบการแต่ละรายไม่สามารถ
กาํหนดปริมาณและราคาสินคา้ในตลาดไดอ้ยา่งเสรี  ราคาสินคา้จึงเป็นไปตามกลไกราคาของตลาด 
แมว้่าธุรกิจกลว้ยตากจะประกอบดว้ยผูป้ระกอบการจาํนวนมาก  แต่เน่ืองดว้ยกลว้ยตากเป็นผลิตภณัฑ ์            
ท่ีราคาไม่สูง ส่งผลให้มูลค่าตลาดกลว้ยตากในประเทศไม่สูงตามไปดว้ย  ดงัจะเห็นไดจ้ากขอ้มูล
ราคาจาํหน่ายต่อหน่วยของผูป้ระกอบการโอทอปท่ีเขา้ร่วมโครงการคดัสรรสุดยอดหน่ึงตาํบล                    
หน่ึงผลิตภัณฑ์  ประจาํปี  2555  ของกรมพฒันาชุมชน กระทรวงมหาดไทย แตกต่างกันตั้งแต่               
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10 บาทต่อหน่วย  ถึง 100 บาทต่อหน่วย  แต่ราคาจาํหน่ายของผูป้ระกอบการส่วนใหญ่คือ 35 บาท
ต่อหน่วย หากคาํนวณเป็นราคาเฉล่ียประมาณ 38 บาทต่อหน่วย และจากข้อมูลดังกล่าวพบว่า
ผูป้ระกอบการเหล่าน้ีมีรายไดเ้ฉล่ีย 1.33 ลา้นบาทต่อปี  ซ่ึงหากพิจารณาจากขอ้มูลดงักล่าวสามารถ
ประมาณมูลค่าตลาดกลว้ยตากในประเทศปี  2555  อยูท่ี่  2001  ลา้นบาท  ( 1สมมติฐานท่ีใชใ้นการ
ประมาณมูลค่าตลาด คือ มูลค่าส่งออกคิดเป็นสดัส่วนร้อยละ 30 ของมูลค่าตลาดกลว้ยตากทั้งหมด) 
 แต่เดิมนั้นตลาดกลว้ยตากจะถูกจาํกดัแค่การเป็นสินคา้ของฝากเท่านั้น ปัจจุบนัดว้ยการ
พฒันาของกลุ่มผูป้ระกอบการหัวกา้วหน้าดว้ยการปรับเปล่ียนภาพลกัษณ์จากสินคา้พื้นบา้น เป็น
สินค้าท่ีมีความทันสมัย ด้วยการปรับเปล่ียนบรรจุภัณฑ์ให้มีความสวยงาม และเพิ่มมูลค่าแก่
ผลิตภัณฑ์ด้วยการพัฒนาให้มีความหลากหลาย  สนองความต้องการของผูบ้ริโภคกลุ่มต่างๆ 
โดยเฉพาะคนรุ่นใหม่  ตัวอย่างเช่น  กล้วยตากเคลือบช็อคโกแลต  กล้วยตากเคลือบชาเขียว               
กลว้ยตากเคลือบสตรอเบอร์ร่ี  และกลว้ยตากเคลือบอลัมอนด ์ เป็นตน้  ส่งผลให้ตลาดกลว้ยตากใน
ประเทศมีการขยายตวัสูง 
 

 
ผลิตภณัฑก์ลว้ยตากแบบเก่า ท่ียงัไม่มีการพฒันาบรรจุภณัฑ ์
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ผลิตภณัฑก์ลว้ยตากท่ีมีการพฒันาผลิตภณัฑแ์ละบรรจุภณัฑ ์

 
 ธุรกิจกลว้ยตากมีผูป้ระกอบการขนาดเล็กเป็นจาํนวนมากทาํให้ระดบัการแข่งขนัในธุรกิจ
ค่อนขา้งรุนแรง เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ของแต่ละทอ้งถ่ินไม่มีความแตกต่างท่ีชดัเจน แต่ในปัจจุบนั               
ผูป้ระกอบหลายรายมีการพฒันาผลิตภณัฑ์เพ่ือเพิ่มมูลค่า  ส่งผลให้ตลาดมีการขยายตวั และอตัรา
กาํไรของผูป้ระกอบการมีแนวโนม้เพิ่มข้ึน  ฉะนั้นจากโครงสร้างธุรกิจและความสามารถในการทาํ
กําไรของธุรกิจกล้วยตากอาจสรุปได้ว่า ธุรกิจกล้วยตากมีวงจรชีวิตอยู่ในขั้นเจริญเติบโต 
(Consolidation) อยา่งไรก็ตาม  มีประเด็นท่ีน่าสนใจคือ  ธุรกิจกลว้ยตากนั้นเคยผา่นวงจรชีวิตในขั้น
เติบโตเต็มท่ี  (Maturity)  มาแลว้  แทนท่ีธุรกิจกลว้ยตากจะกา้วเขา้สู่ภาวะถดถอย (Declination) แต่
กลับเจริญเติบโตได้อีกคร้ัง  สืบเน่ืองมาจากกลุ่มผูป้ระกอบการเองท่ีหาแนวทางปรับตัวด้วย             
การปรับปรุงกระบวนการผลิต  พฒันาผลิตภณัฑแ์ละบรรจุภณัฑเ์พื่อขยายตลาดทั้งในประเทศ  และ
ต่างประเทศ  ด้วยการขอรับความช่วยเห ลือและสนับสนุนจากห น่วยงานภาค รัฐและ
สถาบนัการศึกษาในการพฒันาดงักล่าว  ส่งผลให้ธุรกิจกลว้ยตากสามารถอยูใ่นขั้นเจริญเติบโตได้
อีกคร้ัง  

แมว้่าผูบ้ริโภคส่วน ใหญ่จะเลือกซ้ือกลว้ยตากเพ่ือบริโภคหรือเป็นของฝาก ทาํให้ปริมาณ
การซ้ือแต่ละคร้ังไม่มาก  แต่เน่ืองจากผลิตภณัฑ์กลว้ยตากท่ีวางจาํหน่ายในทอ้งตลาดไม่มีความ
แตกต่างกนัอยา่งชดัเจน ผูบ้ริโภคมีความภกัดีในตราสินคา้ตํ่า ทาํให้ผูบ้ริโภคสามารถเปล่ียนไปซ้ือ
กลว้ยตากจากผูผ้ลิตรายอ่ืน ๆ ไดโ้ดยไม่มีตน้ทุนในการเปล่ียนยี่ห้อ (Switching Cost) ทาํให้อาํนาจ
ต่อรองของผูซ้ื้อมากกวา่ผูข้าย 



8 

 

 อาํนาจต่อรองในการซ้ือวตัถุดิบหลกัหรือกลว้ยนํ้ าวา้ เป็นของผูซ้ื้อมากกว่าผูข้าย เน่ืองจาก
กลว้ย เป็นสินคา้เกษตรท่ีเก็บรักษาไวไ้ดไ้ม่นาน ขณะท่ีโรงงานแปรรูปจากกลว้ยมีความตอ้งการ
อยา่งไม่จาํกดั นอกจากน้ีผูผ้ลิตหลายรายไดเ้ขา้ไปลงทุนผลิตกลว้ยเองเพื่อลดการพึ่งพาวตัถุดิบจาก
ภายนอกทาํใหอ้าํนาจ ต่อรองในการซ้ือวตัถุดิบจึงเป็นของผูซ้ื้อ 

ซ่ึงปัจจุบันพบปัญหาแหล่งปลูกกลว้ยนํ้ าวา้มีพื้นท่ีปลูกน้อยลง เพราะถูกแทนท่ีด้วยพืช
เชิงเด่ียว  โดยเฉพาะออ้ย  ขา้วโพด  และมนัสําปะหลงั ทาํให้ปริมาณกลว้ยมีนอ้ยกวา่ความตอ้งการ
หรือมีความต้องการส่วนเกิน  (Excess  Demand)  โดยเฉพาะในแหล่งผลิตท่ีสําคัญอย่างอาํเภอ                   
บางกระทุ่ม  จงัหวดัพิษณุโลก  จาํเป็นตอ้งสั่งซ้ือกลว้ยนํ้ าวา้จากตาํบลหรืออาํเภออ่ืนท่ีอยู่บริเวณ
ใกล้เคียง หรือแม้แต่การสั่งซ้ือจากจังหวดัต่าง ๆ ในภูมิภาคอ่ืน และการผลิตกล้วยตากโดยใช้
กระบวนการผลิตแบบง่าย ๆ เหมือนเคยทาํมาในอดีต  โดยเฉพาะการตากแดดธรรมดาในพ้ืนท่ี               
เปิดโล่ง  มีโอกาสเกิดการปนเป้ือนส่ิงต่าง ๆ ในกระบวนการผลิตได้ทาํให้กล้วยตากท่ีผลิตได้
คุณภาพไม่ดี  และไม่ถูกสุขอนามยัท่ีดี  อีกทั้งยงัก่อใหเ้กิดความสูญเสียเป็นจาํนวนมาก ฉะนั้นผูผ้ลิต
กลว้ยตากควรปรับเปล่ียนกระบวนการผลิตเขา้สู่ระบบการผลิตอาหารท่ีดีเพื่อสร้างสร้างภาพลกัษณ์
ใหม่และเพิ่มคุณค่าของผลิตภณัฑก์ลว้ยตากสู่ผูบ้ริโภคทุกระดบั 
 ดงันั้นผูว้ิจยัจึงสนใจท่ีจะศึกษาการดูแลผลผลิตกลว้ย เพื่อป้องกันปัญหาการขาดแคลน
วตัถุดิบ ซ่ึงเป็นปัญหาท่ีสําคญัในการผลิตกลว้ยตากของผูป้ระกอบการหลาย ๆ ชุมชนและการให้
ความสําคัญกับการบริหารการผลิตเพื่อลดต้นทุนและเพิ่มประสิทธิภาพการผลิต  โดยการนํา
เทคโนโลยี  และองคค์วามรู้ทางเทคโนโลยีอาหารมาประยกุตใ์ชใ้นกระบวนการผลิต เพื่อยกระดบั
ผลิตภณัฑท์อ้งถ่ินสู่มาตรฐานสากล 
  

วตัถุประสงค์ 
  1.  เพื่อศึกษาสภาพปัญหาวตัถุดิบผลิตภณัฑก์ลว้ย 
  2.  เพื่อศึกษาสภาพทางการแข่งขนัของผลิตภณัฑก์ลว้ย และคู่แข่งทางการส่งออก 
  3.  เพื่อกาํหนดกลยทุธ์ในการแข่งขนัผลิตภณัฑก์ลว้ย 
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แนวคดิ  ทฤษฏีท่ีเก่ียวข้อง   
1. รูปแบบกลยทุธ์การตลาด 
2. แนวคิดเก่ียวกบัความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
3. แนวคิดเก่ียวกบัการจดัการตลาดเชิงกลยทุธ์ 
4. กลยทุธ์เพื่อการแข่งขนั 
5. ทฤษฎีของมาสโลว ์
6. ปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 

 

1. รูปแบบกลยุทธ์การตลาด 
  การศึกษาในเร่ืองของรูปแบบกลยุทธ์การตลาดไดศึ้กษาเอกสารท่ีเก่ียวขอ้งในเร่ืองของ
ความหมายของการตลาด  แนวคิดและปรัชญาทางการตลาด ความสําคญัของการตลาด  ส่วน
ประสมการตลาด การบริหารการตลาด และรูปแบบกลยทุธ์การตลาด ดงัน้ี 
  1.1 ความหมายของการตลาด 
  นกัวิชาการไดใ้ห้ความหมายของตลาดไวแ้ตกต่างกนั  เช่น ตลาด  หมายถึง สถานท่ีพบปะ
ของผูซ้ื้อและผูข้าย (Lamb, Hair, Mc Danmiel, 2000, p.212 อา้งถึงในวนัทนีย ์แสนภกัดี 2549, 130) 
หมายถึง ความตอ้งการของผูซ้ื้อต่อสินคา้และบริการชนิดใดชนิดหน่ึงท่ีกระจายอยูท่ัว่ไปทั้งภายใน
และต่างประเทศ  หมายถึง  บุคคลหรือองคก์ารท่ีมีความตอ้งการ  มีความจาํเป็นและมีอาํนาจการซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์ 
  อย่างไรก็ตามในการขายผลิตภัณฑ์ ไม่มีผลิตภัณฑ์ใดท่ีออกสู่ตลาดแล้วจะมีลูกค้าซ้ือ
ทั้งหมดโดยเร็ว  เพราะลูกคา้แต ่ละกลุ ่มจะมีความแตกต่างกนัในเร่ืองชีว ิตความเป็นอยู่ 
สภาพแวดลอ้ม  ดงันั้นในการขายผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตจะตอ้งกาํหนดตลาดเป้าหมาย 
  ตลาดเป้าหมาย คือ กลุ่มผูซ้ื้อสินคา้ท่ีกิจการไดท้าํการตดัสินใจเลือกเป็นลูกคา้เป้าหมาย 
แบ่งได ้ 5  ประเภท  ดงัน้ี 
  ประเภทท่ี  1  ตลาดวตัถุดิบหรือปัจจยัการผลิต  ตลาดวตัถุดิบเป็นจุดเร่ิมตน้ใชพ้ิจารณา
โครงสร้างของตลาดยคุใหม่ เม่ือผูผ้ลิตดาํเนินการจดัหาวตัถุดิบ แรงงาน ทุนเพื่อนาํมาใชใ้นกระบวนการ
ผลิตสินคา้และบริการ  เช่น  เกษตรกรเล้ียงกบเพื่อส่งแก่กลุ่มหรือชุมชน เกษตรกรตอ้งดาํเนินการ
จดัหาเงิน  หาสถานท่ีเล้ียงกบ จดัหาลูกกบ และแรงงานท่ีจะมาช่วยเล้ียงกบ 
  ประเภทท่ี 2  ตลาดผูผ้ลิตหรือตลาดธุรกิจ เป็นตลาดท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อไปดาํเนินงาน
ภายในกิจการ หรือซ้ือไปเพ่ือการผลิตเป็นสินคา้สําเร็จรูป เช่น เกษตรในชุมชนเล้ียงกบ แลว้นาํมา
ส่งขายกบักลุ่มหรือชุมชน ท่ีแปรรูปกบสดเป็นกบกระป๋อง เพื่อจาํหน่ายต่อไป 
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  ประเภทท่ี  3  ตลาดผูบ้ริโภค เป็นตลาดท่ีประกอบดว้ยจาํนวนผูซ้ื้อท่ีซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อ
บาํบดัความตอ้งการของตนเองหรือครัวเรือน  เช่น  การซ้ือขา้วสาร  แปรงสีฟัน  ยาสีฟัน  เส้ือผา้              
ยารักษาโรค เป็นตน้ 
  ประเภทท่ี  4  ตลาดคนกลาง  เป็นตลาดท่ีซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อการขายต่อ หรือการให้เช่า 
โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อแสวงหากาํไร  ไดแ้ก่  คนกลาง  ประเภทผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีก ตวัแทน นายหนา้ 
เป็นตน้ 
  ประเภทท่ี  5  ตลาดรัฐบาล เป็นตลาดท่ีทาํการซ้ือผลิตภณัฑไ์ปเพื่อใชใ้นการดาํเนินงาน
ภายในหน่วยงานของรัฐหรือบริการสาธารณะ 
  การตลาด   หมายถึง  กิจกรรมของมนุษยท่ี์ดาํเนินไปเพ่ือให้มีการตอบสนองความตอ้งการ
ต่าง ๆ และสร้างความพึงพอใจ โดยอาศยักระบวนการแลกเปล่ียน และกิจกรรมท่ีจดัข้ึนนั้นจะตอ้ง
สนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค (Kotler & Armstrong 1991, 4) 
  ตลาด หมายถึง กลุ่มคนท่ีมีความจาํเป็น  ความตอ้งการ  และการตอบสนองอาํนาจซ้ือ (เงิน) 
ความพอใจหรือความเตม็ใจท่ีจะซ้ือ 
  การตลาด หมายถึง กิจกรรมทั้งหมดท่ีกาํหนดข้ึน  เพ่ือท่ีจะวางแผนกาํหนดราคา ส่งเสริม
และจาํหน่าย คุณค่าในผลิตภณัฑ ์บริการและความคิดไปยงัตลาดเป้าหมาย เพื่อบรรลุวตัถุประสงค์
ขององคก์าร (Lamb, Hair, Mc Daniel 2000, 6) 
  การตลาด  หมายถึง การซ้ือ การขาย  การวิจัยตลาด  คลังสินค้า การโฆษณา ซ่ึงเป็น
กระบวนการนาสินคา้จากโรงงานไปยงัผูบ้ริโภค โดยสร้างความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภค 
  การตลาด  หมายถึง กลุ่มของลูกค้าท่ีคาดหวังว่ามีความต้องการ  ความเต็มใจและ
ความสามารถในการแลกเปล่ียน ซ่ึงธุรกิจเลือกท่ีจะใชค้วามพยายามทางธุรกิจ อนัจะก่อใหเ้กิดความ
พอใจทั้งผูบ้ริโภคและธุรกิจ (Kotler 2000, 8) 
  จากความหมายการตลาดขา้งตน้มีประเดน็ท่ีจะพิจารณา คือ การตลาดจะตอ้งมีการแลกเปล่ียน 
คือ  ตอ้งมีผูซ้ื้อและผูข้าย ก่อนท่ีจะเกิดกิจกรรมการซ้ือขายกนันั้นจะตอ้งมีกิจกรรมดา้นการตลาด 
อ่ืน ๆ เข้าช่วย  เช่น  กิจกรรมเก่ียวกับการวางแผน การกาํหนดราคา การส่งเสริมและจาํหน่าย
ผลิตภณัฑ์ การเสนอผลิตภณัฑ์ การบริการ และการเสนอความคิดท่ีมีคุณค่าแก่ตลาดเป้าหมายเพื่อ
สนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคและบรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์ารธุรกิจ 
  สรุปความหมายของการตลาด  หมายถึง  กระบวนการวางแผน การจดัการแนวคิดเก่ียวกบั
สินคา้และบริการ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด  และกระจายตวัสินคา้และบริการ ตลอดจน
แนวความคิดเพื่อทําให้ เกิดการแลกเปล่ียน  อันนํามาซ่ึงความพึงพอใจแก่ลูกค้าและบรรลุ
วตัถุประสงคข์ององคก์ารธุรกิจ 
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  การจดัการทางการตลาดเป็นกระบวนการวางแผน การบริหาร แนวคิด สินคา้ การตั้งราคา
การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาดสําหรับสินคา้และบริการท่ีสร้างสรรคใ์ห้เกิดการแลกเปล่ียน
และสนองความพอใจใหลู้กคา้ ขณะเดียวกนัองคก์ารบรรลุเป้าหมายตามท่ีตอ้งการ 
  1.2 แนวคดิและปรัชญาทางการตลาด 
  ในการประกอบธุรกิจ การตลาดเป็นส่ิงจาํเป็นท่ีผูป้ระกอบการตอ้งทราบ เพื่อให้กลุ่มผูซ้ื้อ
และกลุ่มผูข้ายสนองตอบต่อเป้าหมายอยา่งถูกตอ้ง  เหมาะสมและตอ้งคาํนึงถึงประโยชน์ของบริษทั 
ลูกค้าและสังคม เม่ือใดก็ตามท่ีมีผลประโยชน์ขัดกัน นักการตลาดก็จาํเป็นท่ีจะต้องพิจารณา
จดัลาํดบัความสาํคญัใหแ้ก่สถาบนัดงักล่าวดว้ย (สุปัญญา ไชยชาญ 2538, 171) จึงตอ้งทาํความเขา้ใจ
เก่ียวกบัแนวคิดและปรัชญาทางการตลาด  เพื่อนาํไปประยกุตใ์ชก้บัธุรกิจต่อไป แนวคิดและปรัชญา
ทางการตลาดแบ่งได ้ ดงัน้ี 
  1.2.1 แนวคิดท่ีเนน้การผลิต 
  แนวคิดท่ีเน้นการผลิตเป็นแนวคิดท่ีเน้นความสามารถในการผลิตสินคา้หรือบริการ
ของกิจการมากกวา่ท่ีจะคาํนึงถึงความตอ้งการ ความปรารถนาของกลุ่มผูซ้ื้อ แนวคิดน้ีเกิดข้ึนในยคุ
เร่ิมตน้ใชเ้คร่ืองจกัรในการผลิตสินคา้ และเม่ือมีความกา้วหน้าในเทคโนโลยีการผลิตสินคา้ทาํให้
ผูผ้ลิตมีความมุ่งมัน่ท่ีจะผลิตสินคา้ใหดี้ท่ีสุด  ประหยดัตน้ทุนมากท่ีสุด และมีความเช่ือวา่หากสินคา้
และบริการมีคุณภาพดีแลว้จะช่วยชกัจูงใหผู้ซ้ื้อหนัมาซ้ือสินคา้หรือบริการแน่นอน 
  1.2.2 แนวคิดท่ีเนน้ตวัผลิตภณัฑ ์
  แนวคิดท่ี เน้นตัวผลิตภัณฑ์   (the product concept) เป็นแนวคิดการตลาดท่ียึดว่า
ผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงและสามารถนาํมาใชง้านไดอ้ยา่งดี เนน้ลกัษณะผลิตภณัฑ์ท่ี
เป็นนวตักรรมใหม่ ๆ  ดังนั้นผูข้ายจะต้องเสนอขายสินค้าท่ีมีคุณภาพและต้องปรับปรุงสินค้า
ตลอดเวลา 
   1.2.3 แนวคิดท่ีเนน้การขาย  
  แนวคิดท่ีเน้นการขายเป็นแนวคิดท่ีเน้นการผลกัดันสินค้าจากผูผ้ลิตให้ถึงมือผูซ้ื้อ
โดยเร็ว และเป็นจาํนวนมากท่ีสุดเท่าท่ีจะทาํได ้  วิธีการน้ีผูข้ายจะเสนอผลิตภณัฑ์แลว้ค่อยจูงใจ
ลูกคา้ดว้ยการใชเ้คร่ืองมือการขายต่าง ๆ  ไดแ้ก่  การใชพ้นกังานขาย  การส่งเสริมการขาย  ตลอดจน
การใชโ้ฆษณาเพื่อกระตุน้ใหผู้ซ้ื้อสินคา้ไดม้ากท่ีสุด แนวคิดน้ีมีจุดอ่อนท่ีวา่ผูข้ายตอ้งการขายสินคา้
หรือบริการเป็นหลกั ใช้แนวคิดการขายท่ีรุกมากเกินไป โดยขาดการวิเคราะห์ความต้องการท่ี
แทจ้ริงของตลาด หากลูกคา้ไม่มีความตอ้งการท่ีแทจ้ริง จะส่งผลให้ไม่มีการซ้ืออาจทาํให้ระบบ
การตลาดหยดุชะงกัได ้ 
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  1.2.4 แนวคิดท่ีเนน้การตลาด  
  แนวคิดท่ีเน้นการตลาดเป็นแนวคิดการตลาดท่ีองค์กรธุรกิจสามารถบรรลุเป้าหมาย 
โดยการนําเสนอสินคา้หรือบริการ และส่ือสารคุณค่าไปยงัตลาดเป้าหมายอย่างมีประสิทธิผลท่ี
เหนือกว่าคู่แข่งขัน  หรือเป็นธุรกิจท่ีมุ่งเน้นความต้องการและความพึงพอใจของลูกค้า  และ             
ความรับผิดชอบต่อสังคมเพ่ือให้ธุรกิจดาํรงอยู่ได ้ ในแนวคิดน้ีมกัจะมีคาํขวญัหรือคาํเตือน เช่น 
“ลูกคา้คือพระราชา” “ลูกคา้เป็นฝ่ายถูกเสมอ”  “ลูกคา้คือนายของเรา”  “ลูกคา้คือหุน้ส่วนเพื่อกาํไร” 
บริษทั แอล.แอล บีน (L.L. Bean)  ซ่ึงดาํเนินธุรกิจจาํหน่ายเส้ือผา้ และเคร่ืองมือสําหรับเล่นกีฬา
กลางแจง้ทางไปรษณีย ์ บริษทัไดเ้ขียนโปสเตอร์เป็นขอ้ความท่ีจูงใจให้พนกังานของตนให้บริการ
แก่ลูกคา้เป็นอย่างดี ดว้ยคาํพูดดงัน้ี “อะไรคือลูกคา้ ลูกคา้คือบุคคลท่ีสําคญัท่ีสุดในบริษทัแห่งน้ี   
ไม่ว่าจะเป็นบุคคลหรือทางไปรษณียก์็ตาม ลูกคา้ไม่ไดพ้ึ่งเราแต่เราต่างหากท่ีพึ่งลูกคา้ ลูกคา้มิใช่              
ผูข้ดัจงัหวะการทาํงานของเรา... แต่ลูกคา้คือวตัถุประสงคใ์นการทาํงานของเรา  การให้บริการแก่
ลูกคา้ไม่ใช่การทาํในส่ิงท่ีเป็นบุญคุณ  แต่ลูกคา้ต่างหากท่ีมีบุญคุณต่อเรา เพราะให้โอกาสแก่เราได้
บริการพวกเขา ลูกคา้ไม่ใช่คนท่ีเราจะปะทะคารม ลบัสมองหรือประลองปัญญา   และไม่มีใครเคย
โต้เถียงลูกคา้แล้วชนะ  ลูกค้าคือบุคคลท่ีนําส่ิงท่ีเขาตอ้งการมาให้เราและนั่นเป็นงานของเราท่ี
จะตอ้งดูแลอยา่งดีทั้งต่อพวกเขาและเราเอง” (Kotler & Armstrong, 1991, 14)  
  สําหรับแนวคิดการขายและแนวคิดการตลาดมีความแตกต่างกนั ธีโอดอร์ ลิวิท                
ไดแ้สดงให้เห็นว่า  การขายมุ่งสนองความตอ้งการของผูข้าย  การตลาดมุ่งความตอ้งการของผูซ้ื้อ 
การขายจะถูกครอบงาํด้วยความต้องการของผูข้ายท่ีจะแปรเปล่ียนสินค้าให้เป็นเงินสด  ส่วน
การตลาดถูกครอบงาํดว้ยความคิดท่ีสนองความตอ้งการของลูกคา้ดว้ยผลิตภณัฑ ์
  แนวคิดเก่ียวกับการตลาดมีหลกัพื้นฐาน 4 ประการ  ได้แก่  ตลาดเป้าหมาย   ความ
ตอ้งการของลูกคา้  การตลาดท่ีมีการประสานงานและการทาํกาํไร   แนวคิดการตลาดมีมุมมองจาก
ภายนอกสู่ภายใน  เร่ิมจากการกําหนดเป้าหมายมุ่งเน้นความต้องการของลูกค้า การประสาน
กิจกรรมทั้งหมดท่ีจะมีผลกระทบต่อลูกคา้ และไดรั้บผลกาํไรจากการสร้างความพึงพอใจให้กบั
ลูกคา้  ส่วนแนวคิดเก่ียวกบัการขายมีมุมมองจากภายในสู่ภายนอก  เร่ิมตน้จากโรงงานมุ่งเนน้ไปท่ี
ผลิตภณัฑ์ปัจจุบนัของบริษทั  รณรงค์การขายอย่างหนักและทาํการส่งเสริมการตลาดเพื่อการทาํ
กาํไรจากยอดขาย  
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  1.2.5 แนวคิดท่ีเนน้การตลาดเพ่ือสงัคม  
  แนวคิดท่ีเน้นการตลาดเพ่ือสังคมเป็นแนวคิดท่ีองค์กรธุรกิจได้พิจารณาถึงความ
ตอ้งการและความพอใจของตลาดเป้าหมาย  มีการนําเสนอสินค้าหรือบริการท่ีลูกค้าเป้าหมาย
ตอ้งการดว้ยประสิทธิภาพท่ีเหนือคู่แข่งขนั ขณะเดียวกนัสามารถอนุรักษแ์ละส่งเสริมความเป็นอยูท่ี่
ดีของสงัคมดว้ย ปัจจุบนัองคก์รธุรกิจชั้นนาํมีแนวคิดการตลาดเพื่อสงัคม 2  แนวทาง  ดงัน้ี  
   1. การตลาดเพื่อสงัคมท่ีเนน้เร่ืองจริยธรรม โดยเนน้ในเร่ืองจรรยาบรรณ กฎเกณฑ์
หรือระเบียบวินัยต่าง ๆ ให้เกิดข้ึนกบัสังคมโดยรวม อีกทั้งความมีนํ้ าใจช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนั 
รวมทั้งส่งเสริมสถาบนัครอบครัว สถาบนัศาสนาและอ่ืน ๆ  
   2.  การตลาดเพ่ือสังคมท่ีเน้นเร่ืองส่ิงแวดลอ้ม เป็นการเสนอสินคา้สู่ตลาด  โดย
ทาํลายส่ิงแวดลอ้ม หรือส่ิงมีชีวิตประเภทสตัว ์สตัวป่์า หรือทรัพยากรของโลกใหน้อ้ยท่ีสุด  
  1.2.6  แนวคิดทางการตลาดสมยัใหม่   
  แนวคิดทางการตลาดสมัยใหม่นั้นจะเห็นว่ากิจการขนาดใหญ่ทันสมัยจะพยายาม
เช่ือมโยงตนเองเขา้กบัลูกคา้ดว้ยวิธีการต่าง ๆ   เช่น  ใชเ้ทคโนโลยท่ีีทนัสมยัล่าสุดในการผลิต  และ
ใชบ้ริการ ทั้งในประเทศและนอกประเทศ  มีการศึกษาความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้เพื่อให้ได้
ข้อมูลท่ีจะปรับปรุงสินค้าและบริการ มีการแสดงออกถึงความรับผิดชอบต่อสังคม เพื่อสร้าง
ความรู้สึกเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกบัประชาชน  ทั้งท่ีเป็นลูกคา้ในปัจจุบนัและประชาชนทัว่ไปท่ีไม่ใช่
ลูกคา้ในปัจจุบนั  เน่ืองจากการแข่งขนัมีสูง  ดงันั้นกิจการท่ีมีช่ือเสียง  เช่น ไนก้ี  โคก้ แมคโดนลัด ์
จึงตอ้งดาํเนินการตลาดอย่างมีประสิทธิภาพสูงสุดและยงัตอ้งมีการปรับเปล่ียนให้เขา้กับสภาพ
ทางการตลาดและคู่แข่งขนัท่ีเปล่ียนไปเร่ือย ๆ  เช่น  ในอดีตคนนิยมตดัเส้ือตามร้านทาํให้ร้านตดั
เส้ือเป็นท่ีนิยม ในขณะท่ีเส้ือท่ีขายตามร้านไม่เป็นท่ีนิยม ต่อมาเส้ือผูช้ายยีห่อ้แอโรวเ์ป็นท่ีนิยม และ
คนก็หันมานิยมซ้ือเส้ือผา้สําเร็จรูป ทาํให้ธุรกิจร้านตดัเส้ือไม่เป็นท่ีนิยม และในยุคแรกเส้ือยี่ห้อ            
แอโรวเ์ป็นท่ีนิยมอยูเ่พียงยีห่อ้เดียว  ก่อนจะมีเอสแฟร์  จีคิว และอ่ืน ๆ ตามมา  ในปัจจุบนักลายเป็น
ยี่ห้อของต่างประเทศเขา้มามีบทบาท ทาํให้เส้ือยี่ห้อดงั ๆ มีคู่แข่งมากข้ึนและเป็นคู่แข่งท่ีมีความ
แขง็แกร่ง หากไม่พฒันาตนเองทางการตลาดกย็อ่มจะอยูไ่ม่ไดใ้นท่ีสุด  
  1.3  ความสําคญัของการตลาด  
  งานการตลาดเป็นงานท่ีเก่ียวข้องกับการค้นหาและการสร้างให้เกิดความต้องการซ้ือ 
รวมทั้งการสนองความตอ้งการซ้ือหรือดีมานด์  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ 2534, 8) องค์การ
ธุรกิจทุกประเภทจาํเป็นตอ้งใชก้ารตลาดเป็นเคร่ืองมือในการสร้างรายไดใ้ห้กบัธุรกิจ  อนัจะนาํผล
ไปสู่การสร้างกาํไรให้กับธุรกิจ ระบบเศรษฐกิจของไทยจาํเป็นต้องอาศยัการตลาดเพื่อพฒันา
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เศรษฐกิจ  สงัคม  และการคา้ระหวา่ง  โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในปัจจุบนัมีการแข่งขนัทางการคา้ระหวา่ง
ประเทศสูงมาก  การตลาดจึงมีความสาํคญั ดงัน้ี  
  1.3.1  ความสําคญัของการตลาดต่อเศรษฐกิจและสังคม  การตลาดมีความสําคญัต่อ
เศรษฐกิจและสงัคม ดงัน้ี  
   1.  การตลาดช่วยสร้างรายไดใ้ห้กบัประเทศ  เน่ืองจากการตลาดช่วยสร้างความตอ้งการ
ซ้ือสินคา้และบริการต่าง ๆ ความตอ้งการน้ีอาจเป็นความตอ้งการภายในและภายนอกประเทศกไ็ด ้ 
   2.  การตลาดช่วยยกระดบัการครองชีพของประชาชนเน่ืองจากการตลาดจะช่วย
กระตุน้ใหป้ระชาชนไดคิ้ดผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ ข้ึนมาเพื่อสนองความตอ้งการของประชาชน  
   3.  การตลาดช่วยสนับสนุนการคา้ระหว่างประเทศ  ทาํให้ตลาดกวา้งขวางข้ึน
ประเทศสามารถส่งของไปขายได ้ 
   4. การตลาดช่วยใหเ้กิดการหมุนเวียนของปัจจยัการผลิต โดยการนาํปัจจยัการผลิต
ท่ีมีอยูม่าผลิตเป็นสินคา้เพื่อบริการแก่ผูบ้ริโภค  
   5. การตลาดช่วยเพิ่มการผลิตเพ่ือสนองความตอ้งการซ้ือให้เพ่ิมข้ึนทาํให้มีการ
ลงทุนและการจา้งงานเพ่ิมข้ึน ทาํใหป้ระชาชนไม่วา่งงาน มีรายไดเ้พิ่มข้ึน มีอาํนาจซ้ือเพิ่มข้ึน  
  1.3.2   ความสาํคญัของการตลาดต่อองคก์าร การตลาดมีความสาํคญัต่อองคก์าร ดงัน้ี  
   1.  การตลาดเป็นกิจกรรมท่ีสร้างรายไดใ้หก้บัองคก์าร และนาํไปสู่การสร้างกาํไร  
   2.  การตลาดเป็นการสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บัสินคา้ ทาํใหธุ้รกิจมีรายไดเ้พิ่มข้ึน  
   3. การตลาดช่วยลดตน้ทุนต่อหน่วยในการผลิต เน่ืองจากการใชเ้คร่ืองมือการตลาด
ไปเพิ่มปริมาณการผลิตด้วยการใช้วิธีการจดัจาํหน่ายและการส่งเสริมการตลาด ทาํให้องค์การ
สามารถประหยดัค่าใชจ่้ายได ้ 
   4. การตลาดช่วยให้นักธุรกิจมีความคิดริเร่ิมและพฒันาส่ิงใหม่ ๆ มาสนองตาม
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ทาํใหอ้งคก์ารธุรกิจเจริญเติบโต  
  1.3.3  ความสาํคญัของการตลาดต่อบุคคล   การตลาดมีความสาํคญัต่อบุคคล ดงัน้ี  
   1. การตลาดทาํให้บุคคล คือ ผูซ้ื้อและผูข้ายสามารถติดต่อซ้ือและขายสินคา้ซ่ึงกนั
และกนัได ้โดยไม่ตอ้งเสียเวลาเดินทางเสาะแสวงหาผูซ้ื้อและผูข้าย  
   2. การตลาดทาํใหผู้ข้ายทาํการผลิตสินคา้ไดต้รงกบัความตอ้งการของผูซ้ื้อ  
   3. การตลาดช่วยให้ผูซ้ื้อหรือผูบ้ริโภคมีการกินดีอยูดี่ข้ึน เพราะเม่ือมีตลาดทาํให้มี
สินคา้ซ่ึงผูบ้ริโภคสามารถเลือกสินคา้ไดห้ลายแบบตามท่ีตอ้งการ  
   4. การตลาดเป็นการสร้างอาชีพให้กบับุคคล เพราะการตลาดสร้างให้เกิดอาชีพ
ทางการผลิต การขาย การโฆษณา เป็นตน้  
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   5. การตลาดช่วยให้บุคคลนาํความรู้เก่ียวกบัการตลาดไปใชใ้นการดาํรงชีวิต ดว้ย
การนาํหลกัการตลาดไปประยกุตใ์ชใ้นการประกอบอาชีพต่าง ๆ ได ้ 
  1.4 ส่วนประสมการตลาด  
  ส่วนประสมการตลาด  คือ  ปัจจยัแปรผนัทางการตลาดท่ีผูบ้ริหารการตลาดเสนอให้แก่
ตลาดเป้าหมาย  เพื่อบาํบดัความตอ้งการพร้อมทั้งนาํความพอใจสูงสุดมาสู่ตลาดเป้าหมาย (พิษณุ            
จงสถิตยว์ฒันา 2544, 10)  ส่วนประสมการตลาดนั้น แบ่งเป็น 4  องคป์ระกอบดว้ยกนัคือ ผลิตภณัฑ ์ 
ราคา  การจัดจาํหน่าย  การส่งเสริมการตลาด  บรรจุภัณฑ์ พนักงานขาย  ข่าวสาร การใช้พลัง 
ทั้งหมดน้ีนักการตลาดเรียกสั้ นๆ ว่า  8P’s  การตดัสินใจทางการตลาดนั้น โดยปกติอาจจาํแนก
ออกเป็นกลยทุธ์  8  จาํพวก คือ  8 P’s นั้นมีวตัถุประสงคเ์พื่อจะผสมผสานองคป์ระกอบดา้นกลยทุธ์
ทั้ ง 8 อย่างเข้าไปให้กลมกลืนเป็นอันเดียว จนทําให้เป้าหมายตลาดท่ีบริษัทเลือกไวส้ามารถ
ตอบสนองความตอ้งการไดดี้กว่าการแข่งขนัและอยู่ในทิศทางท่ีบรรลุถึงวตัถุประสงคข์องบริษทั     
ไม่วา่จะมุ่งกาํไรหรือไม่มุ่งกาํไรกต็าม (อดุลย ์จาตุรงคก์ลุ 2549, 169)  
  1.4.1 ผลิตภณัฑ ์
  ผลิตภณัฑ ์ หมายถึง ส่ิงของหรือบริการ แนวคิดหรือแนวปฏิบติัท่ีนาํเสนอใหก้บัตลาด
เป้าหมาย  เพื่อสนองความจาํเป็น ความตอ้งการ ความปรารถนาของตลาดเป้าหมายให้เกิดความพอใจ
จากส่ิงท่ีจบัตอ้งได ้มีตวัตน คือ ส่ิงของหรือสินคา้ และส่ิงท่ีจบัตอ้งไม่ได ้คือ บริการ แนวคิดและ
แนวปฏิบัติ ตวัอย่างสินคา้ได้แก่พืชผลเกษตร อาหาร ยาสีฟัน ยารักษาโรค แป้ง เส้ือผา้ รองเท้า 
กระเป๋า  รถยนต ์บา้น เป็นตน้ ส่วนตวัอยา่งบริการ ไดแ้ก่ บริการรักษาพยาบาล หมอนวด หมอเมือง
ของภาคเหนือ บริการตัดผม บริการตัดเย็บเส้ือผา้ บริการเสริมสวย เป็นต้น ส่วนตัวอย่างของ
แนวความคิดและแนวปฏิบติั  ไดแ้ก่  บริการของตวัแทนโฆษณา  บริการแนะนาํสินคา้  เป็นตน้                      
ในการกาํหนดกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดนั้น ตอ้งคาํนึงดว้ยว่าลูกคา้เป้าหมายคือใคร กล่าวคือ 
เป็นผูบ้ริโภคโดยตรง หรือคนกลางท่ีมีการนาํสินคา้ไปจาํหน่ายต่อ เพื่อนักการตลาดจะไดก้าํหนด
ตามกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดตามความตอ้งการของผูซ้ื้อในตลาดเป้าหมาย ผลิตภณัฑท่ี์มีตวัตน
สามารถจบัตอ้งได ้จะมีองคป์ระกอบต่าง ๆ ดงัน้ี 
   (1) ตวัผลิตภณัฑม์ีความหลากหลาย ตวัผลิตภณัฑต์อ้งมีหลากหลายเพื ่อให้
ผูบ้ริโภคไดจ้ดัหาไดต้ามความสนใจ และความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
   (2) คุณภาพ  ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพเกิดข้ึนไดเ้พราะผูผ้ลิตมีความตั้งใจจะผลิตให้ดี
ท่ีสุด  ในเวลาเดียวกนัสินคา้ท่ีมีคุณภาพมากท่ีสุดยอ่มมีราคาสูงตามไปดว้ย ดงันั้นการผลิตสินคา้ให้
มีคุณภาพระดบัใดข้ึนอยูก่บัความตอ้งการของตลาด และผูบ้ริโภคเตม็ใจซ้ือในราคาท่ีสามารถซ้ือได ้
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เช่น  สินคา้เกษตร  จะแบ่งเป็นเกรดเอ  เกรดบี  และเกรดซี  ผลผลิตท่ีเป็นเกรดเอจะมีราคาสูงกว่า
เกรดซี 
   (3) การออกแบบ  การออกแบบเป็นองคป์ระกอบท่ีสาํคญัของตวัผลิตภณัฑ ์เพราะ
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ไปใชจ้ะข้ึนอยูก่บัปัจจยั 2 ประการ ประการแรก คือ คุณค่า
ในประโยชน์ท่ีจะใชแ้ละคุณค่าทางใจ  ดงันั้น การออกแบบตอ้งเนน้ตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
และความชอบของลูกคา้ 
   (4) รูปลกัษณ์  ตวัผลิตภณัฑจ์ะตอ้งมีลกัษณะท่ีปรากฏเป็นเอกลกัษณ์ท่ีเด่นให้กบั
ผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้รู้จกัและจาได ้
   (5) ช่ือตรายี่ห้อ  เป็นช่ือเรียกผลิตภณัฑ์ซ่ึงแสดงถึงลกัษณะช่ือเสียง คุณภาพของ
สินคา้และความเช่ือมัน่ของผลิตภณัฑ ์
   (6) การบรรจุภณัฑ์  รูปร่างและลกัษณะของหีบห่อจะเป็นปัจจยัแสดงถึงคุณภาพ 
คุณสมบติัของผลิตภณัฑแ์ต่ละประเภท  ส่งผลคือความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 
    (7) ขนาด  ขนาดเป็นองคป์ระกอบท่ีสาํคญัของผลิตภณัฑอี์กอยา่งหน่ึง ทาํอยา่งไร
จึงจะให้ผลิตภณัฑ์มีขนาดตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค และตอ้งพิจารณาอีกว่าควรจะมีก่ีขนาด 
แต่ละขนาดควรจะมีรูปแบบอยา่งไร 
   (8) การบริการ  ผลิตภณัฑบ์างประเภทจาํเป็นตอ้งมีการบริการควบคู่กนัไปกบัการ
ใช้ผลิตภณัฑ์นั้น เช่น เคร่ืองทาํความเยน็ เคร่ืองซักผา้ ฯลฯ จาํเป็นตอ้งมีบริการ ตรวจเช็คให้ฟรี
หลงัจากผูบ้ริโภคซ้ือไปแลว้ในระยะเวลาไม่น้อยกว่า 1 ปี การบริการเช่นน้ีจะทาํให้ผูบ้ริโภคมี           
ความพึงพอใจ และจงรักภกัดีในสินคา้ 
   (9) การรับประกัน  เป็นการให้คาํมัน่ว่าหากผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือไปใช้เกิด
ความเสียหายในระยะเวลาท่ีกาํหนดทางผูข้ายจะรับผดิชอบตามสญัญาการประกนัท่ีทาํไว ้
   (10) การรับคืน เป็นขอ้ตกลงระหวา่งผูบ้ริโภคกบัผูข้ายวา่ถา้สินคา้นั้นไม่มีคุณภาพ
ผูข้ายจะรับคืนภายในช่วงเวลาท่ีไดต้กลงกนัไว ้
   ลักษณะพเิศษของผลิตภัณฑ์ท่ีไม่มีตัวตน 
   1) จับต้องไม่ได้  การขายบริการแตกต่างจากขายผลิตภัณฑ์เพราะบริการไม่
สามารถมองเห็น ทดสอบรสชาติ ไดย้ินหรือดมก่อนใช้บริการ เพียงแต่ผูใ้ช้บริการสอบถามจาก
ผูใ้ชบ้ริการสอบถามจากผูท่ี้เคยใชบ้ริการวา่มีคุณภาพหรือไม่ เช่น ร้านอาหาร โรงแรม โรงพยาบาล 
ร้านเสริมสวยบริการแพทยแ์ผนโบราณ เช่น นวดฝ่าเทา้ เป็นตน้ 
   2) แบ่งแยกไม่ได ้  การใช้บริการจะถูกใช้หมดทนัทีไม่สามารถเก็บไวใ้ช้ต่อไป 
เช่น การชมภาพยนตร์ การบริการลา้งรถ 
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   3) มีความแปรปรวน  การบริการมีความแปรปรวนสูงข้ึนอยู่กบัผูใ้ห้บริการ  เวลา 
และสถานท่ี  เช่น นายแพทยท่ี์รักษาคนป่วยจะพบวา่คนป่วยแต่ละคนจะมีความแปรปรวนแตกต่างกนั  
ดงันั้นผูใ้หบ้ริการจะตอ้งเป็นนกับริการท่ีดีจึงจะประทบัใจผูใ้ชบ้ริการ 
   4) ไม่สามารถเก็บรักษาได้  บริการไม่สามารถเก็บรักษาไวไ้ด้ถา้ไม่ถูกใช้ เช่น 
บริการล้างรถ บริการนวดฝ่าเท้า ถ้าไม่มีใครมาใช้บริการในช่วงเวลานั้ น เวลาก็จะหมดไปไม่
สามารถเกบ็รักษาไวไ้ด ้
  1.4.2 ราคา 
  ราคา หมายถึง จาํนวนเงินท่ีใชใ้นการแลกเปล่ียนเพื่อให้ไดซ้ื้อสินคา้หรือบริการ  โดย        
ผูซ้ื้อและผูข้ายตกลงกนั  ราคาเป็นปัจจยัหน่ึงของส่วนประสมการตลาดท่ีจะก่อใหเ้กิดความพึงพอใจ
ต่อผูบ้ริโภค  หากประเมินวา่ผลิตภณัฑน์ั้นมีคุณค่าและก่อให้เกิดอรรถประโยชน์เหมาะสมกบัราคา
หรือจาํนวนเงินท่ีจ่ายไป 
  คุณค่า  หมายถึง  ผลของการประเมินท่ีกาํหนดในรูปของเงินตราท่ีสามารถสร้างความพอใจ
ใหแ้ก่ผูป้ระเมินคือลูกคา้ 
  อรรถประโยชน์  หมายถึง ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑ์นั้น ๆ ว่าจะนําไปทาํ
อะไรไดบ้า้ง เกิดประโยชน์ต่อผูใ้ชอ้ยา่งไร  ดงันั้นในการกาํหนดราคา  ผูข้ายตอ้งคาํนึงถึงคุณค่าและ
อรรถประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ในสายตาของผูบ้ริโภค การกาํหนดราคาจะตอ้งมีความยืดหยุ่นเพื่อ
สามารถปรับราคาใหเ้ขา้กบัสถานการณ์การตลาดท่ีเปล่ียนแปลงได ้ 
  การกาํหนดราคาสินคา้เป็นส่ิงท่ีสําคญัท่ีสุดของการตลาด เพราะราคามีบทบาทสําคญั
ในความอยูร่อดของกิจการ  ดงันั้นควรศึกษาวตัถุประสงคข์องการตั้งราคา ขั้นตอนการกาํหนดราคา 
การตั้งราคา นโยบายและกลยทุธ์ดา้นราคา 
  วตัถุประสงค์การตั้งราคา  การกาํหนดวตัถุประสงคก์ารตั้งราคา เพ่ือเป็นแนวทางใน
การกาํหนดนโยบายราคา กลยทุธ์ราคาและวิธีการตั้งราคา เพื่อท่ีกิจการจะไดพ้ิจารณาถึงปัจจยัต่าง ๆ 
ท่ีกระทบต่อกิจการ การกาํหนดวตัถุประสงคก์ารตั้งราคามีดงัน้ี 
   (1)  เพื่อทํากําไรสูงสุด  วตัถุประสงค์หน่ึงของธุรกิจ คือ การมีกําไร ดังนั้ น
ผลิตภณัฑช์นิดใดท่ีมีโอกาสทาํกาํไรไดธุ้รกิจกจ็ะทาํการกาํหนดวตัถุประสงคเ์พื่อทาํกาํไรสูงสุดตอ้ง
คาํนึงสภาพคล่องทางการเงินหรือผลตอบแทนต่อการลงทุนท่ีตอ้งการและมีความจาํเป็นตอ้งรู้ถึง
ความสมัพนัธ์ของอุปสงคแ์ละตน้ทุน ณ ระดบัราคาต่างๆ เพื่อเลือกกาํหนดราคาท่ีใหไ้ดผ้ลตอบแทน
ท่ีสูงสุด 
   (2)  เพื่อใหไ้ดผ้ลตอบแทนจากการลงทุนตามเป้าหมาย   การกาํหนดวตัถุประสงค์
ขอ้น้ีเพราะกิจการตอ้งกาํหนดราคาเพื่อให้ได้ผลตอบแทนคุม้กับท่ีไดล้งทุนไปในการผลิต เช่น 
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เคร่ืองจักร เคร่ืองมือต่าง ๆ ในโรงงาน  การวิจัยและพัฒนาสินค้าและค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ รวมทั้ ง              
ความพยายามในการดาํเนินธุรกิจ 
   (3)  เพื่อให้รายไดสู้งสุด  เป็นการกาํหนดวตัถุประสงคก์ารตั้งราคาท่ีเหมาะสมกบั
กิจการท่ีไม่สามารถจาํแนกตน้ทุนการผลิตไดอ้ยา่งชดัเจน เช่น กิจการท่ีใหผ้ลตอบแทนพนกังานใน
รูปนายหนา้ท่ีคิดจากการขายมาเป็นฐานในการคาํนวณ 
   (4)  เพื่อให้ไดส่้วนครองตลาดสูงสุด  เป็นการตั้งราคาท่ีหวงัผลระยะยาว โดยยึดครอง
ตลาดเดิมไวแ้ละขยายส่วนครองตลาดให้ขยายออกไปสร้างโอกาสให้กิจการสามารถเป็นผูน้าํทาง
การตลาด วตัถุประสงคน้ี์เหมาะกบักิจการท่ีมีวงจรผลิตภณัฑใ์นระยะเจริญเติบโต   
   (5)  เพ่ือรักษาส่วนครองตลาด  เป็นการกาํหนดราคาตามระดบัท่ีเป็นอยู่ในตลาด 
เพื่อท่ีกิจการจะเป็นผูน้าํในตลาดต่อไป 
   (6)  เพื่อให้ได้ปริมาณลูกคา้สูงสุด เป็นการกาํหนดวตัถุประสงค์ของกิจการท่ีมี
ค่าใช้จ่ายสูง  เม่ือลูกคา้เพิ่มมากข้ึนจะทาํให้ค่าใช้จ่ายลดลงและวตัถุประสงค์น้ีเหมาะกบักิจการท่ี
แสวงหากาํไร 
   (7)  เพื่อใหไ้ดป้ริมาณลูกคา้นอ้ยท่ีสุด  เป็นการกาํหนดวตัถุประสงคท่ี์เหมาะสมกบั
กิจการท่ีมีความโดดเด่น  มีลกัษณะพิเศษและมีคุณค่าในสายตาของผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มลูกคา้แบบ
เจาะจง  การกาํหนดราคาจะกาํหนดราคาสูงเพื่อจาํกดัจาํนวนลูกคา้  เช่น สมาชิกของสนามกอลฟ์ท่ีมี
ช่ือเสียง 
   (8)  เพื่อเผชิญกบัการแข่งขนั  การกาํหนดราคาจะใชร้ะดบัราคาท่ีเป็นอยู่ในตลาด 
เพื่อไม่ให้เกิดการแข่งขนัดา้นราคาในตลาด แต่กิจการจะตอ้งแข่งขนัโดยใชส่้วนประสมการตลาด
อย่างอ่ืนเขา้มาช่วย เช่น สร้างความแตกต่างในด้านผลิตภณัฑ์ การจดัจาํหน่ายและการส่งเสริม
การตลาด เป็นตน้ 
   (9)  เพ่ือเป็นผูน้าํทางดา้นคุณภาพผลิตภณัฑ์  เป็นวตัถุประสงคส์ําหรับกิจการท่ีมี
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพดีมาก  การกาํหนดราคาจะอยู่ในระดบัสูงเพื่อให้ราคาท่ีสูงน้ีเป็นส่ิงสะทอ้น
ความเป็นเลิศของสินคา้ 
   (10)  เพ่ือสังคม เป็นการตั้งราคาท่ีกิจการตอ้งการสร้างภาพลกัษณ์ต่อสาธารณชน 
โดยการกําหนดราคาระดับตํ่ากว่าท่ีควรจะเป็นราคาท่ียุติธรรม ได้แก่  สินค้าและบริการเพื่อ
สาธารณชน 
   (11)  เพื่อความอยูร่อด  เป็นการกาํหนดวตัถุประสงคก์ารตั้งราคาสาํหรับกิจการท่ี
กาํลงัประสบปัญหาวิกฤตทางดา้นภาวะเศรษฐกิจ ทาํใหอ้าํนาจซ้ือลดลงธุรกิจหรือกิจการจาํเป็นตอ้ง
ลดราคาของผลิตภณัฑล์งมาเพ่ือใหผู้ซ้ื้อพอท่ีจะมีกาํลงัซ้ือไดใ้นภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า   
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  ขั้นตอนการกาํหนดราคา ราคาเป็นส่วนประสมทางการตลาดท่ีทาํรายไดใ้ห้กบักิจการ 
ดงันั้น  การกาํหนดราคาท่ีเหมาะสมจะมีความสําคญัต่อกาํไรท่ีเกิดข้ึน และสร้างความพึงพอใจ
ใหก้บัลูกคา้ดว้ย  
  1.4.3  การจดัจาํหน่าย  
  การจดัจาํหน่าย  หมายถึง  โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม
ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด สถาบนัท่ีนาํผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาด
เป้าหมาย   ก็คือสถาบันการตลาด  ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตัวสินค้าประกอบด้วย                  
การขนส่ง การคลงัสินคา้และการเกบ็รักษาสินคา้คงคลงั การจดัจาํหน่ายประกอบดว้ย  2  ส่วน ดงัน้ี 
   (1)  ช่องทางการจดัจาํหน่าย  หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ ์และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิ
ท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด  ในระบบช่องทางการจดัจาํหน่ายจึงประกอบด้วย ผูผ้ลิต                 
คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
   (2) การสนับสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด  หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม  การกระจายตวั
สินคา้จึงประกอบดว้ย  (1) การขนส่ง  (2) การเก็บรักษาสินคา้  และการคลงัสินคา้  (3) การบริหาร
สินคา้คงเหลือ  
  1.4.4 การส่งเสริมการตลาด    
   เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกับข้อมูลระหว่างผูข้ายกับผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและ
พฤติกรรมการซ้ือ  การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายทาํการขาย  และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น   
เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือต้องใช้
หลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกนั โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้  
ผลิตภณัฑคู่์แข่งขนั  โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้ เคร่ืองมือส่งเสริมท่ีสาํคญั มีดงัน้ี 
   (1)  การโฆษณา  เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์าร และ (หรือ) 
ผลิตภณัฑ์  บริการหรือความคิดท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ์รายการ กลยุทธ์ในการโฆษณา              
จะเก่ียวขอ้งกบั  (1.1) กลยทุธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณาและยทุธวิธีการโฆษณา (1.2) กลยทุธ์ส่ือ  
   (2)  การขายโดยใชพ้นกังานขาย   เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสารและจูงใจตลาดโดย
ใชบุ้คคลจะเก่ียวขอ้งกบั (2.1) กลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังาน  (2.2) การจดัการหน่วยงานขาย 
   (3)  การส่งเสริมการขาย  หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา 
การขายโดยใชพ้นกังานขาย  และการใหข่้าวและการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ 
ทดลองใช้  หรือการซ้ือ  โดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอื่นในช่องทางการส่งเสริมการขายมี                     
3 รูปแบบ คือ  (1)  การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค  (2) การกระตุน้
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คนกลาง  เรียกว่า  การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง  (3) การกระตุ้นพนักงานขาย เรียกว่า             
การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย    
   (4)  การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์  การใหข่้าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบั
สินค้าหรือบริการท่ีไม่ต้องมีการจ่ายเงิน  ส่วนการประชาสัมพนัธ์  หมายถึง ความพยายามท่ีมี                
การวางแผนโดยองคก์ารหน่ึง  เพ่ือสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์ารให้เกิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การให้
ข่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสมัพนัธ์ 
   (5)  การตลาดทางตรง และการตลาดเช่ือมตรง เป็นการติดต่อส่ือสารกับ
กลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือ หมายถึงวิธีการต่าง ๆ ท่ีนักการตลาดใช้
ส่งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อและทาํใหเ้กิดการตอบสนองในทนัที ประกอบดว้ย   (1) การขาย
ทางโทรศพัท ์ (2) การขายโดยใชจ้ดหมายตรง (3) การขายโดยใชแ้คตตาลอ็ค (4) การขายทางโทรทศัน์ 
วิทย ุหรือหนงัสือพิมพ ์ ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรมการตอบสนอง เช่น  ใชคู้ปองแลกซ้ือ 
  1.4.5 บรรจุภณัฑ ์
  บรรจุภณัฑ์มีความสําคญัเปรียบเสมือนเป็นหน้าตาของสินคา้ ดังนั้นการออกแบบ
ดีไซน์รูปลกัษณ์บรรจุภณัฑ์จึงเป็นกลยุทธ์ท่ีสําคญัอย่างหน่ึง หลกัสําคญัท่ีควรตอ้งคาํนึงถึงเม่ือทาํ
การออกแบบบรรจุภณัฑต์ามแผนการกลยทุธ์น้ีคือตอ้งมีความสวยงามเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์อีกทั้ง
โดดเด่นกว่าผลิตภณัฑข์องคู่แข่งเม่ือนาํไปวางขา้งกนับนชั้นวางสินคา้ จึงจะถือว่ากลยทุธ์น้ีประสบ
ความสาํเร็จ  
  1.4.6 การใชพ้นกังานขาย 
  พนักงานขายเป็นอีกหน่ึงกลยุทธ์ท่ีจะช่วยทาํให้ยอดขายทะยานไต่ระดับพุ่งสูงข้ึน                
การขายสินคา้โดยใช้พนักงานถือเป็นศิลปะการขายขั้นสูงท่ีไม่สามารถลอกเลียนแบบได้ง่าย ๆ 
พนักงานขายท่ีมีความรู้ความสามารถบวกกับประสบการณ์จะมีเทคนิคการจูงใจลูกคา้ให้เขา้มา
สนใจและนาํพาไปสู่  action  หรือคือการตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด  
  1.4.7 ข่าวสาร 
  กลยุทธ์ข่าวสารเหมาะกบัยุคโลกไร้พรมแดนอย่างในปัจจุบนั การส่ือสารคือกุญแจ
สาํคญัท่ีนาํไปสู่ประตูความสาํเร็จ  เพราะสภาพแวดลอ้มและการใชชี้วิตของผูค้นในสังคมเมืองและ
ชนบทถูกแวดลอ้มไปดว้ยส่ือต่าง ๆ มากมาย  การใชก้ลยทุธ์ข่าวสารเขา้มาเป็นทพัเสริมอีกแรงหน่ึง
จะช่วยอาํนวยผลในเร่ืองภาพลกัษณ์และเพิ่มทศันคติในเชิงบวกใหก้บัผลิตภณัฑด์ว้ย  
  1.4.8 การใชพ้ลงั 
  พลงั หมายถึง อาํนาจในการต่อรองและควบคุม ซ่ึงดูเหมือนจะเป็นส่ิงท่ียากท่ีสุดใน
การเนรมิตให้เกิดข้ึน แต่ก็เป็นส่ิงจาํเป็นและขาดเสียไม่ไดใ้นองคป์ระกอบ P ส่วนสุดทา้ยน้ี เพราะ
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อาํนาจต่อรองจะเป็นพลงัพิเศษท่ีนาํมาใชต่้อรองแลกเปล่ียนผลประโยชน์ทางการคา้ใหบ้ริษทัไดรั้บ
ขอ้เสนอท่ีดีท่ีสุดในกรณีท่ีไม่สามารถตกลงกนัตามกรอบไดอ้ยา่งลงตวั 
  1.5 การบริหารการตลาด (marketing management) 
  การบริหารตลาด หมายถึง การวางแผน การปฏิบติังานและควบคุมโปรแกรมการตลาดท่ีจะ
นาํมาซ่ึงความพอใจจากการแลกเปล่ียนกบัตลาดเป้าหมาย  เพื่อให้บรรลุจุดประสงคข์องบริษทัท่ีตั้งไว ้ 
ซ่ึงเน้นหนักในดา้นสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย  และตอ้งให้เกิดความพอใจดว้ย  โดย
การกาํหนดราคา  การเลือกสรร  และการจดัจาํหน่ายอย่างมีประสิทธิภาพเพื่อบอกกล่าว กระตุน้ 
และสนองความตอ้งการของตลาดนั้น ๆ  (อจัฉิมา  เศรษฐบุตร และสายสวรรค ์วฒันพานิช 2537, 4) 
  ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจยัท่ีสําคญัต่อผูบ้ริหารการตลาดมาก และเป็น
ปัจจยัท่ีมีความเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กนั กล่าวคือ การจะเกิดการตลาดข้ึนไดจ้ะตอ้งมีสินคา้หรือบริการ 
(product)  ท่ีจะนําเสนอสู่ผูบ้ริโภคเสียก่อน  และเม่ือมีแล้วก็ต้องมีการกาํหนดราคา  (price)  ท่ี
ผูบ้ริโภคจะตอ้งจ่ายเงินหรือหาส่ิงอ่ืนใดท่ีมีมูลค่าตามท่ีกาํหนดมาแลก  ราคานั้นจะตอ้งก่อให้เกิด
ผลต่างกบัตน้ทุนในการท่ีจะทาให้เกิดกาํไรเพื่อใช้หมุนเวียนการดาํเนินงานทางการตลาดต่อไป  
และจะตอ้งมีช่องทางการนาเสนอขาย (place)  สู่ผูบ้ริโภค  และสุดทา้ยการกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคสนใจ
สินคา้และบริการของกิจการจนหันมาซ้ือ  (promotion)  เป็นส่ิงจาํเป็น  มิฉะนั้นก็อาจไม่สามารถ
จาํหน่ายสินคา้ได ้
  ปัจจยัและกระบวนการเป็นส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งและส่งผลกระทบซ่ึงกนัและกนั  กล่าวคือหากมี
สินคา้แต่กาํหนดราคาขายท่ีไม่เหมาะสมกันก็จะส่งผลบางประการ  เช่น  หากมีสินค้าประเภท
เคร่ืองสําอางคุณภาพตํ่าหรือยงัไม่เป็นท่ีรู้จกั  แต่กาํหนดราคาขายไวสู้งก็ไม่มีคนซ้ือหรือมีปริมาณ
คนซ้ือน้อย  จนตอ้งเลิกขาย  หรือหากเป็นเคร่ืองสําอางคุณภาพดีตน้ทุนสูง แต่กาํหนดราคาขายตํ่า
แมจ้ะขายไดแ้ต่ขาดทุน  ในท่ีสุดก็จะตอ้งเลิกขายเน่ืองจากไม่มีเงินทุนไปจดัหาสินคา้มาขายต่อไป 
เม่ือไดก้าํหนดราคาขายแลว้  แต่ไม่มีสถานท่ีท่ีจาํหน่ายหรือไม่มีช่องทางท่ีจะนาํสินคา้สู่ผูซ้ื้อ ก็ไม่
สามารถจาํหน่ายสินคา้ไดเ้ช่นกนั  ตวัอย่างเช่น  นาย ก.  เขียนหนังสือออกมาเล่มหน่ึงเพื่อขายต่อ
ผูส้นใจทัว่ไป  แต่ไม่รู้จกัช่องทางการจาํหน่ายจึงใชว้ิธียืนขายขา้งทางดว้ยตนเอง นับเป็นช่องทาง
การจาํหน่ายวิธีหน่ึง  ถา้นาย ก. จาํหน่ายไดเ้ดือนละ  20  เล่ม ไดก้าํไรเล่มละ 100 บาท จะไดก้าํไร
เดือนละ  2,000  บาท  และไม่มีเวลาไปทําอย่างอ่ืน เม่ือเปรียบเทียบกับนาย ข. ซ่ึงนําไปฝาก
สาํนกัพิมพซ่ึ์งมีเครือข่ายทัว่ประเทศ  ทาํใหห้นงัสือของนาย ข. ไดรั้บการวางจาํหน่ายไปทัว่ประเทศ 
หากสาํนกัพิมพด์งักล่าวมี 100 สาขา  แต่ละสาขาสามารถขายได ้10 เล่มต่อเดือน หนงัสือของนาย ข. 
จะขายได้  1,000  เล่มต่อเดือน  ถา้ได้กาํไรหลงัหักค่าฝากขายเล่มละ 60 บาท จะได้กาํไรทั้งส้ิน 
60,000  บาทต่อเดือน  ถา้นาย ข. นาํผลกาํไรบางส่วนไปใช้ในการโฆษณาให้ผูนิ้ยมการอ่านรู้จกั
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สนใจและหนัมาซ้ือหนงัสือของตนเพ่ิมจาก 1,000  เล่มเป็น  2,000  บาทต่อเดือน จะมีกาํไรสุทธิจาก
ค่าโฆษณาเท่ากบั 100,000  บาท 
  1.6 รูปแบบกลยุทธ์การตลาด 
  รูปแบบกลยุทธ์การตลาดได้แบ่งตามลกัษณะของประเภทสินค้า 4 ประเภท คือ สินค้า
สะดวกซ้ือ  สินคา้เลือกซ้ือ  สินคา้เจาะจงซ้ือและสินคา้ไม่แสวงซ้ือ  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 
2541, 197) ดงัน้ี 
  1.6.1  สินคา้สะดวกซ้ือ 
   1)  กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ (product strategy) 
  1.1)  มีสินค้าให้เลือกมาก  (product  flanking)  ไม่ว่าจะเป็นขนาด สี กล่ิน 
คุณภาพ  ราคา  เพื่อสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
  1.2)  มีแนวโน้มจะใช้กลยุทธ์หลายตรา (multi  brand  strategy) เพื่อเข้าถึง
ส่วนของตลาดเป้าหมายท่ีแตกต่างกนัไดดี้ยิง่ข้ึน  เช่น  บริษทั อิมพีเรียลใชก้ลยทุธ์หลายตราในการ
จดัจาํหน่ายสินคา้ประเภทคุกก้ี คือ  อิมพีเรียล  ไวโอเลต็  โรซี  สวิตไทม ์
  1.3) กลยทุธ์ขยายตลาด  (brand - extension strategy) เป็นการใชต้ราสินคา้เดิม
ท่ีมีช่ือเสียงติดตลาดอยู่แลว้  สําหรับการขยายผลิตภณัฑ์ใหม่  เช่น  ขยายตราแชมพูทิมโมเท เป็น
ครีมนวดผมทิมโมเท และทิมโมเทเจลอาบนํ้า 
  1.4)  กลยุทธ์คุณภาพผลิตภณัฑ์  (quality  strategy)  บริษทัจะเสนอคุณภาพ
สินคา้หลายระดบัใหเ้ลือก 
  1.5)  นวตักรรมดา้นผลิตภณัฑ์ (product  innovation) บริษทัจะพยายามสร้าง
สินคา้แปลกใหม่เขา้สู่ตลาด เช่น  เฮนน่าแชมพสูมุนไพรทาํใหผ้มดาํ  แผน่อนามยัแคร์ฟรี 
   2)  กลยุทธ์ดา้นราคา (price  strategy)  ราคาสําหรับสินคา้สะดวกซ้ือค่อนขา้งตํ่า 
เพื่อให้ขายไดป้ริมาณมาก  และลกัษณะความยืดหยุ่นของดีมานด์ต่อราคาของสินคา้น้ีมีมาก  เป็น
สินคา้ท่ีมีอตัราการหมุนเวียนสูง  สินคา้สามารถใชแ้ทนกนัได ้ และมีคู่แข่งขนัมาก  แต่อย่างไรก็
ตามเราสามารถตั้งราคาให้แตกต่างจากราคาตลาดได้ โดยการทาํสินคา้ให้แตกต่างกัน (product 
differentiation) 
   3)  กลยทุธ์ดา้นการจดัจาํหน่าย  (distribution  strategy) เป็นการนาํเสนอผลิตภณัฑ์
ออกสู่ตลาดเป้าหมายสาหรับสินคา้สะดวกซ้ือจะแยกพิจารณาเป็น 2 กรณี คือ 
  3.1)  จาํนวนระดับของช่องทางการจดัจาํหน่าย (the level of distribution) มี
แนวโน้มจะผ่านคนกลางหลายระดบั  เพ่ือให้สินคา้กระจายไปยงัผูบ้ริโภคไดอ้ย่างทัว่ถึง เช่น จาก
ผูผ้ลิตผา่นพอ่คา้ส่งและพอ่คา้ปลีกไปยงัผูบ้ริโภค 
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  3.2)  จาํนวนพ่อคา้ปลีกท่ีจาํหน่ายสินคา้สะดวกซ้ือ มกัจะใชว้ิธีการจดัจาํหน่าย
แบบทัว่ถึง  (intensive  distribution)  เพราะผูบ้ริโภคมีอยูก่ระจดักระจายทัว่ไปเป็นจาํนวนมาก  และ
ลกัษณะการซ้ือสินคา้แบบน้ีผูบ้ริโภคจะใชค้วามพยายามในการซ้ือนอ้ย 
   4)  กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (promotion strategy) สินค้าสะดวกซ้ือจะใช้
เคร่ืองมือในการส่งเสริมการตลาดจากมากไปหานอ้ย ดงัน้ี 
  4.1) การโฆษณา  (advertising)  สินคา้สะดวกซ้ือจะตอ้งมีการทุ่มโฆษณาอยา่ง
มากเพื่อสร้างการรู้จกั และความพอใจในสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภค 
  4.2)  การส่งเสริมการขาย  (sales  promotion) เป็นเคร่ืองมือท่ีใชก้ระตุน้ใหเ้กิด
การตัดสินใจซ้ือ โดยมีส่ิงจูงใจกับผูบ้ริโภค เช่น ลดราคาสินค้า การให้ของแถม การชิงโชค               
ซ่ึงมักจะใช้เสริมการโฆษณาเพ่ือดึงดูดให้ผูบ้ริโภคมีการซ้ือสินค้ามากข้ึน วิธีการโฆษณาและ
ส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภคเช่นน้ี เรียกวา่กลยทุธ์ดึง (pull strategy) 
  4.3)  การขายโดยใช้พนักงานขาย (sales force) เป็นการใช้พนักงานขายไป
ติดต่อร้านคา้ในการจดัวางสินคา้ และการส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย เพื่อเพิ่มเน้ือท่ีการขาย และ
วิธีการขายใหมี้ประสิทธิภาพ 
  1.6.2  สินคา้เลือกซ้ือ  (shopping goods)   
  เป็นสินคา้ท่ีผูซ้ื้อมกัจะเปรียบเทียบก่อนการตดัสินใจซ้ือ ปัจจยัท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบ 
ได้แก่  ความเหมาะสม  คุณภาพ  ราคาและรูปแบบ เป็นต้น  ตัวอย่างสินค้าประเภทน้ี  ได้แก่ 
เฟอร์นิเจอร์  เส้ือผา้  เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า  เคร่ืองประดบั สินคา้เลือกซ้ือแบ่งออกเป็น 2 พวก คือ 
        1.6.2.1  สินค้าเลือกซ้ือท่ีเหมือนกัน  (homogeneous shopping goods) หมายถึง 
สินคา้เลือกซ้ือท่ีผูบ้ริโภคเห็นว่า มีลกัษณะพื้นฐานทั่วไปเหมือนกัน ฉะนั้น การตดัสินใจซ้ือจะ
ข้ึนอยูก่บัราคาตํ่าสุดของสินคา้เป็นหลกั เช่น  ตูเ้ยน็ โทรทศัน์ รองเทา้นกัเรียน เป็นตน้ 
   1.6.2.2 สินคา้เลือกซ้ือท่ีต่างกนั (heterogeneous shopping goods) หมายถึง สินคา้
เลือกซ้ือท่ีผูซ้ื้อเห็นวา่ มีลกัษณะต่างกนั จึงตอ้งเปรียบเทียบดา้นรูปแบบ คุณภาพ ความเหมาะสม ซ่ึง
ลกัษณะดงักล่าว มีความสาํคญัมากกวา่ราคา เช่น เส้ือผา้ กระเป๋า เฟอร์นิเจอร์ เป็นตน้ 
  กลยทุธ์การตลาดสาํหรับสินคา้เลือกซ้ือ 
  1)  กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ (product strategy) จะมีการออกแบบผลิตภณัฑ์ให้แตกต่างกนั
ทางดา้นรูปแบบ คุณภาพและราคา เพื่อใหลู้กคา้สามารถเปรียบเทียบซ้ือไดต้ามตอ้งการ 
  2)  กลยุทธ์ดา้นราคา (price strategy) ถา้เป็นสินคา้เลือกซ้ือท่ีเหมือนกนั การตั้งราคาไวต้ ํ่า
เน่ืองจากลูกคา้ถือราคาเป็นปัจจยัสาํคญัในการเลือกซ้ือ  แต่ถา้เป็นสินคา้เลือกซ้ือท่ีแตกต่างกนัราคา
จะสูงหรือตํ่าข้ึนอยูก่บัคุณภาพ รูปแบบสินคา้ และลกัษณะลูกคา้เป้าหมายเป็นหลกั  
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  3)  กลยทุธ์ดา้นจดัจาํหน่าย (distribution strategy) จะพิจารณาลกัษณะ คือ 
  3.1) จาํนวนระดบัช่องทาง (the level of distribution) มีแนวโนม้จะค่อนขา้งสั้นเพราะ
สินคา้ลา้สมยัง่าย  โดยทัว่ไปสินคา้จากผูผ้ลิตจะผ่านผูค้า้ปลีกไปยงัผูบ้ริโภค หรือใช้ช่องทางจาก
ผูผ้ลิตผา่นตวัแทนจาํหน่าย ผูค้า้ปลีกไปยงัผูบ้ริโภค ในกรณีท่ีผูผ้ลิตไม่สะดวกท่ีจะจดัจาํหน่ายเอง 
  3.2)  จาํนวนผูค้้าปลีก ใช้วิธีการจัดจาํหน่ายแบบเลือกสรร (selective  distribution)               
ใชส่ื้อโฆษณาประเภทนิตยสารท่ีสอดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมาย การส่งเสริมการขาย เนน้การจดัแสดง
สินคา้ ณ จุดขาย โดยพนกังานขายตอ้งสามารถใหร้ายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ และมีความสามารถใน
การโนม้นา้วจิตใจลูกคา้ 
  1.6.3 สินคา้เจาะจงซ้ือ (specialty goods)  
  เป็นสินคา้ท่ีมีลกัษณะเฉพาะตวัท่ีลูกคา้ตอ้งการและเต็มใจท่ีจะใชค้วามพยายามในการ
ไดม้าซ่ึงสินคา้นั้น  อีกทั้งลูกคา้มีความซ่ือสัตยต่์อตราสินคา้  ดงันั้น การตดัสินใจซ้ือจึงข้ึนอยู่กบั 
ช่ือเสียง  คุณภาพและความภาคภูมิใจที่จะไดรั้บจากการใชสิ้นคา้นั้นมากกว่าราคา เช่น รองเทา้                 
เนเจอร์ไรเซอร์  นาฬิกาลองยิน  โรงแรมโอเรียนเต็ล  เคร่ืองสําอางคลินิก  กล้องถ่ายรูปนิคอน 
นํ้าหอมจอย ฯลฯ 
  กลยทุธ์การตลาดสินคา้เจาะจงซ้ือ มีดงัน้ี 
  1)  กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (product strategy) ต้องมีคุณภาพดีเด่นแตกต่างจากสินค้ามี
เอกลกัษณ์ของตวัเอง มีการพฒันาและรักษาสินคา้ใหมี้คุณภาพดีเด่น และแปลกใหม่อยูต่ลอดเวลา 
  2)  กลยทุธ์ดา้นราคา (price strategy) ราคามีแนวโนม้ท่ีจะสูงกวา่ปกติ เพื่อแสดงภาพลกัษณ์
ของสินคา้ ลูกคา้มีจาํนวนน้อยและมีอาํนาจซ้ือสูง มีความตอ้งการซ้ือสินคา้โดยตรงอยู่แลว้ ดงันั้น 
จึงถือเอาประโยชน์ตั้งราคาใหสู้งไดต้ามตอ้งการมากหรือนอ้ยตามจาํนวนของผูซ้ื้อ 
  3)  กลยทุธ์ดา้นการจดัจาํหน่าย (distribution strategy) จะพิจารณา 2 กรณี คือ 
  3.1)  จาํนวนระดับของช่องทาง (the level of distribution) ค่อนข้างสั้ น หรือผูผ้ลิต
จาํหน่ายเองโดยตรง เพื่อควบคุมนโยบายการตลาด และรักษาภาพลกัษณ์ของสินคา้ 
  3.2)  จาํนวนผูค้า้ปลีกใชว้ิธีจดัจาหน่ายแบบผกูขาด (exclusive distribution) กล่าวคือใช้
ตวัแทนจาํหน่าย  หรือผูค้า้ปลีกเพียงหน่ึงหรือสองรายในอาณาเขตหน่ึง  เพราะผูบ้ริโภคมีความภกัดี
ต่อตราสินคา้ โดยใชค้วามพยายามสูงในการท่ีจะซ้ือสินคา้อยูแ่ลว้จึงไม่ตอ้งใชผู้ค้า้ปลีกมาก 
  4)  กลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด (promotion strategy) การโฆษณาจะเน้นความเป็น
เอกลกัษณ์ในตราสินคา้  มกัใชส่ื้อในทางนิตยสารท่ีสอดคลอ้งกบัลูกคา้เป้าหมาย การส่งเสริมการขาย
จะเน้นการแสดงสินคา้  การให้ของแถมมากกว่าการลดราคา ส่วนการขายโดยใชพ้นกังานขายนั้น
พนกังานขายตอ้งมีความสินคา้และลูกคา้และมีศิลปะการขายเป็นอยา่งดี รวมทั้งมีบุคลิกภาพท่ีดีดว้ย 



25 

 

  1.6.4 สินคา้ไม่แสวงซ้ือ (unsought goods)  
  เป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภครู้จกั แต่ไม่คิดจะซ้ือหรือไม่มีความจาํเป็นตอ้งซ้ือมกัเป็นสินคา้ใหม่  
เช่น  เคร่ืองป่ันอาหาร  เคร่ืองกรองควนัหรือเป็นสินคา้เก่าท่ีผูบ้ริโภครู้จกั  แต่ไม่เห็นความจาํเป็น 
ตอ้งใชสิ้นคา้นั้น  เช่น  ประกนัชีวิต  สารานุกรม  เป็นตน้ 
  กลยทุธ์การตลาดสาํหรับสินคา้ไม่แสวงซ้ือ มีดงัน้ี 
  1)  กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์  (product  strategy)  การพฒันาผลิตภณัฑ์ให้สอดคลอ้งกบั               
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
  2)  กลยุทธ์ดา้นราคา (price  strategy) การตั้งราคาจะบวกกาไรต่อหน่วยไวสู้ง เพราะขาย 
ไดย้าก  มีการหมุนเวียนต่า 
  3)  กลยุทธ์ดา้นการจดัจาํหน่าย  (distribution  strategy)  จาํนวนระดบัของช่องทางจะส้ัน 
กล่าวคือ  มกันิยมใช้การขายตรง  เพราะเป็นสินคา้ที่ตอ้งอาศยัพนักงานขายกระตุน้ให้เกิด               
ความตอ้งการซ้ือ 
  4)  กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด (promotion strategy) การส่งเสริมจะอยูใ่นรูปการขาย
โดยใชพ้นกังาน และการโฆษณาใหผู้บ้ริโภครู้จกัสินคา้ 
 

2.  แนวคดิเก่ียวกับความได้เปรียบทางการแข่งขัน  (Competitive Advantage) 
  ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั (Competitive Advantage) หมายถึง ความสามารถท่ีองคก์าร
ดาํเนินธุรกิจของตวัเองไดดี้กวา่องคก์ารอ่ืน ทาํกาํไดสู้งกวา่มาตรฐานของอุตสาหกรรมหรือองคก์าร
สามารถสร้างให้เกิดคุณค่าแก่องค์การมากกว่าคู่แข่งขนั (เรวตัน์ ชาตรีวิศิษฎ์ และคณะ, 2553) 
เช่นเดียวกบั  Porter  (1990)  กล่าวว่า  ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัเป็นการสร้างความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนัใหสู้งกวา่คู่แข่งขนั องคก์รตอ้งสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขนั 3 ดา้น ประกอบดว้ย 
การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน การสร้างความแตกต่างและการมุ่งเนน้ตลาดเฉพาะส่วน ดงันั้นจึงสรุปไดว้า่ 
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั หมายถึง  การท่ีองค์การมีความสามารถท่ีแตกต่างจากผูอ่ื้น โดยมี             
การปรับใชก้ลยุทธ์ทางการแข่งขนัท่ีเหมาะสมแก่องคก์าร  เพื่อให้มีผลการดาํเนินงานท่ีเหนือกว่า              
คู่แข่งขนั อนันาํไปสู่การเป็นผูน้าํการตลาด  และองคก์ารอ่ืนไม่สามารถเลียนแบบไดห้รือทาํไดไ้ม่ดี
เท่านัน่เอง 
  พชัสิรี  ชมพูคา  (2553)  กล่าววา่  การจดัการเพื่อเพิ่มความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั เพื่อให้
กิจการสามารถเอาชนะคู่แข่งและอยู่รอดได ้  องคก์ารตอ้งสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัให้
เหนือกวา่คู่แข่ง  ซ่ึงหมายความวา่องคก์ารจะตอ้งสร้างสรรคส่ิ์งท่ีมีคุณค่าให้กบัลูกคา้ไดดี้กว่าคู่แข่งขนั 
การทาํจะทาํไดดี้กวา่ในสายตาลูกคา้ ประกอบดว้ย 4 องคป์ระกอบ ดงัน้ี 
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  1.  ความไดเ้ปรียบในเร่ืองตน้ทุน (Cost  Competitiveness) ในยคุท่ีความเจริญกา้วหนา้
ทางเทคโนโลยีสารสนเทศกา้วหนา้ไปอย่างรวดเร็ว  ทุกคนสามารถเขา้ถึงแหล่งขอ้มูลหลากหลาย
ไดง่้ายข้ึน  ไม่เป็นการยากสาํหรับผูบ้ริโภคท่ีจะตรวจสอบขอ้มูลเปรียบเทียบราคาสินคา้ และบริการ
ก่อนตดัสินใจซ้ือ ธุรกิจใดท่ีสามารถนาํเสนอสินคา้ดีในราคาท่ีต่าจึงมีความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั
มากกวา่ความไดเ้ปรียบในแง่ตน้ทุนนั้น  วิธีการหน่ึงคือ  การใชท้รัพยากรใหเ้กิดประโยชน์มากท่ีสุด
และมีของเสียหรือความเสียหายนอ้ยท่ีสุด  ซ่ึงถึงแมจ้ะเป็นเร่ืองเลก็ ๆ นอ้ย ๆ หากธุรกิจไม่มองขา้ม
แลว้กส็ามารถช่วยประหยดัตน้ทุนและสามารถใหต้ั้งราคาสินคา้หรือบริการท่ีดึงดูดใจลูกคา้ได ้
  2.  คุณภาพ  (Quality)  ปัจจุบนัลูกคา้มีความตอ้งการมากข้ึน ไม่เพียงแต่ตอ้งการสินคา้
และบริการท่ีมีราคาถูก แต่ยงัตอ้งการสินคา้และบริการท่ีมีคุณภาพ นั่นคือคุณภาพอยู่ท่ีความพึงพอใจ
ของลูกคา้ในอดีตท่ีผ่านมามองการควบคุมคุณภาพเกิดข้ึน  เม่ือสินคา้ผลิตเสร็จเรียบร้อยแลว้และ
ไดรั้บการตรวจสอบขอ้มูลตวัเลขดูจาํนวนสินคา้ท่ีชาํรุดเสียหายก่อนท่ีจะถึงมือลูกคา้ แต่ในปัจจุบนั
การควบคุมคุณภาพจะเห็นตั้งแต่ในแนวทาง “ป้องกัน” เพื่อไม่ให้ความเสียหายเกิดข้ึน การใช้
แนวคิดของการพัฒนาอย่างต่อเน่ือง (Continuous Improvement) ทุกด้านของการดําเนินงาน 
อย่างไรก็ตาม ไม่เพียงแต่ธุรกิจท่ีจะผลิตสินคา้เท่านั้นท่ีจะให้ความสําคญัในเร่ืองคุณภาพธุรกิจ                  
ในส่วนของบริการก็เน้นในเร่ืองของคุณภาพของบริการเช่นกนั  เพื่อสร้างความพึงพอใจกบัลูกคา้ 
อนัจะนาํมาซ่ึงความเป็นหน่ึงของธุรกิจ 
  3. นวตักรรม  (Innovation) นวตักรรมเป็นการคิดส่ิงใหม่ ๆ ข้ึนมาโดยไม่จาํเป็นท่ีตอ้ง
เป็นเพียงสินค้าหรือบริการใหม่เท่านั้น  แต่ยงัอาจหมายรวมถึงกระบวนการใหม่ในการทาํงาน            
ในปัจจุบนัและอนาคตองคก์รอาจจาเป็นท่ีจะตอ้งมีนวตักรรม  เพ่ือก่อให้เกิดความสามารถในการแข่งขนั 
สร้างความแตกต่างเกิดข้ึนในธุรกิจ  องคก์ารใหญ่หลายองคก์าร การท่ีองคก์ารจะไดม้าซ่ึงนวตักรรม
กคื็อ จากบุคลากรขององคก์ารท่ีมีความคิดสร้างสรรค ์และการทางานร่วมกนัเป็นทีม 
  4. ความรวดเร็ว  (Speed)  นอกจากราคาและคุณภาพแลว้ อีกส่ิงหน่ึงท่ีลูกคา้ตอ้งการคือ 
ความรวดเร็ว  ถา้กาํหนดให้ทุกอยา่งเท่ากนั  ใครท่ีเร็วกว่ายอ่มเป็นผูช้นะ ไม่วา่จะเป็นความรวดเร็ว
ในการคิดคน้พฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่  ความเร็วในการนาเสนอผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาด ความเร็วใน               
การตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้  ความรวดเร็วจะสามารถสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั    
เป็นอยา่งดี โดยเฉพาะเม่ือธุรกิจเร็วกวา่คู่แข่ง บางธุรกิจใชค้วามเร็วเป็นจุดขาย 
 

3.  แนวคดิเก่ียวกับการจัดการตลาดเชิงกลยุทธ์   (Strategic Marketing Management) 
  การจดัการตลาดเชิงกลยทุธ์  หมายถึง กระบวนการขององคก์ารซ่ึงเก่ียวขอ้งกบักลวิธี หรือ
กลยุทธ์การจดัการตลาดขององค์การท่ีนาํมาเป็นเคร่ืองมือในการวางแผน การบริหารจดัการทาง
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การตลาดทั้งดา้นผลิตภณัฑ์  ราคา  ช่องทางการจดัจาํหน่ายและการส่งเสริมการตลาด เพื่อสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ผูบ้ริโภคอยา่งสูงสุดอนันาํไปสู่
การบรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์าร (Schermerhorn. 2002 ; Jain, 2004)) 
  การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกับการจดัการตลาดเชิงกลยุทธ์ประยุกต์จากแนวคิด             
ส่วนประสมทางการตลาด  ซ่ึงเป็นตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ ซ่ึงส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix)   ประกอบดว้ยดงัต่อไปน้ี (Kotler, 1997) 
  1.  ผลิตภณัฑ ์ (Product)  หมายถึง  ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจาํเป็นหรือ
ความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ  ประกอบดว้ย ส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น 
บรรจุภณัฑ์  สี  ราคา  คุณภาพ  ตราสินคา้  บริการและช่ือเสียงของผูข้าย  ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็น
สินคา้  บริการ  สถานท่ี  บุคคลหรือความคิด  ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขาย อาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตน          
กไ็ด ้ ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ย  สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ีองคก์ร หรือบุคคลผลิตภณัฑต์อ้งมี
อรรถประโยชน์  (Utility)  มีคุณค่า  (Value) ในสายตาของลูกคา้จึงจะมีผลทาให้ผลิตภณัฑส์ามารถ
ขายได ้
  2.  ราคา  (Price) หมายถึง ราคาท่ีเป็นตน้ทุนของสินคา้.ลูกคา้หรือผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบ
ระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา
ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ  ดงันั้น ผูก้าํหนดกลยุทธ์ดา้นราคาตอ้งคานึงถึงคุณสมบติัท่ีสาคญัของ
ราคา ไดแ้ก่ 
       2.1  การกาํหนดราคา (List  Price)  ธุรกิจต้องกาํหนดราคาสินคา้ตั้ งแต่มีการพฒันา
ผลิตภณัฑ์หรือเม่ือมีการแนะนาํผลิตภณัฑ์ในช่องทางการจาหน่ายใหม่หรือในเขตพื้นท่ีตลาดใหม่ 
ธุรกิจตอ้งตดัสินใจว่าจะวางตาํแหน่งคุณภาพผลิตภณัฑ์กบัราคาอย่างไรในแต่ละตลาดท่ีเขา้ไปสู่
ตลาดใหม่ 
       2.2  การให้ส่วนลด  (Price  Discount)  ซ่ึงส่วนใหญ่ใชก้ารปรับราคาพื้นฐานเพื่อเป็น
รางวลัแก่ลูกคา้สําหรับการตอบสนองท่ีตอ้งการ เช่น การซ้ือในปริมาณมาก  การซ้ือนอกฤดูกาล 
เป็นตน้ 
       2.3  การให้ระยะเวลาในการชาํระเงินและระยะเวลาของสินเช่ือ คือ การให้ระยะเวลา
ในการชาํระเงินสําหรับผูท่ี้ซ้ือสินคา้หรือบริการตามระยะเวลาท่ีกาํหนดไว  ้ ดังนั้นราคาจึงเป็น
เคร่ืองมือท่ีสามารถดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภคได ้ ถา้ผูบ้ริโภคคิดว่าผลิตภณัฑ์มีคุณสมบติัตรง
ตามความตอ้งการแลว้กมี็แนวโนม้ท่ีผูบ้ริโภคจะเกิดการยอมรับราคาของผลิตภณัฑ ์
  3.  การจดัจาํหน่าย  (Place)  หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและ
กิจกรรมใชเ้พ่ือเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด สถาบนัท่ีนาํผลิตภณัฑอ์อกสู่
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ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย  
การขนส่ง การคลงัสินคา้และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจาํหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วน 
ดงัน้ี 
   3.1 ช่องทางการจดัจาหน่าย  (Marketing  Channel) หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑแ์ละ 
(หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาดในช่องทางการจดัจาํหน่าย ประกอบดว้ย
ผูผ้ลิต พ่อคา้คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใชช่้องทางตรงจากผูผ้ลิตไปยงั
ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม และใชช่้องทางออ้ม จากผูผ้ลิตผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภคหรือ
ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
  3.2  การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Market logistics) หมายถึง กิจกรรม 
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมการ
กระจายตวัสินคา้ท่ีสาํคญั 
  4.  การส่งเสริมการตลาด  (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อ
ตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่ง
ผูข้ายกบัผูซ้ื้อ  เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายทาํการขาย
และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องค์กรอาจใช้
หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตอ้งใช้หลกัการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสม
ประสานกนั (Integrated  Marketing  Communication หรือ IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสม
กบัลูกคา้  ผลิตภณัฑ ์ คู่แข่งขนั  โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ี
สําคญั  ได้แก่  การโฆษณา  การขายโดยใช้พนักงานขาย  การส่งเสริมการขาย การให้ข่าวและ                 
การประชาสมัพนัธ์   
 

4.  กลยุทธ์เพื่อการแข่งขัน  Competitive Strategies  
  แนวคิดแรงกดดนัทางการแข่งขนัของ  Porter (1980)  ไดป้ระเมินการประเมินสถานการณ์
ความรุนแรงในการแข่งขนัของธุรกิจไว  ้5 ด้าน  เรียกว่า  แรงกดดัน 5 ประการ เป็นปัจจัยท่ีใช้
ประเมินโอกาสในการทํากําไร  ตลอดจนประเมินความเข้มข้นของการแข่งขันธุรกิจแต่ละ
อุตสาหกรรม  ประกอบไปดว้ย  (สุวิมล แมน้จริง, 2546) 
  1.  แรงกดดันจากคู่แข่งขนัรายเดิมในอุตสาหกรรม  การวิเคราะห์คู่แข่งขนัรายเดิม                
ในตลาดนั้ นเป็นการประเมินความรุนแรงจากจํานวนคู่แข่งขันโดยประเมินกลยุทธ์ทางด้าน
การตลาดของคู่แข่งขนั  ในตลาดปัจจุบนัวา่มีความน่ากลวัมากนอ้ยเพียงใด  วิธีการประเมินคู่แข่งขนั
ในอุตสาหกรรมเดิมมี 3 ขั้นตอน  ดงัน้ี   
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       1.1  ศึกษาขอ้มูลของคู่แข่งขนัในตลาดว่าเป็นใครบา้ง ทั้งคู่แข่งทางตรง (คือกลุ่ม
สินคา้ท่ีมีคุณสมบติัและราคาใกลเ้คียงกบัสินคา้ของบริษทั ) และคู่แข่งทางรอง (คือกลุ่มสินคา้ท่ีมี
คุณสมบติัใกลเ้คียงแต่มีราคาท่ีสู่งกวา่หรือตํ่ากวา่ของบริษทัมากแต่ใชท้ดแทนสินคา้ของบริษทัได)้ 
       1.2  การวิเคราะห์คู่แข่งและเลือกบริษทัท่ีจะทาํการแข่งขนัจากขอ้ 1.1 เพียง 1-2 
บริษทัเท่านั้น  หากชนะดว้ยยอดขายค่อยเพิ่มจาํนวนคู่แข่งขนั 
       1.3  กําหนดกลยุทธ์เพื่อการแข่งขันกับบริษัทท่ีเลือกมา พิจารณากลยุทธ์ทาง
การตลาดและคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์โดยต้องพัฒนาให้เหนือกว่าคู่แข่งขัน  และวางกลยุทธ์
ป้องกนัการตามทนัจากคู่แข่งขนั 
  2.  แรงกดดนัของการเขา้มายงัอุตสาหกรรมของคู่แข่งขนัรายใหม่  อุตสาหกรรมใดท่ีมี
ความสามารถในการทาํกาํไรไดม้าก  หรืออุตสาหกรรมใดท่ีมีเงินลงทุนไม่มาก  หรืออุตสาหกรรม
ใดท่ีมีระยะเวลาในการคืนทุนสั้ น ย่อมเกิดแรงดึงดูดให้นักลงทุนเข้ามาในอุตสาหกรรมนั้น ๆ 
จาํนวนมากราย  ผูท่ี้มีเงินทุนตามกาํลงัก็สามารถทาํได ้ ตวัอย่างธุรกิจท่ีมีคู่แข่งรายใหม่เขา้มาใน
อุตสาหกรรมง่าย  เช่น  ธุรกิจอาหาร  ธุรกิจสินคา้ฟุ่ มเฟือยและธุรกิจแฟรนไซส์  เป็นตน้  ส่วนธุรกิจ
ท่ีมีการกีดกนัคู่แข่งขนัรายใหม่นั้นส่วนใหญ่เป็นธุรกิจท่ีมีเง่ือนไขบงัคบัทางกฎหมายหรือขั้นตอน
ในการดาํเนินธุรกิจหลายขั้นตอนตอ้งมีการขออนุญาตจากทางการ  หรือเป็นธุรกิจท่ีมีเงินลงทุน
จาํนวนมากหรือเป็นธุรกิจท่ีมีกาํไรน้อย  ตวัอย่างธุรกิจท่ีคู่แข่งรายใหม่เขา้มาในอุตสาหกรรมยาก  
เช่น ธุรกิจอสังหาริมทรัพย  ์ ซ่ึงก่อนทาํการก่อสร้างต้องขออนุญาตก่อสร้างอาคารในพ้ืนท่ีตาม
พระราชบญัญติัควบคุมอาคาร  เป็นตน้ 
  3.  แรงกดดนัของสินคา้ทดแทน  ในอุตสาหกรรมหากมีสินคา้ทดแทนจาํนวนมากจะ
ส่งผลต่อการทาํกาํไร  ไม่สามารถตั้งราคาท่ีสูงได ้ ความเส่ียงต่อยอดขายท่ีตกลงเป็นไปไดสู้ง เช่น 
กรณีของลูกอมเมด็แขง็ ซ่ึงมียอดตกลงอนัเน่ืองมาจากสินคา้ทดแทน  เช่น  หมากฝร่ัง  ลูกอมเมด็น่ิม  
ลูกอมแกไ้อ  เป็นตน้ 
  4.  แรงกดดันจากอาํนาจการต่อรองของผูซ้ื้อ  ปัจจุบันเป็นยุคของข่าวสาร ทําให้
ผูบ้ริโภคมีอาํนาจในการต่อรองสูงเน่ืองจากผูบ้ริโภคมีขั้นตอนการหาขอ้มูลและประเมินทางเลือก
สินคา้ก่อนการตดัสินใจหลายช่องทาง  หากสินคา้ของบริษทัท่ีขายในตลาดไม่มีความแตกต่างกบั
คู่แข่งขนั  ย่อมทาํให้เสียเปรียบทางการแข่งขนัและโอกาสในการสร้างกาํไรจะตํ่า  ในยคุท่ีเรียกว่า  
เครือข่ายทางสงัคม  ผูบ้ริโภคสามารถส่ือสารอยา่งมีปฏิสัมพนัธ์ ส่ือสารไปมาผา่นส่ือไดห้รือซ้ือขาย
แลกเปล่ียนไดท้นัที (Arvind  Sahay, 1998 อา้งถึงใน ช่ืนจิตตแ์จง้เจนกิจ, 2544) 
  5.  แรงกดดนัจากอาํนาจการต่อรองของผูจ้ดัส่งวตัถุดิบ  หากสินคา้ของบริษทัมีตวัแทน
ในการจดัส่งวตัถุดิบจาํนวนน้อยราย  ย่อมทาํให้เกิดขอ้เสียเปรียบทางการแข่งขนัได ้ ยิ่งถา้ผูจ้ดัส่ง
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วตัถุดิบสามารถเพิ่มราคาผลิตภณัฑห์รือลดคุณภาพได ้ เช่น ธุรกิจฟาร์มสุกร  ผลกาํไรของการขาย
สุกรนอกจากเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัของราคาตลาดแลว้ยงัเก่ียวขอ้งกบัอาหารท่ีให้ในแต่ละม้ือ หากผูเ้ล้ียง 
มีทางเลือก  ผูข้ายผลิตภณัฑอ์าหารสัตวจ์าํนวนน้อยราย  หรือผูข้ายอาหารสัตวเ์พ่ิมราคายอ่มส่งผล
ต่อความสามารถในการทาํกาํไรของฟาร์มสุกร  หรือหากผูข้ายอาหารสัตวล์ดหรือเปล่ียนวตัถุดิบ                 
ในอาหารสัตวย์่อมมีผลต่อการเติบโตของสุกร  ส่งผลต่อความเส่ียงโรค  และยอดขายในอนาคต  
เป็นต้น  เพราะฉะนั้นไม่ว่าจะอยู่ในอุตสาหกรรมใดความเส่ียงท่ีเกิดจากผูจ้ดัส่งวตัถุดิบเกิดได้
ตลอดเวลา  ผูป้ระกอบการตอ้งมีการวางแผนเพ่ือซ้ือวตัถุดิบไวล่้วงหน้าเสมอเพ่ือป้องกนัความ
เสียหายในอนาคต 
  การวิเคราะห์แรงกดดนัจากทั้ง 5  ดา้น  ทาํให้ผูป้ระกอบการไม่ประมาทในการทาํธุรกิจ           
รู้เขารู้เรา  รบก่ีคร้ังชนะทุกคร้ัง (ซุนวู, อา้งถึงในศูนยส่์งเสริมการพฒันาความรู้ตลาดทุน, 2549) แต่
การเลือกคู่แข่งขนัไม่ยากเท่ากบัการทาํให้สินคา้ของบริษทัมีคุณค่าในสายตาและความรู้สึกของ
ลูกคา้ 
  กลยทุธ์การแข่งขนัพื้นฐาน (generic competitive strategy) Porter, 1980, อา้งถึงใน Greg & 
Mark, 2010)  ไดเ้สนอกลยทุธ์ทัว่ไปท่ีใชใ้นการแข่งขนัเป็น 3 กลยทุธ์  ไดแ้ก่ 
  1.  การเป็นผูน้ําทางด้านต้นทุนรวม  ธุรกิจท่ีใช้กลยุทธ์น้ีจะดาํเนินการทุกอย่างเพื่อให ้            
การผลิตสินคา้และบริการมีตน้ทุนตํ่าท่ีสุด  ประโยชน์คือสามารถนาํเสนอราคาท่ีตํ่ากว่าคู่แข่งใน
ทอ้งตลาดไดอี้ก  หากเกิดความรุนแรงดา้นสงครามราคาก็ยงัสามารถยืนหยดัในตลาดไดเ้น่ืองจากมี
ความไดเ้ปรียบจากตน้ทุนท่ีตํ่า  ทุกวนัน้ีการแข่งขนัไม่เพียงแต่แพร่หลายแต่เพ่ิมความรุนแรงข้ึน           
ทุก ๆ ปี  บริษทัในอเมริกา  ยโุรป และญ่ีปุ่นยงัยา้ยฐานการผลิตไปยงัประเทศท่ีมีตน้ทุนการผลิตตํ่า 
และนาํสินคา้ราคาถูกออกสู่ทอ้งตลาด (ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ, 2546)   
  2.  การสร้างความแตกต่าง  ธุรกิจท่ีใช้กลยุทธ์น้ีจะตอ้งคิดหาความแตกต่างในตวัสินคา้
ไม่ให้ซํ้ ากับสินคา้อ่ืนในตลาด  หรือตอ้งมีนวตักรรมใหม่ ๆ มานําเสนอให้สินคา้ดูโดดเด่นกว่า
สินคา้คู่แข่งในตลาด  สําหรับแหล่งท่ีมาของความแตกต่างนั้นเกิดจากความเร็ว  ความน่าเช่ือถือ  
การบริการ  การออกแบบ  ลกัษณะของสินคา้และบริการ  เทคโนโลยี  บุคลิกภาพขององคก์รและ
ความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ ความเป็นเลิศทางดา้นคุณภาพ  ประสิทธิภาพ  นวตักรรมและการตอบสนอง
ลูกคา้ (Hill & Jones, 2004, อา้งถึงใน พิพฒัน์  นนทนาธรณ์, 2553) 
  3.  การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน  เป็นเหมือนกบัการกาํหนดกลุ่มเป้าหมายใหเ้ลก็ลงเพ่ือจะไดท้าํ
การตลาดไดอ้ยา่งเขา้ถึงพฤติกรรมของลูกคา้  การท่ีบริษทัเขา้ใจลูกคา้ของตวัเองไดอ้ยา่งแทจ้ริงและ
สามารถคาดคะเนความตอ้งการในอนาคตของลูกคา้ไดย้่อมทาํให้ท่านสามารถขายสินคา้ไดอ้ย่าง
ต่อเน่ือง  เกิดพฤติกรรมซ้ือซํ้ าไปเร่ือย ๆ จนเกิดความภกัดีในท่ีสุด  หากบริษทัประสบความสําเร็จ
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กบักลุ่มเป้าหมายท่ีแคบลงมาทาํใหบ้ริษทัสามารถขายกลุ่มเป้าหมายต่อไดใ้นอนาคต ตวัอยา่งการทาํ
ตลาดมุ่งเฉพาะส่วน  เช่น  สินคา้สาํหรับคนทอ้ง  สินคา้สาํหรับคนอว้น ฯลฯ (Porter, 1980) 
  นอกจากแนวคิดของ Porter  แลว้  Tracy  และ Wiersema (Kotler&Armstrong, 2001, 686, 
อา้งถึงในสุวิมล  แมน้จริง, 2546)  ไดเ้สนอกลยทุธ์การแข่งขนัการตลาดแบบใหม่ คือ 
  1.  ธุรกิจสามารถเป็นผูน้าํดา้นการส่งมอบคุณค่าท่ีดีเยีย่มใหแ้ก่ลูกคา้  เช่น  การเป็นตวัแทน
จาํหน่ายสินคา้และเน้นบริการท่ีประทบัใจกบักลุ่มลูกคา้ของตนเอง  การใช้กลยุทธ์สร้างคุณค่าน้ี
ผูบ้ริหารตอ้งสร้างวฒันธรรม  โครงสร้างองคก์ร  ระบบและกระบวนการทั้งในการดาํเนินงานและ
การบริหาร  เพ่ือสร้างคุณค่าและส่งมอบให้แก่ลูกคา้ให้เป็นไปในทิศทางเดียวกนั  หรือเรียกไดว้่า 
กลยุทธ์การสร้างความสัมพนัธ์อนัยาวนานกบัลูกคา้  ให้ลูกคา้มองเห็นว่าบริษทัให้ความสําคญักบั
ลูกคา้ตามแนวคิด “ตามใจลูกคา้” (Georges. Day, อา้งถึงใน ช่ืนจิตต ์ แจง้เจนกิจ, 2546)  
  2.  การแข่งขนัเพื่อสนองความตอ้งการของมนุษย ์ เช่น การตอ้งการพกัผอ่นแบบส่วนตวั 
  3.  การแข่งขันด้านชนิดของผลิตภัณฑ์  เช่น การเลือกอ่านประเภทของหนังสือตาม
พฤติกรรมความชอบส่วนตวั 
  4.  การแข่งขนัดา้นตรายีห่อ้งของผลิตภณัฑ ์(ศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ, 2546) 
  5.  การรวมตวักนัทางธุรกิจหรือการ Co-Brand (Parker, 1997, อา้งถึงใน ช่ืนจิตต์ แจง้เจนกิจ, 
2546) 
  กลยุทธ์การแข่งขันสําหรับตําแหน่งต่าง  ๆในการแข่งขัน 

1. กลยุทธ์ผูน้ําตลาด  ผูน้ําตลาด  หมายถึง ธุรกิจท่ีสร้างปรากฏหรือสร้างนวตักรรมท่ี              
โดดเด่นและนาํสินคา้เขา้สู่ตลาด  หรือโฆษณาประชาสมัพนัธ์ก่อนตราสินคา้อ่ืนท่ีขายสินคา้เหมือนตน  
แต่คุณสมบติัไม่เหมือน  เช่น  พูดถึงสาหร่ายตอ้งนึกถึง “เถา้แก่นอ้ย”  เพราะนาํสินคา้สาหร่ายทอด
มาสร้างตราสินคา้  โดยนาํเขา้ร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ก่อนตราอ่ืน ๆ หรือ I-Phone เป็นผูน้าํตลาดโทรศพัท์
สมาร์ทโฟนท่ีมีลูกเล่นและ application ท่ีสามารถทาํใหผู้ใ้ชป้ระทบัใจ  ทั้งน้ีผูน้าํตลาดมกัถูกผูท้า้ชิง
แบ่งส่วนแบ่งทางการตลาด  ซ่ึงธุรกิจท่ีเป็นผูน้าํตลาดตอ้งกาํหนดนโยบายและกลยทุธ์การตลาดท่ีมี
วตัถุประสงคห์ลกัหรือรักษาตาํแหน่งของการเป็นท่ีหน่ึงในตลาดไวใ้หไ้ด ้กลยทุธ์การเป็นผูน้าํตลาด  
ไดแ้ก่  การขยายตลาดโดยรวม  และการป้องกนัส่วนแบ่งทางการตลาด  การขยายการตลาดโดยรวม
ของผูน้าํตลาดมี 3  วิธี 
  ผูใ้ช้รายใหม่  เช่น  การเพ่ิมกลุ่มเป้าหมาย  สําหรับกลุ่มท่ีบริษทัยงัไม่เคยทาํตลาด เช่น                
ยาสระผมแพนทีน  กลุ่มเป้าหมายหลกั คือ ผูห้ญิงวยัทาํงาน  อาจสามารถเพิ่มกลุ่มเป้าหมายใหม่ได ้
เช่น กลุ่มวยัรุ่น  หรือการเพิ่มกลุ่มเป้าหมายใหม่ตามภูมิศาสตร์  เช่น สินคา้ฮีตเตอร์  เคยส่งคณะ
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พนักงานขายไปทาํตลาดโซนอุตสาหกรรมภาคตะวนัออก  หากอยากเพิ่มกลุ่มเป้าหมายใหม่ตอ้ง
สร้างคณะพนกังานขายลงไปยงัเขตอุตสาหกรรมภาคอ่ืน ๆ  เป็นตน้ 
  วิธีการใชใ้หม่  ตลาดสามารถขยายตวัโดยการคิดคน้วิธีการใชผ้ลิตภณัฑ์แบบใหม่ ๆ และ
นาํเสนอแก่ลูกคา้  ตวัอย่างท่ีเห็นไดช้ดัคือ  นํ้ ายาอุทยัทิพยท่ี์ใชผ้สมนํ้ าด่ืมเพิ่มความสดช่ืนดว้ยการ
ดดัแปลงของผูบ้ริโภคท่ีนาํมาทาริมฝีปากทาํให้บริษทัโอสถสภาไดป้รับปรุงผลิตภณัฑ์นํ้ ายาอุทยั
ทิพยเ์ป็นตรายทิูพยลิ์ปสีแบบนํ้า ขายดีในกลุ่มวยัรุ่น  เป็นตน้ 
  การเพ่ิมประโยชน์ใช้สอยโดยการเพิ่มประโยชน์ใช้สอยหรืออตัราการใชใ้ห้บ่อยข้ึนหรือ                
ถ่ีข้ึน  เช่น  นํ้ ายาบว้นปาก  จะมีการส่ือโฆษณาบอกถึงประโยชน์ของการบว้นปากหลงัแปรงฟัน             
ทุกคร้ัง  เม่ือมีความถ่ีในการใชผ้ลิตภณัฑม์ากข้ึนยอ่มทาํใหสิ้นคา้ขายไดย้อดเพิ่มข้ึน 
  การป้องกนัส่วนแบ่งตลาด  ธุรกิจท่ีเป็นผูน้าํตลาดยากท่ีจะหลีกเล่ียงการโจมตีของคู่แข่งขนั  
โดยเฉพาะคู่แข่งขนัท่ีมีส่วนแบ่งตลาดอนัดบัรอง ๆ ลงมา  ซ่ึงวิธีป้องกนัจะมีดงัต่อไปน้ี 
  การป้องกันตาํแหน่ง  ทาํได้โดยการสร้างตราสินค้าให้เหนือกว่าในทุกด้านรวมถึงการ
โฆษณาแบบ  Above  The  Line  เช่น  การโฆษณาผ่านโทรทศัน์  วิทยุ นิตยสาร และแบบ Below 
The Line  เช่น การตลาดทางตรงต่าง ๆ  การโทรศพัท์หาลูกคา้  การสกรีนเส้ือแจกลูกคา้  หรือให้
พนกังานใส่เส้ือตราสินคา้ของบริษทัหรือองคก์ร  เพื่อเป็นการประชาสมัพนัธ์ตราสินคา้อีกรูปแบบหน่ึง 
  การป้องกันด้านข้าง  เช่น  หากเป็น สินค้าท่ี จําห น่ ายช่องทาง  Modern Trade หรือ
หา้งสรรพสินคา้ต่าง ๆ บริษทัอาจทาํตลาดดว้ยการป้องกนัดา้นขา้งโดยเพิ่มพื้นท่ีขายในหา้งโดยการ
เพ่ิมสายผลิตภณัฑ์  เช่น เพ่ิมรสชาติ  เพิ่มลกัษณะบรรจุภณัฑ์หลายรูปทรง  เพ่ิมขนาดบรรจุให้มี
หลายทางเลือก  เป็นตน้ 
  การป้องกนัโดยการรุกก่อน  วิธีการน้ีคือตอ้งรู้จุดแขง็ของคู่แข่งขนัและทาํการตลาดเชิงรุก
ก่อนคู่แข่งขนั 
  การป้องกนัโดยการรุกกลบั  ในโลกธุรกิจเราอาจคิดวา่เราวางแผนไวดี้แลว้จะตอ้งเป็นผูรุ้ก
ตลาดก่อน  แต่สําหรับการตลาดและพฤติกรรมผูบ้ริโภคเราอาจไม่สามารถคาดการณ์ล่วงหน้าได ้ 
เช่น  การตดัราคา  การจดัการส่งเสริมการจาํหน่ายอยา่งเขม้ขน้รุนแรง หรือการเลียนแบบและขาย
ถูกกว่า   วิธีการป้องกนัโดยการรุกกลบัเหมือนกบักลยุทธ์ตาต่อตา ฟันต่อฟัน  และผูบ้ริหารตอ้ง
ประเมินจุดยืนของตราสินคา้ของตนก่อน  และหากบริษทัมีลูกคา้ท่ีภกัดีกบับริษทัอยู่อยา่งเขม้แข็ง
แลว้ และประเมินไดว้า่การลด  แลก  แจก  แถมของคู่แข่งขนัจะไม่มีผลกระทบต่อยอดขาย  บริษทัก็
ไม่จาํเป็นตอ้งโตก้ลบัคู่แข่ง เพราะจะทาํให้คุณค่าตราสินคา้ตกลง  ในทางกลบักนัหากประเมินแลว้
ยงัไม่สามารถทาํให้ลูกคา้ภกัดีต่อบริษทั  หรือประเมินแลว้พบว่าลูกคา้มาซ้ือซํ้ ากบับริษทัเพราะการ
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ส่งเสริมการจาํหน่ายในสถานการณ์เช่นน้ีก็ตอ้งใชก้ลยทุธ์การป้องกนัโดยการรุกกลบัแบบสงคราม
ราคา 
  การป้องกนัแบบเคล่ือนท่ี  เป็นการป้องกนัการโจมตีของคู่แข่งโดยการเปล่ียนแปลงหรือ
เคล่ือนไหวกลยุทธ์ต่าง ๆ ทางการตลาดอยู่เสมอ   โดยเคล่ือนท่ีแบบ 360 องศา  เช่น  การแข่งขนั
ระหว่างเครือข่ายโทรศพัท์ในปัจจุบัน  AIS  DTAC  และ  True  จะเห็นว่าไม่ว่าจะเป็นโฆษณา               
การส่งเสริมการจาํหน่าย  การบริการลูกคา้  แมก้ระทัง่การขายทั้ง 3 ตรา  มีการป้องกนัตวัเองแบบ
เคล่ือนท่ีโดยทาํทุกอย่างมิให้คู่แข่งขนัคาดการณ์แผนในการครองใจผูบ้ริโภค เพราะหากเกิดความ
ไม่พึงพอใจในบริการของธุรกิจน้ีผูบ้ริโภคมีสิทธิเปล่ียนเครือข่ายไดต้ลอดเวลา 
  การป้องกนัโดยการหดตวั  หรือ  เรียกวา่เป็นการถอนทุน  คือการยกเลิกผลิตภณัฑอ่์อนแอ  
เช่น ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2542  ท่ีเป็นยคุบุกเบิกชาเขียวแบบขวดโดยตราโออิชิ   ต่อมาบริษทัหลายแห่งส่ง
ชาเขียวแบบขวดมาแข่งขนัในตลาดร่วมกบัโออิชิ  แต่ดว้ยปัญหาจากราคาขายและความอ่ิมตวัของ
ผูบ้ริโภค  ทาํใหห้ลายบริษทัท่ีผลิตชาเขียวแบบขวดมาแข่งขนั  แต่ตราสินคา้หลายตราไม่แขง็แรงใน
ตลาดตอ้งออกจากตลาดไป 

2. กลยทุธ์ผูท้า้ชิงตลาด  ผูท้า้ชิง  คือ ผูต้ามท่ีมีส่วนแบ่งตลาดรองลงมาจากผูน้าํ  วิธีการคือ  
ตอ้งกาํหนดวตัถุประสงคเ์พื่อให้พนกังาน  ทีมงานไดต้ระหนกัถึงจุดมุ่งหมายในการทาํการตลาดท่ี
สาํคญั  คือ  กาํหนดคู่แข่งขนั  กลยทุธ์ท่ีใชไ้ดส้าํหรับผูท้า้ชิงคือ  การใชก้ลยทุธ์ตน้ทุนตํ่าหรือกลยทุธ์
การสร้างความแตกต่างใหก้บัตราสินคา้หรือการใหสิ้ทธิประโยชน์เพือ่ความไดเ้ปรียบทางการคา้เม่ือ
เทียบกบัคู่แข่งขนั สาํหรับกลยทุธ์โจมตีคู่แข่งขนันั้นแบ่งออกไดเ้ป็น 5  ประเภท  คือ   
  การโจมตีดา้นหน้า   เป็นวิธีการนําเสนอผลิตภณัฑ์  ราคา  การส่งเสริมการจาํหน่าย  
และช่องทางเช่นเดียวกบัคู่แข่งขนัเป็นวิธีการโจมตีซ่ึงหนา้ 
  การโจมตีดา้นขา้ง  เป็นการเพิ่มสาขาท่ีจาํหน่ายหรือเพิ่มผลิตภณัฑท่ี์ผูน้าํไม่ชาํนาญ 
  การโจมตีแบบตีโอบ  เป็นการโจมตีรวมทั้งดา้นหนา้และดา้นขา้งทั้ง 2 วิธี  ใหคู่้แข่งขนั
สบัสนและตามไม่ทนั  แต่วิธีการแบบน้ีจะใชไ้ดผ้ลดีในกรณีท่ีตอ้งมีทุนและทรัพยากรเพียงพอ 
  การโจมตีทางออ้ม ทาํได ้3 วิธี  คือ   
  1.  การนาํเสนอผลิตภณัฑท่ี์ไม่มีความสัมพนัธ์กบัผลิตภณัฑ์เดิม  การขยายตวัเพื่อเพิ่ม
รายไดห้รือเพิ่มการให้บริการลูกคา้  เช่น  การท่ี True เปิด True coffee  มิไดข้ายกาแฟและเคร่ืองด่ืม
อยา่งเดียวยงัมีการใหบ้ริการจ่ายค่าโทรศพัทแ์ละอ่ืน ๆ รวมถึงการซ้ืออุปกรณ์เสริมต่าง ๆ เป็นตน้ 
  2.  การขยายตวัไปสู่ตลาดใหม่หรือในเขตภูมิภาคอ่ืน ๆ 
  3.  การกา้วกระโดดไปสู่เทคโนโลยีใหม่ ๆ แทนท่ีเทคโนโลยีเดิม  เช่น  การพฒันา
ลูกเล่นโทรศพัทข์อง Samsung 
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  การโจมตีแบบกองโจร  เป็นกลยุทธ์ท่ีนาํมาใช้ในธุรกิจเล็กเพื่อปะทะกบัธุรกิจใหญ่  เช่น  
การใช้เครือข่ายทางสังคม  เช่น  เว็ปบล็อก  หรือพนัทิป  กองโจรในอินเตอร์เน็ตแบบน้ีมีผลต่อ              
การโจมตีคู่แข่งขนัพอสมควร  การใชเ้ครือข่ายทางสังคมในลกัษณะน้ีแมแ้ต่เสียงเดียวก็มีผลมากต่อ
ทศันคติของคนส่วนใหญ่  เพราะใชก้ารเขียนแบบบรรยายความรู้สึกส่วนตวัท่ีเคยใชผ้ลิตภณัฑน์ั้น ๆ  
  การเลือกกลยุทธ์การโจมตีเฉพาะอย่าง  มี 9 แบบ  ดงัน้ี (Kotler, 2003, 268-269, อา้งถึงใน 
สุวิมล แมน้จริง, 2546) 
      การให้ส่วนลดราคา  เพราะผูซ้ื้อมีความอ่อนไหวต่อราคา  กลยุทธ์น้ีมักได้ผลเสมอแม้
คุณภาพสินคา้จะดอ้ยกวา่คู่แข่งขนั (Krishhamurtri, อา้งถึงใน ช่ืนจิตต ์ แจง้เจนกิจ, 2546) 
      การตั้งราคาผลิตภณัฑท่ี์ตํ่ากว่า  นาํเสนอผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพใกลเ้คียงหรือตํ่ากว่าในราคา
ท่ีตํ่ากวา่คู่แข่งมาก 
      ผลิตภณัฑท่ี์มีช่ือเสียง  นาํเสนอผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพสูง และราคาสูง 
      การขยายผลิตภณัฑ์  เป็นการนําเสนอผลิตภณัฑ์ใหม่ท่ีหลากหลายให้กับตลาดเพื่อเป็น
ทางเลือกใหก้บักลุ่มลูกคา้ 
      นวตักรรมผลิตภณัฑใ์หม่  เป็นการเสนอส่ิงใหม่ ๆ ออกสู่ตลาด 
      การปรับปรุงการให้บริการ  ผูท้า้ชิงสามารถปรับปรุงการให้บริการท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนัได้
หากยงัไม่สามารถพฒันาผลิตภณัฑใ์หเ้หนือกวา่คู่แข่งได ้
      นวตักรรมการจดัจาํหน่าย  เป็นการพฒันาหรือหาช่องทางจดัจาํหน่ายใหม่ ๆ ข้ึนมา เช่น
ช่องทางขาย E-commerce  Facebook  Youtube  เป็นตน้ 
      การลดตน้ทุนการผลิต  กลยทุธ์น้ีมีขอ้ควรระวงัเร่ืองคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ หากลดตน้ทุน
จนคุณภาพเปล่ียน หมายถึงยอดขายท่ีตกตํ่าไม่คุม้กบัการไดม้าของกาํไรท่ีคาดวา่จะเพิ่มข้ึน 
      การส่งเสริมการตลาดดว้ยการโฆษณาอยา่งเขม้ขน้ คือ การเพิ่มโฆษณาเพื่อดึงดูดความสนใจ
ของผูบ้ริโภค  แต่บริษทัตอ้งคาํนวณงบประมาณของบริษทัอย่างระมดัระวงัเพราะยอดขายจะเพิ่ม
ตามโฆษณาท่ีผา่นส่ือ  แต่หากหยดุการโฆษณายอดขายจะตกลงเช่นกนั  ดงันั้นตอ้งเทียบความคุม้ค่า
วา่กาํไรท่ีไดก้ลบัมาคุม้กบัท่ีเสียไปหรือไม่ 

3. กลยุทธ์ของผูเ้จาะตลาดส่วนเล็ก  เป็นธุรกิจท่ีประสบความสําเร็จในการสร้างจุดเด่น
ของตนเอง  เช่น  ผลิตภณัฑน์มบริษทัดูเม็กซ์  จาํกดั  เจาะตลาดนมสาํหรับเด็ก  ดูเม็กซ์เป็นหน่ึงใน
กลุ่มบริษทัดานอน  ซ่ึงไดรั้บการจดัอนัดบัโดย  “นิตยสารฟอร์จูน”  ให้เป็นหน่ึงใน 500 บริษทัท่ี
ประสบความสําเร็จมากท่ีสุดในดา้นอาหารสุขภาพโดยมุ่งเน้นผลิตภณัฑ์ท่ีทาํจากนม  นํ้ าด่ืม และ
โภชนาการสําหรับเด็ก  กลุ่มบริษทัดานอนมีสํานกังานใหญ่อยูใ่นกรุงปารีส ไม่ว่าจะเป็นผูน้าํหรือ              
ผูท้้าชิงในตลาดและจะใช้กลยุทธ์ป้องกันหรือโจมตีคู่แข่งขนั  ส่ิงท่ีตอ้งคาํนึงคือ  ศกัยภาพของ
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บริษทัในทุกดา้นไม่ว่าจะเงินทุน  พนกังาน  สมรรถนะ  ทรัพยากรต่าง ๆ ของบริษทั  ส่ิงท่ีดีท่ีสุด            
ในการทาํการตลาด  คือ  การทาํสินคา้ให้ขายไดด้ว้ยตวัของสินคา้เอง  ทาํให้ลูกคา้ติดใจและพอใจ
ในผลิตภณัฑ์  ทาํให้สินคา้ตอบโจทยแ์ละแกปั้ญหาให้ลูกคา้อย่างไดผ้ลเป็นกลยุทธ์ท่ีย ัง่ยืนท่ีสุด  
บริษทัตอ้งมุ่งความสนใจไปยงัลูกคา้ใหส้มดุลกบัการมุ่งเพื่อชนะคู่แข่งขนั  มิใช่แข่งขนัจนลืมพฒันา
ผลิตภณัฑ์เพื่อลูกคา้  ท่ีสําคญัมีหลายธุรกิจท่ีสําเร็จเพียงแค่ให้บริการท่ีเหนือกว่า  นั่นแสดงว่าให้
ความสําคญักบัความรู้สึกและการรับรู้ของลูกคา้เป็นสําคญั  คาํกล่าวท่ีว่า “ความสําเร็จในอดีตมิได้
รับประกนัความสาํเร็จในอนาคต” (พิพฒัน์  นนทนาธรณ์, 2553)  นั้นยงัใชไ้ดดี้เสมอ  เพราะยคุสมยั
เปล่ียน   พฤติกรรมผู ้บริโภคเปล่ียน   เพราะฉะนั้ นกลยุทธ์การแข่งขันท่ี ดีคือผู ้บ ริหารต้อง
เปล่ียนแปลงใหท้นัตามภาวการณ์ในปัจจุบนั 
 

5.  ทฤษฏีของมาสโลว์   (Maslow is Theory of Need Gratification)   
  มาสโลว์ (Maslow) เป็นนักจิตวิทยากลุ่มมนุษยนิยม ซ่ึงนักจิตวิทยากลุ่มน้ีเช่ือว่าโดย
ธรรมชาติแลว้มนุษยเ์กิดมาดีและพร้อมท่ีจะทาํส่ิงดี ถา้ความตอ้งการของมนุษยไ์ดรั้บการตอบสนอง
อย่างเพียงพอ  มาสโลว์  (Maslow) เป็นผู ้หน่ึงท่ีได้ศึกษาค้นคว้าถึงความต้องการของมนุษย ์          
โดยมองเห็นวา่มนุษยทุ์กคนลว้นแต่มีความตอ้งการท่ีจะสนองความตอ้งการให้กบัตนเองทั้งส้ิน ซ่ึง
ความตอ้งการมนุษยมี์มากมายหลายอย่างดว้ยกนั  เขาไดน้าํความตอ้งการเหล่านั้นมาจดัเรียงเป็น
ลาํดบัจากขั้นตํ่าไปขั้นสูงสุดเป็น 5 ขั้น ดว้ยกนั  
  1.   ความตอ้งการดา้นร่างกาย  (physiological needs) เป็นความตอ้งการขั้นพื้นฐาน ไดแ้ก่ 
ความตอ้งการอาหาร  นํ้าด่ืม  อากาศ  การพกัผอ่น  ความตอ้งการทางเพศ  ความตอ้งการความอบอุ่น 
ตอ้งการขจดัความเจ็บป่วยและตอ้งการรักษาความสมดุลของร่างกาย ทุกคนตอ้งการส่ิงเหล่าน้ี
เหมือนกนั อาจแตกต่างกนัเป็นรายบุคคล ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัเพศ  วยัและสถานการณ์ ฯลฯ ความตอ้งการ
ปัจจยั 4 ดงักล่าวขา้งตน้ หากเพียงพอแลว้มนุษยจ์ะพฒันาในขั้นต่อไป  
  2.   ความตอ้งการความมัน่คงปลอดภยั (safety needs) เม่ือได้รับความพึงพอใจทางด้าน
ร่างกายแลว้ มนุษยจ์ะพฒันาไปสู่ขั้นท่ีสองคือ ความรู้สึกมัน่คงปลอดภยั ส่ิงท่ีแสดงถึงความตอ้งการ
ขั้นน้ีคือ  การท่ีมนุษยช์อบอยู่อย่างสงบ มีระเบียบวินัย  ไม่รุกรานผูอ่ื้น ความตอ้งการระดบัน้ีอาจ
แยกยอ่ยไดด้งัน้ี  
  -   ความมัน่คงในครอบครัว การมีบา้นแข็งแรงปลอดภยั มีความรักใคร่ปรองดองกนั
ในครอบครัว  
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  -   ความมัน่คงปลอดภยัในอาชีพ มีรายไดย้ติุธรรม ไม่ถูกไล่ออก งานไม่เส่ียงอนัตราย 
ผูบ้งัคบับญัชาดีมีความยติุธรรม ฯลฯ  
  -  มีหลกัประกนัชีวิต เช่น มีผูดู้แลเอาใจใส่ยามชรา ยามเจบ็ไข ้ 
  3.   ความตอ้งการความรักและความเป็นเจา้ของ (belongingness and love need)  
  -   ความตอ้งการมีเพื่อน  
  -   ความตอ้งการการยอมรับจากกลุ่ม  
  -   ตอ้งการแสดงความคิดเห็นในกลุ่ม  
  -   ตอ้งการรักคนอ่ืนและไดรั้บความรักจากคนอ่ืน  
  -   ตอ้งการความรู้สึกวา่สงัคมเป็นของตน  
  4.   ความตอ้งการเกียรติยศช่ือเสียง และความภาคภูมิใจ (self- esteem need) ไดแ้ก่  
  -   ตอ้งการยอมรับความคิดเห็นหรือขอ้เสนอ  
  -   ตอ้งการเกียรติยศช่ือเสียงจากสงัคม  
  -   ตอ้งการนบัถือตนเอง มีความมัน่ใจตนเอง ไม่ตอ้งพึ่งผูอ่ื้น  
  -   ตอ้งการไดรั้บการยกยอ่งนบัถือจากผูอ่ื้น  
  -   ตอ้งการความมัน่ใจในตนเอง และรู้สึกตนเองมีคุณค่า  
  5.  ความตอ้งการตระหนกัในตนเอง (self-actualization need) ไดแ้ก่  
  -   ตอ้งการรู้จกัตนเอง ยอมรับตนเอง เปิดใจรับฟังคาํวิจารณ์โดยไม่โกรธ  
  -   ตอ้งการรู้จกัแกไ้ขตนเองในส่วนท่ียงับกพร่อง  
  -   ตอ้งการพฒันาตนเอง พร้อมท่ีจะรับฟังความคิดเห็นของผูอ่ื้นเก่ียวกบัตนเอง  
  -   ตอ้งการคน้พบความจริง พร้อมท่ีจะเปิดเผยตนเองโดยไม่มีการปกป้อง  
  -   ตอ้งการเป็นตวัของตวัเอง ประสบความสาํเร็จดว้ยตวัเอง  
 

6.  ปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพยีง  
  “เศรษฐกิจพอเพียง”  เป็นปรัชญาท่ีพระบาทสมเด็จพระเจา้อยูห่วัพระราชทานพระราชดาํริ
ช้ีแนะแนวทางการดาํเนินชีวิตแก่พสกนิกรชาวไทยมาโดยตลอด  นานกว่า ๒๕ ปี ตั้งแต่ก่อนเกิด
วิกฤตการณ์ทางเศรษฐกิจ และเม่ือภายหลงัไดท้รงเน้นย ํ้าแนวทางการแกไ้ขเพื่อให้รอดพน้ และ
สามารถดาํรงอยูไ่ดอ้ยา่งมัน่คงและย ัง่ยนืภายใตก้ระแสโลกาภิวตัน์และความเปล่ียนแปลงต่าง ๆ 
  เศรษฐกิจพอเพียง เป็นปรัชญาช้ีถึงแนวการดาํรงอยู่และปฏิบติัตนของประชาชนในทุก
ระดบั  ตั้งแต่ระดบัครอบครัว  ระดบัชุมชน  จนถึงระดบัรัฐ  ทั้งในการพฒันาและบริหารประเทศให้
ดาํเนินไปในทางสายกลาง โดยเฉพาะการพฒันาเศรษฐกิจ เพื่อใหก้า้วทนัต่อโลกยคุโลกาภิวตัน์  
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  ความพอเพียง  หมายถึง  ความพอประมาณ ความมีเหตุผล รวมถึงความจาํเป็นท่ีจะตอ้งมี
ระบบภูมิคุม้กันในตวัท่ีดีพอสมควรต่อการกระทบใด ๆ อนัเกิดจากการเปล่ียนแปลงทั้งภายใน
ภายนอก  ทั้ งน้ีจะต้องอาศยัความรอบรู้ ความรอบคอบและความระมดัระวงัอย่างยิ่งในการนํา
วิชาการต่าง ๆ มาใช้ในการวางแผนและการดาํเนินการทุกขั้นตอน  และขณะเดียวกันจะต้อง
เสริมสร้างพื้นฐานจิตใจของคนในชาติ โดยเฉพาะเจา้หนา้ท่ีของรัฐ นกัทฤษฎี และนกัธุรกิจในทุก
ระดบั ใหมี้สาํนึกในคุณธรรม  ความซ่ือสตัยสุ์จริต  และใหมี้ความรอบรู้ท่ีเหมาะสม ดาํเนินชีวิตดว้ย
ความอดทน  ความเพียร  มีสติปัญญาและความรอบคอบ  เพื่อให้สมดุลและพร้อมต่อการรองรับ    
การเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็วและกวา้งขวาง ทั้งดา้นวตัถุ สังคม ส่ิงแวดลอ้มและวฒันธรรมจากโลก
ภายนอกไดเ้ป็นอยา่งดี 
  ปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงท่ีทรงปรับปรุงพระราชทานเป็นท่ีมาของนิยาม “3 ห่วง 2 
เง่ือนไข”   ท่ีคณะอนุกรรมการขบัเคล่ือนเศรษฐกิจพอเพียง สํานักงานคณะกรรมการพฒันาการ
เศรษฐกิจและสังคมแห่งชาตินํามาใช้ในการรณรงค์เผยแพร่ปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงผ่าน
ช่องทางส่ือต่าง ๆ อยู่ในปัจจุบัน  ซ่ึงประกอบด้วยความ “พอประมาณ  มีเหตุผล  มีภูมิคุ้มกัน”                
บนเง่ือนไข  “ความรู้” และ “คุณธรรม  

  ความหมายของเศรษฐกิจพอเพียง จึงประกอบดว้ยคุณสมบติั  ดงัน้ี  
   1.  ความพอประมาณ  หมายถึง ความพอดีท่ีไม่น้อยเกินไปและไม่มากเกินไป โดยไม่
เบียดเบียนตนเองและผูอ่ื้น เช่น การผลิตและการบริโภคท่ีอยูใ่นระดบัพอประมาณ  
   2.  ความมีเหตุผล หมายถึง การตดัสินใจเก่ียวกบัระดบัความพอเพียงนั้น จะตอ้งเป็นไป
อย่างมีเหตุผล โดยพิจารณาจากเหตุปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  ตลอดจนคาํนึงถึงผลท่ีคาดว่าจะเกิดข้ึนจาก 
การกระทาํนั้น ๆ อยา่งรอบคอบ  
   3.  ภูมิคุม้กนั หมายถึง การเตรียมตวัใหพ้ร้อมรับผลกระทบและการเปล่ียนแปลงดา้นต่าง ๆ 
ท่ีจะเกิดข้ึน  โดยคาํนึงถึงความเป็นไปไดข้องสถานการณ์ต่างๆ ท่ีคาดวา่จะเกิดข้ึนในอนาคต  
  โดยมีเง่ือนไขของการตดัสินใจและดาํเนินกิจกรรมต่างๆ ใหอ้ยูใ่นระดบัพอเพียง 2 ประการ  
ดงัน้ี  
   1.  เง่ือนไขความรู้ ประกอบดว้ย ความรอบรู้เก่ียวกบัวิชาการต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งรอบดา้น 
ความรอบคอบท่ีจะนาํความรู้เหล่านั้นมาพิจารณาให้เช่ือมโยงกนั เพ่ือประกอบการวางแผนและ
ความระมดัระวงัในการปฏิบติั  
   2.  เง่ือนไขคุณธรรม ท่ีจะต้องเสริมสร้าง  ประกอบด้วย  มีความตระหนักในคุณธรรม                
มีความซ่ือสตัยสุ์จริตและมีความอดทน มีความเพียร ใชส้ติปัญญาในการดาํเนินชีวิต 
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เอกสารและงานวจิัยท่ีเก่ียวข้อง 
  ศิษฏธ์วชั  มัน่เศรษฐวิทย ์ (2548) ไดว้ิจยั เร่ือง “การพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสม
กบัโครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์จงัหวดัยะลา  ตามแนวพระราชดาริเศรษฐกิจพอเพียง” โดยมี
วตัถุประสงค์เพ่ือพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสมกบัโครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์
จงัหวดัยะลา โดยนอ้มนาํแนวพระราชดาํริเศรษฐกิจพอเพียงมาใช ้ กลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัคร้ังน้ี คือ 
การท่องเท่ียวเชิงนิเวศวดัคูหาภิมุขของโครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑข์องตาํบลหนา้ถา้ อาํเภอ
เมือง จงัหวดัยะลา  ทาํการศึกษาตั้งแต่เดือนตุลาคม 2545 – กนัยายน 2548  ขั้นตอนในการพฒันา   
กลยุทธ์ทางการตลาด  แบ่งออกเป็นระยะท่ี 1 การศึกษาขอ้มูลพ้ืนฐานและเตรียมการวิจยัร่วมกบั
ชุมชน  ระยะท่ี  2  การปฏิบติัการร่วมกบัชุมชนเพ่ือวิเคราะห์สภาพปัญหา จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส
และอุปสรรค  ระยะท่ี 3  การพฒันาและการทดลองใช้กลยุทธ์การตลาดท่ีพฒันาข้ึน  ระยะท่ี 4                  
การประเมินและการปรับปรุงกลยทุธ์การตลาดท่ีพฒันาข้ึน  ระยะท่ี 5 การนาํเสนอและการติดตาม
ผลการวิจยัเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั  คือ  1)  แบบประเมินความเหมาะสมของกลยทุธ์ทางการตลาด 
ตามแนวพระราชดาริเศรษฐกิจพอเพียงในการนําไปใช้ในโครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภัณฑ ์
จงัหวดัยะลา   2) แบบสอบถามความพึงพอใจและทศันะของนกัท่องเท่ียวท่ีมีการจดัการท่องเท่ียว
วดัคูหาภิมุข  ผลการวิจยั พบวา่   
  1. กลยุทธ์ทางการตลาด ท่ีเหมาะสมกบัโครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ์  จงัหวดัยะลา  
ตามแนวพระราชดาริเศรษฐกิจพอเพียง 5 ดา้น 16 ตวับ่งช้ี  ไดแ้ก่  1.1) กลยุทธ์ดา้นการผลิตภณัฑ ์ 
คือ มีมาตรฐาน เป็นนํ้าหน่ึงใจเดียวกนั สร้างจุดเนน้ใหเ้ป็นจุดขายและสร้างเสน่ห์ดึงดูดใจ  1.2)  กลยทุธ์
ดา้นราคา คือ ยึดถือคุณธรรม 1.3) กลยทุธ์ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย คือ  ใหค้วามสะดวกสบาย  และ
รับประกนัคุณภาพ ความปลอดภยั  1.4) กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ ให้ความเพลิดเพลิน 
นาํเสนอส่ิงใหม่ ๆ ใชก้ารส่ือสารประชาสัมพนัธ์ท่ีหลากหลาย และตอ้นรับดว้ยไมตรี   1.5)  กลยทุธ์
ดา้นบุคลากร คือ ตอ้งหมัน่ศึกษาหาความรู้ ตอ้งมีความพอ  ไม่โลภ ตอ้งประหยดั ตอ้งมีความจริงใจ 
และตอ้งรักษาส่ิงแวดลอ้ม 
  2.  ผลการวิเคราะห์ความเหมาะสมของการนาํกลยทุธ์ทางการตลาด ตามแนวพระราชดาริ
เศรษฐกิจพอเพียงท่ีพฒันาข้ึนไปใช้กับโครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ์  จงัหวดัยะลา พบว่า                
มีความเหมาะสมระดบัมาก 
  3.  ผลการประเมินความพึงพอใจและทศันะของนักท่องเท่ียวท่ีมีต่อการจดัการท่องเท่ียว  
วดัคูหาภิมุข  เม่ือนาํกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีพฒันาข้ึนไปใช ้ พบวา่  นกัท่องเท่ียวมีความพึงพอใจ อยู่
ในระดบัมาก  นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่บริการดีข้ึนกว่าแต่เดิม ผลของการวิจยัคร้ังน้ี 
คือ ไดรู้ปแบบของกลยุทธ์ทางการตลาดตามแนวพระราชดาริเศรษฐกิจพอเพียงและแนวทางการ
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นาํไปใชก้บัผลิตภณัฑท่ี์มีตวัตน และไม่มีตวัตนในโครงการ หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์จงัหวดัยะลา 
เพื่อแกปั้ญหาทางการตลาดและสร้างความเขม้แขง็ท่ีย ัง่ยนืใหก้บัชุมชนในชนบท 
 

สมมุติฐานในการวจิัย 
  จากผลิตภณัฑก์ลว้ยท่ีมีหลากหลายแบบ  และรสชาติก็ยงัมีผลกระทบทั้งวตัถุดิบ การตลาด 
เทคโนโลยี  และการแข่งขนั  จึงทาํให้เกิดการพฒันาทั้ งกาํหนดกลยุทธ์การตลาดการรวมกลุ่ม                   
ทั้งภาครัฐ และภาคเอกชนเพ่ือความไดเ้ปรียบในการสู้กบัตลาดโลก 
 
 

ประโยชน์ท่ีจะได้รับ 
  1.  เพื่อทราบถึงวตัถุดิบจะเพียงพอกบัการผลิตตามความตอ้งการหรือไม่ 
  2.  เพื่อทราบถึงขอ้มูลของการแข่งขนักบัคู่แข่งท่ีมีผลกบัการจดัการดา้นการตลาด  และ              
การส่งออก 
  3.  เพ่ือทราบถึงปัจจยัท่ีมีผลกระทบและจะไดก้าํหนดแผนกลยุทธ์ดา้นการตลาดในการ
แข่งขนักบัการส่งออกสู่ตลาดโลก 
 

กรอบแนวคดิในการวจิัย 
 

 
 
   
                    
                      
 
 
 
 
 
 

 

 

การกำหนดกลยุทธ์ 
    ทางการตลาด 

การส่งออกไทยสู่
ตลาดโลก 

ปัจจัยด้านโครงการ 
วัตถุดิบ 

การแข่งขัน 
การตลาด 
เทคโนโลยี 

 

ปัจจัยด้านองค์กร 
ภาครัฐ 

ภาคเอกชน 
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นิยามศัพท์เฉพาะ 
วัตถุดิบ  หมายถึง  ผลไมท่ี้เรียกว่า กลว้ย ท่ีเป็นอาหารของมนุษยม์านาน และจะใชเ้ฉพาะ

กลว้ย “นํ้าวา้”  ชนิดเดียว 
การแข่ งขัน   หมายถึง   กําหนดและวิ เคราะห์ความต้องการของลูกค้าให้ตรงกับ

กลุ่มเป้าหมาย  เพื่อท่ีจะปรับปรุงพฒันาแตกต่างจากคู่แข่ง 
การตลาด  หมายถึง  บุคคลหรือกลุ่มองคก์รท่ีตอ้งการจะไดก้ารตอบสนองเพื่อแลกเปล่ียน

สินคา้ตามเป้าหมายท่ีวางไว ้ หรือมากกวา่  จากส่วนแบ่งของตลาดใหม้ากท่ีสุด 
เทคโนโลยี  หมายถึง  เคร่ืองมือและเทคโนโลยีแบบใหม่ท่ีสามารถช่วยแกไ้ขปัญหา  หรือ

ช่วยเพิ่มศกัยภาพใหก้บักลุ่ม  องคก์รไดท้ั้งตน้ทุน  เวลา  มูลค่าใหก้บัธุรกิจและผลิตภณัฑ ์
กลยุทธ์การตลาด  หมายถึง  มีการร่วมมือกันเพื่อจะหาวิธีท่ีจะบรรลุวตัถุประสงค์ทาง

การตลาด  ของทั้งกลุ่ม  องคก์ร  และภาครัฐ   เอกชน 
ภาครัฐ เอกชน  หมายถึง  องคก์รท่ีเขา้มาช่วยเหลือเร่ืองการตลาด  และช่วยเหลือเร่ืองการ

เรียนรู้ใหก้บักลุ่ม องคก์ร ในทุกๆดา้น 
ผลิตภัณฑ์กล้วย  หมายถึง  ผลิตภณัฑก์ลว้ยท่ีนาํมาแปรรูปให้เพิ่มมูลค่าและเก็บไวไ้ดน้าน  

ทั้งกลว้ยตาก  และกลว้ยทอดอบเนย 
การส่งออก  หมายถึง  เป็นกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีพยายามเพิ่มยอดขายให้พฒันาเพื่อเจาะ

ตลาดท่ีมีอยูใ่หข้ยายตวัไดไ้ปสู่ตลาดโลกใหม้ากข้ึน 
 

ขอบเขตในการวจิัย 
 1.  พื้นท่ีในการศึกษาคือ 
 1.1)  ต.บางกระทุ่ม จ.พิษณุโลก โดยเลือกกลุ่มคตัเตอร์กลว้ยมีสมาชิก    คน 
 1.2)  บ.หนองตุม อ.กงไกรลาศ จ.สุโขทัย โดยเลือกกลุ่มสตรีสหกรณ์แปรรูปกลว้ย มี
สมาชิก 26 คน 
 2.  ขอบเขตเน้ือหา 
 2.1  ประวติัของกลุ่มองคก์ร และวตัถุดิบ 
 2.2  ลกัษณะการตลาด เศรษฐกิจ สงัคม 
 2.3  เก่ียวกบัเทคโนโลยแีละความรู้ 
 2.4  ความคาดหวงักบักลยุทธ์ท่ีจะมาช่วยในการขาย ทั้งหมดท่ีกล่าวมาจะให้วิธีศึกษา
จากเอกสารซ่ึงรวบรวมจากองคก์รและหน่วยงานต่าง ๆ เช่น  
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  -  สาํนกังานพาณิชยจ์งัหวดั -  การปิโตรเลียมแห่งประเทศไทย 
  -  การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย -  สาํนกังานเกษตรและสหกรณ์การเกษตร  
  -  สาํนกังานอุตสาหกรรมจงัหวดั -  กลุ่มชุมชนต่าง ๆ  
  -  กลุ่มแม่บา้นต่าง ๆ   -  กลุ่มเรียนรู้ต่าง ๆ  
 และการสมัภาษณ์ตวัอยา่งดว้ยวิธี ดงัน้ี 
  -  สมัภาษณ์แบบไม่เป็นทางการ (Information Interview) 
  -  สมัภาษณ์เจาะลึก (In-depth Interview) 
  -  การสมัมนากลุ่ม (Focus groups Discussion) 
 กลุ่มตวัอยา่ง 
  -  องคก์รเอกชน   -  ผูน้าํกลุ่ม 
  -  องคก์รรัฐ   -  สมาชิกกลุ่ม 
 
ข้อมูลด้านผลกระทบ 
 

เร่ือง วธีิศึกษา (Key Interview) 
ผู้ให้ข้อมูล 

1. วตัถุดิบ สมัภาษณ์ สมาชิก 
2. การแข่งขนั สมัภาษณ์แบบเจาะลึก 

สมัภาษณ์แบบไม่เป็นทางการ 
กลุ่ม/ภาครัฐ 

3. การตลาด สมัภาษณ์แบบเจาะลึก 
สงัเกตการณ์ 

กลุ่ม 
 

4. เทคโนโลย ี สมัภาษณ์กลุ่ม กลุ่ม/สมาชิก 
ภาครัฐ/เอกชน 

   
 

เร่ือง วธีิศึกษา (Key Interview) 
ผู้ให้ข้อมูล 

1. ภาครัฐ ขอ้มูลทุติยภูมิ 
สมัภาษณ์แบบเจาะลึก 

รัฐ 

2. ผูน้าํองคก์ร สมัภาษณ์ เอกชน 
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บทท่ี 2 
 

กลยทุธ์การตลาด  8 P  จดัเป็นอาวุธท่ีมีประสิทธิภาพอยา่งหน่ึงในการทาํธุรกิจ  เพราะนกัธุรกิจ
ทัว่โลกต่างยกน้ิวและให้การยอมรับว่ามีประสิทธิภาพในการทาํการตลาดค่อนขา้งสูงสามารถเห็น
ผลไดช้ดัเจน ซ่ึงกลยทุธ์การตลาด 8 P  ไดแ้ก่ 
 
1.  กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ 

กลยทุธ์การตลาดในส่วนแรกน้ีเป็นเร่ืองเก่ียวกบัการตดัสินใจท่ีเก่ียวเน่ืองกบัตวัผลิตภณัฑ์
ทั้ งหมด ไม่ว่าจะเป็นคุณสมบัติส่วนตวัท่ีต้องตั้งเป้าว่าจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคไดใ้นระดบัความพึงพอใจขนาดไหน  การนาํสินคา้ไปเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑข์องคู่แข่ง
ในท้องตลาดว่ามีจุดเด่นและจุดด้อยอย่างไร  นอกจากน้ียงัมีในส่วนของวตัถุดิบและสายงาน                    
การผลิตดว้ย  
 
2.  กลยุทธ์ราคา 

กลยทุธ์การกาํหนดราคาของผลิตภณัฑถื์อเป็นกลยทุธ์สาํคญัท่ีจะช่วยสร้างความไดเ้ปรียบ
มากข้ึน  การกาํหนดราคาตอ้งคาํนึงถึงปัจจยัตน้ทุนการผลิตบวกกบัผลกาํไรท่ีตอ้งการจะได ้แลว้จึง
กาํหนดราคาขายออกมา  โดยตอ้งคาํนึงสภาพการแข่งขนัของตลาดสินคา้ นอกจากน้ีการกาํหนด
ราคายงัมีนัยซ่ึงบ่งบอกถึงตาํแหน่งท่ีต้องการให้สินค้าไปยืนอยู่ด้วย ซ่ึงการตั้ งราคาอาจตั้ งให้
ใกลเ้คียงกบัสินคา้ประเภทเดียวกนัในทอ้งตลาด หรือน้อยกว่าหากตอ้งการแย่งชิงฐานลูกคา้ หรือ
มากกวา่หากตอ้งการวางตาํแหน่งผลิตภณัฑใ์หอ้ยูเ่หนือกวา่ผลิตภณัฑท์ัว่ไป  
 
3.  กลยุทธ์ช่องทางการจัดจําหน่าย  

กลยุทธ์ช่องทางการจัดจาํหน่ายเป็นหน่ึงในยุทธศาสตร์สําคญัของการวางกลยุทธ์ทาง
การตลาด เพราะหากสามารถหาช่องทางกระจายสินคา้ไปสู่มือผูบ้ริโภคไดม้ากเท่าไร ผลกาํไรก็จะ
เพิ่มสูงข้ึนมากเท่านั้น   โดยช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีนิยมใชก้นัในปัจจุบนัมีอยูด่ว้ยกนัสองรูปแบบ
คือ การขายสู่ผูบ้ริโภคโดยตรง และการขายผ่านพ่อคา้คนกลาง ซ่ึงสองวิธีน้ีมีขอ้แตกต่างอยู่ตรงท่ี
การขายตรงไปสู่มือผูใ้ช้จะได้กาํไรมากกว่า  ขณะการขายผ่านพ่อค้าคนกลางจะช่วยเร่ืองยอด                
การจาํหน่ายท่ีสูงข้ึน  อนัมีผลมาจากเครือข่ายท่ีพอ่คา้คนกลางไดว้างเอาไว ้
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4.  กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 
หากจะให้เปรียบเทียบกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดก็คงเหมือนการใชเ้ข็มฉีดยารักษาโรค 

เพราะมีประสิทธิภาพช่วยใหข้ายสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี  หากโปรโมชัน่ท่ีออกมาโดนใจลูกคา้กจ็ะช่วย
ใหย้อดขายและผลกาํไรทวีสูงมากข้ึน โดยกลยทุธ์การตลาดน้ีจะตอ้งช่วยส่งเสริมและสอดคลอ้งไป
กบักลยทุธ์อยา่งอ่ืนดว้ย การส่งเสริมการตลาดน้ีสามารถทาํไดห้ลายวิธีไม่วา่จะเป็นการลด แลก แจก 
แถม เป็นตน้  
 
5.  กลยุทธ์บรรจุภัณฑ์ 

บรรจุภณัฑ์มีความสําคญัเปรียบเสมือนเป็นหน้าตาของสินคา้ ดงันั้นการออกแบบดีไซน์
รูปลกัษณ์บรรจุภณัฑ์จึงเป็นกลยุทธ์ท่ีสําคญัอย่างหน่ึง หลกัสําคญัท่ีควรตอ้งคาํนึงถึงเม่ือทาํการ
ออกแบบบรรจุภณัฑ์ตามแผนการกลยุทธ์น้ีคือตอ้งมีความสวยงามเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์ อีกทั้ง
โดดเด่นกว่าผลิตภณัฑข์องคู่แข่งเม่ือนาํไปวางขา้งกนับนชั้นวางสินคา้ จึงจะถือว่ากลยทุธ์น้ีประสบ
ความสาํเร็จ  
 
6.  กลยุทธ์การใช้พนักงานขาย 

พนกังานขายเป็นอีกหน่ึงกลยทุธ์ท่ีจะช่วยทาํให้ยอดขายทะยานไต่ระดบัพุ่งสูงข้ึน การขาย
สินคา้โดยใชพ้นกังานถือเป็นศิลปะการขายขั้นสูงท่ีไม่สามารถลอกเลียนแบบไดง่้าย ๆ พนกังานขาย
ท่ีมีความรู้ความสามารถบวกกบัประสบการณ์จะมีเทคนิคการจูงใจลูกคา้ให้เขา้มาสนใจและนาํพา
ไปสู่ action หรือคือการตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด  
 
7.  กลยุทธ์ข่าวสาร 

กลยทุธ์ข่าวสารเหมาะกบัยคุโลกไร้พรมแดนอยา่งในปัจจุบนั การส่ือสารคือกุญแจสาํคญัท่ี
นาํไปสู่ประตูความสําเร็จ เพราะสภาพแวดลอ้มและการใชชี้วิตของผูค้นในสังคมเมืองและชนบท
ถูกแวดลอ้มไปดว้ยส่ือต่างๆ มากมาย การใชก้ลยทุธ์ข่าวสารเขา้มาเป็นทพัเสริมอีกแรงหน่ึงจะช่วย
อาํนวยผลในเร่ืองภาพลกัษณ์และเพิ่มทศันคติในเชิงบวกใหก้บัผลิตภณัฑด์ว้ย  
8.  กลยุทธ์การใช้พลัง 

พลงัในท่ีน้ีหมายถึงอาํนาจในการต่อรองและควบคุม ซ่ึงดูเหมือนจะเป็นส่ิงท่ียากท่ีสุดใน
การเนรมิตให้เกิดข้ึน แต่ก็เป็นส่ิงจาํเป็นและขาดเสียไม่ไดใ้นองคป์ระกอบ P ส่วนสุดทา้ยน้ี เพราะ
อาํนาจต่อรองจะเป็นพลงัพิเศษท่ีนาํมาใชต่้อรองแลกเปล่ียนผลประโยชน์ทางการคา้ใหบ้ริษทัไดรั้บ
ขอ้เสนอท่ีดีท่ีสุดในกรณีท่ีไม่สามารถตกลงกนัตามกรอบไดอ้ยา่งลงตวั  
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การทบทวนเอกสารและวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง  ดงัน้ี 
1. รูปแบบกลยทุธ์การตลาด 

 1.1  ความหมายของการตลาด 
 1.2  แนวคิดและปรัชญาทางการตลาด 
 1.3  ความสาํคญัของการตลาด 
 1.4  ส่วนประสมการตลาด 
 1.5  การบริหารการตลาด 
 1.6  รูปแบบกลยทุธ์การตลาด 

2.  งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
1.  รูปแบบกลยุทธ์การตลาด 
 การศึกษาในเร่ืองของรูปแบบกลยุทธ์การตลาดไดศึ้กษาเอกสารท่ีเก่ียวขอ้งในเร่ืองของ
ความหมายของการตลาด แนวคิดและปรัชญาทางการตลาด ความสาํคญัของการตลาด  ส่วนประสม
การตลาด การบริหารการตลาด และรูปแบบกลยทุธ์การตลาด ดงัน้ี 

1.1  ความหมายของการตลาด 
 นกัวิชาการไดใ้ห้ความหมายของตลาดไวแ้ตกต่างกนั  เช่น  ตลาด  หมายถึง สถานท่ีพบปะ
ของผูซ้ื้อและผูข้าย (Lamb, Hair, Mc Danmiel, 2000,  p.212 อ้างถึงในวนัทนีย์ แสนภักดี 2549, 
130) หมายถึง  ความตอ้งการของผูซ้ื้อต่อสินคา้และบริการชนิดใดชนิดหน่ึงท่ีกระจายอยู่ทัว่ไปทั้ง
ภายในและต่างประเทศ หมายถึง บุคคลหรือองคก์ารท่ีมีความตอ้งการ   มีความจาํเป็น  และมีอาํนาจ
การซ้ือผลิตภณัฑ ์ 
 อย่างไรก็ตาม  ในการขายผลิตภณัฑ์ ไม่มีผลิตภณัฑ์ใดท่ีออกสู่ตลาดแลว้จะมีลูกคา้ซ้ือ
ทั้งหมดโดยเร็ว เพราะลูกคา้แต่ละกลุ่มจะมีความแตกต่างกนั ในเร่ืองชีวิตความเป็นอยู ่สภาพแวดลอ้ม 
ดงันั้น  ในการขายผลิตภณัฑผ์ูผ้ลิตจะตอ้งกาํหนดตลาดเป้าหมาย 
 ตลาดเป้าหมาย คือ กลุ่มผูซ้ื้อสินคา้ท่ีกิจการไดท้าํการตดัสินใจเลือกเป็นลูกคา้เป้าหมาย 
แบ่งได ้5 ประเภทดงัน้ี 
 ประเภทท่ี  1  ตลาดวตัถุดิบหรือปัจจยัการผลิต ตลาดวตัถุดิบเป็นจุดเร่ิมตน้ใช้พิจารณา
โครงสร้างของตลาดยคุใหม่ เม่ือผูผ้ลิตดาํเนินการจดัหาวตัถุดิบ แรงงาน ทุนเพื่อนาํมาใชใ้นกระบวนการ
ผลิตสินคา้และบริการ  เช่น  เกษตรกรเล้ียงกบเพื่อส่งแก่กลุ่มหรือชุมชน  เกษตรกรตอ้งดาํเนินการ
จดัหาเงิน หาสถานท่ีเล้ียงกบ จดัหาลูกกบและแรงงานท่ีจะมาช่วยเล้ียงกบ 
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 ประเภทท่ี  2  ตลาดผูผ้ลิตหรือตลาดธุรกิจ เป็นตลาดท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อไปดาํเนินงาน
ภายในกิจการ หรือซ้ือไปเพ่ือการผลิตเป็นสินคา้สําเร็จรูป เช่น เกษตรในชุมชนเล้ียงกบ แลว้นาํมา
ส่งขายกบักลุ่มหรือชุมชนท่ีแปรรูปกบสดเป็นกบกระป๋องเพื่อจาํหน่ายต่อไป 
 ประเภทท่ี  3  ตลาดผูบ้ริโภค เป็นตลาดท่ีประกอบด้วยจาํนวนผูซ้ื้อท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อ
บาํบดัความตอ้งการของตนเองหรือครัวเรือน  เช่น  การซ้ือขา้วสาร แปรงสีฟัน ยาสีฟัน เส้ือผา้              
ยารักษาโรค เป็นตน้ 
 ประเภทท่ี  4  ตลาดคนกลาง  เป็นตลาดท่ีซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อการขายต่อหรือการใหเ้ช่า โดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อแสวงหากาํไร ไดแ้ก่ คนกลาง ประเภทผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีก ตวัแทน นายหนา้ เป็นตน้ 
 ประเภทท่ี  5  ตลาดรัฐบาล  เป็นตลาดท่ีทาํการซ้ือผลิตภณัฑ์ไปเพื่อใช้ในการดาํเนินงาน
ภายในหน่วยงานของรัฐหรือบริการสาธารณะ 
 การตลาด หมายถึง กิจกรรมของมนุษยท่ี์ดาํเนินไปเพื่อใหมี้การตอบสนองความตอ้งการต่าง ๆ 
และสร้างความพึงพอใจ  โดยอาศยักระบวนการแลกเปล่ียน และกิจกรรมท่ีจดัข้ึนนั้นจะตอ้งสนอง
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค (Kotler & Armstrong 1991, 4) 
 ตลาด หมายถึง กลุ่มคนท่ีมีความจาํเป็น ความตอ้งการและการตอบสนองอาํนาจซ้ือ (เงิน) 
ความพอใจหรือความเตม็ใจท่ีจะซ้ือ 
 การตลาด  หมายถึง  กิจกรรมทั้งหมดท่ีกาํหนดข้ึน เพื่อท่ีจะวางแผนกาํหนดราคา ส่งเสริม
และจาํหน่าย คุณค่าในผลิตภณัฑ ์บริการและความคิดไปยงัตลาดเป้าหมาย เพื่อบรรลุวตัถุประสงค์
ขององคก์าร (Lamb, Hair, Mc Daniel 2000, 6) 
 การตลาด หมายถึง การซ้ือ การขาย การวิจยัตลาด คลงัสินคา้ การโฆษณา ซ่ึงเป็นกระบวนการ
นาํสินคา้จากโรงงานไปยงัผูบ้ริโภค โดยสร้างความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภค 
 การตลาด  หมายถึง  กลุ่มของลูกค้าท่ีคาดหวังว่ามีความต้องการ ความเต็มใจและ
ความสามารถในการแลกเปล่ียน  ซ่ึงธุรกิจเลือกท่ีจะใช้ความพยายามทางธุรกิจ อนัจะก่อให้เกิด
ความพอใจทั้งผูบ้ริโภคและธุรกิจ (Kotler 2000, 8) 
 จากความหมาย การตลาดข้างต้น มีประเด็นท่ีจะพิจารณา คือ การตลาดจะต้องมีการ
แลกเปล่ียน คือ ตอ้งมีผูซ้ื้อและผูข้าย ก่อนท่ีจะเกิดกิจกรรมการซ้ือขายกนันั้นจะตอ้งมีกิจกรรมดา้น
การตลาดอ่ืน ๆ เข้าช่วย เช่น กิจกรรมเก่ียวกับการวางแผน การกาํหนดราคา การส่งเสริมและ
จาํหน่ายผลิตภัณฑ์ การเสนอผลิตภัณฑ์ การบริการ และการเสนอความคิดท่ีมีคุณค่าแก่ตลาด
เป้าหมายเพื่อสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคและบรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์ารธุรกิจ 
 สรุปความหมายของการตลาด หมายถึง กระบวนการวางแผน การจดัการแนวคิดเก่ียวกบั
สินคา้และบริการ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และกระจายตวัสินคา้และบริการ ตลอดจน
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แนวความคิดเพื่อทําให้ เกิดการแลกเปล่ียน  อันนํามาซ่ึงความพึงพอใจแก่ลูกค้าและบรรลุ
วตัถุประสงคข์ององคก์ารธุรกิจ 
 การจดัการทางการตลาดเป็นกระบวนการวางแผน การบริหาร แนวคิด สินคา้ การตั้งราคา
การจัดจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาดสําหรับสินค้าและบริการท่ีสร้างสรรค์ให้เกิดการ
แลกเปล่ียนและสนองความพอใจใหลู้กคา้ ขณะเดียวกนัองคก์ารบรรลุเป้าหมายตามท่ีตอ้งการ 

1.2  แนวคดิและปรัชญาทางการตลาด 
 ในการประกอบธุรกิจ  การตลาดเป็นส่ิงจาํเป็นท่ีผูป้ระกอบการตอ้งทราบ เพ่ือให้กลุ่มผูซ้ื้อ
และกลุ่มผูข้ายสนองตอบต่อเป้าหมายอย่างถูกตอ้ง  เหมาะสม และตอ้งคาํนึงถึงประโยชน์ของ
บริษทั ลูกคา้และสังคม เม่ือใดก็ตามท่ีมีผลประโยชน์ขดักนั นกัการตลาดก็จาํเป็นท่ีจะตอ้งพิจารณา
จดัลาํดบัความสาํคญัใหแ้ก่สถาบนัดงักล่าวดว้ย  (สุปัญญา ไชยชาญ 2538,171) จึงตอ้งทาํความเขา้ใจ
เก่ียวกบัแนวคิดและปรัชญาทางการตลาด เพื่อนาํไปประยกุตใ์ชก้บัธุรกิจต่อไป แนวคิดและปรัชญา
ทางการตลาดแบ่งไดด้งัน้ี 
 1.2.1  แนวคิดท่ีเนน้การผลิต 
 แนวคิดท่ีเน้นการผลิต  เป็นแนวคิดท่ีเน้นความสามารถในการผลิตสินคา้หรือบริการ
ของกิจการมากกวา่ท่ีจะคาํนึงถึงความตอ้งการ  ความปรารถนาของกลุ่มผูซ้ื้อ แนวคิดน้ีเกิดข้ึนในยคุ
เร่ิมตน้ใชเ้คร่ืองจกัรในการผลิตสินคา้  และเม่ือมีความกา้วหนา้ในเทคโนโลยีการผลิตสินคา้ทาํให้
ผูผ้ลิตมีความมุ่งมัน่ท่ีจะผลิตสินคา้ใหดี้ท่ีสุด  ประหยดัตน้ทุนมากท่ีสุด และมีความเช่ือวา่หากสินคา้
และบริการมีคุณภาพดีแลว้จะช่วยชกัจูงใหผู้ซ้ื้อหนัมาซ้ือสินคา้หรือบริการแน่นอน 
 1.2.2   แนวคิดท่ีเนน้ตวัผลิตภณัฑ ์
 แนวคิดท่ี เน้นตัวผลิตภัณฑ์  (the product concept) เป็นแนวคิดการตลาดท่ียึดว่า
ผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงและสามารถนาํมาใชง้านไดอ้ยา่งดี เนน้ลกัษณะผลิตภณัฑ์ท่ี
เป็นนวตักรรมใหม่ ๆ ดังนั้ นผูข้ายจะต้องเสนอขายสินค้าท่ีมีคุณภาพและต้องปรับปรุงสินค้า
ตลอดเวลา 
  1.2.3  แนวคิดท่ีเนน้การขาย  
 แนวคิดท่ีเน้นการขาย เป็นแนวคิดท่ีเน้นการผลกัดันสินคา้จากผูผ้ลิตให้ถึงมือผูซ้ื้อ
โดยเร็วและเป็นจาํนวนมากท่ีสุดเท่าท่ีจะทาํได ้ วิธีการน้ีผูข้ายจะเสนอผลิตภณัฑแ์ลว้ค่อยจูงใจลูกคา้
ดว้ยการใชเ้คร่ืองมือการขายต่างๆ ไดแ้ก่ การใชพ้นกังานขาย   การส่งเสริมการขาย  ตลอดจนการใช้
โฆษณา เพื่อกระตุน้ให้ผูซ้ื้อสินคา้ไดม้ากท่ีสุด แนวคิดน้ีมีจุดอ่อนท่ีว่าผูข้ายตอ้งการขายสินคา้หรือ
บริการเป็นหลกั ใชแ้นวคิดการขายท่ีรุกมากเกินไป โดยขาดการวิเคราะห์ความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของ
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ตลาด หากลูกค้าไม่มีความต้องการท่ีแท้จริง จะส่งผลให้ไม่มีการซ้ืออาจทาํให้ระบบการตลาด
หยดุชะงกัได ้ 
 1.2.4   แนวคิดท่ีเนน้การตลาด  
 แนวคิดท่ีเน้นการตลาด  เป็นแนวคิดการตลาดท่ีองคก์รธุรกิจสามารถบรรลุเป้าหมาย 
โดยการนําเสนอสินคา้หรือบริการ และส่ือสารคุณค่าไปยงัตลาดเป้าหมายอย่างมีประสิทธิผลท่ี
เหนือกว่าคู่แข่งขนั หรือเป็นธุรกิจที่มุ่งเน้นความตอ้งการและความพึงพอใจของลูกคา้และ                     
ความรับผิดชอบต่อสังคม  เพื่อให้ธุรกิจดาํรงอยู่ได ้ ในแนวคิดน้ีมกัจะมีคาํขวญัหรือคาํเตือน เช่น 
“ลูกคา้คือพระราชา” “ลูกคา้เป็นฝ่ายถูกเสมอ”  “ลูกคา้คือนายของเรา”  “ลูกคา้คือหุน้ส่วนเพ่ือกาํไร” 
บริษทั แอล.แอล บีน (L.L. Bean) ซ่ึงดาํเนินธุรกิจจาํหน่ายเส้ือผา้ และเคร่ืองมือสําหรับเล่นกีฬา
กลางแจง้ทางไปรษณีย ์บริษทัไดเ้ขียนโปสเตอร์เป็นขอ้ความท่ีจูงใจให้พนกังานของตนให้บริการ
แก่ลูกคา้เป็นอย่างดี ดว้ยคาํพูดดงัน้ี “อะไรคือลูกคา้ ลูกคา้คือบุคคลท่ีสําคญัท่ีสุดในบริษทัแห่งน้ี   
ไม่ว่าจะเป็นบุคคลหรือทางไปรษณียก์็ตาม ลูกคา้ไม่ไดพ้ึ่งเราแต่เราต่างหากท่ีพึ่งลูกคา้ ลูกคา้มิใช่ผู ้
ขดัจงัหวะการทาํงานของเรา...แต่ลูกคา้คือวตัถุประสงคใ์นการทาํงานของเรา การใหบ้ริการแก่ลูกคา้
ไม่ใช่การทาํในส่ิงท่ีเป็นบุญคุณ แต่ลูกคา้ต่างหากท่ีมีบุญคุณต่อเรา เพราะใหโ้อกาสแก่เราไดบ้ริการ
พวกเขา ลูกคา้ไม่ใช่คนท่ีเราจะปะทะคารม ลบัสมองหรือประลองปัญญา   และไม่มีใครเคยโตเ้ถียง
ลูกคา้แลว้ชนะ ลูกคา้คือบุคคลท่ีนาํส่ิงท่ีเขาตอ้งการมาให้เรา  และนัน่เป็นงานของเราท่ีจะตอ้งดูแล
อยา่งดีทั้งต่อพวกเขาและเราเอง” (Kotler & Armstrong, 1991, 14)  

สาํหรับแนวคิดการขายและแนวคิดการตลาดมีความแตกต่างกนั ธีโอดอร์ ลิวิท ไดแ้สดงให้
เห็นว่าการขายมุ่งสนองความตอ้งการของผูข้าย การตลาดมุ่งความตอ้งการของผูซ้ื้อ การขายจะถูก
ครอบงาํดว้ยความตอ้งการของผูข้ายท่ีจะแปรเปล่ียนสินคา้ใหเ้ป็นเงินสด ส่วนการตลาดถูกครอบงาํ
ดว้ยความคิดท่ีสนองความตอ้งการของลูกคา้ดว้ยผลิตภณัฑ ์

แนวคิดเก่ียวกบัการตลาดมีหลกัพื้นฐาน  4  ประการ  ไดแ้ก่  ตลาดเป้าหมาย  ความตอ้งการ
ของลูกคา้  การตลาดท่ีมีการประสานงานและการทาํกาํไร  แนวคิดการตลาดมีมุมมองจากภายนอกสู่
ภายใน  เร่ิมจากการกาํหนดเป้าหมาย มุ่งเนน้ความตอ้งการของลูกคา้ การประสานกิจกรรมทั้งหมด
ท่ีจะมีผลกระทบต่อลูกคา้  และไดรั้บผลกาํไรจากการสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ ส่วนแนวคิด
เก่ียวกบัการขายมีมุมมองจากภายในสู่ภายนอก   เร่ิมตน้จากโรงงาน มุ่งเนน้ไปท่ีผลิตภณัฑปั์จจุบนั
ของบริษทั รณรงคก์ารขายอยา่งหนกัและทาํการส่งเสริมการตลาดเพ่ือการทาํกาํไรจากยอดขาย  
 1.2.5  แนวคิดท่ีเนน้การตลาดเพ่ือสงัคม  

 แนวคิดท่ีเนน้การตลาดเพื่อสังคม เป็นแนวคิดท่ีองคก์รธุรกิจไดพ้ิจารณาถึงความตอ้งการ  
และความพอใจของตลาดเป้าหมาย  มีการนาํเสนอสินคา้หรือบริการท่ีลูกคา้เป้าหมายตอ้งการดว้ย
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ประสิทธิภาพท่ีเหนือคู่แข่งขนั ขณะเดียวกนัสามารถอนุรักษแ์ละส่งเสริมความเป็นอยูท่ี่ดีของสังคมดว้ย    
ปัจจุบนัองคก์รธุรกิจชั้นนาํมีแนวคิดการตลาดเพื่อสงัคม 2  แนวทาง  ดงัน้ี  

1.  การตลาดเพ่ือสังคมท่ีเน้นเร่ืองจริยธรรม  โดยเน้นในเร่ืองจรรยาบรรณ 
กฎเกณฑ์หรือระเบียบวินัยต่าง ๆ ให้เกิดข้ึนกบัสังคมโดยรวม อีกทั้งความมีนํ้ าใจช่วยเหลือซ่ึงกนั
และกนั รวมทั้งส่งเสริมสถาบนัครอบครัว สถาบนัศาสนาและอ่ืนๆ  

2.   การตลาดเพ่ือสังคมท่ีเนน้เร่ืองส่ิงแวดลอ้ม เป็นการเสนอสินคา้สู่ตลาดโดยทาํลาย
ส่ิงแวดลอ้ม  หรือส่ิงมีชีวิตประเภทสตัว ์สตัวป่์า  หรือทรัพยากรของโลกใหน้อ้ยท่ีสุด  
 1.2.6   แนวคิดทางการตลาดสมยัใหม่   
 แนวคิดทางการตลาดสมัยใหม่นั้นจะเห็นว่ากิจการขนาดใหญ่ทันสมัยจะพยายาม
เช่ือมโยงตนเองเขา้กบัลูกคา้ดว้ยวธีิการต่าง ๆ  เช่น  ใชเ้ทคโนโลยท่ีีทนัสมยัล่าสุดในการผลิตและใช้
บริการทั้งในประเทศและนอกประเทศ  มีการศึกษาความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้เพื่อใหไ้ดข้อ้มูล
ท่ีจะปรับปรุงสินคา้และบริการ มีการแสดงออกถึงความรับผิดชอบต่อสังคม เพ่ือสร้างความรู้สึก
เป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกบัประชาชนทั้งท่ีเป็นลูกคา้ในปัจจุบนัและประชาชนทัว่ไปท่ีไม่ใช่ลูกคา้ใน
ปัจจุบัน เน่ืองจากการแข่งขนัมีสูง ดังนั้นกิจการท่ีมีช่ือเสียงเช่น ไนก้ี โค้ก แมคโดนัลด์ จึงตอ้ง
ดาํเนินการตลาดอย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด และยงัต้องมีการปรับเปล่ียนให้เข้ากับสภาพทาง    
การตลาดและคู่แข่งขนัท่ีเปล่ียนไปเร่ือยๆ เช่น ในอดีตคนนิยมตดัเส้ือตามร้าน ทาํใหร้้านตดัเส้ือเป็น
ท่ีนิยม ในขณะท่ีเส้ือท่ีขายตามร้านไม่เป็นท่ีนิยม  ต่อมาเส้ือผูช้ายยี่ห้อแอโรวเ์ป็นท่ีนิยม  และคนก ็               
หันมานิยมซ้ือเส้ือผา้สําเร็จรูป ทาํให้ธุรกิจร้านตดัเส้ือไม่เป็นท่ีนิยม และในยุคแรกเส้ือยี่ห้อแอโรว์
เป็นท่ีนิยมอยูเ่พียงยีห่อ้เดียวก่อนจะมีเอสแฟร์  จีคิวและอ่ืน ๆ ตามมา ในปัจจุบนักลายเป็นยีห่้อของ
ต่างประเทศเขา้มามีบทบาท ทาํให้เส้ือยี่ห้อดงัๆ มีคู่แข่งมากข้ึน และเป็นคู่แข่งท่ีมีความแข็งแกร่ง 
หากไม่พฒันาตนเองทางการตลาดกย็อ่มจะอยูไ่ม่ไดใ้นท่ีสุด  

1.3 ความสําคญัของการตลาด  
 งานการตลาดเป็นงานท่ีเก่ียวข้องกับการค้นหาและการสร้างให้เกิดความต้องการซ้ือ 
รวมทั้งการสนองความตอ้งการซ้ือหรือดีมานด์   (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ 2534, 8) องค์การ
ธุรกิจทุกประเภท จาํเป็นตอ้งใชก้ารตลาดเป็นเคร่ืองมือในการสร้างรายไดใ้ห้กบัธุรกิจ อนัจะนาํผล
ไปสู่การสร้างกาํไรให้กับธุรกิจ ระบบเศรษฐกิจของไทยจาํเป็นต้องอาศยัการตลาดเพื่อพฒันา
เศรษฐกิจ สังคม และการคา้ระหว่างประเทศ โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในปัจจุบนัมีการแข่งขนัทางการคา้
ระหวา่งประเทศสูงมาก  การตลาดจึงมีความสาํคญัดงัน้ี  

 1.3.1  ความสําคญัของการตลาดต่อเศรษฐกิจและสังคม  การตลาดมีความสําคญัต่อ
เศรษฐกิจและสงัคม ดงัน้ี  
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  1.  การตลาดช่วยสร้างรายไดใ้หก้บัประเทศ เน่ืองจากการตลาดช่วยสร้างความตอ้งการ
ซ้ือสินคา้และบริการต่าง ๆ  ความตอ้งการน้ีอาจเป็นความตอ้งการภายในและภายนอกประเทศกไ็ด ้ 
  2.  การตลาดช่วยยกระดบัการครองชีพของประชาชนเน่ืองจากการตลาดจะช่วย
กระตุน้ใหป้ระชาชนไดคิ้ดผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ ข้ึนมาเพื่อสนองความตอ้งการของประชาชน  
  3.  การตลาดช่วยสนับสนุนการค้าระหว่างประเทศ ทําให้ตลาดกวา้งขวางข้ึน
ประเทศสามารถส่งของไปขายได ้ 
  4.  การตลาดช่วยใหเ้กิดการหมุนเวียนของปัจจยัการผลิต โดยการนาํปัจจยัการผลิต
ท่ีมีอยูม่าผลิตเป็นสินคา้เพื่อบริการแก่ผูบ้ริโภค  
  5.  การตลาดช่วยเพิ่มการผลิต  เพื่อสนองความตอ้งการซ้ือใหเ้พิ่มข้ึนทาํใหมี้การลงทุน
และการจา้งงานเพ่ิมข้ึน  ทาํใหป้ระชาชนไม่วา่งงาน มีรายไดเ้พิ่มข้ึน มีอาํนาจซ้ือเพิ่มข้ึน  

 1.3.2   ความสาํคญัของการตลาดต่อองคก์าร  การตลาดมีความสาํคญัต่อองคก์าร ดงัน้ี  
  1.  การตลาดเป็นกิจกรรมท่ีสร้างรายไดใ้หก้บัองคก์าร และนาํไปสู่การสร้างกาํไร  
  2.  การตลาดเป็นการสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บัสินคา้ ทาํใหธุ้รกิจมีรายไดเ้พิ่มข้ึน  
  3.  การตลาดช่วยลดตน้ทุนต่อหน่วยในการผลิต เน่ืองจากการใชเ้คร่ืองมือการตลาด
ไปเพ่ิมปริมาณการผลิต  ดว้ยการใช้วิธีการจดัจาํหน่ายและการส่งเสริมการตลาด ทาํให้องค์การ
สามารถประหยดัค่าใชจ่้ายได ้ 
  4.  การตลาดช่วยให้นักธุรกิจมีความคิดริเร่ิมและพฒันาส่ิงใหม่ ๆ มาสนองตาม
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ทาํใหอ้งคก์ารธุรกิจเจริญเติบโต  

 1.3.3 ความสาํคญัของการตลาดต่อบุคคล   การตลาดมีความสาํคญัต่อบุคคล ดงัน้ี  
  1.  การตลาดทาํใหบุ้คคล คือ ผูซ้ื้อและผูข้ายสามารถติดต่อซ้ือและขายสินคา้ซ่ึงกนั
และกนัได ้โดยไม่ตอ้งเสียเวลาเดินทางเสาะแสวงหาผูซ้ื้อและผูข้าย  
  2.  การตลาดทาํใหผู้ข้ายทาํการผลิตสินคา้ไดต้รงกบัความตอ้งการของผูซ้ื้อ  
  3.  การตลาดช่วยใหผู้ซ้ื้อหรือผูบ้ริโภคมีการกินดีอยูดี่ข้ึน เพราะเม่ือมีตลาดทาํให้มี
สินคา้ซ่ึงผูบ้ริโภคสามารถเลือกสินคา้ไดห้ลายแบบตามท่ีตอ้งการ  
  4.  การตลาดเป็นการสร้างอาชีพให้กบับุคคล เพราะการตลาดสร้างให้เกิดอาชีพ
ทางการผลิต การขาย การโฆษณา เป็นตน้  
  5.  การตลาดช่วยให้บุคคลนาํความรู้เก่ียวกบัการตลาดไปใชใ้นการดาํรงชีวิต ดว้ยการ
นาํหลกัการตลาดไปประยกุตใ์ชใ้นการประกอบอาชีพต่าง ๆ ได ้ 
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1.4   ส่วนประสมการตลาด  
 ส่วนประสมการตลาด คือ  ปัจจยัแปรผนัทางการตลาดท่ีผูบ้ริหารการตลาดเสนอให้แก่
ตลาดเป้าหมาย  เพ่ือบาํบดัความตอ้งการพร้อมทั้งนาํความพอใจสูงสุดมาสู่ตลาดเป้าหมาย (พิษณุ    
จงสถิตวฒันา.  2544, 10)  ส่วนประสมการตลาดนั้นแบ่งเป็น  4  องคป์ระกอบดว้ยกนัคือ ผลิตภณัฑ ์ 
ราคา  การจัดจาํหน่าย  การส่งเสริมการตลาด  บรรจุภณัฑ์  พนักงานขาย ข่าวสาร  การใช้พลงั 
ทั้งหมดน้ีนักการตลาดเรียกสั้ น ๆ ว่า  8P’s  การตดัสินใจทางการตลาดนั้น โดยปกติอาจจาํแนก
ออกเป็นกลยทุธ์  8 จาํพวก คือ  8 P’s  นั้นมีวตัถุประสงคเ์พื่อจะผสมผสานองคป์ระกอบดา้นกลยทุธ์
ทั้ ง 8 อย่างเข้าไปให้กลมกลืนเป็นอันเดียว จนทําให้เป้าหมายตลาดท่ีบริษัทเลือกไวส้ามารถ
ตอบสนองความตอ้งการไดดี้กว่าการแข่งขนัและอยู่ในทิศทางท่ีบรรลุถึงวตัถุประสงคข์องบริษทั                
ไม่วา่จะมุ่งกาํไรหรือไม่มุ่งกาํไรกต็าม (อดุลย ์จาตุรงคก์ลุ 2549, 169)  
 1.4.1 ผลิตภณัฑ ์
 ผลิตภณัฑ ์ หมายถึง  ส่ิงของหรือบริการ แนวคิดหรือแนวปฏิบติัท่ีนาํเสนอใหก้บัตลาด
เป้าหมาย  เพื่อสนองความจาํเป็น ความตอ้งการ ความปรารถนาของตลาดเป้าหมายให้เกิดความพอใจ
จากส่ิงท่ีจบัตอ้งได ้ มีตวัตน คือ ส่ิงของหรือสินคา้  และส่ิงท่ีจบัตอ้งไม่ได ้คือ บริการ แนวคิดและ
แนวปฏิบติั  ตวัอย่างสินคา้ไดแ้ก่พืชผลเกษตร อาหาร ยาสีฟัน ยารักษาโรค แป้ง เส้ือผา้ รองเทา้ 
กระเป๋า  รถยนต ์บา้น เป็นตน้ ส่วนตวัอยา่งบริการ ไดแ้ก่ บริการรักษาพยาบาล หมอนวด หมอเมือง
ของภาคเหนือ บริการตัดผม บริการตัดเย็บเส้ือผา้ บริการเสริมสวย เป็นต้น ส่วนตัวอย่างของ
แนวความคิดและแนวปฏิบติั ไดแ้ก่ บริการของตวัแทนโฆษณา บริการแนะนาํสินคา้ เป็นตน้ 

ในการกาํหนดกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดนั้น ตอ้งคาํนึงดว้ยว่าลูกคา้เป้าหมายคือใคร 
กล่าวคือ เป็นผูบ้ริโภคโดยตรง หรือคนกลางท่ีมีการนาํสินคา้ไปจาํหน่ายต่อ เพื่อนกัการตลาดจะได้
กาํหนดตามกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดตามความตอ้งการของผูซ้ื้อในตลาดเป้าหมาย 

ผลิตภณัฑท่ี์มีตวัตนสามารถจบัตอ้งไดจ้ะมีองคป์ระกอบต่าง ๆ ดงัน้ี 
 (1)  ตวัผลิตภณัฑ์มีความหลากหลาย ตวัผลิตภณัฑ์ตอ้งมีหลากหลายเพื่อให้ผูบ้ริโภคได้
จดัหาไดต้ามความสนใจ และความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 (2)  คุณภาพ  ผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพเกิดข้ึนไดเ้พราะผูผ้ลิตมีความตั้งใจจะผลิตให้ดีท่ีสุด              
ในเวลาเดียวกันสินคา้ท่ีมีคุณภาพมากท่ีสุดย่อมมีราคาสูงตามไปด้วย ดังนั้นการผลิตสินคา้ให้มี
คุณภาพระดบัใดข้ึนอยูก่บัความตอ้งการของตลาดและผูบ้ริโภคเต็มใจซ้ือในราคาท่ีสามารถซ้ือได ้
เช่น สินคา้เกษตรจะแบ่งเป็นเกรดเอ เกรดบี และเกรดซี ผลผลิตท่ีเป็นเกรดเอจะมีราคาสูงกวา่เกรดซี 
 



51 
 

 (3)  การออกแบบ  การออกแบบเป็นองคป์ระกอบท่ีสําคญัของตวัผลิตภณัฑ์ เพราะความ
ต้องการของผูบ้ริโภคจะซ้ือสินค้าไปใช้จะข้ึนอยู่กับปัจจัย 2 ประการ ประการแรก คือ คุณค่า                  
ในประโยชน์ท่ีจะใช ้และคุณค่าทางใจ  ดงันั้น การออกแบบตอ้งเนน้ตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
และความชอบของลูกคา้ 
 (4)  รูปลกัษณ์  ตวัผลิตภณัฑจ์ะตอ้งมีลกัษณะท่ีปรากฏเป็นเอกลกัษณ์ท่ีเด่นใหก้บัผลิตภณัฑ์
ท่ีลูกคา้รู้จกัและจาได ้
 (5)  ช่ือตรายีห่อ้  เป็นช่ือเรียกผลิตภณัฑซ่ึ์งแสดงถึงลกัษณะช่ือเสียง คุณภาพของสินคา้และ
ความเช่ือมัน่ของผลิตภณัฑ ์
 (6)  การบรรจุภณัฑ ์รูปร่างและลกัษณะของหีบห่อจะเป็นปัจจยัแสดงถึงคุณภาพ คุณสมบติั
ของผลิตภณัฑแ์ต่ละประเภท  ส่งผลคือความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 
  (7)  ขนาด  ขนาดเป็นองคป์ระกอบท่ีสาํคญัของผลิตภณัฑอี์กอยา่งหน่ึง ทาํอยา่งไรจึงจะให้
ผลิตภณัฑ์มีขนาดตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค และตอ้งพิจารณาอีกว่าควรจะมีก่ีขนาด แต่ละ
ขนาดควรจะมีรูปแบบอยา่งไร 
 (8)  การบริการ ผลิตภัณฑ์บางประเภทจาํเป็นต้องมีการบริการควบคู่กันไปกับการใช้
ผลิตภัณฑ์นั้ น เช่น เคร่ืองทําความเย็น เคร่ืองซักผา้ ฯลฯ จาํเป็นต้องมีบริการ ตรวจเช็คให้ฟรี
หลงัจากผูบ้ริโภคซ้ือไปแลว้ในระยะเวลาไม่นอ้ยกวา่ 1 ปี การบริการเช่นน้ีจะทาํใหผู้บ้ริโภคมีความ
พึงพอใจ และจงรักภกัดีในสินคา้ 
 (9)  การรับประกนั เป็นการใหค้าํมัน่วา่หากผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคซ้ือไปใชเ้กิดความเสียหาย
ในระยะเวลาท่ีกาํหนดทางผูข้ายจะรับผดิชอบตามสญัญาการประกนัท่ีทาํไว ้
 (10)  การรับคืน เป็นขอ้ตกลงระหวา่งผูบ้ริโภคกบัผูข้ายวา่ถา้สินคา้นั้นไม่มีคุณภาพผูข้ายจะ
รับคืนภายในช่วงเวลาท่ีไดต้กลงกนัไว ้

ลกัษณะพิเศษของผลิตภณัฑท่ี์ไม่มีตวัตน 
 1)  จับต้องไม่ได้ การขายบริการแตกต่างจากขายผลิตภัณฑ์เพราะบริการไม่สามารถ
มองเห็น ทดสอบรสชาติ ไดย้ินหรือดมก่อนใชบ้ริการ เพียงแต่ผูใ้ชบ้ริการสอบถามจากผูใ้ชบ้ริการ
สอบถามจากผูท่ี้เคยใชบ้ริการวา่มีคุณภาพหรือไม่  เช่น  ร้านอาหาร  โรงแรม โรงพยาบาล ร้านเสริม
สวยบริการแพทยแ์ผนโบราณ เช่น นวดฝ่าเทา้ เป็นตน้ 
 2)  แบ่งแยกไม่ได ้ การใชบ้ริการจะถูกใชห้มดทนัทีไม่สามารถเก็บไวใ้ชต่้อไป เช่น การชม
ภาพยนตร์ การบริการลา้งรถ 
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 3)  มีความแปรปรวน การบริการมีความแปรปรวนสูงข้ึนอยู่กับผูใ้ห้บริการ เวลา และ
สถานท่ี  เช่น นายแพทยท่ี์รักษาคนป่วยจะพบว่าคนป่วยแต่ละคนจะมีความแปรปรวนแตกต่างกนั 
ดงันั้นผูใ้หบ้ริการจะตอ้งเป็นนกับริการท่ีดีจึงจะประทบัใจผูใ้ชบ้ริการ 
 4)  ไม่สามารถเก็บรักษาได ้ บริการไม่สามารถเก็บรักษาไวไ้ดถ้า้ไม่ถูกใช ้เช่น บริการลา้งรถ 
บริการนวดฝ่าเทา้  ถา้ไม่มีใครมาใชบ้ริการในช่วงเวลานั้น  เวลากจ็ะหมดไปไม่สามารถเกบ็รักษาไวไ้ด ้
 1.4.2 ราคา 
 ราคา  หมายถึง  จาํนวนเงินท่ีใชใ้นการแลกเปล่ียนเพื่อให้ไดซ้ื้อสินคา้หรือบริการ โดย
ผูซ้ื้อและผูข้ายตกลงกนั  ราคาเป็นปัจจยัหน่ึงของส่วนประสมการตลาดท่ีจะก่อใหเ้กิดความพึงพอใจ
ต่อผูบ้ริโภค หากประเมินวา่ผลิตภณัฑน์ั้นมีคุณค่า  และก่อใหเ้กิดอรรถประโยชน์เหมาะสมกบัราคา
หรือจาํนวนเงินท่ีจ่ายไป 
 คุณค่า  หมายถึง  ผลของการประเมินท่ีกําหนดในรูปของเงินตราท่ีสามารถสร้าง             
ความพอใจใหแ้ก่ผูป้ระเมินคือลูกคา้ 
 อรรถประโยชน์  หมายถึง  ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑ์นั้น ๆ ว่าจะนาํไปทาํ
อะไรไดบ้า้ง เกิดประโยชน์ต่อผูใ้ชอ้ยา่งไร ดงันั้นในการกาํหนดราคา ผูข้ายตอ้งคาํนึงถึงคุณค่าและ
อรรถประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ในสายตาของผูบ้ริโภค การกาํหนดราคาจะตอ้งมีความยืดหยุ่นเพื่อ
สามารถปรับราคาใหเ้ขา้กบัสถานการณ์การตลาดท่ีเปล่ียนแปลงได ้ 
 การกาํหนดราคาสินคา้เป็นส่ิงท่ีสาํคญัท่ีสุดของการตลาด  เพราะราคามีบทบาทสาํคญั
ในความอยูร่อดของกิจการ ดงันั้นควรศึกษาวตัถุประสงคข์องการตั้งราคา ขั้นตอนการกาํหนดราคา 
การตั้งราคา  นโยบายและกลยทุธ์ดา้นราคา 
 วตัถุประสงคก์ารตั้งราคา  การกาํหนดวตัถุประสงคก์ารตั้งราคาเพื่อเป็นแนวทางในการ
กาํหนดนโยบายราคา  กลยทุธ์ราคา  และวิธีการตั้งราคาเพื่อท่ีกิจการจะไดพ้ิจารณาถึงปัจจยัต่าง ๆ ท่ี
กระทบต่อกิจการ การกาํหนดวตัถุประสงคก์ารตั้งราคามีดงัน้ี 
 (1)  เพื่อทาํกาํไรสูงสุด  วตัถุประสงคห์น่ึงของธุรกิจ คือ การมีกาํไร ดงันั้นผลิตภณัฑ์
ชนิดใดท่ีมีโอกาสทาํกาํไรไดธุ้รกิจก็จะทาํการกาํหนดวตัถุประสงค์เพื่อทาํกาํไรสูงสุดตอ้งคาํนึง
สภาพคล่องทางการเงินหรือผลตอบแทนต่อการลงทุนท่ีต้องการและมีความจําเป็นต้องรู้ถึง
ความสมัพนัธ์ของอุปสงคแ์ละตน้ทุน ณ ระดบัราคาต่างๆ เพื่อเลือกกาํหนดราคาท่ีใหไ้ดผ้ลตอบแทน
ท่ีสูงสุด 
 (2)  เพื่อใหไ้ดผ้ลตอบแทนจากการลงทุนตามเป้าหมาย   การกาํหนดวตัถุประสงคข์อ้น้ี
เพราะกิจการตอ้งกาํหนดราคาเพื่อให้ไดผ้ลตอบแทนคุม้กบัท่ีไดล้งทุนไปในการผลิต เช่น เคร่ืองจกัร 
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เคร่ืองมือต่าง ๆ ในโรงงาน  การวิจยัและพฒันาสินคา้และค่าใชจ่้ายอ่ืน ๆ รวมทั้งความพยายามใน
การดาํเนินธุรกิจ 
 (3)  เพื่อให้รายได้สูงสุด เป็นการกาํหนดวตัถุประสงค์การตั้ งราคาท่ีเหมาะสมกับ
กิจการท่ีไม่สามารถจาํแนกตน้ทุนการผลิตไดอ้ย่างชดัเจน เช่น กิจการท่ีให้ผลตอบแทนพนักงาน            
ในรูปนายหนา้ท่ีคิดจากการขายมาเป็นฐานในการคาํนวณ 
 (4)  เพ่ือให้ไดส่้วนครองตลาดสูงสุด  เป็นการตั้งราคาท่ีหวงัผลระยะยาว โดยยึดครอง
ตลาดเดิมไวแ้ละขยายส่วนครองตลาดให้ขยายออกไปสร้างโอกาสให้กิจการสามารถเป็นผูน้าํทาง
การตลาด วตัถุประสงคน้ี์เหมาะกบักิจการท่ีมีวงจรผลิตภณัฑใ์นระยะเจริญเติบโต 
 (5)  เพื่อรักษาส่วนครองตลาด  เป็นการกาํหนดราคาตามระดบัท่ีเป็นอยูใ่นตลาด  เพื่อท่ี
กิจการจะเป็นผูน้าํในตลาดต่อไป 
 (6) เพื่อใหไ้ดป้ริมาณลูกคา้สูงสุด เป็นการกาํหนดวตัถุประสงคข์องกิจการท่ีมีค่าใชจ่้าย
สูง เม่ือลูกคา้เพิ่มมากข้ึนจะทาํใหค่้าใชจ่้ายลดลงและวตัถุประสงคน้ี์เหมาะกบักิจการท่ีแสวงหากาํไร 
 (7)  เพื่อให้ได้ปริมาณลูกคา้น้อยท่ีสุด เป็นการกาํหนดวตัถุประสงค์ท่ีเหมาะสมกับ
กิจการท่ีมีความโดดเด่น มีลกัษณะพิเศษ และมีคุณค่าในสายตาของผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มลูกคา้แบบ
เจาะจง การกาํหนดราคาจะกาํหนดราคาสูงเพื่อจาํกดัจาํนวนลูกคา้ เช่น สมาชิกของสนามกอลฟ์ท่ีมี
ช่ือเสียง 
 (8)  เพื่อเผชิญกบัการแข่งขนั การกาํหนดราคาจะใชร้ะดบัราคาท่ีเป็นอยู่ในตลาด เพื่อ
ไม่ใหเ้กิดการแข่งขนัดา้นราคาในตลาด แต่กิจการจะตอ้งแข่งขนัโดยใชส่้วนประสมการตลาดอยา่ง
อ่ืนเขา้มาช่วย เช่น สร้างความแตกต่างในดา้นผลิตภณัฑ ์การจดัจาํหน่ายและการส่งเสริมการตลาด 
เป็นตน้ 
 (9)  เพื่อเป็นผูน้ําทางด้านคุณภาพผลิตภัณฑ์  เป็นวตัถุประสงค์สําหรับกิจการท่ีมี
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพดีมาก การกาํหนดราคาจะอยู่ในระดบัสูงเพื่อให้ราคาท่ีสูงน้ีเป็นส่ิงสะทอ้น
ความเป็นเลิศของสินคา้ 
 (10)  เพื่อสังคม เป็นการตั้งราคาท่ีกิจการตอ้งการสร้างภาพลกัษณ์ต่อสาธารณชน โดย
การกาํหนดราคาระดบัตํ่ากวา่ท่ีควรจะเป็นราคาท่ียติุธรรม ไดแ้ก่ สินคา้และบริการเพื่อสาธารณชน 
 (11)  เพื่อความอยูร่อด เป็นการกาํหนดวตัถุประสงคก์ารตั้งราคาสาํหรับกิจการท่ีกาํลงั
ประสบปัญหาวิกฤตทางดา้นภาวะเศรษฐกิจ ทาํให้อาํนาจซ้ือลดลงธุรกิจหรือกิจการจาํเป็นตอ้งลด
ราคาของผลิตภณัฑล์งมาเพ่ือใหผู้ซ้ื้อพอท่ีจะมีกาํลงัซ้ือไดใ้นภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า 
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 ขั้นตอนการกาํหนดราคา ราคาเป็นส่วนประสมทางการตลาดท่ีทาํรายไดใ้ห้กบักิจการ 
ดงันั้น การกาํหนดราคาท่ีเหมาะสมจะมีความสาํคญัต่อกาํไรท่ีเกิดข้ึน และสร้างความพึงพอใจใหก้บั
ลูกคา้ดว้ย  
 1.4.3 การจดัจาํหน่าย  

 การจดัจาํหน่าย  หมายถึง  โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม
ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด สถาบนัท่ีนาํผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาด
เป้าหมาย  ก็คือ  สถาบันการตลาด  ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตัวสินค้าประกอบด้วย                  
การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเกบ็รักษาสินคา้คงคลงั การจดัจาํหน่ายประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

  (1)  ช่องทางการจดัจาํหน่าย  หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ ์และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิ
ท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจาํหน่ายจึงประกอบดว้ยผูผ้ลิต คน
กลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

(2) การสนับสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด  หมายถึง  กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม การกระจายตวั
สินคา้จึงประกอบดว้ย  (1) การขนส่ง  (2) การเก็บรักษาสินคา้  และการคลงัสินคา้  (3) การบริหาร
สินคา้คงเหลือ  
 1.4.4 การส่งเสริมการตลาด    

 เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกับข้อมูลระหว่างผูข้ายกับผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและ
พฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายทาํการขายและการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น  
เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือต้องใช้
หลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกนั โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้  
ผลิตภณัฑคู่์แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือส่งเสริมท่ีสาํคญั มีดงัน้ี 

(1) การโฆษณา  เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์การ และ (หรือ) 
ผลิตภณัฑ ์ บริการหรือความคิดท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ กลยทุธ์ในการโฆษณาจะ
เก่ียวขอ้งกบั (1.1) กลยทุธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณาและยทุธวิธีการโฆษณา  (1.2) กลยทุธ์ส่ือ  

(2)  การขายโดยใช้พนักงานขาย  เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสารและจูงใจตลาด        
โดยใชบุ้คคลจะเก่ียวขอ้งกบั (2.1) กลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังาน  (2.2) การจดัการหน่วยงานขาย 

(3) การส่งเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา 
การขายโดยใชพ้นกังานขาย และการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ 
ทดลองใช้ หรือการซ้ือ โดยลูกค้าขั้นสุดท้ายหรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง การส่งเสริมการขายมี             
3 รูปแบบ คือ (1) การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (2) การกระตุน้
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คนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง  (3) การกระตุน้พนักงานขาย เรียกว่า การ
ส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย  

(4) การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์  การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบั
สินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ์ หมายถึง ความพยายามท่ีมีการ
วางแผนโดยองคก์ารหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์ารใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การใหข่้าวเป็น
กิจกรรมหน่ึงของการประชาสมัพนัธ์ 

(5) การตลาดทางตรงและการตลาดเช่ือมตรง เป็นการติดต่อส่ือสารกับกลุ่ม 
เป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือ หมายถึงวิธีการต่างๆ ท่ีนักการตลาดใชส่้งเสริม
ผลิตภณัฑ์โดยตรงกับผูซ้ื้อและทาํให้เกิดการตอบสนองในทันที ประกอบด้วย (1) การขายทาง
โทรศพัท ์ (2) การขายโดยใชจ้ดหมายตรง (3) การขายโดยใชแ้คตตาล็อค (4) การขายทางโทรทศัน์ 
วิทย ุหรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรมการตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ 

 1.4.5 บรรจุภณัฑ ์
 บรรจุภณัฑ์มีความสําคญัเปรียบเสมือนเป็นหน้าตาของสินคา้ ดังนั้น การออกแบบ

ดีไซน์รูปลกัษณ์บรรจุภณัฑ์จึงเป็นกลยุทธ์ท่ีสําคญัอย่างหน่ึง หลกัสําคญัท่ีควรตอ้งคาํนึงถึงเม่ือ                 
ทาํการออกแบบบรรจุภณัฑ์ตามแผนการกลยทุธ์น้ีคือ  ตอ้งมีความสวยงามเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์
อีกทั้งโดดเด่นกว่าผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งเม่ือนาํไปวางขา้งกนับนชั้นวางสินคา้ จึงจะถือว่ากลยุทธ์น้ี
ประสบความสาํเร็จ 

 1.4.6 การใชพ้นกังานขาย 
 พนักงานขายเป็นอีกหน่ึงกลยุทธ์ท่ีจะช่วยทาํให้ยอดขายทะยานไต่ระดับพุ่งสูงข้ึน            

การขายสินคา้โดยใช้พนักงานถือเป็นศิลปะการขายขั้นสูงท่ีไม่สามารถลอกเลียนแบบได้ง่าย ๆ 
พนักงานขายท่ีมีความรู้ความสามารถบวกกับประสบการณ์จะมีเทคนิคการจูงใจลูกคา้ให้เขา้มา
สนใจและนาํพาไปสู่ action หรือคือการตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด  

 1.4.7 ข่าวสาร 
 กลยุทธ์ข่าวสารเหมาะกบัยุคโลกไร้พรมแดนอย่างในปัจจุบนั การส่ือสารคือกุญแจ

สาํคญัท่ีนาํไปสู่ประตูความสาํเร็จ เพราะสภาพแวดลอ้มและการใชชี้วิตของผูค้นในสังคมเมืองและ
ชนบทถูกแวดลอ้มไปดว้ยส่ือต่างๆ มากมาย การใชก้ลยทุธ์ข่าวสารเขา้มาเป็นทพัเสริมอีกแรงหน่ึง
จะช่วยอาํนวยผลในเร่ืองภาพลกัษณ์และเพิ่มทศันคติในเชิงบวกใหก้บัผลิตภณัฑด์ว้ย  

 1.4.8 การใชพ้ลงั 
 พลงัในท่ีน้ีหมายถึงอาํนาจในการต่อรองและควบคุม ซ่ึงดูเหมือนจะเป็นส่ิงท่ียากท่ีสุด

ในการเนรมิตให้เกิดข้ึน  แต่ก็เป็นส่ิงจาํเป็นและขาดเสียไม่ได้ในองค์ประกอบ P ส่วนสุดทา้ยน้ี 
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เพราะอาํนาจต่อรองจะเป็นพลงัพิเศษท่ีนาํมาใชต่้อรองแลกเปล่ียนผลประโยชน์ทางการคา้ใหบ้ริษทั
ไดรั้บขอ้เสนอท่ีดีท่ีสุดในกรณีท่ีไม่สามารถตกลงกนัตามกรอบไดอ้ยา่งลงตวั 

1.5 การบริหารการตลาด  (marketing  management) 
การบริหารตลาด  หมายถึง  การวางแผน  การปฏิบติังานและควบคุมโปรแกรมการตลาดท่ี

จะนาํมาซ่ึงความพอใจจากการแลกเปล่ียนกบัตลาดเป้าหมาย  เพื่อให้บรรลุจุดประสงคข์องบริษทั
ท่ีตั้งไว ้ ซ่ึงเนน้หนกัในดา้นสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมายและตอ้งให้เกิดความพอใจดว้ย 
โดยการกาํหนดราคา  การเลือกสรรและการจดัจาํหน่ายอยา่งมีประสิทธิภาพ เพื่อบอกกล่าว กระตุน้ 
และสนองความตอ้งการของตลาดนั้น ๆ (อจัฉิมา เศรษฐบุตร และสายสวรรค ์วฒันพานิช 2537, 4) 
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจยัท่ีสาํคญัต่อผูบ้ริหารการตลาดมาก และเป็นปัจจยัท่ีมี
ความเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กนั กล่าวคือ การจะเกิดการตลาดข้ึนไดจ้ะตอ้งมีสินคา้หรือบริการ (product) 
ท่ีจะนาเสนอสู่ผูบ้ริโภคเสียก่อน และเม่ือมีแลว้ก็ตอ้งมีการกาํหนดราคา (price) ท่ีผูบ้ริโภคจะตอ้ง
จ่ายเงินหรือหาส่ิงอ่ืนใดท่ีมีมูลค่าตามท่ีกาํหนดมาแลก  ราคานั้นจะตอ้งก่อให้เกิดผลต่างกบัตน้ทุน
ในการท่ีจะทาใหเ้กิดกาํไรเพื่อใชห้มุนเวียนการดาํเนินงานทางการตลาดต่อไป และจะตอ้งมีช่องทาง
การนาํเสนอขาย  (place)  สู่ผูบ้ริโภค และสุดทา้ยการกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคสนใจสินคา้และบริการ
ของกิจการจนหันมาซ้ือ (promotion) เป็นส่ิงจาํเป็น มิฉะนั้นก็อาจไม่สามารถจาํหน่ายสินคา้ได ้ 
ปัจจยัและกระบวนการเป็นส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งและส่งผลกระทบซ่ึงกนัและกนั กล่าวคือหากมีสินคา้แต่
กาํหนดราคาขายท่ีไม่เหมาะสมกนัก็จะส่งผลบางประการ  เช่น  หากมีสินคา้ประเภทเคร่ืองสําอาง
คุณภาพตํ่าหรือยงัไม่เป็นท่ีรู้จกั  แต่กาํหนดราคาขายไวสู้งก็ไม่มีคนซ้ือหรือมีปริมาณคนซ้ือน้อย              
จนตอ้งเลิกขาย  หรือหากเป็นเคร่ืองสําอางคุณภาพดีตน้ทุนสูง แต่กาํหนดราคาขายตํ่าแมจ้ะขายได้
แต่ขาดทุน ในท่ีสุดกจ็ะตอ้งเลิกขายเน่ืองจากไม่มีเงินทุนไปจดัหาสินคา้มาขายต่อไป เม่ือไดก้าํหนด
ราคาขายแลว้แต่ไม่มีสถานท่ีท่ีจาหน่ายหรือไม่มีช่องทางท่ีจะนาํสินคา้สู่ผูซ้ื้อก็ไม่สามารถจาํหน่าย
สินคา้ไดเ้ช่นกนั  ตวัอยา่งเช่น  นาย ก.  เขียนหนงัสือออกมาเล่มหน่ึงเพื่อขายต่อผูส้นใจทัว่ไป แต่ไม่
รู้จกัช่องทางการจาํหน่ายจึงใชว้ิธียนืขายขา้งทางดว้ยตนเอง นบัเป็นช่องทางการจาํหน่ายวิธีหน่ึง ถา้
นาย ก. จาํหน่ายไดเ้ดือนละ 20  เล่ม ไดก้าํไรเล่มละ 100 บาท  จะไดก้าํไรเดือนละ 2,000 บาท และ
ไม่มีเวลาไปทาํอย่างอ่ืน  เม่ือเปรียบเทียบกับนาย ข. ซ่ึงนําไปฝากสํานักพิมพ์ซ่ึงมีเครือข่ายทั่ว
ประเทศ  ทาํใหห้นงัสือของนาย ข. ไดรั้บการวางจาํหน่ายไปทัว่ประเทศ  หากสาํนกัพิมพด์งักล่าวมี 
100  สาขา  แต่ละสาขาสามารถขายได ้10  เล่มต่อเดือน หนงัสือของนาย ข. จะขายได ้1,000 เล่มต่อ
เดือน ถา้ได้กาํไรหลงัหักค่าฝากขายเล่มละ 60 บาท  จะได้กาํไรทั้งส้ิน 60,000 บาทต่อเดือน ถ้า              
นาย ข.  นาํผลกาํไรบางส่วนไปใชใ้นการโฆษณาให้ผูนิ้ยมการอ่านรู้จกัสนใจและหนัมาซ้ือหนงัสือ
ของตนเพิ่มจาก 1,000 เล่ม  เป็น  2,000  บาทต่อเดือน จะมีกาํไรสุทธิจากค่าโฆษณาเท่ากบั 100,000 บาท 
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1.6 รูปแบบกลยุทธ์การตลาด 
รูปแบบกลยุทธ์การตลาดได้แบ่งตามลกัษณะของประเภทสินค้า 4 ประเภท คือ สินค้า

สะดวกซ้ือ สินคา้เลือกซ้ือ  สินคา้เจาะจงซ้ือ  และสินคา้ไม่แสวงซ้ือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 
2541, 197)  ดงัน้ี 
 1.6.1  สินคา้สะดวกซ้ือ 

1)  กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ (product strategy) 
 1.1)  มีสินค้าให้เลือกมาก  (product flanking) ไม่ว่าจะเป็นขนาด  สี  กล่ิน 

คุณภาพ ราคา เพื่อสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
 1.2)  มีแนวโนม้จะใชก้ลยทุธ์หลายตรา (multi brand strategy) เพื่อเขา้ถึงส่วน

ของตลาดเป้าหมายท่ีแตกต่างกนัได้ดียิ่งข้ึน เช่น บริษทัอิมพีเรียลใช้กลยุทธ์หลายตราในการจดั
จาํหน่ายสินคา้ประเภทคุกก้ี คือ อิมพีเรียล ไวโอเลต็ โรซี สวิตไทม ์

 1.3)   กลยุทธ์ขยายตลาด  (brand – extension  strategy) เป็นการใชต้ราสินคา้
เดิมท่ีมีช่ือเสียงติดตลาดอยูแ่ลว้  สาํหรับการขยายผลิตภณัฑใ์หม่  เช่น  ขยายตราแชมพทิูมโมเท เป็น
ครีมนวดผมทิมโมเท และทิมโมเทเจลอาบนา้ 

 1.4)  กลยุทธ์คุณภาพผลิตภัณฑ์ (quality strategy) บริษัทจะเสนอคุณภาพ
สินคา้หลายระดบัใหเ้ลือก 

 1.5)  นวตักรรมดา้นผลิตภณัฑ์ (product innovation) บริษทัจะพยายามสร้าง
สินคา้แปลกใหม่เขา้สู่ตลาด เช่น  เฮนน่าแชมพสูมุนไพรทาใหผ้มดาํ  แผน่อนามยัแคร์ฟรี 

2)  กลยุทธ์ดา้นราคา  (price  strategy)  ราคาสําหรับสินคา้สะดวกซ้ือค่อนขา้งตํ่า 
เพื่อให้ขายได้ปริมาณมาก  และลักษณะความยืดหยุ่นของดีมานด์ต่อราคาของสินค้าน้ีมีมาก                   
เป็นสินคา้ท่ีมีอตัราการหมุนเวยีนสูง สินคา้สามารถใชแ้ทนกนัได ้และมีคู่แข่งขนัมาก แต่อยา่งไรกต็าม
เราสามารถตั้ งราคาให้แตกต่างจากราคาตลาดได้  โดยการทําสินค้าให้แตกต่างกัน  (product  
differentiation) 

3)  กลยุทธ์ดา้นการจดัจาหน่าย (distribution strategy) เป็นการนาเสนอผลิตภณัฑ์
ออกสู่ตลาดเป้าหมายสาหรับสินคา้สะดวกซ้ือ จะแยกพิจารณาเป็น 2 กรณี คือ 

 3.1) จาํนวนระดับของช่องทางการจดัจาํหน่าย (the level of distribution) มี
แนวโน้มจะผ่านคนกลางหลายระดบั  เพ่ือให้สินคา้กระจายไปยงัผูบ้ริโภคไดอ้ย่างทัว่ถึง เช่น จาก
ผูผ้ลิตผา่นพอ่คา้ส่งและพอ่คา้ปลีกไปยงัผูบ้ริโภค 
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 3.2)  จาํนวนพ่อคา้ปลีกท่ีจาํหน่ายสินคา้สะดวกซ้ือ มกัจะใชว้ิธีการจดัจาํหน่าย
แบบทัว่ถึง (intensive  distribution) เพราะผูบ้ริโภคมีอยูก่ระจดักระจายทัว่ไปเป็นจานวนมาก และ
ลกัษณะการซ้ือสินคา้แบบน้ีผูบ้ริโภคจะใชค้วามพยายามในการซ้ือนอ้ย 

4)  กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (promotion strategy) สินค้าสะดวกซ้ือจะใช้
เคร่ืองมือในการส่งเสริมการตลาดจากมากไปหานอ้ย  ดงัน้ี 

 4.1)  การโฆษณา  (advertising)  สินค้าสะดวกซ้ือจะต้องมีการทุ่มโฆษณา
อยา่งมากเพ่ือสร้างการรู้จกั และความพอใจในสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภค 

 4.2)  การส่งเสริมการขาย (sales promotion) เป็นเคร่ืองมือท่ีใชก้ระตุน้ให้เกิด
การตดัสินใจซ้ือ โดยมีส่ิงจูงใจกับผูบ้ริโภค เช่น ลดราคาสินคา้ การให้ของแถม การชิงโชค ซ่ึง
มกัจะใชเ้สริมการโฆษณาเพ่ือดึงดูดให้ผูบ้ริโภคมีการซ้ือสินคา้มากข้ึน วิธีการโฆษณาและส่งเสริม
การขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภคเช่นน้ี เรียกวา่กลยทุธ์ดึง (pull strategy) 

 4.3) การขายโดยใช้พนักงานขาย (sales force) เป็นการใช้พนักงานขายไป
ติดต่อร้านคา้ในการจดัวางสินคา้ และการส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย เพื่อเพิ่มเน้ือท่ีการขาย และ
วิธีการขายใหมี้ประสิทธิภาพ 

 1.6.2 สินคา้เลือกซ้ือ (shopping goods)  
 เป็นสินคา้ท่ีผูซ้ื้อมกัจะเปรียบเทียบก่อนการตดัสินใจซ้ือ ปัจจยัท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบ 

ได้แก่  ความเหมาะสม  คุณภาพ  ราคาและรูปแบบ เป็นต้น  ตัวอย่างสินค้าประเภทน้ี  ได้แก่ 
เฟอร์นิเจอร์  เส้ือผา้  เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า  เคร่ืองประดบั สินคา้เลือกซ้ือแบ่งออกเป็น 2 พวก คือ 

1.6.2.1  สินค้าเลือกซ้ือท่ีเหมือนกัน  (homogeneous shopping goods) หมายถึง 
สินคา้เลือกซ้ือท่ีผูบ้ริโภคเห็นวา่ มีลกัษณะพื้นฐานทัว่ไปเหมือนกนั ฉะนั้นการตดัสินใจซ้ือจะข้ึนอยู่
กบัราคาตํ่าสุดของสินคา้เป็นหลกั เช่น ตูเ้ยน็ โทรทศัน์ รองเทา้นกัเรียน เป็นตน้ 

1.6.2.2  สินคา้เลือกซ้ือท่ีต่างกนั (heterogeneous shopping goods) หมายถึง สินคา้
เลือกซ้ือท่ีผูซ้ื้อเห็นวา่มีลกัษณะต่างกนั  จึงตอ้งเปรียบเทียบดา้นรูปแบบ คุณภาพ ความเหมาะสม ซ่ึง
ลกัษณะดงักล่าวมีความสาํคญัมากกวา่ราคา เช่น เส้ือผา้ กระเป๋า เฟอร์นิเจอร์ เป็นตน้ 

กลยทุธ์การตลาดสาหรับสินคา้เลือกซ้ือ 
1)  กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ (product  strategy)  จะมีการออกแบบผลิตภณัฑใ์ห้แตกต่างกนั

ทางดา้นรูปแบบ คุณภาพ และราคา เพื่อใหลู้กคา้สามารถเปรียบเทียบซ้ือไดต้ามตอ้งการ 
2)  กลยทุธ์ดา้นราคา  (price  strategy)  ถา้เป็นสินคา้เลือกซ้ือท่ีเหมือนกนั การตั้งราคาไวต้ ํ่า

เน่ืองจากลูกคา้ถือราคาเป็นปัจจยัสาํคญัในการเลือกซ้ือแต่ถา้เป็นสินคา้เลือกซ้ือท่ีแตกต่างกนัราคาจะ
สูงหรือตํ่าข้ึนอยูก่บัคุณภาพ รูปแบบสินคา้ และลกัษณะลูกคา้เป้าหมายเป็นหลกั 
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3) กลยทุธ์ดา้นจดัจาํหน่าย (distribution strategy) จะพิจารณาลกัษณะ คือ 
 3.1)  จาํนวนระดบัช่องทาง (the level of distribution) มีแนวโนม้จะค่อนขา้งสั้นเพราะ

สินคา้ลา้สมยัง่าย  โดยทัว่ไปสินคา้จากผูผ้ลิตจะผ่านผูค้า้ปลีกไปยงัผูบ้ริโภค หรือใช้ช่องทางจาก
ผูผ้ลิตผา่นตวัแทนจาํหน่าย  ผูค้า้ปลีกไปยงัผูบ้ริโภค  ในกรณีท่ีผูผ้ลิตไม่สะดวกท่ีจะจดัจาํหน่ายเอง 

 3.2)  จาํนวนผูค้า้ปลีก  ใชว้ิธีการจดัจาํหน่ายแบบเลือกสรร (selective distribution) ใช้
ส่ือโฆษณาประเภทนิตยสารท่ีสอดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมาย  การส่งเสริมการขายเน้นการจดัแสดง
สินคา้ ณ จุดขาย โดยพนกังานขายตอ้งสามารถใหร้ายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ และมีความสามารถใน
การโนม้นา้วจิตใจลูกคา้ 

 1.6.3 สินค้าเจาะจงซ้ือ (specialty goods) เป็นสินค้าท่ีมีลักษณะเฉพาะตัวท่ีลูกค้า
ตอ้งการและเต็มใจท่ีจะใชค้วามพยายามในการไดม้าซ่ึงสินคา้นั้น  อีกทั้งลูกคา้มีความซ่ือสัตยต่์อ  
ตราสินคา้  ดงันั้น การตดัสินใจซ้ือจึงข้ึนอยูก่บัช่ือเสียง  คุณภาพและความภาคภูมิใจท่ีจะไดรั้บจาก
การใช้สินคา้นั้นมากกว่าราคา  เช่น  รองเทา้เนเจอร์ไรเซอร์  นาฬิกาลองยิน โรงแรมโอเรียนเต็ล 
เคร่ืองสาอางคลินิก กลอ้งถ่ายรูปนิคอน นา้หอมจอย ฯลฯ 

กลยทุธ์การตลาดสินคา้เจาะจงซ้ือ มีดงัน้ี 
1)  กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (product strategy) ต้องมีคุณภาพดีเด่นแตกต่างจากสินค้ามี

เอกลกัษณ์ของตวัเอง มีการพฒันาและรักษาสินคา้ใหมี้คุณภาพดีเด่น และแปลกใหม่อยูต่ลอดเวลา 
2)  กลยทุธ์ดา้นราคา (price strategy) ราคามีแนวโนม้ท่ีจะสูงกวา่ปกติ เพื่อแสดงภาพลกัษณ์

ของสินคา้ ลูกคา้มีจานวนน้อยและมีอานาจซ้ือสูง มีความตอ้งการซ้ือสินคา้โดยตรงอยู่แลว้ ดงันั้น 
จึงถือเอาประโยชนต์ั้งราคาใหสู้งไดต้ามตอ้งการมากหรือนอ้ยตามจานวนของผูซ้ื้อ 

3) กลยทุธ์ดา้นการจดัจาหน่าย (distribution strategy) จะพิจารณา 2 กรณี คือ 
 3.1)  จาํนวนระดับของช่องทาง (the level of distribution)  ค่อนข้างสั้ น หรือผูผ้ลิต

จาํหน่ายเองโดยตรง เพื่อควบคุมนโยบายการตลาด และรักษาภาพลกัษณ์ของสินคา้ 
 3.2)  จาํนวนผูค้า้ปลีกใชว้ิธีจดัจาํหน่ายแบบผกูขาด (exclusive distribution) กล่าวคือใช้

ตวัแทนจาํหน่าย  หรือผูค้า้ปลีกเพียงหน่ึงหรือสองรายในอาณาเขตหน่ึง เพราะผูบ้ริโภคมีความภกัดี
ต่อตราสินคา้ โดยใชค้วามพยายามสูงในการท่ีจะซ้ือสินคา้อยูแ่ลว้จึงไม่ตอ้งใชผู้ค้า้ปลีกมาก 

4)  กลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด (promotion  strategy) การโฆษณาจะเน้นความเป็น
เอกลกัษณ์ในตราสินค้า  มกัใช้ส่ือในทางนิตยสารท่ีสอดคล้องกับลูกค้าเป้าหมาย การส่งเสริม               
การขายจะเนน้การแสดงสินคา้  การให้ของแถมมากกว่าการลดราคา ส่วนการขายโดยใชพ้นกังาน
ขายนั้ นพนักงานขายต้องมีความสินค้าและลูกค้า และมีศิลปะการขายเป็นอย่างดี รวมทั้ งมี
บุคลิกภาพท่ีดีดว้ย 
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 1.6.4  สินคา้ไม่แสวงซ้ือ (unsought goods) เป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภครู้จกั แต่ไม่คิดจะซ้ือ 
หรือไม่มีความจาํเป็นตอ้งซ้ือ  มกัเป็นสินคา้ใหม่  เช่น  เคร่ืองป่ันอาหาร  เคร่ืองกรองควนั  หรือเป็น
สินคา้เก่าท่ีผูบ้ริโภครู้จกั  แต่ไม่เห็นความจาํเป็นตอ้งใช้สินคา้นั้น  เช่น  ประกนัชีวิต  สารานุกรม 
เป็นตน้ 

กลยทุธ์การตลาดสาหรับสินคา้ไม่แสวงซ้ือ มีดงัน้ี 
1)  กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ (product strategy) การพฒันาผลิตภณัฑ์ให้สอดคลอ้งกบัความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภค 
2)  กลยทุธ์ดา้นราคา  (price  strategy)  การตั้งราคาจะบวกกาไรต่อหน่วยไวสู้ง เพราะขาย

ไดย้าก มีการหมุนเวียนตํ่า 
3)  กลยุทธ์ด้านการจดัจาํหน่าย (distribution strategy) จานวนระดับของช่องทางจะส้ัน 

กล่าวคือ มกันิยมใช้การขายตรง  เพราะเป็นสินคา้ท่ีตอ้งอาศยัพนักงานขายกระตุน้ให้เกิดความ
ตอ้งการซ้ือ 

4)  กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด (promotion strategy) การส่งเสริมจะอยูใ่นรูปการขาย
โดยใชพ้นกังาน และการโฆษณาใหผู้บ้ริโภครู้จกัสินคา้ 

แนวคดิเก่ียวกับความได้เปรียบทางการแข่งขัน  (Competitive Advantage) 
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั (Competitive Advantage) หมายถึงความสามารถท่ีองคก์าร

ดาํเนินธุรกิจของตวัเองได้ดีกว่าองค์การอ่ืน ทาํกาํไรได้สูงกว่ามาตรฐานของอุตสาหกรรมหรือ
องค์การสามารถสร้างให้เกิดคุณค่าแก่องค์การมากกว่าคู่แข่งขนั (เรวตัน์ ชาตรีวิศิษฎ์ และคณะ, 
2553) เช่นเดียวกบั Porter (1990) กล่าวว่า ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั เป็นการสร้างความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนัใหสู้งกวา่คู่แข่งขนั องคก์รตอ้งสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขนั 3 ดา้น ประกอบดว้ย 
การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน การสร้างความแตกต่าง และการมุ่งเนน้ตลาดเฉพาะส่วน 
         ดงันั้น  จึงสรุปไดว้า่ ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั หมายถึงการท่ีองคก์ารมีความสามารถ
ท่ีแตกต่างจากผูอ่ื้น โดยมีการปรับใชก้ลยทุธ์ทางการแข่งขนัท่ีเหมาะสมแก่องคก์ารเพ่ือให้มีผลการ
ดาํเนินงานท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขัน อันนําไปสู่การเป็นผูน้ําการตลาดและองค์การอ่ืนไม่สามารถ
เลียนแบบไดห้รือทาํไดไ้ม่ดีเท่านัน่เอง 

พชัสิรี  ชมพูคา  (2553)  กล่าววา่  การจดัการเพื่อเพิ่มความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั เพื่อให้
กิจการสามารถเอาชนะคู่แข่งและอยู่รอดได ้องค์การตอ้งสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัให้
เหนือกวา่คู่แข่ง  ซ่ึงหมายความวา่องคก์ารจะตอ้งสร้างสรรคส่ิ์งท่ีมีคุณค่าใหก้บัลูกคา้ไดดี้กวา่คู่แข่งขนั 
การทาํจะทาํไดดี้กวา่ในสายตาลูกคา้ ประกอบดว้ย 4 องคป์ระกอบ ดงัน้ี 



61 
 

 1.  ความไดเ้ปรียบในเร่ืองตน้ทุน (Cost  Competitiveness) ในยคุท่ีความเจริญกา้วหนา้
ทางเทคโนโลยีสารสนเทศกา้วหนา้ไปอย่างรวดเร็ว  ทุกคนสามารถเขา้ถึงแหล่งขอ้มูลหลากหลาย
ไดง่้ายข้ึน  ไม่เป็นการยากสาํหรับผูบ้ริโภคท่ีจะตรวจสอบขอ้มูลเปรียบเทียบราคาสินคา้ และบริการ
ก่อนตดัสินใจซ้ือ ธุรกิจใดท่ีสามารถนาํเสนอสินคา้ดีในราคาท่ีต่าจึงมีความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั
มากกว่า ความไดเ้ปรียบในแง่ตน้ทุนนั้นวิธีการหน่ึงคือ การใชท้รัพยากรให้เกิดประโยชน์มากท่ีสุด
และ มีของเสียหรือความเสียหายนอ้ยท่ีสุด ซ่ึงถึงแมจ้ะเป็นเร่ืองเลก็ ๆ นอ้ย ๆ  หากธุรกิจไม่มองขา้ม
แลว้กส็ามารถช่วยประหยดัตน้ทุนและสามารถใหต้ั้งราคาสินคา้หรือบริการท่ีดึงดูดใจลูกคา้ได ้

 2.  คุณภาพ (Quality) ปัจจุบนัลูกคา้มีความตอ้งการมากข้ึน ไม่เพียงแต่ตอ้งการสินคา้
และบริการท่ีมีราคาถูก  แต่ยงัตอ้งการสินคา้และบริการท่ีมีคุณภาพ นั่นคือคุณภาพอยู่ท่ีความพึงพอใจ
ของลูกคา้  ในอดีตท่ีผ่านมามองการควบคุมคุณภาพเกิดข้ึนเม่ือสินคา้ผลิตเสร็จเรียบร้อยแลว้และ
ไดรั้บการตรวจสอบขอ้มูลตวัเลขดูจานวนสินคา้ท่ีชาํรุดเสียหายก่อนท่ีจะถึงมือลูกคา้ แต่ในปัจจุบนั
การควบคุมคุณภาพจะเห็นตั้งแต่ในแนวทาง “ป้องกัน”  เพื่อไม่ให้ความเสียหายเกิดข้ึน การใช้
แนวคิดของการพัฒนาอย่างต่อเน่ือง (Continuous Improvement) ทุกด้านของการดําเนินงาน 
อย่างไรก็ตาม ไม่เพียงแต่ธุรกิจท่ีจะผลิตสินคา้เท่านั้นท่ีจะให้ความสาคญัในเร่ืองคุณภาพ ธุรกิจใน
ส่วนของบริการก็เน้นในเร่ืองของคุณภาพของบริการเช่นกัน.เพื่อสร้างความพึงพอใจกับลูกค้า      
อนัจะนาํมาซ่ึงความเป็นหน่ึงของธุรกิจ 

 3.  นวตักรรม (Innovation) นวตักรรมเป็นการคิดส่ิงใหม่ ๆ ข้ึนมาโดยไม่จาํเป็นท่ีตอ้ง
เป็นเพียงสินคา้หรือบริการใหม่เท่านั้น  แต่ยงัอาจหมายรวมถึงกระบวนการใหม่ในการทาํงาน ใน
ปัจจุบันและอนาคตองค์กรอาจจาํเป็นท่ีจะต้องมีนวตักรรมเพ่ือก่อให้เกิดความสามารถในการ
แข่งขนั  สร้างความแตกต่างเกิดข้ึนในธุรกิจ  องคก์ารใหญ่หลายองคก์าร การท่ีองคก์ารจะไดม้าซ่ึง
นวตักรรมกคื็อ จากบุคลากรขององคก์ารท่ีมีความคิดสร้างสรรค ์และการทางานร่วมกนัเป็นทีม 

 4. ความรวดเร็ว (Speed)  นอกจากราคาและคุณภาพแลว้ อีกส่ิงหน่ึงท่ีลูกคา้ตอ้งการคือ
ความรวดเร็ว  ถา้กาํหนดให้ทุกอยา่งเท่ากนั  ใครท่ีเร็วกว่ายอ่มเป็นผูช้นะ ไม่วา่จะเป็นความรวดเร็ว
ในการคิดคน้พฒันาผลิตภณัฑใ์หม่  ความเร็วในการนาเสนอผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาด ความเร็วในการ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้  ความรวดเร็วจะสามารถสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัเป็น
อยา่งดี โดยเฉพาะเม่ือธุรกิจเร็วกวา่คู่แข่ง บางธุรกิจใชค้วามเร็วเป็นจุดขาย 

แนวคดิเก่ียวกับการจัดการตลาดเชิงกลยุทธ์ (Strategic Marketing Management) 
การจดัการตลาดเชิงกลยทุธ์  หมายถึง  กระบวนการขององคก์ารซ่ึงเก่ียวขอ้งกบักลวิธี หรือ

กลยุทธ์การจดัการตลาดขององคก์ารท่ีนาํมาเป็นเคร่ืองมือในการวางแผน  การบริหารจดัการทาง
การตลาดทั้งดา้นผลิตภณัฑ ์ ราคา  ช่องทางการจดัจาหน่าย  และการส่งเสริมการตลาด เพื่อสามารถ
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ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ผูบ้ริโภคอยา่งสูงสุด อนันาํไปสู่
การบรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์าร (Schermerhorn. 2002 ; Jain, 2004)) 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกบัการจดัการตลาดเชิงกลยุทธ์ประยุกต์  จากแนวคิด                
ส่วนประสมทางการตลาด  ซ่ึงเป็นตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix)   ประกอบดว้ย ดงัต่อไปน้ี (Kotler, 1997) 

1.  ผลิตภณัฑ ์ (Product)  หมายถึง  ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจาเป็นหรือ
ความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ย ส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น 
บรรจุภณัฑ ์สี ราคา  คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็นสินคา้ 
บริการ สถานท่ี บุคคลหรือความคิด ผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขาย อาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้
ผลิตภณัฑ์ จึงประกอบด้วย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ีองค์กร หรือบุคคลผลิตภณัฑ์ตอ้งมี
อรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้จึงจะมีผลทาให้ผลิตภณัฑ์สามารถ
ขายได ้

2. ราคา  (Price)  หมายถึง  ราคาท่ีเป็นตน้ทุนของสินคา้.ลูกคา้หรือผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบ
ระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา
ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ  ดงันั้น ผูก้าํหนดกลยุทธ์ดา้นราคาตอ้งคาํนึงถึงคุณสมบติัท่ีสาคญัของ
ราคา ไดแ้ก่ 

 2.1  การกาํหนดราคา  (List  Price)  ธุรกิจตอ้งกาหนดราคาสินคา้ตั้งแต่มีการพฒันา
ผลิตภณัฑห์รือเม่ือมีการแนะนาผลิตภณัฑใ์นช่องทางการจาํหน่ายใหม่  หรือในเขตพื้นท่ีตลาดใหม่ 
ธุรกิจตอ้งตดัสินใจว่าจะวางตาํแหน่งคุณภาพผลิตภณัฑ์กบัราคาอย่างไรในแต่ละตลาดท่ีเขา้ไปสู่
ตลาดใหม่ 

 2.2  การให้ส่วนลด  (Price  Discount)  ซ่ึงส่วนใหญ่ใชก้ารปรับราคาพื้นฐานเพื่อเป็น
รางวลัแก่ลูกคา้สําหรับการตอบสนองท่ีตอ้งการ  เช่น  การซ้ือในปริมาณมาก  การซ้ือนอกฤดูกาล 
เป็นตน้ 

 2.3  การให้ระยะเวลาในการชาํระเงินและระยะเวลาของสินเช่ือ คือ การให้ระยะเวลา
ในการชาํระเงินสําหรับผูท่ี้ซ้ือสินคา้หรือบริการตามระยะเวลาท่ีกาํหนดไว  ้ ดังนั้นราคาจึงเป็น
เคร่ืองมือท่ีสามารถดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภคได ้ ถา้ผูบ้ริโภคคิดว่าผลิตภณัฑ์มีคุณสมบติัตรง
ตามความตอ้งการแลว้กมี็แนวโนม้ท่ีผูบ้ริโภคจะเกิดการยอมรับราคาของผลิตภณัฑ ์

 3.  การจดัจาํหน่าย  (Place)  หมายถึง  โครงสร้างของช่องทาง  ซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนั
และกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด สถาบนัท่ีนาํผลิตภณัฑ์
ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย 
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การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจาํหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วน 
ดงัน้ี 

3.1  ช่องทางการจดัจาํหน่าย  (Marketing Channel) หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์
และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไปยงัตลาดในช่องทางการจดัจาํหน่าย ประกอบดว้ย
ผูผ้ลิต  พอ่คา้คนกลาง  ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใชช่้องทางตรงจากผูผ้ลิตไปยงั
ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม  และใชช่้องทางออ้ม จากผูผ้ลิตผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภคหรือ
ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

3.2  การสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด  (Market logistics) หมายถึง 
กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการเคล่ือนยา้ยตัวผลิตภัณฑ์จากผู ้ผลิตไปยงัผู ้บริโภค  หรือผู ้ใช้ทาง
อุตสาหกรรมการกระจายตวัสินคา้ท่ีสาํคญั 
 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจ
ต่อตราสินคา้หรือบริการ  หรือความคิด  หรือต่อบุคคล  หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูล
ระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย
ทาํการขายและการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน  เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ 
องคก์รอาจใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ  ซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาด
แบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication หรือ IMC) โดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมกบัลูกคา้  ผลิตภณัฑ์  คู่แข่งขนั  โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้ เคร่ืองมือการส่งเสริม
การตลาดท่ีสาํคญั  ไดแ้ก่  การโฆษณา  การขายโดยใชพ้นกังานขาย  การส่งเสริมการขาย การใหข่้าว
และการประชาสมัพนัธ์  และการตลาดทางตรง   

กลยุทธ์เพื่อการแข่งขัน Competitive Strategies 
 แนวคิดแรงกดดนัทางการแข่งขนัของ  Porter  (1980)  ไดป้ระเมินการประเมินสถานการณ์
ความรุนแรงในการแข่งขันของธุรกิจไว  ้5 ด้าน  เรียกว่า  แรงกดดัน 5 ประการ เป็นปัจจยัท่ีใช้
ประเมินโอกาสในการทาํกาํไร ตลอดจนประเมินความเขม้ขน้ของการแข่งขนัธุรกิจแต่ละอุตสาหกรรม  
ประกอบไปดว้ย  (สุวิมล  แมน้จริง, 2546) 
 1.  แรงกดดนัจากคู่แข่งขนัรายเดิมในอุตสาหกรรม  การวิเคราะห์คู่แข่งขนัรายเดิมใน
ตลาดนั้นเป็นการประเมินความรุนแรงจากจาํนวนคู่แข่งขนัโดยประเมินกลยุทธ์ทางดา้นการตลาด
ของคู่แข่งขันในตลาดปัจจุบันว่ามีความน่ากลัวมากน้อยเพียงใด  วิธีการประเมินคู่แข่งขันใน
อุตสาหกรรมเดิมมี  3  ขั้นตอน  ดงัน้ี   
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     1.1  ศึกษาขอ้มูลของคู่แข่งขนัในตลาดว่าเป็นใครบา้ง  ทั้งคู่แข่งทางตรง (คือกลุ่ม
สินคา้ท่ีมีคุณสมบติัและราคาใกลเ้คียงกบัสินคา้ของบริษทั) และคู่แข่งทางรอง (คือกลุ่มสินคา้ท่ีมี
คุณสมบติัใกลเ้คียง  แต่มีราคาท่ีสู่งกวา่หรือตํ่ากวา่ของบริษทัมากแต่ใชท้ดแทนสินคา้ของบริษทัได)้ 
     1.2  การวิเคราะห์คู่แข่งและเลือกบริษทัท่ีจะทาํการแข่งขันจากข้อ 1.1 เพียง 1-2 
บริษทัเท่านั้น  หากชนะดว้ยยอดขายค่อยเพิ่มจาํนวนคู่แข่งขนั 
     1.3 กําหนดกลยุทธ์เพื่อการแข่งขันกับบริษัทท่ี เลือกมา พิจารณากลยุทธ์ทาง
การตลาดและคุณสมบัติของผลิตภณัฑ์  โดยตอ้งพฒันาให้เหนือกว่าคู่แข่งขนั  และวางกลยุทธ์
ป้องกนัการตามทนัจากคู่แข่งขนั 
 2.  แรงกดดนัของการเขา้มายงัอุตสาหกรรมของคู่แข่งขนัรายใหม่  อุตสาหกรรมใดท่ีมี
ความสามารถในการทาํกาํไรไดม้าก  หรืออุตสาหกรรมใดท่ีมีเงินลงทุนไม่มาก  หรืออุตสาหกรรม
ใดท่ีมีระยะเวลาในการคืนทุนสั้ น  ย่อมเกิดแรงดึงดูดให้นักลงทุนเข้ามาในอุตสาหกรรมนั้น ๆ 
จาํนวนมากราย  ผูท่ี้มีเงินทุนตามกาํลงัก็สามารถทาํได ้ ตวัอย่างธุรกิจท่ีมีคู่แข่งรายใหม่เขา้มาใน
อุตสาหกรรมง่าย  เช่น  ธุรกิจอาหาร  ธุรกิจสินคา้ฟุ่ มเฟือย  และธุรกิจแฟรนไซส์  เป็นตน้  ส่วน
ธุรกิจท่ีมีการกีดกนัคู่แข่งขนัรายใหม่นั้นส่วนใหญ่เป็นธุรกิจท่ีมีเง่ือนไขบงัคบัทางกฏหมายหรือ
ขั้นตอนในการดาํเนินธุรกิจหลายขั้นตอนตอ้งมีการขออนุญาตจากทางการ  หรือเป็นธุรกิจท่ีมีเงิน
ลงทุนจาํนวนมากหรือเป็นธุรกิจท่ีมีกาํไรนอ้ย  ตวัอยา่งธุรกิจท่ีคู่แข่งรายใหม่เขา้มาในอุตสาหกรรม
ยาก  เช่น ธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์ ซ่ึงก่อนทาํการก่อสร้างตอ้งขออนุญาตก่อสร้างอาคารในพ้ืนท่ีตาม
พระราชบญัญติัควบคุมอาคาร เป็นตน้ 
 3.  แรงกดดนัของสินคา้ทดแทน  ในอุตสาหกรรมหากมีสินคา้ทดแทนจาํนวนมากจะ
ส่งผลต่อการทาํกาํไร  ไม่สามารถตั้งราคาท่ีสูงได ้ ความเส่ียงต่อยอดขายท่ีตกลงเป็นไปไดสู้ง เช่น 
กรณีของลูกอมเมด็แขง็ซ่ึงมียอดตกลง  อนัเน่ืองมาจากสินคา้ทดแทน เช่น  หมากฝร่ัง  ลูกอมเมด็น่ิม  
ลูกอมแกไ้อ  เป็นตน้ 
 4.  แรงกดดนัจากอาํนาจการต่อรองของผูซ้ื้อ ปัจจุบนัเป็นยุคของข่าวสารทาํให้ผูบ้ริโภค             
มีอาํนาจในการต่อรองสูง  เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีขั้นตอนการหาขอ้มูลและประเมินทางเลือกสินคา้
ก่อนการตดัสินใจหลายช่องทาง  หากสินคา้ของบริษทัท่ีขายในตลาดไม่มีความแตกต่างกบัคู่แข่งขนั  
ยอ่มทาํให้เสียเปรียบทางการแข่งขนัและโอกาสในการสร้างกาํไรจะตํ่า  ในยุคท่ีเรียกว่า  เครือข่าย
ทางสังคม  ผูบ้ริโภคสามาถส่ือสารอย่างมีปฏิสัมพันธ์  ส่ือสารไปมาผ่านส่ือได้  หรือซ้ือขาย
แลกเปล่ียนไดท้นัที (Arvind  Sahay, 1998 อา้งถึงใน ช่ืนจิตตแ์จง้เจนกิจ, 2544) 
 5.  แรงกดดนัจากอาํนาจการต่อรองของผูจ้ดัส่งวตัถุดิบ  หากสินคา้ของบริษทัมีตวัแทน
ในการจดัส่งวตัถุดิบจาํนวนน้อยราย  ย่อมทาํให้เกิดขอ้เสียเปรียบทางการแข่งขนัได ้ ยิ่งถา้ผูจ้ดัส่ง
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วตัถุดิบสามารถเพิ่มราคาผลิตภณัฑห์รือลดคุณภาพได ้ เช่น ธุรกิจฟาร์มสุกร  ผลกาํไรของการขาย
สุกรนอกจากเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัของราคาตลาดแลว้ยงัเก่ียวขอ้งกบัอาหารท่ีใหใ้นแต่ละม้ือ  หากผูเ้ล้ียง
มีทางเลือก  ผูข้ายผลิตภณัฑอ์าหารสัตวจ์าํนวนน้อยราย  หรือผูข้ายอาหารสัตวเ์พ่ิมราคายอ่มส่งผล
ต่อความสามารถในการทาํกาํไรของฟาร์มสุกร  หรือหากผูข้ายอาหารสัตวล์ดหรือเปล่ียนวตัถุดิบใน
อาหารสัตว์ย่อมมีผลต่อการเติบโตของสุกร  ส่งผลต่อความเส่ียงโรค  และยอดขายในอนาคต                  
เป็นต้น  เพราะฉะนั้นไม่ว่าจะอยู่ในอุตสาหกรรมใดความเส่ียงท่ีเกิดจากผูจ้ดัส่งวตัถุดิบเกิดได้
ตลอดเวลา  ผู ้ประกอบการต้องมีการวางแผนเพื่อซ้ือวัตถุดิบไว้ล่วงหน้าเสมอเพื่อป้องกัน                     
ความเสียหายในอนาคต 
 การวิเคราะห์แรงกดดนัจากทั้ง 5 ดา้น ทาํใหผู้ป้ระกอบการไม่ประมาทในการทาํธุรกิจ รู้เขา
รู้เรา  รบก่ีคร้ังชนะทุกคร้ัง (ซุนวู, อ้างถึงในศูนยส่์งเสริมการพฒันาความรู้ตลาดทุน, 2549) แต่               
การเลือกคู่แข่งขนัไม่ยากเท่ากบัการทาํให้สินคา้ของบริษทัมีคุณค่าในสายตาและความรู้สึกของ
ลูกคา้ 
 กลยทุธ์การแข่งขนัพื้นฐาน (generic competitive strategy) Porter, 1980, อา้งถึงใน Greg & 
Mark, 2010)  ไดเ้สนอกลยทุธ์ทัว่ไปท่ีใชใ้นการแข่งขนัเป็น 3 กลยทุธ์  ไดแ้ก่ 
 1.  การเป็นผูน้าํทางดา้นตน้ทุนรวม  ธุรกิจท่ีใชก้ลยทุธ์น้ีจะดาํเนินการทุกอย่างเพื่อให้
การผลิตสินคา้และบริการมีตน้ทุนตํ่าท่ีสุด  ประโยชน์คือสามารถนาํเสนอราคาท่ีตํ่ากว่าคู่แข่งใน
ทอ้งตลาดไดอี้ก  หากเกิดความรุนแรงดา้นสงครามราคากย็งัสามารถยนืหยดัในตลาดได ้ เน่ืองจากมี
ความไดเ้ปรียบจากตน้ทุนท่ีตํ่า  ทุกวนัน้ีการแข่งขนัไม่เพียงแต่แพร่หลายแต่เพ่ิมความรุนแรงข้ึน              
ทุก ๆ ปี  บริษทัในอเมริกา  ยโุรป และญ่ีปุ่นยงัยา้ยฐานการผลิตไปยงัประเทศท่ีมีตน้ทุนการผลิตตํ่า 
และนาํสินคา้ราคาถูกออกสู่ทอ้งตลาด (ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ, 2546)   
 2.  การสร้างความแตกต่าง  ธุรกิจท่ีใช้กลยุทธ์น้ีจะตอ้งคิดหาความแตกต่าสงในตัว
สินคา้ไม่ให้ซํ้ ากบัสินคา้อ่ืนในตลาด  หรือตอ้งมีนวตักรรมใหม่ ๆ มานาํเสนอให้สินคา้ดูโดดเด่น
กวา่สินคา้คู่แข่งในตลาด  สาํหรับแหล่งท่ีมาของความแตกต่างนั้นเกิดจากความเร็ว  ความน่าเช่ือถือ  
การบริการ  การออกแบบ  ลกัษณะของสินคา้และบริการ  เทคโนโลยี  บุคลิกภาพขององคก์ร  และ
ความสมัพนัธ์กบัลูกคา้  ความเป็นเลิศทางดา้นคุณภาพ  ประสิทธิภาพ นวตักรรมและการตอบสนอง
ลูกคา้ (Hill & Jones, 2004, อา้งถึงในพิพฒัน์ นนทนาธรณ์, 2553) 
 3.  การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน  เป็นเหมือนกบัการกาํหนดกลุ่มเป้าหมายให้เล็กลงเพื่อจะ
ไดท้าํการตลาดไดอ้ยา่งเขา้ถึงพฤติกรรมของลูกคา้ การท่ีบริษทัเขา้ใจลูกคา้ของตวัเองไดอ้ยา่งแทจ้ริง
และสามารถคาดคะเนความตอ้งการในอนาคตของลูกคา้ไดย้่อมทาํให้ท่านสามารถขายสินคา้ได้
อย่างต่อเน่ือง  เกิดพฤติกรรมซ้ือซํ้ าไปเร่ือย ๆ จนเกิดความภักดีในท่ีสุด หากบริษัทประสบ
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ความสําเร็จกบักลุ่มเป้าหมายท่ีแคบลงมาทาํให้บริษทัสามารถขายกลุ่มเป้าหมายต่อไดใ้นอนาคต  
ตวัอยา่งการทาํตลาดมุ่งเฉพาะส่วน  เช่น  สินคา้สาํหรับคนทอ้ง  สินคา้สาํหรับคนอว้น ฯลฯ (Porter, 
1980) 
 นอกจากแนวคิดของ Porter  แลว้  Tracy  และ Wiersema (Kotler&Armstrong, 2001, 686, 
อา้งถึงในสุวิมล  แมน้จริง, 2546)  ไดเ้สนอกลยทุธ์การแข่งขนัการตลาดแบบใหม่ คือ 
 1.  ธุรกิจสามารถเป็นผูน้ําดา้นการส่งมอบคุณค่าท่ีดีเยี่ยมให้แก่ลูกคา้  เช่น  การเป็น
ตวัแทนจาํหน่ายสินคา้และเน้นบริการท่ีประทบัใจกบักลุ่มลูกคา้ของตนเอง  การใช้กลยุทธ์สร้าง
คุณค่าน้ีผู ้บริหารต้องสร้างวฒันธรรม  โครงสร้างองค์กร ระบบและกระบวนการทั้ งในการ
ดาํเนินงานและการบริหาร  เพื่อสร้างคุณค่าและส่งมอบให้แก่ลูกคา้ให้เป็นไปในทิศทางเดียวกนั  
หรือเรียกไดว้่ากลยุทธ์การสร้างความสัมพนัธ์อนัยาวนานกบัลูกคา้  ให้ลูกคา้มองเห็นว่าบริษทัให้
ความสําคญักบัลูกคา้ตามแนวคิด “ตามใจลูกคา้” (Georges. Day, อา้งถึงใน ช่ืนจิตต์  แจง้เจนกิจ, 
2546)  

2.  การแข่งขนัเพื่อสนองความตอ้งการของมนุษย ์ เช่น การตอ้งการพกัผอ่นแบบส่วนตวั 
3.  การแข่งขันด้านชนิดของผลิตภัณฑ์  เช่น การเลือกอ่านประเภทของหนังสือตาม

พฤติกรรมความชอบส่วนตวั 
4.  การแข่งขนัดา้นตรายีห่อ้งของผลิตภณัฑ ์(ศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ, 2546) 
5.  การรวมตวักนัทางธุรกิจหรือการ  Co-Brand (Parker, 1997, อา้งถึงใน ช่ืนจิตต์ แจง้เจนกิจ, 

2546) 
กลยทุธ์การแข่งขนัสาํหรับตาํแหน่งต่าง ๆ ในการแข่งขนั 
1. กลยทุธ์ผูน้าํตลาด  ผูน้าํตลาด  หมายถึง ธุรกิจท่ีสร้างปรากฏหรือสร้างนวตักรรมท่ีโดดเด่น

และนาํสินคา้เขา้สู่ตลาดหรือโฆษณาประชาสัมพนัธ์ก่อนตราสินคา้อ่ืนท่ีขายสินคา้เหมือนตน  แต่
คุณสมบติัไม่เหมือน  เช่น  พูดถึงสาหร่ายตอ้งนึกถึง  “เถา้แก่นอ้ย”  เพราะนาํสินคา้สาหร่ายทอดมา
สร้างตราสินคา้โดยนาํเขา้ร้านเซเวน่อีเลฟเว่นก่อนตราอ่ืน ๆ หรือ I-Phone  เป็นผูน้าํตลาดโทรศพัท์
สมาร์ทโฟนท่ีมีลูกเล่นและ application  ท่ีสามารถทาํให้ผูใ้ชป้ระทบัใจ  ทั้งน้ีผูน้าํตลาดมกัถูกผูท้า้
ชิงแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาด  ซ่ึงธุรกิจท่ีเป็นผูน้าํตลาดตอ้งกาํหนดนโยบายและกลยทุธ์การตลาดท่ี
มีวตัถุประสงคห์ลกัหรือรักษาตาํแหน่งของการเป็นท่ีหน่ึงในตลาดไวใ้ห้ได ้ กลยุทธ์การเป็นผูน้าํ
ตลาด  ไดแ้ก่  การขยายตลาดโดยรวม  และการป้องกนัส่วนแบ่งทางการตลาด 

การขยายการตลาดโดยรวมของผูน้าํตลาด  มี  3  วิธี 
 ผูใ้ช้รายใหม่  เช่น  การเพ่ิมกลุ่มเป้าหมาย  สําหรับกลุ่มท่ีบริษทัยงัไม่เคยทาํตลาด เช่น                    
ยาสระผมแพนทีน  กลุ่มเป้าหมายหลกั คือ ผูห้ญิงวยัทาํงาน  อาจสามารถเพิ่มกลุ่มเป้าหมายใหม่ได ้
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เช่น กลุ่มวยัรุ่น  หรือการเพ่ิมกลุ่มเป้าหมายใหม่ตามภูมิศาสตร์  เช่น สินคา้ฮีตเตอร์  เคยส่วคณะ
พนักงานขายไปทาํตลาดโซนอุตสาหกรรมภาคตะวนัออก  หากอยากเพิ่มกลุ่มเป้าหมายใหม่ตอ้ง
สร้างคณะพนกังานขายลงไปยงัเขตอุตสาหกรรมภาคอ่ืน ๆ เป็นตน้ 
 วิธีการใชใ้หม่  ตลาดสามารถขยายตวัโดยการคิดคน้วิธีการใชผ้ลิตภณัฑ์แบบใหม่ ๆ และ
นาํเสนอแก่ลูกคา้  ตวัอย่างท่ีเห็นไดช้ดัคือ  นํ้ ายาอุทยัทิพยท่ี์ใชผ้สมนํ้ าด่ืมเพิ่มความสดช่ืนดว้ยการ
ดดัแปลงของผูบ้ริโภคท่ีนาํมาทาริมฝีปากทาํให้บริษทัโอสถสภาไดป้รับปรุงผลิตภณัฑ์นํ้ ายาอุทยั
ทิพยเ์ป็นตรายทิูพยลิ์ปสีแบบนํ้า ขายดีในกลุ่มวยัรุ่น  เป็นตน้ 
 การเพิ่มประโยชน์ใชส้อยโดยการเพ่ิมประโยชน์ใชส้อยหรืออตัราการใชใ้ห้บ่อยข้ึนหรือถ่ี
ข้ึน  เช่น  นํ้ ายาบว้นปาก  จะมีการส่ือโฆษณาบอกถึงประโยชน์ของการบว้นปากหลงัแปรงฟันทุก
คร้ัง  เม่ือมีความถ่ีในการใชผ้ลิตภณัฑม์ากข้ึนยอ่มทาํใหสิ้นคา้ขายไดย้อดเพิ่มข้ึน 
 การป้องกนัส่วนแบ่งตลาด  ธุรกิจท่ีเป็นผูน้าํตลาดยากท่ีจะหลีกเล่ียงการโจมตีของคู่แข่งขนั  
โดยเฉพาะคู่แข่งขนัท่ีมีส่วนแบ่งตลาดอนัดบัรอง ๆ ลงมา  ซ่ึงวิธีป้องกนัจะมีดงัต่อไปน้ี 
 การป้องกันตาํแหน่ง  ทาํได้โดยการสร้างตราสินค้าให้เหนือกว่าในทุกด้านรวมถึงการ
โฆษณาแบบ Above The Line  เช่น  การโฆษณาผา่นโทรทศัน์  วิทย ุนิตยสาร และแบบ Below The 
Line  เช่น การตลาดทางตรงต่าง ๆ  การโทรศพัทห์าลูกคา้  การสกรีนเส้ือแจกลูกคา้หรือใหพ้นกังาน
ใส่เส้ือตราสินคา้ของบริษทัหรือองคก์รเพื่อเป็นการประชาสมัพนัธ์ตราสินคา้อีกรูปแบบหน่ึง 
 การป้องกนัดา้นขา้ง เช่น หากเป็นสินคา้ท่ีจาํหน่ายช่องทาง Modern Trade หรือห้างสรรพสินคา้
ต่าง ๆ  บริษัทอาจทําตลาดด้วยการป้องกันด้านข้างโดยเพ่ิมพื้นท่ีขายในห้างโดยการเพิ่มสาย
ผลิตภณัฑ ์เช่นเพิ่มรสชาติ เพิ่มลกัษณะบรรจุภณัฑห์ลายรูปทรง เพ่ิมขนาดบรรจุใหมี้หลายทางเลือก  
เป็นตน้   
 การป้องกนัโดยการรุกก่อน  วิธีการน้ีคือตอ้งรู้จุดแขง็ของคู่แข่งขนัและทาํการตลาดเชิงรุก
ก่อนคู่แข่งขนั 
 การป้องกนัโดยการรุกกลบั  ในโลกธุรกิจเราอาจคิดวา่เราวางแผนไวดี้แลว้จะตอ้งเป็นผูรุ้ก
ตลาดก่อน  แต่สําหรับการตลาดและพฤติกรรมผูบ้ริโภคเราอาจไม่สามารถคาดการณ์ล่วงหน้าได ้ 
เช่น  การตดัราคา   การจดัการส่งเสริมการจาํหน่ายอยา่งเขม้ขน้รุนแรง  หรือการเลียนแบบและขาย
ถูกกว่า  วิธีการป้องกนัโดยการรุกกลบัเหมือนกบักลยุทธ์ตาต่อตา ฟันต่อฟัน  และผูบ้ริหารตอ้ง
ประเมินจุดยืนของตราสินคา้ของตนก่อน  และหากบริษทัมีลูกคา้ท่ีภกัดีกบับริษทัอยู่อยา่งเขม้แข็ง
แลว้  และประเมินไดว้่าการลด แลก แจก แถมของคู่แข่งขนัจะไม่มีผลกระทบต่อยอดขาย  บริษทัก็
ไม่จาํเป็นตอ้งโตก้ลบัคู่แข่ง เพราะจะทาํให้คุณค่าตราสินคา้ตกลง  ในทางกลบักนัหากประเมินแลว้
ยงัไม่สามารถทาํให้ลูกคา้ภกัดีต่อบริษทั หรือประเมินแลว้พบว่าลูกคา้มาซ้ือซํ้ ากับบริษทัเพราะ              
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การส่งเสริมการจาํหน่ายในสถานการณ์เช่นน้ีก็ตอ้งใช้กลยุทธ์การป้องกันโดยการรุกกลบัแบบ
สงครามราคา 
 การป้องกนัแบบเคล่ือนท่ี  เป็นการป้องกนัการโจมตีของคู่แข่งโดยการเปล่ียนแปลงหรือ
เคล่ือนไหวกลยุทธ์ต่าง ๆ ทางการตลาดอยู่เสมอ   โดยเคล่ือนท่ีแบบ 360 องศา  เช่น  การแข่งขนั
ระหว่างเครือข่ายโทรศพัท์ในปัจจุบนั AIS  DTAC  และ True จะเห็นว่าไม่ว่าจะเป็นโฆษณาการ
ส่งเสริมการจาํหน่าย  การบริการลูกค้า  แม้กระทั่งการขายทั้ ง 3 ตรา  มีการป้องกันตัวเองแบบ
เคล่ือนท่ีโดยทาํทุกอยา่งมิให้คู่แข่งขนัคาดการณ์แผนในการครองใจผูบ้ริโภค  เพราะหากเกิดความ
ไม่พึงพอใจในบริการของธุรกิจน้ีผูบ้ริโภคมีสิทธิเปล่ียนเครือข่ายไดต้ลอดเวลา 
 การป้องกนัโดยการหดตวั  หรือ  เรียกวา่เป็นการถอนทุน  คือการยกเลิกผลิตภณัฑอ่์อนแอ  
เช่น  ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2542  ท่ีเป็นยุคบุกเบิกชาเขียวแบบขวดโดยตราโออิชิ   ต่อมาบริษทัหลายแห่ง             
ส่งชาเขียวแบบขวดมาแข่งขนัในตลาดร่วมกบัโออิชิ แต่ดว้ยปัญหาจากราคาขายและความอ่ิมตวัของ
ผูบ้ริโภค  ทาํให้หลายบริษทัท่ีผลิตชาเขียวแบบขวดมาแข่งขนั  แต่ตราสินคา้หลายตราไม่แข็งแรง         
ในตลาดตอ้งออกจากตลาดไป 

2. กลยทุธ์ผูท้า้ชิงตลาด  ผูท้า้ชิง  คือ ผูต้ามท่ีมีส่วนแบ่งตลาดรองลงมาจากผูน้าํ วิธีการคือ  
ตอ้งกาํหนดวตัถุประสงคเ์พื่อให้พนกังาน  ทีมงานไดต้ระหนกัถึงจุดมุ่งหมายในการทาํการตลาดท่ี
สาํคญั  คือ  กาํหนดคู่แข่งขนั  กลยทุธ์ท่ีใชไ้ดส้าํหรับผูท้า้ชิงคือ  การใชก้ลยทุธ์ตน้ทุนตํ่าหรือกลยทุธ์
การสร้างความแตกต่างใหก้บัตราสินคา้หรือการใหสิ้ทธิประโยชน์เพือ่ความไดเ้ปรียบทางการคา้เม่ือ
เทียบกบัคู่แข่งขนั  สาํหรับกลยทุธ์โจมตีคู่แข่งขนันั้นแบ่งออกไดเ้ป็น 5  ประเภท  คือ   
 การโจมตีดา้นหน้า   เป็นวิธีการนาํเสนอผลิตภณัฑ์  ราคา  การส่งเสริมการจาํหน่าย  และ
ช่องทางเช่นเดียวกบัคู่แข่งขนัเป็นวิธีการโจมตีซ่ึงหนา้ 
 การโจมตีดา้นขา้ง  เป็นการเพิ่มสาขาท่ีจาํหน่ายหรือเพิ่มผลิตภณัฑท่ี์ผูน้าํไม่ชาํนาญ 
 การโจมตีแบบตีโอบ  เป็นการโจมตีรวมทั้งดา้นหน้าและดา้นขา้งทั้ง 2 วิธี  ให้คู่แข่งขนั
สบัสนและตามไม่ทนั  แต่วิธีการแบบน้ีจะใชไ้ดผ้ลดีในกรณีท่ีตอ้งมีทุนและทรัพยากรเพียงพอ 
 การโจมตีทางออ้ม  ทาํได ้3 วิธี  คือ   
 1.  การนําเสนอผลิตภัณฑ์ท่ีไม่มีความสัมพนัธ์กับผลิตภณัฑ์เดิม  การขยายตัวเพื่อเพิ่ม
รายไดห้รือเพิ่มการใหบ้ริการลูกคา้  เช่น  การท่ี  True เปิด True coffee  มิไดข้ายกาแฟและเคร่ืองด่ืม
อยา่งเดียวยงัมีการใหบ้ริการจ่ายค่าโทรศพัทแ์ละอ่ืน ๆ รวมถึงการซ้ืออุปกรณ์เสริมต่าง ๆ เป็นตน้ 
 2.  การขยายตวัไปสู่ตลาดใหม่หรือในเขตภูมิภาคอ่ืน ๆ 
 3.  การกา้วกระโดดไปสู่เทคโนโลยีใหม่ ๆ แทนท่ีเทคโนโลยีเดิม  เช่น  การพฒันาลูกเล่น
โทรศพัทข์อง Samsung 
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 การโจมตีแบบกองโจร  เป็นกลยุทธ์ท่ีนาํมาใช้ในธุรกิจเล็กเพื่อปะทะกบัธุรกิจใหญ่  เช่น  
การใชเ้ครือข่ายทางสังคม  เช่น  เวป็บล็อก  หรือพนัทิป  กองโจรในอินเตอร์เน็ตแบบน้ีมีผลต่อการ
โจ/คมตีคู่แข่งขนัพอสมควร  การใชเ้ครือข่ายทางสังคมในลกัษณะน้ีแมแ้ต่เสียงเดียก็มีผลมากต่อ
ทศันคิดของคนส่วนใหญ่  เพราะใชก้ารเขียนแบบบรรยายความรู้สึกส่วนตวัท่ีเคยใชผ้ลิตภณัฑน์ั้น ๆ  

การเลือกกลยุทธ์การโจมตีเฉพาะอย่าง  มี 9 แบบ  ดงัน้ี (Kotler, 2003, 268-269, อา้งถึงใน 
สุวิมล แมน้จริง, 2546) 
      การให้ส่วนลดราคา  เพราะผูซ้ื้อมีความอ่อนไหวต่อราคา  กลยุทธ์น้ีมกัไดผ้ลเสมอแม้
คุณภาพสินคา้จะดอ้ยกวา่คู่แข่งขนั (Krishhamurtri, อา้งถึงใน ช่ืนจิตต ์ แจง้เจนกิจ, 2546) 
      การตั้งราคาผลิตภณัฑ์ท่ีตํ่ากว่า  นาํเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพใกลเ้คียงหรือตํ่ากว่าใน
ราคาท่ีตํ่ากวา่คู่แข่งมาก 
      ผลิตภณัฑท่ี์มีช่ือเสียง  นาํเสนอผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพสูง และราคาสูง 
      การขยายผลิตภณัฑ์  เป็นการนาํเสนอผลิตภณัฑ์ใหม่ท่ีหลากหลายให้กบัตลาดเพื่อเป็น
ทางเลือกใหก้บักลุ่มลูกคา้ 
      นวตักรรมผลิตภณัฑใ์หม่  เป็นการเสนอส่ิงใหม่ ๆ ออกสู่ตลาด 
      การปรับปรุงการใหบ้ริการ  ผูท้า้ชิงสามารถปรับปรุงการใหบ้ริการท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขนั
ไดห้ากยงัไม่สามารถพฒันาผลิตภณัฑใ์หเ้หนือกวา่คู่แข่งได ้
      นวตักรรมการจดัจาํหน่าย  เป็นการพฒันาหรือหาช่องทางจดัจาํหน่ายใหม่ ๆ ข้ึนมา เช่น
ช่องทางขาย E-commerce  Facebook  Youtube  เป็นตน้ 
      การลดตน้ทุนการผลิต  กลยุทธ์น้ีมีข้อควรระวงัเร่ืองคุณภาพของผลิตภณัฑ์ หากลด
ตน้ทุนจนคุณภาพเปล่ียน  หมายถึงยอดขายท่ีตกตํ่าไม่คุม้กบัการไดม้าของกาํไรท่ีคาดวา่จะเพิ่มข้ึน 
      การส่งเสริมการตลาดดว้ยการโฆษณาอยา่งเขม้ขน้  คือการเพิ่มโฆษณาเพื่อดึงดูดความ
สนใจของผูบ้ริโภค  แต่บริษทัตอ้งคาํนวณงบประมาณของบริษทัอยา่งระมดัระวงัเพราะยอดขายจะ
เพิ่มตามโฆษณาท่ีผ่านส่ือ  แต่หากหยดุการโฆษณายอดขายจะตกลงเช่นกนั  ดงันั้นตอ้งเทียบความ
คุม้ค่าวา่กาํไรท่ีไดก้ลบัมาคุม้กบัท่ีเสียไปหรือไม่ 

3. กลยุทธ์ของผูเ้จาะตลาดส่วนเล็ก  เป็นธุรกิจท่ีประสบความสําเร็จในการสร้างจุดเด่น
ของตนเอง  เช่น  ผลิตภณัฑน์มบริษทัดูเม็กซ์  จาํกดั  เจาะตลาดนมสาํหรับเด็ก  ดูเม็กซ์เป็นหน่ึงใน
กลุ่มบริษทัดานอนซ่ึงไดรั้บการจดัอนัดบัโดย “นิตยสารฟอร์จูน”  ให้เป็นหน่ึงใน  500  บริษทัท่ี
ประสบความสําเร็จมากท่ีสุดในดา้นอาหารสุขภาพโดยมุ่งเน้นผลิตภณัฑ์ท่ีทาํจากนม นํ้ าด่ืม และ
โภชนาการสาํหรับเดก็  กลุ่มบริษทัดานอนมีสาํนกังานใหญ่อยูใ่นกรุงปารีส   
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 ไม่ว่าจะเป็นผูน้าํหรือผูท้า้ชิงในตลาด และจะใชก้ลยุทธ์ป้องกนัหรือโจมตีคู่แข่งขนั  ส่ิงท่ี
ตอ้งคาํนึงคือ  ศกัยภาพของบริษทัในทุกดา้นไม่วา่จะเงินทุน  พนกังาน  สมรรถนะ  ทรัพยากรต่างๆ 
ของบริษทั  ส่ิงท่ีดีท่ีสุดในการทาํการตลาด  คือการทาํสินคา้ให้ขายไดด้ว้ยตวัของสินคา้เอง  ทาํให้
ลูกคา้ติดใจและพอใจในผลิตภณัฑ์  ทาํให้สินคา้ตอบโจทยแ์ละแกปั้ญหาให้ลูกคา้อย่างไดผ้ลเป็น                 
กลยุทธ์ท่ีย ัง่ยืนท่ีสุด  บริษทัตอ้งมุ่งความสนใจไปยงัลูกคา้ให้สมดุลกบัการมุ่งเพื่อชนะคู่แข่งขนั  
มิใช่แข่งขนัจนลืมพฒันาผลิตภณัฑ์เพื่อลูกคา้  ท่ีสําคญัมีหลายธุรกิจท่ีสําเร็จเพียงแค่ให้บริการท่ี
เหนือกว่า  นัน่แสดงว่าให้ความสาํคญักบัความรู้สึกและการรับรู้ของลูกคา้เป็นสาํคญั  คาํกล่าวท่ีว่า 
“ความสําเร็จในอดีตมิไดรั้บประกนัความสําเร็จในอนาคต” (พิพฒัน์  นนทนาธรณ์, 2553)  นั้นยงั
ใชไ้ดดี้เสมอ  เพราะยคุสมยัเปล่ียน  พฤติกรรมผูบ้ริโภคเปล่ียน  เพราะฉะนั้นกลยทุธ์การแข่งขนัท่ีดี
คือผูบ้ริหารตอ้งเปล่ียนแปลงใหท้นัตามภาวการณ์ในปัจจุบนั 
   
ทฤษฏีความต้องการของมาสโลว์   (Maslow is Theory of Need Gratification)   

มาสโลว์ (Maslow) เป็นนักจิตวิทยากลุ่มมนุษยนิยม  ซ่ึ งนักจิตวิทยากลุ่มน้ี เช่ือว่า                     
โดยธรรมชาติแลว้มนุษยเ์กิดมาดีและพร้อมท่ีจะทาํส่ิงดี  ถา้ความต้องการของมนุษยไ์ด้รับการ
ตอบสนองอย่างเพียงพอ มาสโลว์ (Maslow) เป็นผูห้น่ึงท่ีได้ศึกษาค้นควา้ถึงความต้องการของ
มนุษย ์โดยมองเห็นว่ามนุษยทุ์กคนลว้นแต่มีความตอ้งการท่ีจะสนองความตอ้งการให้กบัตนเอง
ทั้งส้ิน ซ่ึงความตอ้งการมนุษย ์มีมากมายหลายอย่างด้วยกัน เขาได้นําความตอ้งการเหล่านั้นมา
จดัเรียงเป็นลาํดบัจากขั้นตํ่าไปขั้นสูงสุดเป็น 5 ขั้น ดว้ยกนั  

1.  ความตอ้งการดา้นร่างกาย (physiological needs) เป็นความตอ้งการขั้นพื้นฐาน ไดแ้ก่ 
ความตอ้งการอาหาร นํ้ าด่ืม อากาศ การพกัผ่อน ความตอ้งการทางเพศ ความตอ้งการความอบอุ่น 
ตอ้งการขจดัความเจ็บป่วย และตอ้งการรักษาความสมดุลของร่างกาย ทุกคนตอ้งการส่ิงเหล่าน้ี
เหมือนกนั อาจแตกต่างกนัเป็นรายบุคคล ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัเพศ วยั และสถานการณ์ ฯลฯ ความตอ้งการ
ปัจจยั 4 ดงักล่าวขา้งตน้ หากเพียงพอแลว้ มนุษยจ์ะพฒันาในขั้นต่อไป  

2.  ความต้องการความมัน่คงปลอดภัย (safety needs) เม่ือได้รับความพึงพอใจทางด้าน
ร่างกายแลว้ มนุษยจ์ะพฒันาไปสู่ขั้นท่ีสองคือ ความรู้สึกมัน่คงปลอดภยั ส่ิงท่ีแสดงถึงความตอ้งการ
ขั้นน้ีคือ การท่ีมนุษยช์อบอยูอ่ยา่งสงบ มีระเบียบวินยั ไม่รุกรานผูอ่ื้น ความตอ้งการระดบัน้ีอาจแยก
ยอ่ยไดด้งัน้ี  

 -   ความมัน่คงในครอบครัว การมีบา้นแข็งแรงปลอดภยั มีความรักใคร่ปรองดองกนั
ในครอบครัว  
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 -   ความมัน่คงปลอดภยัในอาชีพ มีรายไดย้ติุธรรม ไม่ถูกไล่ออก งานไม่เส่ียงอนัตราย 
ผูบ้งัคบับญัชาดีมีความยติุธรรม ฯลฯ  

 -   มีหลกัประกนัชีวิต เช่น มีผูดู้แลเอาใจใส่ยามชรา ยามเจบ็ไข ้ 
3.  ความตอ้งการความรักและความเป็นเจา้ของ (belongingness and love need)  
 -   ความตอ้งการมีเพื่อน  
 -   ความตอ้งการการยอมรับจากกลุ่ม  
 -   ตอ้งการแสดงความคิดเห็นในกลุ่ม  
 -   ตอ้งการรักคนอ่ืนและไดรั้บความรักจากคนอ่ืน  
 -   ตอ้งการความรู้สึกวา่สงัคมเป็นของตน  
4.  ความตอ้งการเกียรติยศช่ือเสียง และความภาคภูมิใจ (self- esteem need) ไดแ้ก่  
 -   ตอ้งการยอมรับความคิดเห็นหรือขอ้เสนอ  
 -   ตอ้งการเกียรติยศช่ือเสียงจากสงัคม  

 -   ตอ้งการนบัถือตนเอง มีความมัน่ใจตนเอง ไม่ตอ้งพึ่งผูอ่ื้น  
 -   ตอ้งการไดรั้บการยกยอ่งนบัถือจากผูอ่ื้น  
 -   ตอ้งการความมัน่ใจในตนเอง และรู้สึกตนเองมีคุณค่า  
5.  ความตอ้งการตระหนกัในตนเอง (self-actualization need) ไดแ้ก่  
 -   ตอ้งการรู้จกัตนเอง ยอมรับตนเอง เปิดใจรับฟังคาํวิจารณ์โดยไม่โกรธ  
 -   ตอ้งการรู้จกัแกไ้ขตนเองในส่วนท่ียงับกพร่อง  
 -   ตอ้งการพฒันาตนเอง พร้อมท่ีจะรับฟังความคิดเห็นของผูอ่ื้นเก่ียวกบัตนเอง  
 -   ตอ้งการคน้พบความจริง พร้อมท่ีจะเปิดเผยตนเองโดยไม่มีการปกป้อง  
 -   ตอ้งการเป็นตวัของตวัเอง ประสบความสาํเร็จดว้ยตวัเอง  
เศรษฐกิจพอเพยีง  
“เศรษฐกิจพอเพียง”  เป็นปรัชญาท่ีพระบาทสมเด็จพระเจา้อยูห่วัพระราชทานพระราชดาํริ

ช้ีแนะแนวทางการดาํเนินชีวิตแก่พสกนิกรชาวไทยมาโดยตลอดนานกว่า  25 ปี ตั้งแต่ก่อนเกิด
วิกฤตการณ์ทางเศรษฐกิจ และเม่ือภายหลงัไดท้รงเน้นย ํ้าแนวทางการแกไ้ขเพื่อให้รอดพน้ และ
สามารถดาํรงอยูไ่ดอ้ยา่งมัน่คงและย ัง่ยนืภายใตก้ระแสโลกาภิวตัน์และความ เปล่ียนแปลงต่างๆ 

ปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพยีง  
 เศรษฐกิจพอเพียง เป็นปรัชญาช้ีถึงแนวการดาํรงอยู่และปฏิบติัตนของประชาชนในทุก

ระดบั ตั้งแต่ระดบัครอบครัว ระดบัชุมชน จนถึงระดบัรัฐ ทั้งในการพฒันาและบริหารประเทศให้
ดาํเนินไปในทางสายกลาง โดยเฉพาะการพฒันาเศรษฐกิจ เพื่อใหก้า้วทนัต่อโลกยคุโลกาภิวตัน์  
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ความพอเพียง หมายถึง ความพอประมาณ ความมีเหตุผล รวมถึงความจาํเป็นท่ีจะตอ้งมี
ระบบภูมิคุ้มกันในตวัท่ีดีพอสมควรต่อการกระทบใดๆ อนัเกิดจากการเปล่ียนแปลงทั้งภายใน
ภายนอก ทั้งน้ีจะต้องอาศยัความรอบรู้ ความรอบคอบ และความระมดัระวงัอย่างยิ่งในการนํา
วิชาการต่างๆ มาใช้ในการวางแผนและการดาํเนินการ ทุกขั้นตอน และขณะเดียวกัน จะต้อง
เสริมสร้างพื้นฐานจิตใจของคนในชาติ โดยเฉพาะเจา้หนา้ท่ีของรัฐ นกัทฤษฎี และนกัธุรกิจในทุก
ระดบั ให้มีสาํนึกในคุณธรรม ความซ่ือสัตยสุ์จริต และให้มีความรอบรู้ท่ีเหมาะสม ดาํเนินชีวิตดว้ย
ความอดทน ความเพียร มีสติ ปัญญา และความรอบคอบ เพื่อใหส้มดุลและพร้อมต่อการรองรับการ
เปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็วและกวา้งขวาง ทั้งดา้นวตัถุ สังคม ส่ิงแวดลอ้ม และวฒันธรรมจากโลก
ภายนอกไดเ้ป็นอยา่งดี 

ปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงท่ีทรงปรับปรุงพระราชทานเป็นท่ีมาของนิยาม “3 ห่วง 2 
เง่ือนไข” ท่ีคณะอนุกรรมการขบัเคล่ือนเศรษฐกิจพอเพียง สํานักงานคณะกรรมการพฒันาการ
เศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ นํามาใช้ในการรณรงค์เผยแพร่ปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงผ่าน
ช่องทางส่ือต่าง ๆ อยู่ในปัจจุบนั ซ่ึงประกอบดว้ยความ “พอประมาณ มีเหตุผล มีภูมิคุม้กนั” บน
เง่ือนไข “ความรู้” และ “คุณธรรม  

ความหมายของเศรษฐกิจพอเพยีง จึงประกอบดว้ยคุณสมบติั  ดงัน้ี  
  1. ความพอประมาณ  หมายถึง ความพอดีท่ีไม่น้อยเกินไปและไม่มากเกินไป โดยไม่
เบียดเบียนตนเองและผูอ่ื้น เช่น การผลิตและการบริโภคท่ีอยูใ่นระดบัพอประมาณ  

 2. ความมีเหตุผล หมายถึง การตดัสินใจเก่ียวกบัระดบัความพอเพียงนั้น จะตอ้งเป็นไป
อยา่งมีเหตุผล โดยพิจารณาจากเหตุปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ตลอดจนคาํนึงถึงผลท่ีคาดวา่จะเกิดข้ึนจากการ
กระทาํนั้นๆ อยา่งรอบคอบ  

 3. ภูมิคุม้กนั หมายถึง การเตรียมตวัใหพ้ร้อมรับผลกระทบและการเปล่ียนแปลงดา้นต่าง ๆ 
ท่ีจะเกิดข้ึน โดยคาํนึงถึงความเป็นไปไดข้องสถานการณ์ต่างๆ ท่ีคาดวา่จะเกิดข้ึนในอนาคต 

โดยมีเง่ือนไขของการตัดสินใจและดําเนินกิจกรรมต่าง ๆ ให้อยู่ในระดับพอเพียง  2 
ประการ  ดงัน้ี  

 1.  เง่ือนไขความรู้ ประกอบดว้ย ความรอบรู้เก่ียวกบัวิชาการต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งรอบดา้น 
ความรอบคอบท่ีจะนาํความรู้เหล่านั้นมาพิจารณาให้เช่ือมโยงกนั เพ่ือประกอบการวางแผนและ
ความระมดัระวงัในการปฏิบติั  

 2.  เง่ือนไขคุณธรรม ท่ีจะตอ้งเสริมสร้าง ประกอบดว้ย มีความตระหนักใน คุณธรรม มี
ความซ่ือสตัยสุ์จริตและมีความอดทน มีความเพียร ใชส้ติปัญญาในการดาํเนินชีวิต 
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งานวจิัยท่ีเก่ียวข้อง 
 

ศิษฏธ์วชั  มัน่เศรษฐวิทย ์ (2548) ไดว้ิจยั เร่ือง “การพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสม
กบัโครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์ จงัหวดัยะลา  ตามแนวพระราชดาริเศรษฐกิจพอเพียง” โดย
มีวตัถุประสงคเ์พื่อพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสมกบัโครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์
จงัหวดัยะลา  โดยน้อมนาํแนวพระราชดาํริเศรษฐกิจพอเพียงมาใช ้ กลุ่มตวัอย่างในการวิจยัคร้ังน้ี 
คือ  การท่องเท่ียวเชิงนิเวศวดัคูหาภิมุขของโครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ของตาํบลหน้าถา้ 
อาํเภอเมือง จงัหวดัยะลา  ทาํการศึกษาตั้งแต่เดือนตุลาคม 2545 – กนัยายน 2548 ขั้นตอนในการ
พฒันากลยุทธ์ทางการตลาด แบ่งออกเป็นระยะท่ี 1 การศึกษาขอ้มูลพื้นฐาน และเตรียมการวิจยั
ร่วมกบัชุมชน ระยะท่ี 2  การปฏิบติัการร่วมกบัชุมชนเพื่อวิเคราะห์สภาพปัญหา จุดแข็ง จุดอ่อน 
โอกาสและอุปสรรค  ระยะท่ี 3 การพฒันาและการทดลองใชก้ลยทุธ์การตลาดท่ีพฒันาข้ึน ระยะท่ี 4 
การประเมินและการปรับปรุงกลยทุธ์การตลาดท่ีพฒันาข้ึน  ระยะท่ี 5 การนาํเสนอและการติดตาม
ผลการวิจยัเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั คือ  1) แบบประเมินความเหมาะสมของกลยทุธ์ทางการตลาด 
ตามแนวพระราชดาริเศรษฐกิจพอเพียงในการนาไปใช้ในโครงการหน่ึงตาบล หน่ึงผลิตภณัฑ ์
จงัหวดัยะลา  2)  แบบสอบถามความพึงพอใจและทศันะของนกัท่องเท่ียวท่ีมีการจดัการท่องเท่ียว
วดัคูหาภิมุข 

ผลการวจิัยพบว่า  
1. กลยทุธ์ทางการตลาด ท่ีเหมาะสมกบัโครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ จงัหวดัยะลา  

ตามแนวพระราชดาริเศรษฐกิจพอเพียง 5 ดา้น 16 ตวับ่งช้ี ไดแ้ก่ 1.1) กลยทุธ์ดา้นการผลิตภณัฑ ์ คือ  
มีมาตรฐาน เป็นนํ้าหน่ึงใจเดียวกนั สร้างจุดเนน้ใหเ้ป็นจุดขาย และสร้างเสน่ห์ดึงดูดใจ 1.2) กลยทุธ์
ดา้นราคา คือ ยึดถือคุณธรรม 1.3)  กลยทุธ์ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย คือ ให้ความสะดวกสบาย และ
รับประกนัคุณภาพ ความปลอดภยั  1.4) กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ ให้ความเพลิดเพลิน 
นาํเสนอส่ิงใหม่ ๆ ใชก้ารส่ือสารประชาสัมพนัธ์ท่ีหลากหลาย และตอ้นรับดว้ยไมตรี  1.5) กลยทุธ์
ดา้นบุคลากร คือ ตอ้งหมัน่ศึกษาหาความรู้ ตอ้งมีความพอไม่โลภ ตอ้งประหยดั ตอ้งมีความจริงใจ 
และตอ้งรักษาส่ิงแวดลอ้ม 

2.  ผลการวิเคราะห์ความเหมาะสมของการนาํกลยทุธ์ทางการตลาด ตามแนวพระราชดาํริ
เศรษฐกิจพอเพียงท่ีพฒันาข้ึนไปใช้กบัโครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ จงัหวดัยะลา พบว่ามี
ความเหมาะสมระดบัมาก 

3.  ผลการประเมินความพึงพอใจและทศันะของนักท่องเท่ียวท่ีมีต่อการจดัการท่องเท่ียว           
วดัคูหาภิมุข  เม่ือนาํกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีพฒันาข้ึนไปใช ้ พบว่า  นักท่องเท่ียวมีความพึงพอใจ    
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อยู่ในระดบัมาก  นักท่องเท่ียวส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่า บริการดีข้ึนกว่าแต่เดิม  ผลของการวิจยั
คร้ังน้ี คือ ไดรู้ปแบบของกลยทุธ์ทางการตลาดตามแนวพระราชดาริเศรษฐกิจพอเพียง และแนวทาง
การนาํไปใชก้บัผลิตภณัฑท่ี์มีตวัตน และไม่มีตวัตนในโครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์ จงัหวดั
ยะลา เพื่อแกปั้ญหาทางการตลาดและสร้างความเขม้แขง็ท่ีย ัง่ยนืใหก้บัชุมชนในชนบท 
 
 
 
 



 
 

บทท่ี  3 
 

 การวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัมุ่งศึกษาถึงการกาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาดผลิตภณัฑก์ลว้ย เพื่อสร้าง
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของการส่งออกไทยสู่ตลาดโลก ซ่ึงผูว้ิจยัไดศึ้กษาตามประเดน็เน้ือหา
ของการวิจยัและไดอ้าศยัระเบียบวิจยัเชิงคุณภาพ โดยสัมภาษณ์แบบเจาะลึก สังเกตการณ์ แบบมี
ส่วนร่วม และไม่มีส่วนร่วม การสนทนากลุ่ม จากบุคลเป้าหมาย ได้แก่  ผูน้ํากลุ่ม  ผูน้ําชุมชน
สมาชิกกลุ่ม ผูป้ระกอบการ ประชาชนทัว่ไป เพื่อให้ไดม้าซ่ึงขอ้มูลท่ีสมบูรณ์ ทั้งน้ีผูว้ิจยัไดแ้ยกผล
เป็น 2 ประเดน็  ไดแ้ก่ 
 1.  ปัจจยัดา้นโครงสร้าง 
 2.  ปัจจยัดา้นองคก์ร 
 
1.   ปัจจัยด้านโครงสร้าง 
 การจดัการดา้นกลยุทธ์ทางการตลาดของผลิตภณัฑ์กลว้ย พบว่า จากอดีตจนถึงปัจจุบนั
ตลอดระยะเวลาท่ีผ่านมาการเรียนรู้  สืบทอดสะสมขบวนการต่าง ๆ ไวม้ากมายโดยมีองคค์วามรู้ท่ี
ส่งต่อจากรุ่นสู้รุ่นภายในชุมชน โดยวิธีต่าง ๆ อย่างเหมาะสม รวมทั้ งวตัถุดิบการผลิตคุณภาพ             
การแข่งขนั และศึกษาวิจยัเก่ียวกบัปัจจยัดา้นโครงสร้างชุมชนนั้น พบวา่ปัจจยัท่ีมีผลกบัการวิจยัดงัน้ี 
 ดา้นวตัถุดิบ 
 ดา้นการแข่งขนั 
 ดา้นการตลาด 
 ดา้นเทคโนโลย ี
 ผลจากการวิจยัในดา้นต่าง ๆ นั้นจะมีประโยชน์อย่างยิ่งต่อการอธิบายถึงสาเหตุของการ
กาํหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อให้ไดผ้ลอย่างสอดคลอ้งกบักรอบแนวคิดท่ีกาํหนดไว ้สําหรับ
รายละเอียดของขอ้มูลในประเดน็ต่าง ๆ มีดงัน้ี 

ด้านวตัถุดบิ 
 ผลจากท่ีไดเ้ห็นจากการผลิตวตัถุดิบจากในอดีต กลว้ยในสมยันั้นหาไดจ้ากในพื้นท่ีและเขต
ใกลเ้คียงจงัหวดัโดยเฉพาะหมุนเวียนจากหลายจงัหวดัท่ีมีการปลูกเพราะเป็นพื้นท่ีใชต้น้ทุนตํ่าทั้งยงั
ปลูกง่ายกบัทุกพื้นท่ีและยงัสามารถมีรายไดใ้นการขายส่วนอ่ืนๆ ของตน้ท่ีตลาดตอ้งการ ฉะนั้น
ปัจจุบนัท่ีจาํนวนของวตัถุดิบลดลง เน่ืองจากภยัแลง้ในปี  พ.ศ. 2555 – 2558  ซ่ึงเป็นสาเหตุของ         
การผลิตวตัถุดิบท่ีทาํให้จาํนวนลดลง  เน่ืองจากความลม้เหลวทางดา้นการเกษตรกบัระบบนั้นท่ียงั
ไม่พฒันา  ซ่ึงเป็นการสร้างระบบผลิตท่ีไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการทางตลาดโดยเฉพาะ
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การเปล่ียนวิธีการทาํการเกษตรท่ีเห็นนิยมปลูกพืชเศรษฐกิจ  เช่น  ยางพาราในแต่ละจงัหวดัต่าง ๆ ท่ี
เคยปลูกกลว้ยแลว้ 
 มูลนิธิชยัพฒันา  (2560 : สัมภาษณ์)  เล่าว่าจากอดีตมาในการปลูกกลว้ยเป็นการปลูกแบบ
ง่าย ๆ หรือปลูกแบบธรรมชาติก็ไม่ไดดู้แลรักษาอะไรมากมายนะ ก็คิดว่ามนัน่าจะเหมือน ๆ กนั 
ตั้งแต่ไดมี้การอบรมการปลูกการดูแล การบาํรุงรักษาว่าตอ้งทาํอยา่งไร สรุปแลว้ว่าปัจจุบนัก็เลยมี
แนวคิดในการปลูกแบบท่ีได้ผลผลิตเพิ่มข้ึน  โดยใช้วิธีแบบเดิมแต่แค่แตกต่างและง่ายกว่ากัน
เลก็นอ้ย  เพราะมูลนิธิชยัพฒันาของพิษณุโลกท่ีมาอยูท่ี่บางกระทุ่ม ซ่ึงเป็นแนวทางในการพฒันาใน
การผลิตของวัตถุดิบของท่ีโรงงานพัฒนาข้ึน  และย ังได้ส่วนราชการในการขยายความรู้ 
ความสามารถการขยายความคิดให้กวา้งข้ึน ไดเ้ห็นช่องทางในการผลิตและยงัประหยดัแต่ไดผ้ล
เพิ่มข้ึนอยา่งเห็นไดช้ดัเจน ซ่ึงปัญหาก็เร่ิมนอ้ยลงยงัทาํให้ผลผลิตไดม้ากเพิ่มข้ึน เป็นส่ิงท่ีเห็นไดว้่า
เม่ือมีวิธีท่ีดีกอ็ยากทาํตามในส่ิงท่ีสอนเราใหบ้าํรุงรักษา ใส่ปุ๋ย และการเลือกพนัธ์ุถา้ถามวา่ตอ้งเลือก
ชนิดใดตอนน้ีท่ีทาํกนั คือ พนัธ์ุมะลิอ่อง เพราะเป็นพนัธ์ุท่ีทีขอ้ดีท่ีสุดของกลว้ยนํ้าหวา้ 
 (2559 : สัมภาษณ์)  เล่าวา่การปลูกกลว้ยก็ปลูกแบบเดิมแหละคะ กย็กร่องข้ึนแลว้ก็ลงกลว้ย 
แต่ก็ใช้พนัธ์ุมะลิอ่องเท่านั้น ทั้ง  20  ไร่ เพราะพนัธ์ุอ่ืนดูแลว้ไม่ดีเท่ากบัมะลิอ่องไม่ว่าความสวย 
เวลาทําความหวานขนาดเท่า ๆ กันทั้ งหมด  แต่ก็ปลูกกล้วยมาหลายปี ไม่เห็นมีอะไรยุ่งยาก 
โดยเฉพาะปุ๋ยก็ใชแ้ค่ปุ๋ยข้ีววัหรือไม่ก็ปุ๋ยข้ีไก่ ถูกดว้ยและยงัไม่ให้ลูกดาํ ก็คือถา้ใส่ปุ๋ยเคมีเวลาตาก
ลูกก็จะดาํ ทุกคร้ังถา้ใส่ปุ๋ยคอกไม่เห็นดาํซกัคร้ัง แต่บางกระทุ่มก็รู้กนัอยู ่ถา้เลือกพนัธ์ุก็เลือกพนัธ์ุ
มะลิอ่องแน่นอน ถา้ถามวา่พนัธ์ุอ่ืนมีรึเปล่าก็ไม่ไดใ้ชน้ะ ใชพ้นัธ์ุน้ีพนัธ์ุเดียวเพราะน่าจะไม่น่ามีขอ้
เสียเลยนะ ส่วนใหญ่ทุกคนใชก้นัแค่มะลิอ่องเท่านั้น กไ็ม่รู้วา่คนอ่ืนเคา้ใชพ้นัธ์ุอ่ืนรึเปล่า ถา้อดีตเลย
กมี็อะไรกใ็ชอ้ยา่งนั้นไม่ไดก้าํหนดพนัธ์ุกบัปัจจุบนับอกเลยวา่ใชม้ะลิอ่องเท่านั้นน่าจะดีท่ีสุด 
 (2559 : สัมภาษณ์)  เล่าว่าเม่ือก่อนก็ซ้ืออย่างเดียวเลย ก็ไม่ตอ้งดูแลรักษาหาคนปลูกและ          
ไม่ตอ้งยุง่ยากมาก  แต่ตอนหลงัมาก็คิดวา่จาํเป็นนะมีท่ีดิน มีนํ้ า ถา้ปลูกเองก็น่าจะลดตน้ทุนไดเ้ยอะ 
และท่ีสําคญัพอเวลามีนอ้ยก็ไม่ตอ้งไปแยง่กบัคนอ่ืนให้ยุง่ยากก็เลยไปลองปลูกก่อน  5 ไร่ ก็ไม่ยากนะ 
ขายปลีก็ได ้ใบก็ได ้ยาก็ไม่ตอ้งฉีด ปุ๋ยก็ใช้แค่ปุ๋ยคอก ไม่ตอ้งใช้เคมี ลงทุนไม่เยอะเหมือนท่ีคิด 
ปัจจุบนัขยายไปปลูกทั้งหมด  20  ไร่ กใ็ชเ้วลาดูแลเท่าเดิม และเม่ือปีท่ีแลว้ เฉพาะขายพนัธ์ุกลว้ยเอง
ก็ไดเ้ยอะนะเพระจงัหวดัเลยก็หันกลบัมาปลูกกลว้ยแลว้ มาเรียนรู้วิธีปลูกท่ีมูลนิธิชยัพฒันาน่าจะ
หลายร้อยคน เลยถามเคา้ว่าทาํไม สรุปไดค้าํตอบมาว่า ราคายางมนัตกดูแลยากใชเ้งินเยอะ ตอ้งจา้ง
เคา้ทุกอยา่งทั้งกรีด ทั้งขาย แบ่งเคา้ทุกอยา่ง คิดกนัเป็นเปอร์เซ็นเลยนะ กลบัมาปลูกกลว้ยเลยดีกว่า 
ได ้ร้อยเปอร์เซ็นปีเดียวกไ็ดล้ะ 
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 (2559 : สัมภาษณ์)  เล่าว่าการปลูกกลว้ยของท่ีบา้นไม่ไดป้ลูกเยอะมากแต่จะไปสนบัสนุน
ให้ญาติๆ ช่วยกนัปลูกแลว้แต่ไดแ้ค่ไหน เพราะบางปีท่ีนํ้ าเยอะ บางปีท่ีนํ้ าน้อย จึงกาํหนดได ้แต่
ส่วนใหญ่ก็มีกาํแพงเพชร อุตรดิตถ์ท่ีไปรับซ้ือมา  รึไม่งั้นเคา้มาส่งท่ีโรงงานเลย เพราะเป็นลูกคา้
ประจาํกนั เม่ือตอนปีท่ีแลง้มากๆ ก็ไดรู้้ถึงวิกฤติของการปลูกเพราะกลว้ยตายไปเยอะมาก จนทาํให้
ราคาสูงจริงๆ ถา้บางคนเคา้หันไปใชก้ลว้ยนํ้ าหวา้พื้นบา้น ก็ใกลเ้คียงกบัมะลิอ่องแต่ไม่เท่าเพราะ
ความสวยหลงัจากตากแลว้สู้ไม่ได ้ซ่ึงบางคร้ังยงัคิดว่าเราน่าสนบัสนุนกนัให้มากๆ จากทางรัฐก็รู้
กนัอยูว่่าปลูกไม่ไดย้ากเลย ขายไดทุ้กอยา่ง ถา้ปลูกเยอะก็มีคนมาตดัให้เลยท่ีไร่  ไม่ตอ้งจา้งใครมา
ตดัใหย้งัมีคนมารับซ้ือปลีและใบอีกดว้ยจะพูดไปแลว้การบาํรุงรักษาก็ง่ายมากใชปุ๋้ยคอกอยา่งเดียว
ประหยดัอีกดว้ย 

ด้านการแข่งขนั 
 จุดหมายหลกัของการประกอบอาชีพทุก ๆ อาชีพก็คือ ผลกาํไรส่วนต่าง ๆ ท่ีจะไดรั้บ ซ่ึง
ตอ้งศึกษาหาความรู้ทั้งดา้นกลยทุธ์  การตลาด  การแข่งขนั  โดยเฉพาะการรวมกลุ่มเพื่อทางเลือกใน
การต่อรองทั้งตลาดภายในประเทศและต่างประเทศท่ีจะตอ้งจดัการกลไกลในการส่งเสริมการ
แข่งขนัการคา้ จากการศึกษาเก่ียวกบัการแข่งขนัทางการคา้ท่ีเกิดข้ึนกบัผูป้ระกอบการ พบว่า จาก
ประสบการณ์การเรียนรู้ของผูป้ระกอบการ 
 (2559 : สัมภาษณ์)  เล่าว่าท่ีร้านส่วนใหญ่ไม่ไดแ้ข่งขนักบัร้านอ่ืนเลยนะ เพราะเรามีลูกคา้
ประจาํอยูแ่ลว้และถา้พดูถึงภายในแถวบา้นเรากไ็ม่แข่งขนักนันะมีแต่เอ้ือเฟ้ือเผือ่แผก่นัตลอดภายใน
กลุ่ม ไม่ว่าจะเป็นการไปออกบูทขาย ของส่วนการราชการต่างๆท่ีเชิญไป ทั้งงาน  OTOP งาน
จงัหวดัอ่ืน ๆ และถา้เป็นการแข่งขนัก็น่าจะมีท่ีนะทั้ง  จงัหวดัพะเยา  จงัหวดัหนองคายและจงัหวดัเลย 
เคา้ก็มีทาํคลา้ย ๆ กนัแต่ก็ไม่เหมือนกนัแบบเหมือนเลยซะทีเดียว  ส่วนถา้ถามถึงต่างประเทศก็มีนะ 
เช่น  จีน  เวียดนามกบัอินโดนีเซียท่ีเคา้ก็มีกลว้ยนะซ่ึงคุณภาพต่างกบัเรา พนัธ์ุก็ไม่เหมือนกนั จีน
และเวียดนามกก็าํลงัเลียนแบบเราอยูน่ะ  
 พี่อ๋ิว  (2559 : สัมภาษณ์) เล่าว่า  ตั้งแต่เร่ิมตน้ทาํคร้ังแรกเป็นพ่อแม่เป็นคนทาํมาก่อนก็ยงั
เป็นรูปแบบเก่า ๆ  Packet ก็แบบเก่า ๆ เร่ืองของการแข่งขนัก็คิดแค่ขายให้ไดก่้อน ซ่ึงตอนหลงั ๆ 
มา มีพาณิชยจ์งัหวดั มหาวิทยาลยัราชภฏัพิบูลสงคราม เขา้มาช่วยหลายอยา่ง ทั้งดา้นความรู้ทางดา้น
การจดัการการปลูก การเก็บผลผลิต การดูแลการผลิต การลดตน้ทุน ผลิตภณัฑ ์ซ่ึงทาํให้เราแข่งขนั
ในตลาดภายในจงัหวดั และไปถึงระดบัประเทศไดโ้ดยมีความกลา้ท่ีจะสู้ไดอ้ยา่งมนัใจในสินคา้ของ
เราเอง ปัจจุบนักไ็ดม้าบริหารช่วยพอ่แม่ ซ่ึงเคา้อายมุากแลว้นะ แต่กส็ามารถท่ีจะเพิ่มการขยายขนาด
ของการขายไดเ้พิ่ม โดยถา้จะแข่งขนัเลยก็คงไม่ใชเ้พราะส่วนใหญ่ก็จะเป็นกลุ่มไปแลว้ก็จะช่วย ๆ 
กนัซะเป็นส่วนใหญ่โดยเฉพาะกลว้ยตาก  แต่ละคนก็มีลูกคา้ประจาํอยูแ่ลว้ไม่ไดแ้ยง่กนั ส่วนใหญ่
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จะเป็นการแข่งขนักบักลว้ยแปรรูป แบบอ่ืนมากกว่าแค่เรานวตักรรมใหม่ ๆ มาและเพ่ิมคุณภาพ
ใหก้บัสินคา้ของเรามากกวา่เพื่อสร้างทางเลือกใหก้บัลูกคา้ เร่ืองท่ีวา่คิดรึเปล่าท่ีจะส่งออกกคิ็ดนะแต่
ปัจจุบนัการส่งออกก็ตอ้งมี ขั้นตอนมากดว้ยทั้ง อย. ฮาลาน  Q ของเกษตรจงัหวดั  และยงัมีวตัถุดิบ
ของประเทศอ่ืนท่ีมีเหมือนกันกับเรา ซึงยงัไม่ได้แปรรูปใกล้เคียงกับเราแค่นั้นเอง แต่เราก็รู้ว่า
คุณภาพก็ยงัไม่ได้เท่าเรา ก็ทางส่านราชการท่ีจะมามีช่องทางช่วยเรารึเปล่าแค่นั้นแหละ แต่ถ้า
อนาคตตงตอ้งมีสู้กนัแน่นอนเราคงไม่หยดุกนัแค่น้ีหลอกแต่ขอรอดูอีกแป็บนึงคะ 
 
บทสัมภาษณ์หน่วยงานภาครัฐ 
เกษตรจังหวดัเพชรบูรณ์ 

1.  เร่ืองสภาพปัญหาของวตัถุดบิกล้วย 
 ปัญหากลว้ยในแถบจงัหวดัภาคเหนือตอนล่างขณะปัจจุบนัน้ีความตอ้งการทางการตลาดสูง
และพื้นท่ีปลูกกลว้ยเร่ิมมีการขยายพื้นท่ีการปลูกใน 2  ปีท่ีผ่านมาก็ยงัประสบกบัปัญหาขาดแคลน
กลว้ยอยู ่

2.  สภาพการแข่งขนัตลาดกล้วยในปัจจุบัน 
 การแข่งขนัตลาดกลว้ยค่อนขา้งสูงและมีวตัถุดิบเดิมๆ ไม่มีผลิตภณัฑสิ์นคา้ออกใหม่ กลว้ย
ในพื้นท่ีจงัหวดัเพชรบูรณ์และจงัหวดัใกลเ้คียงก็ไม่มีความแตกต่างกัน  และคิดว่าควรจะมีการ
ปรับปรุงสินค้าและผลิตภัณฑ์ให้เกิดใหม่ มีความแตกต่างในตลาดจึงจะสามารถทํากําไรให้
ผูป้ระกอบการได ้

2.  ทางภาครัฐมส่ีวนสนับสนุนการตลาดเร่ืองกล้วยอย่างไร 
 ทางภาครัฐมีส่วนในการสนับสนุนการตลาดทางออ้ม  ในเร่ืองของการสร้างนวตักรรม
สินคา้ใหก้บัผูป้ระกอบการหรือส่งเสริมความเป็น Start – Up Company  มีส่วนช่วยในเร่ือง 

1. ทุนนวตักรรม 
2. เช่ือมโยงเครือข่ายทุน 
3. สนบัสนุนการคา้ส่งออก 

4.  พืน้ท่ีในการปลูกกล้วยในภาคส่วน 
พื้นท่ีในการปลูกกลว้ยปลูกไดทุ้กท่ี ประเทศไทยเป็นพื้นท่ีปลูกกลว้ยไดทุ้กภาคแต่การปลูก

กลว้ยใหไ้ดผ้ลผลิตและสามารถแปรรูปไดต้อ้งคดัเลือกพนัธ์ุและการบาํรุงรักษา ส่วนใหญ่ทางพ้ืนท่ี
จงัหวดัเพชรบูรณ์และพื้นท่ีและใกลเ้คียง ไดป้ลูกกลว้ยพนัธ์ุมะลิอ่อง รสหวาน เปลือกหนา แมลง
เจาะไม่ถึงลูกกลว้ย สีไม่ดาํ  และมีกล่ินหอม 
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5.  กล้วยสามารถส่งออกได้หรือไม่ 
 กลว้ยเป็นผลไมท่ี้มีประโยชน์และราคาถูก สาํหรับ  (เราประเทศไทย)  เราสามารถทาํกาํไร
กบักลว้ยดว้ยการส่งออกไดอ้ยูแ่ลว้ 
 ประเทศใดท่ีกินกลว้ย และรู้จกักลว้ย เราสามารถขายในประเทศนั้นได ้ ผูป้ระกอบการ
จะตอ้งศึกษาบริบทประเทศนั้น เพ่ือไดท้ราบ กลุ่มเป้าหมาย หรือลูกคา้  ผูบ้ริโภคบริโภคแบบใดเรา
กส็ามารถผลิตตามความตอ้งการของลูกคา้ประเทศนั้นๆ ได ้

6.  รัฐบาลส่งเสริมการส่งออกด้านใดบ้าง 
1.  งานวิจยั เพือ่ส่งเสริมผลิตภณัฑเ์พื่อการส่งออก 
2.  การสร้างนวตักรรมใหก้บัผลิตภณัฑเ์พือ่การส่งออก 
3.  การใหเ้ขา้โครงการ AEC   ส่งเสริมการส่งออก 
4.  กระทรวงพาณิชย ์เช่ือมโยงกรมต่างๆ มีนโยบายส่งเสริมและสนบัสนุนผูป้ระกอบการ

เพื่อการส่งออก 
สภาอุตสาหกรรม  จังหวดั 

1. สภาพการตลาดกล้วยในปัจจุบัน 
 การตลาดกลว้ยในปัจจุบนัมีการแช่งขนัสูงมาก โดยเฉพาะ 4 จงัหวดัน้ี มีความสามารถใน
การปลูกกลว้ยและการขายไดเ้อง  ซ่ึงเป็นการตลาดแข่งขนัสูงมากเพราะมีสินคา้เหมือนกนัทุกท่ีไม่มี
ความแตกต่าง  การท่ีผูป้ระกอบการจะทาํกาํไรจากผลิตภณัฑ์กลว้ยนั้นจึงค่อนขา้งยากและจะทาํ
กาํไรไปไดเ้ร่ือย ๆ แต่ไม่มาก   

2. กลยุทธ์กล้วยในการตลาดในยุคปัจจุบัน 
 กลยทุธ์ผลิตภณัฑก์ลว้ยสามารถทาํไดห้ลายอยา่งแต่ในปัจจุบนัใชก้ลยทุธ์เช่ือมโยงกบัยทุธ์
ศาสตร์ชาติคือ  Marketing  4.0  คือการพฒันาผลิตภณัฑ์ดว้ยนวตักรรมคือมีการพฒันาสินคา้ให้
แตกต่างเพื่อท่ีจะมีความไดเ้ปรียบทางการตลาด ซ่ึงอาจจะทาํให้ผลิตภณัฑ์ในรูปแบบต่างๆและ
สามารถทาํกลยุทธ์เร่ืองตราสินคา้ (Brand) และบรรจุภณัฑ์ (Packaging) ให้มีความโดดเด่นและ
ชดัเจนไดอี้กดว้ย 

3.  การเพิม่วตัถุดบิกล้วยถ้าสามารถส่งออกได้ปริมาณมาก 
 ในการเพิ่มวตัถุดิบคือ การส่งเสริมการปลูกกลว้ยในพื้นท่ีต่าง ๆ มีการคดัเลือกสายพนัธ์ุท่ีดี
แลว้ประชาสมัพนัธ์ใหท้ราบ จากนั้นในพื้นท่ีกจ็ะมีกลว้ยชั้นดี คุณภาพส่งออก 
 เราต้องทาํงานร่วมมือและประสานงานในเร่ืองการส่งเสริมและสนับสนุน ปลูกกล้วย               
การแปรรูป  การตลาด  การส่งเสริมการขาย และการส่งออกเพื่อขจดัรอยต่อระหวา่งหน่วยงานหรือ
องคก์รแลว้ทาํงานร่วมมือกนั 
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4.  ในฐานะท่ีทํางานกับสภาอุตสาหกรรมจัดหวดัท่านมีนโยบาย 
 ในฐานะท่ีเป็นภาคเอกชน สภาอุตสาหกรรมจงัหวดัก็มีส่วนเช่ือมโยงในลกัษณะของสภา
อุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย ได้มีการให้ทุนงานวิจัยและนวตักรรม หรือท่ีเรียกว่า คูปอง 
นวตักรรม ซ่ึงมีส่วนช่วยเหลือผูป้ระกอบการอยา่งชดัเจน 
 ผูป้ระกอบการสามารถเขา้มาหาขอ้มูลไดใ้นเวป็ไซต์สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย
และ Cheek คุณสมบติัผูป้ระกอบการและกระบวนการดาํเนินการตามระบบ 
คนท่ี 1 ภาครัฐ เกษตรจังหวดั 

1. ปัญหาวตัถุดบิ (กล้วย) ในตลาดปัจจุบัน  
  ปัญหาเร่ืองวตัถุดิบนั้นมีมาเป็นระยะ ๆ ไม่ว่าในเร่ืองของภาคการผลิต การปลูกกล้วย 
กลว้ยท่ีผูป้ระกอบการตอ้งการจะตอ้งมีการดูแลรักษาท่ีถูกวิธี เช่น 

 การปลูก 
    -   ควรปลูกในช่วงตน้ฤดูฝน  
   -   ควรขดุหลุมปลูกใหมี้ขนาดกวา้งและลึกประมาณ 50 ซม.  
    -   ผสมดินปุ๋ยคอกเลก็นอ้ย วางหน่อกลว้ย ลงในหลุม และกลบดินท่ีเหลือลงในหลุม  
    -   กดดินบริเวณโคนหน่อกลว้ยใหแ้น่น 
    -   ปักไมห้ลกัและผกูเชือกยดึ เพื่อป้องกนัลมโยก  
    -   หาวสัดุคลุมดินบริเวณโคนตน้ เช่น  ฟางขา้ว  หญา้แหง้  
    -   รดนํ้าใหชุ่้ม เป็นตน้ 

การให้นํา้ 
-  ปริมาณของนํ้ า ข้ึนอยู่กบัสภาพพื้นท่ี ความชุ่มช้ืนของดิน ปริมาณลมท่ีพดัผ่านจะ            

ทาํใหก้ารคายนํ้ามาก 
 -   ไม่ควรปล่อยใหผ้ิวหนา้ดินแหง้ติดต่อกนัเป็นเวลานาน เน่ืองจากรากจะหาอาหารอยู่
บริเวณผวิดินจะทาํใหห้ยดุชะงกัการเจริญเติบโต 
 การปฏิบัติอ่ืน  ๆ
 -   การตดัแต่งหน่อ ใหต้ดัหน่อไปเร่ือย ๆ จนกวา่จะเร่ิมออกปลี จากนั้นกใ็หไ้วส้กั 1 - 2 
หน่อ  โดยหน่อท่ี  1 และ ท่ี  2 ควรมีอายุห่างกนัประมาณ 4 เดือน โดยเลือกหน่อท่ีอยู่ในทิศทางท่ี
ตรงกนัขา้ม 
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 -  การตดัแต่งใบ ควรทาํการตดัแต่งช่วงท่ีตน้เร่ิมโตจนถึงเก็บเก่ียว โดยเลือกใบแก่และ
ใบท่ีเป็นโรคออก ตดัให้เหลือประมาณ 7 - 12 ใบ เพื่อป้องกนัตน้กลว้ยโค่นช่วงออกปลี เพื่อใชใ้บ
ปรุงอาหาร และเพ่ิมความเจริญเติบโตของผลกล้วย ทั้ งหมดน้ีเป็นปัญหาท่ีเกิดข้ึนในเร่ืองของ
วตัถุดิบ 

2.  กล้วย  ผลไม้ไทยท่ีควรเร่งพฒันาให้เป็นอุตสาหกรรมหรือไม่? 
จากงานมหกรรมกลว้ยแห่งชาติเฉลิมพระเกียรติฯ ท่ีผ่านมา โดยในงานมีการแลกเปล่ียน

ความรู้ทางวิชาการ  และระดมความคิดเห็นแนวทางการพฒันาการผลิต การแปร และการตลาด
กลว้ยทาํให้เห็นว่า  กลว้ยเป็นไมผ้ลท่ีมีความสําคญัทางเศรษฐกิจ  ทั้งการบริโภคภายในประเทศ 
และส่งออกสร้างรายไดใ้นแต่ละปีไม่ตํ่ากวา่ 300  ลา้นบาท 
 ทั้งน้ี ยงัมองว่าไทยยงัมีโอกาสขยายมูลค่าการส่งออกกลว้ยไดอี้กมาก รวมถึงการพฒันา
ผลิตภณัฑ์กลว้ยรูปแบบอ่ืน ๆ เพ่ือเพ่ิมมูลค่าให้สูงข้ึน  เช่น  เส้ือผา้จากเส้นใยกลว้ย กระเป๋าสาน 
เป็นตน้  แต่ทั้งน้ีจะตอ้งไดรั้บการส่งเสริม และมีการพฒันาอยา่งต่อเน่ือง ดงันั้น หากทุกหน่วยงาน
ทั้งทางภาครัฐและเอกชนใหค้วามร่วมมือในการส่งเสริม และมีการพฒันาอยา่งต่อเน่ืองจนกลายเป็น
อุตสาหกรรมเพ่ือการค้าก็จะส่งผลให้ผลิตภัณฑ์จากกล้วยของไทยนั้ น  สามารถแข่งขันได ้              
ในตลาดโลก และทาํใหเ้ป็นท่ีรู้จกัและไดรั้บความนิยมจากชาวต่างชาติมากข้ึน 

 การผลิตกล้วยของไทย…ผลิตได้ท่ัวทุกภาคของประเทศ 
 ปัจจุบันไทยสามารถปลูกกล้วยได้ทั่วทุกภาคของประเทศ โดยวตัถุประสงค์ของ             

การปลูกกลว้ยจะมีอยู ่2 ประเดน็หลกั ๆ คือ 
  1.  การปลูกไว้รับประทานเอง  (ปลูกหลังบ้าน)  ส่วนใหญ่พื้นท่ีการเพาะปลูกจะไม่

มากนกั  มกัปลูกเป็นพืชหลงับา้นไวรั้บประทาน และใชป้ระโยชน์จากส่วนอ่ืน ๆ ของกลว้ย เช่น ใช้
ใบตองมาห่ออาหาร เป็นตน้ ประเภทของกลว้ยท่ีนิยมปลูก ไดแ้ก่ กลว้ยนํ้าวา้ กลว้ยหอม เป็นตน้ 
  2.  การปลูกเชิงการค้า  ปัจจุบันมีการส่งเสริมให้เกษตรกรปลูกกลว้ยเชิงการคา้            
มากข้ึน เพื่อรองรับความตอ้งการของประเทศนาํเขา้ท่ีสําคญัอย่างญ่ีปุ่น ซ่ึงมีปริมาณความตอ้งการ
นาํเขา้จากไทยในแต่ละปีเป็นจาํนวนมาก 

3.  กล้วยท่ีนิยมปลูกได้แก่อะไรบ้าง? 
 กล้วยหอม สามารถผลิตออกจาํหน่ายไดต้ลอดทั้งปี แต่ยงัคงมีปริมาณการส่งออกไม่มากนกั 
พื้นท่ีเพาะปลูกกล้วยหอม มีประมาณ 105,248 ไร่ ผลผลิต 240,394 ตัน ทั้ งพ้ืนท่ีเพาะปลูก และ
ผลผลิตเพ่ิมข้ึนร้อยละ 0.4 และ 1.5 ตามลาํดบั เม่ือเทียบกบัปีท่ีผ่านมา สําหรับแหล่งเพาะปลูกท่ี
สําคญั ไดแ้ก่ จนัทบุรี ชุมพร สุราษฎร์ธานี เพชรบุรี สระบุรี นนทบุรี หนองคาย และนครสวรรค ์
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โดยพนัธ์ุท่ีนิยมปลูกเพื่อการคา้ คือ พนัธ์ุกลว้ยหอมทอง ราคาท่ีเกษตรกรขายไดเ้ฉล่ีย อยูท่ี่ 6.8 บาท/
กิโลกรัม สูงข้ึนกวา่ปีท่ีแลว้ท่ีมีราคาขายเฉล่ียอยูท่ี่ 6.5 บาท/กิโลกรัม 
 กล้วยไข่  สามารถผลิตออกสู่ตลาดไดต้ลอดทั้งปี  พื้นที่เพาะปลูกกลว้ยไข่มีประมาณ 
74,225 ไร่  ผลผลิต  172,587 ตัน  ทั้ งพื้ น ท่ี เพาะปลูก  และผลผลิตเพิ่ม ข้ึนร้อยละ  1.6 และ  1.9 
ตามลําดับ  เม่ือเทียบกับปีท่ีผ่านมา สําหรับแหล่งเพาะปลูกท่ีสําคัญ  ได้แก่ ตาก กําแพงเพชร 
นครสวรรค ์จนัทบุรี และเพชรบุรี ราคาท่ีเกษตรกรขายไดเ้ฉล่ียในช่วง 7 เดือนแรก อยู่ท่ี 9.5 บาท/
กิโลกรัม สูงข้ึนกวา่ปีท่ีแลว้ท่ีมีราคาขายเฉล่ียอยูท่ี่ 9.0 บาท/กิโลกรัม 
 กล้วยนํ้าว้า  สามารถผลิตออกสู่ตลาดไดต้ลอดทั้งปี พื้นท่ีเพาะปลูกกลว้ยนํ้ าวา้ มีประมาณ 
686,937 ไร่ ผลผลิต 1,115,101 ตัน ทั้ งพื้นท่ีเพาะปลูก และผลผลิตเพิ่มข้ึนร้อยละ 0.4 และ 0.06 
ตามลาํดับ เม่ือเทียบกับปีท่ีผ่านมา สําหรับแหล่งเพาะปลูกท่ีสําคัญ  ได้แก่ ชุมพร เลย ระนอง 
นครราชสีมา และหนองคาย ราคาท่ีเกษตรกรขายไดเ้ฉล่ียในช่วง 7 เดือนแรกของ อยู่ท่ี 5.4 บาท/
กิโลกรัม สูงข้ึนกวา่ปีท่ีแลว้ท่ีมีราคาขายเฉล่ียอยูท่ี่ 5.0 บาท/กิโลกรัม 

4.  แปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์จากกล้วย ในท้องตลาด? 
 ส่วนใหญ่จะทาํการแปรรูปอยูใ่นลกัษณะของสินคา้ OTOP ประจาํทอ้งถ่ินนั้น ๆ ผลิตขาย
ในรูปของของฝาก หรือซ้ือไปทานเล่น ซ่ึงผลิตภณัฑก์ลว้ยท่ีเห็นอยูต่ามทอ้งตลาด ไดแ้ก่ กลว้ยฉาบ 
กลว้ยตาก กลว้ยอบ เป็นตน้ ส่วนราคานั้นแตกต่างกนัข้ึนอยูก่บัยีห่อ้ และขนาด โดยมีราคาขายตั้งแต่ 
35-50 บาท/ห่อ 

5. ข้อควรระวัง ในการส่งออก ท่ีไทยยงัต้องพงึระวังกับปัจจัยเส่ียงในการส่งออกกล้วยสด 
และผลิตภัณฑ์กล้วย  
 คู่แข่งท่ีสําคญัของไทย ไดแ้ก่  เอกวาดอร์ เบลเยียม คอสตาริกาและฟิลิปปินส์ ซ่ึงประเทศ
ต่าง ๆ เหล่าน้ีเป็นประเทศส่งออกรายใหญ่ของโลก  ซ่ึงไทยจะตอ้งพฒันาคุณภาพและสร้างความแตกต่าง
ให้กบักลว้ยและผลิตภณัฑก์ลว้ย  รวมทั้งการจดัการท่ีไดม้าตรฐานการส่งออก  คาดวา่จะทาํให้ไทย
สามารถแข่งขนัในตลาดโลกได ้

การเก็บเก่ียว  จนถึงการขนส่ง ควรระวงัในเร่ืองของระยะเวลาในการเก็บเก่ียวกลว้ย จนถึง
ส่งออกไปยงัต่างประเทศ ควรเก็บเก่ียวในระยะเวลาท่ีแน่นอน ให้ผลกลว้ยสุก น่ารับประทานพอดี 
เม่ือถึงผูบ้ริโภคต่างประเทศ 

การบรรจุภัณฑ์   ควรตรวจสอบบรรจุภณัฑ์ท่ีใช้ในการส่งออกอย่างรอบคอบ  ไม่ให้มี
ช่องทางให้อากาศเขา้ไปขา้งในได ้ มิเช่นนั้น อาจจะทาํให้กลว้ยสุกงอมก่อนท่ีจะถึงผูบ้ริโภคใน
ต่างประเทศ สร้างความเสียหายใหก้บัผูส่้งออก 
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6.  ในอนาคต…เร่งพฒันาให้เป็นอุตสาหกรรมได้หรือไม่? 
 เน่ืองจากกล้วยเป็นพืชท่ีใช้ต้นทุนการผลิตตํ่า และสามารถปลูกได้ทั่วทุกภาคของไทย 
รวมทั้งยงัมีความคล่องตวัสูงทั้งตลาดในประเทศและต่างประเทศ  กลว้ยจึงเป็นผลไมท่ี้น่าสนใจ 
และควรมีการปลูกเป็นการคา้  ศูนยว์ิจยักสิกรไทยจึงเสนอแนวทางในการพฒันาการปลูกกลว้ยของ
เกษตรกรไทยใหก้ลายเป็นอุตสาหกรรมเพ่ือการคา้ โดยมีขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 

 สนับสนุนและส่งเสริมอย่างจริงจัง ภาครัฐควรเขา้มามีบทบาทในเร่ืองของการสนบัสนุน
และส่งเสริมให้เกษตรกรปลูกกลว้ยเพื่อการส่งออกอยา่งจริงจงั โดยเฉพาะญ่ีปุ่นท่ีมีการนาํเขา้กลว้ย
ของไทยในแต่ละปีเป็นจาํนวนมาก  อีกทั้งหลงัจากท่ีมีขอ้ตกลงความร่วมมือหุน้ส่วนเศรษฐกิจไทย-
ญ่ีปุ่น (JTEPA) ส่งผลใหญ่ี้ปุ่นลดภาษีนาํเขา้กลว้ยหอมทองจากไทยเหลือร้อยละ 0 ทนัที นอกจากน้ี 
ยงัมีตลาดใหม่ ๆ ท่ีน่าสนใจในการขยายการส่งออก เช่น สหรัฐฯ ลาว สิงคโปร์  เป็นตน้ 

 เพิ่มประสิทธิภาพการผลิตให้มีคุณภาพมากขึน้  การท่ีจะส่งออกกลว้ยไดน้ั้น จะตอ้งมี
การผลิตให้ไดม้าตรฐาน  และแต่ละประเทศท่ีทาํการส่งออกก็จะมีมาตรฐานท่ีแตกต่างกนั ดงันั้น 
หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง ควรเขา้มาใหค้าํแนะนาํ และใหค้วามรู้ในการเพาะปลูกกลว้ยกบัเกษตรกร โดย
ส่งเสริมให้เกษตรกรมีการปลูกกลว้ยโดยใช้เทคโนโลยีท่ีเหมาะสม (GAP) มีการพฒันาปรับปรุง
พนัธ์ุกลว้ยให้ไดคุ้ณภาพมากข้ึน อีกทั้งควรให้ความรู้เก่ียวกบัความเขม้งวดในการตรวจสอบสาร
ตกคา้ง โรคพืช และแมลง ของประเทศผูน้าํเขา้ ก่อนท่ีจะทาํการส่งออก 
 การเพิ่มมูลค่าให้กับกล้วย นอกจากการส่งออกกล้วยสดแช่เย็นแล้ว  ยงัมีหลากหลาย
ผลิตภัณฑ์ถือเป็นโอกาสของไทยท่ีสามารถเพิ่มมูลค่าให้กับกล้วย และเหมาะท่ีจะส่งเสริมให้
กลายเป็นสินคา้ส่งออกท่ีสาํคญัของไทย เช่น ขนมขบเค้ียว อาหารหวาน ผลิตภณัฑบ์าํรุง/ถนอมผิว 
ผลิตภณัฑจ์ากเส้นใยกลว้ยนาํมาทอเป็นเส้ือผา้ เชือกกลว้ย เป็นตน้ 
 เพิม่ความเข้มงวดในการควบคุมตรวจสอบสารตกค้างก่อนส่งออก   ทั้งน้ีเพื่อลดปัญหา 
และอุปสรรคต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนกบัการส่งออกกลว้ย  และผลิตภณัฑอ์ยา่งเคร่งครัด  โดยการเพิ่มความ
เขม้งวดในการควบคุมตรวจสอบสารตกคา้งก่อนส่งออก  และการออกหนังสือรับรองสุขอนามยั
เพ่ือการส่งออก รวมทั้งปรับปรุงกรรมวิธี การตรวจสอบอย่างรวดเร็ว และให้เป็นท่ียอมรับของ
ประเทศผูน้าํเขา้  นอกจากน้ีควรจดัตั้งคณะกรรมการเจรจาแกไ้ขปัญหาการกีดกนัทางการคา้ดว้ย 
 ให้ความร่วมมือและประชาสัมพนัธ์กล้วย   และผลิตภณัฑก์ลว้ยในต่างประเทศมากข้ึน 
ภาครัฐและเอกชนควรให้ความร่วมมือ และประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบักลว้ย  และผลิตภณัฑจ์ากกลว้ย
ให้มากข้ึน  เช่น  จดังานแสดงสินคา้โดยการสาธิต หรือมีเอกสารเผยแพร่วิธีบริโภค/สรรพคุณให้
ชาวต่างชาติไดท้ราบ  จดังานแสดงเมนูอาหารต่าง ๆ ท่ีทาํจากกลว้ยให้ชาวต่างชาติไดท้ดลองชิม 
เป็นตน้ 
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สรุปมองว่า  หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งทั้งทางภาครัฐและเอกชนควรหันมาให้การสนับสนุน 
และส่งเสริมการเพาะปลูกกลว้ยในเชิงการคา้ และพฒันาอุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์จากกลว้ยอย่าง
จริงจงั  ทั้งตลาดในประเทศและตลาดส่งออกท่ีเป็นตลาดหลกัของไทยอย่างญ่ีปุ่นและจีน รวมทั้ง
ตลาดส่งออกใหม่ ๆ ท่ีน่าสนใจอย่างสหรัฐฯ  หากมีการสนับสนุนและพฒันาอย่างต่อเน่ืองเช่ือว่า            
อีกไม่นานกลว้ยและผลิตภณัฑ์กลว้ยของไทยจะสามารถแข่งขนัไดใ้นตลาดโลก และทาํให้เป็นท่ี
นิยม และรู้จกัของชาวต่างชาติมากข้ึน  แต่ทั้ งน้ี การท่ีจะส่งออกกล้วย และผลิตภณัฑ์กล้วยไป
แข่งขนัในตลาดโลกไดน้ั้น ควรมีการดูแลอย่างเขม้งวด ตั้งแต่กระบวนการผลิต การแปรรูป และ
มาตรฐานในการส่งออกในแต่ละประเทศ เพื่อใหสิ้นคา้ของไทยเป็นท่ียอมรับของประเทศผูน้าํเขา้ 
คนท่ี 2  ภาครัฐ เกษตรจังหวดั 

การปลูกกล้วยสร้างรายได้ ได้หรือไม่? 
“กลว้ย”  เป็นพืชท่ีอยูคู่่วิถีชีวิตคนไทยมานานนบัศตวรรษ ตั้งแต่อดีตถึงทุกวนัน้ี โดยเฉพาะ

ตามชนบทเกือบทุกหลงัคาเรือนจะปลูกกลว้ยไวกิ้นกนัแทบทุกบา้น  ท่านเกษตรจงัหวดั ยกตวัอยา่ง 
เกษตรกร เร่ือง การทาํรายไดจ้ากการปลูกกลว้ย  เช่นเดียวกบั สุเมธี ทิพยอ์าสน์ เกษตรกรหนุ่มท่ี
ทาํงานรับดูแลสวนยางพาราให้กบัชาวสวนยางในพื้นท่ีภาคอีสานคือท่ี อ.ชุมแพ จ.ขอนแก่น และ   
อ.เอราวณั จ.เลย  เขาจึงมีโอกาสใชพ้ื้นท่ีรอบบา้นพกัปลูก “กลว้ยนํ้ าวา้”  ไวกิ้นเอง ใชเ้ล้ียงนก และ
สัตวเ์ล้ียงอ่ืน ๆ ท่ีเหลือก็นาํไปขายบา้ง  ทั้งสองแห่งเขาเลือกปลูกกลว้ย 3 สายพนัธ์ุ คือกลว้ยนํ้ าวา้ 
กลว้ยหอม และกลว้ยหอมอีสาน ซ่ึงแต่ละพนัธ์ุพ่อคา้แม่คา้มีความตอ้งการต่างกนั การปลูกหลาย
สายพนัธ์ุจึงเป็นเพิ่มความตอ้งการของตลาด 

โดยกลว้ยนํ้าวา้นาํไปแปรรูป กินผลสด  ส่วนกลว้ยหอมจะปลูกใหท้นัขายช่วงตรุษจีน และ
กลว้ยหอมอีสานท่ีนิยมนาํไปแปรรูป เช่น กลว้ยตาก กลว้ยอบนํ้ าผึ้ง กลว้ยอบเนย กลว้ยเบรกแตก 
เป็นตน้ 
         สําหรับการปลูกให้มีผลผลิตเก็บเก่ียวตลอดทั้งปี สุเมธี บอกว่า ตอ้งปลูกห่างกนั 1 เดือน และ
ในพื้นท่ี 1 ไร่ ปลูก 200 ตน้ข้ึนไป กลว้ยเป็นพืชท่ีมีใบยาว ตอ้งปลูกให้มีระยะห่างไม่ให้ใบเกยกนั
เพื่อให้ใบรับแสงแดดและมีพื้นท่ีแตกหน่อ ระยะท่ีนิยมปลูกคือ คือ 4x4 เมตร 3x2 หรือ 3x3 เมตร 
ข้ึนอยูก่บัความตอ้งการของเกษตรกร จากนั้นใหปุ๋้ยอินทรีย ์ปุ๋ยคอกเป็นหลกั ใหน้ํ้าอยา่งพอเพียง 

“ผมแนะนําให้ใช้ต้นพนัธ์ุแบบเพาะเน้ือเยื่อมาปลูก เพราะเติบโตเร็ว โรคและแมลงน้อยกว่า
การปลูกแบบหน่อพนัธ์ุ สะดวกในการขนย้าย เม่ือกล้วยออกปลีใส่ปุ๋ยคอกทันที” 
          ถึงวนัน้ี บนพื้นท่ีกว่า 50 ไร่กบัการปลูกกลว้ย 3 สายพนัธ์ุแซมในสวนยางของสุเมธี เขามี
ผลิตผลขายส่งสัปดาห์ละ  3 ตันหรือกว่า 7,000 หวี  (แปลงเพาะกล้าหน่อกล้วย  (เพาะเยื่อ) 
ขณะเดียวกนั เขาก ็ผนัตวัเองเป็นพ่อคา้รับซื้อกลว้ยจากเกษตรกรในราคาย ุติธรรม  ควบคู่                
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การสนบัสนุนใหเ้กษตรกรปลูกกลว้ยอินทรีย ์พร้อมๆกบัคิดคน้สูตรนํ้าหมกัชีวภาพ สารปราบแมลง
ศตัรูพืชชีวภาพ  เพิ่มปริมาณผลผลิตกลว้ย โดยเป้าหมายกลว้ย 1 เครือตอ้งมี 15-18 หวี  “การปลูกไม้
ผลประเภทอ่ืนอาจตอ้งการการดูแลมากกว่า บางชนิดมีโรคและแมลงตอ้งใช้สารเคมีกาํจดั และ
ให้ผลผลิตเพียงปีละคร้ัง ต่างกบัปลูกกลว้ยท่ีอาจตอ้งดูแลมากกว่าปลูกตามบา้นเรือนทัว่ไปก็จริง              
แต่ยงัง่ายกว่ามาก  ทว่าส่ิงสําคญักว่าคือการวางระบบเพาะปลูกเพื่อให้มีขายไดต้ลอดปี ส่วนตลาด
ไปไดดี้มาก ปลูกแลว้มีท่ีขายแน่นอน”  เกษตรกรหนุ่มไดก้ล่าวไว ้ ปัจจุบนั  สุเมธี ได้แบ่งพื้นท่ี              
ส่วนหน่ึงเพาะตน้พนัธ์ุกลว้ยหลากสายพนัธ์ุและเพาะเน้ือเยื่อเพื่อจาํหน่าย ทาํธุรกิจกลว้ยครบวงจร 
ทั้งปลูก รับซ้ือผลผลิต พร้อม ๆ กบัรวบรวมความรู้ ประสบการณ์เร่ืองกลว้ยของตวัเองเป็นขอ้มูล
ความรู้จดัพิมพเ์ป็นรูปเล่ม แจกใหเ้กษตรกรท่ีสนใจเพื่อเป็นแนวทางในการปลูก  ทั้งเปิดเฟสบุ๊ค ใช้
ช่ือว่าเพจ  ปลูกกล้วยแก้จน ไวส่ื้อสารกับผูท่ี้สนใจปลูกกล้วย อนาคตได้เตรียมพ้ืนท่ี อ.ชุมแพ                    
จ.ขอนแก่น  เปิดเป็นศูนยเ์รียน รู้การปลูกกลว้ยแกจ้นสาํหรับเกษตรกรและประชาชนท่ีสนใจ อีกทั้ง
การแปรรูปกลว้ยเป็นผลิตภณัฑต่์างๆเพ่ือเพิ่มมูลค่า 

ราคากล้วยนํา้ว้าท่ีผนัผวน เป็นปัญหาของวตัถุดบิ 
รายงานแจง้ว่าในปัจจุบนักลว้ยนํ้ าวา้ มีราคาแพงมาก ตามแผงขายกลว้ยนํ้ าวา้แทบจะไม่มี

กลว้ยนํ้ าวา้วางขาย ถึงมี ก็มีแต่กลว้ยท่ีลูกไม่อวบ มีแต่กลว้ยท่ีลูกผอม ไม่ค่อยสมบูรณ์เหมือนกลว้ย
ขาดนํ้ า ทาํให้กลว้ยนํ้าวา้ในตลาด ถา้เป็นกลว้ยสวยลูกอวบ หวีหน่ึงจะมีลูกประมาณ 12-15 ลูกราคา
หวีละ 50 – 70  บาท  โดยเฉพาะบางแผงท่ีซ้ือจากตลาดมาวางขายจะขายแพงมากและท่ีสาํคญัหาซ้ือ
แทบไม่ได้  นายชูชีพ  อุทะโก  เกษตรอาํเภอเมือง กล่าวว่า ปัจจุบันกล้วยนํ้ าวา้ขาดแคลนมาก 
เกษตรกรท่ีปลูกกลว้ยนํ้ าวา้เป็นไร่แทบไม่มี มีอยู่แถวบางตาํบลเท่านั้น ท่ีมีเกษตรกรปลูกเฉพาะ
กลว้ยนํ้าวา้ 2 ไร่กว่า แต่ก็มีราคาแพงจากสวนราคาหวีละ 35-50 บาท เพราะในปัจจุบนั พ่อคา้จดัส่ง
กลว้ยนํ้ าวา้ไปขายยงัประเทศจีนหมดหรือไม่ก็ พ่อคา้คนจีนมากวา้นซ้ือไปขายท่ีประเทศจีนทาํให้
กลว้ยนํ้าวา้มีราคาแพง” 

ภัยธรรมชาติ ส่งผลถึงวตัถุดบิมากน้อยอย่างไร? 
ท่ีสาํคญัปีท่ีแลว้ประเทศประสบภยัแลง้อยา่งหนกั เกษตรกรท่ีเพราะปลูกกลว้ยเสียหายหนกั 

เพราะตน้กลว้ยไม่มีนํ้ าหล่อเล้ียง ตน้กลว้ยลม้ตายกันเป็นจาํนวนมาก กลว้ยท่ีรอดมามีปลีมีลูกก ็             
ลูกไม่ใหญ่ไม่อวบ  กลว้ยท่ีไม่สวยเหล่าน้ีแหละท่ีขายในตลาดบา้นเรา ส่วนกลว้ย ๆ ส่งออกขาย
ต่างประเทศหมด และท่ีสําคญัเกษตรกร ไม่มีการเพาะปลูกกลว้ยเป็นไร่ ๆ คงจะมีตน้กลว้ยท่ีปลูก
ตามหัวไร่ปลายนาหรือปลูกไวต้ามร่องส่วน”  นายชูชีพกล่าว  เกษตรกรบางท่าน กล่าวว่า ตนได้
ปลูกกลว้ยนํ้ าวา้เป็นนํ้ าวา้ขาวไว ้10ไร่ โดยจะตดัขายส่งกลว้ยท่ีหวีละ 30-35 บาท โดยนับลูกได้
ประมาณหวีละ 12-15 ลูกต่อหวี แลว้จะผลดัเปล่ียนหมุนเวียนตดัเครือกลว้ยในสวนวนัละประมาณ 
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15-20  เครือเพื่อส่งขาย ทาํให้มีรายไดป้ระมาณวนัละไม่ตํ่ากว่า 1,000 บาท  “ปลูกกลว้ยมาตั้งแต่              
ปี  2555 แลว้ปีน้ีเป็นปีแรกท่ีเพิ่งจะขายกลว้ยไดร้ายดีมาก เน่ืองจากมีความตอ้งการของตลาดสูง ทาํ
ใหก้ลว้ยในสวนบางคร้ังเวลาแกก้ลว้ยก็มกัจะหายประจาํ และกลว้ยในสวนของตนแมจ้ะในฤดูแลง้
ก็ไม่ไดรั้บผลกระทบเน่ืองจากตนมีบ่อนํ้ าของตวัเองและสวนยงัอยู่ติดกบัแหล่งนํ้ าธรรมชาติจึงไม่
ตอ้งห่วงเร่ืองนํ้าขาดเลยไม่ไดรั้บผลกระทบ สาํหรับปีน้ีท่ีกลว้ยแพงคงจะกระทบพวกแม่คา้กลว้ยป้ิง
หรือกลว้ยทอด เพราะราคากลว้ยถือวา่แพงมาก”  นางไพศาล กล่าวในท่ีสุด 

เทคนิคผลิต  “กล้วย”  มุ่งเกษตรกรไทยขยายส่งออก  
จากท่ี  “กลว้ยไข่”  ผลไมไ้ทยกาํลงัไดรั้บความนิยมอยา่งสูงในหลายมณฑลของประเทศจีน

ในปี  2557  ท่ีผ่านมา  จากการรายงานของฝ่ายการเกษตร ประจาํกงสุลใหญ่ ณ นครเซ่ียงไฮ ้และมี
แนวโนม้ขยายตวัเพิ่มข้ึนในปีต่อ ๆ ไป กรมวิชาการเกษตรจึงเตรียมพร้อมรองรับการส่งออก ดว้ยมี
คาํแนะนําพร้อมเทคนิคการปลูกกลว้ย แก่เกษตรกร เพื่อให้ได้ผลผลิตท่ีมีคุณภาพ ได้มาตรฐาน 
ปลอดภยั ตรงตามความตอ้งการของตลาดมากข้ึน  
  อธิบดีกรมวิชาการเกษตร กล่าวว่า ในปี  2557 ไทยส่งออกกล้วยไข่ไปยงัจีนปริมาณ 
21,741.18  ตนั  คิดเป็นมูลค่ากวา่  201.03  ลา้นบาท  ปี  2558  น้ีคาดวา่ปริมาณและมูลค่าการส่งออก
ไปจีนจะเติบโตมากข้ึนช่วงพฤษภาคม-พฤศจิกายน อีกทั้งผลิตภณัฑ์จากกลว้ยไข่และกลว้ยชนิด              
ต่าง ๆ   อาทิ  กล้วยฉาบ  กล้วยตาก กล้วยอบนํ้ าผึ้ ง ก็เป็นท่ีต้องการของผู ้บริโภคชาวจีนด้วย 
โดยเฉพาะในมณฑลเสฉวน มหานครฉงช่ิง นครเซ่ียงไฮ ้ปักก่ิง กวางโจว มณฑลเจอ้เจียง และ
มณฑลอนัฮุย   ทั้งน้ี  จากท่ีฝ่ายการเกษตรประจาํกงสุลใหญ่ ณ นครเซ่ียงไฮ ้รายงานวา่ กลว้ยไข่ของ
ไทยได้รับความนิยมอย่างมากในมณฑลต่างๆ จึงมีขอ้แนะนําว่า เกษตรกรไทย ผูป้ระกอบการ                     
ผูส่้งออกต้องให้ความสําคญัเร่ืองคุณภาพสินค้า ขั้นตอนกรรมวิธีผลิตท่ีปลอดภัยได้มาตรฐาน 
พฒันารูปแบบบรรจุภณัฑ ์ ท่ีสาํคญัตอ้งมีช่ือสินคา้  คาํอธิบายคุณค่าทางโภชนาการ  วิธีบริโภคเป็น
ภาษาจีน และตอ้งระบุวนัเดือนปีท่ีผลิตกาํกบัไวด้ว้ยจะช่วยใหก้ลว้ยไข่และผลิตภณัฑจ์ากกลว้ยไทย
แข่งขนัไดใ้นตลาดจีน และสามารถรุกเขา้สู่ตลาดใหญ่อยา่งจีนท่ีมีกาํลงัซ้ือไดเ้พิ่มมากข้ึนในอนาคต  

ด้านทวีศัก ด์ิ   แสงอุดม   นักวิชาการเกษตรชํานาญการพิ เศษ  สถาบันวิจัยพืชสวน                         
กรมวิชาการเกษตร  แนะเทคนิคการปลูกกลว้ยไข่เพ่ือให้ไดผ้ลผลิตท่ีมีคุณภาพ ว่าเกษตรกรควร
จดัการการผลิตตามมาตรฐานจีเอพี โดยก่อนปลูกควรเกบ็ตวัอยา่งดินส่งตรวจวิเคราะห์และปรับปรุง
ดินให้เหมาะสม กรณีปลูกกลว้ยไข่เป็นพืชเด่ียว ควรปลูกอตัรา  400  ตน้ต่อไร่ หากปลูกเป็นพืช
แซมในสวนผลไมไ้ม่ควรตํ่ากวา่  250  ตน้ต่อไร่  อีกทั้งควรเลือกหน่อท่ีสมบูรณ์และขนาดสมํ่าเสมอ 
ควรใหปุ๋้ยพร้อมระบบนํ้าซ่ึงจะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพกวา่การใหปุ๋้ยทางดินถึง 10-50%  
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  “หลงัปลูก 3 - 4  เดือน กลว้ยจะแตกหน่อ เกษตรกรตอ้งตดัหน่อท่ีข้ึนใหม่ออกเหลือไว้
เฉพาะตน้แม่ เลือกหน่อท่ีสมบูรณ์ท่ีสุด จากนั้นหมัน่ตรวจแปลงเพ่ือสาํรวจโรคในระยะการเจริญเติบโต
ของกลว้ย  เช่น  โรคใบจุดซิกาโตกา้สีเหลือง  ซ่ึงเกิดจากเช้ือรา Pseudocerospora musae ป้องกนัได้
โดยตดัใบท่ีเป็นโรคออกแลว้นาํไปเผาทาํลาย พ่นการดว้ยสารเคมีป้องกนัเช้ือรา อีกทั้งควบคุมเพล้ีย
ไฟท่ีเขา้ทาํลายผิวผลตั้งแต่ระยะออกปลี โดยพ่นสารอิมิดาคลอพริด 3 คร้ัง ตั้งแต่ระยะกาบปลีเร่ิม
บานและห่างกนัทุก 7 วนั”  นักวิชาการแจง พร้อมแจงอีกว่า หลงัปลีบานให้ตดัปลีและควรตดัผล
ของหวีตีนเต่า  เหลือไว ้ 1  ผลเพื่อช่วยเพิ่มขนาดผลของหวีท่ีเหลือ จากนั้นควรห่อเครือกลว้ยเพ่ือให้
ผิวผลสวยและป้องกนัแมลงเขา้ทาํลาย โดยกลว้ยไข่ท่ีจะส่งออกควรเก็บเก่ียวท่ีความสุกแก่ 70-80% 
หรือหลงัตดัปลี  33-45 วนัข้ึนกับฤดูกาล โดยช่วงฤดูฝนเก็บเก่ียว  33 - 37 วนั ฤดูร้อน 37-40 วนั 
และฤดูหนาว  40-45 วนั ทั้งน้ี ควรสังเกตเหล่ียมของผลร่วมดว้ย และการขนส่งกลว้ยไปยงัโรงคดั
บรรจุตอ้งทาํดว้ยความระมดัระวงัเพื่อป้องกนัการเสียดสีและทาํใหผ้วิผลชํ้าระหวา่งการขนส่ง  
บทสัมภาษณ์ภาคเอกชน 
คนท่ี 1 ภาคเอกชน 

การขาดแคลน วตัถุดบิกล้วย ส่งผลกับการแปรรูปหรือไม่? 
ตอบ 
เม่ือกลว้ยพิษณุโลกแพงมาก  กลว้ยหอมพุ่งหวีละ 120  ส่วนกลว้ยนํ้ าวา้ กลว้ยไข่ขายปลีก

เพ่ิมหวีละ  5 - 10  บาท  เหตุภยัแลง้ทาํกลว้ยขาดตลาดหนัก โอท็อปกลว้ยตากห้าดาวสองเดือน
วตัถุดิบหายกว่า  70%  แม่ค้าโอดของแพงปรับราคาข้ึนตาม เผยพื้นท่ีปลูกลดลง โรงงานเกรง
ผลผลิตไม่พอหนัซ้ือนอกพื้นท่ี  นางสงัวาลย ์ฟักบา้นใหม่ ผูจ้าํหน่ายกลว้ยตลาดใต ้อ.เมืองพิษณุโลก 
เปิดเผยว่า  ปกติราคากลว้ยจะปรับตวัสูงข้ึนหลงัจากผ่านฤดูร้อน แต่ในปีน้ีราคากลว้ยไดป้รับตวัสูง
มากท่ีสุดนับตั้งแต่ท่ีตนเคยขายกลว้ยมา โดยสาเหตุมาจากภาวะภยัแลง้ปีน้ีท่ีทาํให้กลว้ยในหลาย
พื้นท่ีตาย  หรือออกหวีก็มีบา้งแต่ผลเลก็ โดยกลว้ยนํ้าวา้ราคาขายปลีกสูงสุดถึงหวีละ 50 บาท กลว้ย
หอมราคาขายปลีกสูงสุดหวีละ 120 บาท ส่วนกลว้ยไข่ราคาหวีละ 30 บาท  

นอกจากน้ี ราคากลว้ยยงัปรับตวัข้ึนมาอย่างต่อเน่ืองตั้งแต่ตน้เดือนมิถุนายนท่ีผ่านมา โดย
กลว้ยหอมราคาขายปลีกหวีละ 80 – 120  บาท  จากเดิมราคาหวีละ  40 - 50  บาท  กลว้ยนํ้ าวา้ราคา
ขายปลีกหวีละ  20 - 50  บาท  ตามขนาดของหวีและผลกลว้ย จากเดิมราคาขายปลีกกลว้ยนํ้าวา้เฉล่ีย
หวีละ  15 - 20  บาท  ซ่ึงราคากลว้ยนํ้าวา้ท่ีปรับตวัสูงข้ึน ยงัส่งผลกระทบใหลู้กคา้ท่ีมาซ้ือเพื่อนาํไป
แปรรูปตอ้งซ้ือในราคาแพง  
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นางสาวจิราพร  พงศรุ์จิกรพนัธ์  กรรมการผูจ้ดัการห้างหุ้นส่วนจิราพรฟู๊ ด  เจา้ของกลว้ยตาก 
ผลิตภัณฑ์ OTOP ระดับ 5 ดาว สินค้าของ ต.บางกระทุ่ม อ.บางกระทุ่ม จ.พิษณุโลก กล่าวว่า 
สถานการณ์กลว้ยปีน้ีถือว่าวิกฤตมาก แมว้่าจะรู้ตั้งแต่ปีท่ีผ่านมาว่าปีน้ีจะแลง้ก็ยงัรับมือไม่ไหว 
เน่ืองจากฝนท้ิงช่วงนานมากกว่าท่ีคิด ทาํให้ผลผลิตกล้วยลดลงมาก ปกติแต่ละปีจะใช้วตัถุดิบ
ประมาณ 2 พนัตนั แต่ปีน้ีวตัถุดิบหายไป โดยเฉพาะช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม หายไปถึง 60-
70% คาดวา่ยอดขายจะลดลง 30% จากปีท่ีผา่นมา แต่ไม่ไดข้ึ้นราคาสินคา้เพราะคาดวา่อีก 2-3 เดือน
สถานการณ์จะดีข้ึน เน่ืองจากฝนเร่ิมตกลงมาแลว้  

ตลาดกล้วยแปรรูป ในปัจจุบัน และส่งออก 
ตอบ 
“ตลาดกลว้ยแปรรูปโตต่อเน่ือง เพราะปัจจุบนัเทรนดสุ์ขภาพมาแรง คนหนัมาบริโภคกลว้ย

มากข้ึน ไม่วา่จะเป็นคนทัว่ไปหรือนกักีฬา เราจึงมีแพลนขยายตลาดอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงแบรนดจิ์ราพร 
นอกจากกลว้ยตากออริจินอลและรสชาติต่าง ๆ แลว้ ปัจจุบนัยงัมีกลว้ยตากออร์แกนิกท่ีบรรจุภณัฑ์
ดว้ยไบโอพลาสติก จาํหน่ายทั้งในประเทศและส่งออกดว้ย” 

ขณะท่ี  นางนันทนา  วรวิมลวนิช  เจ้าของร้านขายของฝากในวดัพระศรีรัตนมหาธาตุ
วรมหาวิหาร อ.เมือง จ.พิษณุโลก กล่าววา่ ราคากลว้ยตากปีน้ีปรับราคาเพิ่มข้ึน เน่ืองจากผลกระทบ
จากภยัแลง้ท่ีผ่านมาทาํให้กลว้ยขาดตลาด โดยกลว้ยอบนํ้ าผึ้ งจากเดิมกล่องละ 25 บาท ปรับเป็น
ราคา 35 บาท กลว้ยอบธรรมชาติจากเดิมกิโลกรัมละ 100 บาท ปรับเป็น 120 บาท  

สภาพปัญหาของวตัถุดบิ กล้วย 
ตอบ 
นายประสิทธ์ิ  เชิดเช้ือ  พ่อคา้ขายกลว้ยทอด อ.เมืองพิษณุโลก กล่าววา่ ราคาขายกลว้ยนํ้าวา้

ปีน้ีแพงท่ีสุดหวีละ  45 - 50  บาท  จากเดิมหวีละ  15 - 20  บาท  ทั้งยงัมีปริมาณผลผลิตน้อยและ               
บางวนัขาดตลาด  โดยตนตอ้งปรับเพิ่มราคาจาก 7 ช้ิน 10 บาท  เป็น 5 ช้ิน 10 บาท ขณะท่ีแม่คา้ขาย
กลว้ยทอดบางรายตอ้งหยดุกิจการไป เน่ืองจากวตัถุดิบแพงมาก 

นางปฏิญญา  ทองสนิท  นักวิชาการส่งเสริมการเกษตรชํานาญการ  สํานักงานเกษตร
จงัหวดัพิษณุโลก  กล่าววา่ ปี  2559  พื้นท่ีปลูกกลว้ยนํ้าวา้ในจงัหวดัพิษณุโลกมีประมาณ 16,200 ไร่ 
พร้อมให้ผลผลิต 11,400 ไร่ ในช่วงหน้าแลง้จนถึงประมาณเดือนพฤษภาคมราคาปรับข้ึนสูงถึง               
หวีละ 50 บาท จากท่ีปกติราคาหน้าสวน กก.ละ 8 บาท หรือหวีละ 20 - 30 บาท ขณะท่ีกลว้ยหอม                 
มีพื้นท่ีปลูก 478 ไร่ พร้อมให้ผลผลิต 200 ไร่ ช่วงหนา้แลง้ราคาสูงถึงหวีละ 70 - 80  บาท จากปกติ 
40-55 บาท ส่วนกล้วยไข่มีพื้นท่ีปลูกไม่มาก ประเมินว่าไม่ถึง 100 ไร่ ซ่ึงทางเกษตรจังหวดัมี
นโยบายจะส่งเสริมการปลูกกลว้ยในจงัหวดัใหม้ากยิง่ข้ึน 
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อย่างไรก็ตาม ปัจจุบันผลผลิตเร่ิมออกสู่ตลาดมากข้ึน มีเกษตรกรท่ีเร่ิมปลูกใหม่เพื่อ
ทดแทนกลว้ยท่ีตายไปในช่วงฤดูแลง้ และปริมาณนํ้ากเ็ร่ิมเขา้สู่ภาวะปกติแลว้ แต่ปัจจุบนัพื้นท่ีปลูก
กลว้ยของจงัหวดัพิษณุโลกลดลง เน่ืองจากท่ีผ่านมาราคาไม่จูงใจนัก อีกทั้งกลว้ยยงัเป็นพืชท่ีปลูก
ยากอ่อนไหว ทาํให้เกษตรกรหันไปปลูกพืชอ่ืน ๆ อีกทั้งโรงงานแปรรูปผลิตภณัฑ์จากกลว้ยใน
จงัหวดัพิษณุโลกก็นิยมสั่งซ้ือกล้วยผ่านพ่อค้าคนกลางมากกว่าสั่งซ้ือจากเกษตรกรในจังหวดั
โดยตรงเน่ืองจากต้องการผลผลิตในปริมาณมากและต่อเน่ืองจึงมีการนําเข้ากล้วยจากจังหวดั
ใกลเ้คียงรวมถึง สปป.ลาว มากกวา่การใชว้ตัถุดิบในจงัหวดัเอง 
คนท่ี 2 ภาคเอกชน 

จุดเด่นของกล้วยมีอะไรบ้าง เพื่อการแปรรูป?  
ตอบ 
ทราบว่ากล้วยนํ้ าวา้เป็นผลไม้ท่ีนิยมบริโภค เน่ืองจากปลูกง่าย  และเจริญได้ในสภาพ

ภูมิอากาศของประเทศไทย  ผลกลว้ยนํ้ าวา้มีคุณค่าทางอาหารต่อผูบ้ริโภคมาก โดยเป็นแหล่งของ
คาร์โบไฮเดรต  เกลือแร่  และวิตามิน บี 1 บี 2 บี 3 บี 12 วิตามินเอและอี  มีโปแตสเซียมในปริมาณสูง  
มีกรดอะมิโนท่ีจาํเป็นต่อการส่งผา่นคล่ืนสมอง รวมถึงเป็นแหล่งของนํ้าตาลหลายชนิด ทั้งฟรุคโตส 
กลูโคส  และโอลิโกแซคคาไรค ์ ซ่ึงลว้นแต่เป็นสารอาหารท่ีเป็นประโยชน์ต่อร่างกายของเราแทบ
ทั้งส้ิน และดว้ยเหตุท่ีวา่กลว้ยนํ้าวา้เป็นผลไมท่ี้ออกทุกฤดูกาล จึงทาํใหเ้กษตรกรมกั ประสบปัญหา
เร่ืองของราคากลว้ยตกตํ่า ทาํให้เกิดการพฒันาแปรรูปกลว้ยเพ่ือเพิ่มมูลค่าเป็นผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ 
มากมาย เช่น กลว้ยกวน กลว้ยตาก 

ใช้กลยุทธ์การพฒันาผลิตภัณฑ์ อะไรบ้าง? 
ตอบ 
“กลว้ยตาก”  เป็นผลิตภณัฑแ์ปรรูปพื้นฐานและเป็นท่ีช่ืนชอบสาํหรับทุกเพศวยั เขตอาํเภอ

บางกระทุ่ม จงัหวดัพิษณุโลก นั้นเป็นแหล่งท่ีมีการผลิตกลว้ยตากท่ีมีช่ือเสียงระดบัตาํนานของ
ประเทศไทย เพราะอาจกล่าวไดว้า่เป็นตน้กาํเนิดของกลว้ยตากในประเทศไทยกว็า่ได ้ซ่ึงการทาํงาน
ของฝ่ายอุตสาหกรรม ไดเ้ร่ิมสนใจงานวิจยัเก่ียวกบักลว้ยตากน้ีตั้งแต่ปี 2548 กอปรกบัวิสาหกิจ
ชุมชนในพ้ืนท่ีดังกล่าวรวมกลุ่มกันเข้ามาพบทีมงาน และเล่าปัญหาต่างๆ ท่ีกลุ่มประสบอยู่ให้
ทีมงานฟัง หลงัจากท่ีได้ฟังปัญหาดังกล่าว ทีมงานก็ยงัรู้สึกว่ามองภาพไดไ้ม่ชัดเจนเท่าไหร่ จึง
ตดัสินใจลงพื้นท่ีเพื่อไปเยีย่มชมกระบวนการผลิตใหเ้ห็นกบัตาตวัเองเพื่อจะไดส้ังเคราะห์โจทยว์ิจยั
ไดช้ดัเจนและแม่นยาํยิง่ข้ึน  

เม่ือตกลงใจว่าจะลงพ้ืนท่ีก็เร่ิมออกเดินทางไปถึงพิษณุโลกประมาณตี 3 เพื่อจะดูชาวบา้น
ปอกกลว้ย ชาวบา้นเขาจะมีเทคนิคดี ๆ จากภูมิปัญญาชาวบา้นในการบ่มกลว้ยโดยเร่ิมจากการวาง
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หวีกลว้ยแบบควํ่าปลายหวีลงแบบทบักนัเพื่อป้องกนัการชํ้าจากแรงกดทบั แลว้จึงคลุมหวีกลว้ยดว้ย
ผา้ใบ พอตอนเช้าทุก ๆ หวีจะสุกเสมอกนัหมด น่ีคือภูมิปัญญาของชาวบา้นท่ีเราไดเ้รียนรู้ พอถึง
หมู่บา้น เราก็ต่ืนดว้ยอาการงง ๆ ปนง่วง ๆ แต่ตอ้งต่ืนดว้ยหนา้ท่ี ภาพท่ีเห็นคือกลุ่มชาวบา้นลอ้มวง
กนัประมาณ 10 คนช่วยกนัปอกกลว้ยอยา่งขะมกัเขมน้ ส่วนใหญ่จะใชมื้อและมีดปอกกลว้ย สาํหรับ
ค่าแรงก็ใชม้าตรวดัอยา่งไทยๆ คือ จ่ายตามปริมาณกะละมงั ปอกกลว้ยพูนกะละมงัจะได ้1.50 บาท 
นั่งปอกไปประมาณตี 5 กว่าจะเร่ิมนํากล้วยไปท่ีลานตาก วางกระจายให้เต็มลานอย่าให้กล้วย
ซอ้นทบักนั เม่ือทีมงานไดข้บัรถตระเวนดูทัว่ๆ ทุกหมู่บา้น ก็จะเห็นเหมือนกนัหมด คือ มองไปทาง
ไหนก็จะเห็นแต่กลว้ย แลว้ก็กลว้ยบนลานตากไมไ้ผ่ นับว่าเป็นภาพท่ีชวนมองและน่าจดจาํมาก
ทีเดียว   ในตอนเยน็ ชาวบา้นจะนาํผา้ใบมาปิดคลุมเพ่ือกนันํ้ าคา้งลง ตากแบบน้ีประมาณ 5 แดด                
(5 วนั) แลว้จึงนาํกลว้ยไปแบน การแบนกลว้ยก็มีความสาํคญัหากแบนไม่เป็นกลว้ยจะแตก และท่ีน่ี
มีวฒันธรรมของการลงแขกแบนกลว้ย เราจะเห็นป้า ๆ ยาย ๆ ลุงแก่ ๆ มาร่วมกนัแบนกลว้ย บางราย
จะเป็นการลงแขกกัน บางรายจะคิดเป็นค่าแรงการแบนกล้วยคิดตามกะละมังท่ีแบนกล้วยได้
กะละมงัละ 8-10 บาท เราถามยายว่าจะให้เราหาเคร่ืองมือหรือเคร่ืองจกัรมาช่วยไหม จะไดท้าํงาน
ไดเ้ร็วข้ึน คาํตอบของยายทาํเอาเราอ้ึงไปเลย เพราะยายตอบว่า “อย่าหาเทคโนโลยีอะไรมาใส่เลย 
ขอให้ยายไดมี้ค่าแรงเพียงวนัละ 40-50 บาท ไวกิ้นหมากบา้งเถอะ” หลงัการแบนกลว้ยแลว้นาํไป
ตากต่ออีก 3 วนั จึงจะนาํไปขายได ้

จากการไปดูการทาํกลว้ยตากแลว้นั้น หากมองอยา่งผิวเผินอาจจะมองเห็นว่า กระบวนการ
ผลิตไม่มีปัญหาอะไร แต่ในฐานะของนักเทคโนโลยีอาหารท่ีคลุกคลีอยู่ในวงการอุตสาหกรรม
อาหารมานาน เม่ือดูกระบวนการผลิตทาํใหเ้ราไม่อยากกินกลว้ยตากอีก เพราะจากกระบวนการผลิต
ไม่ถูกตอ้งตามหลกั GMP (แนวทางการผลิตอาหารตามหลกัเกณฑว์ิธีการท่ีดี) เน่ืองจากการผลิตทาํ
กนัอยา่งง่าย ๆ ตามประสาชาวบา้นท่ีทาํกนัมาตั้งแต่โบร่ําโบราณ และยงัไม่คิดจะปรับเปล่ียนอะไร 
เพราะทาํแบบน้ีก็ยงัขายไดอ้ยู ่ทาํไมตอ้งเปล่ียนแปลงอะไรดว้ย จากภาพจะเห็นไดว้า่ แผงตากกลว้ย
จะเป็นแบบไมไ้ผ่เม่ือใชไ้ปนาน ๆ ในสภาพท่ีผา่นแดด ผา่นฝน มาเป็นระยะเวลานาน จะข้ึนราสีดาํ 
ลานตากเป็นลานเปิดโล่งทาํใหมี้แมลงวนั ผึ้ง ผเีส้ือบินตอมกนัมากมาย ฝุ่ นท่ีฟุ้งเน่ืองจากรถท่ีวิ่งผา่น
ไปมา คนงานแบนกลว้ยถอดเส้ือผา้คลายร้อนในระหว่างปฏิบติังาน เม่ือเห็นแบบน้ีเราในฐานะ
นักวิทยาศาสตร์ก็ยอมไม่ได้ คงต้องพยายามหาวิธีพฒันาให้เกิดการเปล่ียนแปลงอย่างแน่นอน 
จากนั้นตามไปท่ีโรงงานท่ีบรรจุไดเ้ห็นขั้นตอนการคดัเลือกกลว้ยตากท่ีเกรดดีแยกจากกลว้ยตากท่ี
ตกเกรด ซ่ึงกลว้ยตากตกเกรดมีเป็นจาํนวนมากเน่ืองจากเกิดรอยชํ้าจนเป็นจุดขาวบนกลว้ยตาก สีผิว
ไม่สมํ่าเสมอและกลว้ยมีขนาดเลก็เกินไป ซ่ึงกลว้ยตากตกเกรดน้ีสามารถขายไดใ้นราคา 3-4 บาทต่อ
กิโลกรัม ในขณะท่ีกลว้ยตากเกรดดีขายไดใ้นราคา 40 บาทต่อกิโลกรัม ซ่ึงราคาแตกต่างกนัอย่าง
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เห็นไดช้ัด อีกทั้งการผลิตกลว้ยตากตอ้งทาํทุกวนั ไม่เวน้แมใ้นฤดูฝน ทาํให้กลว้ยตากท่ีลานตาก
เปียกช้ืนจนตอ้งท้ิงเป็นจาํนวนมาก ส่วนกลว้ยเกรดดีจะถูกเก็บไวใ้นห้องเยน็เป็นจาํนวนมากเลย               
ค่อย ๆ ทยอยนาํออกมาอบแลว้นาํไปบรรจุตามออเดอร์ท่ีไดรั้บ  

กลยุทธ์ด้านการส่งออก มีข้อควรระวงัอะไรบ้าง? 
ตอบ 
ผลไมจ้ากอาเซียนซ่ึงส่วนใหญ่เป็นผลไมจ้ากประเทศไทย ไดแ้ก่ ทุเรียน มงัคุดและลาํไย 

ส่วนของเวียดนามจะเป็นแกว้มงักร ผลไมไ้ทยจะถูกขนส่งเขา้มาทางด่านปู้จา้ย ซ่ึงวิ่งมาตามเส้นทาง
ถนนต่าง ๆ ท่ีเช่ือมระหวา่งไทย – ลาว – เวียดนาม - กวา่งซี  (R9, R8 และ R12) โดยในการขนส่ง มี
การเปล่ียนตูสิ้นคา้ 2 คร้ัง คร้ังแรก ในช่วงจากไทยเขา้เวียดนาม และคร้ังท่ีสองในช่วงจากเวียดนาม
เขา้จีน ตลาดไฮกรีนมีผูป้ระกอบการอยูก่วา่ 6,530 ราย กระจายกนัอยูท่ัว่กวา่งซี  นอกจากน้ี บริษทัท่ี
ให้บริการส่งผลไมใ้ห้กบัซูเปอร์มาร์เก็ต 6 รายใหญ่ในกว่างซี (วอลมาร์ท เป่ยจิงฮวาเหลียน หนาน
เฉิงป่ายฮัว่) ก็ไดเ้ขา้มาท่ีตลาดไฮกรีน  “ลง้จีนตวัจริงเสียงจริง” เป็นคนจีนท่ีมาเปิดบริษทัท่ีประเทศ
ไทย โดยคนจีนคนน้ีถือหุน้ 40% ท่ีเหลือเป็นคนไทยถือหุน้ ผลไมท่ี้ซ้ือข้ึนกบัฤดูกาล รูปแบบในการ
ดาํเนินการซ้ือขายผลไมไ้ทยของลง้จีนท่านน้ี ยงัไม่ถึงขั้นเขา้ไปเหมาสวน แต่รับซ้ือจากผูร้วบรวม 2 
เจา้ คือ เป็นคนจีนท่ีพูดไทยได ้ซ่ึงอยู่เมืองไทยมา 20 ปี ซ่ึงทาํหน้าท่ีดูแลสัญญาในการซ้ือขายได้
ค่าจา้งต่อคร้ัง 1 หม่ืนบาท  นอกจากน้ียงัมีคนไทยทาํหน้าท่ีรวบรวมผลไมจ้ากเกษตรกรไดค่้าจา้ง 
กก.ละ 5,000 บาท ผมยงัไปเก็บขอ้มูลท่ีตลาดเจียงหนานท่ีมีขนาดใหญ่กว่าตลาดไฮกรีนหลายเท่า 
ผลไมท่ี้เป็นท่ีนิยมของชาวจีน ไดแ้ก่ ทุเรียน ลาํไย มงัคุด กลว้ย 

คู่แข่งสําคญัด้านการส่งออก ของไทย? 
ตอบ 
คู่แข่งสําคญัในการส่งออกผลไมเ้มืองร้อนของไทย คือ ฟิลิปปินส์ อินโดนีเซีย เวียดนาม 

และไต้หวนั นอกจากทุเรียน มังคุด ลาํไย กล้วย ท่ีเป็นสินค้าหลักของไทยแล้ว กลุ่มผลไม้ท่ีมี
แนวโน้มเติบโตดีในตลาดจีน คือ กลว้ยไข่ เงาะ ชมพู่ มะขามหวาน ขนุน ส้มโอ มะม่วง และสละ 
ผลไมไ้ทยในตลาดจีนท่ียงัไม่มีคู่แข่ง คือ ทุเรียน ตลาดทั้งสองเป็นตลาดท่ีลง้ผลไมจี้นนาํสินคา้ไทย
เข้ามาขายทั้ งส้ิน  ส่วนตลาดในเวียดนามก็จะเป็นล้งผลไม้เวียดนามท่ีนําผลไม้ไทยเข้ามาขาย             
ความแตกต่างระหวา่งลง้ผลไมจี้นและลง้ผลไมเ้วียดนามท่ีเขา้มาทาํธุรกิจผลไมใ้นไทยนั้น พบวา่ลง้
ผลไมจี้นจะดาํเนินการครบวงจรและหลากหลายรูปแบบ  ในขณะท่ีลง้ผลไมเ้วียดนามนั้นส่วนใหญ่
จะซ้ือจากสหกรณ์การเกษตรและซ้ือจากผูร้วบรวมคนไทยอย่างไรก็ตามไม่ว่าจะเป็นลง้ผลไมจี้น
หรือลง้ผลไมเ้วียดนาม  ผมคิดว่าถึงเวลาแลว้ท่ีประเทศไทยตอ้งหาทางออกเร่ืองลง้ต่างชาติท่ีเขา้มา
ทาํธุรกิจผลไมไ้ทย ก่อนท่ีทุกอยา่งจะสายเกินแกค้รับ 
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เร่ือง  การกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ผลิตภัณฑ์กล้วยเพื่อสร้างความได้เปรียบ 
ทางการแข่งขนัของการส่งออกไทยสู่ตลาดโลก 

 
การตลาด 
สถานการณ์ตลาดของไทยในต่างประเทศ จากขอ้มูลกรมส่งเสริมการคา้ระหว่างประเทศ 

กระทรวงพาณิชยร์ะหว่างเดือนมกราคม – กนัยายน 2557 การส่งออกผลไมส้ด แช่เยน็แช่แขง็ และ
แห้งของไทย มีมูลค่า 32,793.60 ลา้นบาท (หรือ 1,093.12 ลา้น เหรียญสหรัฐฯ1 ) ขยายตวัร้อยละ 
31.40 เม่ือเทียบกบัช่วงเวลาเดียวกนัของปีท่ีผ่านมา ตลาดส่งออกหลกั ไดแ้ก่ จีน ฮ่องกง เวียดนาม 
ญ่ีปุ่น อินโดนีเซีย สหรัฐอเมริกา เกาหลีใต ้สหรัฐอาหรับเอมิเรตส์ (UAE) ไตห้วนั และมาเลเซีย จีน
มีแนวโนม้นาํเขา้ผลไมแ้หง้จากไทยลดลง เพราะคนจีนนิยมทานผลไมส้ด เม่ือเส้นทาง logistics ทาง
บกดีข้ึน เส้นทาง R3 ขา้มเชียงของทะลุผ่านแดนไทยไปยงัลาวเขา้ไปยงับ่อเต็นเขา้คุณหมิงไปถึง
กวางโจวเร่ิมใชไ้ด ้แลว้ และในอนาคตเส้นทางเช่ือมโยงจีน-อาเซียนผา่นประเทศไทยไปยงัประเทศ
สมาชิกต่างๆ โดยทางรถยนตจ์ะ เพิ่มข้ึนอีกหลายเส้นทาง การขนส่งทางบกจะเร็วกวา่การขนส่งทาง
เรือแมอ้าจจะมีอุปสรรคอยูบ่า้งในช่วงแรกแต่ระยะ ยาวจะมีประสิทธิภาพสูงข้ึน ส่งผลให้ผลไมส้ด
ไทยเขา้ไปจีนสะดวกมากยิง่ข้ึน คู่แข่งท่ีสาํคญัของตลาดผลไมไ้ทย ไดแ้ก่ เวียดนาม และฟิลิปปินส์ 

ตลาดผลไมส้ดและแปรรูป  คู่คา้ท่ีสาํคญัไดแ้ก่ จีน ฮ่องกง เวียดนาม อินโดนีเซียและเกาหลีใต ้
สัดส่วนเพิ่มข้ึน จากปีท่ีผ่านมาส่วนตลาดผลไมแ้ช่เยน็จนแข็ง คู่คา้ไดแ้ก่ จีน ญ่ีปุ่น สหรัฐอเมริกา 
เกาหลีใตแ้ละแคนาดา  และตลาด ผลไมแ้หง้ คู่คา้ท่ีสาํคญั ไดแ้ก่ เวียดนาม จีน สหรัฐอเมริกา ฮ่องกง 
และเมียนมาร์  ผลไมส่้งออกท่ีสาํคญั ไดแ้ก่ ทุเรียน มงัคุด มะม่วง  ล้ินจ่ี  กลว้ย ลาํไย เงาะ สับปะรด 
กลว้ย ทิศทางและแนวโน้มตลาดผลไมใ้นอนาคต ผลไมข้องไทยถือไดว้่ามีศกัยภาพเม่ือเทียบกบั
ประเทศต่างๆ ในอาเซียน เพราะภูมิประเทศและ ภูมิอากาศเอ้ืออาํนวยในการปลูกผลไมเ้มืองร้อน
หลายชนิด การพฒันาสายพนัธ์ุการพฒันาเทคโนโลยีการผลิตอยา่ง ต่อเน่ือง คุณภาพของผลไมเ้ป็น
ท่ีรู้จกั มีช่ือเสียงเป็นอยา่งดีรสชาติท่ีหวานอร่อยถูกปาก ทาํให้เป็นท่ีตอ้งการของ ตลาดต่างประเทศ 
เช่น ยโุรป ญ่ีปุ่น จีน ฯลฯ แค่กาํลงัการผลิตในประเทศยงัไม่เพียงพอต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
ในจีนเพียงมณฑลเดียว ขอ้ตกลงเขตการคา้เสรี (FTA) กบัประเทศต่างๆ เช่น FTA ไทย – จีน, FTA 
อาเซียน – จีน, AFTA, JTEPA ภาษีนาํเขา้เป็นศูนย ์สินคา้ไทยจึงมีโอกาสท่ีจะขยายตลาดเพิ่มมากข้ึน 
การพัฒนาการขนส่ง logistics ทางบก และทาง ไปยงัประเทศตลาดใหม่ เช่น จีน   ช่วยทําให้
ระยะเวลาการขนส่งลดลงและลดความเส่ียงจากความสูญเสีย 
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ทิศทางและแนวโนม้ตลาดผลไมใ้นอนาคต ผลไมข้องไทยถือไดว้่ามีศกัยภาพเม่ือเทียบกบั
ประเทศต่างๆ ในอาเซียน เพราะภูมิประเทศและ ภูมิอากาศเอ้ืออาํนวยในการปลูกผลไมเ้มืองร้อน
หลายชนิด การพฒันาสายพนัธ์ุการพฒันาเทคโนโลยีการผลิตอยา่ง ต่อเน่ือง คุณภาพของผลไมเ้ป็น
ท่ีรู้จกั มีช่ือเสียงเป็นอยา่งดีรสชาติท่ีหวานอร่อยถูกปาก ทาํให้เป็นท่ีตอ้งการของ ตลาดต่างประเทศ 
เช่น ยโุรป ญ่ีปุ่น จีน ฯลฯ แค่กาํลงัการผลิตในประเทศยงัไม่เพียงพอต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
ในจีนเพียงมณฑลเดียว ขอ้ตกลงเขตการคา้เสรี (FTA) กบัประเทศต่างๆ เช่น FTA ไทย – จีน, FTA 
อาเซียน – จีน, AFTA, JTEPA ภาษีนาํเขา้เป็นศูนย ์สินคา้ไทยจึงมีโอกาสท่ีจะขยายตลาดเพิ่มมากข้ึน 
การพัฒนาการขนส่ง logistics ทางบก และทางไปยงัประเทศตลาดใหม่ เช่น  จีน  ช่วยทําให้
ระยะเวลาการขนส่งลดลงและลดความเส่ียงจากความสูญเสีย 1 คาํนวณจาก 30 บาท เท่ากบั 1 USD 
(2) ของผลไมร้ะหว่างการขนส่ง และการพฒันาเทคโนโลยีการแปรรูปเก็บรักษาเพื่อให้ความสด
ของผลไมอ้ยูน่านข้ึน ช่วยอาํนวยความสะดวกในการทาํตลาดต่างประเทศ อยา่งไรกต็ามการแข่งขนั
ของตลาดผลไมใ้นต่างประเทศ ถา้มองดา้นราคาของไทยจะเสียเปรียบ เพราะราคาแพงกวา่เม่ือเทียบ
กบัประเทศเพื่อนบา้นอ่ืน ๆ เม่ือระบบ  logistics  ดีข้ึน  การขนส่งผลไมข้องไทยผา่นประเทศเพ่ือนบา้น 
เขาจะได้มูลค่าสินค้าส่งออก โอกาสพฒันาพนัธ์ุพืชของประเทศเพ่ือนบ้านเป็นไปได้สูงเพราะ             
ความสมบูรณ์ของทรัพยากรธรรมชาติมากกว่า แรงงานถูก ให้ผลผลิตต่อไร่สูง เช่น เมียนมาร์ 
เวียดนาม ฯลฯ พื้นท่ีใกล ้ประเทศจีน พ่อคา้ชาวจีนเขา้มาลงทุนปลูกส่งประเทศจีนบา้งแลว้ยงัมี               
การลกัลอบนาํเขา้สินคา้อยา่งผดิกฎหมายตามด่านขายแดน  

ด้านเทคโนโลย  ี
อุตสาหกรรมอาหาร ถือเป็นหน่ึงในอุตสาหกรรมศักยภาพของไทย จากการท่ีไทยมี

ทรัพยากรธรรมชาติอนัอุดมสมบูรณ์  มีพื้นฐานเป็นประเทศเกษตรกรรม มีผลผลิตทางการเกษตร
ปริมาณมาก  ซ่ึงนาํมาใชเ้ป็นวตัถุดิบในอุตสาหกรรมอาหาร  นอกจากน้ีประเทศไทยยงัมีเทคโนโลยี
การผลิตท่ีทนัสมยั สามารถเพิ่มมูลค่าผลผลิตทางการเกษตร ซ่ึงนอกจากจะช่วยสร้างความแขง็แกร่ง
ดา้นความมัน่คงทางดา้นอาหารของประเทศแลว้ยงัทาํให้ไทยเป็นฐานการผลิตอาหารในภูมิภาค
อาเซียน รวมถึงเป็นผูส่้งออกสินค้าอาหารท่ีสําคัญในตลาดโลก ทั้ งน้ีการส่งเสริมจากภาครัฐ               
ดว้ยการวางนโยบาย  “ครัวไทยสู่ครัวโลก  (Kitchen of the World)”  ท่ีมุ่งเนน้การเป็นผูน้าํการผลิต
อาหารในอาเซียนและขยายช่องทางการลงทุนไปตลาดโลกมากข้ึน จะเป็นแรงขับเคล่ือนให้
อุตสาหกรรมอาหารของไทยมีการขยายตวัไดใ้นอนาคต สถานการณ์และแนวโนม้ของอุตสาหกรรม
อาหารและธุรกิจอาหาร  การผลิตและแปรรูปอาหาร การผลิตอาหารของไทยพึ่งพาแหล่งวตัถุดิบ
จากผลผลิตทางการเกษตรในประเทศเป็นหลกัและมีการนาํเขา้ บางส่วน ในปี 2557 มูลค่าผลิตภณัฑ์
มวลรวมในประเทศภาคเกษตร (ไม่รวมป่าไม)้ คิดเป็น 1.37 ลา้นลา้นบาท หรือมี สัดส่วนร้อยละ 
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10.5 ของมูลค่าผลิตภณัฑ์มวลรวมภายในประเทศ (Nominal Gross Domestic Product: GDP) โดย 
แบ่งเป็นการผลิตพืชผลร้อยละ 84 ปศุสัตวร้์อยละ 9 และประมงร้อยละ 7 ของมูลค่าผลิตภณัฑ์มวล
รวมภาคเกษตร ในขณะท่ีมีแรงงานในภาคการเกษตรถึง 12.7 ลา้นคน คิดเป็นร้อยละ 33.4 ของผูมี้
งานทาํทั้งหมดในประเทศ สําหรับ ผลผลิตทางการเกษตรท่ีสําคญัคือ กลุ่มธัญพืชและพืชอาหาร 
ไดแ้ก่ ออ้ย ขา้ว มนัสําปะหลงั รองลงมาเป็นกลุ่มไมผ้ล ไดแ้ก่ สับปะรดโรงงานและมะม่วง กลุ่ม
พืชผกั  ไดแ้ก่  หอมแดง  มนัฝร่ัง  กระเทียม  หอมหัวใหญ่  กลุ่มปศุสัตว ์ ไดแ้ก่  ไก่รุ่น พนัธ์ุเน้ือ 
และกลุ่มประมง ไดแ้ก่ กุง้ขาวแวนนาไม 

ความกา้วหน้าและพฒันาการของเทคโนโลยีสารสนเทศส่งผลกระทบต่อการปฏิบติังาน      
แต่ละหน่วยงานมากข้ึน องคก์ารต่าง ๆ ในฐานะท่ีเป็นระบบยอ่ยภายในระบบสังคมมีความจาํเป็นท่ี
จะตอ้งปรับตวั เพ่ือความอยู่รอดและการเจริญเติบโตในอนาคตดงัจะเห็นไดจ้ากตวัอย่าง ต่อไปน้ี 
หลายหน่วยงานไดป้รับโครงสร้างขององคก์ารจากโครงสร้างแบบลาํดบัขั้นเขา้สู่โครงสร้างระบบ
เครือข่าย พฒันาการของเทคโนโลยสีารสนเทศช่วยลดขั้นตอนการทาํงาน ช่วยใหก้ารตดัสินใจ และ
การประสานงานระหวา่งหน่วยงานมีประสิทธิภาพ จึงไม่ตอ้งมีการตรวจสอบและควบคุมเป็นลาํดบั
ขั้น นอกจากบุคลากรรุ่นใหม่ยงัมีความรู้และทกัษะการใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศสูงกวา่ในอดีต   จึง
พร้อมท่ีจะรับผดิชอบในการปฏิบติังานของตนและกลุ่มมากข้ึน 

องคก์ารขนาดใหญ่ปรับตวัเป็นกลุ่มองคก์ารขนาดยอ่ม เพื่อความคล่องตวัในการปฏิบติังาน 
การประสานงาน การแข่งขนัและรองรับความเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึน  มีการสนบัสนุนการปฏิบติังาน
ร่วมกันเป็นกลุ่ม โดยท่ีผูจ้ ัดการหรือหัวหน้างานจะเปล่ียนหน้าท่ีจากผูส้ั่งการมาเป็นผูฝึ้กสอน                    
ผูป้ระสานงาน และอาํนวยความสะดวกในการทาํงาน  ระบบการเข้าทาํงานแบบยืดหยุ่นจะถูก
นาํมาใช ้แรงงานบางส่วนจะสามารถทาํงานอยูท่ี่บา้น ขณะท่ีหลายฝ่ายสามารถเลือกเวลาเขา้ทาํงาน
และเลือกงานท่ีเหมาะสมไดเ้อง 

นอกจากน้ีกิจกรรมทางธุรกิจก็ต้องมีการเปล่ียนแปลงตามการพลวตัรของสังคมท่ีถูก             
ผลกัดน้ดว้ยเทคโนโลยีสารสนเทศ  เช่น  กิจกรรมทางการเงินท่ีตอ้งกระทาํต่อเน่ืองตลอดทั้งวนั                 
ทั้งคืน  การผลิตและการตลาดตอ้งปรับตวัเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ีมีหลากหลายข้ึน 
ช่องทางการจดัจาํหน่ายจะมีมากข้ึนกว่าในอดีต  เป็นตน้  ดงันั้น จึงมีความจาํเป็นท่ีผูบ้ริหารใน
หน่วยงานต่าง ๆ  จะตอ้งติดตามความเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึน เพื่อนาํไปประยกุตใ์ชใ้นหน่วยงานของ
ตนต่อไป โดยมีขอ้แนะนาํในการเตรียมตวั  เพื่อนาํไปประยกุตใ์ชใ้นหน่วยความงานของตนต่อไป 
โดยมีขอ้แนะนาํในการเตรียมตวัเพื่อกา้วสู่ยคุสารสนเทศอยา่งมัน่คง ดงัต่อไปน้ี 
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1.  ติดตามการเปล่ียนแปลงทางวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีท่ีเกิดข้ึน ตลอดจนทาํความ
เขา้ใจบทบาทของเทคโนโลยใีหม่ท่ีจะมีผลกระทบต่อองคก์ารและในอนาคต 

2.  พิจารณาถึงการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนและกาํลงัเกิดข้ึนในแต่ละหน่วยงาน  โดยเฉพาะ
ความตอ้งการทางดา้นขอ้มูลข่าวสาร เพ่ือหาแนวโน้มความตอ้งการ จดัทาํแผน และแนวทางการ
พฒันาเทคโนโลยขีององคก์าร 

3. เตรียมความพร้อมด้านบุคลากรและงบประมาณ  เพื่อรองรับต่อการนําเทคโนโลย ี                    
มาใช้   เน่ืองจากการจดัการเทคโนโลยีไม่สามารถใช้เงินซ้ือหามาเพียงอย่างเดียว แต่ตอ้งมีความ
เขา้ใจในศกัยภาพและความพร้อมของบุคลากรประกอบดว้ย 

เราจะเห็นว่าการดาํเนินธุรกิจในปัจจุบนัตอ้งอาศยัเทคโนโลยีสารสนเทศเป็นพื้นฐาน โดย
เทคโนโลยีสารสนเทศถูกใชใ้ห้เป็นประโยชน์แก่องคก์ารในหลายดา้น ตั้งแต่ การประมวลผลงาน
ประจาํวนั การตดัสินใจของผูจ้ดัการ ตลอดจนสนบัสนุนการดาํเนินกลยทุธ์ขององคก์าร นอกจากน้ี
เทคโนโลยีสารสนเทศช่วยส่งเสริมรูปแบบใหม่ในการส่ือสารข้อมูล และการเพิ่มผลผลิตของ
องคก์าร   

(2559 : สัมภาษณ์) กล่าวว่า เทคโนโลยีตอนน้ีเจริญกา้วหน้ามากแทบจะไม่ทนัเลยนะ แต่
บางอยา่งเราก็ใชอ้ยูน่ะส่ิงท่ีดีท่ีสุด คือภาครัฐก็เขา้มาช่วย ทั้งอุตสาหกรรมจงัหวดั พาณิชยจ์งัหวดักบั
ราชภฏัพิบูลสงครามก็มาช่วย เลยไดแ้นวคิดอะไรใหม่ๆ มาอีกเยอะเร่ิมจากการปลูกเราก็ยงัมีมูลนิธิ
ชัยพฒันามาสอนให้กับเราและเกษตรกรท่ีปลูกมาขายเรา เป็นการพฒันามาสอนให้กับเราและ
เกษตรกรท่ีปลูกมาขายเรา เป็นการพฒันาทั้งเทคโนโลยทีางดา้นการเกษตรท่ีมองเห็นไดช้ดัเจนและ
มีประสิทธิภาพกบักลุ่มชุมชน โดยเฉพาะเป็นศูนยข์องพ่อหลวงเราดว้ย หมายความว่า คุณภาพของ
วตัถุดิบเราไดป้รับมาพฒันาในดา้นของเทคโนโลยีทางการเกษตรท่ีดี ปลอดสารแน่นอน ทาํให้เรา
มัน่ใจกบักลว้ยของเรา แต่ถา้เห็นจากแบบเดิมแลว้ เทคโนโลยมีาช่วยไดเ้ยอะนะ ไม่นอ้ยหนา้ใครเลย
ทั้งความสวยของบรรจุภณัฑแ์ละเทคโนโลยขีองรักษาคุณภาพ กบัการขยายเวลาท่ีบอกวนัท่ีไดท้ั้งยงั 
ใชเ้วลาน้อยมาก สามารถผลิตไดจ้าํนวนมากกว่าแบบเก่าและยงัสะอาด ถูกหลกัอนามยั ส่ิงท่ีดีคือ  
เราสามารถเพิ่มราคาไดโ้ดยลูกคา้ไม่มีใครบ่น จะซ้ือไปฝากใครกดี็ ส่วนจะส่งต่างประเทศก็คิดนะ มี
ญาติอยูเ่มืองนอกดว้ย ไม่รู้เก่ียวกบัเร่ืองส่งออกเลยนะ ถา้ส่งไดก้็น่าจะดี อยากรู้เหมือนกนัวา่ตอ้งทาํ
อยา่งไรบา้ง ตอ้งเปล่ียนอะไรบา้ง ขอไปดูก่อนละกนั 

(2559 : สัมภาษณ์) กล่าวว่า ตอนน้ีกาํลงัมองอยูใ่นเร่ืองของเทคโนโลยใีหม่ ๆ ก็เห็นเขาเร่ิม
ปรับมาใชก้นัหลายดา้นแลว้กาํลงัดูอยูอ่นัไหนจะเหมาะกบัเรามากท่ีสุด ทั้งการผลิตใหไ้ดคุ้ณภาพให้
ดีท่ีสุด  อ๋อท่ีเห็นก็ทั้งอบเคร่ืองแต่ดูลา้สมยัไปละ เพราะตน้ทุนสูงนะ ทั้งตวัเคร่ืองถา้ขนาดใหญ่ก็
แพงมาก  ไม่รู้วา่จะคุม้ทุนตอนไหนแลว้ถา้เลิกก็ไดจ้าํนวนนอ้ยไม่ทนักบัการขาย ถา้กลว้ยเยอะก็จะ
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ไม่ทนัอีก น่ีก็คือปัญหาของเคร่ือง ตอนหลงัมาเจอโดมอบพลงังานแสงอาทิตยก์็ดีนะ เห็นเคา้ใชก้นั
หลายคนและ ดูแลว้คงตอ้งหนัมาใชอ้นัน้ีแหล กลว้ยก็ออกมาสวยดีนะไดจ้าํนวนดว้ย ไดจ้าํนวนแต่
ช่วงหนา้ฝน แดดนอ้ยนะกเ็ลยขอไปดูงานก่อนจะไดต้ดัสินใจได ้ ใช่เร่ืองบรรจุภณัฑก์ส็าํคญันะ กย็งั
ตอ้งไปดูเร่ืองของ อย. ว่าตอ้งเป็นอยา่งไรบา้งแต่ดูและว่าก็สาํคญัมากถา้คิดจะสู้กบัคนอ่ืนให้ได ้ทั้ง
ยงัถา้อยากจะส่งออก ปัจจุบนัน้ีก็ไดพ้อสมควรละนะ โลโก ้การบรรจุก็น่าจะได ้ ถา้ส่งภายในบา้น
เราจะถามว่าส่งออกคงจะยากนะดูยุ่งยากมากจากท่ีฟังมาเพราะเราก็ยงัไม่รู้เลยว่าเคา้จะชอบกนัรึ
เปล่า จาํเป็นนะอยา่งไรท่ีร้านกต็อ้งพฒันาแน่นอน เพราะคิดวา่เป็นส่ิงสาํคญั 

ศิลาพร  สิงหลกัษณ์  (2559 : สมัภาษณ์) ส่ิงท่ีไดม้าไดม้าจากหลายดา้นนะ เร่ืองแรกจากการ
ท่ีเราเอาใจใส่กบัวิทยากรต่าง ๆ จากการไปอบรมกบัดูงานดีนะมีหลายหน่วยงานท่ีขอไปก็พฒันาไง
ท่ีกบัพาณิชยจ์งัหวดั เคา้ไปดูงานหลายท่ีนะ และท่ีสําคญัคือ มหาวิทยาลยันเรศวร กบัมหาวิทยาลยั
ราชภฏัพิบูลสงครามท่ีมาทาํวิจยั  ก็เลยประกอบกบัการท่ีมีผลวิจยัรองรับกบัของของเราดว้ยเลยรู้สึก
ว่าดีนะ แต่เทคโนโลยีท่ีอยากไดน้ะเหรอ น่าจะเป็นนวตักรรมใหม่ๆท่ีไม่เหมือนใคร แบบแตกต่าง
ทนัสมยัไปเลยก็น่าจะดีเพราะถา้สวยและดีก็น่าจะส่งขายไดท้ั้งประเทศ หรือไม่อาจไปถึงเมืองนอก
ไดเ้ลย ท่ีอยากส่งก็น่าจะเป็นประเทศแถบมุสลิม เพราะเคา้ประชากรเยอะ แต่ท่ีสําคญัเคา้ก็มีกลว้ย
เหมือนเรา ซ่ึงเราก็ยงัไม่เคยไปทดลองดูสักทีว่าเค้าจะชอบรึเปล่า ต้องใช้เทคโนโลยีแบบไหน 
รูปร่างแบบไหน หวานมากหวานน้อย ถา้มีคนเคา้ไปทดลอง หรือประเทศเราหันไปลดลองขายก็
น่าจะดีนะ เราจะไดม้าปรับทั้งรสซาติ และเคร่ืองมือ คือถามว่าจะส่งออกรึเปล่า อยากทาํมากแต่ก็
ตอ้งรอดูก่อนนะ จากท่ีบอกมาตอนแรกนั่นแหละกบัเทคโนโลยีท่ีตอ้งเรียนรู้ใหม่อีก ถา้พูดเลยนะ
อยากให้ภาครัฐกบัภาคเอกชนทางดา้นน้ีหันมาสนใจในดา้นแปรรูปของเราทั้ง กลว้ยตาก กลว้ยอบ 
หรือ ทุกๆ กลว้ยเลยเพื่อจะไดพ้ฒันาวตัถุดิบให้ไดห้ลายๆแบบโดยเคร่ืองมีและรูปแบบต่างๆ ของ
วตัถุดิบเรากน่็าจะส่งออกไดแ้น่ ๆ 

แนวโน้มการใช้เทคโนโลยขีององค์การ 
            ปัจจุบันพัฒนาการและการนําเทคโนโลยีมาประยุกต์ในองค์การ ส่งผลให้ เกิดการ
เปล่ียนแปลงทั้งโดยทางตรงและทางออ้ม ซ่ึงก่อให้เกิดความทา้ทายแก่ผูบ้ริหารในอนาคตให้นํา
เทคโนโลยีมาใช้ให้เกิดประโยชน์สูงสุดแก่ธุรกิจ โดยผูบ้ริหารต้องมีความรู้ ความเข้าใจ และ
วิสัยทัศน์ต่อแนวโน้มของเทคโนโลยี เพื่อให้สามารถตัดสินใจนําเทคโนโลยีมาใช้งานอย่างมี
ประสิทธิภาพ ซ่ึงเราสามารถจาํแนกผลกระทบของเทคโนโลยีท่ีมีต่อการทํางานขององค์การ
ออกเป็น 5 ลกัษณะ ดงัต่อไปน้ี 
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1. การปรับปรุงรูปแบบการทาํงานขององค์การ เทคโนโลยีหลายอย่างไดถู้กนาํเขา้มาใช้
ภายในองค์การ  และส่งผลให้กระบวนการในการทาํงานไดเ้ปล่ียนรูปแบบไป ตวัอย่างเช่น การ
นาํเอาเทคโนโลยไีปรษณียอิ์เลก็ทรอนิกส์  (Electronics  Mail) เขา้มาใชภ้ายในองคก์าร ทาํใหก้ารส่ง
ข่าวสารไม่ตอ้งใชพ้นักงานเดินหนังสืออีกต่อไป  ตลอดจนลดการใชก้ระดาษท่ีตอ้งพิมพข่์าวสาร 
และสามารถส่งข่าวสารไปถึงบุคคลท่ีต้องการได้เป็นจาํนวนมาก และรวดเร็ว หรือเทคโนโลยี
สํานกังานอตัโนมติั (Office Automation)  ท่ีเปล่ียนรูปแบบของกระบวนการทาํงานและประสานงาน
ของผูบ้ริหารในระดบัต่าง ๆ ขององคก์าร 

2. การสนับสนุนการดาํเนินงานเชิงกลยุทธ์  โดยเทคโนโลยีสารสนเทศผลิตสารสนเทศท่ี
สําคญัให้แก่ผูบ้ริหารท่ีจะใช้เป็นแนวทางในการตดัสินใจและการสร้างความไดเ้ปรียบเหนือกว่า
คู่แข่งขนั โดยอนาคตการแข่งขนัในแต่ละอุตสาหกรรมจะมีความรุนแรงมากข้ึน การบริหารงานของ
ผูบ้ริหารท่ีอาศยัเพียงประสบการณ์และโชคชะตาอาจจะไม่เพียงพอ แต่ถา้ผูบ้ริหารมีสารสนเทศท่ีมี
ประสิทธิภาพมาประกอบในการตัดสินใจ ก็จะสามารถแก้ไขปัญหาและบริหารงานได้มี
ประสิทธิภาพข้ึน ดังนั้นผูบ้ริหารในอนาคตจะตอ้งสามารถประยุกต์ใช้เทคโนโลยีในการสร้าง
สารสนเทศท่ีดีใหก้บัตนเองและองคก์าร 

3. เคร่ืองมือในการทาํงาน เทคโนโลยีถูกนําเขา้มาใช้ภายในองค์การ เพื่อให้การทาํงาน
คล่องตวัและมีประสิทธิภาพ  เราจะเห็นไดว้่าเทคโนโลยีสารสนเทศสามารถท่ีจะนาํมาประยกุตใ์น
หลาย ๆ ดา้น โดยเทคโนโลยีจะช่วยเปล่ียนแปลงและปรับปรุงคุณภาพของการทาํงานให้ดีข้ึน  หรือ
แมก้ระทัง่ช่วยลดค่าใชจ่้ายในเร่ืองของแรงงาน และวสัดุส้ินเปลืองต่าง ๆ ลง แต่ยงัคงรักษา หรือเพิ่ม
คุณภาพในการทาํงานหรือการใหบ้ริการลูกคา้ท่ีดีข้ึน  ซ่ึงเป็นท่ีแน่นอนวา่เทคโนโลยจีะถูกนาํเขา้มา
ใชใ้นการเปล่ียนแปลง และปรับปรุงกระบวนการในการดาํเนินขององคก์ารมากข้ึนในอนาคต 

4. การเพิ่มผลผลิตของงานโดยเทคโนโลยีคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล ปัจจุบนัคอมพิวเตอร์
ส่วนบุคคลหรือ PC ถูกพฒันาใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน ตลอดจนการใชง้านสะดวกและไม่ซบัซอ้น
เหมือนอย่างคอมพิวเตอร์ขนาดใหญ่ นอกจากน้ีในทอ้งตลาดยงัมีชุดคาํสั่งประยุกต์ (Application 
Software)  อีกมากมายท่ีสามารถใช้งานกับเคร่ืองคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล และสามารถช่วยเพ่ิม
ประสิทธิภาพ  และผลผลิตของงานไดอ้ย่างมากและเม่ือต่อคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลเขา้กบัระบบ
เครือข่ายก็จะทาํให้องคก์ารสามารถรับส่งขอ้มูลและข่าวสารจากทั้งภายในและภายนอกองคก์ารได้
อีกด้วย  ดังนั้นในอนาคตคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลจะกลายเป็นเคร่ืองมือหลกัของพนักงานและ
ผูบ้ริหารขององคก์าร 
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5. เทคโนโลยีในการติดต่อส่ือสาร ในช่วงแรกของการนาํคอมพิวเตอร์มาใชง้านทางธุรกิจ
คอมพิวเตอร์จะถูกใช้เป็นเพียงอุปกรณ์หลกัท่ีช่วยในการเก็บและคาํนวณข้อมูลต่าง ๆ เท่านั้ น 
ปัจจุบนัคอมพิวเตอร์ไดถู้กพฒันาให้มีศกัยภาพจากทั้งภายในองคก์ารหรือภายนอกองคก์าร โดยไม่
จาํกดัขอบเขตว่าผูใ้ชจ้ะอยูห่่างไกลกนัเท่าใด ปัจจุบนัผูใ้ชส้ามารถติดต่อเพื่อท่ีจะแลกเปล่ียนขอ้มูล
ข่าวสารซ่ึงกันและกันได้จากทุกหนทุกแห่งทั่วโลก  คอมพิวเตอร์จึงมีบทบาทท่ีสําคญัมากกว่า              
การเป็นเคร่ืองท่ีเกบ็และประมวลผลขอ้มูลเหมือนอยา่งในอดีตต่อไป 

แนวโนม้ของการใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศขององคก์าร แสดงใหเ้ราเห็นไดว้า่ในอนาคตผูท่ี้
จะเป็นนกับริหารและนกัวิชาชีพท่ีประสบความสาํเร็จจะตอ้งไม่เพียงแค่รู้จกัคอมพิวเตอร์ แต่จะตอ้ง
สามารถใช้คอมพิวเตอร์อย่างมีประสิทธิภาพและรู้จักการจัดการเทคโนโลยีสารสนเทศ  โดย
ผูบ้ริหารในอนาคตจะตอ้งรู้จกัการประยกุตใ์ชเ้ทคโนโลยีกบังานของตนเอง มีความคิดในการท่ีจะ
สร้างระบบสารสนเทศท่ีตนเองตอ้งการ เพ่ือช่วยในการตดัสินใจในภาวะท่ีมีการแข่งขนัสูง ทาํให้
การบริหารของตนเองมีประสิทธิภาพ และประสบความสําเร็จอยา่งสูงสุด ขณะท่ีนักวิชาชีพจะใช้
ระบบสารสนเทศในการรวบรวม และประมวลผล และจดัการขอ้มูลอยา่งมีประสิทธิภาพ ตลอดจน
การคน้หาและตรวจสอบขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ ผา่นระบบเครือข่ายอยา่งถูกตอ้งและรวดเร็ว 

 
2.  ปัจจัยด้านองค์กร 

ปัจจัยด้านองค์กรรัฐ 
นโยบายของรัฐบาลต่อรายสินคา้ผลไม  ้กระทรวงเกษตรและสหกรณ์มีนโยบายให้การ

สนบัสนุนผูผ้ลิตผลไม ้ดงัน้ี  
  ส่งเสริมความเขม้แขง็ในสถาบนัเกษตรกรให้เป็นท่ีพึ่งแก่สมาชิกเกษตรกร เป็นช่องทาง

เขา้ถึงแหล่งเงินทุน  การสนับสนุนทางวิชาการ  และขอ้มูลด้านการเกษตรไดง่้ายข้ึน สนับสนุน              
การรวมกลุ่มเพื่อผลิตของท่ีมีคุณภาพ  ขายตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค สนับสนุนสหกรณ์ให้
เป็นผูซ้ื้อผูข้ายรายใหญ่จนสามารถส่งออกได ้ 

  พฒันาความสามารถในการแข่งขนักบัต่างประเทศ ผลไมเ้ป็นสินคา้ท่ีผลิตไดต้ามฤดูกาล 
ราคาซ้ือขาย จึงผนัผวนตามปริมาณการผลิต ในช่วงท่ีผลผลิตสูง ราคาจะลดตํ่าลง ขณะท่ีช่วงผลผลิต
ตํ่า ราคาจะสูง ความตอ้งการ ผลไมมี้ต่อเน่ืองตลอดทั้งปีมองทั้งตลาดภายในและภายนอกประเทศ 
จึงมีความสําคัญท่ีจะต้องวางแผนการผลิต ล่วงหน้าเพื่อให้ผลผลิตออกในช่วงท่ีราคาสูง และ
นอกจากน้ียงัผลไมย้งัเน่าเสียง่าย ภาครัฐจึงสนบัสนุนเทคโนโลยกีาร เก็บรักษาผลไมแ้ละการขนส่ง
ใหเ้กิดการสูญเสียนอ้ยท่ีสุด  
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  ส่งเสริมเกษตรกรให้ปลูกผลไมใ้ห้ผ่านมาตรฐาน GAP ผลไม ้เป็นมาตรฐานพื้นฐาน
สาํหรับผลไมเ้พื่อ การส่งออก จะตอ้งไดรั้บในรับรองสุขอนามยัพืชตามความตกลงวา่ดว้ยการบงัคบั
มาตรการสุขอนามยัและสุขอนามยั พืช  (SPS)  นอกจากน้ีจะมีมาตรฐานอ่ืน ๆ ท่ีแต่ละประเทศ              
ผูน้าํเขา้กาํหนดข้ึนหรือมาตรฐานเอกชนของประเทศผูน้าํเขา้ ท่ีกาํหนดข้ึนอีก เช่น Fair Trade ฯลฯ  

  คณะกรรมการพฒันาและบริหารจดัการผลไม้ ทาํหน้าท่ี กาํหนดยุทธศาสตร์ผลไม ้
แกปั้ญหาต่าง ๆ ดา้นการผลิต การแปรรูป และการตลาด ทั้งระยะสั้นและระยะยาวอยา่งเป็นระบบ  

  ภาครัฐมีมาตรการช่วยเหลือเกษตรกรท่ีไดรั้บผลกระทบจาก FTA และ AEC ผ่านทาง
กองทุนต่างๆ เช่น กองทุน FTA ภาคเกษตร ของสํานกังานเศรษฐกิจการเกษตร กองทุนสงเคราะห์
เกษตรกร และกองทุนคชก. (คณะกรรมการนโยบายและมาตรการช่วยเหลือเกษตรกร) ของ
กระทรวงพาณิชย ์

การปรับตัวของผู้ผลิตผลไม้เพื่อรองรับการเปิด AEC  
  ทาํความเขา้ใจกฎ กติกา วิธีทางการคา้ของประเทศคู่คา้ และปฏิบติัตามท่ีประเทศคู่คา้

กาํหนด โดยเฉพาะอยา่งยิง่ตอ้งทาํสินคา้ใหไ้ดม้าตรฐาน มีคุณภาพ และสามารถตรวจสอบยอ้นกลบั
ได ้ไดรั้บการรับรอง มาตรฐานจากต่างประเทศ  

  แสวงหาพนัธมิตรการคา้ เช่ือมโยงเครือข่าย เพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขนั และ
ช่องทาง การตลาดในประเทศคู่คา้  

  ศึกษาหาวิธีการเพิ่มประสิทธิภาพการผลิต ลดตน้ทุนการผลิตต่อไร่แต่ให้ไดผ้ลผลิตต่อ
ไร่สูง ขณะเดียวกนัรักษาส่ิงแวดลอ้มดว้ย โดยรับขอ้มูลจากหน่วยงานรัฐและสถาบนัการศึกษา  

  บริหารจดัการแปลงปลูกใหไ้ดม้าตรฐาน GAP  
  บริหารจดัการหลงัเกบ็เก่ียวใหมี้ประสิทธิภาพ ลดการสูญเสีย  
  เพิ่มมูลค่าสินคา้ เพิ่มทกัษะการตลาดแก่ผูผ้ลิต 
   ควรบริหารจัดการความเส่ียงเม่ือทําตลาดต่างประเทศ  เช่น  ความเส่ียงด้านราคา             

ความเส่ียงดา้นความสมํ่าเสมอของการจดัหาสินคา้เกษตรมาขาย ความเส่ียงดา้นอตัราแลกเปล่ียน 
ฯลฯ  

  พัฒนาเกษตรกรผูป้ลูกผลไม้ให้เป็น “เกษตรกรปราดเปร่ือง Smart  Farmer” สร้าง
ทายาทเกษตรกร รุ่นใหม่ 

   สหกรณ์ตอ้งพฒันาตนเองใหมี้ความเขม้แขง็ คาํนึงถึงผลประโยชน์ของสมาชิกเป็นหลกั 
พฒันาการ ผลิตตามความพร้อมของสมาชิก เพราะไม่ใช่สมาชิกทุกคนท่ีจะสามารถผลิตให้ได้
มาตรฐานส่งออก จดัเกรดสมาชิกใน การส่งเสริมการผลิตและทาํการตลาด พร้อมท่ีจะพฒันา
สมาชิกใหถึ้งระดบัการผลิตใหไ้ดคุ้ณภาพ 
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   ขอ้ควรระวงัในการทาํการส่งออกผลไม  ้คือ การปนเป้ือนของเช้ือจุลินทรีย ์สารเคมี 
หรือแมลงวนัทอง บางประเทศท่ีมีมาตรการและขอ้กีดกนัการนาํเขา้ผลไมอ้ย่างเขม้ขน้อย่างยุโรป 
ถา้พบจุดดาํของแมลงวนัทอง 5 คร้ังต่อ ปี จะแจง้เตือนและยกเลิกการนาํเขา้สินคา้ของประเทศนั้น 
ซ่ึงส่งผลเสียระยะยาวต่อผูส่้งออกผลไมข้องไทยภาพรวม ไทยอาจจะเสียตลาดผลไมใ้นประเทศนั้น
ได้เพราะมีทางเลือกของสินค้าจากประเทศอ่ืนทดแทน เกษตรกรหรือสหกรณ์ ต้องเข้าใจและ
เตรียมการอยา่งรอบคอบในการทาํการส่งออกผลไม ้ถา้หากเกษตรกรหรือสหกรณ์วิเคราะห์แลว้ว่า 
ตนเองยงัไม่มีความพร้อมในการทาํการส่งออกดว้ยตวัเอง แต่พร้อมจะพฒันาศกัยภาพในการผลิตก็
สามารถขอเช่ือมโยง เครือข่าย/เป็นพนัธมิตรกับบริษทัเอกชนทั้ งในและต่างประเทศท่ีมีความ
เช่ียวชาญเขา้มาจดัการการผลิตและดาํเนินการ ส่งออกให้ เช่น สหกรณ์การเกษตรบา้นลาด จาํกดั 
ส่งออกกล้วยไปญ่ีปุ่น สหกรณ์ผูป้ลูกสับปะรดสามร้อยยอด จาํกัด ส่งออกสับปะรดไปยุโรป 
มาตรฐาน Fair Trade เป็นตน้  

 ข้อเสนอแนะภาครัฐ  
  ควรใหค้วามรู้ดา้นการผลิตใหไ้ดคุ้ณภาพและมาตรฐานแก่เกษตรมากข้ึน  
  ควรสร้างโอกาสการบริโภคสินคา้ท่ีมีคุณภาพทั้งผูบ้ริโภคในประเทศและต่างประเทศ

อย่างเท่าเทียมกนั  เช่น  สร้างค่านิยมการผลิตและการบริโภคสินคา้ท่ีมีคุณภาพดี  สร้างสิทธิพิเศษ
การบริโภคสินคา้เกษตรท่ีมีคุณภาพ เพื่อกระตุน้การผลิตท่ีดี และใหผู้บ้ริโภคมีสุขภาพดีเป็นตน้  

  สินคา้เกษตรท่ีไดรั้บรองมาตรฐาน ควรไดรั้บการตรวจสอบอยา่งเขม้ขน้ เท่าเทียม และ
เป็นท่ีเช่ือมัน่ ไดใ้นสายตาของผูบ้ริโภค  

  ความพร้อมดา้นการคา้สินคา้เกษตรของไทยในอนาคต ข้ึนอยู่กบัความรู้ความสามารถ
ของเกษตรกร ภาครัฐควรจดัระดบัศกัยภาพของเกษตรกร/สหกรณ์ โดยร่วมกบัหน่วยงานต่าง ๆ ท่ี
เก่ียวขอ้งเพื่อท่ีจะพฒันา  ฝึกฝนพวกเขาให้เขม้แขง็ตามศกัยภาพท่ีเขาทาํได ้ไต่ระดบัไปเร่ือย ๆ จน
สามารถท่ีจะส่งออกไปต่างประเทศได ้ การเติบโตแบบกา้วกระโดดโดยท่ีพื้นฐานไม่เขม้แข็งพอ 
อาจจะส่งผลเสียต่อตัวเกษตรกรเองจากการขาดทุน  รวมถึงผลเสียต่อตลาดเกษตรของไทยใน
ภาพรวมได ้ 

  ส่งเสริมสหกรณ์ใหท้าํการแปรรูปมากยิง่ข้ึน  
   ผลไมข้องไทยควรเน้นระดบั  Premium  เพราะเป็นท่ีรับรู้กนัในตลาดต่างประเทศถึง

คุณภาพของสินค้า  ผลไม้ของไทยทั้ งรสชาติ เน้ือ กล่ิน ฯลฯ เน่ืองด้วยความเฉพาะของพื้นท่ี
เพาะปลูก  เมลด็พนัธ์ุ  เทคนิคการปลูก  ฉะนั้นควรพฒันาคุณภาพการผลิตผลไมใ้หสู้งข้ึน เพิ่มมูลค่า 
ตอบสนองต่อผูบ้ริโภคระดบัสูง 
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ปัจจัยด้านองค์กรเอกชน  
ภาพรวมตลาดอาหารของไทย ในปี 2558 คาดว่าตลาดสินคา้อาหารของไทย จะสามารถ

สร้างเมด็เงินรวม 2.57 ลา้นลา้นบาท โดย แบ่งเป็นตลาดในประเทศคิดเป็นมูลค่า 1.49 ลา้นลา้น บาท 
หรือคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 58 ของตลาดรวม และ ตลาดส่งออก คิดเป็นมูลค่า 1.08 ลา้นลา้นบาท 
หรือคิด เป็นสัดส่วนร้อยละ 42 ของตลาดรวม ตลาดอาหารในประเทศ ในปี 2557 คนไทยมี การใช้
จ่ายในการบริโภคอาหารโดยเฉล่ีย 22,034 บาท ต่อคนต่อปี หรือโดยรวมแลว้มีมูลค่าตลาดอาหารใน 
ประเทศคิดเป็น 1.43 ลา้นลา้นบาท โดยมีแรงขบัเคล่ือนจากการพฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีหลากหลายท่ี
สามารถตอบโจทย ์ความต้องการและสอดคล้องกับไลฟ์สไตล์ของผูบ้ริโภคได้ รวมถึงการทาํ
การตลาดแบบเชิงรุกของผูป้ระกอบการใน ตลาด ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีจะยงัคงส่งผลต่อเน่ืองมายงัปี 
2558 ทาํให้คาดว่า มูลค่าตลาดอาหารในประเทศในปี 2558 จะขยายตวัอยู่ในช่วงท่ีร้อยละ 3.0-5.0 
ต่อปี หรือคิดเป็นมูลค่า 1.49 ลา้นลา้นบาท จากแนวโนม้การขยายตวั ของความเป็นเมือง ราคาสินคา้
อาหารบางชนิดท่ีเพิ่มสูงข้ึน ผูบ้ริโภคมีการใชจ่้ายค่าอาหารเพิ่มข้ึน รวมถึงการขยายตวั ของธุรกิจคา้
ปลีกสินคา้อุปโภคบริโภค และธุรกิจการบริการร้านอาหาร อยา่งไรก็ตาม การใชจ่้ายในการบริโภค
อาหาร ในปี 2558 ยงัคงเผชิญปัจจัยกดดันจากหน้ีครัวเรือนท่ีอยู่ในระดับสูง ความเช่ือมั่นของ
ผูบ้ริโภค รายได้เกษตรกรท่ีลดลง ตามราคาสินคา้เกษตรท่ีอยู่ในระดับตํ่า รวมถึงภาวะภยัแลง้ท่ี
ส่งผลต่อระดับผลผลิตทางการเกษตรและรายได้ของ เกษตรกร ตลาดส่งออกอาหารโครงสร้าง
สินคา้อาหารส่งออกของไทยแบ่งออกเป็นสินคา้เกษตรซ่ึงเป็นวตัถุดิบอาหาร และอาหารแปรรูป
ขั้นตน้คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 45 และสินคา้อุตสาหกรรมเกษตร (สินคา้เกษตรแปรรูปขั้นสูง) คิด
เป็น สัดส่วนร้อยละ 55 โดยสินคา้อาหารส่งออกสําคญัของไทย ไดแ้ก่ อาหารทะเลกระป๋องและ
แปรรูป ขา้ว นํ้ าตาลทราย ผลิตภณัฑม์นัสาํปะหลงั ไก่แปรรูป ผลไมก้ระป๋องและแปรรูป กุง้สดแช่
เยน็แช่แข็ง อาหารสัตวเ์ล้ียง ผลิตภณัฑ์ขา้วสาลี และอาหารสําเร็จรูป ผลไมส้ดแช่เยน็แช่แข็งและ
แห้ง ตามลาํดับ โดยมีตลาดส่งออกหลกั ได้แก่ อาเซียน (22%) ญ่ีปุ่น (13%) จีน (12%) แอฟริกา 
(12%) สหภาพยุโรป (11%) สหรัฐฯ (11%) ตามลาํดับ ในปี 2557 หากพิจารณาสถานการณ์การ
ส่งออกสินคา้อาหารพบวา่ การส่งออกมีมูลค่า 900,705 ลา้นบาท ซ่ึงขยายตวัเพิ่มสูงข้ึนร้อยละ 10.2 
เม่ือเทียบปีก่อน โดยสินคา้เกษตรและสินคา้อุตสาหกรรมเกษตร อาทิแป้งมนั สาํปะหลงั ผกัผลไม้
กระป๋องและแปรรูป ไก่สดแช่เยน็แช่แข็ง นํ้ าตาลทราย และเคร่ืองปรุงรส มีอตัราการขยายตวัของ 
การส่งออกเพิ่มข้ึน ในขณะท่ีอตัราการส่งออกสินคา้เกษตรและสินคา้อุตสาหกรรมเกษตรจาํพวก
อาหารทะเลกระป๋อง และแปรรูป กุง้แช่เยน็แช่แขง็ ไขมนัจากพืชและสัตวห์ดตวัเม่ือเทียบกบัปีก่อน 
ตลาดในประเทศ 1.49 ล้านล้านบาท 58% ตลาดส่งออก 1.08 ล้านล้านบาท 42% ท่ีมา: สถาบัน
อาหาร กระทรวงพาณิชย ์รวบรวมและประมาณ การโดยศูนยว์ิจยักสิกรไทย มูลค่าตลาดอาหารของ



102 
 

ไทยปี 2558 6 แต่ในช่วงคร่ึงปีแรก(ม.ค. - มิ.ย.) ของปี 2558 การส่งออกอาหารโดยรวมของไทย
กลบัมาหดตวัลดลงราวร้อย ละ 1.8 เม่ือเทียบกบัช่วงเดียวกนัของปีก่อน ส่งผลให้ทั้งปี 2558 คาดว่า
การส่งออกอาหารจะหดตัวในช่วงร้อยละ 1.5- 3.7 เน่ืองมาจากปัจจัยกดดันจากราคาสินค้า
อุตสาหกรรมเกษตรโลกอาทิ นํ้าตาลดิบ ซ่ึงเป็นสินคา้ส่งออกท่ีสาํคญัของ ไทยยงัอยูใ่นระดบัตํ่าจาก
ปริมาณสินคา้ลน้ตลาด การสูญเสียขีดความสามารถทางการแข่งขนัจากการท่ีไทยสูญเสีย สิทธ์ิ GSP
จาก EU ในขณะท่ีประเทศคู่แข่งท่ีผลิตส่งออกสินคา้คลา้ยคลึงกนัยงัคงไดรั้บสิทธ์ิทางภาษีGSPจาก 
EU อยู ่และผลกระทบทางออ้มจากการท าประมงผิดกฎหมาย ขาดการรายงาน และไร้การควบคุม 
(IUU Fishing: Illegal, Unreported and Unregulated Fishing) ตามกฎระเบียบ IUU Fishing ท่ีส่งผล
ต่อภาพลกัษณ์สินคา้ไทยในตลาดโลก อย่างไรก็ตาม สินคา้อุตสาหกรรมเกษตรท่ีคาดว่าจะมีอตัรา
การส่งออกขยายตวัสวนทางกบัภาพเศรษฐกิจรวม ไดแ้ก่ ไส้กรอก นํ้าผลไม ้นมพร้อมด่ืม บะหม่ีก่ึง
สําเร็จรูป แป้งมนัสําปะหลงั และขนมปังเวเฟอร์ ธุรกิจร้านอาหารในประเทศ ในปี 2558 ธุรกิจ
ร้านอาหารในประเทศไทยครอบคลุมถึงเชนร้านอาหารและ ร้านอาหารทัว่ไปคาดวา่จะมีมูลค่าตลาด
อยูใ่นกรอบ 375,000 -385,000 ลา้นบาท เติบโตอยูใ่นกรอบร้อยละ 4.0 -6.8 จากในปี 2557 ท่ีมีมูลค่า 
360,600 ลา้นบาท โดยร้านอาหารทัว่ไปท่ีมีส่วนแบ่งตลาดประมาณร้อยละ 70 คาดว่า จะมี มูลค่า
ตลาดประมาณ 267,000 - 275,000 ลา้นบาท เติบโตอยูใ่นกรอบร้อยละ 2.9 - 5.9 จากปี 2557 ในขณะ
ท่ีเชน ร้านอาหารจะมีมูลค่าตลาดประมาณ 108,000 -110,000 ลา้นบาท เติบโตอยู่ในกรอบร้อยละ 
6.9 - 8.9 จากปี 2557 โดยในปี 2558 น้ี ตลาดธุรกิจร้านอาหารในประเทศไทยตอ้งเผชิญความทา้ทาย
ทั้งในเร่ืองภาวะการจบัจ่ายใช้สอย และการรับประทานอาหารนอกบา้นของคนไทยท่ีลดลง การ
แข่งขันท่ีสูงข้ึน รวมถึงต้นทุนการประกอบธุรกิจร้านอาหารท่ีสูงข้ึนต่อเน่ืองจากปี 2557 และ
สภาพแวดล้อมทางธุรกิจท่ีเปล่ียนแปลงไปอย่างรวดเร็ว ท่ีมา: Euromonitor (2015) หมายเหตุ : 
ขอ้มูลปี 2014 จาก  Euromonitor  Report 2015 7 อย่างไรก็ตาม เชนร้านอาหารยงัคงเป็นกลุ่มธุรกิจ
ร้านอาหารท่ีเติบโตอยา่งโดดเด่นกวา่การเติบโตของมูลค่า ตลาดธุรกิจร้านอาหารโดยรวม จากการท่ี
ผูป้ระกอบการธุรกิจเชนร้านอาหารรายเดิมในตลาดยงัคงขยายธุรกิจอยา่งต่อเน่ือง โดยเฉพาะอย่างยิ่ง
แนวโน้มการซ้ือแบรนด์ร้านอาหารท่ีประสบความสําเร็จจากต่างประเทศ  เพื่อนาํเสนอสู่คนไทย             
อีกทั้งยงัมีการเขา้สู่ตลาดของผูป้ระกอบการธุรกิจเช่นร้านอาหารรายใหม่  โอกาสในอุตสาหกรรม
อาหารจากพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป ในปัจจุบันแนวโน้มพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ี
เปล่ียนแปลงไปจากเดิม โดยกระแสการดูแลห่วงใยสุขภาพ และความปลอดภยัของผูบ้ริโภคไดรั้บ
ความนิยมมากข้ึนอย่างต่อเน่ือง ดังจะเห็นได้จากความนิยมในอาหารประเภทออแกนิกส์ หรือ              
คลีนฟู้ด (อาหารท่ีผ่านกระบวนการปรุงแต่งน้อยท่ีสุด) ซ่ึงกระแสอาหารสุขภาพไม่ได้อยู่ใน 
วงจาํกัดเฉพาะผูสู้งอายุหรือคนวยัทาํงานเท่านั้นแต่ยงัแผ่ขยายครอบคลุมไปถึงกลุ่มคนรุ่นใหม่ 
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Generation Y Generation Z ท่ีแม้ว่าย ังอายุน้อยไม่มี ปัญหาสุขภาพเท่าไรนักก็ย ังคงเล็งเห็น
ความสําคญัของประเด็นดงักล่าว แนวโน้มการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพไดแ้ก่ อาหารท่ีมี
ไขมนัตํ่า อาหารท่ีมีไขมนัอ่ิมตวั อาหารท่ีรสไม่จดัจา้น และ อาหารท่ีใหส้มดุลพลงังานกบัร่างกายจึง
ไดรั้บความนิยมสูง นอกจากน้ี ปัจจยัอ่ืนๆ ทั้งในเร่ืองช่องทางการจดัจาํหน่าย สินคา้ท่ีอาํนวยความ
สะดวกให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน ประกอบกบันวตักรรมใหม่ ๆ ดา้นการผลิตอาหาร เช่น 
ผลิตภณัฑส์าํหรับผูท่ี้ตอ้งการควบคุมคอเรสเตอรอล ไขมนั หรือนํ้าตาล ผลิตภณัฑส์าํหรับความสวย
ความงามดา้น ผิวพรรณ และผลิตภณัฑบ์าํรุงสมอง หวัใจ เป็นตน้ ท่ีถูกพฒันาใหมี้ความหลากหลาย
และตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคเฉพาะ กลุ่มมากข้ึน รวมไปถึงบรรจุภัณฑ์ท่ีออกแบบมาให้เหมาะกับ
รูปแบบการใช้ชีวิตของคนเมืองในปัจจุบัน และมีการแสดง ข้อมูลคุณค่าทางโภชนาการ ล้วน
แลว้แต่เป็นปัจจยัส่งเสริมให้อาหารเพื่อสุขภาพเติบโตข้ึนอย่างต่อเน่ือง 8 จากผลการสํารวจของ 
Euromonitor พบว่า  มูลค่าตลาดอาหารและเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพของโลกมีแนวโน้ม เพ่ิมข้ึนดว้ย
อตัราเฉล่ียร้อยละ 6-7 ต่อปี และคาดว่าในปี 2560 มูลค่าตลาดจะสูงถึง 1 ลา้นลา้นดอลลาร์สหรัฐฯ 
โดยมี ตลาดท่ีใหญ่ท่ีสุดไดแ้ก่ จีน บราซิล และสหรัฐฯ ตามลาํดบั โดยมูลค่าตลาดอาหารสุขภาพ
ของไทยจะอยู่ท่ีอนัดับ 19 ของโลก จากแนวโน้มการเติบโตของตลาดอาหารสุขภาพ ของโลก
ดงักล่าว ทาํให้มองว่าตลาดอาหารสุขภาพในเอเชีย ซ่ึงรวมไปถึงตลาดไทยยงัเป็นตลาดท่ีมีศกัยภาพ
เติบโตอย่าง ต่อเน่ือง ทั้งน้ี คาดว่ามูลค่าตลาดอาหารสุขภาพของไทย ในปี 2558 จะอยู่ท่ีประมาณ               
11,000 ลา้นบาท หรือ เติบโตจากปีก่อนหนา้ท่ีร้อยละ 0.1 และคาดวา่ตลาดดงักล่าวจะมีการเติบโตท่ี
ร้อยละ 6.0  ต่อปี  ไปจนกระทัง่ปี  2560  โดยมีตลาดอาหารฟังก์ชันนัล (Functional  food)  ครอง                   
ส่วนแบ่งตลาดอาหารสุขภาพมากท่ีสุดท่ีประมาณร้อย ละ 60 นอกจากน้ี ตลาดอาหารสุขภาพท่ีมี
สัดส่วนรองลงมา ท่ีร้อยละ 30 และ 8 ตามลาํดับ ได้แก่ ตลาดผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติ (Natural 
products) และตลาดอาหาร สุขภาพเฉพาะกลุ่ม (Specific group) ก็เป็นตลาดท่ีมีศกัยภาพเติบโต               
ไม่แพต้ลาดอาหารฟังก์ชนันลั  โดยตลาดผลิตภณัฑ์จากธรรมชาติจะเป็นอาหารท่ีผ่านการปรุงแต่ง
รสชาตินอ้ย หรือไม่มีการปรุงแต่งเลย เช่น สารสกดัจาก ธรรมชาติ 100% อาหารเชา้จากธญัพืช เป็น
ตน้ ในส่วนของตลาดอาหารสุขภาพเฉพาะกลุ่มแบ่งออกเป็น กลุ่มเด็กและ ทารก ท่ีเน้นผลิตภณัฑ์
เพิ่มสารอาหารเพื่อเสริมสร้างพฒันาการและสุขภาพของเด็ก และกลุ่มผูสู้งอายุ ท่ีเน้นอาหารท่ี 
รับประทานง่าย สามารถป้องกนัโรคเพื่อทดแทนยา อาหารท่ีผลิตจากสมุนไพร และอาหารเสริม
สําหรับผูสู้งอายุ ความทา้ทายในอุตสาหกรรมอาหารของไทย 1. ขอ้จา้กดัดา้นวตัถุดิบในประเทศ
และการพึ่งพิงวตัถุดิบจากต่างประเทศ – ประเทศอินโดนีเซียปิดน่านนํ้ าส่งผลกระทบต่ออุปทาน
อาหารทะเล โดยประเทศไทยพ่ึงพิงปริมาณการจบั ปลาในน่านนํ้ าอินโดนีเซียมากถึง 174,841 ตนั
ในปี 2556 ซ่ึงเร่ิมแรกประเทศอินโดนีเซียประกาศการปิดน่านนํ้ า ในช่วง พฤศจิกายน 2557 - 
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เมษายน 2558 เพื่อทาํการจดัระเบียบการประมงใหม่ แต่ ณ ปัจจุบนั (สิงหาคม 2558) ยงัคง ขยาย
เวลาการปิดน่านนํ้ าอินโดนีเซียอย่างไม่มีกาํหนด ส่งผลให้อุตสาหกรรมแปรรูปอาหารทะเลหลาย
แห่งในประเทศ 1 อาหารท่ีมีสารอาหารซ่ึงเป็นประโยชน์ต่อสุขภาพ นอกเหนือจากคุณค่าทาง
โภชนาการหลกัๆ (โปรตีน ไขมนั คาร์โบไฮเดรต) เช่น ส่วนผสมท่ีช่วยป้องกนัโรค ช่วย เผาผลาญ
พลงังาน หรือลดปริมาณคอเรสเตอรอล เป็นตน้ เช่น ไข่ไก่เพิ่มโอเมกา้ 3 อาหารท่ีมีส่วนผสมคอลลาเจน 
หรืออาหารท่ีมีไขมนัตํ่า (Fat free) มูลค่าตลาดอาหารสุขภาพของไทยปี 2558 แบ่งตามชนิดอาหาร
สุขภาพ คาดการณ์มูลค่าจะขยายตวั ประมาณร้อยละ 6.0 ต่อปี อาหาร ฟังกช์นันลั, 0 ผลิตภณัฑ ์จาก 
ธรรมชาติ, 30 อาหาร สุขภาพ เฉพาะกลุ่ม, 8 อ่ืน , 2 ท่ีมา: Euromonitor 9 ไทยขาดวตัถุดิบท่ีจะ
ป้อนเขา้สู่โรงงาน อีกทั้งยงักระทบต่ออุตสาหกรรมท่ีเก่ียวขอ้งในห่วงโซ่การผลิตอุตสาหกรรม 
อาหาร ไม่ว่าจะเป็นห้องแช่เยน็-แช่แข็งในการกกัเก็บสินคา้หรือการขนส่งท่ีมีการใชบ้ริการลดลง 
ภาวะภยัแลง้ในช่วงคร่ึงปีแรกของปี  2558 นาํมาซ่ึงภาวะขาดแคลนนํ้าในการทาํเกษตรกรรม ประมง  
และปศุสัตว์  ส่งผลให้การผลิตภาคการเกษตรลดลงร้อยละ  3.0 - 4.0  และสร้างความเสียหายในภาค
เกษตรกรรมสูงถึง 17,824 ลา้นบาท (ประเมินโดยศูนยว์ิจยักสิกรไทย) โดยสินคา้เกษตรท่ีไดรั้บ
ความเสียหายจากภาวะภยัแลง้มากท่ีสุด คือ ขา้ว (ความเสียหายคิดเป็นร้อยละ 90 ของความเสียหาย
ทั้งหมด)  รองลงมา  คือ  พืชผกั  ผลไมส้ด  เช่น พริกสด ผกักาดขาว ผกัชี แตงกวา และกลุ่มเน้ือสตัว ์ 
เช่น  เน้ือหมู  เน้ือไก่  โดยความผนัผวนในดา้นปริมาณและราคาสินคา้ เกษตรซ่ึงเป็นวตัถุดิบใน
อุตสาหกรรมอาหารจะกระทบต่อตน้ทุนในการผลิตสินคา้อุตสาหกรรมเกษตร ซ่ึงภาวะภยัแลง้น้ี
อาจต่อเน่ืองไปถึงปี  2559  เน่ืองมาจากปริมาณนํ้ าท่ีกกัเก็บยงัตํ่ากว่าท่ีปริมาณท่ีเพียงพอในการทาํ
กสิกรรมในปีหนา้  2. มาตรการทางการคา้ท่ีไม่ใช่ภาษี (Non - tariff barrier) ท่ีประเทศตลาดส่งออก
หลกัอย่างสหรัฐฯ และสหภาพยโุรปนาํมาใชส่้งผลให้สินคา้ส่งออกของไทยสูญเสียความสามารถ
ทางการแข่งขัน - การถูกตัดสิทธิพิเศษทางภาษีศุลกากรเป็นการทั่วไป (Generalized System of 
Preferences - GSP) จากสหภาพยุโรป  (EU)  ในสินคา้ส่งออกทุกรายการตั้งแต่  1 มกราคม 2558               
เป็นต้นมา ส่งผลให้สินค้าส่งออกจากไทย สูญเสียความสามารถในการแข่งขันในการส่งออก
ทางด้านราคา - Tier3 และ IUU Fishing ท่ีแม้ว่าจะยงัไม่มีมาตรการตอบโต้ท่ีจะส่งผลกระทบ
ทางตรงต่อการส่งออกสินค้า ประมงไทย แต่สถานการณ์ดังกล่าวได้ส่งผลกระทบโดยออ้มต่อ
ภาพลกัษณ์ของสินคา้ประมงไทยผ่านผูซ้ื้อทั้งในสหรัฐฯ และสหภาพยโุรป โดยในระยะสั้นสินคา้
ไทยจะยงัทาํตลาดได ้แต่ในระยะยาวมีโอกาสสูงท่ีผูซ้ื้อจะเบนเขม็ไปสั่งซ้ือ สินคา้จากแหล่งอ่ืนท่ีมี
ขอ้ไดเ้ปรียบดา้นราคาและไดรั้บการจดัสถานะจากสหรัฐฯ ดีกว่าไทย เช่นกนักบักรณีเร่ืองการทาํ 
ประมงผิดกฎหมาย  (IUU  Fishing)  ของ EU  ท่ีประกาศให้ “ใบเหลือง”กบัประเทศไทยท่ีแมว้่าจะ
ยงัไม่มีมาตรการระงบั การนาํเขา้สินคา้ประมงจากไทย แต่กไ็ดส่้งผลกระทบทางออ้มต่อภาพลกัษณ์
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ของสินคา้ประมงไทยไปแลว้บางส่วน ซ่ึง ประเด็นดา้น Tier 3 และ IUU Fishing น้ียงัตอ้งติดตาม
ความเคล่ือนไหวในเดือน ตุลาคม 2558 ต่อไป 3. การเขา้ร่วมประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) 
อาจสร้างความทา้ทายหรือเป็นโอกาสท่ีดีของ อุตสาหกรรมอาหารไทย ดว้ยการลงทุนท่ีเสรีมากข้ึน
ประกอบกบัมีการยกเวน้ภาษีนาํเขา้มาตั้งแต่ตน้ปี 2558 และการ พฒันาดา้นระบบขนส่ง (Logistic) 
ในประเทศอาเซียน อาจจูงใจให้สถานประกอบการไทยยา้ยฐานการผลิตไปยงั ประเทศอ่ืน ๆ                   
ในอาเซียน เช่น ประเทศเมียนมาร์ท่ีชูความเป็นศูนยก์ลางดา้นเกษตรกรรมและประมง สร้างความ 
ไดเ้ปรียบในเชิงตน้ทุนการผลิตท่ีลดลง และอาจจูงใจให้ประเทศอ่ืน ๆ นอกอาเซียนเขา้มาลงทุนใน
ประเทศไทยเพ่ือมุ่งหวงัส่วนแบ่งตลาด CLMV (Cambodia, Lao PDR, Myanmar, and Vietnam) ซ่ึง
การลงทุนท่ีเสรีมากข้ึนน้ีอาจ ก่อให้เกิดการแข่งขนัในอุตสาหกรรมอาหารท่ีรุนแรงมากยิง่ข้ึน สร้าง
ความทา้ทายให้แก่ธุรกิจแต่กลบัเป็นผลดีต่อ ผูบ้ริโภคจากตวัเลือกในการบริโภคท่ีหลากหลายมาก
ยิง่ข้ึน   

กลยุทธ์การปรับตวัของอุตสาหกรรมอาหารไทย  1. การนาํเขา้วตัถุดิบทาํให้ตน้ทุนสูงข้ึน 
ในขณะท่ีการผลิตเพื่อส่งออกไม่ได้เปรียบทางสิทธิภาษี ทาํให้ประเทศไทยต้องเพิ่มมูลค่าทาง                 
การผลิต โดยยกระดบัห่วงโซ่การผลิตให้สูงข้ึน ซ่ึงเป็นไปตามนโยบายการส่งเสริมการลงทุนท่ี 
ประกาศใชเ้ม่ือตน้ปี  2558  ท่ีให้มีการนาํนวตักรรมหรือเทคโนโลยีสมยัใหม่มาใชใ้นกระบวนการ
ผลิตอุตสาหกรรมแปรรูปอาหาร  เช่น  การผลิตอาหารท่ีมีฤทธ์ิในเชิงการรักษา (Medical food)  ซ่ึง
เป็นการนําเทคโนโลยีมาช่วยเพิ่มมูลค่าสินค้าอาหาร 2. การหาตลาดใหม่ เน่ืองด้วยความไม่ได้
เปรียบในทางสิทธิภาษีในตลาดยุโรปทาํให้สูญเสียตลาดไปให้ คู่แข่งท่ีไดรั้บสิทธิพิเศษทางภาษี              
ไม่ว่าจะเป็นอินเดีย  เวียดนามและบงักลาเทศ  การมองหาตลาดส่งออกใหม่ ๆ ท่ี นอกเหนือจาก
ตลาดในยโุรป  เช่น  ตลาดแอฟริกาท่ีมีประชากรมากกวา่ 1 พนัลา้นคนและเศรษฐกิจกาํลงัขยายตวั 
ตลาดกลุ่มประเทศคณะมนตรีความมัน่คงรัฐอ่าวอาหรับ (Gulf Cooperation Council - GCC) ท่ีมี
กาํลงัซ้ือสูงและนาํเขา้สินคา้อุตสาหกรรมเกษตรมากถึงร้อยละ 80 - 90 ของความตอ้งการบริโภค
ภายในประเทศ หรือตลาดรัสเซียท่ีตอ้งการการนาํเขา้สินคา้อุตสาหกรรมเกษตรเพิ่มข้ึนเพื่อชดเชย
การนาํเขา้สินคา้อาหารจากสหภาพยุโรป  3. การสร้างสรรคมู์ลค่าเพิ่มให้กบัอาหาร (Value added) 
และมูลค่าเพ่ิมนั้นจะตอ้งส่งไปถึงผูบ้ริโภค ไดส้ําเร็จอีกดว้ย (Consumer communication) การเพ่ิม
มูลค่าเพิ่มให้อาหารท่ีผลิตนั้นไม่จาํเป็นเฉพาะในเร่ืองของ  “คุณประโยชน์เพื่อสุขภาพ” ท่ีเพิ่มเติม   
เขา้ไปเท่านั้น  หากแต่ครอบคลุมไปในดา้นอ่ืน ๆ ท่ีคาํนึงถึงผูบ้ริโภคเป็นหลกั ไม่ว่า จะเป็นดา้น
คุณภาพ มาตรฐานในการผลิต รสชาติท่ีหลากหลาย หรือความสะดวกในการบริโภค เพื่อเพิ่ม 
ความสามารถในการแข่งขันในอุตสาหกรรมอาหารให้เท่าทันต่อการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคและเศรษฐกิจโลกในอนาคต 



บทท่ี  4 
อภิปรายผลการวจิัย 

 

วตัถุดบิ 
กลว้ยเป็นพืชเศรษฐกิจท่ีน่าสนใจ  มีช่ือวิทยาศาสตร์  Musa Jaradisiaca L. var. sapientum 

O. Ktze วงศ์ Musaceae  ปัจจุบนัน้ีการแยกชนิดของกลว้ยโดยใช้จีโนม (genome) เป็นตวักาํหนด
พนัธุกรรม  โดยทัว่ไปกลว้ยรับประทานไดแ้บ่งเป็น 2 กลุ่ม คือ กลว้ย Musa acuminata และ Musa 
balbisiana กลว้ยรรับประทานไดพ้นัธ์ุ  acuminata  มีจีโนมทางพนัธุกรรม เป็น AA ไดแ้ก่ กลว้ยไข่ 
ส่วนจีโนม AAA  ไดแ้ก่  กลว้ยหอมทองและกลว้ยในกลุ่มไจแอนดค์าเวน-ดิช  ซ่ึงสุกผิวสีเขียว เช่น 
กลว้ยหอมเขียว  กลว้ยหอม  แกรนด์เนน  กลว้ยหอมวิลเล่ียม  เป็นตน้ ส่วนกลว้ยรับประทานได้
พันธ์ุลูกผสม acumunita X balbisiana  จีโนม  ABB  ได้แก่  กล้วยนํ้ าวา้เหลือง  กล้วยนํ้ าวา้แดง 
กลว้ยนํ้ าวา้ขาว  กลว้ยนํ้ าวา้ค่อม  กลว้ยพนัธ์ุต่าง ๆ เหล่าน้ีมีบทบาทเก่ียวขอ้งกบัคนไทยมาตั้งแต่
สมยัโบราณ  เน่ืองจากเป็นพืชท่ีปลูกง่ายในทุกภาคของประเทศเติบโตเร็ว ให้ผลตลอดปี ผลกลว้ย
เหมาะต่อการบริโภคสําหรับทุกเพศทุกวยั  ตั้งแต่ทารกจนถึงวยัชรา เพราะเป็นผลไมท่ี้อุดมดว้ย
คุณค่าทางอาหารในการบริโภคสด หรือการแปรรูปเป็นอาหารทั้งคาวและหวาน ส่วนอ่ืน ๆ ของ
กลว้ยยงัสามารถนาํไปใชท้าํประโยชน์ไดห้ลากหลาย 

ด้วย เห ตุ น้ี สถาบัน ค้น คว้าและพัฒน าผ ลิตภัณฑ์ อ าห าร
มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ อนัเป็นสถาบนัท่ีรับผิดชอบในการ
วิจยัและพฒันาทางวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีทางอาหารได้
เล็งเห็นถึงปัญหาของกล้วย  ซ่ึงเป็นผลไม้ท่ีมีปริมาณมากและ
ราคาตํ่าในบางช่วงของปีหรือเป็นกลว้ยท่ีมีคุณภาพตํ่าเหลือจาก
การคดัคุณภาพขนาดมาตรฐานเพ่ือเป็นสินคา้ส่งออก จึงได ้

ศึกษาวิจยั การใช้ประโยชน์จากกลว้ย โดยแปรรูปกลว้ยเป็นผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ เพื่อเพิ่มมูลค่าของ
ผลผลิตทางเกษตร  ช่วยทาํใหเ้กษตรกรมีรายไดเ้พิ่มข้ึนและเป็นการสร้างขอ้มูลเพื่อนาํไปสู่การผลิต
ผลิตภณัฑ์ในเชิงพาณิชยใ์ห้แก่ผูส้นใจและนักธุรกิจหรืออุตสาหกรรม ขนาดเล็กท่ีตอ้งการพฒันา 
ผลิตภณัฑเ์พิ่มเติม ขอ้มูลกลว้ยท่ีรวบรวมไดมี้ดงัน้ี คือ 

การพัฒนาการผลิตเคร่ืองด่ืมท่ีไม่มีแอลกอฮอล์  การผลิตนํ้ ากล้วยหอมชนิดใสแบบ              
พร้อมด่ืม โดย มณฑาทิพย ์ยุน่ฉลาด เจียง มิง อาย และวิภา สุโรจนะเมธากุล ดว้ยวตัถุประสงคเ์พื่อ
ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการผลิตนํ้ ากลว้ยหอมชนิดใสในระดบันาํร่อง พร้อมทั้งทดสอบการยอมรับ
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ทางประสาทสัมผสัในผลิตภณัฑเ์คร่ืองด่ืมนํ้ ากลว้ยหอมท่ีเตรียมข้ึน ซ่ึงสามารถใชเ้ป็นแนวทางเพื่อ 
พฒันาการผลิตในเชิงพาณิชยต่์อไป เพื่อแกปั้ญหากลว้ยหอมแกรนดเ์นนเกรดตํ่าเหลือจากการส่งออก
ลน้ตลาด ซ่ึงเป็นกลว้ยหอมเขียว (cavendish) ท่ีปลูกเป็นการคา้ทัว่โลกท่ีเบญจมาศ  ศิลายอ้ย นาํพนัธ์ุ
มาจากอเมริกาใต ้ทาํให้มีกลว้ยพนัธ์ุน้ีปลูกกนัอยา่งแพร่หลาย โดยทดลองยอ่ยเน้ือป่นละเอียดของ
กลว้ยหอมแกรนด์เนนดว้ยเอนไซม์ทางกาารคา้ 2 ชนิด ท่ีอุณหภูมิ 42 องศาเซลเซียส เป็นเวลา 2 
ชัว่โมง สกดัแยกนํ้ ากลว้ยใสดว้ยเคร่ืองแรงเหวี่ยงแบบตะกร้าไดผ้ลผลิตนํ้ ากลว้ยหอมร้อยละ  87  มี
ปริมาณของแข็งท่ีละลายได้ ทั้ งหมดร้อยละ 16  pH  4.6 แล้วเตรียมเคร่ืองด่ืมนํ้ ากล้วยหอมท่ีมี
ส่วนผสมนํ้ ากลว้ยหอมร้อยละ 25 และ 35 ท่ี pH 4.2 และ 4.6 ผลการทดสอบการยอมรับผลิตภณัฑ์
ในดา้นความใส กล่ินรสและรสชาติแตกต่างกนัอย่างไม่มีนัยสําคญัทางสถิติ กล่ินรสและรสชาติ 
แตกต่างกนัอย่างไม่มีนัยสําคญัทางสถิติ ( p> 0.05 ) แต่แตกต่างกนัในดา้นสีอย่างมีนัยสําคญัทาง
สถิติ ( p< 0.05 ) 

เคร่ืองด่ืมท่ีมีแอลกอฮอลล์  ผลงานวิจัยน้ีเป็น
ของประดิษฐ์ ครุวณัณา วิภา สุโรจนะเมธากุล 
และน้อย  สาริกะภู ติ  โดยใช้ เทคโนโลยี ท่ี
เหมาะสมในการผลิตไวน์และลิเคียวจากกลว้ย 
ไดท้ดลองใชก้ลว้ยสุก 6 ชุด คือ กลว้ยแกรนดเ์นน 
กลว้ยวิลเลียม กลว้ยหอมทอง กลว้ยเล็บมือนาง 
กลว้ยไข่และกลว้ยนํ้าวา้ หมกักลว้ยดว้ยเช้ือยสีต ์
saccharomyces cerevisiae ร้อยละ 5 ท่ีอุณหภูมิ  

20 องศาเซลเซียส ย่อยเน้ือกล้วยด้วยเอนไซม์ Ultrazyme 100 C ปริมาณ  70 ppm ท่ีอุณหภูมิ 20 
องศาเซลเซียส แลว้กรองดว้ยเคร่ืองกรองสูญญากาศ ส่วนการทาํลิเคียวโดยการกลัน่ไวน์ให้เป็น
แอลกอฮอล ์ ไดแ้อลกอฮอลค์วามแรงร้อยละ 55 - 56 โดยปริมาตร ผลการทดลองพบว่ากลว้ยหอม
ทองและกล้วยวิลเล่ียมเหมาะต่อการทําไวน์ ส่วนกล้วยหอมแกรนด์เนนและกล้วยหอมทอง
เหมาะสมในการทาํลิเคียว 

เคร่ืองปรุงรส นอกจากการใชก้ลว้ยสุกทาํเคร่ืองด่ืมแลว้ยงัสามารถนาํมาผลิตเคร่ืองปรุงรส 
เพื่อเพิ่มมูลค่าวตัถุดิบ  ลดขอ้จาํกดัของการใชว้ตัถุดิบ เพ่ือเพิ่มมูลค่าวตัถุดิบ ลดขอ้จาํกดัของการใช้
วตัถุดิบ ทาํใหเ้กิดการพฒันาผลิตภณัฑช์นิดใหม่  เช่น  ซอสกลว้ยปรุงรสส โดยจารุวรรณ์ ศิริพรรณพร 
ธนวรรณ  บุญป้ัน  และช่อลดัดา  เท่ียงพุก  ได้ทาํการวิจยัเร่ืองการศึกษากรรมวิธี การผลิตและ                
การเก็บรักษาซอสกลว้ย  โดยใช้กลว้ยนํ้ าวา้  กลว้ยไข่และกลว้ยหอมทอง ปริมาณท่ีเหมาะสมคือ 
ร้อยละ 20 และส่วน ผสมอ่ืน ๆ ไดแ้ก่  กระเทียมดอง  พริกช้ีฟ้า  แตงดอง  นํ้าตาลทราย นํ้าส้มสายชู 
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เกลือและนํ้ า  คิดเป็นร้อยละ 11.5, 7.5, 17.5, 3.0, 4.0 และ 37.0 ตามลาํดับ ทาํเป็นผลิตภณัฑ์ซอส
กลว้ยมีลกัษณะเน้ือสีเหลืองแดง  เน้ือเนียนค่อนขา้งละเอียด สรุปไดว้่า กลว้ยนํ้ าวา้ เหมาะสมท่ีสุด
ในการทาํซอสกลว้ย เพราะมีปริมาณผลผลิตสูงทาํให้ราคาวตัถุดิบท่ีถูกกว่ากลว้ยไข่และกลว้ยหอม
ทอง และยงัใช ้ซอสกลว้ยท่ีมีคุณภาพเกบ็ไวไ้ดน้านโดยไม่เกิดการแยกชั้น 

ผลิตภัณฑ์ขนมหวาน  ผลิตภณัฑ์กลว้ยอีกชนิดหน่ึงท่ีน่าสนใจซ่ึงเป็นขนมหวานท่ีคุน้เคย
กบัคนไทย  ไดแ้ก่  กลว้ยบวชชีเพื่อเพิ่มความสะดวกต่อการหาซ้ือมาบริโภค เพิ่มมูลค่าผลิตผลทาง
การเกษตรและเป็นแนวทางการส่งเสริมการส่งออกผลิตภัณฑ์  กล้วยอีกชนิดหน่ึง จึงได้มี                        
การศึกษาวิจยัเร่ืองกลว้ยบวชชีบรรจุกระป๋อง  โดย  กาญจนารัตน์  ทวีสุข  มณฑาทิพย ์ ยุ่นฉลาด             
ชิดชม  ฮิรางะ และสิริพร  สธนเสาวภาคย์  นํากล้วยนํ้ าวา้ท่ีมีความสุกระดับท่ีเหมาะสม ผ่าน
กระบวนการบรรจุกระป๋องและฆ่าเช้ือดว้ยอุณหภูมิ และเวลาท่ีเหมาะสมทาํใหผ้ลิตภณัฑมี์คุณภาพดี
ในดา้นเน้ือสมัผสั กล่ินรส และยงับริโภคไดป้ลอดภยั 

แป้งกล้วย  กลว้ยดิบเป็นผลิตผลท่ีนาํมาใชป้ระโยชน์ไดเ้ช่นกนั เน่ืองจากมีคาร์โบไฮเดรทท่ี
อยู่ในรูปสตาร์ชปริมาณสูง จึงเหมาะต่อการทาํแป้งกลว้ยมีผูท้ดลองทาํแป้งกล้วยนํ้ าวา้ดิบ และ
นาํไปใชป้ระโยชน์ในการทาํผลิตภณัฑอ์าหารหลายชนิดแทนท่ีแป้งชนิดอ่ืนบางส่วนในการทาํขนม 
เช่น  ทดแทนแป้งสาลีในขนมเค้ก ช่วยลดดุลทางการคา้ในการนําเข้าแป้งสาลีจากต่างประเทศ               
ดว้ยเหตุน้ี กรุณา วงษ์กระจ่าง  มาฤดี  ผ่องพิพฒัน์พงศ์  ลดัดา แสงเดือน สุมิตรา บุญบาํรุง และ
พยอม อตัถวิบูลยก์ุล  จึงไดท้าํการวิจยัเร่ือง  การศึกษาคุณค่าทางอาหารของกลว้ยหอมและกลว้ยไข่
ดิบเพื่อการผลิตและการพฒันาอาหารจากแป้งกลว้ย  พบวา่การใชค้วามร้อนในขั้นตอนการแปรรูป
กลว้ยไข่และกลว้ยหอมเป็นแป้งกลว้ย  มีผลต่อสมบติัทางเคมีและกายภาพของแป้งกลว้ยท่ีผลิตได ้
บางประการ และไดท้ดสอบการยอมรับผลิตภณัฑเ์คก้และคุก้ก้ีท่ีทดแทนแป้งสาลีบางส่วนดว้ยแป้งกลว้ย 

ผลิตผลพลอยได้ 
เปลือกกล้วย  ทั้งกลว้ยสุกและกลว้ยดิบมีส่วนเปลือกเป็นวสัดุเหลือท้ิงทางการเกษตรท่ีมี

ปริมาณมาก สารประกอบท่ีน่าสนใจใน เปลือกกลว้ย คือ แทนนิน ซ่ึงเป็นสารประกอบเชิงซ้อน
จาํพวกฟีโนลิก แบ่งเป็นไฮโดรไลเซเบิลแทนนินและคอนเดนซ์แทนนิน แทนนินทั้ง 2 ประเภทน้ี
กระจายอยู่ตามส่วนต่าง ๆ ของผกัผลไมท้ั้งเปลือกเน้ือเมล็ดและใบ สามารถนาํมาใชป้ระโยชน์ใน 
อุตสาหกรรมหลายประเภท  รวมทั้งนาํมาประยุกต์ใชใ้นอุตสาหกรรมอาหาร โดยใชเ้ป็นสารเสิม
รสชาติของอาหาร เช่น ทาํให้ ไวน์แดงมีบอด้ี ใช้เป็นตวัตกตะกอนโปรตีนและจบักบัอิออนของ
โลหะในอุตสาหกรรมเบียร์ไวน์และสาเกต ซ่ึงมีกล่ินรสค่อนขา้งดี และไม่มีผลต่อกล่ินรสของ
ผลิตภณัฑ์ นอกจากน้ียงัสามารถนาํมาใชเ้ป็นสารเคลือบอาหาร เช่น เน้ือสัตว ์โดยผสมกบัเจลาติน
หรือโปรตีนจากนมทาํใหเ้กบ็รักษาอาหารไดน้านข้ึนแทนนินท่ีสกดัจากธรรมชาติ ส่วนใหญ่จะสกดั
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จากส่วนของเปลือกไม ้ เช่น  เปลือกไมส้กุลก่อ  ไมโ้อ๊ก  ไมยู้คาลิปตสัและไมโ้กงกาง  ไมเ้หล่าน้ี
ปัจจุบนัมีปริมาณลดลงมาก  ในขณะท่ีความตอ้งแทนนินในอุตสาหกรรมต่าง ๆ มีปริมาณสูงข้ึน 
ดงันั้นจาํเป็นตอ้งหาแหล่งวตัถุดิบอ่ืนท่ีมีศกัยภาพและมีปริมาณแทนนินมากพอท่ีจะนาํมาใชส้กดัให้
คุม้ทุน ในเชิงพาณิชย ์เปลือกกลว้ยเป็นวสัดุเหลือใชแ้หล่งหน่ึงท่ีน่าสนใจศึกษาเพื่อนาํแทนนินมาใช้
ประโยชน์ จึงไดมี้การศึกษาวิจยั เร่ืองการสกดัแทนนินจากเปลือกกลว้ย โดย วิภา สุโรจนะเมธากุล 
และชิดชม ฮิรางะ วตัถุดิบท่ีนาํมาใชเ้ป็นเปลือกกลว้ยพนัธ์ุต่าง ๆ ไดแ้ก่ กลว้ยนํ้ าวา้ กลว้ยไข่และ
กลว้ยหอมทอง ซ่ึงมีระยะเวลาในการสุกต่างกันคือ ดิบ (เปลือกกลว้ยจะมีสีเขียว ผลแข็ง) ห่าม 
(เปลือกกลว้ยเร่ิมเปล่ียนจากสีเขียวเป็นเหลืองและสีเขียวมากกว่าสีเหลือง) และสุก  (กลว้ยทั้งผลมี                
สีเหลือง) 

ผลการศึกษาสรุปไดว้่า  ปริมาณแทนนินในเปลือกกลว้ยข้ึนอยู่กบัพนัธ์ุ และระยะเวลาใน
การสุกของกลว้ย  กลว้ยดิบมีปริมาณแทนนินสูงกว่ากลว้ยสุก ประสิทธิภาพในการสกดัแทนนิน
ข้ึนกับสภาวะต่าง ๆ ได้แก่  ชนิดของสารละลายสกัด  อุณหภูมิซ่ึงมีผลค่อนข้างสูงต่อปริมาณ                  
แทนนินท่ีสกดัได ้ เม่ือเทียบกบัระยะเวลาในการสกดัและอตัราส่วนของเปลือกกลว้ยต่อสารสกดั
แทนนินบริสุทธ์ิท่ีสกดัได ้สามารถตกตะกอนโปรตีนและจบักบัอิออนของโลหะไดดี้ ซ่ึงสามารถ
นาํไปประยกุตใ์ชใ้นอุตสาหกรรมเคร่ืองด่ืมบางชนิด  อยา่งไรกต็าม  เทคนิคการแยกและทาํแทนนิน 
ให้บริสุทธ์ิค่อนขา้งซับซ้อนและใช้สารเคมีหลายชนิดท่ีราคาแพง ทั้งน้ีเน่ืองจากในเปลือกกลว้ย                  
มีปริมาณตํ่า ดงันั้นการผลิตในเชิงอุตสาหกรรมจึงไม่คุม้ค่า 

หัวปลี หยวกกล้วย นอกเหนือจากผลกลว้ย  
กลว้ยนํ้าวา้ (ช่ือสามญั Pisang Awak) ซ่ึงเป็นพนัธ์ุกลว้ย 
ท่ีสามารถนาํมา บริโภคไดแ้ทบทุกส่วนอีกส่วนหน่ึงของ 
ตน้กลว้ยท่ีน่าสนใจศึกษา ไดแ้ก่ ตน้เทียมหรือหยวกกลว้ย  
(pseudostem) เป็นส่วนท่ี เห็นบนพื้นดิน ทาํหนา้ท่ียดึ 
ตวัหน่อหรือเหงา้ซ่ึงเป็นลาํตน้แทอ้ยูใ่ตดิ้น ลาํตน้เทียม 
มีความสูงไม่เกิน 3.5 เมตร เส้นผ่าศูนยก์ลาง มากกว่า 15 เซนติเมตร ส่วนภายในหยวกเป็นไส้อ่อน 
(heart  of  pseudostem) สามารถนาํมาประกอบอาหารไดห้ลายอย่าง  เช่น  แกงส้ม  แกงเลียง และ            
ห่อหมก  เป็นตน้  การเจริญของลาํตน้เทียมจะหยุดลงเม่ือแทงช่อดอก (แทงปลี) กลว้ยจะออกปลี 
(banana flower) และเครือกลว้ยเม่ืออายุ 8 - 18  เดือน หัวปลี คือ ส่วนท่ีเป็นดอกของกลว้ยและจะ
เปล่ียนเป็นผลกลว้ย  เม่ือบางส่วนนของหัวปลีเจริญเติบโตเป็นผลกลว้ยแลว้ยงัเหลือส่วนปลายท่ี
ไม่ให้ผลกลว้ยอีกต่อไป  แต่ยงัสามารถนาํมาใชบ้ริโภคได ้ ฉะนั้นเม่ือกลว้ยหวีสุดทา้ยติดผลแลว้จึง
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ควรตดัปลีทนัที  หัวปลีสามารถนาํมาทาํเป็นอาหารชนิดต่าง ๆ ไดเ้ช่นกนั เช่น แกงเลียง แกงเผด็ 
หรือทาํเป็นผกัจ้ิม 

ท้ังหัวปลีและหยวกกล้วย  อาจนาํมาแปรรูปดว้ยเทคโนโลยีการบรรจุในภาชนะปิดสนิท 
เพื่อส่งเสริมการใช้ประโยชน์  และเพิ่มมูลค่าวตัถุดิบ  จึงไดมี้การศึกษาวิจยัเร่ืองกรรมวิธีการผลิต          
หัวปลีและไส้หยวกกลว้ยบรรจุกระป๋อง โดย มณฑาทิพย ์ ยุ่นฉลาด  กาญจนารัตน์ ทวีสุข ชิดชม                  
ฮิรางะ  และช่อลดัดา  เท่ียงพุก  ผลการทดลองพบว่า  หัวปลีมีปริมาณแทนนินค่อนขา้งสูง ทาํให้มี
ผลต่อการเปล่ียนเป็นสีนํ้ าตาลแดงในหัวปลี เม่ือไดรั้บความร้อนก่อนการบรรจุกระป๋อง เน่ืองจาก
แทนนินในหัวปลีมีสาร leucoanthocyanin  (ไม่มีสี)  เกิดไฮโดรไลซ์ ทาํให้เกิดสาร anthocyanidin 
(สีนํ้ าตาลแดง)  จึงไม่ไดท้ดลองหวัปลีบรรจุกระป๋อง ส่วนการเตรียมไส้หยวก กลว้ยก่อนการบรรจุ 
เพ่ือป้องกันปฏิกิริยาการเปล่ียนเป็นสีนํ้ าตาลเน่ืองจากเอนไซม์  พบว่าควรแช่ไส้หยวกกลว้ยใน
สารละลายแคลเซียม คลอไรดเ์ขม้ขน้ร้อยละ 0.3 นาน 10 นาที แลว้ลวกในสารละลายแคลเซียมคลอ
ไรดร้์อยละ 0.3 นาน 3 นาที เพื่อเตรียมผลิตผลิตภณัฑ ์ไส้หยวกกลว้ยในนํ้ าเกลือบรรจุกระป๋องและ
แกงเหลืองไส้หยวกกลว้ยบรรจุกระป๋อง ฆ่าเช้ือท่ีอุณหภูมิและเวลาท่ีเหมาะสม ส่วน การประเมินผล
การยอมรับทางประสาทสัมผสั พบว่าผูชิ้มชอบแกงเหลืองท่ีเตรียมจากไส้หยวกกลว้ยในนํ้ าเกลือ
บรรจุกระป๋องมากกวา่ แกงเหลืองไส้หยวกกลว้ยบรรจุกระป๋องโดยตรงเลก็นอ้ย 

นอกจากการพฒันาทางดา้นการใช้ประโยชน์จากกลว้ย ยงัมีผลิตภณัฑ์กลว้ยต่าง ๆ เช่น 
กลว้ยตาก กลว้ยกวน กลว้ยทอดกรอบแกว้ และทอ็ฟฟ่ีกลว้ยผสมมะขาม เป็นตน้ 

พฒันาอุตสาหกรรมผลิตภณัฑจ์ากกลว้ยอยา่งจริงจงั ทั้งตลาดในประเทศ และตลาดส่งออก
ท่ีเป็นตลาดหลกัของไทยอย่าง  เช่น  ญ่ีปุ่น  และจีน รวมทั้งตลาดส่งออกใหม่ ๆ ท่ีน่าสนใจอย่าง
สหรัฐฯ  หากมีการสนบัสนุนและพฒันาอยา่งต่อเน่ือง  เช่ือว่าอีกไม่นานกลว้ยและผลิตภณัฑก์ลว้ย
ของไทยจะสามารถแข่งขนัไดใ้นตลาดโลก และทาํให้เป็นท่ีนิยม  และรู้จกัของชาวต่างชาติมากข้ึน     
แต่ทั้งน้ี  การท่ีจะส่งออกกลว้ย และผลิตภณัฑ์กลว้ยไปแข่งขนัในตลาดโลกไดน้ั้น ควรมีการดูแล
อย่างเขม้งวด ตั้งแต่กระบวนการผลิต การแปรรูป และมาตรฐานในการส่งออกในแต่ละประเทศ 
เพื่อใหสิ้นคา้ของไทยเป็นท่ียอมรับของประเทศผูน้าํเขา้ 

สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน 
ทุกองค์การ ทุกผูป้ระกอบการจะไดรั้บอิทธิพลจากคู่แข่งขนัทั้งส้ิน  สภาพแวดลอ้มทาง              

การแข่งขนัถือว่าเป็นสภาพแวดลอ้มท่ีอยูใ่กลชิ้ดและมีอิทธิพลต่อองคก์ารมากท่ีสุด สภาพแวดลอ้ม
ทางการแข่งขนัประกอบดว้ย 
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 (1)  อุปสรรคจากคู่แข่งขนัท่ีเขา้มาใหม่ 
 (2)  อาํนาจการต่อรองของผูข้ายปัจจยัการผลิต  
 (3)  อาํนาจการต่อรองของผูซ้ื้อ  
 (4)  อุปสรรคจากผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีสามารถใชท้ดแทนได ้ 
 (5)  ระดบัการแข่งขนัระหวา่งธุรกิจเดิม 
อิทธิพลจากสภาพแวดลอ้มทางการแข่งขนั ทั้ง 5 ประการน้ีศึกษาไดจ้ากแบบจาํลองแรง

กดดัน 5 ประการ  (The  five  forces  model  for  competition) แบบจาํลองแรงกดดัน 5 ประการ 
โดย ศาสตราจารย ์ Michael  Porter แห่ง Harvard  Business  School  ได้ระบุถึงให้วิเคราะห์แรงกดดัน
การแข่งขนั 5 ประการ ดงัมีรายละเอียด  ต่อไปน้ี 

 1. อุปสรรคจากคู่แข่งขันท่ีเข้ามาใหม่  การท่ีคู่แข่งขนัใหม่เขา้มาแยง่ลูกคา้นั้นจะทาํให้
ยอดขายลดลงและกาํไรลดลงดว้ย  ตวัอยา่ง  สาํนกัพิมพห์นงัสือวิชาการแห่งหน่ึง ซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีจะ
มีการแข่งขนัมากมาย ผูป้ระกอบการมีวิธีการแก้ไขคือ ต้องปรับปรุงหนังสือเล่มเดิมท่ีกาํลงัจะ
ลา้สมยัให้มีจุดแขง็ทางดา้นความทนัสมยั มีทฤษฎีใหม่ ๆ ท่ีเกิดข้ึนและถ่ายทอดให้เกิดความเขา้ใจ
ง่ายยิง่ข้ึน 
 2.  อํานาจต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต  ผูข้ายปัจจยัการผลิตจะมีผลกระทบต่อ
ตน้ทุนการผลิตซ่ึงทาํใหร้าคาสินคา้สูงข้ึน ถา้ผูข้ายปัจจยัการผลิตเปล่ียนแปลงราคาปัจจยัการผลิตจะ
มีผลกระทบต่อตน้ทุนของผูผ้ลิต และมีผลกระทบต่อราคาสินคา้ดว้ย ตวัอย่าง ตน้ทุนของกระดาษ
ซ่ึงเป็นวตัถุดิบท่ีสาํคญัในการผลิตหนงัสือสูงข้ึน ทาํใหผู้ผ้ลิตหนงัสือจาํเป็นตอ้งข้ึนราคา แต่การข้ึน
ราคานั้นจะมีผลกระทบต่อปริมาณความตอ้งการซ้ือของลูกคา้ทาํให้ปริมาณความตอ้งการซ้ือ ลดลง
อย่างมาก ซ่ึงจะทาํให้รายไดแ้ละกาํไรลดลงดว้ย ในกรณีน้ีก็จะเกิดอุปสรรคทาํให้ไม่สามารถข้ึน
ราคาได ้
 3. อํานาจการต่อรองของผู้ ซื้อ  เป็นอุปสรรคท่ีสําคัญมากโดยเฉพาะในช่วงภาวะ
เศรษฐกิจตกตํ่า ซ่ึงผูบ้ริโภคไม่มีอาํนาจซ้ือ ดงันั้นสินคา้บางชนิดถึงแมว้่าตน้ทุนจะสูงข้ึน ผูผ้ลิต             
กจ็าํเป็นตอ้งรักษาระดบัราคาเดิมเอาไวเ้พื่อความอยูร่อดของธุรกิจ เพราะถึงจะขายในราคาเดิมก็ขาย
ยากอยู่แล้ว ถ้าหากว่าข้ึนราคาใกล้เคียงกันอีกด้วย ตัวอย่าง ในภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า นักเรียน
นกัศึกษามีอาํนาจการต่อรองสูง ถา้ตั้งราคาหนงัสือสูงข้ึนก็จะทาํใหน้กัศึกษาหนัไปถ่ายเอกสารแทน
การซ้ือหนังสือเน่ืองจากว่าราคาจะถูกกว่า  ดงันั้น  เจา้ของกิจการจึงตอ้งรักษาระดบัราคาไวไ้ม่ให้
สูงข้ึนมากจนเกินไป 
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 4.  อุปสรรคจากผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีทดแทนผลิตภัณฑ์หรือบริการของคู่
แข่งขัน จะเป็นทางเลือกสําหรับลูกคา้ในการซ้ือ ยิ่งจาํนวนของสินคา้ทดแทนมากข้ึนเท่าใด กาํไร
ส่วนเกินก็ยิ่งมากข้ึน ด้วยเหตุน้ีจึงเปล่ียนอุปสรรคเป็นโอกาส โดยท่ีธุรกิจจะตอ้งพยายามสร้าง
คุณสมบติัผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ ท่ีแตกต่างเหนือกวา่คู่แข่งขนั และสามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ได ้ตวัอยา่ง  ตาํราทางวิชาการแต่ละเล่มก็จะมีตาํราของคู่แข่งขนัอ่ืน  หรือบริการถ่ายเอกสาร
ในราคาแผน่ละ 0.50 บาท ถือวา่เป็นผลิตภณัฑท่ี์ทดแทนกนัได ้
 5.  ระดับการแข่งขันระหว่างธุรกิจเดิม  ในแต่ละอุตสาหกรรมจะมีการแข่งขนักัน             
มากข้ึน จึงทาํให้ยอดขายและกาํไรลดลง ตวัอย่าง ธุรกิจสํานกัพิมพซ่ึ์งมีคู่แข่งขนัท่ีเป็นสํานกัพิมพ์
อ่ืน ๆ มากมาย 

การแข่งขนัในตลาดกลว้ยเพื่อการส่งออก สําหรับงานวิจยัน้ี นักวิจยัไดต้ระหนักถึงความ
ไดเ้ปรียบทางการผลิต  วตัถุดิบ  พื้นท่ีปลูกและแรงงานการผลิตท่ีมีความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั
ในตลาดกลว้ย และในปัจจุบนั รัฐบาลมีนโยบายส่งเสริมและสนบัสนุน ช่วยเหลือผูป้ระกอบการใน
ทุกๆดา้น ทั้งด้านให้ความรู้ ดา้นแหล่งทุนต่าง เพื่อส่งเสริมผูป้ระกอบการอย่างชัดเจน จึงทาํให ้
ตลาดกล้วยของไทย จึงมีนวตักรรมใหม่ๆ สร้างจุดเด่นในผลิตภัณฑ์ และยงัเป็นการได้เปรียบ
ทางการแข่งขนัอีกดว้ย  

การตลาด  
 ในตน้ทศวรรษท่ี 1960 ศาสตราจารย ์เจอโรม แมคคาร์ธี ไดเ้สนอส่วนประสมการตลาด  

ท่ีประกอบดว้ย  4 Ps  ซ่ึงไดแ้ก่  ผลิตภณัฑ์  (Product)  ราคา  (Price)  การจดัจาํหน่าย  (Place) และ
การส่งเสริมการตลาด  (Promotion)  โดยท่ีแต่ละตัวมีการใช้ท่ีผสมผสานท่ีกลมกลืนอย่างลงตัว                
เม่ือกาลเวลาผ่านมา คาํถามท่ีเกิดข้ึนกบันกัการตลาด คือว่าแนวคิด 4 Ps ยงัคงใชไ้ดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ
ไดอี้กหรือไม่  ซ่ึงกรอบแนวคิด 4 Ps เป็นมุมมองเก่ียวกับการตลาดดา้นผูข้าย ไม่ใช่มุมมองดา้น
ผูข้าย  ไม่มุมมองดา้นผูซ้ื้อ ซ่ึงอาจขดักบัหลกัแนวคิดท่ีว่าการตลาดเพื่อเน้นผูบ้ริโภค (Consumer 
Orientation) ท่ีก่อนผูผ้ลิตจกัวางผลิตภณัฑ์ออกขาย ก็ควรศึกษาถึงตลาดเป้าหมายทั้งรายละเอียด
ประชากรศาสตร์  ถิ ่นที ่อยู ่ นิส ัยการบริโภคหรือแมแ้ต่เร่ืองที ่สําคญั  คือจิตวิทยาเสียก่อน  
องค์ประกอบเหล่าน้ีนักการตลาดหรือนักธุรกิจควรจักต้องเข้าใจให้ละเอียดอย่างลึกซ้ึง  
โดยการสงัเกตพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายเสียก่อน  โดยเคร่ืองมือท่ีใชก้นัมากคือ การวิจยัการตลาด 
แต่ถา้ตอ้งการขอ้มูลท่ีถูกอ้ง ปัจจุบนัมีบริษทัท่ีทาํวิจยัและขายขอ้มูลแก่ลูกคา้ทั้งบริษทัของไทยและ
บริษทัต่างชาติท่ีเขา้มาเปิดสาขาในไทยในขณะน้ี อาทิ บริษทั เอซี นิวสัน (ประเทศไทย) จาํกดั หรือ
แมแ้ต่สถาบนัการศึกษาก็ไดท้าํวิจยัและขายขอ้มูลแก่ผูท่ี้สนใจ ดงันั้น ถา้นกัธุรกิจไดห้นัมาใส่ใจใน
ส่วนของวิจยัการตลาดและคาํนึงถึงขอ้เสนอของผูซ้ื้อยอ่มทาํให้ทาํธุรกิจสามารถแข่งขนัได ้ ดงันั้น
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ในปัจจุบนั การพฒันาแผนการตลาดเพ่ือให้บรรลุวตัถุประสงคืของธุรกิจและสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ นาย Robert Lauterborn ไดเ้สนอหลกัของ 4 Cs  ซ่ึงย่อมน่าจะอธิบายถึงหลกั 4 Ps ไดดี้
ยิง่ข้ึน ดงัต่อไปน้ี 

 

 
 
การท่ีบริษทัจดัดาํเนินธุรกิจไดเ้ป็นผลสาํเร็จ การออกแบบผลิตภณัฑต์อ้งคาํนึงถึงความจาํเป็น

และความตอ้งการของผูบ้ริโภค  ราคาท่ีเสนอขายถือเป็นตน้ทุนของลูกคา้ การกาํหนดราคาควร
กาํหนดดว้ยคุณค่ารวมของสินคา้ (Total Customer Value) คือส่ิงท่ีถูกตอ้งไดรั้บการแลกเปล่ียนและ
ตอ้งไดม้ากกว่าราคาท่ีจ่ายไป การออกแบบการจดัจาํหน่ายตอ้งทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความสะดวกใน
การซ้ือ และการส่งเสริมการตลาดต้องทาํการออกแบบให้มีการติดต่อแบบส่องทางและเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายได ้

ทําไมต้องสร้างความแตกต่าง 
ปัจจุบันการแข่งขันทางการตลาดของตราสินค้าดัง ๆ ส่ิงท่ีซ้อนอยู่ในตราสินค้า คือ                 

ความทนัสมยั  และเทคโนโลยีในการออกแบบและการผลิต และจกัทาํอยา่งไรให้ผูบ้ริโภคยอมรับ
และเช่ือมัน่ในตราสินคา้  คงเป็นปัญหาท่ีนกัการตลาดตอ้งพยายามศึกษากล่องดาํ (Black Box) ของ
ผูซ้ื้ออยูเ่สมอ  โดยผูบ้ริโภคมกัเลือกสินคา้และบริการท่ีให้คุณค่ามากท่ีสุด ดงันั้นการท่ีจะชนะและ
รักษาไวซ่ึ้งลูกคา้  เราควรเขา้ใจความจาํเป็นและกระบวนการซ้ือ และธุรกิจตอ้งใหม้ากกวา่คู่แข่งขนั
ปฏิบติั  ทั้งการกาํหนดตวัเองดว้ยราคาท่ีสูงกวา่พร้อมคุณค่าท่ีเหนือกวา่โดยการเลือกกลุ่มเป้าหมายท่ี
เด่นชดั เช่น หา้งดิอิมโพเรียม รถเบนซ์ หรือเสนอดา้นราคาท่ีตาํกวา่คู่แข่งขนัแต่มีคุณค่าเท่าเดิม เช่น 
กิจการคา้ปลีกเทสโกโ้ลตสั รถเลกซสั 

การสร้างความแตกต่างยอ่มทาํให้ธุรกิจไดเ้ปรียบ แต่ไม่ใช่เพียงสร้างจากคาํพูดหรือสัญญา
เพียงอยา่งเดียว ถา้กิจการมีการเสนอสินคา้หรือบริการท่ีดีเลิศ กิจการควรตอ้งส่งมอบคุณภาพและ
บริการท่ีอยูใ่นสญัญาตกลงกนัไวด้ว้ยการกระทาํ 
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อะไรคือหนทางท่ีจะสร้างความแตกต่างจากคนอ่ืน หวัขอ้ท่ีธุรกิจหรือนกัการตลาดสามารถ
นาํมาสร้างแตกต่างไดด้งัน้ี (Kotler 1996. P.256) 

ความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์  ธุรกิจเสนอผลิตภัณฑ์ท่ีมีลักษณะมาตรฐานท่ีสูงกว่า 
โดยเฉพาะสินคา้โภคภณัฑ์  เช่น  ผกั  ผลไม ้ โลหะท่ีแทบสร้างความแตกต่างไดย้าก  แต่การสร้าง
ความแตกต่างอาจสร้างดว้ยการเสนอทางดา้นการรับรู้ดว้ยเคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาด (เช่น 
ลูกช้ินไก่ซีพี)  การสร้างการรับรู้ดว้ยตน้กาํเนิด  (เบียร์ท่ีดีท่ีสุดตอ้งมากจากเยอรมนั โดยเฉพาะเบียร์
มิดไวด้า  คือช่ือเมืองท่ีเป็นต้นกาํเนิดของเบียร์เร่ิมแรก) หรือแม้แต่ปัจจุบันกระบวนการผลิตก็
สามารถนาํเป็นจุดเด่นของสินคา้โภคภณัฑ์ได ้(ขา้วออร์แกนิกเป็นขา้วไทยท่ีเพาะปลูกโดยไม่ใช้
สารเคมี)  แต่ถา้เป็นผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งผา่นกระบวนการและแปรรูปผลิตภณัฑเ์หล่าน้ียอ่มมีระดบัของ
การสร้างความแตกต่างไดม้ากมาย ทั้งในแง่คุณสมบติัประสิทธิภาพ ความทนทาน การออกแบบ 
หรือแมแ้ต่ตวับรรจุภณัฑ ์

ความแตกต่างด้านบริการ 
ความแตกต่างท่ีเพิ่มเติมในลกัษณะผลิตภณัฑ์ คือ การบริการท่ีเหนือกว่า ไม่ว่าทางดา้น

ความรวดเร็ว  ความสะดวกสบาย  หรือการเอาใจใส่ในการดูแลและการขนส่ง หรือบางธุรกิจสร้าง
ความแตกต่างดว้ยการบริการอบรมให้แก่ลูกคา้  ดงัท่ีเยนเจอรัลอิเลก็ทริก (GE) ไม่เพียงแต่ขายและ
ติดตั้งอุปกรณ์เอก็ซแรยท่ี์มีราคาแพงใหแ้ก่โรงพยาบาล  แต่ยงัฝึกอบรมพนกังานของโรงพยาบาลให้
ใช้เคร่ืองมืออย่างมีประสิทธิภาพ   แม้แต่ระบบธนาคารก็มีการวางตําแหน่งตนเองในฐานะ                
ความรวดเร็วในการบริการอยา่งธนาคารกสิกรไทยเป็นธนาคารเร่ิมแรกของไทยท่ีนาํระบบรีเอนจิเนียร่ิง
มาใชเ้พื่อลดขั้นตอนการทาํรายงานของลูกคา้ ทาํให้ลูกคา้ไดรั้บบริการท่ีรวดเร็วข้ึน แต่ถา้พิจารณา
ถึงความมีประสิทธิภาพของธนาคารต่างชาติเขาพฒันาไปอีกหน่ึงกา้วเสมอ  เช่น  ธนาคารเวลส์         
ฟาร์โก ของอเมริกา ท่ีติดป้ายท่ีมีขอ้ความว่า Five Dollars of Five Minutes ไวท่ี้สาขาทุกแห่ง โดย
บอกให้ลูกคา้ทราบว่า หากลูกคา้ตอ้งใช้เวลาเขา้แถวเพื่อรับบริการจากธนาคารนานกว่า 5 นาที 
ธนาคารจะใส่เงินเขา้บญัชีลูกคา้ 5 ดอลล่าร์ แมแ้ต่อุตสาหกรรมจานด่วนทั้งหมด เติบโตไดดี้ก็เพราะ
คาํมัน่คาํสัญญาว่าจะให้บริการท่ีรวดเร็ว ราคาไม่แพง พร้อมคุณภาพทั้งส้ิน (McDonald ใช้การ
บริหารแบบ QCSV) 

 ความแตกต่างด้านบุคลากร 
ธุรกิจสร้างความแข็งแกร่งทางการแข่งขนัด้วยการสรรหาและฝึกอบรมพนักงานให้มี

ประสิทธิภาพเหนือกว่าคู่แข่งขนั การฝึกอบรมและพฒันาบุคลากรอย่างต่อเน่ือง มีความสําคญัต่อ
ความสาํเร็จของธุรกิจอยา่งยิง่ 
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 -   เพิ่มยอดขายและกาํไร ถือเป็นวตัถุประสงค์หลักของโปรแกรมการอบรม อาทิ 
บริษทั  Cigma  ใช้จ่ายเงินในการน้ีเพียง $ 47,000 แต่ผลิตผลตอบแทนในการขายถึง $ 3.9 ล้าน               
โดยใหผ้ลตอบแทนถึง 1 : 84  ของการลงทุน 

 -   เพิ่มสมัพนัธภาพท่ีดีกบัลูกคา้ พนกังานควรเป็นท่ีปรึกษาและเป็นนกัแกปั้ญหาใหแ้ก่
ลูกคา้  การอบรมกเ็พื่อใหพ้นกังานไดเ้ขา้ใจวา่ทาํไมลูกคา้ถึงซ้ือผลิตภณัฑข์องเรา การขายผลิตภณัฑ์
ไม่ใช่ขายเพียงรูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์แต่ควรขายผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์

 -   เพิ่มขวญัและกาํลงัใจในการทาํงาน การท่ีพนักงานมีการอบรมบ่อยคร้ัง ทาํให้เพิ่ม
ทกัษะความรู้  รู้จกับริษทั  ผลิตภณัฑ์ของบริษทั  คู่แข่งขนั  ตลาด  ทาํให้เกิดความมัน่ใจและเกิด
ความกระตือรือร้น 

ความแตกต่างด้านช่องทางการจัดจําหน่าย        
การสร้างความได้เปรียบในการจดัจาํหน่ายเป็นความพยายามท่ีธุรกิจทาํให้ผลิตภณัฑ์มี

พร้อมสําหรับการซ้ือหาและสามารถหาซ้ือไดง่้าย  และสะดวกสําหรับกลุ่มเป้าหมาย เดิมการจดั
จาํหน่ายอาจผา่นร้านคา้  แต่ในยคุปัจจุบนัการสร้างความแตกต่างคือการคา้แบบไม่มีร้านคา้ รวมทั้ง
การเพิ่มสมาชิกช่องทาง อาจทาํเป็นร้านคา้แบบองคก์ร เช่น ธุรกิจเฟรนไซส์  Philip Kotler ไดก้ล่าว
วา่ “ภายในปี 2005 ลูกคา้สามารถซ้ือหาผลิตภณัฑเ์กือบทั้งหมดท่ีมีอยูใ่นขณะน้ีได ้ โดยการชอ้ปป้ิง
ผา่นทางอินเทอร์เน็ต โดยการท่ีลูกคา้เลือกดูรูปภาพของผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการจะซ้ือ ศึกษารายละเอียด
ของส่วนประกอบและคุณสมบติัอ่ืนๆ ของผลิตภณัฑ ์จากนั้นเปรียบเทียบผูข้ายท่ีใหร้าคาดีท่ีสุดหรือ
มีเง่ือนไขการบริการและการชาํระเงินท่ีดีท่ีสุด จนเป็นท่ีพอใจ กส็ามารถสัง่ซ้ือและชาํระเงินผา่นทาง
อินเตอร์เน็ตไดเ้ลย การเลือกดูผลิตภณัฑจ์ากแผน่กระดาษ  (Catalog) จะค่อย ๆ หายไปในท่ีสุด ส่วน
ผูค้า้ปลีกท่ีขายสินคา้หนา้ร้านกจ็ะมีผูค้นจบัจ่ายลดนอ้ยลง” 

ความแตกต่างด้านภาพลักษณ์  เม่ือการแข่งขนัเสนอส่ิงท่ีเหมือนกัน ผูซ้ื้อจกัเป็นผูแ้ยก     
ความแตกต่าง โดยใชต้ราสินคา้  ดว้ยเหตุน้ีธุรกิจตอ้งเสริมสร้างและรักษาภาพลกัษณ์ (Image) ไวใ้ห้
แตกต่างจากผูอ่ื้น ลกัษณะของตราสินคา้ท่ีประสบความสาํเร็จไม่ไดม้าจากตวัสินคา้เพียงอยา่งเดียว 
แต่มาจากการดาํเนินการต่อเน่ืองในการสร้างความเป็นเอกลกัษณ์ (Identity-building Program) โดย
ใชเ้คร่ืองมือส่ือทางภาพ / เสียง / ตวัอกัษร (แผ่นโฆษณาของ Beneton สะทอ้นถึงความแตกต่างของ
ชีวิต) บรรยากาศ (พื้นท่ีส่วนหน่ึงของ McDonald ใช้เป็นสนามเด็กเล่น เหตุการณ์  (เบียร์สิงห์
สนับสนุนประเพณีไทย) สัญลกัษณ์ (โลโก้ช้างของบริษทั ปูนซิเมนต์ไทย) สี (IBM ยกัษ์สีฟ้า) 
            การพฒันาภาพลกัษณ์ท่ีแขง็แกร่งตอ้งอาศยัเวลา ความอดทนและความคิดสร้างสรรค ์ไม่ใช่
ทาํไดใ้นชัว่เวลาระยะสั้นและมิใช่การใชเ้พียงส่ือใดส่ือหน่ึง แต่ตอ้งอาศยัการร่วมมือร่วมใจภายใน
องคก์ร พร้อมกบัการทาํแคมเปญอย่างต่อเน่ือง หรือท่ีเรียกว่าการติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบ
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ประสมประสาน  (IMC – Integranted  Marketing) เช่น การสร้างภาพลกัษณ์ความแขง็แกร่งของรถ
กะบะโตโยตา้ไทเกอร์  ทาํตั้งแต่การเปิดตวัผลิตภณัฑ ์ การโฆษณาทัว่ประเทศ  การใชส้ตั้นแมนโชว ์
การใชร้ะบบ 3 มิติ การแสดงโชวถึ์งสมรรถนะของเคร่ืองยนต์ และมีโปรแกรมการตลาด โดยทาํ
อยา่งต่อเน่ืองตลอดทั้งปี  ดัง่ภาครัฐของไทยไดส้นบัสนุนการสร้าง "แบรนด"์ สินคา้ไทยโดยการใช้
ความช่วยเหลือสินค้าส่งออกในหมวดต่าง ๆ โดยการสร้าง “แบรนด์”  สินค้าไทย “Thailand : 
Diversity and Refinement”  ข้ึนเป็นสัญลักษณ์แสดงว่าสินค้านั้ นมาจากประเทศไทย มีความ
หลากหลายและมีการผลิตท่ีประณีต พิถีพิถนั เหตุผลท่ีสร้างแบรนด ์เพื่อสร้างความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ี
มีต่อสินคา้นั้น  เกิดความรู้สึกผูกพนัและมีสัมพนัธภาพท่ีแข็งแกร่ง  รวมทั้งการเปล่ียนสถานะจาก
การเป็นผูรั้บจา้งผลิตมาเป็นผูผ้ลิตสินคา้ “แบรนด”์ ของตนเองจึงจะไดผ้ลกาํไรเตม็ท่ีเพราะตราบใด
ท่ี  “แบรนด”์  เป็นท่ีตอ้งการของผูบ้ริโภคก็จะมีผูต้อ้งการสั่งไปขายเสมอ  (กรมส่งเสริมการส่งออก 
กระทรวงพาณิชย)์ 

ดงันั้น ในภาวะอุตสาหกรรมหน่ึง ๆ ท่ีมีการแข่งขนัท่ีรุนแรง บริษทัขนาดเล็กอาจทาํการ
แข่งขนักบัผูน้าํในตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและมีกาํไร ตอ้งพยายามนาํการตลาดแบบ 4Cs มาใช้
เพ่ือสนองต่อการตลาดแบบ 4Ps รวมทั้งการสร้างขอ้เสนอแก่ตลาดและผลประโยชน์ท่ีมีคุณค่าท่ี
แตกต่างไปจากคู่แข่งขนัอยา่งต่อเน่ือง เพราะถา้ธุรกิจท่ีประสบความสาํเร็จไม่มีการพฒันา ขาดการ
วางแผนอยา่งต่อเน่ือง คู่แข่งขนัอาจลอกเลียนแบบผลประโยชน์ท่ีมีมูลค่าของธุรกิจ อาจทาํให้ความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันอยู่เพียงแค่ระยะสั้ น อีกทั้ งในการแข่งขันการค้าต้องเฝ้าติดตามและ
ปรับปรุงกระบวนการตลาดของธุรกิจให้ทนักบัพลวตัของกระบวนการตลาดท่ีเปล่ียนแปลงไปอยู่
เสมอ เหมือนท่ีว่าถา้เราหยดุน่ิงก็เปรียบเสมือนถอยหลงั ตลาดกลว้ยแปรรูปเพื่อการส่งออก จึงตอ้ง 
ใช้กลยุทธ์การตลาดท่ีมีจุดเด่น และแตกต่างไม่เหมือนใคร จึงเป็น  Innovation  Product  และมี                 
สิทธิบตัร เป็นขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัอีกดว้ย. 

ด้านเทคโนโลย  ี 
อุตสาหกรรมเป็นภาคท่ีมีความสาํคญัในการขบัเคล่ือนเศรษฐกิจของประเทศ และมีบทบาท

สาํคญัต่อการพฒันาเศรษฐกิจของประเทศไทยมาโดยตลอด ผลผลิตอุตสาหกรรมต่อ GDP ท่ีเพิ่มข้ึน 
ส่วนใหญ่มาจากการผลิตสินค้าอุตสาหกรรมเพ่ือการ ส่งออกของผูป้ระกอบการขนาดใหญ่                   
โดยสินคา้ท่ีเป็นสินคา้หลกัในการส่งออกนั้น กระจุกตวัอยูเ่พียงไม่ก่ีรายการ ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นสินคา้
ท่ีตอ้งใชเ้ทคโนโลยีระดบักลางและสูง พึ่งพาการนาํเขา้ช้ินส่วน เคร่ืองจกัร เทคโนโลยีและทุน จาก
ต่างประเทศในสัดส่วนท่ีสูง ประกอบกบักระแสการเปล่ียนแปลงภายใตโ้ลกาภิวตัน์มีความรวดเร็ว 
และซบัซอ้นมากข้ึน  ส่งผลใหผู้ป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มตอ้งเผชิญกบัความ
เปล่ียนแปลง และอุปสรรค ต่างๆ จึงมีความจาํเป็นอยา่งมากในการกาํหนดทิศทางการพฒันา ระบบ
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สนับสนุน รวมถึงนโยบายท่ีเอ้ือต่อการพัฒนาอุตสาหกรรม รวมไปถึงคุณภาพของประชากร 
ทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอ้ม 

การพฒันาอุตสาหกรรมเพื่อเป็นเขม็ทิศในการพฒันาผูป้ระกอบการไทย และอุตสาหกรรม 
ใหส้อดคลอ้งกบัการเปล่ียนแปลงภายใตก้ระแสโลกาภิวตัน์ ภาพรวมของการพฒันาของอุตสาหกรรมโลก 
ทิศทางการพฒันาอุตสาหกรรมของประเทศไทย  เพื่อตอบสนองต่อมิติการพฒันาใหม่  ผลกระทบ
ของกระแสโลกาภิวตัน์ต่ออุตสาหกรรมไทย  นอกจากน้ียงัเนน้ถึงเป้าหมาย และแนวทางการพฒันา 
อุตสาหกรรมของประเทศไทยในอนาคต  ทั้งในภาพรวมและในอุตสาหกรรมรายสาขาท่ีสําคญั               
ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อการพฒันาอุตสาหกรรมไทยในการเพ่ิมขีดความสามารถและศกัยภาพ
ทางการแข่งขนัในระดบันานาชาติเพื่อ สร้างรายไดเ้ขา้สู่ประเทศ ยกระดบัศกัยภาพผูป้ระกอบการ
ขนาดกลางและขนาดยอ่ม  และสร้างงานให้แก่ประชาชน ตลอดจนพฒันาเศรษฐกิจและสังคมให้มี
ความสมดุล เป็นฐานรากในการพฒันาประเทศไปสู่ความย ัง่ยนืต่อไป 

ในอนาคตภาคเทคโนโลยีอุตสาหกรรม ก็จะยงัคงมีบทบาทต่อการพฒันาเศรษฐกิจของ
ประเทศไทย เน่ืองจากเป็นภาคท่ีสําคญัในการสร้างรายไดใ้ห้กบัประเทศ จึงจาํเป็นท่ีจะตอ้งมีการ
กาํหนดกระบวนทศัน์และทิศทางการพฒันาอุตสาหกรรมทั้งในภาพรวม และรายสาขาใหส้อดคลอ้ง
กับการเปล่ียนแปลงไปตามบริบทของกระแสโลก  อันประกอบไปด้วยการสร้างคุณค่าด้วย
นวตักรรม  องค์ความรู้และเทคโนโลยี  รวมถึงปรับศักยภาพหลักของไทยให้สอดคล้องกับ                
ความตอ้งการในระดบัโลก  เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัของภาคอุตสาหกรรม นอกจากน้ี
ยงัตอ้งสร้างความสมดุล และความเก้ือหนุนของการพฒันาใน 4 มิติ  ไดแ้ก่  มิติทางดา้นเศรษฐกิจ 
มิติทางดา้นสังคม  มิติทางดา้นส่ิงแวดลอ้ม  และมิติทางดา้นทุนมนุษย ์อนัจะนาํมาซ่ึงการเพิ่มขีด
ความสามารถในการแข่งขนัและการขยายตวัของภาคอุตสาหกรรมไทยไดอ้ยา่งย ัง่ยนืใน ระยะยาว 

นโยบายภาครัฐ 
ดงัท่ีทราบกนัดีว่านโยบายภาครัฐ ยทุธศาสตร์สําคญัภายใตก้ารนาํของนายกรัฐมนตรี เนน้

ในเร่ืองการพฒันาสู่ “ความมั่นคง มัง่คัง่ และยัง่ยืน” ด้วยการสร้าง “ความเข้มแข็งจากภายใน” 
ขบัเคล่ือนตามแนวคิด “ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง” ผ่านกลไก “ประชารัฐ”  นอกเหนือจากการตอ้ง
เขา้มาแก้ไขปัญหาต่าง ๆ ท่ีหมกัหมมไวม้านาน ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองปัญหาการทาํประมงแบบผิด
กฎหมายไม่รายงานและไร้การควบคุม (IUU) องค์การการบินพลเรือนระหว่างประเทศ (ICAO) 
ทุจริตคอร์รัปชนั  ความขดัแยง้  ตลอดจนรับมือกบัภาวะเศรษฐกิจในประเทศท่ีไดรั้บผลกระทบจาก
ความผนัผวนของเศรษฐกิจโลก ราคาพืชผลเกษตรตกตํ่า และวิกฤติภยัแลง้แลว้  ภารกิจประการ
สาํคญัของรัฐบาลชุดน้ี ก็คือ การขบัเคล่ือนการปฏิรูปเศรษฐกิจ เพ่ือใหส้ามารถรับมือกบัโอกาสและ
ภยัคุกคามชุดใหม่ในศตวรรษท่ี 21 น้ีไดก้าํหนดโมเดลเศรษฐกิจรูปแบบใหม่เพื่อสร้างความมัง่คัง่ใน
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ศตวรรษท่ี  21 อาทิ  สหรัฐอเมริกาพูดถึง A Nation of Makers อังกฤษกําลังผลักดัน  Design of 
Innovation ขณะท่ีจีนไดป้ระกาศ Made in China 2025 ส่วนอินเดียก็กาํลงัขบัเคล่ือน Made in India 
หรืออย่างเกาหลีใตก้็วางโมเดลเศรษฐกิจเป็น Creative Economy เป็นตน้  สําหรับประเทศไทยเอง 
ณ ขณะน้ียงัติดอยูใ่น  “กบัดกัประเทศรายไดป้านกลาง”  จะเห็นไดจ้ากในช่วง 50 ปีท่ีผา่นมา ในช่วง
ระยะแรก (พ.ศ. 2500 - 2536)  เศรษฐกิจไทยมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ืองอยูท่ี่ 7 – 8 %ต่อปี อย่างไรก็ตาม 
ในช่วงระยะถดัมา  (พ.ศ. 2537 - ปัจจุบนั)  เศรษฐกิจไทยเร่ิมมีการเติบโตในระดบัเพียง 3-4% ต่อปี
เท่านั้น  ประเทศไทยจึงมีอยู่แค่ 2 ทางเลือก  หากเราปฏิรูปโครงสร้างเศรษฐกิจไดส้ําเร็จ ประเทศ
ไทยจะกลายเป็น “ประเทศท่ีมีรายไดท่ี้สูง” แต่หากทาํไม่สําเร็จ  กา้วขา้มกบัดกัน้ีไปไม่ไดป้ระเทศ
ไทยกจ็ะตกอยูใ่นภาวะท่ีเรียกกนัวา่ “ทศวรรษแห่งความวา่งเปล่า” ไปอีกยาวนาน 
 การเปล่ียนแปลงทางเศรษฐกิจ 

หากยอ้นหลงัไปในอดีต ประเทศไทยเองก็มีการปรับโมเดลเศรษฐกิจอยูห่ลายคร้ัง เร่ิมจาก 
“โมเดลประเทศไทย 1.0” ท่ีเนน้ภาคการเกษตร ไปสู่ “โมเดลประเทศไทย 2.0” ท่ีเนน้อุตสาหกรรม
เบา และกา้วสู่ “โมเดลประเทศไทย 3.0” ในปัจจุบนัท่ีเน้นอุตสาหกรรมหนัก  อย่างไรก็ดี ภายใต ้
“โมเดลประเทศไทย 3.0” นั้น นอกจากตอ้งเผชิญกบักบัดกัประเทศรายไดป้านกลางแลว้ เรายงัตอ้ง
เผชิญกบั “กบัดกัความเหล่ือมลํ้าของความมัง่คัง่” และ “กบัดกัความไม่สมดุลในการพฒันา” กบัดกั
เหล่าน้ีเป็นประเด็นท่ีทา้ทายรัฐบาล ในการปฏิรูปโครงสร้างเศรษฐกิจ เพ่ือกา้วขา้ม “ประเทศไทย 
3.0” ไปสู่ “ประเทศไทย 4.0” 

“ประเทศไทย 4.0” เป็นความมุ่งมัน่ของนายกรัฐมนตรี ท่ีตอ้งการปรับเปล่ียนโครงสร้าง
เศรษฐกิจไปสู่ “Value–Based Economy” หรือ “เศรษฐกิจท่ีขบัเคล่ือนด้วยนวตักรรม” กล่าวคือ             
ในปัจจุบันเรายงัติดอยู่ในโมเดลเศรษฐกิจแบบ “ทาํมากได้น้อย”  เราต้องการปรับเปล่ียนเป็น               
“ทาํนอ้ย ไดม้าก”  นัน่หมายถึงการขบัเคล่ือนใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงอยา่งนอ้ยใน 3 มิติสาํคญั คือ 

 1.   เปล่ียนจากการผลิตสินคา้ “โภคภณัฑ”์ ไปสู่สินคา้เชิง “นวตักรรม”  
 2.  เปล่ียนจากการขบัเคล่ือนประเทศด้วยภาคอุตสาหกรรมไปสู่การขบัเคล่ือนด้วย

เทคโนโลย ีความคิดสร้างสรรค ์และนวตักรรม  
 3.  เปล่ียนจากการเนน้ภาคการผลิตสินคา้ ไปสู่การเนน้ภาคบริการมากข้ึน 
“ประเทศไทย 4.0”  จึงเป็นการเปล่ียนผา่นทั้งระบบใน 4  องคป์ระกอบสาํคญั คือ 

1. เป ล่ียนจากการเกษตรแบบดั้ งเดิม  (Traditional Farming) ในปัจจุบัน  ไป สู่
การเกษตรสมยัใหม่ท่ีเน้นการบริหารจดัการและเทคโนโลยี (Smart Farming) โดยเกษตรกรตอ้ง
ร่ํารวยข้ึน และเป็นเกษตรกรแบบเป็นผูป้ระกอบการ (Entrepreneur)  
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2. เปล่ียนจาก  Traditional  SMEs  หรือ  SMEs  ท่ีมีอยูท่ี่รัฐตอ้งให้ความช่วยเหลืออยู่
ตลอดเวลาไปสู่การเป็น Smart Enterprises และ Startups ท่ีมีศกัยภาพสูง 

3. เปล่ียนจาก  Traditional  Services  ซ่ึงมีการสร้างมูลค่าค่อนข้างตํ่ า ไปสู่ High 
Value Services  

4. เปล่ียนจากแรงงานทกัษะตํ่าไปสู่แรงงานท่ีมีความรู้ ความเช่ียวชาญและทกัษะสูง
ขบัเคล่ือนเศรษฐกิจดว้ยนวตักรรม 

รัฐบาลมีนโยบายว่า  “ประเทศไทย 4.0”  จึงเป็นการพฒันา “เคร่ืองยนต์เพื่อขบัเคล่ือน                 
การเติบโตทางเศรษฐกิจชุดใหม่”  (New  Engine s of  Growth)  ดว้ยการแปลง “ความไดเ้ปรียบเชิง
เปรียบเทียบ”  ของประเทศท่ีมีอยู ่ 2 ดา้น คือ “ความหลากหลายเชิงชีวภาพ” และ “ความหลากหลาย
เชิงวฒันธรรม”  ให้เป็น  “ความไดเ้ปรียบในเชิงแข่งขนั”  โดยการเติมเต็มดว้ยวิทยาการ ความคิด
สร้างสรรค ์นวตักรรม วิทยาศาสตร์ เทคโนโลย ีและการวิจยัและพฒันา แลว้ต่อยอดความไดเ้ปรียบ
เชิงเปรียบเทียบเป็น  “5 กลุ่มเทคโนโลยแีละอุตสาหกรรมเป้าหมาย” ประกอบดว้ย 

 1.  กลุ่มอาหาร  เกษตร  และเทคโนโลยชีีวภาพ  (Food, Agriculture & Bio-Tech) 
 2.  กลุ่มสาธารณสุข  สุขภาพ  และเทคโนโลยทีางการแพทย ์(Health, Wellness & Bio-

Med) 
 3.  กลุ่มเคร่ืองมืออุปกรณ์อจัฉริยะ หุ่นยนต ์และระบบเคร่ืองกลท่ีใชร้ะบบอิเลก็ทรอนิกส์

ควบคุม (Smart Devices, Robotics & Mechatronics) 
 4.  กลุ่มดิจิตอล เทคโนโลยีอินเตอร์เน็ตท่ีเช่ือมต่อและบังคบัอุปกรณ์ต่าง ๆ ปัญญา 

ประดิษฐ์   และเทคโนโลยีสมองกลฝังตัว  (Digital, IoT, Artificial Intelligence & Embedded 
Technology) 

 5.  กลุ่มอุตสาหกรรมสร้างสรรค ์วฒันธรรม และบริการท่ีมีมูลค่าสูง (Creative, Culture 
& High Value Services) 

ทั้ง 5 กลุ่มเทคโนโลยีและอุตสาหกรรมเป้าหมายจะเป็นแพลทฟอร์มในการสร้าง “New 
Startups” ต่าง ๆ มากมาย  อาทิ  เทคโนโลยีการเกษตร  (Agritech)  เทคโนโลยีอาหาร (Foodtech) 
ในกลุ่มท่ี 1  เทคโนโลยีสุขภาพ (Healthtech) เทคโนโลยีการแพทย ์(Meditech) สปา ในกลุ่มท่ี 2 
เทคโนโลยีหุ่นยนต์ (Robotech) ในกลุ่มท่ี 3  เทคโนโลยีด้านการเงิน (Fintech) อุปกรณ์เช่ือมต่อ
ออนไลน์โดยไม่ตอ้งใชค้น (IoT) เทคโนโลยีการศึกษา (Edtech) อี–มาร์เก็ตเพลส (E–Marketplace) 
อี–คอมเมิร์ซ (E–Commerce) ในกลุ่มท่ี 4 เทคโนโลยีการออกแบบ (Designtech) ธุรกิจไลฟ์สไตล ์
(Lifestyle Business) เทคโนโลยีการท่องเท่ียว (Traveltech) การเพิ่มประสิทธิภาพการบริการ 
(Service Enhancing) ในกลุ่มท่ี 5 เป็นตน้ 
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ดงันั้น หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งทั้งทางภาครัฐ  และเอกชนควรหันมาให้การสนับสนุน และ
ส่งเสริมการเพาะปลูกกลว้ยในเชิงการคา้ และพฒันาอุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์จากกลว้ยอย่างจริงจงั 
ทั้งตลาดในประเทศ  และตลาดส่งออกท่ีเป็นตลาดหลกัของไทยอย่างญ่ีปุ่น และจีน รวมทั้งตลาด
ส่งออกใหม่ ๆ ท่ีน่าสนใจอย่างสหรัฐฯ หากมีการสนับสนุนและพฒันาอย่างต่อเน่ือง เช่ือว่าอีกไม่
นาน กลว้ย และผลิตภณัฑ์กลว้ยของไทยจะสามารถแข่งขนัไดใ้นตลาดโลก และทาํให้เป็นท่ีนิยม 
และรู้จกัของชาวต่างชาติมากข้ึน 

นโยบายเอกชน 
หากยอ้นไปในอดีต ประเทศไทยเคยเป็นประเทศท่ียากจน และพฒันาสู่ประเทศท่ีมีรายได้

ปานกลางเป็นระยะเวลากวา่  20 ปี  แต่ประเทศกย็งัไม่สามารถท่ีจะกา้วข้ึนไปสู่ประเทศท่ีมีรายไดสู้ง  
เพราะติดอยู่ในกับดักท่ี เรียกว่า “กับดักประเทศรายได้ปานกลาง” แม้ว่าประเทศไทยจะมี              
การปรับโมเดลเศรษฐกิจอยู่หลายคร้ัง  เร่ิมจากประเทศไทย 1.0 เน้นการเกษตรเป็นหลกัหรือเป็น
สังคมเกษตรกรรม  ประเทศไทย 2.0 เน้นอุตสาหกรรมเบา แรงงานราคาถูก โดยใช้ทรัพยากร 
ธรรมชาติท่ีมีประชากรเร่ิมมีการศึกษามากข้ึน  ประเทศไทย 3.0  เนน้อุตสาหกรรมหนกัและการส่งออก 
เช่น  รถยนต ์ อิเลก็ทรอนิกส์  อุปกรณ์ต่าง ๆ  โดยใชต้น้ทุนและเทคโนโลยจีากต่างประเทศ  ดงันั้น 
ประเทศไทยจึงจาํ เป็นจะตอ้งกา้วไปอีกขั้น คือ ไปสู่ประเทศไทย 4.0 เป็นประเทศท่ีมีรายได้สูง 
สามารถพึ่งพาตวัเองได ้ และยกระดบัใหเ้ป็นประเทศท่ีพฒันาแลว้นัน่เอง 

“ประเทศไทย 4.0” คืออะไร ?  
การขบัเคล่ือนสู่ “ประเทศไทย 4.0” “ประเทศไทย 4.0” พฒันาอย่างไร ? ประเทศไทย 4.0 

เป็นแนวคิดท่ีต้องการปรับเปล่ียนโครงสร้างเศรษฐกิจไปสู่  “Value-Based Economy” หรือ 
“เศรษฐกิจท่ีขบัเคล่ือนดว้ยนวตักรรม” ซ่ึงเป็นการขบัเคล่ือนให้เกิดการเปล่ียนแปลง 3 มิติ สําคญั 
คือ  1. เปล่ียนจากการผลิตสินคา้  “โภคภณัฑ”์  ไปสู่สินคา้เชิง  “นวตักรรม”  2. เปล่ียนจากการเนน้
ภาคการ  “ผลิตสินคา้”  ไปสู่การเน้นภาค  “บริการ” มากข้ึน  3. เปล่ียนจากการขบัเคล่ือนประเทศ
ไทยดว้ยภาคอุตสาหกรรมไปสู่การขบัเคล่ือนดว้ยเทคโนโลย ีความคิด สร้างสรรค ์และนวตักรรม 

ประเทศไทย 4.0 เป็นการพัฒนา  “เคร่ืองยนต์เพื่อขับเคล่ือนการเติบโตทางเศรษฐกิจ                     
ชุดใหม่” (New Engines of Growth) ดว้ยการแปลงความไดเ้ปรียบเชิงเปรียบเทียบของประเทศท่ีมี
อยู่  2  ด้าน คือ  “ความหลากหลายเชิงชีวภาพ”  และ “ความหลากหลายเชิงวฒันธรรม” ให้เป็น 
“ความไดเ้ปรียบในเชิงแข่งขนั” ดว้ยวิทยาการด้านความคิดสร้างสรรค์ นวตักรรม วิทยาศาสตร์ 
เทคโนโลยี และการวิจยัและพฒันา โดยเนน้ใน 5 กลุ่มเทคโนโลยีและอุตสาหกรรมเป้าหมาย เพื่อ
เป็นแพลตฟอร์มในการสร้าง  “New Startups”  ดงัน้ี 1. กลุ่มอาหาร เกษตร และเทคโนโลยีชีวภาพ 
(Food, Agriculture & Bio-Tech) 2. กลุ่มสาธารณสุข  สุขภาพ  และเทคโนโลยีทางการแพทย ์
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(Health, Wellness & Bio-Med) 3. กลุ่มเคร่ืองมืออุปกรณ์อจัฉริยะ หุ่นยนต ์และระบบเคร่ืองกลท่ีใช้
ระบบอิเล็กทรอนิกส์ควบคุม (Smart Devices, Robotics & Mechatronics) 4. กลุ่มดิจิทลั เทคโนโลยี
อินเทอร์เน็ตท่ีเช่ือมต่อและบงัคบัอุปกรณ์ต่าง ๆ ปัญญาประดิษฐ์และเทคโนโลยีสมองกลฝังตวั 
(Digital, IoT, Artificial Intelligence, & Embedded Technology) 5. กลุ่มอุตสาหกรรมสร้างสรรค ์
วฒันธรรม และบริการท่ีมีมูลค่าสูง (Creative, Culture, & High Value Services) 

กระบวนทศัน์ในการพฒันาประเทศภายใต ้“ประเทศไทย 4.0” มี 3 ประเดน็ท่ีสาํคญั  
 1.  เป็นจุดเร่ิมตน้ของยทุธศาสตร์ชาติ 20 ปี ในการขบัเคล่ือนไปสู่การเป็นประเทศท่ีมัน่คง 
มัง่คัง่  และยัง่ยนือยา่งเป็นรูปธรรม  

2.  เป็น “Reform in Action” ท่ีมีการผลักดันการปฏิรูปโครงสร้างเศรษฐกิจ การปฏิรูป            
การวิจยัและการพฒันา และการปฏิรูปการศึกษาไปพร้อม ๆ กนั  

3.  เป็นการผนึกกาํลงัภายใตแ้นวคิด “ประชารัฐ” โดยผนึกกาํลงักบัเครือข่ายพนัธมิตรทาง
ธุรกิจ  การวิจยัพฒันาและบุคลากรระดับโลก  ภายใตห้ลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงในการ 
“รู้จกัเติม รู้จกัพอ และรู้จกัปัน” หากแนวคิดการพฒันาเศรษฐกิจของประเทศกา้วสู่โมเดล “ประเทศ
ไทย 4.0”  ไดส้าํเร็จก็จะเป็นหนทางท่ีนาํพาให้ประเทศหลุดพน้จากกบัดกัประเทศรายไดป้านกลาง 
และสามารถขบัเคล่ือนไปสู่การเป็นประเทศท่ีพฒันาและเป็นประเทศท่ีมีรายไดสู้งในท่ีสุด  แต่ทั้งน้ี 
การท่ีจะส่งออกกลว้ยและผลิตภณัฑก์ลว้ยไปแข่งขนัในตลาดโลกไดน้ั้น ควรมีการดูแลอยา่งเขม้งวด 
ตั้งแต่กระบวนการผลิต  การแปรรูป  และมาตรฐานในการส่งออกในแต่ละประเทศ เพ่ือให้สินคา้
ของไทยเป็นท่ียอมรับของประเทศผูน้าํเขา้ 

การกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของผลิตภัณฑ์กล้วย  
ในปัจจุบนัน้ีประเทศไทยมีธุรกิจจากนานาประเทศเขา้มาลงทุน ทั้งโดยการชักชวนจาก

รัฐบาล  และโดยการท่ีกิจการเหล่านั้นเห็นโอกาสท่ีจะพึงขยายธุรกิจของตนในรูปแบบต่าง ๆ ใน
ต่างประเทศ  ในขณะท่ีมีธุรกิจไทยจาํนวนไม่มากท่ีมีโอกาสไปดาํเนินงานในต่างประเทศและ
ประสบความสาํเร็จมีผลประกอบการท่ีดี  ส่ิงเหล่าน้ีแสดงใหเ้ห็นถึงความแตกต่างระหวา่งธุรกิจของ
ประเทศต่าง ๆ  และเป็นท่ีน่าสนใจว่าเหตุใดบางประเทศจึงประสบความสาํเร็จในการดาํเนินธุรกิจ
ระหว่างประเทศ  และบางประเทศจึงไม่ประสบความสําเร็จ นอกจากน้ีแลว้ถา้พิจารณาให้ดีถึง              
ในระดบัมหภาคกจ็ะพบวา่  แมน้กัการเมืองหรือนกัวิชาการจาํนวนมากกย็งัสบัสนกบัการดาํเนินงาน
ของธุรกิจระหวา่งประเทศท่ีมาจากต่างประเทศ กล่าวคือการท่ีประเทศไทยเป็นประเทศเปิดมาอยา่ง
ต่อเน่ืองยาวนาน ทาํให้ประเทศมีลกัษณะเสรีและเป็นประเทศทุนนิยม มีการลงทุนของธุรกิจจาก
ต่างประเทศจาํนวนมากซ่ึงก่อให้เกิดผลดีต่อเศรษฐกิจของประเทศ การดาํรงชีวิตของประชาชนใน
ประเทศท่ีมิไดอิ้งกบัการเกษตรและผลผลิตในครัวเรือนดงัเช่นแต่ก่อน แต่ตอ้งไปอิงกบัการทาํงาน
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ในภาคธุรกิจอุตสาหกรรมและบริการเพิ่มมากข้ึน และเน่ืองจากธุรกิจไทยเองไม่ประสบความสาํเร็จ
ในดา้นการลงทุนขนาดใหญ่มากพอท่ีจะรองรับแรงงานทั้งในส่วนท่ีมีการศึกษาสูงและการศึกษา
ระดับพื้นฐาน ทําให้รัฐบาลต้องชักชวนธุรกิจจากประเทศอ่ืนให้เข้ามาลงทุนในประเทศ เพื่อ
ก่อให้เกิดการไหลเขา้ของเงินทุน การจา้งงานและผลผลิตออกสู่ตลาดโลก แต่ก็มีคนจาํนวนมากท่ี
กลวัธุรกิจจากต่างชาติเหล่านั้นและต่อตา้น  ซ่ึงเป็นความสับสนและขดักนัเป็นอย่างยิ่ง กล่าวคือ               
ผลจากการพัฒนาการศึกษาของประชาชนและพัฒนาการทางด้านมาตรฐานการยงัชีพทําให้
ประชาชนตอ้งเขา้มาสู่ภาคธุรกิจอุตสาหกรรมอยา่งหลีกเล่ียงไม่ได ้และภาคธุรกิจอุตสาหกรรมนั้น
ต้องพึ่ งพาการลงทุนจากต่างชาติทั้ งด้านเงินทุน การบริหารจัดการและเทคโนโลยี แต่กลบัมีผู ้
พยายามต่อตา้นและสร้างกระแสชาตินิยมข้ึนทาํให้ขดักบัโลกของความเป็นจริงท่ีประเทศกาํลงั
เผชิญอยูเ่ป็นอยา่งมาก เม่ือเทียบกบัพม่าซ่ึงปิดประเทศมาอยา่งต่อเน่ืองยาวนาน ประชาชนยงัผกูพนั
กบัเศรษฐกิจและการยงัชีพแบบดั้งเดิม ทาํใหป้ระชาชนยงัไม่ตอ้งพึ่งพิงการลงทุนจากกต่างชาติมาก
นกัซ่ึงต่างจากสถานะของประเทศไทยในปัจจุบนัมาก ส่ิงหน่ึงซ่ึงควรจะสร้างให้เกิดข้ึนในประเทศ
ไทยไดแ้ก่ทาํอย่างไรธุรกิจของไทยจึงจะสามารถออกไปแข่งขนัในต่างประเทศได ้รวมทั้งแข่งขนั
หรือร่วมมือกบัธุรกิจจากต่างชาติท่ีเขา้มาลงทุนในประเทศดว้ยวิธีบริหารจดัการท่ีทนัสมยัได ้มิใช่
การสกดักั้นหรือต่อตา้นธุรกิจจากต่างชาติเพราะกลวัสู้ไม่ไดโ้ดยอาศยักระแสชาตินิยม ซ่ึงจะเป็นผล
เสียหายต่อประเทศมากเม่ือมองในภาพรวมในระยะยาวแลว้ ปัจจยัท่ีสําคญัท่ีสุดในการท่ีธุรกิจจะ
สามารถออกไปดาํเนินงานในต่างประเทศไดแ้ก่การท่ีผูบ้ริหารมีความตอ้งการท่ีจะนาํธุรกิจของตน
เข้าสู่ธุรกิจระหว่างประเทศ เพราะถ้าผูบ้ริหารมิได้มีความต้องการท่ีจะออกไปดําเนินงานใน
ต่างประเทศแลว้ ธุรกิจระหวา่งประเทศยอ่มไม่เกิดข้ึนและจะส่งผลไปยงัความเสียเปรียบในลกัษณะ
ของตน้ทุนต่อหน่วย (Economies of Scale) ทาํให้ในท่ีสุดก็จะตอ้งถูกธุรกิจจากต่างประเทศซ่ึงมี
ความได้เปรียบในเร่ืองต่าง ๆ เข้ามาแข่งขันและไม่สามารถสู้ได้ในท่ีสุดก็จะต้องล้มเลิกไป 
ตวัอย่างเช่น  ถา้มองเฉพาะตลาดในประเทศโดยไม่คิดจะออกสู่ตลาดโลกแลว้ ประเทศไทยจะมี
ผูบ้ริโภคอยูป่ระมาณ 60 ลา้นคน ถา้ธุรกิจจะถือครองส่วนแบ่งตลาดได ้20 % คิดเป็น 12 ลา้นคน แต่
ถา้ธุรกิจมองไปท่ีตลาดโลกสมมุติว่าเลือกเพียงส่วนหน่ึงประมาณ 2,000 ลา้นคน แลว้สามารถถือ
ครองส่วนแบ่งตลาดไดเ้พียง 5 % จะไดผู้บ้ริโภคถึง  100,000,000 คน  ดงันั้นเม่ือพิจารณาจากส่ิงน้ี
แลว้ธุรกิจจึงตอ้งเร่ิมคิดท่ีจะออกสู่ตลาดโลกเป็นอนัดบัแรก และเม่ือจะออกสู่ตลาดโลกทั้งการคา้
และการลงทุนนั้นธุรกิจจาํนวนมากจะต้องให้ความสนใจกับระดับและระยะเวลาในการท่ีจะ
ก่อให้เกิดความสําเร็จในการลงทุนด้วย เช่น การท่ีธุรกิจจากประเทศเยอรมันคิดจะขยายการ
ดําเนินงานใน  ออสเตรีย สวิสเซอร์แลนด์อาจต้องใช้เวลานานกว่าธุรกิจเยอรมันท่ีขยายการ
ดาํเนินงานเขา้ไปในเกาหลี สหรัฐอเมริกาหรือประเทศไทย หรือพิจารณาง่ายๆก็คือในระยะเวลาท่ี
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เท่ากนัการเขา้ไปดาํเนินงานในประเทศหน่ึงจะมีผลต่อระดบัการขยายตวัสูงกว่าอีกประเทศหน่ึง 
ธุรกิจจาํนวนมากท่ีเล็งเห็นวา่การท่ีจะอยูร่อดไดใ้นสภาวะการแข่งขนัในปัจจุบนัจะตอ้งมีอตัราการ
เจริญเติบโตสูงในเวลาท่ีรวดเร็ว  จึงตอ้งเลือกประเทศท่ีจะขยายตวัออกไปดว้ย การท่ีธุรกิจเล็งเห็น
ถึงโอกาสในประเทศหน่ึงๆและมีแผนการท่ีจะขยายการลงทุนไปนั้นเป็นจุดเร่ิมตน้ท่ีดี เน่ืองจาก
ความสําเร็จในการดาํเนินธุรกิจในต่างประเทศจะตอ้งใชเ้วลาและทรัพยากรตลอดจนความรู้ความ
ชาํนาญในการทาํธุรกิจในพ้ืนท่ีท่ีมีความแตกต่างในองค์ประกอบหลาย ๆ ประการ ไม่ว่าจะเป็น
วฒันธรรมพื้นฐานความต้องการของประชาชน องค์กรทางสังคมในประเทศท่ีจะเขา้ไปลงทุน             
แต่ประการสําคญัท่ีสุด  ไดแ้ก่  บุคลากรภายในของธุรกิจนั้นมีศกัยภาพเพียงพอหรือไม่ในการท่ีจะ
นาํองคก์รออกดาํเนินงานในต่างประเทศ   ศกัยภาพท่ีกล่าวถึง  ไดแ้ก่  วิสัยทศัน์ท่ีทนักบัโลกของ
ความเป็นจริง ความรู้ทางดา้นการบริหารจดัการท่ีทนัสมยั  การปรับตวัเขา้กบัการเปล่ียนแปลงท่ี
เกิดข้ึน และศกัยภาพในการต่อสู้กบัคู่แข่งขนัท่ีมีการพฒันาอยา่งต่อเน่ือง  ทั้งน้ีเน่ืองจากการดาํเนิน
ธุรกิจระหว่างประเทศนั้น อาจตอ้งเผชิญกบัปัญหาในรูปแบบต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนอยา่งปัจจุบนัทนัด่วน 
และมีผลต่อการดาํเนินงานในระยะยาว  โดยเฉพาะธุรกิจขนาดใหญ่ท่ีอตัราส่วนถือครองตลาดสูงจะยิ่ง
ตอ้งระวงัมาก  ทาํให้ธุรกิจจาํนวนมากหลีกเล่ียงท่ีจะออกดาํเนินงานในต่างประเทศ  อย่างไรก็ดี
ปัจจยัท่ีก่อใหเ้กิดผลดีต่อธุรกิจในการเขา้สู่ตลาดโลกมีดงัน้ี 

 1.  การขยายส่วนแบ่งตลาด (Market Share)  
 2.  ความไดเ้ปรียบในเร่ืองตน้ทุนต่อหน่วย (Economies of Scale)  
 3.  ผลกาํไรท่ีเพิ่มมากข้ึน (Profit Advantage)  
 4.  ความไดเ้ปรียบทางภาษี (Tax Advantage)  
 5.  อ่ืน ๆ 
ส่ิงสาํคญัท่ีสุดประการหน่ึงของการทาํธุรกิจไดแ้ก่การเพิ่มส่วนแบ่งตลาด เพราะจะเป็นส่ิงท่ี

ทาํให้ธุรกิจมีความมัน่คง  แต่การขยายท่ีตลาดภายในนั้นมีขอ้จาํกดัในเร่ืองจาํนวนผูบ้ริโภค เม่ือ
ขยายออกสู่ตลาดโลก  ซ่ึงมีผูบ้ริโภคมากข้ึนจะเป็นรากฐานท่ีสําคญัต่อความมัน่คงของธุรกิจนั้น 
และเม่ือขยายออกสู่ตลาดโลกแลว้ มีปริมาณขายท่ีเพ่ิมมากข้ึนหลายเท่าย่อมจะส่งผลไปยงัการลด
ตน้ทุนต่อหน่วย  โดยเฉพาะอยา่งยิ่งผลผลิตทางอุตสาหกรรมและผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งใชต้น้ทุนในการ
วิจยัสูงๆ เม่ือตน้ทุนต่อหน่วยตํ่าและเขา้ถึงปริมาณผูบ้ริโภคเพิ่มมากข้ึนยอ่มจะส่งผลต่อไปยงักาํไรท่ี
เพิ่มมากข้ึนดว้ย ตวัอยา่งท่ีเห็นไดช้ดัเจนท่ีสุดไดแ้ก่อุตสาหกรรมรถยนต ์ในอดีตรถยนตข์องญ่ีปุ่น
ไดช่ื้อวา่คุณภาพตํ่าแต่ราคาถูก ผลจากการท่ีญ่ีปุ่นขายรถในราคาถูกทาํใหส้ามารถยึดครองส่วนแบ่ง
ตลาดได้มาก และมีตลาดกระจายไปทั่วทุกทวีปในโลก ทาํให้ตน้ทุนในการจดัหาเทคโนโลยีท่ี
ทนัสมยัมาใส่ใหก้บัผลิตภณัฑมี์ราคาตํ่า จนในปัจจุบนัรถยนตจ์ากญ่ีปุ่นสามารถมีคุณภาพดีทนทาน
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ในราคาท่ีไม่สูงจนเกินไปนัก  นอกจากน้ีในบางประเทศรัฐบาลยงัให้สิทธิพิเศษทางภาษีอากร
สําหรับผูส่้งสินค้าออก ทาํให้การออกสู่ตลาดต่างประเทศสามารถเพิ่มผลกาํไรได้มาก จึงเป็น
แรงจูงใจอย่างหน่ึงให้ผูผ้ลิตมองหาลู่ทางในต่างประเทศ หรือการท่ีประเทศกาํลงัพฒันาให้สิทธิ
พิเศษทางภาษีศุลกากรบางประการแก่นักลงทุนจากต่างชาติ เพื่อชกัชวนให้นักลงทุนจากประเทศ
อ่ืนมาลงทุน ส่ิงเหล่าน้ีจะเป็นแรงจูงใจให้เกิดการลงทุนระหว่างประเทศเน่ืองจากลู่ทางท่ีจะได้
ค่าแรงงานถูก การลดหยอ่นภาษีและปัจจยัอ่ืน ๆ  นอกจากน้ีแลว้การออกสู่ตลาดต่างประเทศยงัอาจ
เกิดจากปัจจยัทางลบภายในประเทศ  (Reactive  Motivators)  เช่น  การท่ียอดขายภายในประเทศ
ลดลงหรือกาํลงัผลิตท่ีลน้ตลาดทาํให้ธุรกิจจาํเป็นตอ้งแสวงหาตลาดใหม่ให้กับสินคา้ส่วนเกิน
เหล่านั้น  ทั้ง ๆ ท่ีอาจจะไม่ไดค้าํนึงถึงในระยะแรกการออกสู่ตลาดต่างประเทศโดยความจาํเป็น
เหล่าน้ีอาจเกิดในธุรกิจท่ีไม่ไดใ้ชเ้ทคโนโลยีสูงและใชเ้งินทุนไม่มาก ทาํให้กิจการไม่มีแผนระยะ
ยาวท่ีจะออกสู่ตลาดต่างประเทศ แต่เม่ือไดอ้อกสู่ตลาดต่างประเทศแลว้มกัพบว่าในภายหลงัตลาด
ต่างประเทศอาจมีความสําคัญมากกว่าตลาดภายในประเทศ อย่างไรก็ดีการออกสู่ตลาดใน
ต่างประเทศนั้นก่อให้เกิดกาํไรท่ีไม่คาดคิดมาก่อนและก่อให้เกิดความเส่ียงท่ีคาดไม่ถึงไดเ้ช่นกนั 
ส่ิงท่ีจะถือเป็นความเส่ียงไดแ้ก่ส่ิงท่ีไม่สามารถศึกษาหรือคาดการณ์ล่วงหนา้ได ้ไม่วา่จะเป็นปัญหา
อตัราแลกเปล่ียน (Exchange Rate) ปัญหาความมัน่คงทางเมืองและเศรษฐกิจ โดยเฉพาะในประเทศ
กาํลงัพฒันาหลายๆประเทศท่ีธุรกิจระหว่างประเทศเขา้ไปลงทุนเน่ืองจากปัจจยัในเร่ืองค่าแรงงาน
และทรัพยากร แต่เม่ือรัฐบาลไม่สามารถอยูไ่ดค้รบวาระ และตอ้งมีการเปล่ียนรัฐบาลอยูเ่สมอ ทาํให้
นโยบายต่าง ๆ ไม่สามารถดาํเนินไปไดอ้ยา่งต่อเน่ือง ทาํให้ประเทศชาติประสบปัญหาและกระทบ
ถึงฐานะทางเศรษฐกิจของประเทศตลอดจนเสถียรภาพของเงินตราในประเทศนั้นๆ 

กลยุทธ์ในการออกสู่ตลาดต่างประเทศ (Strategic of Entry into Foreign Market)  
การดาํเนินงานของกิจการในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบัต่างประเทศมีหลายระดบั ไม่วา่จะเป็นการ

ส่งสินคา้ออกสู่ลูกคา้ในต่างประเทศ  จนถึงการไปลงทุนโดยตรงในต่างประเทศ (Foreign Direct 
Investment หรือ FDI) การท่ีธุรกิจจะเลือกวิธีการใดในการเขา้สู่การคา้ระหวา่งประเทศนั้นจะข้ึนอยู่
กบัปัจจยัทั้งภายในกิจการเหล่านั้น และข้ึนอยูก่บัปัจจยัภายนอกบริษทัโดยเฉพาะอยา่งยิ่งปัจจยัใน
ประเทศท่ีจะไปลงทุน สาํหรับการออกสู่การดาํเนินงานในต่างประเทศจะประกอบดว้ย การส่งออก 
(Exporting) เป็นวิธีการพื้นฐานท่ีสุดในการดาํเนินงานของธุรกิจระหวา่งประเทศ และเป็นวิธีการท่ีมี
ความเส่ียงน้อย เพราะเพียงแต่จดัส่งสินคา้ไปจาํหน่ายในต่างประเทศมิใช่การลงทุนสร้างโรงงาน
หรือฐานการผลิตซ่ึงตอ้งการระยะเวลาผกูพนัในการท่ีจะให้ไดทุ้นคืน การท่ีธุรกิจจะส่ง สินคา้ออก
ไปจาํหน่ายในต่างประเทศแบ่งไดส้องวิธีไดแ้ก่ การส่งออกทางออ้ม (Indirect Exporting) หรือการ
ส่งออกทางตรง (Direct Exporting) 
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1. การส่งออกทางอ้อม  (Indirect  Expor ting)  ไดแ้ก่  การท่ีกิจการจะมอบหมายให้ผูอ่ื้น               
ทาํหนา้ท่ีในส่วนท่ีเป็นการส่งสินคา้ออกแทนตนเอง  เช่น  การมอบหมายให้บริษทัส่งออก - นาํเขา้
รับผิดชอบงานดงักล่าว  ส่วนใหญ่แลว้กิจการท่ีจะใชว้ิธีน้ีจะเป็นกิจการขนาดเล็กหรือขนาดกลางท่ี
เพิ่งจะเร่ิมทาํการส่งออกเป็นคร้ังแรก  ขอ้ดีไดแ้ก่  บริษทัตวัแทนส่งออกจะมีความชาํนาญในส่วน
ของการค้าขายกับต่างประเทศ (ready-made experience) ไม่ว่าจะเป็นในเร่ืองของวัฒนธรรม 
กฎหมาย  ตวัแทนการนาํเขา้ในต่างประเทศ หรือแมก้ระทัง่กระบวนการทางศุลกากรของประเทศ              
คู่คา้  ตวัแทนการส่งออกท่ีดีควรจะมีบทบาทในการให้คาํปรึกษาดว้ย  ไม่ว่าจะเป็นการติดต่อกบั
ลูกคา้ปัจจุบนั  การโฆษณา  การทาํการส่งเสริมการจาํหน่ายเพื่อเพิ่มยอดขาย แมก้ระทัง่ในกรณีท่ี
ยอดขายลดลงตวัแทนท่ีดีอาจแนะนาํให้ใชว้ิธีอ่ืนๆเพื่อให้รักษาตลาดไวไ้ด ้ในขณะเดียวกนัขอ้เสีย
ของวิธีน้ีไดแ้ก่ลูกคา้ในต่างประเทศอยูใ่นความติดต่อกบัตวัแทน หากตวัแทนไม่มีจริยธรรมอาจไป
หาสินค้ามาและส่งออกไปเสียเอง นอกจากน้ียงัทาํให้กิจการไม่มีประสบการณ์ใด ๆในการค้า
ระหวา่งประเทศเพิ่มมากนกั 

2.  การส่งออกทางตรง  (Direct  Expor ting)  หมายถึง  การท่ีกิจการทาํหน้าท่ีในการส่ง
สินคา้ของตนไปสู่ลูกคา้ในต่างประเทศโดยตรงไม่ผ่านคนกลางใด ๆ สําหรับกิจการท่ีเพ่ิงเร่ิมตน้
แล้ววิธีการดังกล่าวอาจมีค่าใช้จ่ายสูงกว่าวิธีการส่งออกทางอ้อม ทั้งค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ท่ีเกิดจาก                   
การขาดประสบการณ์  แต่เม่ือมองในระยะยาวแลว้จะเป็นประโยชนต่์อกิจการในหลายดา้น ไม่วา่จะ
เป็นประสบการณ์ในเร่ืองกระบวนการทางศุลกากร  กระบวนการทางธุรกิจในประเทศต่าง ๆ                 
ความตอ้งการผลิตภณัฑ์ของชาติต่าง ๆ ส่ิงเหล่าน้ีจะเป็นรากฐานต่อการเขา้ไปลงทุนโดยตรงใน
ต่างประเทศ  อยา่งไรก็ดี  หลายกิจการอาจติดต่อกบัลูกคา้ของตนในต่างประเทศโดยตรงแต่งานบาง
ชนิดอาจใชบ้ริษทัส่งออก - นาํเขา้ทั้งภายในและต่างประเทศเป็นผูช่้วยเหลือ  กล่าวโดยสรุปแลว้             
การส่งออกนบัเป็นขั้นแรกของธุรกิจท่ีจะเขา้สู่ตลาดต่างประเทศ  และโดยทัว่ไปจะเกิดข้ึนในกิจการ
ขนาดกลางถึงขนาดเล็ก  ทั้งน้ีเพราะการส่งออกเป็นการท่ีกิจการเร่ิมใชป้ระโยชน์จากผูบ้ริโภคใน
ตลาดโลกเท่านั้น แต่ยงัไม่ไดใ้ชป้ระโยชน์จากความไดเ้ปรียบในดา้นต่าง ๆ  เช่น  ตน้ทุนการผลิต 
แหล่งวตัถุดิบหรือปัจจยัอ่ืนเพื่อเพิ่มคุณค่าให้กบัผลิตภณัฑแ์ละศกัยภาพทางการบริหารของกิจการ   
ดงันั้นการท่ีประเทศไทยมีการเนน้เร่ืองการส่งออกเป็นอยา่งมาก ทาํให้ประชาชนจาํนวนหน่ึงอาจ
เขา้ใจผิดคิดวา่ธุรกิจของไทยดาํเนินการทางการคา้ระหวา่งประเทศอยา่งเต็มรูปแบบ แต่โดยแทจ้ริง
แลว้ธุรกิจไทยจาํนวนมากเพ่ิงอยูใ่นขั้นการส่งออกอนัหมายถึงบนัไดขั้นแรกเท่านั้น และหากไม่กา้ว
ต่อไปก็จะอยูใ่นขั้นแรกไปเร่ือย ๆ เช่นท่ีผ่านมาหลายสิบปีทาํให้ปัจจุบนัประเทศอยูใ่นฐานะตั้งรับ
ธุรกิจจากประเทศอ่ืนเข้ามาลงทุนโดยตรง ทั้ งน้ี เน่ืองจากธุรกิจจากประเทศอ่ืนไม่ว่าจะเป็น
สหรัฐอเมริกา ญ่ีปุ่น หรือกลุ่มประเทศทางยโุรปมีพฒันาการท่ีสูงกวา่การส่งออกนัน่เอง อยา่งไรก็ดี
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ในปัจจุบันระบบการส่ือสารสมัยใหม่  เช่น  ระบบอินเตอร์เน็ททาํให้เกิดเครือข่ายการส่ือสาร
ระหวา่งแหล่งต่าง ๆ  ซ่ึงมีผลโดยตรงต่อการคา้ระหวา่งประเทศ  กล่าวคือ  ทาํใหคู่้คา้สามารถเขา้ถึง
กนัไดเ้ร็วและหลากหลายแหล่งข้ึนท่ีรู้จกัดีในนามของพาณิชยอิ์เลคทรอนิค (E-Commerce) หรือ                 
อีคอมเมิร์ซ  ระบบการส่ือสารชนิดน้ีทาํให้เกิดผลต่อธุรกิจการคา้ระหว่างประเทศอย่างมหาศาล 
เน่ืองจาก  เป็นปัจจยัท่ีช่วยใหเ้กิดการติดต่อรับทราบข่าวสารกนัไดอ้ยา่งรวดเร็วและตน้ทุนท่ีตํ่ามาก 
และเป็นการติดส่ือสารกนัเป็นเครือข่ายไปทัว่โลก (Global Network) ทาํให้ผูน้าํเขา้ (Importer) และ
ผูส่้งออก (Exporter) จากทัว่โลกสามารถทราบความตอ้งการเสนอซ้ือและเสนอขายสินคา้ของผูอ่ื้น
ได ้และสามารถติดต่อซ้ือขายโดยตดัคนกลางลงไปไดม้าก ทาํให้ตน้ทุนขายของสินคา้ชนิดหน่ึง
ตํ่าลงมาก 

การแลกเปล่ียนสินค้าระหว่างประเทศ (Counter trade) 
ก่อนท่ีกิจการจะเข้าไปลงทุนโดยตรงในต่างประเทศเพ่ือทําธุรกิจกับประเทศอ่ืนนั้ น 

นอกเหนือจากการส่งออกแลว้กิจการยงัอาจใชว้ิธีแลกเปล่ียนสินคา้ระหวา่งกนั (Countertrade) และ
ในทางปฏิบัติแลว้การแลกเปล่ียนสินคา้กันมีอยู่ในอตัราส่วนสูงมากในการคา้ระหว่างประเทศ 
ประมาณวา่  25 - 40 % ของการนาํเขา้ส่งออกระหวา่งประเทศเกิดจากการแลกเปล่ียนสินคา้ระหวา่ง
ประเทศ  (Phatak, p. 251) โดยกรณีปกติท่ีเป็นท่ีเขา้ใจกันทั่วไปได้แก่การซ้ือขายสินคา้ระหว่าง
ประเทศจะเกิดการชําระหน้ีค่าสินค้าโดยผ่านเงินตราเป็นส่ือกลาง แต่การแลกเปล่ียนสินค้า 
(Countertrade) เกิดจากการท่ีบริษทัท่ีดาํเนินการซ้ือขายโดยแลกเปล่ียนสินคา้ระหว่างกนัทดแทน
การใชเ้งินตราเป็นส่ือกลาง การแลกเปล่ียนสินคา้อาจเกิดข้ึนไดห้ลายลกัษณะ  ดงัต่อไปน้ี  

 1. การแลกเปล่ียนสินค้าท่ีเกิดขึ้นโดยตรง (Pure Bar ter )  ตวัอย่างเช่น  บริษทั เป็ปซ่ี
แลกเปล่ียนนํ้ าอดัลมของตนกบัเหลา้วอ้ดกา้ สทอลิชนาย่า (Stolichnaya vodka) และเป็ปซ่ีนาํเหลา้              
วอ้ดกา้เหล่านั้นไปขายในอเมริกาอีกต่อหน่ึงในช่วงปี  1990  ทั้งน้ีเพราะตลาดเป็ปซ่ีในรัสเซียเป็น
ตลาดท่ีใหญ่และน่าสนใจ  แต่ปัญหาไดแ้ก่เงินรูเบิลรัสเซียไม่เป็นท่ีเช่ือถือทาํใหก้ารแลกเปล่ียนสิทธิ
ในการจาํหน่ายเป็ปซ่ีกับเหลา้วอ้ดก้า  และเรือสินคา้ของรัสเซียเป็นข้อตกลงท่ีดีกว่าการรับเงิน
รัสเซีย (McCarthy, 1992 p. A9) หรืออีกกรณีหน่ึงได้แก่การท่ีประเทศยูกันดาซ่ึงต้องการจะซ้ือ
เฮลิคอปเตอร์จาํนวน 18 ลาํเพื่อปกป้องช้างและแรด แต่ยูกนัดาไม่มีเงินจาํนวน 25 ลา้นดอลลาร์
สหรัฐ บริษทัจาํหน่ายเคร่ืองบินอยา่ง แมคโดนลัด ์ ดกัลาส (McDonnell Douglas) จึงตอ้งใชว้ิธีแลก
เคร่ืองบินกบัสัปปะรดและแพสชัน่ฟรุตแลว้นาํวตัถุดิบเหล่านั้นมาทาํนํ้าผลไมส่้งขายยโุรป (Fortune 
6/1992, p.25) 
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 2.  การแลกเปล่ียนผ่านข้อตกลงล่วงหน้า  (Clear ing  Arrangements)  โดยวิธีการ
เช่นน้ีสองประเทศตกลงจะแลกเปล่ียนผลิตภณัฑโ์ดยเซ็นสัญญาซ้ือและจ่ายชาํระ โดยมีรายละเอียด
สินคา้ ระยะเวลาส่งมอบ  ระบบเงินตราท่ีจะใชใ้นการคาํนวณมูลค่าการชาํระหน้ีซ่ึงจะเป็นเงินตรา
สกุลหลกั  อยา่งไรก็ดีรายการท่ีเกิดในช่วงเวลาท่ีตกลงจะเกิดการแลกเปล่ียนสินคา้ สาํหรับส่วนเกิน
หรือขาดจึงจะชาํระเป็นเงินตราสกลุใดสกลุหน่ึง (Phatak, 252)  

 3. การค้าแลกเปล่ียน (Switch  Trading)  เป็นการคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัสามประเทศหรือ
มากกวา่  เน่ืองจากการแลกเปล่ียนสินคา้ระหวา่งคู่คา้โดยไม่ใชเ้งินตรานั้น ปัญหาท่ีคู่คา้เผชิญ  ไดแ้ก่
การท่ีฝ่ายใดฝ่ายหน่ึงไม่ตอ้งการสินคา้ของอีกฝ่ายหน่ึงแต่ตอ้งการขายสินคา้ของตน เช่น ถา้ประเทศ
ไตห้วนัตอ้งการจะขายคอมพิวเตอร์ใหป้ระเทศบราซิลเป็นจาํนวน $ 900,000 ในขณะท่ีบราซิลจะส่ง
มอบกาแฟให้ประเทศไทย  แต่คู่คา้ชาวไตห้วนัไม่ตอ้งการกาแฟจึงอาจติดต่อคนกลางแลกเปล่ียน 
(Switch Trader) ทาํการหาประเทศท่ีสามท่ีตอ้งการกาแฟ  เช่น ไทยแลว้ส่งมอบกาแฟให้ไทย โดย
ไทยจ่ายเป็นเงินสกลุท่ีตกลงกนัใหไ้ตห้วนั  

 4. การซื้อตอบแทน  (Counter   purchase)  ในขอ้ตกลงในลกัษณะน้ีเม่ือประเทศหน่ึง
ขายสินคา้ใหอี้กประเทศหน่ึงและสญัญาวา่จะซ้ือสินคา้ชนิดใด ๆ จากประเทศคู่คา้เป็นการตอบแทน
ภายในช่วงเวลาหน่ึง  ซ่ึงมกัจะเป็นประมาณ 3 ปี มกัเกิดข้ึนในกรณีท่ีรัฐบาลของประเทศท่ีตอ้งซ้ือ
สินคา้จากอีกประเทศหน่ึงพยายามสร้างขอ้ตกลงข้ึนมาเพื่อลดการเสียเปรียบ ดุลการคา้ 5. การซ้ือคืน 
(Buy-Back) หมายถึงการท่ีกิจการขายสิทธิบตัร หรือเทคโนโลยีให้กบักิจการของอีกประเทศหน่ึง 
ในขณะเดียวกนัก็จะซ้ือผลผลิตท่ีผูซ้ื้อผลิตได ้เช่นผูผ้ลิตรถยนตเ์ฟียตสร้างโรงงานผลิตรถใหรั้สเซีย 
ในขณะท่ีรัสเซียจ่ายใหเ้ฟียตดว้ยผลผลิตจากโรงงานเฟียตนัน่เอง 

การทําสัญญาการผลิต  (Contract  manufactur ing)   
หมายถึง  การท่ีกิจการหน่ึงว่าจ้างผูผ้ลิตในต่างประเทศให้ทาํการผลิตสินคา้ให้ตนตาม

คุณภาพและมาตรฐานท่ีกาํหนด และบริษทัจะเป็นผูท้าํการจาํหน่ายสินคา้ดงักล่าวเอง รวมทั้งเป็น
ผูรั้บผิดชอบกระบวนการทางการตลาดไม่ว่าจะเป็นการโฆษณาและการส่งเสริมการจาํหน่ายดว้ย 
วิธีการดงักล่าวเป็นวิธีการท่ีลดความเส่ียงในการลงทุนขนาดใหญ่ในตลาดต่างประเทศ เม่ือตลาดยงั
ไม่โตพอท่ีจะลงทุนตั้งโรงงานผลิต  ซ่ึงตอ้งใช้ตน้ทุนสูงและใช้ระยะเวลาคืนทุนนาน ถา้ตลาดมี
ปริมาณไม่มากอาจไม่สามารถทาํให้ถึงจุดคุม้ทุนได ้หรืออาจนานมากจนไม่คุม้ค่า ในขณะเดียวกนั
การท่ีตลาดมีขนาดไม่ใหญ่มากหรือมีคู่แข่งขนัสูง แต่ก็ยงัมีปริมาณผูบ้ริโภคมากพอท่ีจะสร้างผล
กาํไรให้กิจการ ดงันั้นการจา้งผูอ่ื้นผลิตให้และกิจการขายจึงทาํให้เกิดผลกาํไรจากส่วนดงักล่าวได้
บนพื้นฐานของความเส่ียงตํ่า  ตวัอย่างเช่น  ถา้กิจการตูเ้ยน็จะนําเขา้ตูเ้ยน็จากต่างประเทศเขา้มา
จาํหน่ายในประเทศไทย อาจทาํให้ราคาสูงเน่ืองจากค่าขนส่งทาํให้ไม่สามารถขายสู้คู่แข่งขนัอ่ืนท่ี
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ผลิตในประเทศได ้ คร้ันจะลงทุนสร้างโรงงานผลิตเองก็อาจไม่คุม้ค่า เน่ืองจากคู่แข่งขนัมีมาก และ
ปริมาณผูบ้ริโภคไม่มากพอท่ีจะทําให้ถึงจุดคุ้มทุนในการตั้ งโรงงาน ในขณะท่ีถ้าจะท้ิงตลาด
ประเทศไทยไปเลยก็น่าเสียดาย วิธีหน่ึงไดแ้ก่การจา้งผูอ่ื้นผลิตให้แลว้กิจการรับผิดชอบงานขายเอง 
ทาํใหส้ามารถมีส่วนแบ่งตลาดและส่วนแบ่งกาํไรในตลาดประเทศไทย โดยไม่ตอ้งมีความเส่ียงจาก
การตั้งโรงงานเลย เพราะการตั้งโรงงานนั้นตอ้งมียอดการผลิตท่ีมากพอ ในขณะท่ีการวา่จา้งใหผู้อ่ื้น
ผลิตใหจ้ะสามารถกาํหนดจาํนวนผลิตตามท่ีจะขายได ้

การมอบใบอนุญาต  (Licensing) 
หมายถึง  การท่ีบริษทัเจา้ของเคร่ืองหมายการคา้ (Licensor) ไดอ้นุญาตใหบ้ริษทัอ่ืนใน 

ต่างประเทศทาํการผลิตสินคา้หรือบริการ (Licensee) ภายใตเ้คร่ืองหมายการคา้และการควบคุม
คุณภาพจากกิจการเจ้าของ โดยบริษทัในต่างประเทศผูไ้ด้รับอนุญาตให้ทาํการผลิตจะต้องเสีย
ค่าธรรมเนียมในการไดรั้บอนุญาต  (Royalty) ให้บริษทัเจา้ของเคร่ืองหมายการคา้ โดยทัว่ไปแลว้
มกัคิดเป็นเปอร์เซ็นตจ์ากยอดขาย โดยบริษทัผูไ้ดรั้บอนุญาตอาจเป็นบริษทัในเครือหรือเป็นบริษทั
อ่ืนกไ็ด ้โดยทัว่ไปแลว้การมอบใบอนุญาตใหผู้อ่ื้นผลิตตามกระบวนการท่ีบริษทัเจา้ของเคร่ืองหมาย
การค้ากาํหนดนั้ นนับเป็นการส่งออก เทคโนโลยี (Technology) และวิธีการผลิต (Know-How)                 
สู่ผูรั้บอนุญาตจะมีความเส่ียงในแง่ของการท่ีผูรั้บการถ่ายทอดเทคโนโลยีกลายไปเป็นคู่แข่งใน
อนาคตเสียเอง  อยา่งไรก็ดี  ธุรกิจจาํนวนมากกย็งันิยมวิธีการดงักล่าว  เน่ืองจากเม่ือมองในภาพรวม
แลว้ความสําเร็จในการดาํเนินธุรกิจมิไดข้ึ้นอยู่เพียงแค่เทคโนโลยีเท่านั้น แต่ยงัรวมถึงศกัยภาพใน
การทาํตลาดและสร้างเคร่ืองหมายการคา้ให้เป็นท่ียอมรับอีกดว้ย ธุรกิจระหว่างประเทศหลายรายท่ี
มอบใบอนุญาตการผลิตให้กิจการทอ้งถ่ินของประเทศกาํลงัพฒันา  และถ่ายทอดเทคโนโลยีให ้                  
แต่กิจการทอ้งถ่ินกไ็ม่สามารถผลิตออกแข่งขนัในตลาดโลกได ้ เน่ืองจากไม่มีเคร่ืองหมายการคา้ท่ีมี
ช่ือเสียงและไดรั้บการยอมรับทัว่โลกทาํใหไ้ม่มีตลาดรองรับ  การท่ีจะรู้เทคโนโลยกี็ไม่มีประโยชน์
อะไรมากต่อกิจการเหล่านั้นท่ีจะข้ึนไปแข่งขนักบับริษทัเจา้ของเคร่ืองหมายการคา้ในตลาดโลก 
และการสร้างเคร่ืองหมายการคา้ให้เป็นท่ีรู้จกัในระดบัโลกเป็นส่ิงท่ียากและตอ้งใชเ้วลา ซ่ึงจะตอ้ง
ใชเ้วลาสร้างเคร่ืองหมายการคา้ใหเ้ป็นท่ีรู้จกั เทคโนโลยกีอ็าจเปล่ียนแปลงไปมากแลว้ 

สําหรับเหตุผลท่ีกิจการเลือกใช้วธีิการมอบใบอนุญาตให้ผู้อ่ืนผลิตมีข้อด ี ดงันี ้ 
1.  เพื่อท่ีจะได้รับรายได้ท่ีเพิ่มขึน้  (Extra  Income)  ตวัอยา่งเช่น  ถา้บริษทัผูผ้ลิตเส้ือผา้ท่ี

มีช่ือเสียงของโลกเห็นความเป็นไปไดข้องการทาํตลาดในประเทศไทย การท่ีจะส่งเส้ือผา้สาํเร็จรูป
มาจาํหน่ายทาํให้ตน้ทุนสูง  และการจะมาตั้งโรงงานในประเทศไทยก็มีความเส่ียง วิธีการมอบ
ใบอนุญาตให้ผูอ่ื้นผลิตแลว้เก็บค่าธรรมเนียมจะทาํให้ลดความเส่ียงต่าง ๆ ลง โดยท่ีกิจการมีรายได้
เพิ่มข้ึน เหตุผลน้ีมีความเหมาะสมโดยเฉพาะกรณีท่ีตลาดมีขนาดไม่ใหญ่หรือเล็กจนเกินไป ทาํให้
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การมาตั้งโรงงานหรือละเลยตลาดส่วนน้ีไปจะทาํใหเ้กิดผลเสียมากกวา่ท่ีจะใหผู้อ่ื้นผลิตแลว้กิจการ
เกบ็ค่าธรรมเนียม  

2.  เพื่อลดต้นทุน  (Cost  Reduction)  ทั้ งท่ีเกิดจากการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์และ
ตน้ทุนท่ีเกิดจากการสร้างช่ือเสียงให้เคร่ืองหมายการคา้  ตวัอย่างเช่น  ถา้ผูผ้ลิตเส้ือผา้ท่ีมีช่ือเสียง
ของฝร่ังเศสไดท้าํการลงทุนจาํนวนมหาศาลในการสร้างช่ือเสียงให้กบัผลิตภณัฑ์ของตน และยงั
ตอ้งลงทุนจา้งดีไซน์เนอร์ช่ือดงั  ตลอดจนจดัแฟชัน่โชวอ์ยา่งต่อเน่ืองเพื่อรักษาช่ือเสียงให้คงไว ้ถา้
จะขายในตลาดแคบ ๆ ตน้ทุนจะสูงมาก ทาํใหแ้มข้ายราคาแพงก็ยงัไม่คุม้  ดงันั้นการมอบใหกิ้จการ
ทอ้งถ่ินของประเทศอ่ืนผลิตภายใตเ้คร่ืองหมายการคา้ของตนทาํใหล้ดตน้ทุนดงักล่าวลงไปได ้ 

3. ทํ าให้ ส าม ารถ ข ย าย สู่ ต ล าด ให ม่ ท่ี ยั ง ไม่ มี ค ว าม ชํ าน าญ  (Expand Foreign 
Market)  บางคร้ังการท่ีผลิตภณัฑท่ี์มีช่ือเสียงในตลาดบางแห่งเช่นยโุรปหรือสหรัฐอเมริกา อาจยงั
ไม่เป็นท่ีรู้จกัของตลาดอ่ืนๆเช่นในเอเชียหรืออเมริกาใต ้การท่ีจะเผยแพร่ผลิตภณัฑเ์ขา้ไปทาํไดย้าก
เน่ืองจากกิจการยงัไม่มีความชาํนาญ การให้ธุรกิจทอ้งถ่ินทาํตลาดให้ในระยะแรกจะทาํให้ตลาด
ทอ้งถ่ินรู้จกัผลิตภณัฑ์ดีกว่าท่ีกิจการจะเขา้มาทาํเอง ซ่ึงภายหลงัเม่ือผลิตภณัฑ์เป็นท่ีแพร่หลายใน
ตลาดท้องถ่ินแลว้กิจการอาจเข้ามาทาํเองก็ได้ เพราะสัญญาการมอบใบอนุญาตจะมีระยะเวลา
ช่วงหน่ึงเท่านั้น  

ส่วนข้อเสียท่ีเกิดจากการมอบใบอนุญาตการผลิตมีดงันี ้ 
1.  การมอบใบอนุญาตใหผู้อ่ื้นผลิตพร้อมทั้งถ่ายทอดเทคโนโลยใีห ้ อาจทาํใหกิ้จการทอ้งถ่ิน

เป็นคู่แข่งขนักบักิจการเองในอนาคต  เพราะว่ากิจการใดท่ีสามารถผลิตสินคา้ภายใตเ้คร่ืองหมาย
การคา้ของกิจการได ้ ก็ย่อมท่ีจะผลิตสินคา้ท่ีมีคุณภาพเหมือนกนัภายใตเ้คร่ืองหมายการคา้อ่ืนได้
เช่นกนั  แมว้่าการสร้างช่ือให้กบัเคร่ืองหมายการคา้เป็นเร่ืองยาก  แต่กบัผลิตภณัฑบ์างชนิดหรือกบั
ลูกคา้บางกลุ่มช่ือของผลิตภณัฑก์อ็าจไม่จาํเป็นมากนกั  

2.  ในกรณีท่ีการควบคุมผูรั้บอนุญาตไม่ดีพอ  ทั้งในแง่การผลิตและการตลาดอาจส่งผลต่อ
ช่ือเสียงของกิจการท่ีให้ใบอนุญาตในท่ีสุด  ทั้งน้ีเพราะการมอบใบอนุญาตให้กบัผูผ้ลิตในประเทศ
ต่าง ๆ ทาํใหก้ารควบคุมเป็นไปไดย้าก 

 3. ผู ้ผลิตท้องถ่ินอาจไม่ ซ่ือสัตย์และผลิตสินค้าเกินกว่าข้อตกลง ทําให้ กิจการได้
ค่าธรรมเนียมตํ่ากวา่ท่ีควรจะเป็น 

จากท่ีไดก้ล่าวถึงไปแลว้ขา้งตน้  แมว้า่การมอบใบอนุญาตการผลิตจะมีผลดีในบางดา้น แต่
ในผลเสียท่ีเกิดข้ึนก็มีเช่นกนั  และมกัเป็นผลเสียท่ีเกิดจากกิจการทอ้งถ่ินผูไ้ดรั้บใบอนุญาตหรือ
อาจจะเกิดจากกิจการผูใ้ห้อนุญาตเองก็เป็นได้ในบางกรณี  อย่างไรก็ดีปัจจัยท่ีบริษัทระหว่าง
ประเทศควรคาํนึงในการท่ีจะเขา้สู่กระบวนการมอบใบอนุญาตใหกิ้จการในประเทศอ่ืนทาํการผลิต
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สินคา้หรือบริการ ไดแ้ก่ 1. ควรทาํวิจยัตลาดและรวบรวมขอ้มูลดว้ยตนเองก่อนท่ีจะมอบใบอนุญาต
ให้กิจการทอ้งถ่ิน  ทั้งน้ีเพราะมูลค่าตลาดท่ีแทจ้ริงจะทาํให้ไม่ประมาณยอดขายสูงหรือตํ่าเกินไป  
การประมาณยอดขายท่ีผิดจากความเป็นจริงในทางตํ่าไปจะก่อให้เกิดผลเสียต่อการควบคุม  
เน่ืองจากการท่ีกิจการมียอดงบประมาณท่ีตํ่ากวา่ความเป็นจริง ทาํให้ผลการดาํเนินงานจริงของผูรั้บ
อนุญาต  แมจ้ะดาํเนินไปอยา่งไร้ประสิทธิภาพก็อาจสูงกว่างบประมาณท่ีกาํหนดไวต้ํ่าในตอนแรก  
หรือถา้ผูรั้บใบอนุญาตแจง้ผลการดาํเนินงานตํ่ากว่าความเป็นจริงเพื่อผลในการจ่ายค่าธรรมเนียม
กิจการก็อาจไม่ผิดสังเกต ในทางตรงกนัขา้มถา้กาํหนดยอดขายไวสู้งกวา่ความเป็นจริงก็จะมีผลเสีย
เช่นกนัเน่ืองจากทาํให้กิจการประเมินความสามารถของผูรั้บใบอนุญาตคลาดเคล่ือน กล่าวคือแม้
ผูรั้บใบอนุญาตจะไดผ้ลิตและขายอย่างมีประสิทธิภาพ  แต่จากยอดงบประมาณท่ีสูงกว่าความเป็น
จริง จะทาํให้ดูเหมือนผูรั้บใบอนุญาตไร้ประสิทธิภาพ  2. กิจการจะตอ้งมีการกาํหนดส่ิงต่าง ๆ ลง
ในขอ้สัญญาอย่างชัดเจนและรอบคอบ  ทั้งน้ีเพราะในสัญญาท่ีทาํกบัคู่สัญญาจากประเทศต่าง ๆ 
กิจการจะตอ้งพิจารณากฎหมายในแต่ละทอ้งถ่ินดว้ย  นอกจากน้ีสญัญายงัถือเป็นส่วนหน่ึงท่ีจะมีผล
ต่อการจูงใจและการควบคุมคู่สญัญา สญัญาท่ีดีจึงตอ้งไม่หละหลวมและในขณะเดียวกนักไ็ม่ควรจะ
ผกูมดัคู่สัญญาจนกลายเป็นอุปสรรคในการประกอบธุรกิจ  3. พิจารณาคดัเลือกคู่สัญญาท่ีดีไม่วา่จะ
เป็นศึกษาประสบการณ์ในการผลิตและการบริหารจดัการ ตลอดจนประวติัในการดาํเนินธุรกิจ 
โดยทัว่ไปแลว้คู่สัญญาท่ีดีจะทาํให้การประกอบธุรกิจร่วมกนัมีความราบร่ืนและต่อเน่ือง แมว้่าใน
การประกอบธุรกิจจะไดมี้การทาํสญัญาระหวา่งกนัอยา่งเป็นรายลกัษณ์อกัษรก็ตาม  ในบางประเทศ
นักธุรกิจอาจถือว่าสัญญาเป็นขอ้ผูกมดัท่ีสําคญัท่ีทุกฝ่ายจะตอ้งปฏิบติั ในขณะท่ีอีกหลายประเทศ
สัญญาอาจไม่ใช่เร่ืองสําคญัอนัดบัแรก ทาํให้การทาํธุรกิจข้ึนอยู่กบัตวับุคคลจึงตอ้งมีการคดัเลือก
อยา่งมีประสิทธิภาพ  ดงันั้น การกาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาด  (พิมพห์นา้ 1-3) 

กลยุทธ์ การส่งออกสู่การตลาดโลก 
หากพิจารณาตวัเลขประชากรในภูมิภาคประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน(AEC) ท่ีมีสูงถึงเกือบ 

600 ลา้นคน ใหญ่เป็นอนัดบั 3 ของโลก  รองเพียงจีนและอินเดียเท่านั้น และเม่ือพิจารณาในเชิง
คุณภาพท่ีอาํนาจในการซ้ือของผูบ้ริโภคในภูมิภาคน้ีเติบโตข้ึนอยา่งต่อเน่ืองทาํใหภู้มิภาคประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียนเป็นตลาดท่ีมีศกัยภาพสูงในการเขา้ไปขยายตลาดต่อยอดของผูป้ระกอบการ SMEs 
ของไทย 

ในการบริหารการตลาดใน AEC  ของผูป้ระกอบการ  SMEs  จะตอ้งคาํนึงถึงปัจจยัต่าง ๆ 
ได้แก่  ประสบการณ์ระหว่างประเทศของผูป้ระกอบการว่ามีเพียงพอหรือไม่  การขยายตวัของ
อุตสาหกรรมของตวัเองในภูมิภาค  AEC  วา่อยูใ่นระดบัใด ลกัษณะความเป็นสากล (การลดลงของ
อุปสรรคทางการคา้และการลงทุนระหว่างประเทศ) ในอุตสาหกรรมท่ีเขา้สู่ตลาด ความเส่ียงของ
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ประเทศท่ีเขา้ไปเปิดตลาด ความแตกต่างทางวฒันธรรมของผูบ้ริโภค ศกัยภาพทางการตลาดของ
ผูป้ระกอบการความรู้ทางการตลาด ระดบัการแข่งขนัและกลยุทธ์ท่ีมุ่งใช้ในอุตสาหกรรมท่ีเขา้สู่
ตลาด พนัธมิตรทางธุรกิจในระดับสากล  เม่ือผูป้ระกอบการไดป้ระเมินศกัยภาพของตลาดและ
ตวัเองในเบ้ืองตน้แลว้ ลาํดบัต่อมาคือการกาํหนดรูปแบบกลยทุธ์ของผูป้ระกอบการ SMEs ในการ
เขา้สู่ตลาด AEC  ไดแ้ก่  การส่งออก  การทาํสัญญาผลิต การให้ลิขสิทธ์ิ การขยายแฟรนไชส์หรือ
การลงทุนโดยตรงในต่างประเทศ  ผูป้ระกอบการ SMEs จะตอ้งเตรียมความพร้อมดว้ยการศึกษา
ขอ้มูลสภาพแวดลอ้มทัว่ไป  ภาวะเศรษฐกิจ  รวมถึงรสนิยมของผูบ้ริโภคในตลาดอาเซียนเพื่อเลือก
เขา้สู่ตลาดท่ีถูกตอ้งรวมทั้งตอ้งตระหนกัถึงความสาํคญัของการแบ่งส่วนทางการตลาดและการเลือก
ตลาดเป้าหมาย โดยการจดัแบ่งลูกคา้ท่ีมีอยูท่ ั้งหมดออกเป็นกลุ่ม ๆ จดัใหค้นท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกนั
หรือเหมือนกนัดา้นความตอ้งการในผลิตภณัฑ์มีการตอบสนองต่อส่ิงเร้าทางการตลาดเหมือนกนั
การแบ่งส่วนทางการตลาดให้เล็กลงไปสู่การตลาดเฉพาะส่วน การตลาดทอ้งถ่ิน การตลาดเฉพาะ
บุคคล จะทาํให้ทราบถึงความตอ้งการและความพอใจของแต่ละส่วนตลาด ทาํให้สามารถเลือก
ตลาดส่วนยอ่ยส่วนหน่ึง หรือหลายส่วนมาเป็นตลาดเป้าหมายได ้ทาํให้นกัการตลาดวิจยัตลาดและ
ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในกลุ่มได้ง่ายและเฉพาะเจาะจงมากข้ึน และทาํให้การวางแผนทาง
การตลาดเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ 

การนําเสนอกลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน(ASEAN  Economic  
Economy : AEC)  ของผูป้ระกอบการ SMEs ซ่ึงมีประเด็นสําคญัเร่ิมตั้งแต่ ปัจจยัและส่วนผลกัดนั
ต่างๆ เพื่อให้ประสบความสําเร็จของผูป้ระกอบการ  SMEs  ในการเขา้สู่ตลาด  AEC  ซ่ึงมีรูปแบบ
กลยทุธ์การเขา้สู่ตลาด  AEC  ของผูป้ระกอบการSMEs ท่ีสาํคญั 4 กลยทุธ์  ซ่ึงประกอบดว้ยกลยทุธ์ 
MODE  OFENTRY  STRATEGY  วิธีการเขา้สู่ตลาดต่างประเทศมีดงัน้ีการส่งออก การให้ลิขสิทธ์ิ
การให้สัมปทาน สัญญาในการผลิต การร่วมลงทุนระหว่างประเทศ การลงทุน อินเทอร์เน็ต                      
การควบรวมกิจการและการเขา้ซ้ือกิจการ  กลยุทธ์พนัธมิตรนานาชาติกลยุทธ์ท่ี 2 การเขา้สู่ตลาด 
นานาชาติ   (Go International)  ซ่ึงประกอบด้วยการกลยุทธ์ผลิตภัณฑ์หรือบริการ (Product / 
Service) ตลาด (Market)  เทคโนโลย ี (Technology) หนา้ท่ี  (Functions) และวิธีการเขา้สู่และวิธีการ
พัฒ น า  (Entry And Development Method) กลยุท ธ์ ท่ี  3  กลยุท ธ์ก ารส ร้างความได้ เป รียบ                   
ในการแข่งขัน (Competitive Advantage Strategy) ท่ีกล่าวถึงคือกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 
(Differentiation Strategy) กลยทุธ์ท่ี 4 นวตักรรมท่ีกล่าวถึงคือนวตักรรมทางดา้นผลิตภณัฑ(์Product 
Innovation)  นวตักรรมทางด้านการตลาด (Market  Innovation)  และนวตักรรมขบวนการทาง
เทคโนโลยี  (Technological  Process  Innovation)  อีกประเด็นในเร่ือง หลกัเกณฑ์ในการแบ่งส่วน
ตลาดผูบ้ริโภค  ไดแ้ก่  การแบ่งโดยใชเ้กณฑ์ภูมิศาสตร์ คือ การแบ่งตลาดออกมาตามประเทศรัฐ 
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จงัหวดั  อาํเภอ  ตาํบล  หมู่บา้น บริษทั การแบ่งโดยใชเ้กณฑป์ระชากรศาสตร์ เช่น อาย ุเพศ ขนาด
ครอบครัว  รายได ้ อาชีพ  การศึกษา  ศาสนา  เช้ือชาติ  การแบ่งโดยใชเ้กณฑ์ลกัษณะทางจิตวิทยา 
โดยใชเ้กณฑรู์ปแบบการดาํเนินชีวิต บุคลิกภาพ ชนชั้นทางสงัคม ค่านิยม และการแบ่งโดยใชเ้กณฑ์
พฤติกรรมการใช้หรือตอบสนองต่อผลิตภณัฑ์ เช่น โอกาสในการซ้ือการแสวงหาผลประโยชน์ 
สถานะของผูใ้ชอ้ตัราการใชผ้ลิตภณัฑ ์สภาพความซ่ือสัตยข์ั้นตอนความพร้อม ทศันคติ  หลงัจากนั้น
จะเป็นการพฒันากลยทุธ์การตลาดของผูป้ระกอบการ SMEs เพื่อบริหารการตลาดระหว่างประเทศ
ใหป้ระสบความสาํเร็จดว้ยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix : 4 P’s) ประกอบดว้ย  

1.  ผลิตภัณฑ์  (Product)  พัฒนาผลิตสินค้าให้ตรงตามความต้องการของตลาด สร้าง
มูลค่าเพิ่มใหก้บัผลิตภณัฑ ์สร้างความแตกต่างในดา้นผลิตภณัฑ ์สร้างแบรนดด์ว้ยการนาํเทคโนโลยี
ใหม่ ๆ มาใช ้และใหค้วามสาํคญักบัการทาวิจยัและพฒันา  

2.  ดา้นราคา  (Price)  จะตอ้งตั้งราคาตามเกรด/คุณภาพของแต่ละชนิดของสินคา้ โดยการ
กาํหนดกลยทุธ์ดา้นราคา ตอ้งคาํนึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้ ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ี
เก่ียวขอ้ง การแข่งขนั  ปัจจยัอ่ืน ๆ 

 3.  การจาํหน่าย  (Place)  ตอ้งคาํนึงถึงระบบโลจิสติกส์ในการกระจายสินคา้ดว้ย  ไดแ้ก่ 
การกระจายตวัสินคา้ หรือการสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด การขนส่ง การเกบ็รักษาสินคา้ 
การคลงัสินคา้ และการบริหารสินคา้คงเหลือ การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ในการส่ือสารเพื่อ
สร้างความพึงพอใจต่อตราสินคา้หรือบริการ ประกอบดว้ยการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การขาย
โดยพนกังานขาย การส่งเสริมการขาย และการตลาดทางตรง ซ่ึงจะตอ้งประสมประสานทั้งหมดน้ี
ไปในทิศทางเดียวกนั ท่ีสามารถบ่งบอกถึงคุณลกัษณะเฉพาะ หรือจุดขายผลิตภณัฑ ์(Uniqueness) 

 
ผลการดาํเนินการกลยุทธ์การตลาดเพื่อส่งเสริมและพฒันาผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์ 

1.  การวเิคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนของกลุ่มผลิตกล้วย 3 จังหวดั 
 จุดแข็ง 

1.  ผูผ้ลิตมีความรู้เก่ียวกบัการผลิตกลว้ยแปรรูป 
2.  ผูผ้ลิตไดรั้บการสนบัสนุนจากหลายฝ่าย 
3.  ผลิตภณัฑมี์ลกัษณะเป็นเอกลกัษณ์ 
4.  ผลิตภณัฑส์ามารถเกบ็ไวไ้ดน้าน 
5.  วตัถุดิบท่ีใชใ้นการผลิตเป็นวตัถุดิบในทอ้งถ่ิน 
6.  ผลิตภณัฑไ์ดรั้บเคร่ืองหมาย อย. GMP  และ ฮาลาน 
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 โอกาส 
1.  มีการแข่งขนัในตลาดสูง 
2.  มีเงินหมุนเวียนไม่เพยีงพอ 
3.  วตัถุดิบหายากและมีจาํกดั 

 โอกาส 
1.  ไดรั้บการสนบัสนุนทั้งภาครัฐและเอกชน 
2.  ไดรั้บการสนบัสนุนจากรัฐบาลในโครงการ  OTop 
3.  เป็นผลิตภณัฑเ์ป็นของภาค 

 อุปสงค์ 
1.  บางคร้ังการผลิตติดขดั เพราะวตัถุไม่มี 
2.  บางกลุ่ม เงินทุน การผลิตมีนอ้ย 
3. การขยายตลาดยงัตอ้งการการสนบัสนุน 

 
 2.  ผลการส่งเสริมและการพฒันาผลิตภัณฑ์ 
 ผูว้ิจยั ใชก้ลยทุธ์การพฒันาผลิตภณัฑก์ลว้ยแปรรูป 
 -  การประชุมสัมมนาเชิงปฏิบติัการจดัทาํแผนใหไ้ดม้าตรฐานผลิตภณัฑชุ์มชนทาํให้ทราบ
แผนการพฒันา  ตลอดการดาํเนินโครงการเพื่อสร้างความเขา้ใจในมาตรฐานผลิตภณัฑชุ์มชนและ
สร้างความเขา้ใจในแผนการดาํเนินงานของโครงการ 

 -  สัมมนาเชิงปฏิบัติการพัฒนาสุขลักษณะท่ีดีในการผลิตภัณฑ์กล้วยแปรรูป  เช่น 
กระบวนการแปรรูปอาหารเบ้ืองตน้  เช่น  การปรับปรุงอาคารสถานท่ีใหมี้ความสะอาดติดครอบไฟ
เพื่อความสะดวกในการทาํความสะอาด  การปรับปรุงวสัดุ  อุปกรณ์  โดยเก็บใหเ้ขา้ท่ีและเขียนป้าย
ภายนอกวสัดุให้ชดัเจน สะดวกในการหยิบใช ้เช่นการแต่งกายให้ถูกสุขลกัษณะ สวมร้องเทา้ขณะ
ปฏิบติังานเป็นตน้ สวมหมวก ผา้กนัเป้ือน ความสะอาดเหล่าน้ี ซ่ึงจะส่งผลให้ผูผ้ลิต ผลิตภณัฑท่ี์มี
คุณภาพอยา่งต่อเน่ือง และส่งผลให้ไดม้าตรฐานผลิตภณัฑ์ชุมชน และให้ผูบ้ริโภคเกิดความมัน่ใจ
ในผลิตภณัฑเ์พิ่มมากข้ึน 

 -  เตรียมเอกสาร เพื่อขอรับรองมาตรฐานผลิตภณัฑชุ์มชน 
 - นาํกลุ่มผลิตภณัฑเ์ขา้ร่วมแสดงและจาํหน่ายผลิตภณัฑสิ์นคา้ Otop ในงานแสดงสินคา้ต่าง ๆ 
 - ทดสอบการยอมรับของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑใ์นระหวา่งจาํหน่ายสินคา้  จากการทดสอบ

การยอมรับของผูบ้ริโภค  เช่น  คุณลกัษณะ  สี  รสชาติ  รูปแบบของผลิตภณัฑแ์ละอายกุารเกบ็รักษา
ในระดบัชอบมากถึงปานกลางในดา้นการบรรจุ ปริมาณ มีความพอใจท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือมากท่ีสุด 
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 -  ทีมงานวิจยัได้ลงพื้นท่ีเพื่อตรวจเยี่ยมติดตามผลระหว่างดาํเนินงานและให้คาํปรึกษา
แนะนาํการดาํเนินงานเดือนละ  1  คร้ัง 

 -  ผลิตภณัฑชุ์มชนไดก้ารรับรอง อย./65-2-01451-2-0008, และฮาลาล 
3.  การส่งเสริมและพฒันาบรรจุภัณฑ์ 
การส่งเสริมและพัฒนาบรรจุภัณฑ์  แสดงความคิดเห็นร่วมกัน  แลกเปล่ียนปรับปรุง 

เพ่ือให้บรรจุภณัฑ์มีจุดเด่น  สีสันตรงกบักลุ่มเป้าหมาย สวยงาม มีขอ้มูลฉลากและเคร่ืองหมาย               
ต่าง ๆ ท่ีเป็นปัจจุบนั 

4.  การตรวจเยีย่มและติดตามผลการดาํเนินงาน 
 จากการตรวจเยีย่มและติดตามผลการดาํเนินงานไดรั้บการถ่ายทอดความรู้ทางวิชาการและ
ฝึกอบรมและแลกเปล่ียนเรียนรู้ร่วมกบัทีมงาน วิจยัไดมี้การปรับปรุงสถานท่ีและกระบวนการ
ผลิตดงัน้ี 
 4.1   ปรับปรุงสถานท่ีผลิต 
  -   ปรับปรุงสถานท่ีผลิตใหเ้ป็นสดัส่วน มีความสะอาด ติดตั้งท่ีครอบไฟ 
  -   จดัเกบ็วสัดุอุปกรณ์ใหเ้ป็นระเบียบเรียบร้อย ทาํป้ายบอกช่ือวสัดุชดัเจน 
  -   จดัหารองเทา้เพื่อนาํมาใชใ้นอาคารปฏิบติัการ 
  -   จดัหาเส้ือคลุม และหมวก ในหอ้งปฏิบติัการ 
 4.2   ปรับปรุงกระบวนการผลิต 
  -   มีการพฒันาความรู้ดา้นการผลิต ตระหนกัถึงความสะอาดในการผลิตเพิ่มข้ึน 
  -   มีการคดัเลือกวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ คดัสรรคพ์นัธ์ุกลว้ยท่ีคุณภาพสด และควบคุม

กระบวนการผลิตอย่างต่อเน่ือง มีการชัง่ ตวง วดั และตรวจสอบผลิตภณัฑ์  ปรับปรุงการแต่งกาย
เหมาะสม  ถูกสุขลกัษณะ 
 

ข้อเสนอแนะ 
1.  ขอ้เสนอแนะต่อกลุ่มผลิตภณัฑ ์
 -   ควรมีการควบคุมคุณภาพ  และตรวจสอบผลิตภณัฑเ์ป็นระยะเพื่อใหเ้กิดความมัน่ใจ

ในกรรมวิธีการผลิตและคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
 -   ควรมีการผลิตอยา่งเป็นระบบทุกขั้นตอนในการผลิต ควรผลิตท่ีเดียวกนัเพื่อความสะอาด

ในการควบคุมคุณภาพ 
 -   วตัถุดิบท่ีอยูภ่ายในทอ้งถ่ิน มีการควบคุมผลผลิต และคุณภาพอยา่งเขม็แขง็ 
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 -   หาแหล่งจาํหน่ายผลิตภณัฑ์เพ่ิมข้ึน โดยส่วนราชการ อาจมีส่วนร่วมในเร่ืองขยาย
ตลาดออกไป เช่น เขา้ร่วมโครงการ Green  Market  จงัหวดัเพชรบูรณ์ 

 -   กลุ่มผูน้าํตอ้งมีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค ์ กระตือรือร้น กลา้คิด กลา้ตดัสินใจ พร้อม
ท่ีนาํสมาชิก  กลุ่มเน้ือพฒันาผลิตภณัฑใ์หเ้ป็นท่ียอมรับมากข้ึน 

 -   การเพิ่มสมาชิกกลุ่ม เพิ่มวตัถุดิบ (การปลูกกลว้ยเพิ่ม) 
2.   ขอ้เนอแนะต่อหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง 

 -   องค์การบริหารส่วนทอ้งถ่ินควรเขา้มาสนับสนุนให้มีการพฒันาผลิตภณัฑ์อย่าง
ต่อเน่ือง 

 -   ส่งเสริมและช่วยเหลือจากหน่วยงานต่าง ๆ ควรเป็นการส่งเสริมท่ีมาจากความตอ้งการ
ของกลุ่มอยา่งแทจ้ริง และมีการประสานงานท่ีดี เพื่อใหเ้กิดความต่อเน่ือง และไม่ซํ้าซอ้น 

 -   หน่วยงานอาหารและยาควรเขา้มาดูแลเร่ืองสุขลกัษณะในการผลิตอยา่งต่อเน่ืองเพ่ือ
ทาํใหก้ลุ่มเกิดความตระหนกัในการรักษาความสะอาด และความปลอดภยัของผูบ้ริโภค 

3.  ขอ้เสนอแนะในการทาํวจิยัต่อไป 
 -    รูปแบบการพฒันาเป็นผูป้ระกอบการ SME และวิสาหกิจชุมชน 
 -    รูปแบบการสร้างเครือข่ายผลิตภณัฑชุ์มชน 
 -    การสร้างความไดเ้ปรียบดา้นการตลาด ผลิตภณัฑก์ลว้ยในการส่งออก 
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