
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
 การศึกษาการดําเนินงานและกลยุทธดานการผลิต ดานการตลาด ของกลุมหัตถกรรม

ดอกไมใบยางพาราบานหูแร คร้ังนี้  ผูวิจัยศึกษาขอมูลทุติยภูมิจากเอกสารแนวคิด ทฤษฎี และงาน
การวิจัยที่เกี่ยวของ ดังนี้ 

 1.  ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพยีง 
 2.  แนวคดิและหลักการวิสาหกจิชุมชน 
 3.  แนวคิดและทฤษฎีการพัฒนา 
 4.  แนวคดิเกีย่วกบักลยุทธการผลิต 
 5.   แนวคดิเกีย่วกบักลยุทธการตลาด 
 6.  งานวิจยัที่เกี่ยวของ 
 

1. ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง 
 
 การวิจัยนี้ใหความสําคัญตอพัฒนาการจัดตั้งและลักษณะการบริหารจัดการกลุมหัตถกรรม

ดอกไมใบยางพาราบานหูแร  ดังนั้น ส่ิงสําคัญที่ตองศึกษาใหเกิดความชัดเจนในการวิจัย คือ ปรัชญา
เศรษฐกิจพอเพียง ซ่ึงคนในชุมชนนํามาเปนแนวทางในการรวมกลุมกันทําประโยชน ทั้งดานเศรษฐกิจ 
สังคม ทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอม โดยการนําเสนอในที่นี้ ผูวิจัยนําเสนอเฉพาะเนื้อหาที่
เกี่ยวของกับการวิจัย ดังตอไปนี้ 

 ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง เปนแนวทางการดําเนินชีวิตและวิถีปฏิบัติที่พระบาทสมเด็จ
พระเจาอยูหัวทรงมีพระราชดํารัสชี้แนะแกพสกนิกรชาวไทยมาโดยตลอดนานกวา 30 ป ตั้งแตกอน
เกิดวิกฤตการณทางเศรษฐกิจ เมื่อป 2540 และตอมาภายหลังไดทรงเนนย้ําแนวทางพัฒนาที่ตั้งอยู
บนพื้นฐานของทางสายกลางและความไมประมาท โดยคํานึงถึงความพอประมาณ ความมีเหตุผล 
การสรางภูมิคุมกันในตัว  ตลอดจนใชความรูและคุณธรรมเปนพื้นฐานในการดํารงชีวิต การปองกันให
รอดพนจากวิกฤต และใหสามารถดํารงอยูไดอยางมั่นคงยั่งยืนภายใตกระแสโลกาภิวัตน และความ
เปล่ียนแปลงตางๆ (สํานักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ, 2550: 188) 
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  1.1 องคประกอบปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง 
   1.1.1  คุณลักษณะความพอเพียงประกอบดวยคุณลักษณะ 3 ประการ ดังนี ้

 1)  ความพอประมาณ หมายถึง ความพอดตีอความจําเปนและเหมาะสม
กับฐานะของตนเอง สังคม ส่ิงแวดลอม รวมทั้งวัฒนธรรมในแตละทองถ่ิน ไมมากเกินไป ไมนอย
เกินไป และตองไมเบียดเบียนตนเองและผูอ่ืน 

 2)   ความมีเหตุผล  หมายถึง  การตัดสินใจดําเนนิการเรื่องตางๆ อยางมีเหตุผล
ตามหลักวิชาการ หลักกฎหมาย หลักศีลธรรม  จริยธรรม  และวัฒนธรรมที่ดีงาม  โดยคํานึงถึงปจจัยที่
เกี่ยวของอยางถวนถ่ี  และผลที่คาดวาจะเกิดขึ้นอยางรอบคอบ 

    3)   ภูมิคุมกันในตวัที่ดี หมายถึง การเตรียมตวัใหพรอมรับผลกระทบและ
การเปลี่ยนแปลงในดานเศรษฐกิจ สังคม ส่ิงแวดลอม และวัฒนธรรม เพื่อใหสามารถปรับตัวและ
รับมือไดอยางทันทวงท ี

 1.1.2 เงื่อนไขสําคัญเพื่อใหเกิดความพอเพียง การตัดสินใจและดําเนินกจิกรรม
ตางๆตองอาศัยทั้งเงื่อนไขคณุธรรม หลักวชิาการ  และเงือ่นไขชีวิตเปนพื้นฐาน  3 เงื่อนไขดังนี ้

   1)  เงื่อนไขคณุธรรม  เสริมสรางพืน้ฐานจิตใจของคนในชาตใิหมคีวามซื่อสัตย
สุจริต รูรัก สามัคคี ไมโลภ ไมตระหนี่ และรูจักแบงปนใหผูอ่ืน 

   2)  เงื่อนไขหลักวชิา  ตองอาศัยความรอบรู รอบคอบ และระมัดระวังอยาง
ยิ่งในการนําวชิาการตางๆ มาใชวางแผนและดําเนนิการทุกขั้นตอน 

     3)  เงื่อนไขชวีิต  ดําเนินชวีิตดวยความอดทน มีความเพยีร  มสีติและปญญา 
บริหารจัดการใชชีวิตโดยหลักวิชาและคุณธรรมเปนแนวทางพื้นฐาน 

 
1.2 การนอมนําหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงมาปฏิบตั ิ

 ทุกคนสามารถนําหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงมาปฏิบัติในการดําเนินชีวิตได ไม
เฉพาะในหมูคนจน หรือเกษตรกร โดยตอง ระเบิดจากขางใน  คือการเกิดจิตสํานึก มีความศรัทธา 
เชื่อมั่น เห็นคุณคา  และนําไปปฏิบัติดวยตนเอง  แลวจึงขยายไปสูครอบครัว ชุมชน สังคม และประเทศชาติ
ตอไป 

 1.2.1 ความพอเพยีงระดับบุคคลและครอบครัว  มุงเนนใหบคุคลและครอบครัว
อยูรวมกนัอยางมีความสุขทั้งทางกายและทางใจ  พึ่งพาตนเองอยางเต็มความสามารถ  ไมทําอะไรเกนิตัว  
ดําเนินชีวิตโดยไมเบียดเบียนตนเองและผูอ่ืน  รวมทั้งใฝรูและมีการพัฒนาตนเองอยางตอเนื่องเพื่อความ
มั่นคงในอนาคต  และเปนที่พึ่งใหผูอ่ืนไดในที่สุด  เชน  การหาปจจยัส่ีมาเลี้ยงตนเองและครอบครัว
จากการประกอบสัมมาชพี รูขอมูลรายรับ-รายจาย  ประหยัด  แตไมใชตระหนี่ ลด-ละ-เลิก อบายมขุ 
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สอนใหเดก็รูจกัคุณคารูจักใช และรูจักออมเงินและสิ่งของเครื่องใชดูแลรักษาสุขภาพ  มีการแบงปน
ภายในครอบครัว ชุมชนและสังคมรอบขาง รวมถึงการรักษาวัฒนธรรม ประเพณี และการอยูรวมกัน
กับทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอมไดอยางเหมาะสม 

 1.2.2 ความพอเพียงในสถานศึกษา  โดยเริ่มจากครู และผูบริหารสถานศึกษา เล็งเห็น
ความสําคัญและนอมนําปรชัญาเศรษฐกิจพอเพียงมาปฏบิัติใหเปนตัวอยาง เปนแมพิมพ พอพิมพที่ดี
ทั้งในดานการดําเนินชวีิต อาทิ ขยัน อดทน ไมยุงเกีย่วกับการพนนัและอบายมุข ไม ฟุงเฟอ ฯลฯ และ
พัฒนาระบบการเรียนการสอนตามหลักปรชัญาเศรษฐกิจพอเพียง อาท ิ ตั้งใจสอน  หมั่นหาความรู
เพิ่มเติม เปดโอกาสใหเด็กไดแสดงความคดิเห็น เพื่อแลกเปลี่ยนเรียนรูระหวางครกูับนักเรียน กระตุน
ใหเดก็รักการเรียน คิดเปน ทําเปน และปลูกฝงคุณธรรม เพื่อเปนการสรางคนดี คนเกง ใหแกสังคม  
สําหรับนักเรียน นักศกึษา  ตองรูจักแบงเวลาเรียน เลน และดําเนนิชีวิตอยางเหมาะสมและพอประมาณ
กับตนเอง  ใฝหาความรู ใชหลักวิชาและความรูจริงในการตัดสินใจลงมือทําสิ่งตางๆ ปฏิบัติตนและ
คบเพือ่นเปนกลัยาณมติร ขยนัหมัน่เพยีร  ซ่ือสัตย  แบงปน  กตัญ ู รูจักใชจายเงนิอยางมเีหตุผลและ
รอบคอบ  รวมทั้งสรางภมูิคุมกันทางศีลธรรมใหแกตนเอง อาทิ ไมลักขโมย ไมพดูปด  และไมดื่มสุรา 

 1.2.3  ความพอเพยีงระดับชุมชน คนในชุมชนมกีารรวมกลุมกนัทําประโยชนเพื่อ
สวนรวม ชวยเหลือเกื้อกูลกันภายในชุมชนบนหลกัของความรู รัก สามัคค ีสรางเปนเครือขายเชื่อมโยงกนั
ในชุมชนและนอกชุมชน ทั้งดานเศรษฐกิจ สังคม ทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอม เชน การ
รวมกลุมอาชีพ  องคกรการเงิน สวัสดิการชุมชน การชวยดูแลรักษาความสงบ ความสะอาด ความเปนระเบียบ
เรียบรอย  รวมทั้ง การใชภมูิปญญาทองถ่ินและทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอมในชุมชนมาสราง
ประโยชนไดอยางเหมาะสม เพื่อสรางเสริมชุมชนใหมีความเขมแข็งและมีความเปนอยูที่พอเพยีง 

 1.2.4  ความพอเพยีงในองคกรการเงนิชุมชน  การบริหารจัดการการเงินของชมุชน
ตองมุงใหเกิดประโยชนแกสมาชิกและสวนรวม ทั้งทางเศรษฐกิจและสังคม สงเสริมใหสมาชิกมี
ความสามารถในการพึ่งตนเองได มีความอยูดีกนิด ีมีสันติสุข และเปนการสรางภูมิคุมกันดานการเงนิ
ในชุมชน โดยสงเสริมการออมทรัพยของสมาชิก จัดหาทุนและบริการสินเชื่อเพื่อการประกอบอาชีพ
และดํารงชีวิต จัดหาปจจัยการผลิต รวมกันซื้อ รวมกันขายสินคาและบริการของสมาชิก มีสวัสดิการดาน
ตางๆ ใหบริการอยางเสมอภาค รวมมือกับองคกรการเงินอื่น  ๆ องคกรชุมชน ภาคเอกชนและหนวยงาน
ของรัฐ ดําเนินธุรกิจรวมกัน ชวยเหลือเกื้อกลูกัน สงเสริมการเรียนรูและพัฒนาคุณภาพชีวิตของสมาชิก
และชุมชน ทีสํ่าคัญ กรรมการและสมาชิกทุกคนตองมีคณุธรรมอยางนอย 5 ประการ ไดแก ความ
ซ่ือสัตย  เสยีสละ รับผิดชอบเห็นใจ และไววางใจกัน 

 1.2.5 ความพอเพยีงในภาคธุรกจิเอกชน เร่ิมจากความมุงมั่นในการดําเนนิธุรกิจที่
หวังผลประโยชนหรือกําไรในระยะยาวมากกวาระยะสั้น แสวงหาผลตอบแทนบนพื้นฐานของการ
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แบงปน มุงใหทุกฝายทีเ่กีย่วของไดรับประโยชนอยางเหมาะสมและเปนธรรมทัง้ลูกคา คูคา ผูถือหุน 
และพนกังาน ดานการขยายธุรกิจตองทาํอยางคอยเปนคอยไปรวมทั้งตองมีความรูและเขาใจธุรกิจ
ของตนเอง รูจกัลูกคา ศึกษาคูแขง และเรยีนรูการตลาดอยางถองแท ผลิตในสิ่งที่ถนดัและทําตามกําลัง 
สรางเอกลักษณที่แตกตางและพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑอยางตอเนื่อง มกีารเตรียมความพรอมตอการ
เปลี่ยนแปลงทีอ่าจเกิดขึน้ มีความซื่อสัตย รับผิดชอบตอสังคมและปองกนัผลกระทบตอส่ิงแวดลอม ที่
สําคัญตองสรางเสริมความรูและจัดสวัสดกิารใหแกพนกังานอยางเหมาะสม 

 1.2.6 ความพอเพียงในองคกรภาครัฐ ทุกคนยึดมั่นในจรรยาบรรณของการเปน
ขาราชการที่ดี  โดยระดับองคกรหรือผูบริหาร ตองบริหารความเสี่ยง ไมทําโครงการที่เกินตัวหรือ
เส่ียงเกินไป ปรับขนาดองคกรใหเหมาะสม จัดกําลังคนตามความรู ความสามารถ บริหารงานตาม
หลักธรรมาภิบาลดวยความโปรงใสและมีคุณธรรม บริหารจัดการทรัพยากรดวยความประหยัดและ
คุมคา และถายทอดความรูในการปฏิบัติงาน  ระดับเจาหนาที่ ควรปรับวิถีและใชชีวิตแบบพอเพียง  
รูจักพอประมาณและพึ่งตนเองเปนหลัก ซ่ือสัตยสุจริต ปฏิบัติหนาที่ดวยความรับผิดชอบ รอบคอบ 
ระมัดระวัง ใชจายอยางเหมาะสมกับรายได พัฒนาตนเองและความรูความสามารถ หลีกเลี่ยงอบายมุข  
รักษาวัฒนธรรมไทย ยึดประโยชนสวนรวมมากกวาสวนตน สามัคคี แบงปน ใหบริการและชวยเหลือ
ประชาชนดวยน้ําใจไมตรีอยางรวดเร็วและเสมอภาค 

 1.2.7  ความพอเพียงในภาคสื่อมวลชน ตระหนักวาสื่อมวลชนมีบทบาทและอิทธิพล
ตอความคิดของผูคนและสังคมโดยตรง  จึงตองประกอบวิชาชีพดวยคุณธรรมและความรับผิดชอบ
ตอสังคม  มีความรู  และความพอประมาณในการนําเสนอขอมูลขาวสารตามความจําเปนตอสังคม
และสิ่งแวดลอม  ใชเหตุผลและสติปญญาในการตดัสินใจเสนอขาวอยางรอบคอบ ถูกตองทั้งทางกฎหมาย 
ศีลธรรม จริยธรรม และวัฒนธรรม กล่ันกรองขอมูลขาวสารที่จะเผยแพรสูสาธารณชน  ปฏิบัติตาม
จรรยาบรรณของสื่อมวลชน อาทิ  เสนอขาวตรงไปตรงมา และหลีกเลี่ยงการเสนอภาพที่ไมเหมาะ
และรุนแรง 

 1.2.8 ความพอเพียงระดับประเทศเปนการบริหารจัดการประเทศ โดยเริ่มจาก
การวางรากฐานใหประชาชนสวนใหญอยูอยางพอมีพอกิน และพึ่งตนเองได มีความรูและคุณธรรม
ในการดําเนินชีวิต มีการรวมกลุมของชุมชนหลาย ๆ แหงเพื่อแลกเปลี่ยนความรู สืบทอดภูมิปญญา 
และรวมกันพัฒนาตามแนวทางเศรษฐกิจพอเพียงอยางรู รัก สามัคคี เสริมสรางเครือขายเชื่อมโยง
ระหวางชุมชนใหเกิดเปนสังคมแหงความพอเพียงในที่สุด 

 
   
 



 11 

  1.3 การประยุกตใชเศรษฐกิจพอเพียง  การประยุกตใชในดานตางๆ  ดังนี ้
 1.3.1 ดานเศรษฐกิจ ไมใชจายเกนิตัว ไมลงทุนเกินขนาด คดิและวางแผนอยาง

รอบคอบ มีภูมิคุมกันไมเสี่ยงเกินไป 
 1.3.2   ดานจิตใจ มีจิตใจเขมแข็ง มีจิตสํานึกที่ดี เอื้ออาทร เห็นแกประโยชนสวนรวม

มากกวาประโยชนสวนตัว 
 1.3.3   ดานสังคมและวัฒนธรรม ชวยเหลือเก้ือกูลกัน รู รัก สามัคคี สรางความ

เขมแข็งใหครอบครัวและชมุชน รักษาเอกลักษณ ภาษา ภูมิปญญาและวัฒนธรรมไทย 
 1.3.4  ดานทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอม รูจักใชและจดัการอยางฉลาดและ

รอบคอบฟนฟูทรัพยากรเพื่อใหเกิดความยัง่ยืนและคงอยูชั่วลูกหลาน 
 1.3.5   ดานเทคโนโลยี รูจักใชเทคโนโลยีที่เหมาะสม สอดคลองกับความตองการ

และสภาพแวดลอม พัฒนาเทคโนโลยีจากภูมิปญญาชาวบาน 
  การนอมนําปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง มาประยุกตใชในทุกภาคสวน

ของสังคมอยางจริงจัง จะสงผลใหการพัฒนาประเทศกาวหนาไปอยางสมดุล มั่นคง และยั่งยืน 
พรอมรับการเปลี่ยนแปลงในทุกดาน  ทั้งดานชีวิต เศรษฐกิจ สังคม วัฒนธรรม ส่ิงแวดลอม และ
เทคโนโลยี อันจะนําไปสู “ความอยูเย็นเปนสุขรวมกันในสังคมไทย” (สํานักงานคณะกรรมการ
พัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ, 2550: 191-197) 

   สรุปไดวา หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงที่นํามาปฏิบัติในระดับชุมชน  คน
ในชุมชนมีการรวมกลุมกันทําประโยชนเพื่อสวนรวม ชวยเหลือเกื้อกูลกันภายในชุมชนบนหลักของ
ความรู รัก สามัคคี สรางเปนเครือขายเชื่อมโยงกันในชุมชนและนอกชุมชน ทั้งดานเศรษฐกิจ 
สังคม  ทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอม เชน การรวมกลุมอาชีพ  องคกรการเงิน สวัสดิการ
ชุมชน การชวยดูแลรักษาความสงบ ความสะอาด ความเปนระเบียบเรียบรอย  รวมทั้งการใชภูมิ
ปญญาทองถ่ินและทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอมในชุมชนมาสรางประโยชนไดอยางเหมาะสม 
เพื่อสรางเสริมชุมชนใหมีความเขมแข็งและมีความเปนอยูที่พอเพียง  ซ่ึงผูวิจัยนําหลักปรัชญา
เศรษฐกิจพอเพียงในระดับชุมชนมาใชเปนฐานคิดในการศึกษาการดําเนินงานและกลยุทธดาน
การผลิต ดานการตลาดของกลุมหัตถกรรมดอกไมใบยางพาราบานหูแร และเห็นวากลุมหัตถกรรม
ดอกไมใบยางพาราบานหูแร ไดนอมนําหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงมาปฏิบัติ  โดยมีการรวมกลุม
อาชีพ ใชภูมิปญญาทองถ่ิน ใชทรัพยากรธรรมชาติในชุมชนมาทําเปนผลิตภัณฑนําออกจําหนาย และ
สรางเปนเครือขายเชื่อมโยงกันในชุมชน  ดังนั้น จึงตองหาแนวทางการพัฒนาสรางเปนเครือขาย
เชื่อมโยงนอกชุมชน เพื่อสรางเสริมกลุมหัตถกรรมดอกไมใบยางพาราบานหูแรดํารงอยูไดอยางมั่นคง      
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2. แนวคิดและหลักการวิสาหกิจชุมชน 
 
  การวิจยันี้ใหความสําคัญตอการดําเนินงานของกลุมหัตถกรรมดอกไมใบยางพาราบานหแูร
ซ่ึงไดจดทะเบยีนวิสาหกิจชมุชนกบักรมสงเสริมการเกษตรในลําดับที ่28  รหัสทะเบยีน 5-90-11-12/1-
0001 มีการดําเนินงานอยูในระดับที่ 2  ระดับพัฒนา  ดังนัน้ ส่ิงสําคัญที่ตองศึกษาใหเกดิความชัดเจนใน
การวิจยั คือ แนวคิดและหลกัการวิสาหกิจชุมชน  โดยการนําเสนอในทีน่ี้ ผูวิจัยนําเสนอเฉพาะเนื้อหาที่
เกี่ยวของกับการวิจัย ดังตอไปนี ้

 รัฐบาลไดแสวงหาทางเลือกในการพัฒนาชนบทภายใตกรอบแนวคิดพื้นฐานวา ตองเปลี่ยน
แนวทางพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมใหเปนการพัฒนาที่ยั่งยืน ใหประชาชนมีสวนรวมและสามารถ
พึ่งตนเองได มีรูปแบบและความเปนจริงที่เกิดขึ้นและกําลังขยายผลในหลากหลายแนวทาง เชน  
เกษตรผสมผสาน  แนวทางทฤษฎีใหมตามแนวพระราชดําริ  ธุรกิจชุมชน  เปนตน ( ณรงค  เพ็ชรประเสริฐ, 
2542: 123)  ซ่ึงที่ผานมาธุรกิจชุมชนประสบปญหาหลายอยาง รัฐบาลจึงเกิดแนวคิดในการสงเสริม
สนับสนุนธุรกิจชุมชนโดยตราพระราชบัญญัติวิสาหกิจชุมชน 

 
 2.1 ความหมายของวิสาหกิจชุมชน 
       ในเรื่องที่เกี่ยวของกับวิสาหกิจชุมชน  จะมีศัพทบัญญัติที่มักใชแทนกัน คือ  คําวา  

เศรษฐกิจชุมชน  ธุรกิจชุมชน ตางก็เปนกิจการของชุมชนที่เกิดจากปฏิสัมพันธของคนในชุมชน 
เปนเรื่องของการเรียนรู และวิถีชีวิตของคนในชุมชน  กิจกรรมชุมชนดังกลาวตางมีความเชื่อมโยง
สัมพันธ  ในขณะเดียวกันก็มีความแตกตางกันในจุดมุงหมายบางประการ  ซ่ึงสามารถอธิบายได  ดังนี้ 

      เศรษฐกิจชุมชน   เปนสวนหนึ่งของระบบเศรษฐกิจพอเพียงของประเทศไทยโดย
เนนการสรางคน  เนนการเรียนรูของชุมชนแบบองครวม  เปนเศรษฐกิจชุมชนโดยธรรมชาติ  ไม
มุงเนนธุรกิจ  แตเนนการลดคาใชจายและความฟุมเฟอย 
         ธุรกิจชุมชน    เปนการรวมมือกันเพื่อดําเนินการทางธุรกิจของคนในชุมชนที่ไม
มุงเนนผลกําไร  แตเนนการเกิดประโยชนกับชุมชนและสรางความเขมแข็งของชุมชน  โดยขณะเดยีวกนั
สามารถแขงขันดานคุณภาพในการผลิตกับธุรกิจเอกชนได  เปนการประกอบการของชุมชน  โดย
ชุมชนและเพื่อชุมชน  ตั้งแตการระดมทุนตางๆ  การทํากิจการรวมกัน  การแบงปนผลประโยชนที่
เกิดจากใชส่ิงที่มีอยูในชุมชน  ท้ังทุนทางสังคม  ทุนทางวัฒนธรรม  ทุนทางเศรษฐกิจ  ทุนทางสิ่งแวดลอม
เพื่อการพึ่งตนเองและการเพิ่มรายไดใหกับชุมชน  ดังนั้น  ธุรกิจชุมชนจึงเปนกิจกรรมที่บุคคล หรือ
องคกรในชุมชนมีสวนเปนเจาของกิจการและชวยกันดําเนินการ  มีการเรียนรูและจัดการรวมกัน  
เพื่อดําเนินการในกิจกรรมการผลิต  แปรรูป  การคา  และการบริหารที่สอดคลองกับสังคม วัฒนธรรม  
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ทรัพยากรธรรมชาติ  และส่ิงแวดลอมของชุมชน  อันจะนําไปสูชีวิต และความเปนอยูที่ดีขึ้นของคน
ในชุมชน 

      วิสาหกิจชุมชน (Small and Micro Community Enterprise : SMCE) ในพระราชบัญญัติ
สงเสริมวิสาหกิจชุมชน พ.ศ. 2548  ไดใหความหมายวา  กิจการของชุมชนเกี่ยวกับการผลิตสินคา  
การใหบริการ  หรือการอื่นๆ ที่ดําเนินการโดยคณะบุคคลที่มีความผูกพัน  มีวิถีชีวิตรวมกันและรวมตัว
กันประกอบกิจการดังกลาว  ไมวาจะเปนนิติบุคคลในรูปแบบใด หรือไมเปนนิติบุคคล  เพื่อสราง
รายไดและเพื่อการพึ่งพาตนเองของครอบครัว  ชุมชน และระหวางชุมชน   ความหมายโดยสรุป คือ 
การประกอบการเพื่อการจัดการ “ทุนของชุมชน” อยางสรางสรรคเพื่อการพึ่งตนเอง 

       ทุนของชุมชน   หมายถึง  ทุนที่เปนเงินรวมถึงทุนทางทรัพยากรธรรมชาติ ดิน น้ํา 
ปา ผลผลิต  ความรู  ภูมิปญญา  ทุนทางวัฒนธรรม  ทุนทางสังคม (กฎเกณฑทางสังคมที่รอยรัดผูคน
ใหอยูรวมกันเปนชุมชน เปนพี่เปนนองไวใจกัน) 

       เครือขายวิสาหกิจชุมชน  หมายความวา  คณะบุคคลที่รวมตัวกันโดยมีวัตถุประสงค
ในการจัดทํากิจการอยางหนึ่งอยางใด  เพื่อประโยชนในการดําเนินงานของวิสาหกิจชุมชนเครือขาย 

       กิจการวิสาหกิจชุมชน  หมายความวา  กิจการของวิสาหกิจชุมชนหรือเครือขาย
วิสาหกิจชุมชน 

 
 2.2    แนวคิดวิสาหกิจชุมชน 
       ในชุมชนมีการรวมตัวกันเพื่อประกอบธุรกิจระดับฐานรากอยูมากมาย ซ่ึงเปนธุรกิจ

ที่ยังมีขนาดไมถึงวิสาหกิจขนาดยอมและขนาดกลาง (Small Medium Enterprises: SMEs) หรือ
สหกรณ  แตเปนธุรกิจที่สามารถชวยเหลือเศรษฐกิจของประเทศไดในระดับหนึ่ง   แตธุรกิจใน
ระดับฐานรากนี้ยังมีปญหาที่ประสบอยู  คือ ขอมูลกลุมเปาหมายและความตองการไมชัดเจน ไม
เปนที่ยอมรับของหนวยงานภาครัฐหรือภาคเอกชน ทําใหการสนับสนุนจากภาครัฐไมตรงกับความ
ตองการที่แทจริง  ประกอบกับยังไมมีกฎหมายรองรับอีกดวย 

 
 2.3    หลักการวิสาหกิจชุมชน 
      เพื่อสงเสริมสนับสนุนเศรษฐกิจชุมชน ซ่ึงเปนพื้นฐานของการพัฒนาเศรษฐกิจ

แบบพอเพียง และโดยที่เศรษฐกจิชุมชนในปจจุบันจํานวนหนึ่งยังอยูในระดับไมพรอมที่จะเขามา
แขงขันทางการคาทั้งในระดับภายในประเทศและระหวางประเทศ  จึงตองใหมีการสงเสริมความรู
และภูมิปญญาทองถ่ิน  การสรางรายได  การชวยเหลือซ่ึงกันและกัน  การพัฒนาความสามารถในการ
จัดการ และพัฒนารูปแบบของวิสาหกิจชุมชน  อันจะยังผลใหชุมชนพึ่งพาตนเองไดและพัฒนาระบบ
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เศรษฐกิจชุมชน มีความเขมแข็งพรอมสําหรับการแขงขันทางการคาในอนาคตไมวาในระดับใด รวม
ไปถึงการพัฒนาวิสาหกิจชุมชนไปสูการเปนผูประกอบกิจการขนาดยอมและขนาดกลาง
ตอไป (กรมสงเสริมการเกษตร พระราชบัญญัติสงเสริมวิสาหกิจชุมชน, 2548: 13)  

      2.3.1   ลักษณะสําคัญของวิสาหกิจชมุชน มีองคประกอบอยางนอย 7 ประการ 
             1)   ชุมชนเปนเจาของและผูดําเนินการ 
             2)   ผลผลิตมาจากกระบวนการในชุมชนโดยใชวัตถุดิบ  ทรัพยากร ทุน 

แรงงานในชุมชนเปนหลัก 
              3)  ริเร่ิมสรางสรรคเปนนวตักรรมของชุมชน 
             4)   เปนฐานภูมิปญญาทองถ่ิน ผสมผสานกับภูมิปญญาสากล 
              5)  มีการดําเนินการแบบบูรณาการเชื่อมโยงกิจกรรมตางๆ  อยางเปนระบบ 
              6)   มีกระบวนการเรียนรูเปนหัวใจ 
              7)   มีการพึ่งพาตนเองของครอบครัวและชุมชนเปนเปาหมาย 
      2.3.2   รูปแบบของวิสาหกิจชุมชน จําแนกตามขอบขายของกิจการที่ประกอบการสามารถ

กําหนดไดเปน 2 รูปแบบ ดังนี้ 
             1)   วิสาหกจิชุมชนที่ประกอบกิจการเดี่ยว คือ วสิาหกิจชุมชนทีป่ระกอบกิจการ

โดยมีการบริหารจัดการเปนคณะผูบริหารในชุมชนเดียว และมีผลผลิตมากกวาหนึ่งผลิตภัณฑ/บริการได 
             2)   วิสาหกจิชุมชนที่ประกอบกจิการในรูปเครือขาย คือ วสิาหกิจชุมชนที่

มีความสัมพนัธกับกจิการอื่นๆ โดยแตละวสิาหกิจตางมกีารประกอบการ  ตามเปาหมายวัตถุประสงค
ของกิจการของตน หากแตมคีวามสัมพนัธแบบพึ่งพาเกื้อกูลเชื่อมโยงกนัในรูปแบบตางๆ 

      2.3.3   ระดับการดําเนินงานของวสิาหกิจชุมชน 
               เปาประสงค ของวิสาหกิจชุมชน มุงเนนการใชภูมิปญญาทองถ่ินผสมผสาน

ภูมิปญญาสากล  เพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินทรัพยที่เปนทุนทางสังคมของชุมชนนั้น  ใหเปนสินคา
และบริการของชุมชน  สรางเศรษฐกิจฐานรากของชุมชนใหเขมแข็งสูเปาหมาย  คือ  ความเขมแข็ง
ของชุมชน และการพึ่งตนเองได  จึงจําแนกการดําเนินงานเปน 3 ระดับ ดังนี้ 

            1)   ระดับพื้นฐาน  ไดแก  วิสาหกิจที่มีการประกอบการเพื่อใหเกิดผลผลิต หรือ
การใหบริการที่จะนําไปใชเพื่อการอุปโภค  บริโภค  มุงเนนการลดรายจาย  การประหยดั และการออม  
เพื่อใหดํารงชีวิตไดอยางพออยูพอกิน  ทั้งระดับครัวเรือน  ชุมชน  และระหวางชุมชน 

             2)   ระดับพัฒนา  ไดแก  วิสาหกจิชุมชนที่มีการประกอบการเพือ่ใหเกดิผลผลิต 
หรือการใหบริการเพื่อการลดรายจาย และมสีวนเหลือสามารถนําไปแบงปน แลกเปลีย่น หรือจําหนาย
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ใหเกิดรายไดเพิ่ม หรือมีทุนเพิ่มในการประกอบการอันนาํไปสูการ อยูดีกินดี ของครวัเรือน  ชุมชน  
และระหวางชมุชน 

             3)   ระดับกาวหนา  ไดแก  วิสาหกิจชุมชนที่มีการประกอบการทั้งภาคการ
ผลิตและการบริการมุงการเพิ่มรายไดไปสูการขยายการลงทุน ลดการนําเขา  เพื่อการสงออกของผลิตภัณฑ  
ขยายกิจการ  ขณะเดียวกันก็สามารถจัดสรรผลกําไร เพื่อสวัสดิการของชุมชน หรือเพื่อกิจกรรม
สาธารณประโยชน  สรางความมั่งมีศรีสุข ของครัวเรือน  ชุมชน  ขยายไปถึงระหวางชุมชน และ
นําไปสูการเปนวิสาหกิจขนาดยอมและขนาดกลาง (Small Medium Enterprises: SMEs) ตอไป 

      2.3.4  การสงเสริมวิสาหกิจชุมชน 
                กรมสงเสริมการเกษตร  กระทรวงเกษตรและสหกรณ ไดผลักดันใหมี

กฎหมายรองรับกิจการวิสาหกิจชุมชน และไดมีการประกาศใชพระราชบัญญัติสงเสริมวิสาหกิจ 
พ.ศ.2548แลว ซ่ึง หมวด 4 วาดวยการสงเสริมวิสาหกิจชุมชน สาระสําคัญสรุปได  ดังนี้               

           1)  วิสาหกิจชุมชนหรือเครือขายวิสาหกิจชุมชนที่จดทะเบียนตอกรม
สงเสริมการเกษตรแลวสามารถขอรับการสงเสริมหรือสนับสนุนไดตามวิธีการที่คณะกรรมการ
กําหนด 

           2)  ใหคณะกรรมการจัดใหมีมาตรการใหการสงเสริมและสนับสนุนการ
พัฒนากิจการวิสาหกิจชุมชนระดับปฐมภูมิในการประกอบกิจการอยางครบวงจร  รวมถึงการให
ความรูและการสนับสนุนในการจัดตั้ง การรวมมือซ่ึงกันและกัน การศึกษาวิจัยเกี่ยวกับการนํา
วัตถุดิบทรัพยากร  หรือภูมิปญญาของชุมชนมาใชใหเหมาะสมกับกิจการวิสาหกิจชุมชนและสภาพ
ทองถ่ินนั้นๆ  หรือการใหความรูเกี่ยวกับขบวนการผลิต และการบริหารจัดการธุรกิจทุกดาน ไมวา
การบริหารงานบุคคล  การบัญชี  การจัดหาทุน  หรือการตลาด  ทั้งนี้  เพื่อใหกิจการวิสาหกิจชุมชน
ในระดับปฐมภูมิมีความเขมแข็งและพึ่งพาตนเองได 

            3)  ใหคณะกรรมการจัดใหมีมาตรการในการสงเสริมและสนับสนุนการ
พัฒนากิจการวิสาหกิจชุมชนที่มีความเขมแข็งและพึ่งพาตนเองไดแลว ตามขอ (2) อยางตอเนื่อง
รวมถึงการใหความรูและการสนับสนุนในการประกอบกิจการวิสาหกิจชุมชนในระดับที่สูงขึ้นตาม
ความพรอมและความตองการของกิจการวิสาหกิจชุมชน  เชน  การสงเสริมและพัฒนาผลิตภัณฑ
ของกิจการวิสาหกิจชุมชน และการออกแบบที่ทันสมัยตามความตองการของตลาด  การรวมมือซ่ึง
กันและกัน  หรือใหความชวยเหลือในการศึกษาวิจัยเพื่อพัฒนาเทคโนโลยีในดานตางๆ ทั้งในดาน
คุณภาพ  การผลิต  การจัดการ  และการตลาด  เพื่อสรางความพรอมใหแกกิจการวิสาหกิจชุมชนใน
ระดับที่สูงยิ่งขึ้น 
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           4)   ในกรณีที่วิสาหกิจชุมชนประสงคจะรวมตัวกันจัดตั้งเครือขายวิสาหกิจ
ชุมชนหรือดําเนินการจัดตั้งเปนองคกรธุรกิจใดๆ ใหคณะกรรมการใหการสนับสนุนในการจัดตั้ง
การประกอบการ  การตลาด  รวมทั้งสงเสริมความสัมพันธ และความรวมมือกันระหวางเครือขาย
วิสาหกิจชุมชนหรือภาคธุรกิจ หรืออุตสาหกรรมอื่น  เพื่อขยายและสรางความมั่งคงใหแกกิจการ
วิสาหกิจชุมชน 

           5)   ใหคณะกรรมการสงเสริม การดําเนินการวิสาหกิจชุมชนเกี่ยวกับการ
รักษาคุณภาพผลิตภัณฑและการรับรองเกี่ยวกับแหลงกําเนิด  สวนประกอบ  วิธีการผลิต  คุณภาพ 
หรือคุณลักษณะอื่นใดของสินคา หรือการรับรองเกี่ยวกับสภาพ  คุณภาพ  ชนิด  หรือคุณลักษณะอื่น
ใดของการบริการ  เพื่อใหสินคา หรือบริการของกิจการวิสาหกิจชุมชนเปนที่เชื่อถือ  รวมทั้ง
ปลอดภัยตอผูบริโภคหรือผูใชบริการ  รวมทั้ง  ใหคณะกรรมการพิจารณาใหคําปรึกษาหรือใหความ
ชวยเหลือแกกิจการวิสาหกิจชุมชนในการขอจดทะเบียนเครื่องหมายรับรองตามกฎหมายวา
เครื่องหมายการคา  หรือใหคําปรึกษาหรือใหความชวยเหลืออ่ืนใดเพื่อใหความคุมครองแกสินคา
หรือบริการของกิจการวิสาหกิจชุมชนนั้นตามที่เห็นสมควร                 

           6)   ในสงเสริมและสนับสนนุกจิการวิสาหกิจชมุชน ใหคณะกรรมการพจิารณา
ดําเนินการในเรื่อง ดังตอไปนี้ 

                (1)   ประสานกับหนวยงานที่เกี่ยวของเพื่อใหการสงเสริม และสนับสนุน 
ตามขอ 2 - 5) 

                (2)   ใหการสงเสริมและสนับสนุนหรือประสานกับหนวยงานที่เกี่ยวของ
ใหการสนับสนุนแกกิจการวสิาหกิจชุมชนที่มีปญหาเกีย่วกับเงนิทุนในการประกอบการ 

                (3)   จัดใหมีการฝกอบรมหรือการถายทอดความรูที่เปนประโยชนและ
เปนไปตามความตองการของกิจการวิสาหกจิชุมชน  เชน  การฝกอบรมดานการจัดการ  การบัญชี  ภาษี
อากร  หรือการถายทอดความรูหรือเทคโนโลยีดานการผลิตหรือการตลาด 

                (4)   เสนอแนะใหมีการแกไขกฎหมาย ระเบียบ หรือขอบังคับใด ๆ ที่
เปนอุปสรรคตอการดําเนนิงาน หรือการสงเสริมกิจการวิสาหกิจชุมชน                      

                (5)   ดําเนินการในเรื่องอื่นใดที่คณะกรรมการเห็นวาเปนประโยชนตอ
การสงเสริมกิจการวิสาหกิจชุมชน 

           7)  ใหมีคณะกรรมการประสานนโยบายกองทนุเพื่อพัฒนากจิการวิสาหกิจ
ชุมชน มีหนาที่  ดังตอไปนี ้
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                (1) ประสานการดําเนินการของกองทุนตางๆ เพื่อใหสามารถสนับสนุน
กิจการวิสาหกจิชุมชนอยางมปีระสิทธิภาพ ลดการซ้ําซอนที่ไมเกิดประโยชน  และสงเสริมสนับสนุน
ซ่ึงกันและกัน 

                (2)   การติดตาม และประเมินการดําเนินงานของกองทุนตาง ๆ ที่มี
วัตถุประสงคเกี่ยวกับกจิการวิสาหกจิชุมชน 

                (3)  เสนอแนะตอกองทุนที่เกีย่วของ หรือคณะกรรมการเกี่ยวกับแนว
ทางการดําเนินงานหรือการแกไขปญหาเงินทุนในการสนับสนุนกจิการวิสาหกจิชุมชน 

      2.3.5   แนวทางการดาํเนินการวิสาหกิจชุมชน 
               วิสาหกิจชุมชนมีฐานคิดอยูบนปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง  จึงเนนความ

รวมมือกันทํากิจกรรมเพื่อใหสามารถพึ่งตนเองได  การดําเนินกิจกรรมจึงมีหลากหลายเชื่อมโยงเขา
ดวยกัน เสริมกันแบบบูรณาการ  หากเปรียบเทียบกับวิสาหกิจชุมชนกับการทําเกษตรก็คือ วิสาหกิจ
ชุนชนคลายกับการทําเกษตรผสมผสานหรือวนเกษตร  วิสาหกิจชุมชนสามารถทําการผลิตได
ผลิตภัณฑหลากหลายกวา 20-30 ชนิด  แตไมรูจะไปขายที่ไหน  ประเด็นจึงไมไดอยูที่วิธีทํา แตอยูที่
วิธีคิด    ดังนั้น ในการดําเนินการวิสาหกิจชุมชนจึงเนนวิธีคิดและกระบวนการเรียนรูเปนประเด็น
สําคัญ ดังนี้ 

           1)   วิธีคิด  ตองปรับวิธีคิดใหม ในการดําเนินการก็จะเนนการผลิตใหพอกิน
พอใชกอนแลวคอยพัฒนาไปสูการจัดการเชิงธุรกิจตอเมื่อพอเพียงและพึ่งตนเองไดก็จะสามารถผลิต
ใหเหลือเผ่ือตลาดขายไดก็เปนกําไร หากขายไมไดก็ไมเสียหาย  เพราะไมเอาตลาดมาเปนตัวตั้ง  แต
ก็ไมไดปฏิเสธตลาด เพียงแตคิดถึงชีวิตเปนตัวตั้ง  อยางไรก็ตาม ถาหากคิดจะนําผลิตภัณฑออกสู
ตลาดตั้งแตตน  ก็อาจทําไดแตตองเปนผลิตภัณฑที่มีเอกลักษณของทองถ่ิน  เกิดจากภูมิปญญา
ทองถ่ินที่อาจเรียกวา  “สูตรเด็ดเคล็ดลับ” ซ่ึงไดมาจากการรูจักใชประโยชนของความหลากหลาย
ทางชีวภาพ หรือทรัพยากรในทองถ่ินผสมผสานกับความคิดสรางสรรคและเทคโนโลยีสมัยใหมที่
เหมาะสม  การดําเนินการควรเริ่มจากเล็กๆ สรางรากฐานใหมีความเขมแข็งกอนแลวคอย ๆ 
ขยายตัวไปตามสภาพ    ผลิตภัณฑที่ควรทําการผลิต คือ ผลิตภัณฑที่ใชภายในชุมชนทดแทนสิ่งที่
ตองซื้อจากตลาดเปนการลดรายจาย ซ่ึงเทากับเพิ่มรายได  ที่ผานมาสมาชิกของวิสาหกิจชุมชนไม
คอยใหความสําคัญการลดรายจาย  เนนแตเร่ืองการเพิ่มรายได   และพอมีรายไดเพิ่มรายจายเพิ่มและ
มักจะเพิ่มมากกวารายไดอีกดวย 

            2)   กระบวนการเรียนรู  วิสาหกจิชุมชนควรดําเนินการ  ดังนี ้
                (1) การวิเคราะหวิถีชีวิตคนในชุมชน   ศึกษาวิเคราะหวาคนในชมุชน 

มีวิถีชีวิตอยางไร ใชอะไร ผลิตเองไดหรือไม ถาหากผลิตเองถูกกวาควรผลิตเอง  ผลิตใหพอกิน 
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พอใช ครบถวนเมื่อเพียงพอแลวจะทําเพิ่มเปนสวนเหลือกินไมหมด ใชไมหมด นําไปขายเปนออมกลับสู
ชุมชน 

                (2)   ทุนทางสังคม หรือทุนชุมชน  รวมถึงหลายส่ิงหลายอยางที่ไมใช
เฉพาะทุนเงินแตเพยีงอยางเดียวศึกษาหาความรูความเขาใจแนวทางการบริหารจัดการสามารถแปลง
เปนเงินไดเชนทุนทางปญญา ทุนทางทรัพยากร เปนตน  รวมท้ังทุนจากภายนอก เชนหนวยงานภาครัฐ  
ภาคเอกชน หรือสถาบันการเงินเพื่อไปสมทบเติมเต็มใหกับชุมชน 

                (3)   การตลาดผลิตภัณฑชุมชน  แบงไดเปน 2  ตลาดใหญ คือ   ตลาดใน
ทองถ่ิน  ไดแก  ตลาดในหมูบาน    ตลาดระหวางหมูบาน  ตลาดเครือขายชุมชน เปนตน   และตลาด
ทั่วไป  ที่เรียกกันวา  ตลาดผูบริโภค 
      อยางไรก็ตาม วิสาหกิจชุมชนควรมีเพิ่มอีกหนึ่งตลาด  คือ  “ตลาด
ผูกพัน”  ไดแก  ตลาดที่เกิดจากความรวมมือของหนวยงานภาครัฐ องคกรภาคเอกชน สถาบัน  และ
ประชาสังคม  ที่สนับสนุนกิจกรรมของวิสาหกิจชุมชนโดยตกลงซื้อผลิตภัณฑ ปริมาณหนึ่งเปน
ประจําทุกป  เชน รัฐวิสาหกิจแหงหนึ่งลงนามตกลงซื้อผาฝายทอมือ ยอมสีธรรมชาติ  จากกลุม
แมบานของตําบลหนึ่งจํานวน  10,000 เมตรตอป เพื่อนําไปใหพนักงานตัดชุดไทยใสทุกศุกร    หรือ
โรงพยาบาลแหงหนึ่งตกลงซื้อ ขาวกลองกลุมเกษตรกรแหงหนึ่ง ปละ 10 ตัน เพื่อใหคนไขรับประทาน  
เปนตน  ตลาดผูกพัน ดังกลาวหากกําหนดกรอบนโยบายในภาพรวมและบูรณาการหรือมีการคิดแบบ
ประสานพลัง (Synergy) ประโยชนก็จะเกิดแกสังคมไทยอีกมากมาย 

              (4) สถาบันสงเสริมกระบวนการเรียนรู  สถาบันแหงนี้เปนองคกร
ความรวมมือหรือโครงการรวม (Joint Programmed) ระหวาง มูลนิธิหมูบาน ธนาคารเพื่อการเกษตร
และสหกรณการเกษตร (ธ.ก.ส.)  การปโตรเลียมแหงประเทศไทย (ป.ต.ท.)  และสถาบันพัฒนา
วิทยาศาสตรและเทคโนโลยีแหงชาติ (สวทช.)  เปนการประสานพลังการทํางานสงเสริมวิสาหกิจ
ชุมชนโดยอาศัยศักยภาพของทั้ง  4  องคกรนี้ เพื่อสงเสริมการเรียนรูการพัฒนาวิสาหกิจชุมชนและ
การจัดการตางๆ อยางครบวงจร 

              องคกรที่ 1  มูลนิธิหมูบาน ดําเนินการรวมกับชุมชนและกลุมเครือขาย
ชุมชนทั่วประเทศ มีขอมูลและองคความรูเกี่ยวกับชุมชนและวิสาหกิจชุมชนทั่วประเทศ 

               องคกรที่ 2  ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณการเกษตร
(ธ.ก.ส.)  มีสาขาเครือขายชุมชนและกลุมเครือขายชุมชนทั่วประเทศ  มีบุคลากรที่มีประสบการณ 
และมีทุนในการสงเสริมอุตสาหกรรมและธุรกิจชุมชนโดยเฉพาะในดานการเกษตร 
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              องคกรที่ 3  การปโตรเลียมแหงประเทศไทย (ป.ต.ท.) มคีวามรูและ
ประสบการณบริหารจัดการ  มทีุน  และมีสถานีบริการน้ํามันอยูกวา 1,500 แหงทั่วประเทศ  เปนที่ประชาสัมพนัธ
และเปนทีจ่ําหนายผลิตภณัฑของวิสาหกิจชมุชนได  

               องคกรที่ 4  สถาบันพัฒนาวทิยาศาสตรและเทคโนโลยีแหงชาติ 
(สวทช.) มีความรู ประสบการณ และสามารถเชื่อมโยงบุคลากรที่เปนอาจารยในสถาบันการศึกษาตาง ๆ 
ทั่วประเทศ เพือ่รวมกันตอบสนองวิสาหกจิชุมชนในสวนที่ตองการขอมลูความรูดานวทิยาศาสตรและ
เทคโนโลยี 
      นอกจากนี้  สถาบันสงเสริมวิสาหกิจชุมชน  ยังรวมมือกับหลาย
หนวยงานเพื่อสงเสริมพัฒนาวิสาหกิจชุมชน ในหลายดานที่สําคัญ  คือ 

                ก.   การสงเสริมกระบวนการเรียนรู  การทําแผนแมบทใหครบ
ทุกตําบล เพราะเชื่อวาการทําแผนแมบทเปนวิธีการเรียนรูที่มีประสิทธิภาพที่สุดที่นําไปสูการพัฒนา
วิสาหกิจชุมชน และสงเสริมสนับสนุนการเรียนรูหลังการทําแผนแมบท เฉพาะเรื่องตางๆ  รวมทั้ง
การบริหารจัดการ 

                ข.   การสงเสริมใหเกิดระบบเศรษฐกิจฐานรากที่ เชื่อมโยง
วิสาหกิจชุมชนอยางเปนระบบ ตั้งแต  ระดับ ตําบล  ระหวางตําบล  อําเภอ  จังหวัด และเชือ่มโยงกบั
เศรษฐกิจสวนอื่นๆ และเศรษฐกิจมหาภาค            

               ค.   การสงเสริมสนับสนุนให เกิดนโยบาย  เพื่อให รัฐบาล 
หนวยงานที่เกี่ยวของ และสาธารณชนไดเขาใจ และเห็นความสําคัญของวิสาหกิจชุมชน  และ
รวมกันใหการสงเสริมสนับสนุนตั้งแตการปรับนโยบาย  โครงสราง  ระบบที่เอื้อตอการพัฒนา และ
การดําเนินการของวิสาหกิจชุมชน(กรมสงเสริมการเกษตร, 2548) 
  สรุปไดวา   แนวคิดวิสาหกิจชุมชน  เปนการรวมตัวกันของคนในชุมชนเพื่อประกอบ
ธุรกิจระดับฐานราก โดยใชวัตถุดิบ  ทรัพยากร  ทุน  แรงงาน และภูมิปญญาทองถ่ินเปนหลัก และมี
ระดับการดําเนินงาน 3 ระดับ    ซ่ึงผูวิจัยไดนําแนวคิดวิสาหกิจชุมชนที่มีการดําเนินงานทั้ง 3 ระดับ
มาประกอบการศึกษาการดําเนินงานและกลยุทธดานการผลิต ดานการตลาดของกลุมหัตถกรรม
ดอกไมใบยางพาราบานหูแร  และเห็นวากลุมหัตถกรรมดอกไมใบยางพาราบานหูแรไดจดทะเบียน
วิสาหกิจชุมชนกับกรมสงเสริมการเกษตร กระทรวงเกษตรและสหกรณ รหัสทะเบียนที่ 5-90-11-
12/1-001  มีการดําเนินอยูในระดับที่ 2 ระดับพัฒนา เปนวิสาหกิจชุมชนที่มีการประกอบการเพื่อให
เกิดผลผลิต หรือการใหบริการ เพื่อการลดรายจาย และมีสวนเหลือสามารถนําไปแบงปน 
แลกเปลี่ยน หรือจําหนายใหเกิดรายไดเพิ่ม หรือมีทุนเพิ่มในการประกอบการอันนําไปสูการ อยูดี
กินดี ของครัวเรือน  ชุมชน  และระหวางชุมชน  ดังนั้น จึงตองหาแนวทางการพัฒนาใหกลุม
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หัตถกรรมดอกไมใบยางพาราบานหูแรมีศักยภาพพรอมจะเขาสูวิสาหกิจชุมชนระดับที่ 3 ระดับ
กาวหนาตอไป  
 

3. แนวคิดและทฤษฎีการพัฒนา 

 
  การศึกษาวิจยันี้ใหความสําคัญตอการพัฒนาการดําเนนิงานของกลุมหัตถกรรมดอกไม
ใบยางพาราบานหูแร  ดังนั้น ส่ิงสําคัญที่ตองศึกษาใหเกดิความชัดเจนในการวจิัย คือ แนวคดิ
เกี่ยวกับการพฒันา  โดยการนําเสนอในทีน่ี้ ผูวิจยันําเสนอเฉพาะเนื้อหาที่เกีย่วของกับการวจิัย 
ดังตอไปนี ้
 
  3.1 ความหมายของการพัฒนา 

        การพัฒนา  หมายถึง  การทําความเจริญ การเปลี่ยนแปลงในทางเจริญขึ้น  การคลี่คลาย
ไปในทางดี (นงพรรณ  พิริยานุพงศ, 2546: 15-16) 

        การพัฒนา  หมายถึง  กระบวนการเปลีย่นแปลงของสิ่งใดสิ่งหนึ่งใหดขีึ้น ทั้งทางดาน
คุณภาพ ปริมาณ ส่ิงแวดลอม ดวยการวางแผนโครงการและดําเนินงานโดยมนษุย ใหประโยชนแก
มนุษย ไมใชเปนการเกดิขึ้นเองโดยธรรมชาติ (สนธยา  พลศรี, 2547: 18) 
   สรุปความหมายการพัฒนาไดวา  เปนกระบวนการเปลีย่นแปลงสิ่งใดสิ่งหนึ่งใหดี
ขึ้นดวยการดําเนินงานของมนุษยเพื่อประโยชนของตัวมนุษยเอง 
 

 3.2   ลักษณะของการพัฒนา 
         เมื่อการพัฒนาถูกกําหนดความหมายจากหลายแหลงและหลายสาขาวิชา ทําให
ลักษณะของการพัฒนามีหลายประการ แตลักษณะที่สําคัญมี 10 ประการ ดังตอไปนี้ 
          3.2.1 เปนการเปลี่ยนแปลงดานตางๆ  เชน   ดานคุณภาพ   ปริมาณ   และ
ส่ิงแวดลอมของส่ิงใดสิ่งหนึ่งใหดีขึ้นหรือใหมีความเหมาะสม อันเปนการเปลี่ยนแปลงอยางรอบ
ดาน  ไมใชเปล่ียนแปลงในดานใดดานหนึ่งเพียงดานเดียวเทานั้น  หรืออาจจะเรียกไดวาตองเปนการ
เปล่ียนแปลงทั้งระบบ ซ่ึงเปนลักษณะตามความหมายทางดานพัฒนบริหารศาสตร 
          3.2.2 มีลักษณะเปนกระบวนการ (Process) คือ เปนการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น
ตามลําดับขั้นตอนและอยางตอเนื่องกัน โดยแตละขั้นตอนมีความเกี่ยวของสัมพันธกนัเปนลําดับไม
สามารถขามขั้นตอนใดขั้นตอนหนึ่งได 
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          3.2.3 มีลักษณะเปนพลวตั (Dynamic) คือ เปนการเปลี่ยนแปลงทีเ่กดิขึ้นตลอดเวลา
ไมหยดุนิ่ง แตการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นจะเปนแบบรวดเร็วหรือชา ๆ ปริมาณมากหรอืนอยก็ได 
          3.2.4   เปนแผนและโครงการ  คือ  เกิดขึ้นจากการเตรียมการไวลวงหนาวาจะ
เปล่ียนแปลงใคร ดานใด ดวยวิธีการใด เมื่อไร ใชงบประมาณเทาใด ใครรับผิดชอบ เปนตน ไมใช
เปนการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นโดยไมมีการเตรียมการไวลวงหนา 
          3.2.5 เปนวิธีการ การพัฒนาเปนมรรควิธี หรือกลวิธีที่นํามาใชใหเกดิการเปลี่ยนแปลง
ตามเปาหมายที่กําหนดไว เชน การพัฒนาสังคม การพัฒนาชนบท  การพัฒนาเมือง  การพัฒนา
เศรษฐกิจ  การพัฒนาชุมชน  ตางก็เปนวิธีการพัฒนาแบบหนึ่งที่มีลักษณะเฉพาะเปนของตนเอง 
          3.2.6   เปนปฏิบัติการ  คือ  เปนสิ่งที่เกิดขึ้นจริง ไมเปนเพียงแนวความคิด หรือ
เปนเพียงรายละเอียดของแผนและโครงการเทานั้น  เพราะการพัฒนาเปนวิธีการที่ตองนํามาใช
ปฏิบัติจริงจึงจะเกิดผลตามที่ตองการ 
          3.2.7   เปนสิ่งที่เกิดขึ้นจากการกระทําของมนุษย  เพื่อประโยชนของมนุษย เพราะ
มนุษยเปนสัตวโลกประเภทเดียวที่สามารถจัดทําแผนโครงการและคิดคนวิธีการพัฒนาตนเองและ
ส่ิงตางๆได  การเปลี่ยนแปลงใดก็ตามถาไมไดเกิดจากการกระทําของมนุษยแลว จะไมใชการพัฒนา  
แมวาจะมีลักษณะอื่นๆ เหมือนกับการพัฒนาก็ตาม 
          3.2.8   ผลที่เกิดขึ้นมีความเหมาะสมหรือพึงพอใจ  ทําใหมนุษยและสังคมมี
ความสุข เพราะการพัฒนาเปนสิ่งที่เกี่ยวของกับมนุษยและการอยูรวมกันเปนสังคมของมนุษย
นั่นเอง 
          3.2.9   มีเกณฑหรือเครื่องชี้วัด  คือ  สามารถบอกไดวาลักษณะที่เกิดขึ้นจากการ
เปลี่ยนแปลงนั้น เปนการพัฒนาหรือไม  ซ่ึงอาจดําเนินการไดหลายวิธี  เชน  เปรียบเทียบกับสภาพ
เดิมกอนที่จะเกิดการเปลี่ยนแปลง  กาํหนดเกณฑมาตรฐานในการชี้วัดในดานตาง ๆ โดยเฉพาะดาน
คุณภาพ  ปริมาณ  ส่ิงแวดลอม  ความคงทนถาวร  การประเมินผลจากผูที่เกี่ยวของวามีความ
เหมาะสมหรือพึงพอใจหรือไม และระดับใด  เปนตน 
        3.2.10 สามารถเปลี่ยนแปลงได  การพัฒนานอกจากจะทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลง
ตอมนุษย สังคม  และส่ิงตางๆ  ที่เกี่ยวของกับมนุษยแลว  รูปแบบ  กระบวนการ  และวิธีการพัฒนา
เองก็สามารถเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นเองตามธรรมชาติ  และการเปลี่ยนแปลงที่เปนผลของการพัฒนา  
จึงมีความจําเปนตองปรับปรุงเปลี่ยนแปลงกระบวนการพัฒนาใหเหมาะสมกับการเปลี่ยนแปลงที่
เกิดขึ้นดวยการพัฒนาใหมๆ จึงเกิดขึ้นอยูเสมอ 
    ลักษณะทั้ง 10 ประการนี้ เปนลักษณะรวมของการพัฒนา การเปลี่ยนแปลง
ที่ขาดลักษณะใดลักษณะหนึ่งจะไมใชการพัฒนา  เปนเพียงการเปลี่ยนแปลงในรูปแบบหนึ่งที่มี
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ความหมายใกลเคียงกับการพัฒนาเทานั้น  การเปลี่ยนแปลงลักษณะนี้มีอยูทั่วไป  และมีผูนํามาใช
แทนการพัฒนาซึ่งไมถูกตอง  เพราะการพัฒนาตองมีลักษณะรวมกันทั้ง 10 ประการดังกลาวแลว ๖
(สนธยา  พลศรี, 2547: 5-7) 
 
  3.3   แนวคิดการพัฒนา 
         แนวคิดการพัฒนาแตกตางกันออกไปหลายแนวความคิด ซ่ึงอาจจําแนกไดหลาย
ประการ ผูวิจัยนําเสนอเฉพาะเนื้อหาที่เกี่ยวของกับการวิจัย  ดังนี้ 
          3.3.1 แนวความคิดแบบวิวัฒนาการ (Evolution) เปนการนําการพัฒนามาใชเพื่อ
อธิบายประวัติศาสตรของมนุษยที่เคล่ือนยายจากภาวะหนึ่งไปสูอีกภาวะหนึ่งที่สูงกวา  ทําใหมนุษย
มีความกาวหนาในดานตางๆ มากขึ้น  เชน มีชวีิตที่อุดมสมบูรณขึ้น รํ่ารวยมากขึ้น มีเหตุผลมากขึ้น 
มีความแตกตางกันมากขึ้น เปนตน  การพัฒนาในแนวความคิดนี้จึงมีความหมายใกลเคียงกับคําวา 
ความกาวหนา (Progress) มาก 
           3.3.2 แนวความคิดแบบการเปลี่ยนแปลงทางสังคม (Social Change) เปน
แนวความคิดที่เกิดขึ้นในคริสตศตวรรษที่ 20 เนื่องจากมีความเปนกลางมากกวาการพัฒนา ไม
เกี่ยวของกับอดีตหรืออนาคตอันรุงโรจน แตสนใจศึกษาการเปลี่ยนแปลงของปรากฏการณทาง
สังคม เชน การแบงชนชั้นทางสังคม เปนตน  การเปลี่ยนแปลงอาจมีลักษณะเปนการปฏิรูป 
(Reformation) คือ เฉพาะในโครงสรางใดโครงสรางหนึ่ง และเปนการปฏิวัติ (Revolution) คือ การ
เปล่ียนแปลงโครงสรางทั้งหมดของสังคม 

       3.3.3 แนวความคิดแบบเศรษฐศาสตร (Economics) นักเศรษฐศาสตรนําการ
พัฒนาไปใชจําแนกประเทศตางๆ ตามเกณฑที่กําหนด เชน รายไดประชาชาติ  การรูหนังสือ  การมี
งานทํา เปนตน  จําแนกออกเปนประเทศพัฒนาแลว  ประเทศกําลังพัฒนา และประเทศดอยพัฒนา  
การพัฒนาในแนวความคิดนี้   จึงมีความหมายใกลเคียงกับคําวา   ความเปนอุตสาหกรรม 
(Industrialization)  ความทันสมัย (Modernization) และการเจริญเติบโต (Growth) มาก 

        3.3.4 แนวความคดิแบบการปฏิบัตกิารทางสังคม (Social Action) เปนแนวความคิดที่
เกิดจากรัฐบาลของประเทศตางๆ พยายามปรับปรุงแกไขปญหาทางเศรษฐกิจและสังคม ในรูปของ
การวางแผนปฏิบัติการ เชน การปฏิรูปที่ดิน  การสหกรณ  การพัฒนาชนบท  เปนตน และเรียกวิธีการนี้วา  
การพัฒนา (สนธยา  พลศรี, 2547: 8-9) 

        3.3.5 แนวความคิดแบบความขัดแยงทางสังคม (Social Conflict) เปนแนวความคดิ
ของการพัฒนาประเทศดวยระบอบสังคมนิยม  ที่นําทฤษฎีความขัดแยงมาใชเปนแนวทางในการ
เปล่ียนแปลง โครงสรางและระบบสังคม โดยถือวาการนําระบอบสังคมนิยมเขามาใชแทนระบบที่
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ใชอยูเดิม เปนการพัฒนาในแนวความคิดนี้ (นิรันดร  จงวุฒิเวศย, 2534: 93-94  อางถึงใน สนธยา 
พลศรี, 2547: 9) 
          3.3.6 แนวความคิดแบบการพัฒนาชุมชน (Community Development)  เปน
แนวความคิดที่องคการสหประชาชาตินําไปใชเปนแนวทางในการพัฒนาที่กลาวมาแลว ในเรื่อง
ความเปนมาของการพัฒนา  กลาวคือ การใหคนและกลุมคนชุมชนเปนศูนยกลางของการพัฒนา  
และเปนผูไดรับผลของการพัฒนาตามหลักการและวิธีการพัฒนาชุมชน(สนธยา  พลศรี, 2547: 9)
แนวความคิดของการพัฒนาอาจจะสรุปไดดังแผนผังในภาพประกอบ 
 
 
 
 
 
   
 
 
ภาพที่ 2  แนวความคิดของการพัฒนา 
ที่มา : สนธยา  พลศรี, 2547: 9 
 
   หลักการพัฒนาชุมชนที่องคการสหประชาชาติกาํหนดขึน้ (UN. Department of Economic 
and Social Affair. 1960 : 8-13 อางถึงใน สนธยา  พลศรี, 2547: 61-62)  มี 10 ประการ  คือ 

       1) การพัฒนาชุมชนตองตอบสนองความตองการอันแทจริงของประชาชนใน
ชุมชน ดวยการริเร่ิมจากประชาชน และเริ่มตนจากโครงการงายไปสูโครงการที่ยากขึ้น 
         2) การพัฒนาชุมชนมีลักษณะเปนโครงการอเนกประสงค  ตองอาศัยความรวมมอื
ของนักวิชาการหลายสาขาวิชา และผูเกี่ยวของหลายฝาย 
         3) การพัฒนาชุมชนตองเปลี่ยนแปลงเจตคติของประชาชนไปพรอมๆ กับ
กิจกรรมดานอื่นๆ 
         4) การพัฒนาชุมชนตองใหประชาชนเขามามีสวนรวมในการพัฒนาชุมชนอยาง
เต็มที่เพื่อเปนการสรางพลังชุมชน และองคกรของประชาชนขึ้น 
         5) การพัฒนาชุมชนตองคนหา และพัฒนาผูนําชุมชนในดานตางๆ ตามลักษณะ
ของกิจกรรม และความจําเปนของแตละชุมชน 

แนวความคิดของการพัฒนา 

 
ปฏิบัติการทาง

สังคม 

 
เศรษฐศาสตร 

การ
เปลี่ยนแปลง
ทางสังคม 

 
วิวัฒนาการ 

การ
พัฒนา
ชุมชน 

 
ความขัดแยง
ทางสังคม 
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         6) การพัฒนาชุมชนตองยอมรับในสถานภาพ  บทบาทของสตรี และเยาวชน เปด
โอกาสใหไดเขามามีสวนรวมในการพัฒนาชุมชนใหมากที่สุด เพราะสตรีและเยาวชนมีผลตอการ
ขยายตัวของงานและการรับชวงของงานพัฒนาชุมชนไดเปนอยางดี 
         7) การพัฒนาชุมชนของประชาชนจะประสบความสําเร็จอยางเต็มที่  ถาหาก
รัฐบาลมีความพรอมและใหการสนับสนุนอยางจริงจัง 
         8) การพัฒนาชุมชน  ตองมีนโยบายและการวางแผนตั้งแตระดับประเทศถึงระดับ
ทองถ่ิน  โดยการบริหารงานทุกระดับจะตองมีความคลองตัวและมีประสิทธิภาพอยางแทจริง 
         9) การพัฒนาชุมชน  ตองสนับสนุนใหองคกรของภาคเอกชน องคการอาสาสมคัร
ตางๆ ทั้งในระดับทองถ่ิน  ระดับชาติ  และนานาชาติไดเขามามีสวนรวมในการพัฒนาดวย 
         10)  การพัฒนาชุมชนตองมีการวางแผนใหเกิดการพัฒนาพรอมๆกัน  ทั้งในระดับ
ทองถ่ิน ระดับชาติหรือระดับประเทศ 
    หลักการพัฒนาชุมชน เปนกระบวนการทํางานรวมกันของประชาชนในรูป
ของกลุมหรือองคกรเปนศูนยกลางของการดําเนินงานพัฒนาชุมชน เปนแหลงกลางของการรวมกัน
คิด รวมกันตัดสินใจ  รวมกันวางแผน รวมกันปฏิบัติและรวมกันรับผิดชอบดวยความสมัครใจของ
ประชาชนเอง 
  สรุปไดวา   แนวคิดการพัฒนา  เปนกระบวนการเปลี่ยนแปลงดานตางๆ ใหดียิ่งขึ้น  โดย
มีการวางแผน และมีวิธีการที่ตองนําไปปฏิบัติจริงใหเกิดผลตามเปาหมาย  ผูวิจัยจึงไดนําแนวคิดการ
พัฒนา มาใชประกอบการศึกษาสภาพทั่วไป การจัดตั้งกลุม ลักษณะสมาชิก การบริหารของกลุม
หัตถกรรมดอกไมใบยางพาราบานหูแร  ปรากฏวากลุมฯ ไดมีกระบวนการเปลี่ยนแปลงในหลาย
ดานทั้งการรวมคิด รวมตัดสินใจ  รวมกันวางแผน และมีวิธีปฏิบัติรวมกันจนเกิดผลเปนรายไดเสริม
ของสมาชิก  ดังนั้น จึงตองหาแนวทางพัฒนาใหกลุมหัตถกรรมดอกไมใบยางพาราบานหูแร  ดี
ยิ่งขึ้นและมีความมั่นคงยั่งยืนตอไป      

          

4. แนวคิดกลยุทธการผลิต 

 
 การวิจัยนี้ใหความสําคัญการดําเนินงานดานการผลิตของกลุมหัตถกรรมดอกไมใบ

ยางพาราบานหูแร  ดังนั้น ส่ิงสําคัญที่ตองศึกษาใหเกิดความชัดเจนในการวิจัย คือ แนวคิดเกี่ยวกับ
กลยุทธการผลิต  โดยการนําเสนอในที่นี้ ผูวิจัยนําเสนอเฉพาะเนื้อหาที่เกี่ยวของกับการวิจัย 
ดังตอไปนี้ 
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        4.1 ความหมายกลยุทธการผลิต 
         ไดมีนิยามคําจํากัดความของคําวา กลยุทธการผลิต ไว  ดังนี้ 

        Schroeder Anderson Cleveland (1988 อางอิงใน สุมน มาลาสิทธิ์, 2548: 47) กลาววา  
กลยุทธการผลิต /การดําเนินงานประกอบดวย ภารกิจ  ขอไดเปรียบเชิงแขงขัน  วัตถุประสงค และ
นโยบาย  

                Hay and Wheelwright (1984 อางอิงใน สุมน มาลาสิทธิ์, 2548: 47) ไดกลาวไววา 
กลยุทธการผลิต/การดําเนินงาน คือ  การตัดสินใจที่มีรูปแบบที่มีความคลายๆ  และมีความเชื่อมโยง
กับกลยุทธองคกร  สวน Skinner (1985)  กลาวไววากลยุทธการผลิตและดําเนินงานเปนการเชื่อมโยง
การตัดสินใจทางดานกลยุทธการผลิต/การดําเนินงานกับองคกร 

 
 4.2   แนวคิดกลยุทธการผลิต 
       Hay and Wheelwright (1984 อางอิงใน สุมน มาลาสิทธิ์, 2548: 47-48) ไดอธิบาย

ไววา  กระบวนการกําหนดกลยุทธการผลิต/ดําเนินงานประกอบดวย   การประเมินผลกระทบจาก
ความไมแนนอนตาง ๆ   กําหนดชวงเวลาวาทําอะไรบาง คือ กําหนดกลยุทธเปนระยะ ๆ- ระยะส้ัน 
(ภายใน 1 ป) ระยะกลาง (1-5 ป) และระยะยาว (5-10ป)  และ การกําหนดกลยุทธที่เกี่ยวของกับ
หลายหนวยงานโดยครอบคลุมทั้งระยะยาว  ระยะกลาง ระยะสั้น  การตัดสินใจดานกลยุทธการ
ผลิต/การดําเนินงานจะแบงเปน 8 ประเภท ดังนี้ 

            4.2.1 กําลังการผลิต 
            4.2.2 ส่ิงอํานวยความสะดวก 
            4.2.3 เทคโนโลยี 
            4.2.4 การทําธุรกิจครบวงจร 
            4.2.5 ดานพนักงาน 
            4.2.6 คุณภาพ 
            4.2.7 การวางแผนงานการผลิตและการควบคุมวัสดุ 
            4.2.8 องคกร 

                  Schroeder Anderson Cleveland (1988 อางอิงใน สุมน มาลาสิทธ์ิ, 2548: 50-53) 
อธิบายวา เมื่อกําหนดกลยุทธองคกรและกลยุทธธุรกิจแลวจึงจะกําหนดกลยุทธการผลิตตามลําดับ 
พรอมทั้งทําการวิเคราะหภายนอก และวิเคราะหภายใน เพื่อกําหนด ภารกิจ  ขอไดเปรียบเชิงแขงขัน 
วัตถุประสงค และนโยบายการผลิตหรือการบริการ 
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             1) ภารกิจ (Mission)  หมายถึง  หนาที่ของฝายผลิตในการที่จะบรรลุถึงกล
ยุทธธุรกิจและกลยุทธองคกร ภารกิจควรจะบงบอกถึงลําดับเชิงแขงขันที่สําคัญๆ ที่ธุรกิจเลือกไวใน
การสรางขอไดเปรียบในเชิงแขงขัน อันประกอบดวย 1) ตนทุน 2) คุณภาพ 3) การจัดสง  และ 4)
ความยืดหยุน 
             2) ขอไดเปรียบเชิงแขงขัน (Distinctive Competences) คือ ส่ิงที่ธุรกิจเรา
ทําไดอยางดีเลิศเมื่อเทียบกับคูแขง  ซ่ึงควรพิจารณาขอไดเปรียบดานตางๆ  คือ 
     (1)  เปนผูผลิต หรือบริการที่มีตนทุนต่ําสุด 
     (2)  เปนผูผลิตที่มีคุณภาพสูงสุด 
     (3) เปนผูผลิตที่มีการจัดสงรวดเร็วที่สุด 
     (4)  เปนผูผลิตที่มีความยืดหยุนสงูสุด 

                   (5)  เปนผูผลิตที่มีทรัพยากรเปนเลิศ เชน บุคลากรเปนเลิศ หรือมี
เทคโนโลยีทันสมัยที่ดีที่สุดในโลก หรือมีแหลงวัตถุดิบเพียงผูเดียวในประเทศไทย 

                ธุรกิจควรเลือกใชขอไดเปรียบที่ดีที่สุดมาใชเพียงอยางเดียว  หากธุรกิจ
เลือกหลายขอไดเปรียบเชิงแขงขัน อาจจะไมสามารถสูการแขงขัน ที่ใชขอไดเปรียบเชิงแขงขัน
เพียงอยางเดียว 

           3)  วัตถุประสงคของการผลิต/การดําเนนิงาน (Objectives)  ประกอบดวย 
ตนทุน  คุณภาพ  การจัดสง  ความยืดหยุน ซ่ึงควรกําหนดเปนตวัเลขและวัดได เพื่อที่ไดทราบวาเรา
ทําไดตามที่ตองการหรือไม 

            4)  นโยบายการผลิต (Operations Policies)  หมายถึง  แนวทางการผลติ
หรือการบริการลูกคาใหบรรลุวัตถุประสงคฝายผลิต หรือฝายปฏิบัติ การผลิตสินคาจะแตกตางจาก
การบริการ เพราะการผลิตจะสามารถเก็บสินคาคงเหลือไวได  ซ่ึงกลยทุธการผลิตมีหลายแบบ  ดังนี้ 

                แบบที่ 1  กลยุทธผลิตแลวเก็บไวกอน (Make-to-stock strategy) เปน
กลยุทธการผลิตสินคาไวจํานวนหนึ่ง หากมีลูกคาตองการสินคาจะจัดสงไดทันที  กลยุทธนี้เหมาะ
กับสินคาที่ผลิตครั้งละปริมาณมาก (Mass production) ลักษณะสนิคาจะเหมือนๆกัน การผลิตแบบนี้
จะตองมีการพยากรณทีแ่มนยํา มักใชลําดบัเชิงแขงขัน คือคุณภาพสม่าํเสมอ และตนทุนต่ํา เชน การ
ผลิตสินคาสบู  แชมพู ยาสีฟน เปนตน 

                แบบที่ 2 กลยุทธประกอบตามคําสั่งซื้อของลูกคา (Assemble-to-order 
strategy) เปนกลยุทธการผลิตสินคาที่นําชิ้นสวนนอยชิ้นมาประกอบเปนสินคาหรือทําการประกอบ
เพียงไมกี่ขั้นตอนก็เสร็จแลว  ทันทีที่ไดรับคําสั่งซื้อจากลูกคา  มักใชลําดับเชิงแขงขัน คือ ตนทุนต่ํา 
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และมีความยืดหยุน ผลิตไดคร้ังละมาก ๆ โดยช้ินสวนที่จะใชมักผลิตเปนมาตรฐานไวแลว เชน การ
ผลิตโซฟา เฟอรนิเจอรที่มีราคาสูงใหลูกคาเลือกมีหลายแบบใหเลือก 

                แบบที่ 3  กลยุทธการผลิตตามคําส่ังซื้อของลูกคา (Make-to-order-
strategy) เปนกลยุทธการผลิตสินคาตามที่ลูกคาตองการดวยปริมาณต่ํา จะผลิตดวยกรรมวิธีตาง ๆ กัน 
เพื่อใหลูกคาพอใจแตละราย  มักใชลําดับเชิงแขงขันคือ ความสามารถผลิตไดตามลูกคาตองการ 
  สรุปไดวา  แนวคิดกลยุทธการผลิต  เปนภารกิจ ขอไดเปรียบเชิงแขงขัน วัตถุประสงค 
และนโยบายของธุรกิจนั้นๆ   ผูวิจัยจึงไดนําแนวคิดกลยุทธการผลิตดังกลาวมาประกอบการศึกษา
การดําเนินงานดานการผลิต ของกลุมหัตถกรรมดอกไมใบยางพาราบานหูแร และเห็นวาสวนใหญ
กลุมหัตถกรรมดอกไมใบยางพาราบานหูแร ไดใชกลยุทธการผลิตแบบที่ 2  คือ กลยุทธประกอบ
ตามคําส่ังซื้อของลูกคา (Assemble-to-order strategy)  ซ่ึงเปนกลยุทธการผลิตสินคาที่นําชิ้นสวน
นอยช้ินมาประกอบเปนสินคา หรือทําการประกอบเพียงไมกี่ขั้นตอนก็เสร็จแลว  ทันทีที่ไดรับคําสั่ง
ซ้ือจากลูกคา และใชลําดับเชิงแขงขัน คือ ตนทุนต่ํา และมีความยืดหยุน ผลิตไดคร้ังละมาก ๆ โดย
ช้ินสวนที่จะใชมักผลิตเปนมาตรฐานไวแลว  ดังนั้น จึงตองหาแนวทางใหกลุมหัตถกรรมดอกไมใบ
ยางพาราบานหูแรใชกลยุทธการผลิตแบบอื่นๆ บาง เพื่อใหสามารถแขงขันได  
 

5.  แนวคิดกลยุทธการตลาด 

 
 5.1   ความหมายของการตลาด (definition of marketing) 

   คําวา  “การตลาด”  มีผูรูใหความหมายไว  ดังนี้ 
  Kotler and Armstrong (2001: G-6 อางอิงใน อภิรัฐ  ตั้งกระจาง, 2545: 10)กลาววา

การตลาด  เปนกระบวนการทางสังคมและการจัดการซึ่งบุคคลและกลุมบุคคลไดส่ิงที่สนองความ
จําเปนและความตองการของเขาจากการสราง และการแลกเปลี่ยนสินคาและคุณคากับบุคคลอื่น 

  Etzel, Walker and Stanton (2001: G-7 อางอิงใน อภิรัฐ  ตั้งกระจาง, 2545: 10)  กลาววา  
การตลาด  เปนระบบกิจกรรมธุรกิจทั้งหมดที่เกิดขึ้นเพื่อท่ีจะวางแผน (Plan)  กําหนดราคา (Price) 
สงเสริมการตลาด (Promotion)  และจัดจําหนาย (Distribution) ผลิตภัณฑที่สามารถสนองตอบ
ความตองการของตลาดเปาหมาย เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคขององคการ 

  อัจจิมา  เศรษฐบุตร และ สายสวรรค วัฒนพานิช (2544: 2-3) คําวา การตลาด มี
ผูใหความหมายของคําจํากัดความไวหลายประการดวยกัน เชน หมายถึง  กระบวนการธุรกิจในการ
ทําใหเกิดการซื้อขายและนําความพอใจสูงสุดมาสูผูผลิตและผูบริโภค   และหมายถึง  กระบวนการ
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ดําเนินการธุรกิจที่กําหนดขึ้นเพื่อวางแผนผลิตภัณฑ กําหนดราคา สงเสริมการขายและการจัด
จําหนาย เพื่อใหลูกคาไดรับความพอใจ 

       ถาพิจารณาความหมายของการตลาด ตามหลักเหตุผลของมนุษยและพฤติกรรม
ของมนุษยเราจะใหคําจํากัดความไดวา    การตลาด  หมายถึง  กิจกรรมของมนุษยที่มุงสนองความ
ตองการ โดยกระบวนการแลกเปลี่ยน        

  สุปญญา  ไชยชาญ (2543: 2) กลาววา การตลาด หมายถึง  กิจกรรมการตอบสนอง
ความตองการของมนุษย  โดยอาศัยกระบวนการแลกเปลี่ยน   

   Kotler (1988: 3 อางอิงใน สุปญญา  ไชยชาญ, 2543: 2) การตลาด  หมายถึง  กระบวนการ
ทางสังคมและกระบวนการบริหาร  ที่ทําใหบุคคลหรือกลุมบุคคล ไดรับสิ่งของที่ตองการและอยาก
ได  โดยอาศยัการสรางสรรคผลิตภัณฑทีม่ีคุณคาขึ้นมาแลวนําแลกเปลี่ยนกับบุคคลอื่น 

  อดุลย  จาตุรงคกุล (2543: 9-10)  กลาววา  การตลาด  หมายถึง  กระบวนการทาง
สังคมและทางการบริหารที่บุคคลและกลุมไดรับส่ิงที่เขาตองการและพึงประสงคโดยผานการสรางสรรค
นําเสนอและแลกเปลี่ยนสินคาที่มีคุณคากบับุคคลอื่นและสมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกาไดให
คํานิยามไววา การตลาด เปนกระบวนการในการวางแผนและบริหารในสิ่งที่ประดิษฐคิดคนขึน้มา
ตั้งราคา สงเสริมการจําหนายและจัดจําหนายตัวความคิด สินคา บริการ โดยสรางการแลกเปลี่ยนขึน้
เพื่อตอบสนองเปาหมายของบุคคลและกิจการ 

    พิษณุ  จงสถิตวัฒนา (2542: 3) กลาววา การตลาด  หมายถึง  กระบวนธรุกิจในการ
ซ้ือขายและนําความพอใจสูงสุดมาสูผูบริโภคเปาหมายและผูผลิต 

 
  5.2 แนวคิดหลักทางการตลาด (Core Marketing Concepts)  

        การศึกษาทําความเขาใจ “การตลาด” ไดดียิ่งขึ้นถาพิจารณาถึงแนวความคิดหลัก
ทางการตลาดบางประการ ดังนี้ 
          5.2.1 การตลาดเปาหมายและการแบงสวนตลาด (Target Markets and Segmentation) 
นักการตลาดนอยรายนักที่สามารถตอบสนองความตองการของทุกคนในตลาดได ไมมีใครชอบน้ําขวด
อยางเดียวกัน รถยี่หอเดียวกัน หรือภัตตาคารเดียวกัน  ดังนั้น  นักการตลาดควรเริ่มที่การแบงสวน
ตลาด  ทั้งนี้ก็โดยระบุและสรางโฉมหนาผูซ้ือกลุมที่มีความ “เดนพิเศษ” ที่อาจนิยมหรือตองการ
สินคาและสวนผสมการตลาด (Marketing Mixes) ที่สรางขึ้นเพื่อคนกลุมนี้ ซ่ึงก็ทําไดโดยระบุสวน
ของตลาด จากการพิจารณาถึงความแตกตางทางการประชากรศาสตร (Demographic) ลักษณะจิต
นิสัย (Psychographic) และพฤติกรรม (Behavioral)ในหมูผูซ้ือ  จากนั้น บริษัทตองตัดสินใจวาสวน
ของตลาดสวนไหนจะใหโอกาสสูงสุด ลูกคาที่อยูในสวนของตลาดที่มีความตองการ ซ่ึงบริษัท
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สามารถตอบสนองความตองการดังกลาวไดอยางเหมาะเจาะเพราะการมีส่ิงเสนอขายตรงกับความนิยม
มากกวารายอื่น 
         ตลาดเปาหมายแตละแหงที่บริษัทเลือกไวนั้น บริษัทจะสรางสิ่งที่จะเสนอขาย 
(Market Offering) สําหรับแตละแหงดังกลาว ส่ิงที่จะเสนอขายจะถูกกําหนดตําแหนง (Positioned) 
ไวในใจ หรือในความคิดของผูซ้ือที่เปนเปาหมาย เพราะมันจะจัดสงคุณประโยชนหลักบางประการ
ใหแกผูซ้ือดังกลาวนั่นเอง  เชน รถยนตวอลโว สรางรถยนตสําหรับผูซ้ือในตลาดเปาหมายที่ตองการ
ความปลอดภัยจากการขับยานยนตเปนเอก  ดังนั้น วอลโว จึงวางตําแหนงรถยนตของเขาวาเปน
รถยนตที่ปลอดภัยที่สุดที่ผูซ้ือสามารถหาซื้อได (อดุลย  จาตุรงคกุล, 2543: 10) 

      5.2.2 นักการตลาดกับผูที่คาดวาจะเปนลูกคา (Marketers and Prospects) นักการตลาด
เปนผูใดผูหนึ่งที่แสวงหาปฏกิิริยาตอบ (ความตั้งใจ การซือ้ เปนตน) จากอีกฝายหนึ่ง ถาทั้ง 2 ฝายจะ
ขายบางสิ่งบางอยางแกกัน เราเรียกทั้ง 2 ฝายวา เปนนกัการตลาด (Reciprocal Marketing) 

      5.2.3 ความจําเปน (Needs) ความตองการ (Wants) และอุปสงค (Demands) การตลาด
เร่ิมตนที่ความจําเปนและความตองการของมนุษย ส่ิงทีบุ่คคลมีความจําเปนตองมี (ขาดไมได) คือ 
อาหาร อากาศ  น้ํา  เสื้อผา  และที่อยูอาศยั  นอกจากนี้บคุคลยังมีความปรารถนา (Desire) อยางแรง
กลาที่จะพกัผอน อยากไดการศึกษาและบริการอื่นๆ และเขามีความชอบ (Preferences) อยางยิ่งตอ
สินคาและบริการบางยี่หอ หรือบางรุน  จงึตองการทําความเขาใจศัพทสําคัญบางคําเสียกอน ดังนี ้
    1)   ความจําเปน (Needs) เปนสภาวะที่บุคคลขาดการตอบสนองความพอใจ 
บุคคลตองการอาหาร เสื้อผา ที่พักอาศัย ความปลอดภัย ความมีสวนรวมกับบุคคลอื่น และความมี
ศักดิ์ศรี  ความจําเปนดังกลาว สังคมหรือนักการตลาดมิไดสรางขึ้น  แตมันมีมากับตัวมนุษยโดย
กําเนิด และสภาวะความเปนอยูของมนุษย ความจําเปนนี้  ในสังคมไทยเรียกกันวา “ความตองการ”
    2)   ความตองการ (Wants) เปนความปรารถนาจะได “ตัวแกปญหา” อยาง
ใดอยางหนึ่งสําหรับความจําเปนที่บุคคลมีขึ้น  คนไทยตองการ (Needs) อาหาร และตองการ (Wants) 
ขนมจีนแกงไกกับโอเล้ียง  ในสังคมอื่นความตองการเหลานี้อาจไดรับการตอบสนองดวยส่ิงอื่น 
เชน แซนดวิช  แมวาความตองการที่เปนNeedsจะมีไมมาก  แตความตองการที่เปน Wants มีมาก 
Wants จะถูก “ปรับแตง” ซํ้าแลวซํ้าอีกโดยพลังทางสังคมและสถาบันตางๆ เชน วัด  โรงเรียน 
ครอบครัว  และบริษัทตางๆ  เปนตน 
    3)  อุปสงค (Demands) เปน “Wants” สินคาบางชนิด  เพราะการมีความสามารถ
ในการซื้อ (Ability to buy) และความเตม็ใจในการซื้อ (Willingness to buy) ความตองการจะกลายเปน
อุปสงคก็ตอเมื่อมีอํานาจซื้อมาสนับสนุน หลายคนมีความตองการรถเบนซและนอยคนสามารถและ
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เต็มใจที่จะซื้อมัน  บริษัทธนบุรีประกอบรถยนตจํากดั จะตองทําการวดัวา  มีคนตองการรถยนตของ
เขากี่คนและในจํานวนนัน้มกีี่คนที่จะเต็มใจและสามารถจะซื้อรถเบนซได 
     ในเรื่องของความตองการมีมากอนที่จะมีนักการตลาด นักการตลาด
เพียงแตกออิทธิพลตอ Wants โดยการสงเสริมการจําหนายสินคาโดยใชรถเบนซตอบสนองความ
ตองการแสดงฐานะทางสังคม  นักการตลาดกออิทธิพลตออุปสงคโดยทําใหสินคามีความเหมาะสม 
นาสนใจ สามารถหาซื้อไดและมีใหผูบริโภคที่เปนตลาดเปาหมายเลือกซื้อหาไดเทานั้น 

 5.2.4 ผลิตภัณฑ (สินคา บริการและความคิด) บุคคลทําการตอบสนองความตองการ
(Needs and Wants) ของตนดวยผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑ คือ อะไรก็ตามที่สามารถนําเสนอเพื่อตอบสนอง
ความตองการดังกลาว ผลิตภัณฑอาจหมายถึง บางสิ่งบางอยาง เชน ส่ิงเสนอขาย (Offering) หรือส่ิง
ที่ใชแกปญหาของบุคคล กิจการบางแหงมีผลิตภัณฑทั้ง 3 อยาง เชน  รานขายอาหาร KFC มีสินคา 
(ไกทอด แฮมเบอรเกอร เครื่องดื่ม)  บริการ (การซื้อ การปรุงอาหาร และ การจัดเสนอที่นั่งใหกับ
ลูกคา)  และเสนอขายความคิด (ทําใหเกิดการประหยัดเวลา) ใหแกลูกคาดวย จากตัวอยางนี้จะเห็น
ไดวาความสําคัญของตัวผลิตภัณฑมิไดมีอยูแตการไดรับบริการการขนสง เราซื้อเตาไมโครเวฟ
เพราะมันใหบริการการปรุงอาหารแกเรา  สรุปไดวา  ตัวผลิตภัณฑเปนพาหนะ ในการจัดสงบริการ
ใหแกเรา อันที่จริงแลวบริการอาจจัดสงไดโดยพาหนะอื่นดวย เชน บุคคล  สถานที่  เพราะฉะนั้น 
การที่นักการตลาดมุงสนใจแตเพียงการขายตัวผลิตภัณฑจึงไมถูกตอง  แตควรจัดหาตัวแกปญหา
ใหกับความตองการของบุคคล งานของนักการตลาดที่แทจริงคือ ขายคุณประโยชนหรือบริการ
ตางๆ ที่ผูกพันกับตัวผลิตภัณฑ 

 5.2.5  คุณคา (Value)  ตนทุน (Cost) และความพอใจ (Satisfaction) ผูบริโภค
ตอบสนองความตองการบางอยางของเขาโดยเลือกจากผลิตภัณฑทั้งหลายไดอยางไร นักศึกษาผู
หนึ่งตองเดินทางไปเรียนที่มหาวิทยาลัยวันละ ประมาณ 10 กิโลเมตร  เขาอาจใชผลิตภัณฑเพื่อ
ตอบสนองความตองการ เชน รถจักรยาน  รถจักรยานยนต รถยนต รถแท็กซี่ หรือรถเมล  ทางเลือก
ตาง ๆ เหลานี้เราเรียกวา “ชุดผลิตภัณฑที่มีใหเลือก” (Product choice set) สําหรับตอบสนองความ
ตองการการเดินทางไปเรียนที่มหาวิทยาลัยของนักศึกษาผูนี้ แตถานักศึกษาผูนี้ตองการตอบสนอง
ความตองการอื่นเพิ่มเติมในการเดินทางไปเรียนของเขา เชน ความเร็ว  ความปลอดภัย  ความงาย
และความประหยัด ผลิตภัณฑแตละอยางมีความสามารถแตกตางกันไปในการตอบสนองความ
ตองการ “ชุดนี้” ความตองการของเขา รถจักรยานชาไมปลอดภัย และตองใชแรงงานมากกวาใช
รถยนต  แตจักรยานประหยัด นักศึกษาผูนี้ตองตัดสินใจวาผลิตภัณฑใดจะใหความพอใจแกเขาได
มากกวากัน 
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  เรื่องที่สําคัญก็คือ คุณคาและความพอใจ คุณคาเปนการประมาณความสามารถ
ทั้งหมดของผลิตภัณฑโดยผูบริโภคเพื่อใชตอบสนองความตองการของเขาถานักศึกษาผูนี้สนใจใน
ความเร็วและงายในการเดินทางไปมหาวิทยาลัยและไมตองลงทุนซ้ือ (พอแมซ้ือให) เขาก็จะเลือก
รถยนต  แตถาผลิตภัณฑตองมีตนทุนเขาอาจไมเลือกรถยนต เพราะแพงกวารถจักรยานยนตมาก 
นักศึกษาผูนี้ตองพิจารณาคุณคา (Value) และราคา (Price) กอนที่จะทําการเลือก Louis J. Derose 
กลาววา  คุณคา  คือ  ความพอใจที่ลูกคาไดรับโดยมีตนทุนการไดมา การเปนเจาของ และการใช
นอยที่สุดเทาที่เปนไปได 
  สรุปไดวา  สินคาหรือส่ิงเสนอขายนั้นจะเรียกวา สัมฤทธิผลไดก็ตอเมื่อมันนําพาคุณคา
และความพอใจไปใหกับผูซ้ือที่เปนเปาหมายได  ผูซ้ือจะพิจารณาเลือกจากสิ่งเสนอขายทั้งหลายท่ี
แตกตางกันเกณฑที่จะตัดสินวาผูซ้ือจะเลือกสงเสนอขายอันไหนก็คือ ส่ิงเสนอขายอันที่เขารับรูวา
นําคุณคามาใหเขามากที่สุดนั่นเอง  ในที่นี้ คําวา  คุณคา เปนสัดสวนระหวางสิ่งที่ลูกคาไดรับกับส่ิง
ที่เขาตองจาย  ลูกคาไดรับคุณประโยชนและตองจายตนทุน  คุณประโยชนนั้นรวมถึงคุณประโยชน
จากหนาที่ของสิ่งเสนอขาย (Functional Benefits) กับคุณประโยชนทางอารมณ (Emotional 
Benefits) ตนทุนรวมทั้งตนทุนทางการเงิน  ตนทุนเวลา  ตนทุนทางกายและตนทุนทางจิตใจ ดังนั้น
คุณคาจะเปนดังแสดงในภาพที่ 3 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 

ภาพที่ 3  การคํานวณคณุคาของสิ่งเสนอขาย 
ที่มา :  อดุลย  จาตุรงคกุล, 2543: 14 

คุณคา  =    คุณประโยชน     =           คุณประโยชนจากเจาหนาที่   +   คุณประโยชนทางอารมณ         ‘ 
                    

          ตนทุน                   ตนทุนทางการเงนิ + ตนทุนเวลา + ตนทุนทางสรีระ+ ตนทุนจิตใจ 
 

หมายเหตุ : นักการตลาดสามารถเพิ่มคุณคาของสิ่งเสนอขายใหลูกคาไดหลายทาง 
ก. เพิ่มคุณประโยชน 
ข. ลดตนทุน 
ค. เพิ่มคุณประโยชนและลดตนทุน 
ง. เพิ่มคุณประโยชนมากกวาเพิม่ตนทุน 
จ. ลดคุณประโยชนนอยกวาลดตนทุน 

  ลูกคาที่ทําการเลือกคุณคาของสิ่งเสนอขาย 2 อัน เปรียบเทียบคุณคาสิ่งของชนิดที่1
กับชนิดที่2 ลูกคาจะเลือกของชนิดที่1ถาสัดสวนมีคามากกวาหนึ่งและจะเลือกชนิดที่ 2 ถาสัดสวนนอย
กวาหนึ่ง แตถาสัดสวนเทากนัพอดีลูกคาจะรูสึกเฉย ๆ 
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  5.2.6   การแลกเปลี่ยนและรายการติดตอซ้ือขายกัน (Exchange and Transactions) 
บุคคลไดรับผลิตภัณฑมาโดยวิถีทางใดวิถีทางหนึ่ง ดังนี ้

   1)   ทําการผลิตเองหรือหามาไดเอง  ไมมีตลาด และไมมีการตลาด 
 2)  โดยการบังคับหรือลักขโมยมาจากผูอ่ืน ไมมีการเสนอคุณประโยชน

ใหกับบุคคลอืน่ 
   3)  ขอทานผูอ่ืนมา 

 4)   การแลกเปลี่ยน การตลาดเกดิขึ้นเมื่อบุคคลตัดสินใจตอบสนองความ
ตองการ โดยผานการซื้อขายแลกเปลี่ยน ซ่ึงการแลกเปลีย่นเปนปฏิบัตกิารเพื่อใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑ
ที่ปรารถนาจากบุคคลหนึ่งโดยการเสนอบางสิ่งบางอยางใหกับเขาเพื่อเปนการแลกเปลี่ยน การแลกเปลี่ยน
ดังกลาวตองมสีภาวะ 5 ประการ ดังนี ้

        (1) มีผูเกี่ยวของอยางนอย 2 ฝาย 
      (2) แตละฝายมีบางสิ่งบางอยางที่มีคุณคาตอฝายอ่ืน 
       (3) แตละฝายมีความสามารถในการติดตอส่ือสารและสงมอบ 

                                  (4) แตละฝายมีอิสระในการยอมรับหรือปฏิเสธสิ่งที่เสนอมาเพื่อแลกเปลี่ยน  
                      (5) แตละฝายเชื่อวาเหมาะหรือนาปรารถนาที่จะตกลงกับอีกฝายหนึ่ง
การแลกเปลี่ยนมักทําใหบุคคลทั้งสองฝายไดรับผลดีมากขึ้น  ดังนั้น  การแลกเปลี่ยนจงึมักถือกันวา
เปนกระบวนการสรางคุณคา (Value-creating Process) ใหเกิดขึ้น 
      การแลกเปลี่ยนเปนกระบวนการ (Process) มากกวาเหตุการณ 
(Event) บุคคลทั้งสองฝายอาจแลกเปลี่ยนกันได  ถามีการเจรจาตอรองจนกระทั่งมีขอตกลงเกิดขึ้น 
เมื่อมีขอตกลงแลว  รายการติดตอซ้ือขายกันก็เร่ิมตนขึ้น  รายการติดตอซ้ือขายกันเปนการ “คา” 
คุณคาระหวางสองฝาย ถาแลกสินคากับเงินก็ถือวาเปนรายการติดตอซ้ือขายในรูปเงินตรา 
(Monetary Transaction) แตถาแลกกันระหวางของตอของถือวาเปนรายการติดตอซ้ือขายกันใน
ระบบของตอของ  (Barter Transaction) เพื่อใหการแลกเปลี่ยนสัมฤทธิผล นักการตลาดตอง
วิเคราะหวาแตละฝายจะใหหรือไดอะไรจากรายการติดตอซ้ือขาย  แสดงรายการความตองการ 
(Want Lists) ของแตละฝายไดดังภาพประกอบ 
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ภาพที่ 4  การแลกเปลี่ยนโดยมีรายการความตองการของสองฝาย 
ที่มา : อดุลย  จาตุรงคกุล, 2543: 15 
 

  จากภาพที่ 4 จะเห็นไดวา ทั้งสองฝายมีความตองการดวยกัน ความตองการทั้งหมด
ที่แสดงออกมาเปนรายการความตองการ (Want list) มิไดมีความสําคัญเทาเทียมกันทุกอยาง และ
ความสําคัญ ดังกลาวผันแปรไปแลวแตผูซ้ือแตละราย  การเจรจาตอรอง (Negotiation) จะนําไปสู
การยอมรับเงื่อนไขหรือการตัดสินใจงดรายการติดตอกัน 

  5.2.7  ความสัมพันธและเครือขาย (Relationship and Networks) ที่ผานมาเราได
พูดถึงการตลาดโดยการมีรายการติดตอซ้ือขายกัน (Transaction Marketing) ซ่ึงถือวาเปนสวนหนึ่ง
ของการตลาดโดยอิงความสัมพันธ (Relationship Marketing) การตลาดโดยอิงความสัมพันธเปนปฏิบัติการ
ในการสรางความสัมพนัธระยะยาวกับฝายตางๆ ลูกคา ผูจําหนายวัตถุดิบ หรือชิ้นสวนประกอบผูทํา
การจัดจําหนาย  เพื่อที่จะตรึงความชอบและธุรกิจใหคงอยูเปนระยะยาว  เร่ืองนี้เกี่ยวของกับการ

 
รายการความตองการของบริษัทกอสราง 

       1.  เครื่องมือที่ทนทาน  คุณภาพสูง 
       2.  ราคายุติธรรม 
       3.  การสงมอบเครื่องมือตรงเวลา 
       4.  เงื่อนไขชําระเงินดี 
       5.  ช้ินสวนอะไหลและบริการดี 

บริษัทผูผลิต 
เครื่องมือกอสราง 

(นักการตลาด) 

 
บริษัทกอสราง 

(ผูที่คาดวาเปนลูกคา) 

รายการความตองการของบริษัท
ผูผลิตเครื่องมอืกอสราง 

1.  ราคาเครื่องมือดี 
2.  ชําระเงินตรงตอเวลา 
3.  แพรคําพูดออกไปดี 
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สรางความสัมพันธโดยที่ทั้งผูขายและผูซ้ือตางก็ไดรับผลดีหรือชัยชนะดวยกัน (Win-Win Relationship) 
ทุกฝาย  ทุกฝายบรรลุถึงความสัมพันธเหลานี้ดวยการสัญญาและมีการสงมอบของคุณภาพสูง  บริการดี  
และราคายุติธรรมแกฝายอื่น ติดตอกันเปนเวลานาน การตลาดอิงความสัมพันธเปนผลใหมีความ
ผูกพันกันทางสังคมเศรษฐกิจและทางเทคนิคระหวางฝายตาง ๆ อยางแนนหนา  นอกจากนั้น ยังเปน
การลดตนทุนและเวลาใหนอยลง 

 ผลสุดทายที่ไดจากการตลาดอิงความสัมพันธก็คือ  มีการสรางทรัพยสินที่
มีความ “เดนพิเศษ”  ขึ้น ใหแก บริษัท ทรัพยสินขั้นนี้ก็คือ เครือขายทางการตลาด (Marketing 
Network) อันประกอบไปดวยตัวบริษัทและ Stakeholders ที่ใหการสนับสนุนอันหมายถึง ลูกคา 
พนักงาน ผูจําหนายวัตถุดิบและชิ้นสวนประกอบ  ตัวแทนจําหนาย พอคาปลีก สถาบัน โฆษณา 
นักวิทยาศาสตรจากมหาวิทยาลัย และบุคคลอื่นที่มีความสัมพันธทางธุรกิจที่ดีซ่ึงกันและกันทุกคน  
การมีความสัมพันธดังกลาวทําใหการแขงขันที่จะเกิดขึ้นไมไดเกิดระหวางบริษัท  แตจะเกิดการ
แขงขันกับเครือขายสัมพันธ (Networks) ทั้งหมด  การดําเนินงานของเครือขายสัมพันธก็จะงายขึ้น 
กําไรก็จะมากขึ้น 

  5.2.8   ถาจะเขาใหถึงตลาดเปาหมายนักการตลาดจะตองใชชองทางการจัด
จําหนาย 3 ชนิด นักการตลาดใชชองทางการสื่อสาร (Communication Channels) เพื่อสงและรับ
ขาวสารจากผูซ้ือที่เปนเปาหมายซึ่งรวมถึงหนังสือพิมพ นิตยสาร วิทยุ ทีวี จดหมาย โทรศัพท ปาย
ประกาศ โปสเตอร ซีดีและอินเตอรเน็ต นอกเหนือกวานี้แลวการสื่อสารอาจทําไดโดยการ
แสดงออกทางหนาและเสื้อผา  ภาพลักษณของรานคาปลีกและสื่ออ่ืน ๆ นักการตลาดกําลังคิดที่จะ
เพิ่ม “ชองทางของการสนทนา –Dialogue Channels” ( เชน E-mail และ Toll Free Numbers) เพื่อ
ชดเชยการใชชองทางที่ปกติเปนการเสนอขาวทางเดียว (Monologue Channel) เชน  การโฆษณา 
เปนตน 

  นักการตลาดใชชองทางการจัดจําหนาย (Distribution Channel) เพื่อจัด
แสดงหรือจัดสงตัวสินคาหรือบริการใหแกผูซ้ือหรือผูใช มีทั้งชองทางการจัดจําหนายตัวสินคา 
(Physical Distribution Channels) และชองทางการจําหนายบริการ (Service Distribution Channels) 
กลุมนี้รวมถึงคลังสินคา  พาหนะขนสง และ ชองทางการคา (Trade Channel) เชน ตัวแทนจําหนาย 
พอคาสงและพอคาปลีก นอกจากนั้นนักการตลาดยังใช ชองทางการขาย (Selling  Channel)  ที่ตั้ง
ขึ้นเพื่อประโยชนในการจัดทํารายการติดตอกับผูที่คาดวาจะเปนผูซ้ือชองทางการขาย รวมตัวแทน
จําหนายและพอคาปลีกแลวยังรวมธนาคาร ประกันภัยและอื่นๆ ที่คอยอํานวยความสะดวกใหกับ
รายการติดตอดวยเชนกัน  ในการนี้ นักการตลาดมักประสบปญหาการออกแบบชองทางการ
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จําหนายโดยเฉพาะในเรื่องการผสมชองทางการสื่อสาร  การจัดจําหนายและการขายสําหรับส่ิง
เสนอขาย (4P’s) ใหออกผลมาดีที่สุด 

  5.2.9   Supply Chain ในขณะที่ชองทางการจําหนายเช่ือมนักการตลาดกับผูซ้ือที่
เปนเปาหมายเขาดวยกัน Supply Chain  อธิบายถึงชองทางที่ยาวกวานั้นโดยเริ่มตนจากวัตถุดิบผาน
องคประกอบตางๆ ไปจนเปนสินคาสําเร็จรูปที่จะนําไปใหผูซ้ือคนสุดทาย Supply Chain ของกระเปาถือ
ของสุภาพสตรีเร่ิมดวยหนังสัตว การฟอกหนัง การตัดหนัง การผลิตกระเปาถือ และชองทางการจําหนาย
ที่จะนําสินคาไปสูผูบริโภค Supply Chain แสดงใหเหน็ถึง “ระบบการนําพาคุณคาไปใหผูบริโภค 
“Value Delivery System” บริษัทแตละแหงมีสวนในการผลิตคุณคารวมที่ Supply Chain ทําได  เมือ่
คิดเปนเปอรเซน็ตแลวมไีมมากกนกั  การที่บริษัทใดกต็ามซื้อกิจการของคูแขงขัน หรือมุงเคลื่อนตัว
ไปสูการผลิตแทนทีจ่ะซื้อจาก Suppliers หรือเคลื่อนตวัไปทําหนาที่คนกลางสวนหนึ่ง ความมุงหมาย
ของบริษทันี้กค็ือ เพือ่ที่จะ “จับ” คุณคาที่เกิดจาก Supply Chain (Supply Chain Value) เพื่อใหมีคุณคา
ในอัตราสวนเพิ่มขึ้น 
   5.2.10   การแขงขัน (Competition) การแขงขัน หมายถึง  ทุกอยางที่เปนสิ่งเสนอ
ขายที่แขงขันกันจริง ๆ หรือเปนสิ่งเสนอขายที่มีศักยภาพพอที่จะมาแขงกันได  หรือส่ิงที่ทดแทนได
ที่ผูซ้ืออาจใหการพิจารณาในอุตสาหกรรมรถยนต  เหล็ก  อะลูมิเนียม  พลาสติก  ตางก็เปนคูแขงกัน  
โรงงานผลิตเหล็กขนาดใหญและเล็กตางก็เปนคูแขงกันเชนกัน    เราอาจจําแนกการแขงขันออกเปน 
4 ระดับ  โดยอิงอยูกับระดับความสามารถในการใชทดแทนกันไดของสินคา 
               1)  Brand competition บริษัทมองเห็นวาคูแขงคือบริษัทอื่นที่ผลิตสิ่งเสนอขาย 
(4P’s) ในรปูสินคาหรือบริการที่คลายกัน  ขายสูลูกคากลุมเดียวกัน  ราคาไลเล่ียกัน  โตโยตาแขงกบั
นิสสัน  ฮอนดาและผูผลิตรถรายอืน่ที่ขายรถราคาปานกลาง  อยางไรก็ดีโตโยตาไมไดมองวาตนกาํลัง
แขงกับเบนซหรือวอลโว 
               2) Industry competition บริษัทมองวาคูแขงขันคือ  บริษัททุกแหงที่ผลิต
สินคาเดียวกันหรือจําพวกเดียวกัน  เชน  ฮอนดาถือวาบริษัทที่ผลิตรถยนตอ่ืนทุกบริษัทเปนคูแขงขัน 
               3) Form competition บริษัทมองวาคูแขง  คือ  ทุกบริษัทที่ผลิตสินคาออก
มาเพื่อใหบริการแบบเดยีวกนั  บริษัทรถยนตที่กาํลังผลิตรถยนตขนาดเล็กราคาต่ํา  มองตนเองวาเปน
คูแขงของผูผลิตรถยนตขนาดเล็กดวยกันแลวยังแขงกับรถจักรยานยนต  รถจักรยานและรถตูดวย 
              4) Generic competition บริษัทมองวาคูแขงขัน คือ ทุกบริษัทที่แขงขันเพื่อ
แยงเงินจากกระเปาสตางคของลูกคา  บริษัทขายรถยนตแขงกับบริษัทที่ขายสินคาคงทนถาวรเพื่อ
ผูบริโภคทุกอยางและยังแขงกับการทองเที่ยวพักผอนในตางแดนและบานหลังใหมดวย 
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   5.2.11 ส่ิงแวดลอมทางการตลาด (Marketing Environment) การแขงขันเปนเพียง
อิทธิพลอยางเดียวในสิ่งแวดลอมที่นักการตลาดจะตองผจญกับมัน  ส่ิงแวดลอมทางการตลาด
ประกอบไปดวยส่ิงแวดลอมเกี่ยวกับงานทางการตลาด  กับสิ่งแวดลอมในวงกวาง 

   1)   ส่ิงแวดลอมเกีย่วกับงานทางการตลาด (Task Envirinment) รวมถึงผูกอ 
ปฏิกิริยาโดยฉับพลันทันทีในเรื่องการผลิต  การจัดจําหนายและการสงเสริมการจําหนายสิ่งเสนอ
ขาย (4P’s)  ผูกอปฏิกิริยาที่เปนหลักสําคัญ  คือ  บริษัทผูจัดหาวัตถุดิบใหตัวแทนจําหนาย  คนกลาง
และลูกคาที่เปนเปาหมายที่รวมอยูในกลุมผูจัดหาวัตถุดิบก็คือ  ผูจัดหาตัววัตถุดิบและผูจัดหาบริการ
ให  เชน  สถาบันการวิจัยตลาด  เอเยนตซีที่ทําการโฆษณา  บริษัทประกันภัยและธนาคาร  บริษัท
ขนสงและสื่อสารทางโทรศัพท  ที่รวมอยูในตัวแทนจําหนายก็คือ  เอเยนต  คนกลาง  ผูแทน
ผูประกอบการอุตสาหกรรมและผูอ่ืนที่อํานวยการสะดวกในการหาและขายสินคาใหกับลูกคา 

  2)  สิ่งแวดลอมในวงกวาง(Broad Environment) ประกอบดวยองคประกอบ 
6 ประการคือ  ส่ิงแวดลอมทางการประชากรศาสตร  ส่ิงแวดลอมทางเศรษฐกิจ  ส่ิงแวดลอมเกี่ยวกับ
ธรรมชาติ  ส่ิงแวดลอมทางเทคโนโลยี  ส่ิงแวดลอมทางการเมือง – กฎหมาย  และสิ่งแวดลอมทาง
วัฒนธรรมและสังคม ส่ิงแวดลอมเหลานี้มอิีทธิพลที่อาจมีผลกระทบตอผูกอปฏิกิริยาในสิ่งแวดลอม
เกี่ยวกับงานทางการตลาด  ผูปฏิบัติการในตลาดตองใหความสนใจตอแนวโนมและพัฒนาการของ
ส่ิงแวดลอมเหลานี้  ตลอดจนตองปรับกลยุทธทางการตลาดใหเขากับกาลเวลา 
   5.2.12 สวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) นักการตลาดมักใชเครื่องมือ
มากมายเพื่อชักจูงใหตลาดเปาหมายกอปฏิกิริยาตอบ  เครื่องมือตางๆ เหลานี้ประกอบกันเปน
สวนผสมทางการตลาด ซ่ึงจําแนกเครื่องมือเหลานี้เปนกลุมกวาง ๆ 4 กลุมที่เรียกกันวา 4P’s ของ
การตลาด คือ สินคา (Product) ราคา (Price)  สถานที่จําหนาย (Place)  และการสงเสริมการจําหนาย 
(Promotion) ตัวแปรทางการตลาดของ P แตละตัว  ดังแสดงในภาพ 
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ภาพที่ 5   4 P’s ของสวนผสมการตลาด 
ที่มา : อดุลย  จาตุรงคกุล, 2543: 18 

 
   จากภาพที่ 5 นี ้การตัดสินใจเกี่ยวกับสวนผสมการตลาดเปนสิ่งจําเปนทีจ่ะตองทําเพื่อกอ 
อิทธิพลตอชองทางการจําหนายสูคนกลาง (Trade Channel) พรอม ๆ กับสูผูบริโภคคนสุดทายดังแสดง
ในภาพประกอบ 
 
 
 

 
  Product 
(ผลิตภัณฑ) 
  ความหลากหลาย 
  คุณภาพ 
  แบบ 
  ลักษณะ 
  ตรายี่หอ 
  ขนาด 
  บริการ 
  การรับประกนั 
  การรับคืน 
 

สวนผสมการตลาด             Place 
(ชองทางการจาํหนาย) 
  ชองทาง 
 การครอบคลุมตลาด 
 การจําแนกสินคา 
 ทําเลที่ตั้ง 
 สินคาคงคลัง 
 การขนสง 
 

ตลาดเปาหมาย 
การวางตําแหนงตาม 
ที่บริษัทมุงหวงั 

         Price (ราคา) 
ราคาที่แจงแกลูกคา 
สวนลด 
สวนยอมใหเพือ่การปฏิบัติงาน 
ระยะเวลาชําระเงิน 
เงื่อนไขการใหสินเชื่อ 

  Promotion (การสงเสริมตลาด) 
        การสงเสริมการขาย 
        การโฆษณา  พนกังานขาย 
        การประชาสัมพันธ 
        การขายตรง 
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 ตามรูป  แสดงวาบริษัทไดจัดสรางสวนผสมของสิ่งเสนอขาย (Offering mix) อัน 
 
 ภาพที่ 6  กลยทุธสวนผสมการตลาด 
ภาพที่ 6  กลยทุธสวนผสมการตลาด 
ที่มา : อดุลย  จาตุรงคกุล, 2543: 19 

 
 จากภาพที่ 6 นี้ ประกอบดวย  สินคา  บริการ และราคา โดยใชสวนผสมทางการสงเสริม

การจําหนาย (Promotion mix) อันประกอบดวย  การสงเสริมการขาย  โฆษณา  กองกําลังการขาย  
การประชาสัมพันธ  จดหมายตรง  การตลาดทางโทรศัพท และอินเตอรเน็ต  ทั้งนี้ ก็เพื่อเขาถึงชอง
ทางการจําหนายสูคนกลางและลูกคาที่เปนตลาดเปาหมาย 
  จะเห็นไดวาสวนผสมทางการตลาดประกอบดวย Product, Price, Place และ Promotion 
ในสายตาของผูขาย คือ เครื่องมือทางการตลาดที่ผูขายใชกออิทธิพลตอผูซ้ือ  แตถามองในสายตา
ของผูซ้ือเครื่องมือทางการตลาดแตละชิ้นไดรับการออกแบบใหสงมอบคุณประโยชนแกลูกคา 
Robert Lauterborn ไดแนะนําใหใช 4 P’s รวมกันไปกับ 4C’s ของลูกคาในการสรางสวนผสมทาง
การตลาด  ดังแสดงในภาพที่ 7 
 

4 P’s 4C’s 
Product (ผลิตภัณฑ) 
Price (ราคา) 
Place (ชองทางการจําหนาย) 
Promotion (การสงเสริมตลาด) 

Customer needs and wants (ความตองการของลูกคา) 
Cost to customer (ตนทนุ) 
Convenience (ความสะดวก) 
Communication (การสื่อสาร) 

ภาพที่ 7  ความสัมพันธของ 4 P’s กับ 4C’s 
ที่มา : อดุลย  จาตุรงคกุล, 2543: 19 

สวนผสมการสงเสริมการจําหนาย 
 

การสงเสริมการขาย 
การโฆษณา 
กองกําลังการขาย 
การประชาสัมพันธ 
จดหมายตรงการตลาด 
ทางโทรศัพทและ 
อินเตอรเน็ต 

ชองทางการ 
จัดจําหนาย 

ลูกคา
เปาหมาย

สวนผสมของสิ่ง 
เสนอขาย 

 
บริษัท 

สินคา 
บริการ 
ราคา 
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  ดังนั้น  บริษัทที่ประสบความสําเร็จ  คือ  บริษัทที่สามารถตอบสนองความตองการของ
ลูกคาไดอยางประหยดัและใหความสะดวกแกลูกคาและดวยการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ 
  Richard F.Gerson กลาววาในการสรางสวนผสมการตลาดควรจะเพิ่มตวั P ขึ้นเปน 8 ตัว  
และเพิ่ม S อีกหนึ่งตวั  ดังนี ้
   P   ตัวที่  5   คือ  Positioning เปนการวางตําแหนงผลิตภัณฑไวใน “ใจ”  ของลูกคา  
เพื่อแสดงความแตกตางจากตําแหนงของคูแขงขัน  เราเสนอคุณภาพดีกวาหรือไม  สินคาจํานวนเหมาะกับ
ราคาหรือไม  คุณคาเหมาะกบัราคาหรือไม 
   P   ตัวที่ 6  คือ   People  หมายถึง  คนที่จะทาํงานกบับริษทั  ขายสนิคา  ใหบริการ 
   P   ตัวที่ 7   คือ   Profits  หรือส่ิงที่เราวางแผนที่จะทําใหได 
   P   ตัวที่ 8   คือ   Politics  หรือกฎหมายและระเบียบที่มีอิทธิพลตอวิธีการทํา
ธุรกิจของเรา 
   S   หมายถึง  Service  เราจะตองไมลืมที่จะใหบริการลูกคาอยางดีเลิศ  ตองรูวาลูกคา
คือใคร  ตองการอะไร  คาดหมายอะไรจากเรา  เราตองทําอะไรบางทีจ่ะตอบสนองความตองการได
โดยมากเกนิกวาความคาดหมายและตองมีระบบในการแกไขขอรองทกุข (อดุลย  จาตุรงคกุล, 2543: 10-20) 
   
  5.3   แนวคิดกลยุทธการตลาด 

        กลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategy) จะบอกรายละเอียดวา วัตถุประสงค
ทางการตลาดแตละขอนั้น เราจะใชวิธีการอยางไรเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคดังกลาว ในขณะที่
วัตถุประสงคทางการตลาดที่เรากําหนดนั้นตองมีความเฉพาะโดยการกําหนดขอบเขตตางๆ ชัดเจน 
และมักเกี่ยวเนื่องกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคนั้น  แตกลยุทธการตลาดกลับมีความหมายกวาง
กวาและจะเปนตัวกําหนดทิศทางของแผนตลาด  ตลอดจนการวางตําแหนงผลิตภัณฑของสินคา
(Product Positioning) นอกจากนี้ กลยุทธการตลาดยังจะใชเปนกรอบอางอิงในการพัฒนาโปรแกรม
สวนผสมการตลาด (Marketing Mix) อีกดวย 

          ในการที่จะเขาใจความหมายของกลยุทธการตลาดไดนั้นควรทําความเขาใจในแนวคิด
ของการจัดการเชิงกลยุทธ ดงัแสดงในภาพประกอบ 
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ประมิดการจัดการเชิงกลยุทธ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 8  ประมิดการจัดการเชิงกลยุทธ 
ที่มา : เพลินทพิย  โกเมศโสภา, 2546: 79 

 
 การจัดการเชิงกลยุทธการตลาด (Strategic Marketing Management) เปนการจัดการ

ระดับสูงสุดขององคกรโดยผูบริหารระดับสูง ทั้งนี้ เพื่อใหบรรลุพันธกิจ (Mission) ขององคกรทาง
การตลาด ซ่ึงจะทําการตัดสินใจเกี่ยวกับธุรกิจที่องคกรจะดําเนินการรวมทั้งทิศทางการขยายตลาด
และธุรกิจ  โดยสอดคลองกับความสามารถและทรัพยากรทางการตลาดที่มีอยู  การตัดสินใจในการ
ตั้งหนวยธุรกิจเพื่อรองรับธุรกิจใหมๆ หรือแมแตการลดขนาดธุรกิจหรือตัดทอนธุรกิจลวนแตเปน
ขั้นตอนการตัดสินใจในระดับนี้ทั้งสิ้น 

 การตลาดที่อยูในระดับรองลงมาอีกขั้นหนึ่งตามแผนภาพ เรียกวา กลยุทธการตลาด
(Marketing Strategy) ซ่ึงจะหมายถึงวิธีการดําเนินงานทางการตลาดเพื่อสนับสนุนธุรกิจหรือ

 
 

การจัดการเชิงกลยุทธทางการตลาด: วัตถุประสงค
โดยภาพรวมขององคกรที่ตองการบรรลุ 

 
 
 

กลยุทธการตลาด: 
1) การแบงสวนตลาดและกําหนดตลาดเปาหมาย 
2) กลยุทธการเจาะตลาดใหม 
3) กลยุทธการขยายตลาด 

 
ยุทธวิธีการตลาด: 

1) ผลิตภัณฑ  การตั้งราคา 
2) การจัดจําหนายและการกระจายสินคา 
3) การสงเสริมการตลาด 
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ผลิตภัณฑที่ไดมีการตัดสินใจแลวในผูบริหารระดับบนใหบรรลุผลสําเร็จโดยวิธีการตาง ๆ อาจดวย
การเจาะตลาดใหม ขยายสวนครองตลาด หรือการใชกลยุทธเฉพาะสวนของตลาดเล็กๆ (Niche 
Market) ซ่ึงตองอาศัยทักษะและความชํานาญพิเศษ ถากิจการมีทรัพยากรมากอาจใชกลยุทธใน
ลักษณะขยายตัวตามแนวดิ่งหรือการเสนอนวัตกรรมผลิตภัณฑใหมสูตลาด ถาตองการใชกลยุทธ
การขยายสวนครองตลาดอาจพิจารณาถึงกลยุทธการสรางความแตกตางของผลิตภัณฑ หรือกลยุทธ
การแบงสวนตลาดเพื่อใหเขาถึงกลุมเปาหมายมากขึ้น  การตัดสินใจในเรื่องกลยุทธการตลาดนั้น ยัง
รวมถึง การนําเสนอกลยุทธการตลาดที่เหมือนกัน (Undifferential Marketing) การตลาดที่แตกตาง
กัน (Differential Marketing) หรือการตลาดแบบรวมกําลัง (Concentrated Marketing) ซ่ึงตอง
พิจารณาปจจัยอ่ืน ๆ ประกอบดวย 

  กลยุทธที่อยูระดับลางของผังประมิดดังรูป คือ ยุทธวิธีทางการตลาด (Marketing 
Tactics) หมายถึงกิจกรรมตางๆ ที่จะสนับสนุนกลยุทธการตลาดที่ไดกําหนดไว ซ่ึงเกี่ยวพันกับตัว
แปรดานสวนผสมการตลาด (Marketing Mix)ไดแก ผลิตภัณฑ การตั้งราคา การสงเสริมการตลาด 
และการจัดการชองทางจําหนายและการกระจายสินคา เพื่อใหตัวแปรทางการตลาดเหลานี้มีความ
ผสมผสานกันอาจมุงเนนตัวแปรบางตัวมาก บางตัวนอย ขึ้นอยูกับแผนยุทธวิธีทั้งหมด ตัวอยางเชน  
ถากิจการไดกําหนดกลยุทธคือ การขยายสวนครองตลาดยุทธวิธีที่จะสนับสนุน ไดแก  ปรับปรุง
เปลี่ยนแปลงตัวผลิตภัณฑ หรือการตั้งราคาใหต่ําลงเพื่อใหผูบริโภคสามารถซื้อสินคาไดมากขึ้น 
หรืออาจใชกลยุทธเพิ่มการโฆษณาหรือลงโฆษณาในสื่อใหมๆ หรือเสริมชองทางการจัดจาํหนายให
ครอบคลุมมากขึ้น แตทั้งนี้ส่ิงที่ตองคํานึงถึงคือทรัพยากรตางๆ และขีดจํากัด  เพราะไมอาจใช
ยุทธวิธีทุกอยางได  เราจึงตองมีการจัดสรรทรัพยากรดวยเงินทุน เวลา บุคลากร และอ่ืนๆ เพื่อใหเกดิ
ประสิทธิภาพมากที่สุด  ผลลัพธของตัวแปรตางๆ ที่เกิดในขั้นตอนของยุทธวิธีดังกลาวนี้ รูจักกันดี
ในชื่อของ สวนผสมการตลาด นั่นเอง  ซ่ึงการดําเนินงานและการปฏิบัติงานทางการตลาดจะตองมี
ความเกี่ยวพันในตัวแปรดังกลาว  การกําหนดกลยุทธสวนผสมการตลาดที่ถูกตองและเหมาะสม
ยอมจะทําใหกิจการสามารถบรรลุภารกิจหรือพันธกิจของบริษัทได โดยปกติแลวธุรกิจสามารถ
กําหนดกลยุทธมากกวา 1 กลยุทธ จากที่มีอยู 19 กลยุทธ ดังตอไปนี้ 

  กลยุทธที่  1  การสรางตลาดหรือแยงชิงสวนตลาด (Build the Market or Steal 
Market Share) เพื่อใหบรรลุเปาหมายยอดขายรวมนัน้ จะใชกลยทุธอยางไร ระหวางกลยุทธการ
สรางตลาด (Build the Market ) และกลยุทธแยงชิงสวนครองตลาด (Steal Market Share)จากคูแขง 
      1)   การสรางตลาด (Build the Market) เหมาะกบัสถานการณสําหรับ
ประเภทสินคาใหม   ขณะทีต่ลาดในปจจบุันยังมีขนาดเล็ก และศกัยภาพของผูซ้ือยังมีสูง  คูแขงขนั
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ยังไมมาก บริษัทที่ตองการเขาสูตลาดนี ้ สวนใหญจะใชวธีิการสรางตลาดขึ้นมาและในที่สุดมักจะเปน
ผูนําตลาดที่ไดสรางขึ้น  
      2)   การแยงชิงสวนครองตลาด (Steal Market Share) เปนการแยง
สวนตลาดจากคูแขงขัน ดวยการเสนอสินคา หรือขอเสนอที่ดีกวาหรือเหนือกวาคูแขงขัน  นั่น
หมายความวากลุมเปาหมายของเรากับกลุมเปาหมายของคูแขงขันนั้นมีความใกลเคียงกัน จึงตอง
ส่ือสารใหกลุมเปาหมายกลุมนี้ทราบถึงประโยชนและคุณคาตางๆ ของสินคาเราซึ่งเหนือกวาคู
แขงขัน  

  กลยุทธที่ 2   การตลาดหลายระดับ ไดแกระดับชาติ ระดับภูมิภาค และกลยุทธ
เฉพาะทองถ่ิน (National, Regional and Local Marketing Strategies) กลยุทธดังกลาวจะชวยให
กิจการตัดสินใจวาจะใชกลยุทธการตลาดระดับตางๆหรือจะใชกลยุทธแบบผสมผสานระหวาง
ระดับชาติกับระดับทองถ่ิน 

  กลยุทธที่  3  ฤดูการขาย (Seasonality Strategies) กิจการตองตัดสินใจการใช
งบประมาณการตลาดและโฆษณาใหสอดคลองกับชวงการขาย  ซ่ึงมีความแตกตางกนัในแตละชวง
ของปดวย 

  กลยุทธที่  4  เชงิการแขงขัน (Competitive Strategies) เมื่อพิจารณาแลวเห็นวา คู
แขงขันทางตรงมีผลทําใหขนาดสวนครองตลาดลดลง หรือคูแขงกาวมารุกลํ้าตําแหนงผลิตภัณฑ
(Unique Positioning) ของเราแลว จึงจําเปนตองพัฒนากลยุทธการตลาดเพื่อตอบโตการแขงขัน 

  กลยุทธที่  5 เพื่อตลาดเปาหมาย (Target Marketing Strategies) จากการที่มีการ
กําหนดตลาดเปาหมายอยางชัดเจน ทั้งกลุมเปาหมายหลักและกลุมเปาหมายรอง เราตองมีการ
พิจารณาวาจะเขาถึงหรือมุงเนนตลาดเปาหมายนี้ไดอยางไร  

  กลยุทธที่  6  ผลิตภัณฑ (Product Strategies) การพิจารณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑนั้น
จะมีการพิจารณากลยุทธผลิตภัณฑใหม กลยุทธการขยายสายผลิตภัณฑ กลยุทธการปรับปรุง
ผลิตภัณฑ กลยุทธการเลิกผลิตภัณฑหรือการปรับปรุงผลิตภัณฑที่ออนแอ รวมถึงการใชกลยุทธเพื่อ
ฟนฟูผลิตภัณฑหรือยืดอายุของสายผลิตภัณฑ 

  กลยุทธที่  7  ตรายีห่อ (Branding Strategies) ธุรกิจจะตองทาํการตดัสินใจเกีย่วกบัชื่อ
ยี่หอ ตรายี่หอ เอกลักษณ หรือตัวบงชี้ถึงสินคา 

  กลยุทธที่  8   การบรรจภุณัฑ (Packaging Strategies) การตดัสินใจรูปแบบบรรจุภณัฑ
และประเภทวสัดุของบรรจุภัณฑมักจะใชกบัสินคาอุปโภคบริโภคที่พัฒนาใหม หรือเมือ่มีการปรับปรุง
เปล่ียนแปลงสนิคาใหม  
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  กลยุทธที่  9  ราคา ( Pricing Strategies)  เราตองกําหนดวาจะตั้งราคาแบบใด กล
ยุทธราคาสูงหรือราคาต่ํา  ส่ิงที่ตองตระหนกัคือ ราคาที่ไดกําหนดไวนัน้เหมาะสมในการแขงขัน 
หรือสอดคลองกับตําแหนงผลิตภัณฑของสินคานั้นหรือไม 

  กลยุทธที่  10 กระจายสินคาและการครอบคลุมตลาด (Distribution of Product/Coverage 
Strategies)  การตัดสินใจสาํหรับกลยุทธดังกลาวมีความแตกตางกัน ทั้งนี้ขึ้นกับประเภทของสินคา
วาเปนสินคาอปุโภคบริโภค หรือสินคาองคกร หรือสินคาบริการ สําหรับสินคาอุปโภคบริโภคและ
สินคาอุตสาหกรรมหรือสินคาที่ขายใหแกธุรกิจนั้นเราตองพิจารณาวา จะวางจําหนายที่จดุใดจึงจะ
เขาถึงกลุมเปาหมาย ดวยรูปแบบของรานคา หรือจุดจําหนายสินคาอยางไร สวนธรุกิจคาปลีกและ
บริการมักตองตัดสินใจวา วตัถุประสงคการตลาดที่ตั้งไวนั้นสามารถบรรลุโดยใชชองทางการขายที่
มีอยูหรือไม จาํเปนตองเพิ่มรานคาใหมๆ หรือชองทางใหมๆ มาเสริมการบริการหรอืไม 

  กลยุทธที่  11  การสงเสริมการตลาด (Promotion Strategies) กลยุทธการสงเสริม
การตลาดจะตองประสานกบัแผนการตลาดโดยรวม และควรกําหนดแผนการสงเสริมการตลาดที่
เฉพาะเจาะจง   

  กลยุทธที่  12  การใชจายทางการตลาด (Spending Strategies) กลยุทธดังกลาวจะ
บอกรายละเอยีดวาคาใชจายทางการตลาดนัน้มีการใชไปอยางไรเพื่อบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด
อะไรบาง  ตองการเพิ่มยอดขายของตรายี่หอ ยอดขายของรานคา หรือยอดขายในเขตการขาย หรือ
ใชจายไปเพื่อดงึดูดลูกคาใหมๆ  ใหมาลองใชหรือลองซื้อสินคาและตรายี่หอของเรา  ในการตัดสนิใจ
เร่ืองคาใชจายนี้  เราตองพิจารณาวาจะใชในระดับใดสําหรับตรายี่หอตัวใด ตลาดใดหรือเขตการขาย
ใดซึ่งการพิจารณาคาใชจายโดยรวมจดัวาเปนสิ่งจําเปนเชนกัน คาใชจายที่อยูในแผนนั้นสอดคลอง
กับตัวเลขคาใชจายในอดีตอยางไร  เพิ่มขึ้นหรือลดลงดวยเหตุผลอะไร  รายละเอียดของคาใชจายและ
งบประมาณจะปรากฏอยูในสวนงบประมาณของแผนการตลาด 

  กลยุทธที่  13 การใชพนกังานขายและการปฏิบัติการของพนักงานขาย (Personal 
Selling/ Operation Strategies) กําหนดกลยทุธนี้ เพื่อพิจารณาวาโครงสรางงานขายมคีวามเหมาะสม
มากนอยเพียงใด ในการดําเนินงานทางการตลาด 

  กลยุทธที่  14   ขาวสารโดยโฆษณา (Advertising Message Strategies) นักการ
ตลาดตองทราบถึงจุดเนนของสินคาที่จะสงขาวสารไปยังผูบริโภค  และวิธีการโฆษณาเพื่อใหบรรลุ
วัตถุประสงคทางการตลาด 

  มีความสําคัญยิ่ง   เพราะจะเปนทิศทางในกลยุทธที่  15 การใช ส่ือโฆษณา  
(Advertising Media Strategies) การเลือกสื่อโฆษณาการกําหนดกลยุทธการตลาดอื่น ๆ เชน กลยุทธ
ผลิตภัณฑ กลยุทธคูแขงขัน  และกลยุทธการใชจายทางการตลาด 
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  กลยุทธที่  16  การบริหารและการจัดการงานสินคา (Merchandising Strategies) 
กลยุทธนี้จะการกําหนดรูปแบบและการจดัการของสถานที่ และจุดทีแ่สดงสินคา แผนพับโฆษณา 
เอกสารการขายวัสดุอุปกรณตาง ๆ เชน ภาพเคลื่อนไหว ฯลฯ การจดักจิกรรมตาง ๆ ตลอดจนบคุลากร 
ณ จุดขาย เพื่อสนับสนุนการขาย 

  กลยุทธที่  17  การใหขาวสาร (Publicity) ตองพิจารณาวาการสื่อขาวสาร และการ
ประชาสัมพันธมีความจําเปนตอกิจการของเราหรือไม ถาเปนเรื่องจําเปนควรกําหนดกลยุทธดังกลาวใน
แผนการตลาดดวย 

  กลยุทธที่  18  การวิจยัและพฒันา (Research and Development) ธุรกิจตาง ๆ ลวน
แตตองการขยายตัวอยางตอเนื่องพรอม ๆ กับยอดขายที่เพิ่มขึ้น ดังนั้น การทําวิจัยและพัฒนาจัดเปน
องคประกอบหนึ่งของความสําเร็จทางธุรกิจ  แมวาจะตองใชการวางแผน  การทดสอบ และการ
ดําเนินงาน  ตลอดจนเรื่องคาใชจายตาง ๆ  แตการลงทุนดังกลาวจะทําใหธุรกิจเรายนือยูแถวหนาใน
อุตสาหกรรมและสามารถตอสูกับคูแขงขันได  ถาเรากําหนดวาจะมกีารวิจัยและพฒันา  เราตองทราบวา
จะทําการวิจยัและทดสอบอะไรบาง  เชน  สินคาใหม  บรรจุภัณฑใหม  โฆษณาหรือประชาสัมพันธ
ใหม ๆ  ในโปรแกรมการตลาดของเรา 

  กลยุทธที่  19  การวิจยัทางการตลาด (Marketing Research Strategies) ธุรกิจใช
การวิจยัตลาดเพื่อเปนแนวทางในการแกปญหาและการตัดสินใจทางการตลาดบางอยาง  ขณะเดียวกนั
มักใชขอมูลจากการวจิัย  เพื่อนํามากําหนดกลยุทธในการเพิ่มยอดขายและทําใหบรรลุวัตถุประสงค
ตามที่ตั้งไว  อีกทั้งใชการวิจัยเพื่อการศึกษาและติดตามพฤติกรรมของผูบริโภค  ทําใหทราบถึงแนวโนม
ความตองการของตลาด  นอกจากนี้ขอมูลจากการวิจัยยังทําใหสามารถเปรียบเทียบการดําเนินงาน
ของเรากับคูแขง เพื่อปรับปรุงกลยุทธไดอีกดวย 

  หลังจากมีการกําหนดกลยุทธตลาดดังกลาวขางตนอยางชัดเจนแลว จะตองมีการ
กําหนดวัตถุประสงค  เปาหมาย  และกลยุทธ  โดยที่วัตถุประสงคการตลาด  กําหนดไวเพื่อบอกวา
กิจการตองการบรรลุผลลัพธอะไรบาง  สวนเปาหมายคือ  วัตถุประสงคที่เฉพาะเจาะจง  สามารถวัด
ไดในเชิงปริมาณและสัมพันธกับเงื่อนเวลา ในการพัฒนาวัตถุประสงคนั้น เร่ิมจากการทบทวน
ยอดขายและตลาดเปาหมาย  ตลอดจนวิเคราะหปญหาและโอกาสทางการตลาด  กําหนดเกณฑใน
การประเมินวัตถุประสงค  วามีความสอดคลองหรือสนับสนุนวัตถุประสงคดานอื่นๆ หรือไม
อยางไร 
      ดังนั้น กลยุทธการตลาด  คือ  รายละเอียดของวิธีการ เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค 
กลยุทธการตลาด  จัดวาเปนสวนหนึ่งของการจัดการเชิงกลยุทธและครอบคลุมถึงการแบงสวน
ตลาดและกําหนดเปาหมาย  ตัวอยางของกลยุทธตางๆ ไดแก  กลยุทธการเจาะตลาด  กลยุทธการ
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สรางตลาด  กลยุทธสวนผสมการตลาดฯลฯ  กลยุทธการตลาดตางๆ ที่กิจการเสนอขึ้น ตองมีความ
สอดคลองกับวัตถุประสงค  และกลุมเปาหมายดวย  (เพลินทิพย  โกเมศโสภา, 2546: 78 - 87) 

   สรุปไดวา แนวคิดกลยุทธการตลาด เปนวิธีดําเนินงานทางการตลาดเพื่อสนับสนุน
ธุรกิจหรือผลิตภัณฑที่ไดมีการตัดสินใจแลวในระดับผูบริหารใหบรรลุผลสําเร็จโดยวิธีการตางๆ  
อาจดวยการเจาะตลาดใหม  ขยายสวนครองตลาด     หรือการใชกลยุทธเฉพาะสวนของตลาดเล็ก ๆ 
เปนตน  โดยใชยุทธวิธีทางการตลาดหลายๆกิจกรรมมาสนับสนุนกลยุทธการตลาดที่กําหนดไว ซ่ึง
เกี่ยวของกับสวนผสมการตลาด ผูวิจัย จึงไดนําแนวคิดกลยุทธการตลาดประกอบการศึกษาการ
ดําเนินงานดานการตลาดของกลุมหัตถกรรมดอกไมใบยางพาราบานหูแร  พบวา กลุมหัตถกรรม
ดอกไมใบยางพาราบานหูแร มีวิธีดําเนินงานดานการตลาดที่มีการตัดสินใจโดย ประธาน รอง
ประธาน และกรรมการฝายตลาดของกลุมฯ ดวยความพยายามรักษาตลาดเดิมไว และการเจาะตลาด
ใหม โดยไมมีกลยุทธการตลาดที่จะเปนตัวกําหนดทิศทางของแผนการตลาดแตอยางใด สวน
ยุทธวิธีทางการตลาดที่เกี่ยวของกับสวนผสมทางการตลาด นํามาใชบางแตไมมีความสมบูรณ 
เนื่องจากขาดบุคลากรที่มีความรูทางการตลาดอยางแทจริง อีกทั้งขาดการประชาสัมพันธและขาด
การวิจัยทางตลาด ดังนั้น จึงตองหาแนวทางใหกลุมหัตถกรรมดอกไมใบยางพาราบานหูแรไดใชกล
ยุทธการตลาดตางๆ เพื่อใหสามารถรักษาตลาดเดิมไวและเจาะตลาดใหม รวมทั้งสามารถสงออก
ผลิตภัณฑทั้งในประเทศและตางประเทศไดมากขึ้นนําไปสูวิสาหกิจชุมชนระดับที่ 3 ระดับกาวหนา 
 

6. รายงานการวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
  การศึกษาการดําเนินงานและกลยุทธดานการผลิต ดานการตลาดของกลุมหัตถกรรม
ดอกไมใบยางพาราบานหูแร คร้ังนี้มีงานวิจัยที่เกี่ยวของพอจะประมวลไดดังตอไปนี้ 

 ยําอะ  อุศมา (2549) ไดศึกษาวิจัย เรื่อง  การพัฒนาวิสาหกิจชุมชน : กรณีศึกษาการ
พัฒนาผลิตภัณฑมะพราวผลออน ของตําบลเกาะแตว อําเภอเมือง จังหวัดสงขลา  พบวา วิสาหกิจ
ชุมชนผูผลิต ผลิตภัณฑมะพราวออนของตําบลเกาะแตวมีการดําเนินงานอยูในระดับ 1  คือ
ระดับพื้นฐาน  ไดแก  วิสาหกิจชุมชนที่มีการประกอบการเพื่อใหเกิดผลผลิตที่จะนําไปใชเพื่อการ
อุปโภค บริโภค  มุงเนนการลดรายจาย การประหยัด และการออม เพื่อใหดํารงชีวิตไดอยางพออยู
พอกินทั้งระดับครอบครัวและชุมชน  

 ขอเสนอแนะเพื่อใหกลุมผูผลิต ผลิตภัณฑมะพราวออนของตําบลเกาะแตว พัฒนาการ
ดําเนินงานใหอยูในระดับ 2 ระดับพัฒนา 2 แนวทาง  คือ   1) การนําผลมะพราวที่มีเนื้อยังไมแกมา
ทําขนมบุหงาบุดะ และ 2) นําเอาน้ํามะพราวมาทําน้ําสมสายชูหมัก ซ่ึงผลิตภัณฑทั้ง 2 ชนิดที่ได
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สามารถนําไปบริโภคเองภายในครัวเรือนเพื่อลดรายจาย  แลวนําสวนที่เหลือจากการบริโภคไปขาย
เปนการเพิ่มรายได   เพื่อเขาสูการดําเนินงานในระดับ 2 ระดับพัฒนา  ไดแก  วิสาหกิจที่มีการ
ประกอบเพื่อใหผลผลิต เปนการลดรายจายและมีสวนเหลือสามารถนําไปแบงปน  แลกเปลี่ยน  
หรือ จําหนายเพื่อกอใหเกิดรายไดเพิ่ม หรือมีทุนเพิ่มในการประกอบการอัน นําไปสูการกินดีอยูดี
ของครัวเรือน  ชุมชน และระหวางชุมชน    

 สุวนี  ชัยชนะ (2548)  ไดศึกษาวิจัย เร่ือง  การดําเนินงานของกลุมแมบานเกษตรกรบาน
ปาไผ  ตําบลแมโปง  อําเภอดอยสะเก็ด  จังหวัดเชียงใหม  พบวา  กลุมแมบานเกษตรกรบานปาไผ  
ไดมีการรวมกลุมจัดตั้งดวยการระดมหุนเปนกองทุนกลุมแมบานฯ ขึ้น  ตั้งแตป พ.ศ. 2525  ตอมาได
กูยืมเงินจากสถาบันการเงินตางๆ ทําการซื้อท่ีดินและสิ่งปลูกสรางเพื่อใชเปนที่ทําการ  สําหรับการ
ดําเนินงาน พบวา   ดานการบริหารจัดการ  มีการกําหนดวัตถุประสงค  เปาหมายและนโยบายไว
อยางชัดเจน  มีแนวทางการเพิ่มประสิทธิภาพการผลิตที่สูงสุด มีการกําหนดโครงสรางหนาที่ความ
รับผิดชอบไวอยางชัดเจน  มีผูนํากลุมที่มีความรูความสามารถ เปนที่ยอมรับของคณะกรรมการและ
สมาชิก    ดานการตลาด  ไมเห็นความสําคัญของการสงเสริมการตลาด  เชน  การโฆษณา  การ
สงเสริมการขาย  เพราะมีความคิดวาเสียคาใชจายสูงเกินไป  และยังมีชองทางการจัดจําหนายนอย
เกินไป  เมื่อขายผลิตภัณฑใหกับลูกคาก็จะไดรับการชําระเงินคาสินคาลาชา  ทําใหขาดเงินทุนใน
การหมุนเวียน   ดานการจัดซ้ือ  มีการจัดซ้ือวัตถุดิบจากหลายแหลง  ซ่ึงในบางครั้งซื้อในราคาสูง
กวาปกติ  เนื่องจากวัตถุดิบขาดแคลนและเกิดราคาผันผวน    ดานการผลิต  ไดมีการควบคุมการผลิต
โดยการอาศัยประสบการณลองผิดลองถูกในอดีตที่ผานมา  จนทําใหเกิดมาตรฐานในการผลิต  ใน
สวนการวางแผนการผลิต มีการกําหนดแผนการผลิตไวอยางชัดเจน  แตบางครั้งก็ประสบปญหา
เรื่องการผลิตไมตรงตามแผนที่กําหนดไว  เพราะวัตถุดิบขาดแคลนเนื่องจากสภาพอากาศ     ดาน
การเงินและบัญชี  ขาดผูที่มีความรูความชํานาญ  ในเรื่องของการเงินและบัญชี  ไมมีการแสดงงบ
การเงิน ทําใหไมรูตนทุน และรายรับ-รายจาย จากการดําเนินงาน  ตลอดจนการจายเงินปนผล ก็ไม
สามารถหาหลักฐานการยืนยันตัวเลขที่ชัดเจนได สวนปญหาและอุปสรรค พบวา ขาดการ
ประเมินผลการปฏิบัติงานของคณะกรรมการ รองประธานในแตละฝายรวมถึงกลุมสมาชิก ขาด
กฎระเบียบขอบังคับใหยึดถือปฏิบัติรวมกัน  ขาดการประสานงานที่ดีใชระบบเครือญาติเขามา
บริหารการทํางาน  ขาดการฝกอบรม และความรูดานการพัฒนาผลิตภัณฑใหมๆ 

 เพิ่มศักดิ์  เหลืองไพฑูรย (2546)  ไดศึกษาวิจัย เร่ือง  การศึกษากลยุทธการตลาดของ
นโยบายหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ  พบวา  กลยุทธการตลาด มีสวนทําใหยอดขายเพิ่มขึ้นไดแก   
ดานผลิตภัณฑเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑที่ดี  ดานราคาที่เหมาะสม ดานสถานที่ตั้งหรือชองทางการจัด
จําหนายที่ดี  ดานสงเสริมการขาย การโฆษณาประชาสัมพันธที่ดี   สําหรับผลลัพธทางการตลาดเชิง
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ปริมาณ (รายได  ยอดขาย และแรงงาน) ผูผลิตสวนใหญ (รอยละ95.96) มีรายไดเพิ่มขึ้นโดยเฉลี่ย
ประมาณรอยละ 11 – 20  มีการผลิตสินคาเพิ่มขึ้นเล็กนอย  และมีการจางแรงงานเพิ่มขึ้นเล็กนอย  
สวนผลลัพธทางการตลาดเชิงคุณภาพ (ระดับความพึงพอใจของลูกคาที่มีตอผลิตภัณฑหนึ่งตําบล
หนึ่งผลิตภัณฑ  ผูบริโภคมีความพึงพอใจในตัวสินคาและบริการของผลิตภัณฑหนึ่งตําบลหนึ่ง
ผลิตภัณฑในระดับปานกลางคอนขางมาก  คาเฉลี่ย 3.48)  ปญหาและอุปสรรค พบวา  ผูผลิตยังขาด
แนวความคิดการบริหารการจัดการที่ดี  ราคาขึ้นๆ ลงๆ ไมมีมาตรฐาน  การโฆษณาประชาสัมพันธ
ยังตองอาศัยภาครัฐเปนแกนนํา   ยังไมมีสถานที่จัดจําหนายหรือชองทางการกระจายสินคาที่ชัดเจน  
ขาดเงินทุน   สวนมากผูผลิตยังคงยึดการผลิตสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ เปนอาชีพเสริม และ  
การประสานงานระหวางหนวยงานภาครัฐยังไมดีเทาที่ควร 

 ขอเสนอแนะ 1) ตองมุงเนนความพึงพอใจของลูกคาเปนหลักโดยใชกลยุทธทาง
การตลาดเปนหลักในการดําเนินการ  2) การกําหนดกลยุทธทางการตลาดตองอาศัยองคความรูจาก
การวิจัยทางการตลาด  3) ตองพัฒนาคุณภาพของผลิตภัณฑใหอยูในระดับมาตรฐาน 4) มีการสราง
พันธมิตรระหวางชุมชนและการพัฒนาบุคลากรในองคการเพื่อใหมีความรูความสามารถในการ
แขงขัน  5)  สรางความแตกตางเพื่อใหผลิตภัณฑมีเอกลักษณเฉพาะตัว  และ6)  การมีสวนรวมทาง
สังคมและการรักษาสิ่งแวดลอมโดยเนนใหมีจรรยาบรรณในการทําธุรกิจ 

 ศจีรัตน  เจตนาธรรมจิต (2546)  ไดศึกษาวิจัย เร่ือง  กระบวนการพัฒนาโดยประชาชน : 
กรณีศึกษา หมู 8 บานปากมาบ ตําบลบางแกว อําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสงคราม  พบวา องคกร
ชุมชนบานปากมาบ  มีพัฒนาการมาจากความตองการแกปญหาการทําประมงพื้นบานที่เปนอาชีพ
หลัก    คนในชุมชนมีความสัมพันธแบบเครือญาติ   ผูนํามีสวนผลักดันใหเกิดกระแสการตอสูและ
เขารวมเปนสมาชิกสมาคมประมงจังหวัดฯ  มีพันธมิตรในการสนับสนุนเพื่อเรียกรองการแกไข
ปญหาในเรื่องความเดือดรอนอื่นๆ ตามมา  ทําใหไดซ้ือสินคาและน้ํามันราคาถูก  มีการขยาย
กิจกรรมโดยการจัดตั้งกลุมสตรีและเยาวชนขึ้นมาเพื่อรองรับปญหาความกดดันในเรื่องอาชีพจาก
ภาครัฐ   ปญหาการออกไปทํางานภายนอกชุมชน  และปญหายาเสพติด  โดยจัดตั้งกลุมตอเรือจิ๋ว
สําหรับเยาวชนชาย   กลุมแปรรูปอาหารสําหรับแมบ าน  และเยาวชนหญิง   มีการฟนฟู
ขนบธรรมเนียมงานบุญกลางบานขึ้นมาใหม พรอมทั้งขยายแนวคิดจัดตั้งกลุมสงเคราะหศพ กลุม
อาสาสมัครอนุรักษสัตวน้ํา เพื่อตอบสนองความตองการที่ครอบคลุมยิ่งขึ้น  จากผลการดําเนินงาน
ของกลุมทําใหชาวบานมีสภาพความเปนอยูดีขึ้น สมาชิกมีรายไดมากขึ้น และมีอาชีพเสริมที่
นอกเหนือจากการทําประมง  รวมถึงเปนการเสริมสรางความสัมพันธอันดีระหวางคนในชุมชน   
กอใหเกิดความเขมแข็งและพึ่งพาตนเองไดของคนในชุมชน 
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  ขอเสนอแนะ  
  1) การสรางผูนํารุนใหมโดยการฝกฝนชาวบานใหมีการเรียนรูแนวคิด  วิธีการ

บริหารจัดการกลุม  
  2) ปลูกจิตสํานึกรักชุมชนและพัฒนาบุคลิกภาพผูนําที่เหมาะสม  
  3)  พัฒนาระบบขอมูลตางๆ เกี่ยวกับกิจกรรมพัฒนาของกลุมใหเปนระบบเพื่อ

ตอบสนองตอภารกิจตางๆ ของกลุมและเปนพื้นฐานในการทํางานของผูนํารุนตอๆไป 
 สุรวี  วงศใฝ (2546) ไดศึกษาวิจัย เร่ือง  การประเมินผลการดําเนินงานดานวิสาหกิจ

ชุมชนของกลุมทอผาบานปาแดง ตําบลหนองพะยอม อําเภอตะพานหิน จังหวัดพิจิตร  พบวา กลุม
ทอผาบานปาแดง  ไดรับการพัฒนาอยางตอเนื่องโดยเกิดจากการเรียนดวยตนเอง จากการถายทอด
ความรูจากญาติพี่นอง และการสงเสริมสนับสนุนจากภาครัฐและเอกชนดานเงินทุนกูยืมและเงินทุน
หมุนเวียน  การกอสรางและปรับปรุงอาคารที่ทําการ พรอมกับศูนยจําหนายผลิตภัณฑ  ดานการ
ฝกอบรมและศึกษาดูงาน  รวมทั้งดานการตลาดและการประชาสัมพันธ   สําหรับการประเมินผล
การดําเนินงาน อยูในเกณฑการเปนวิสาหกิจชุมชน คือ คนสวนใหญมีความรูสึกเปนเจาของใน
กิจการของชุมชน  กลุมไดรวมตัวกันเอง   การผลิตเปนการผลิตตามความตองการของตลาด  และมี
การพัฒนาความรูและผลิตภัณฑอยูตลอดเวลา   มีสถานที่ที่ใชในการบริหารจัดการที่เหมาะสม  มี
การวางแผนการดําเนินงานชัดเจน  มีการพัฒนาอยางตอเนื่อง  ทั้งดานการพัฒนาผลิตภัณฑ และ
การตลาด   มีคุณภาพชีวิตดีขึ้น ชุมชนมีรายไดเพิ่มขึ้นจากอาชีพทอผาและจากนักทองเที่ยวรวมทั้ง
คณะศึกษาดูงาน    สวนที่ไมเขาหลักเกณฑการเปนวิสาหกิจชุมชน คือ   วัตถุดิบที่ใชทอผา ตอง
ส่ังซื้อจากแหลงอื่น เงินทุนสวนใหญไดมาจากการสนับสนุนจากแหลงทุนภายนอก  การจัดจําหนาย
และรายไดของสมาชิกยังไมแนนอน   และคนในชุมชนไมใชผาทอของกลุมแตใชเสื้อผาที่มาจาก
นอกชุมชน 

 ขอเสนอแนะ  
  1) ระดับนโยบาย  ควรนําผลการวิจัยประกอบการพิจารณาเพื่อกําหนดแนวทาง

ในการสงเสริมวิสาหกิจชุมชนในระดับตางๆ  โดยรวมกันวางแผน และกําหนดยุทธศาสตรในการ
ดําเนินงานใหมีความชัดเจนในรูปแบบการบูรณาการแผนงานโครงการ งบประมาณ  และบุคลากร 
เพื่อใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด    สวนดานวิชาการ ใหมีการพัฒนาขอมูลเชิงวิชาการในรูปแบบของ
การวิจัย  เพื่อใหไดขอมูลสําหรับการตัดสินใจในการแกไขปญหาหรือในการสงเสริมสนับสนุน
กิจกรรมในชุมชนไดตรงกับสภาพความเปนจริง   

  2) ระดับปฏิบัติ  ศูนยชวยเหลือทางวิชาการพัฒนาชุมชนเขตที่ 6 ในฐานะที่เปน
ผูดําเนินการศึกษาวิจัยประเมินผลการดําเนินงานแจงผลการวิจัยใหหนวยงานที่เกี่ยวของในระดับ
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จังหวัด  และในระดับอําเภอรวมพิจารณาหาแนวทางในการพัฒนากลุมทอผาบานปาแดง  ให
สมาชิกกลุม มีสวนรวมในการบริหารจัดการและระดมทุนเพิ่มขึ้น   ใหคณะกรรมการกลุม
กําหนดการประชุม พบปะกับสมาชิกกลุมอยางสม่ําเสมออยางนอยปละ 3 คร้ัง  เพื่อช้ีแจงทําความ
เขาใจสถานการณในการดําเนินงานและฐานะทางการเงินของกลุม  เพื่อใหทราบความกาวหนาทุก
ระยะและหาทางแกไขปญหารวมกัน 

 พิภพ  พวงจิตร (2545) ไดศึกษาวิจัย เร่ือง  การดําเนินงานธุรกิจชุมชนเพื่อการพัฒนา
สังคม: กรณีศึกษาการรับงานไปทําที่บาน ของชุมชน ตําบลตาเถร อําเภอสองพี่นอง จังหวัด
สุพรรณบุรี พบวา การประเมินความตองการและศักยภาพ ดานผูประกอบการ มีความตองการขยาย
กลุมชุมชน และขยายผลิตภัณฑใหหลากหลาย  ดานเจาหนาที่ อบต.สามารถติดตอประสานงานกับ
ผูประกอบการหรือสวนราชการ มีการดําเนินงานที่โปรงใส  ดานสมาชิกชุมชน  มีความตองการ
ฝกฝนอาชีพเสริม  มีความพรอมในการทํางาน ตลอดจนยอมรับในหลักการและเหตุผลของ อบต. 
และผูนํากลุม  สําหรับการศึกษาบทบาทในการดําเนินงาน  ดานผูประกอบการ  วางเปาหมายในการ
ผลิต  การกระจายงาน  กระจายรายได มีกระบวนการถายทอดเปนระบบ  มีความรับผิดชอบในเรื่อง
คาตอบแทน ดานเจาหนาที่ อบต.  จัดสรรงบประมาณใหสอดคลองกับแผนการดําเนินงานสงเสริม
อาชีพ มีความเหมาะสม พัฒนาโครงการอยางตอเนื่อง  ดานสมาชิกชุมชน  มีความรับผิดชอบตอ
ผลงาน  มีการบริหารจัดการกลุมที่ เปนระบบ  มีการดูแลซ่ึงกันและกัน  พัฒนาฝมือแรงงานของ
ตนเอง สวนปญหาและอุปสรรคในกระบวนการจัดการ ดานผูประกอบการ มีอุปสรรคทางดาน
ระยะทาง  และตองระดมสมาชิกใหมากข้ึน  เพื่อรองรับการรับจางทํางานในปริมาณมาก ๆ ดาน
เจาหนาที่ อบต.  มีงานมากแตเวลาคอนขางนอย  จึงทําใหงานขาดชวงบาง และขาดแคลนวิทยากร  
ดานสมาชิกชุมชนสวนใหญไดรับงานสม่ําเสมอเพียงแตไดคาแรงที่ถูกจะทําใหเกิดความยอทอบาง 

 ขอเสนอแนะ  ควรมีการสงเสริมอาชีพ และกระจายโครงการตางๆ สูชุมชนให
สอดคลองกับตลาด และความพรอมมากขึ้น   ควรมีผูประสานงานที่เขมแข็ง และมีความรูเชิงธุรกิจ
ที่จะประสานใหกับผูประกอบการ  อบต.  และสมาชิกชุมชนไดทํางานรวมกัน  ควรมีสวัสดิการ
สังคมรองรับการทํางานนอกระบบเหลานี้ และควรมีการฝกฝนใหแกสมาชิกกลุมธุรกิจชุมชนอยาง
สม่ําเสมอ  

 สุคนธา  ปริญญาตรี (2545)  ไดศึกษาวิจัย เร่ือง  ลักษณะการเปนผูประกอบการของกลุม
แมบาน  ตามโครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ: ศึกษากรณี กลุมแมบานทองเหลืองสาน  จังหวัด
ฉะเชิงเทรา   พบวา กลุมแมบานทองเหลืองสาน มีลักษณะการเปนผูประกอบการสูง  เนื่องจาก
ประธานกลุมและลูกสาวเปนผูคิดผลิตภัณฑทองเหลืองสานขึ้น  และเปนผูกอตั้งกลุมแมบาน
ทองเหลืองสาน  โดยเปนผูสอนการสานทองเหลืองใหกับสมาชิกภายในกลุม  รวมถึงออกเงินทุน
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บางสวนในการซื้อวัตถุดิบ  อุปกรณและเครื่องมือ ซ่ึงเปนลักษณะของผูประกอบการโดยตรง   สวน
การพัฒนาการดานฝมือใหกับสมาชิกสวนใหญจะเปนการเรียนรูจากการทํางาน  และไดรับการ
ฝกอบรมจากทางหนวยงานราชการอยางสม่ําเสมอ  รวมทั้งมีโอกาสไดไปศึกษาดูงานในหลาย
จังหวัด  ทําใหมีความรู สามารถนํามาประยุกตใชกบัการสานทองเหลืองไดบาง แตสมาชิกกลุมจะ
ไมคอยไดพัฒนาทักษะดานการตลาด  ในขณะที่ลูกสาวประธานกลุมมีการพัฒนาทักษะในดาน
การตลาดสูง   สวนปญหาและอุปสรรค พบวา จะขาดวัตถุดิบในบางชวง สมาชิกขาดการมีสวนรวม  
สมาชิกแยงงานกันทํา  สภาพแสงแดดไมเอื้ออํานวยตอการตากผลิตภัณฑ และผูนําชุมชนไมรูจัก
กลุมแมบานทองเหลืองสานมากนัก 

 
 

 
 
 
 
 


