
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
 การศึกษาการดําเนินงานและกลยุทธดานการผลิต ดานการตลาด ของกลุมหัตถกรรม

ดอกไมใบยางพาราบานหูแร คร้ังนี้  ผูวิจัยศึกษาขอมูลทุติยภูมิจากเอกสารแนวคิด ทฤษฎี และงาน
การวิจัยที่เกี่ยวของ ดังนี้ 

 1.  ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพยีง 
 2.  แนวคดิและหลักการวิสาหกจิชุมชน 
 3.  แนวคิดและทฤษฎีการพัฒนา 
 4.  แนวคดิเกีย่วกบักลยุทธการผลิต 
 5.   แนวคดิเกีย่วกบักลยุทธการตลาด 
 6.  งานวิจยัที่เกี่ยวของ 
 

1. ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง 
 
 การวิจัยนี้ใหความสําคัญตอพัฒนาการจัดตั้งและลักษณะการบริหารจัดการกลุมหัตถกรรม

ดอกไมใบยางพาราบานหูแร  ดังนั้น ส่ิงสําคัญที่ตองศึกษาใหเกิดความชัดเจนในการวิจัย คือ ปรัชญา
เศรษฐกิจพอเพียง ซ่ึงคนในชุมชนนํามาเปนแนวทางในการรวมกลุมกันทําประโยชน ทั้งดานเศรษฐกิจ 
สังคม ทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอม โดยการนําเสนอในที่นี้ ผูวิจัยนําเสนอเฉพาะเนื้อหาที่
เกี่ยวของกับการวิจัย ดังตอไปนี้ 

 ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง เปนแนวทางการดําเนินชีวิตและวิถีปฏิบัติที่พระบาทสมเด็จ
พระเจาอยูหัวทรงมีพระราชดํารัสชี้แนะแกพสกนิกรชาวไทยมาโดยตลอดนานกวา 30 ป ตั้งแตกอน
เกิดวิกฤตการณทางเศรษฐกิจ เมื่อป 2540 และตอมาภายหลังไดทรงเนนย้ําแนวทางพัฒนาที่ตั้งอยู
บนพื้นฐานของทางสายกลางและความไมประมาท โดยคํานึงถึงความพอประมาณ ความมีเหตุผล 
การสรางภูมิคุมกันในตัว  ตลอดจนใชความรูและคุณธรรมเปนพื้นฐานในการดํารงชีวิต การปองกันให
รอดพนจากวิกฤต และใหสามารถดํารงอยูไดอยางมั่นคงยั่งยืนภายใตกระแสโลกาภิวัตน และความ
เปล่ียนแปลงตางๆ (สํานักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ, 2550: 188) 
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  1.1 องคประกอบปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง 
   1.1.1  คุณลักษณะความพอเพียงประกอบดวยคุณลักษณะ 3 ประการ ดังนี ้

 1)  ความพอประมาณ หมายถึง ความพอดตีอความจําเปนและเหมาะสม
กับฐานะของตนเอง สังคม ส่ิงแวดลอม รวมทั้งวัฒนธรรมในแตละทองถ่ิน ไมมากเกินไป ไมนอย
เกินไป และตองไมเบียดเบียนตนเองและผูอ่ืน 

 2)   ความมีเหตุผล  หมายถึง  การตัดสินใจดําเนนิการเรื่องตางๆ อยางมีเหตุผล
ตามหลักวิชาการ หลักกฎหมาย หลักศีลธรรม  จริยธรรม  และวัฒนธรรมที่ดีงาม  โดยคํานึงถึงปจจัยที่
เกี่ยวของอยางถวนถ่ี  และผลที่คาดวาจะเกิดขึ้นอยางรอบคอบ 

    3)   ภูมิคุมกันในตวัที่ดี หมายถึง การเตรียมตวัใหพรอมรับผลกระทบและ
การเปลี่ยนแปลงในดานเศรษฐกิจ สังคม ส่ิงแวดลอม และวัฒนธรรม เพื่อใหสามารถปรับตัวและ
รับมือไดอยางทันทวงท ี

 1.1.2 เงื่อนไขสําคัญเพื่อใหเกิดความพอเพียง การตัดสินใจและดําเนินกจิกรรม
ตางๆตองอาศัยทั้งเงื่อนไขคณุธรรม หลักวชิาการ  และเงือ่นไขชีวิตเปนพื้นฐาน  3 เงื่อนไขดังนี ้

   1)  เงื่อนไขคณุธรรม  เสริมสรางพืน้ฐานจิตใจของคนในชาตใิหมคีวามซื่อสัตย
สุจริต รูรัก สามัคคี ไมโลภ ไมตระหนี่ และรูจักแบงปนใหผูอ่ืน 

   2)  เงื่อนไขหลักวชิา  ตองอาศัยความรอบรู รอบคอบ และระมัดระวังอยาง
ยิ่งในการนําวชิาการตางๆ มาใชวางแผนและดําเนนิการทุกขั้นตอน 

     3)  เงื่อนไขชวีิต  ดําเนินชวีิตดวยความอดทน มีความเพยีร  มสีติและปญญา 
บริหารจัดการใชชีวิตโดยหลักวิชาและคุณธรรมเปนแนวทางพื้นฐาน 

 
1.2 การนอมนําหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงมาปฏิบตั ิ

 ทุกคนสามารถนําหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงมาปฏิบัติในการดําเนินชีวิตได ไม
เฉพาะในหมูคนจน หรือเกษตรกร โดยตอง ระเบิดจากขางใน  คือการเกิดจิตสํานึก มีความศรัทธา 
เชื่อมั่น เห็นคุณคา  และนําไปปฏิบัติดวยตนเอง  แลวจึงขยายไปสูครอบครัว ชุมชน สังคม และประเทศชาติ
ตอไป 

 1.2.1 ความพอเพยีงระดับบุคคลและครอบครัว  มุงเนนใหบคุคลและครอบครัว
อยูรวมกนัอยางมีความสุขทั้งทางกายและทางใจ  พึ่งพาตนเองอยางเต็มความสามารถ  ไมทําอะไรเกนิตัว  
ดําเนินชีวิตโดยไมเบียดเบียนตนเองและผูอ่ืน  รวมทั้งใฝรูและมีการพัฒนาตนเองอยางตอเนื่องเพื่อความ
มั่นคงในอนาคต  และเปนที่พึ่งใหผูอ่ืนไดในที่สุด  เชน  การหาปจจยัส่ีมาเลี้ยงตนเองและครอบครัว
จากการประกอบสัมมาชพี รูขอมูลรายรับ-รายจาย  ประหยัด  แตไมใชตระหนี่ ลด-ละ-เลิก อบายมขุ 
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สอนใหเดก็รูจกัคุณคารูจักใช และรูจักออมเงินและสิ่งของเครื่องใชดูแลรักษาสุขภาพ  มีการแบงปน
ภายในครอบครัว ชุมชนและสังคมรอบขาง รวมถึงการรักษาวัฒนธรรม ประเพณี และการอยูรวมกัน
กับทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอมไดอยางเหมาะสม 

 1.2.2 ความพอเพียงในสถานศึกษา  โดยเริ่มจากครู และผูบริหารสถานศึกษา เล็งเห็น
ความสําคัญและนอมนําปรชัญาเศรษฐกิจพอเพียงมาปฏบิัติใหเปนตัวอยาง เปนแมพิมพ พอพิมพที่ดี
ทั้งในดานการดําเนินชวีิต อาทิ ขยัน อดทน ไมยุงเกีย่วกับการพนนัและอบายมุข ไม ฟุงเฟอ ฯลฯ และ
พัฒนาระบบการเรียนการสอนตามหลักปรชัญาเศรษฐกิจพอเพียง อาท ิ ตั้งใจสอน  หมั่นหาความรู
เพิ่มเติม เปดโอกาสใหเด็กไดแสดงความคดิเห็น เพื่อแลกเปลี่ยนเรียนรูระหวางครกูับนักเรียน กระตุน
ใหเดก็รักการเรียน คิดเปน ทําเปน และปลูกฝงคุณธรรม เพื่อเปนการสรางคนดี คนเกง ใหแกสังคม  
สําหรับนักเรียน นักศกึษา  ตองรูจักแบงเวลาเรียน เลน และดําเนนิชีวิตอยางเหมาะสมและพอประมาณ
กับตนเอง  ใฝหาความรู ใชหลักวิชาและความรูจริงในการตัดสินใจลงมือทําสิ่งตางๆ ปฏิบัติตนและ
คบเพือ่นเปนกลัยาณมติร ขยนัหมัน่เพยีร  ซ่ือสัตย  แบงปน  กตัญ ู รูจักใชจายเงนิอยางมเีหตุผลและ
รอบคอบ  รวมทั้งสรางภมูิคุมกันทางศีลธรรมใหแกตนเอง อาทิ ไมลักขโมย ไมพดูปด  และไมดื่มสุรา 

 1.2.3  ความพอเพยีงระดับชุมชน คนในชุมชนมกีารรวมกลุมกนัทําประโยชนเพื่อ
สวนรวม ชวยเหลือเกื้อกูลกันภายในชุมชนบนหลกัของความรู รัก สามัคค ีสรางเปนเครือขายเชื่อมโยงกนั
ในชุมชนและนอกชุมชน ทั้งดานเศรษฐกิจ สังคม ทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอม เชน การ
รวมกลุมอาชีพ  องคกรการเงิน สวัสดิการชุมชน การชวยดูแลรักษาความสงบ ความสะอาด ความเปนระเบียบ
เรียบรอย  รวมทั้ง การใชภมูิปญญาทองถ่ินและทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอมในชุมชนมาสราง
ประโยชนไดอยางเหมาะสม เพื่อสรางเสริมชุมชนใหมีความเขมแข็งและมีความเปนอยูที่พอเพยีง 

 1.2.4  ความพอเพยีงในองคกรการเงนิชุมชน  การบริหารจัดการการเงินของชมุชน
ตองมุงใหเกิดประโยชนแกสมาชิกและสวนรวม ทั้งทางเศรษฐกิจและสังคม สงเสริมใหสมาชิกมี
ความสามารถในการพึ่งตนเองได มีความอยูดีกนิด ีมีสันติสุข และเปนการสรางภูมิคุมกันดานการเงนิ
ในชุมชน โดยสงเสริมการออมทรัพยของสมาชิก จัดหาทุนและบริการสินเชื่อเพื่อการประกอบอาชีพ
และดํารงชีวิต จัดหาปจจัยการผลิต รวมกันซื้อ รวมกันขายสินคาและบริการของสมาชิก มีสวัสดิการดาน
ตางๆ ใหบริการอยางเสมอภาค รวมมือกับองคกรการเงินอื่น  ๆ องคกรชุมชน ภาคเอกชนและหนวยงาน
ของรัฐ ดําเนินธุรกิจรวมกัน ชวยเหลือเกื้อกลูกัน สงเสริมการเรียนรูและพัฒนาคุณภาพชีวิตของสมาชิก
และชุมชน ทีสํ่าคัญ กรรมการและสมาชิกทุกคนตองมีคณุธรรมอยางนอย 5 ประการ ไดแก ความ
ซ่ือสัตย  เสยีสละ รับผิดชอบเห็นใจ และไววางใจกัน 

 1.2.5 ความพอเพยีงในภาคธุรกจิเอกชน เร่ิมจากความมุงมั่นในการดําเนนิธุรกิจที่
หวังผลประโยชนหรือกําไรในระยะยาวมากกวาระยะสั้น แสวงหาผลตอบแทนบนพื้นฐานของการ
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แบงปน มุงใหทุกฝายทีเ่กีย่วของไดรับประโยชนอยางเหมาะสมและเปนธรรมทัง้ลูกคา คูคา ผูถือหุน 
และพนกังาน ดานการขยายธุรกิจตองทาํอยางคอยเปนคอยไปรวมทั้งตองมีความรูและเขาใจธุรกิจ
ของตนเอง รูจกัลูกคา ศึกษาคูแขง และเรยีนรูการตลาดอยางถองแท ผลิตในสิ่งที่ถนดัและทําตามกําลัง 
สรางเอกลักษณที่แตกตางและพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑอยางตอเนื่อง มกีารเตรียมความพรอมตอการ
เปลี่ยนแปลงทีอ่าจเกิดขึน้ มีความซื่อสัตย รับผิดชอบตอสังคมและปองกนัผลกระทบตอส่ิงแวดลอม ที่
สําคัญตองสรางเสริมความรูและจัดสวัสดกิารใหแกพนกังานอยางเหมาะสม 

 1.2.6 ความพอเพียงในองคกรภาครัฐ ทุกคนยึดมั่นในจรรยาบรรณของการเปน
ขาราชการที่ดี  โดยระดับองคกรหรือผูบริหาร ตองบริหารความเสี่ยง ไมทําโครงการที่เกินตัวหรือ
เส่ียงเกินไป ปรับขนาดองคกรใหเหมาะสม จัดกําลังคนตามความรู ความสามารถ บริหารงานตาม
หลักธรรมาภิบาลดวยความโปรงใสและมีคุณธรรม บริหารจัดการทรัพยากรดวยความประหยัดและ
คุมคา และถายทอดความรูในการปฏิบัติงาน  ระดับเจาหนาที่ ควรปรับวิถีและใชชีวิตแบบพอเพียง  
รูจักพอประมาณและพึ่งตนเองเปนหลัก ซ่ือสัตยสุจริต ปฏิบัติหนาที่ดวยความรับผิดชอบ รอบคอบ 
ระมัดระวัง ใชจายอยางเหมาะสมกับรายได พัฒนาตนเองและความรูความสามารถ หลีกเลี่ยงอบายมุข  
รักษาวัฒนธรรมไทย ยึดประโยชนสวนรวมมากกวาสวนตน สามัคคี แบงปน ใหบริการและชวยเหลือ
ประชาชนดวยน้ําใจไมตรีอยางรวดเร็วและเสมอภาค 

 1.2.7  ความพอเพียงในภาคสื่อมวลชน ตระหนักวาสื่อมวลชนมีบทบาทและอิทธิพล
ตอความคิดของผูคนและสังคมโดยตรง  จึงตองประกอบวิชาชีพดวยคุณธรรมและความรับผิดชอบ
ตอสังคม  มีความรู  และความพอประมาณในการนําเสนอขอมูลขาวสารตามความจําเปนตอสังคม
และสิ่งแวดลอม  ใชเหตุผลและสติปญญาในการตดัสินใจเสนอขาวอยางรอบคอบ ถูกตองทั้งทางกฎหมาย 
ศีลธรรม จริยธรรม และวัฒนธรรม กล่ันกรองขอมูลขาวสารที่จะเผยแพรสูสาธารณชน  ปฏิบัติตาม
จรรยาบรรณของสื่อมวลชน อาทิ  เสนอขาวตรงไปตรงมา และหลีกเลี่ยงการเสนอภาพที่ไมเหมาะ
และรุนแรง 

 1.2.8 ความพอเพียงระดับประเทศเปนการบริหารจัดการประเทศ โดยเริ่มจาก
การวางรากฐานใหประชาชนสวนใหญอยูอยางพอมีพอกิน และพึ่งตนเองได มีความรูและคุณธรรม
ในการดําเนินชีวิต มีการรวมกลุมของชุมชนหลาย ๆ แหงเพื่อแลกเปลี่ยนความรู สืบทอดภูมิปญญา 
และรวมกันพัฒนาตามแนวทางเศรษฐกิจพอเพียงอยางรู รัก สามัคคี เสริมสรางเครือขายเชื่อมโยง
ระหวางชุมชนใหเกิดเปนสังคมแหงความพอเพียงในที่สุด 
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  1.3 การประยุกตใชเศรษฐกิจพอเพียง  การประยุกตใชในดานตางๆ  ดังนี ้
 1.3.1 ดานเศรษฐกิจ ไมใชจายเกนิตัว ไมลงทุนเกินขนาด คดิและวางแผนอยาง

รอบคอบ มีภูมิคุมกันไมเสี่ยงเกินไป 
 1.3.2   ดานจิตใจ มีจิตใจเขมแข็ง มีจิตสํานึกที่ดี เอื้ออาทร เห็นแกประโยชนสวนรวม

มากกวาประโยชนสวนตัว 
 1.3.3   ดานสังคมและวัฒนธรรม ชวยเหลือเก้ือกูลกัน รู รัก สามัคคี สรางความ

เขมแข็งใหครอบครัวและชมุชน รักษาเอกลักษณ ภาษา ภูมิปญญาและวัฒนธรรมไทย 
 1.3.4  ดานทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอม รูจักใชและจดัการอยางฉลาดและ

รอบคอบฟนฟูทรัพยากรเพื่อใหเกิดความยัง่ยืนและคงอยูชั่วลูกหลาน 
 1.3.5   ดานเทคโนโลยี รูจักใชเทคโนโลยีที่เหมาะสม สอดคลองกับความตองการ

และสภาพแวดลอม พัฒนาเทคโนโลยีจากภูมิปญญาชาวบาน 
  การนอมนําปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง มาประยุกตใชในทุกภาคสวน

ของสังคมอยางจริงจัง จะสงผลใหการพัฒนาประเทศกาวหนาไปอยางสมดุล มั่นคง และยั่งยืน 
พรอมรับการเปลี่ยนแปลงในทุกดาน  ทั้งดานชีวิต เศรษฐกิจ สังคม วัฒนธรรม ส่ิงแวดลอม และ
เทคโนโลยี อันจะนําไปสู “ความอยูเย็นเปนสุขรวมกันในสังคมไทย” (สํานักงานคณะกรรมการ
พัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ, 2550: 191-197) 

   สรุปไดวา หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงที่นํามาปฏิบัติในระดับชุมชน  คน
ในชุมชนมีการรวมกลุมกันทําประโยชนเพื่อสวนรวม ชวยเหลือเกื้อกูลกันภายในชุมชนบนหลักของ
ความรู รัก สามัคคี สรางเปนเครือขายเชื่อมโยงกันในชุมชนและนอกชุมชน ทั้งดานเศรษฐกิจ 
สังคม  ทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอม เชน การรวมกลุมอาชีพ  องคกรการเงิน สวัสดิการ
ชุมชน การชวยดูแลรักษาความสงบ ความสะอาด ความเปนระเบียบเรียบรอย  รวมทั้งการใชภูมิ
ปญญาทองถ่ินและทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอมในชุมชนมาสรางประโยชนไดอยางเหมาะสม 
เพื่อสรางเสริมชุมชนใหมีความเขมแข็งและมีความเปนอยูที่พอเพียง  ซ่ึงผูวิจัยนําหลักปรัชญา
เศรษฐกิจพอเพียงในระดับชุมชนมาใชเปนฐานคิดในการศึกษาการดําเนินงานและกลยุทธดาน
การผลิต ดานการตลาดของกลุมหัตถกรรมดอกไมใบยางพาราบานหูแร และเห็นวากลุมหัตถกรรม
ดอกไมใบยางพาราบานหูแร ไดนอมนําหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงมาปฏิบัติ  โดยมีการรวมกลุม
อาชีพ ใชภูมิปญญาทองถ่ิน ใชทรัพยากรธรรมชาติในชุมชนมาทําเปนผลิตภัณฑนําออกจําหนาย และ
สรางเปนเครือขายเชื่อมโยงกันในชุมชน  ดังนั้น จึงตองหาแนวทางการพัฒนาสรางเปนเครือขาย
เชื่อมโยงนอกชุมชน เพื่อสรางเสริมกลุมหัตถกรรมดอกไมใบยางพาราบานหูแรดํารงอยูไดอยางมั่นคง      
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2. แนวคิดและหลักการวิสาหกิจชุมชน 
 
  การวิจยันี้ใหความสําคัญตอการดําเนินงานของกลุมหัตถกรรมดอกไมใบยางพาราบานหแูร
ซ่ึงไดจดทะเบยีนวิสาหกิจชมุชนกบักรมสงเสริมการเกษตรในลําดับที ่28  รหัสทะเบยีน 5-90-11-12/1-
0001 มีการดําเนินงานอยูในระดับที่ 2  ระดับพัฒนา  ดังนัน้ ส่ิงสําคัญที่ตองศึกษาใหเกดิความชัดเจนใน
การวิจยั คือ แนวคิดและหลกัการวิสาหกิจชุมชน  โดยการนําเสนอในทีน่ี้ ผูวิจัยนําเสนอเฉพาะเนื้อหาที่
เกี่ยวของกับการวิจัย ดังตอไปนี ้

 รัฐบาลไดแสวงหาทางเลือกในการพัฒนาชนบทภายใตกรอบแนวคิดพื้นฐานวา ตองเปลี่ยน
แนวทางพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมใหเปนการพัฒนาที่ยั่งยืน ใหประชาชนมีสวนรวมและสามารถ
พึ่งตนเองได มีรูปแบบและความเปนจริงที่เกิดขึ้นและกําลังขยายผลในหลากหลายแนวทาง เชน  
เกษตรผสมผสาน  แนวทางทฤษฎีใหมตามแนวพระราชดําริ  ธุรกิจชุมชน  เปนตน ( ณรงค  เพ็ชรประเสริฐ, 
2542: 123)  ซ่ึงที่ผานมาธุรกิจชุมชนประสบปญหาหลายอยาง รัฐบาลจึงเกิดแนวคิดในการสงเสริม
สนับสนุนธุรกิจชุมชนโดยตราพระราชบัญญัติวิสาหกิจชุมชน 

 
 2.1 ความหมายของวิสาหกิจชุมชน 
       ในเรื่องที่เกี่ยวของกับวิสาหกิจชุมชน  จะมีศัพทบัญญัติที่มักใชแทนกัน คือ  คําวา  

เศรษฐกิจชุมชน  ธุรกิจชุมชน ตางก็เปนกิจการของชุมชนที่เกิดจากปฏิสัมพันธของคนในชุมชน 
เปนเรื่องของการเรียนรู และวิถีชีวิตของคนในชุมชน  กิจกรรมชุมชนดังกลาวตางมีความเชื่อมโยง
สัมพันธ  ในขณะเดียวกันก็มีความแตกตางกันในจุดมุงหมายบางประการ  ซ่ึงสามารถอธิบายได  ดังนี้ 

      เศรษฐกิจชุมชน   เปนสวนหนึ่งของระบบเศรษฐกิจพอเพียงของประเทศไทยโดย
เนนการสรางคน  เนนการเรียนรูของชุมชนแบบองครวม  เปนเศรษฐกิจชุมชนโดยธรรมชาติ  ไม
มุงเนนธุรกิจ  แตเนนการลดคาใชจายและความฟุมเฟอย 
         ธุรกิจชุมชน    เปนการรวมมือกันเพื่อดําเนินการทางธุรกิจของคนในชุมชนที่ไม
มุงเนนผลกําไร  แตเนนการเกิดประโยชนกับชุมชนและสรางความเขมแข็งของชุมชน  โดยขณะเดยีวกนั
สามารถแขงขันดานคุณภาพในการผลิตกับธุรกิจเอกชนได  เปนการประกอบการของชุมชน  โดย
ชุมชนและเพื่อชุมชน  ตั้งแตการระดมทุนตางๆ  การทํากิจการรวมกัน  การแบงปนผลประโยชนที่
เกิดจากใชส่ิงที่มีอยูในชุมชน  ท้ังทุนทางสังคม  ทุนทางวัฒนธรรม  ทุนทางเศรษฐกิจ  ทุนทางสิ่งแวดลอม
เพื่อการพึ่งตนเองและการเพิ่มรายไดใหกับชุมชน  ดังนั้น  ธุรกิจชุมชนจึงเปนกิจกรรมที่บุคคล หรือ
องคกรในชุมชนมีสวนเปนเจาของกิจการและชวยกันดําเนินการ  มีการเรียนรูและจัดการรวมกัน  
เพื่อดําเนินการในกิจกรรมการผลิต  แปรรูป  การคา  และการบริหารที่สอดคลองกับสังคม วัฒนธรรม  
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ทรัพยากรธรรมชาติ  และส่ิงแวดลอมของชุมชน  อันจะนําไปสูชีวิต และความเปนอยูที่ดีขึ้นของคน
ในชุมชน 

      วิสาหกิจชุมชน (Small and Micro Community Enterprise : SMCE) ในพระราชบัญญัติ
สงเสริมวิสาหกิจชุมชน พ.ศ. 2548  ไดใหความหมายวา  กิจการของชุมชนเกี่ยวกับการผลิตสินคา  
การใหบริการ  หรือการอื่นๆ ที่ดําเนินการโดยคณะบุคคลที่มีความผูกพัน  มีวิถีชีวิตรวมกันและรวมตัว
กันประกอบกิจการดังกลาว  ไมวาจะเปนนิติบุคคลในรูปแบบใด หรือไมเปนนิติบุคคล  เพื่อสราง
รายไดและเพื่อการพึ่งพาตนเองของครอบครัว  ชุมชน และระหวางชุมชน   ความหมายโดยสรุป คือ 
การประกอบการเพื่อการจัดการ “ทุนของชุมชน” อยางสรางสรรคเพื่อการพึ่งตนเอง 

       ทุนของชุมชน   หมายถึง  ทุนที่เปนเงินรวมถึงทุนทางทรัพยากรธรรมชาติ ดิน น้ํา 
ปา ผลผลิต  ความรู  ภูมิปญญา  ทุนทางวัฒนธรรม  ทุนทางสังคม (กฎเกณฑทางสังคมที่รอยรัดผูคน
ใหอยูรวมกันเปนชุมชน เปนพี่เปนนองไวใจกัน) 

       เครือขายวิสาหกิจชุมชน  หมายความวา  คณะบุคคลที่รวมตัวกันโดยมีวัตถุประสงค
ในการจัดทํากิจการอยางหนึ่งอยางใด  เพื่อประโยชนในการดําเนินงานของวิสาหกิจชุมชนเครือขาย 

       กิจการวิสาหกิจชุมชน  หมายความวา  กิจการของวิสาหกิจชุมชนหรือเครือขาย
วิสาหกิจชุมชน 

 
 2.2    แนวคิดวิสาหกิจชุมชน 
       ในชุมชนมีการรวมตัวกันเพื่อประกอบธุรกิจระดับฐานรากอยูมากมาย ซ่ึงเปนธุรกิจ

ที่ยังมีขนาดไมถึงวิสาหกิจขนาดยอมและขนาดกลาง (Small Medium Enterprises: SMEs) หรือ
สหกรณ  แตเปนธุรกิจที่สามารถชวยเหลือเศรษฐกิจของประเทศไดในระดับหนึ่ง   แตธุรกิจใน
ระดับฐานรากนี้ยังมีปญหาที่ประสบอยู  คือ ขอมูลกลุมเปาหมายและความตองการไมชัดเจน ไม
เปนที่ยอมรับของหนวยงานภาครัฐหรือภาคเอกชน ทําใหการสนับสนุนจากภาครัฐไมตรงกับความ
ตองการที่แทจริง  ประกอบกับยังไมมีกฎหมายรองรับอีกดวย 

 
 2.3    หลักการวิสาหกิจชุมชน 
      เพื่อสงเสริมสนับสนุนเศรษฐกิจชุมชน ซ่ึงเปนพื้นฐานของการพัฒนาเศรษฐกิจ

แบบพอเพียง และโดยที่เศรษฐกจิชุมชนในปจจุบันจํานวนหนึ่งยังอยูในระดับไมพรอมที่จะเขามา
แขงขันทางการคาทั้งในระดับภายในประเทศและระหวางประเทศ  จึงตองใหมีการสงเสริมความรู
และภูมิปญญาทองถ่ิน  การสรางรายได  การชวยเหลือซ่ึงกันและกัน  การพัฒนาความสามารถในการ
จัดการ และพัฒนารูปแบบของวิสาหกิจชุมชน  อันจะยังผลใหชุมชนพึ่งพาตนเองไดและพัฒนาระบบ



 14 

เศรษฐกิจชุมชน มีความเขมแข็งพรอมสําหรับการแขงขันทางการคาในอนาคตไมวาในระดับใด รวม
ไปถึงการพัฒนาวิสาหกิจชุมชนไปสูการเปนผูประกอบกิจการขนาดยอมและขนาดกลาง
ตอไป (กรมสงเสริมการเกษตร พระราชบัญญัติสงเสริมวิสาหกิจชุมชน, 2548: 13)  

      2.3.1   ลักษณะสําคัญของวิสาหกิจชมุชน มีองคประกอบอยางนอย 7 ประการ 
             1)   ชุมชนเปนเจาของและผูดําเนินการ 
             2)   ผลผลิตมาจากกระบวนการในชุมชนโดยใชวัตถุดิบ  ทรัพยากร ทุน 

แรงงานในชุมชนเปนหลัก 
              3)  ริเร่ิมสรางสรรคเปนนวตักรรมของชุมชน 
             4)   เปนฐานภูมิปญญาทองถ่ิน ผสมผสานกับภูมิปญญาสากล 
              5)  มีการดําเนินการแบบบูรณาการเชื่อมโยงกิจกรรมตางๆ  อยางเปนระบบ 
              6)   มีกระบวนการเรียนรูเปนหัวใจ 
              7)   มีการพึ่งพาตนเองของครอบครัวและชุมชนเปนเปาหมาย 
      2.3.2   รูปแบบของวิสาหกิจชุมชน จําแนกตามขอบขายของกิจการที่ประกอบการสามารถ

กําหนดไดเปน 2 รูปแบบ ดังนี้ 
             1)   วิสาหกจิชุมชนที่ประกอบกิจการเดี่ยว คือ วสิาหกิจชุมชนทีป่ระกอบกิจการ

โดยมีการบริหารจัดการเปนคณะผูบริหารในชุมชนเดียว และมีผลผลิตมากกวาหนึ่งผลิตภัณฑ/บริการได 
             2)   วิสาหกจิชุมชนที่ประกอบกจิการในรูปเครือขาย คือ วสิาหกิจชุมชนที่

มีความสัมพนัธกับกจิการอื่นๆ โดยแตละวสิาหกิจตางมกีารประกอบการ  ตามเปาหมายวัตถุประสงค
ของกิจการของตน หากแตมคีวามสัมพนัธแบบพึ่งพาเกื้อกูลเชื่อมโยงกนัในรูปแบบตางๆ 

      2.3.3   ระดับการดําเนินงานของวสิาหกิจชุมชน 
               เปาประสงค ของวิสาหกิจชุมชน มุงเนนการใชภูมิปญญาทองถ่ินผสมผสาน

ภูมิปญญาสากล  เพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินทรัพยที่เปนทุนทางสังคมของชุมชนนั้น  ใหเปนสินคา
และบริการของชุมชน  สรางเศรษฐกิจฐานรากของชุมชนใหเขมแข็งสูเปาหมาย  คือ  ความเขมแข็ง
ของชุมชน และการพึ่งตนเองได  จึงจําแนกการดําเนินงานเปน 3 ระดับ ดังนี้ 

            1)   ระดับพื้นฐาน  ไดแก  วิสาหกิจที่มีการประกอบการเพื่อใหเกิดผลผลิต หรือ
การใหบริการที่จะนําไปใชเพื่อการอุปโภค  บริโภค  มุงเนนการลดรายจาย  การประหยดั และการออม  
เพื่อใหดํารงชีวิตไดอยางพออยูพอกิน  ทั้งระดับครัวเรือน  ชุมชน  และระหวางชุมชน 

             2)   ระดับพัฒนา  ไดแก  วิสาหกจิชุมชนที่มีการประกอบการเพือ่ใหเกดิผลผลิต 
หรือการใหบริการเพื่อการลดรายจาย และมสีวนเหลือสามารถนําไปแบงปน แลกเปลีย่น หรือจําหนาย
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ใหเกิดรายไดเพิ่ม หรือมีทุนเพิ่มในการประกอบการอันนาํไปสูการ อยูดีกินดี ของครวัเรือน  ชุมชน  
และระหวางชมุชน 

             3)   ระดับกาวหนา  ไดแก  วิสาหกิจชุมชนที่มีการประกอบการทั้งภาคการ
ผลิตและการบริการมุงการเพิ่มรายไดไปสูการขยายการลงทุน ลดการนําเขา  เพื่อการสงออกของผลิตภัณฑ  
ขยายกิจการ  ขณะเดียวกันก็สามารถจัดสรรผลกําไร เพื่อสวัสดิการของชุมชน หรือเพื่อกิจกรรม
สาธารณประโยชน  สรางความมั่งมีศรีสุข ของครัวเรือน  ชุมชน  ขยายไปถึงระหวางชุมชน และ
นําไปสูการเปนวิสาหกิจขนาดยอมและขนาดกลาง (Small Medium Enterprises: SMEs) ตอไป 

      2.3.4  การสงเสริมวิสาหกิจชุมชน 
                กรมสงเสริมการเกษตร  กระทรวงเกษตรและสหกรณ ไดผลักดันใหมี

กฎหมายรองรับกิจการวิสาหกิจชุมชน และไดมีการประกาศใชพระราชบัญญัติสงเสริมวิสาหกิจ 
พ.ศ.2548แลว ซ่ึง หมวด 4 วาดวยการสงเสริมวิสาหกิจชุมชน สาระสําคัญสรุปได  ดังนี้               

           1)  วิสาหกิจชุมชนหรือเครือขายวิสาหกิจชุมชนที่จดทะเบียนตอกรม
สงเสริมการเกษตรแลวสามารถขอรับการสงเสริมหรือสนับสนุนไดตามวิธีการที่คณะกรรมการ
กําหนด 

           2)  ใหคณะกรรมการจัดใหมีมาตรการใหการสงเสริมและสนับสนุนการ
พัฒนากิจการวิสาหกิจชุมชนระดับปฐมภูมิในการประกอบกิจการอยางครบวงจร  รวมถึงการให
ความรูและการสนับสนุนในการจัดตั้ง การรวมมือซ่ึงกันและกัน การศึกษาวิจัยเกี่ยวกับการนํา
วัตถุดิบทรัพยากร  หรือภูมิปญญาของชุมชนมาใชใหเหมาะสมกับกิจการวิสาหกิจชุมชนและสภาพ
ทองถ่ินนั้นๆ  หรือการใหความรูเกี่ยวกับขบวนการผลิต และการบริหารจัดการธุรกิจทุกดาน ไมวา
การบริหารงานบุคคล  การบัญชี  การจัดหาทุน  หรือการตลาด  ทั้งนี้  เพื่อใหกิจการวิสาหกิจชุมชน
ในระดับปฐมภูมิมีความเขมแข็งและพึ่งพาตนเองได 

            3)  ใหคณะกรรมการจัดใหมีมาตรการในการสงเสริมและสนับสนุนการ
พัฒนากิจการวิสาหกิจชุมชนที่มีความเขมแข็งและพึ่งพาตนเองไดแลว ตามขอ (2) อยางตอเนื่อง
รวมถึงการใหความรูและการสนับสนุนในการประกอบกิจการวิสาหกิจชุมชนในระดับที่สูงขึ้นตาม
ความพรอมและความตองการของกิจการวิสาหกิจชุมชน  เชน  การสงเสริมและพัฒนาผลิตภัณฑ
ของกิจการวิสาหกิจชุมชน และการออกแบบที่ทันสมัยตามความตองการของตลาด  การรวมมือซ่ึง
กันและกัน  หรือใหความชวยเหลือในการศึกษาวิจัยเพื่อพัฒนาเทคโนโลยีในดานตางๆ ทั้งในดาน
คุณภาพ  การผลิต  การจัดการ  และการตลาด  เพื่อสรางความพรอมใหแกกิจการวิสาหกิจชุมชนใน
ระดับที่สูงยิ่งขึ้น 
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           4)   ในกรณีที่วิสาหกิจชุมชนประสงคจะรวมตัวกันจัดตั้งเครือขายวิสาหกิจ
ชุมชนหรือดําเนินการจัดตั้งเปนองคกรธุรกิจใดๆ ใหคณะกรรมการใหการสนับสนุนในการจัดตั้ง
การประกอบการ  การตลาด  รวมทั้งสงเสริมความสัมพันธ และความรวมมือกันระหวางเครือขาย
วิสาหกิจชุมชนหรือภาคธุรกิจ หรืออุตสาหกรรมอื่น  เพื่อขยายและสรางความมั่งคงใหแกกิจการ
วิสาหกิจชุมชน 

           5)   ใหคณะกรรมการสงเสริม การดําเนินการวิสาหกิจชุมชนเกี่ยวกับการ
รักษาคุณภาพผลิตภัณฑและการรับรองเกี่ยวกับแหลงกําเนิด  สวนประกอบ  วิธีการผลิต  คุณภาพ 
หรือคุณลักษณะอื่นใดของสินคา หรือการรับรองเกี่ยวกับสภาพ  คุณภาพ  ชนิด  หรือคุณลักษณะอื่น
ใดของการบริการ  เพื่อใหสินคา หรือบริการของกิจการวิสาหกิจชุมชนเปนที่เชื่อถือ  รวมทั้ง
ปลอดภัยตอผูบริโภคหรือผูใชบริการ  รวมทั้ง  ใหคณะกรรมการพิจารณาใหคําปรึกษาหรือใหความ
ชวยเหลือแกกิจการวิสาหกิจชุมชนในการขอจดทะเบียนเครื่องหมายรับรองตามกฎหมายวา
เครื่องหมายการคา  หรือใหคําปรึกษาหรือใหความชวยเหลืออ่ืนใดเพื่อใหความคุมครองแกสินคา
หรือบริการของกิจการวิสาหกิจชุมชนนั้นตามที่เห็นสมควร                 

           6)   ในสงเสริมและสนับสนนุกจิการวิสาหกิจชมุชน ใหคณะกรรมการพจิารณา
ดําเนินการในเรื่อง ดังตอไปนี้ 

                (1)   ประสานกับหนวยงานที่เกี่ยวของเพื่อใหการสงเสริม และสนับสนุน 
ตามขอ 2 - 5) 

                (2)   ใหการสงเสริมและสนับสนุนหรือประสานกับหนวยงานที่เกี่ยวของ
ใหการสนับสนุนแกกิจการวสิาหกิจชุมชนที่มีปญหาเกีย่วกับเงนิทุนในการประกอบการ 

                (3)   จัดใหมีการฝกอบรมหรือการถายทอดความรูที่เปนประโยชนและ
เปนไปตามความตองการของกิจการวิสาหกจิชุมชน  เชน  การฝกอบรมดานการจัดการ  การบัญชี  ภาษี
อากร  หรือการถายทอดความรูหรือเทคโนโลยีดานการผลิตหรือการตลาด 

                (4)   เสนอแนะใหมีการแกไขกฎหมาย ระเบียบ หรือขอบังคับใด ๆ ที่
เปนอุปสรรคตอการดําเนนิงาน หรือการสงเสริมกิจการวิสาหกิจชุมชน                      

                (5)   ดําเนินการในเรื่องอื่นใดที่คณะกรรมการเห็นวาเปนประโยชนตอ
การสงเสริมกิจการวิสาหกิจชุมชน 

           7)  ใหมีคณะกรรมการประสานนโยบายกองทนุเพื่อพัฒนากจิการวิสาหกิจ
ชุมชน มีหนาที่  ดังตอไปนี ้
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                (1) ประสานการดําเนินการของกองทุนตางๆ เพื่อใหสามารถสนับสนุน
กิจการวิสาหกจิชุมชนอยางมปีระสิทธิภาพ ลดการซ้ําซอนที่ไมเกิดประโยชน  และสงเสริมสนับสนุน
ซ่ึงกันและกัน 

                (2)   การติดตาม และประเมินการดําเนินงานของกองทุนตาง ๆ ที่มี
วัตถุประสงคเกี่ยวกับกจิการวิสาหกจิชุมชน 

                (3)  เสนอแนะตอกองทุนที่เกีย่วของ หรือคณะกรรมการเกี่ยวกับแนว
ทางการดําเนินงานหรือการแกไขปญหาเงินทุนในการสนับสนุนกจิการวิสาหกจิชุมชน 

      2.3.5   แนวทางการดาํเนินการวิสาหกิจชุมชน 
               วิสาหกิจชุมชนมีฐานคิดอยูบนปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง  จึงเนนความ

รวมมือกันทํากิจกรรมเพื่อใหสามารถพึ่งตนเองได  การดําเนินกิจกรรมจึงมีหลากหลายเชื่อมโยงเขา
ดวยกัน เสริมกันแบบบูรณาการ  หากเปรียบเทียบกับวิสาหกิจชุมชนกับการทําเกษตรก็คือ วิสาหกิจ
ชุนชนคลายกับการทําเกษตรผสมผสานหรือวนเกษตร  วิสาหกิจชุมชนสามารถทําการผลิตได
ผลิตภัณฑหลากหลายกวา 20-30 ชนิด  แตไมรูจะไปขายที่ไหน  ประเด็นจึงไมไดอยูที่วิธีทํา แตอยูที่
วิธีคิด    ดังนั้น ในการดําเนินการวิสาหกิจชุมชนจึงเนนวิธีคิดและกระบวนการเรียนรูเปนประเด็น
สําคัญ ดังนี้ 

           1)   วิธีคิด  ตองปรับวิธีคิดใหม ในการดําเนินการก็จะเนนการผลิตใหพอกิน
พอใชกอนแลวคอยพัฒนาไปสูการจัดการเชิงธุรกิจตอเมื่อพอเพียงและพึ่งตนเองไดก็จะสามารถผลิต
ใหเหลือเผ่ือตลาดขายไดก็เปนกําไร หากขายไมไดก็ไมเสียหาย  เพราะไมเอาตลาดมาเปนตัวตั้ง  แต
ก็ไมไดปฏิเสธตลาด เพียงแตคิดถึงชีวิตเปนตัวตั้ง  อยางไรก็ตาม ถาหากคิดจะนําผลิตภัณฑออกสู
ตลาดตั้งแตตน  ก็อาจทําไดแตตองเปนผลิตภัณฑที่มีเอกลักษณของทองถ่ิน  เกิดจากภูมิปญญา
ทองถ่ินที่อาจเรียกวา  “สูตรเด็ดเคล็ดลับ” ซ่ึงไดมาจากการรูจักใชประโยชนของความหลากหลาย
ทางชีวภาพ หรือทรัพยากรในทองถ่ินผสมผสานกับความคิดสรางสรรคและเทคโนโลยีสมัยใหมที่
เหมาะสม  การดําเนินการควรเริ่มจากเล็กๆ สรางรากฐานใหมีความเขมแข็งกอนแลวคอย ๆ 
ขยายตัวไปตามสภาพ    ผลิตภัณฑที่ควรทําการผลิต คือ ผลิตภัณฑที่ใชภายในชุมชนทดแทนสิ่งที่
ตองซื้อจากตลาดเปนการลดรายจาย ซ่ึงเทากับเพิ่มรายได  ที่ผานมาสมาชิกของวิสาหกิจชุมชนไม
คอยใหความสําคัญการลดรายจาย  เนนแตเร่ืองการเพิ่มรายได   และพอมีรายไดเพิ่มรายจายเพิ่มและ
มักจะเพิ่มมากกวารายไดอีกดวย 

            2)   กระบวนการเรียนรู  วิสาหกจิชุมชนควรดําเนินการ  ดังนี ้
                (1) การวิเคราะหวิถีชีวิตคนในชุมชน   ศึกษาวิเคราะหวาคนในชมุชน 

มีวิถีชีวิตอยางไร ใชอะไร ผลิตเองไดหรือไม ถาหากผลิตเองถูกกวาควรผลิตเอง  ผลิตใหพอกิน 
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พอใช ครบถวนเมื่อเพียงพอแลวจะทําเพิ่มเปนสวนเหลือกินไมหมด ใชไมหมด นําไปขายเปนออมกลับสู
ชุมชน 

                (2)   ทุนทางสังคม หรือทุนชุมชน  รวมถึงหลายส่ิงหลายอยางที่ไมใช
เฉพาะทุนเงินแตเพยีงอยางเดียวศึกษาหาความรูความเขาใจแนวทางการบริหารจัดการสามารถแปลง
เปนเงินไดเชนทุนทางปญญา ทุนทางทรัพยากร เปนตน  รวมท้ังทุนจากภายนอก เชนหนวยงานภาครัฐ  
ภาคเอกชน หรือสถาบันการเงินเพื่อไปสมทบเติมเต็มใหกับชุมชน 

                (3)   การตลาดผลิตภัณฑชุมชน  แบงไดเปน 2  ตลาดใหญ คือ   ตลาดใน
ทองถ่ิน  ไดแก  ตลาดในหมูบาน    ตลาดระหวางหมูบาน  ตลาดเครือขายชุมชน เปนตน   และตลาด
ทั่วไป  ที่เรียกกันวา  ตลาดผูบริโภค 
      อยางไรก็ตาม วิสาหกิจชุมชนควรมีเพิ่มอีกหนึ่งตลาด  คือ  “ตลาด
ผูกพัน”  ไดแก  ตลาดที่เกิดจากความรวมมือของหนวยงานภาครัฐ องคกรภาคเอกชน สถาบัน  และ
ประชาสังคม  ที่สนับสนุนกิจกรรมของวิสาหกิจชุมชนโดยตกลงซื้อผลิตภัณฑ ปริมาณหนึ่งเปน
ประจําทุกป  เชน รัฐวิสาหกิจแหงหนึ่งลงนามตกลงซื้อผาฝายทอมือ ยอมสีธรรมชาติ  จากกลุม
แมบานของตําบลหนึ่งจํานวน  10,000 เมตรตอป เพื่อนําไปใหพนักงานตัดชุดไทยใสทุกศุกร    หรือ
โรงพยาบาลแหงหนึ่งตกลงซื้อ ขาวกลองกลุมเกษตรกรแหงหนึ่ง ปละ 10 ตัน เพื่อใหคนไขรับประทาน  
เปนตน  ตลาดผูกพัน ดังกลาวหากกําหนดกรอบนโยบายในภาพรวมและบูรณาการหรือมีการคิดแบบ
ประสานพลัง (Synergy) ประโยชนก็จะเกิดแกสังคมไทยอีกมากมาย 

              (4) สถาบันสงเสริมกระบวนการเรียนรู  สถาบันแหงนี้เปนองคกร
ความรวมมือหรือโครงการรวม (Joint Programmed) ระหวาง มูลนิธิหมูบาน ธนาคารเพื่อการเกษตร
และสหกรณการเกษตร (ธ.ก.ส.)  การปโตรเลียมแหงประเทศไทย (ป.ต.ท.)  และสถาบันพัฒนา
วิทยาศาสตรและเทคโนโลยีแหงชาติ (สวทช.)  เปนการประสานพลังการทํางานสงเสริมวิสาหกิจ
ชุมชนโดยอาศัยศักยภาพของทั้ง  4  องคกรนี้ เพื่อสงเสริมการเรียนรูการพัฒนาวิสาหกิจชุมชนและ
การจัดการตางๆ อยางครบวงจร 

              องคกรที่ 1  มูลนิธิหมูบาน ดําเนินการรวมกับชุมชนและกลุมเครือขาย
ชุมชนทั่วประเทศ มีขอมูลและองคความรูเกี่ยวกับชุมชนและวิสาหกิจชุมชนทั่วประเทศ 

               องคกรที่ 2  ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณการเกษตร
(ธ.ก.ส.)  มีสาขาเครือขายชุมชนและกลุมเครือขายชุมชนทั่วประเทศ  มีบุคลากรที่มีประสบการณ 
และมีทุนในการสงเสริมอุตสาหกรรมและธุรกิจชุมชนโดยเฉพาะในดานการเกษตร 
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              องคกรที่ 3  การปโตรเลียมแหงประเทศไทย (ป.ต.ท.) มคีวามรูและ
ประสบการณบริหารจัดการ  มทีุน  และมีสถานีบริการน้ํามันอยูกวา 1,500 แหงทั่วประเทศ  เปนที่ประชาสัมพนัธ
และเปนทีจ่ําหนายผลิตภณัฑของวิสาหกิจชมุชนได  

               องคกรที่ 4  สถาบันพัฒนาวทิยาศาสตรและเทคโนโลยีแหงชาติ 
(สวทช.) มีความรู ประสบการณ และสามารถเชื่อมโยงบุคลากรที่เปนอาจารยในสถาบันการศึกษาตาง ๆ 
ทั่วประเทศ เพือ่รวมกันตอบสนองวิสาหกจิชุมชนในสวนที่ตองการขอมลูความรูดานวทิยาศาสตรและ
เทคโนโลยี 
      นอกจากนี้  สถาบันสงเสริมวิสาหกิจชุมชน  ยังรวมมือกับหลาย
หนวยงานเพื่อสงเสริมพัฒนาวิสาหกิจชุมชน ในหลายดานที่สําคัญ  คือ 

                ก.   การสงเสริมกระบวนการเรียนรู  การทําแผนแมบทใหครบ
ทุกตําบล เพราะเชื่อวาการทําแผนแมบทเปนวิธีการเรียนรูที่มีประสิทธิภาพที่สุดที่นําไปสูการพัฒนา
วิสาหกิจชุมชน และสงเสริมสนับสนุนการเรียนรูหลังการทําแผนแมบท เฉพาะเรื่องตางๆ  รวมทั้ง
การบริหารจัดการ 

                ข.   การสงเสริมใหเกิดระบบเศรษฐกิจฐานรากที่ เชื่อมโยง
วิสาหกิจชุมชนอยางเปนระบบ ตั้งแต  ระดับ ตําบล  ระหวางตําบล  อําเภอ  จังหวัด และเชือ่มโยงกบั
เศรษฐกิจสวนอื่นๆ และเศรษฐกิจมหาภาค            

               ค.   การสงเสริมสนับสนุนให เกิดนโยบาย  เพื่อให รัฐบาล 
หนวยงานที่เกี่ยวของ และสาธารณชนไดเขาใจ และเห็นความสําคัญของวิสาหกิจชุมชน  และ
รวมกันใหการสงเสริมสนับสนุนตั้งแตการปรับนโยบาย  โครงสราง  ระบบที่เอื้อตอการพัฒนา และ
การดําเนินการของวิสาหกิจชุมชน(กรมสงเสริมการเกษตร, 2548) 
  สรุปไดวา   แนวคิดวิสาหกิจชุมชน  เปนการรวมตัวกันของคนในชุมชนเพื่อประกอบ
ธุรกิจระดับฐานราก โดยใชวัตถุดิบ  ทรัพยากร  ทุน  แรงงาน และภูมิปญญาทองถ่ินเปนหลัก และมี
ระดับการดําเนินงาน 3 ระดับ    ซ่ึงผูวิจัยไดนําแนวคิดวิสาหกิจชุมชนที่มีการดําเนินงานทั้ง 3 ระดับ
มาประกอบการศึกษาการดําเนินงานและกลยุทธดานการผลิต ดานการตลาดของกลุมหัตถกรรม
ดอกไมใบยางพาราบานหูแร  และเห็นวากลุมหัตถกรรมดอกไมใบยางพาราบานหูแรไดจดทะเบียน
วิสาหกิจชุมชนกับกรมสงเสริมการเกษตร กระทรวงเกษตรและสหกรณ รหัสทะเบียนที่ 5-90-11-
12/1-001  มีการดําเนินอยูในระดับที่ 2 ระดับพัฒนา เปนวิสาหกิจชุมชนที่มีการประกอบการเพื่อให
เกิดผลผลิต หรือการใหบริการ เพื่อการลดรายจาย และมีสวนเหลือสามารถนําไปแบงปน 
แลกเปลี่ยน หรือจําหนายใหเกิดรายไดเพิ่ม หรือมีทุนเพิ่มในการประกอบการอันนําไปสูการ อยูดี
กินดี ของครัวเรือน  ชุมชน  และระหวางชุมชน  ดังนั้น จึงตองหาแนวทางการพัฒนาใหกลุม
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หัตถกรรมดอกไมใบยางพาราบานหูแรมีศักยภาพพรอมจะเขาสูวิสาหกิจชุมชนระดับที่ 3 ระดับ
กาวหนาตอไป  
 

3. แนวคิดและทฤษฎีการพัฒนา 

 
  การศึกษาวิจยันี้ใหความสําคัญตอการพัฒนาการดําเนนิงานของกลุมหัตถกรรมดอกไม
ใบยางพาราบานหูแร  ดังนั้น ส่ิงสําคัญที่ตองศึกษาใหเกดิความชัดเจนในการวจิัย คือ แนวคดิ
เกี่ยวกับการพฒันา  โดยการนําเสนอในทีน่ี้ ผูวิจยันําเสนอเฉพาะเนื้อหาที่เกีย่วของกับการวจิัย 
ดังตอไปนี ้
 
  3.1 ความหมายของการพัฒนา 

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

        การพัฒนา  หมายถึง  กระบวนการเปลีย่นแปลงของสิ่งใดสิ่งหนึ่งใหดขีึ้น ทั้งทางดาน
คุณภาพ ปริมาณ ส่ิงแวดลอม ดวยการวางแผนโครงการและดําเนินงานโดยมนษุย ใหประโยชนแก
มนุษย ไมใชเปนการเกดิขึ้นเองโดยธรรมชาติ (สนธยา  พลศรี, 2547: 18) 
   สรุปความหมายการพัฒนาไดวา  เปนกระบวนการเปลีย่นแปลงสิ่งใดสิ่งหนึ่งใหดี
ขึ้นดวยการดําเนินงานของมนุษยเพื่อประโยชนของตัวมนุษยเอง 
 

 3.2   ลักษณะของการพัฒนา 
         เมื่อการพัฒนาถูกกําหนดความหมายจากหลายแหลงและหลายสาขาวิชา ทําให
ลักษณะของการพัฒนามีหลายประการ แตลักษณะที่สําคัญมี 10 ประการ ดังตอไปนี้ 
          3.2.1 เปนการเปลี่ยนแปลงดานตางๆ  เชน   ดานคุณภาพ   ปริมาณ   และ
ส่ิงแวดลอมของส่ิงใดสิ่งหนึ่งใหดีขึ้นหรือใหมีความเหมาะสม อันเปนการเปลี่ยนแปลงอยางรอบ
ดาน  ไมใชเปล่ียนแปลงในดานใดดานหนึ่งเพียงดานเดียวเทานั้น  หรืออาจจะเรียกไดวาตองเปนการ
เปล่ียนแปลงทั้งระบบ ซ่ึงเปนลักษณะตามความหมายทางดานพัฒนบริหารศาสตร 
          3.2.2 มีลักษณะเปนกระบวนการ (Process) คือ เปนการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น
ตามลําดับขั้นตอนและอยางตอเนื่องกัน โดยแตละขั้นตอนมีความเกี่ยวของสัมพันธกนัเปนลําดับไม
สามารถขามขั้นตอนใดขั้นตอนหนึ่งได 
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          3.2.3 มีลักษณะเปนพลวตั (Dynamic) คือ เปนการเปลี่ยนแปลงทีเ่กดิขึ้นตลอดเวลา
ไมหยดุนิ่ง แตการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นจะเปนแบบรวดเร็วหรือชา ๆ ปริมาณมากหรอืนอยก็ได 
          3.2.4   เปนแผนและโครงการ  คือ  เกิดขึ้นจากการเตรียมการไวลวงหนาวาจะ
เปล่ียนแปลงใคร ดานใด ดวยวิธีการใด เมื่อไร ใชงบประมาณเทาใด ใครรับผิดชอบ เปนตน ไมใช
เปนการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นโดยไมมีการเตรียมการไวลวงหนา 
          3.2.5 เปนวิธีการ การพัฒนาเปนมรรควิธี หรือกลวิธีที่นํามาใชใหเกดิการเปลี่ยนแปลง
ตามเปาหมายที่กําหนดไว เชน การพัฒนาสังคม การพัฒนาชนบท  การพัฒนาเมือง  การพัฒนา
เศรษฐกิจ  การพัฒนาชุมชน  ตางก็เปนวิธีการพัฒนาแบบหนึ่งที่มีลักษณะเฉพาะเปนของตนเอง 
          3.2.6   เปนปฏิบัติการ  คือ  เปนสิ่งที่เกิดขึ้นจริง ไมเปนเพียงแนวความคิด หรือ
เปนเพียงรายละเอียดของแผนและโครงการเทานั้น  เพราะการพัฒนาเปนวิธีการที่ตองนํามาใช
ปฏิบัติจริงจึงจะเกิดผลตามที่ตองการ 
          3.2.7   เปนสิ่งที่เกิดขึ้นจากการกระทําของมนุษย  เพื่อประโยชนของมนุษย เพราะ
มนุษยเปนสัตวโลกประเภทเดียวที่สามารถจัดทําแผนโครงการและคิดคนวิธีการพัฒนาตนเองและ
ส่ิงตางๆได  การเปลี่ยนแปลงใดก็ตามถาไมไดเกิดจากการกระทําของมนุษยแลว จะไมใชการพัฒนา  
แมวาจะมีลักษณะอื่นๆ เหมือนกับการพัฒนาก็ตาม 
          3.2.8   ผลที่เกิดขึ้นมีความเหมาะสมหรือพึงพอใจ  ทําใหมนุษยและสังคมมี
ความสุข เพราะการพัฒนาเปนสิ่งที่เกี่ยวของกับมนุษยและการอยูรวมกันเปนสังคมของมนุษย
นั่นเอง 
          3.2.9   มีเกณฑหรือเครื่องชี้วัด  คือ  สามารถบอกไดวาลักษณะที่เกิดขึ้นจากการ
เปลี่ยนแปลงนั้น เปนการพัฒนาหรือไม  ซ่ึงอาจดําเนินการไดหลายวิธี  เชน  เปรียบเทียบกับสภาพ
เดิมกอนที่จะเกิดการเปลี่ยนแปลง  กาํหนดเกณฑมาตรฐานในการชี้วัดในดานตาง ๆ โดยเฉพาะดาน
คุณภาพ  ปริมาณ  ส่ิงแวดลอม  ความคงทนถาวร  การประเมินผลจากผูที่เกี่ยวของวามีความ
เหมาะสมหรือพึงพอใจหรือไม และระดับใด  เปนตน 
        3.2.10 สามารถเปลี่ยนแปลงได  การพัฒนานอกจากจะทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลง
ตอมนุษย สังคม  และส่ิงตางๆ  ที่เกี่ยวของกับมนุษยแลว  รูปแบบ  กระบวนการ  และวิธีการพัฒนา
เองก็สามารถเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นเองตามธรรมชาติ  และการเปลี่ยนแปลงที่เปนผลของการพัฒนา  
จึงมีความจําเปนตองปรับปรุงเปลี่ยนแปลงกระบวนการพัฒนาใหเหมาะสมกับการเปลี่ยนแปลงที่
เกิดขึ้นดวยการพัฒนาใหมๆ จึงเกิดขึ้นอยูเสมอ 
    ลักษณะทั้ง 10 ประการนี้ เปนลักษณะรวมของการพัฒนา การเปลี่ยนแปลง
ที่ขาดลักษณะใดลักษณะหนึ่งจะไมใชการพัฒนา  เปนเพียงการเปลี่ยนแปลงในรูปแบบหนึ่งที่มี
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ความหมายใกลเคียงกับการพัฒนาเทานั้น  การเปลี่ยนแปลงลักษณะนี้มีอยูทั่วไป  และมีผูนํามาใช
แทนการพัฒนาซึ่งไมถูกตอง  เพราะการพัฒนาตองมีลักษณะรวมกันทั้ง 10 ประการดังกลาวแลว ๖
(สนธยา  พลศรี, 2547: 5-7) 
 
  3.3   แนวคิดการพัฒนา 
         แนวคิดการพัฒนาแตกตางกันออกไปหลายแนวความคิด ซ่ึงอาจจําแนกไดหลาย
ประการ ผูวิจัยนําเสนอเฉพาะเนื้อหาที่เกี่ยวของกับการวิจัย  ดังนี้ 
          3.3.1 แนวความคิดแบบวิวัฒนาการ (Evolution) เปนการนําการพัฒนามาใชเพื่อ
อธิบายประวัติศาสตรของมนุษยที่เคล่ือนยายจากภาวะหนึ่งไปสูอีกภาวะหนึ่งที่สูงกวา  ทําใหมนุษย
มีความกาวหนาในดานตางๆ มากขึ้น  เชน มีชวีิตที่อุดมสมบูรณขึ้น รํ่ารวยมากขึ้น มีเหตุผลมากขึ้น 
มีความแตกตางกันมากขึ้น เปนตน  การพัฒนาในแนวความคิดนี้จึงมีความหมายใกลเคียงกับคําวา 
ความกาวหนา (Progress) มาก 
           3.3.2 แนวความคิดแบบการเปลี่ยนแปลงทางสังคม (Social Change) เปน
แนวความคิดที่เกิดขึ้นในคริสตศตวรรษที่ 20 เนื่องจากมีความเปนกลางมากกวาการพัฒนา ไม
เกี่ยวของกับอดีตหรืออนาคตอันรุงโรจน แตสนใจศึกษาการเปลี่ยนแปลงของปรากฏการณทาง
สังคม เชน การแบงชนชั้นทางสังคม เปนตน  การเปลี่ยนแปลงอาจมีลักษณะเปนการปฏิรูป 
(Reformation) คือ เฉพาะในโครงสรางใดโครงสรางหนึ่ง และเปนการปฏิวัติ (Revolution) คือ การ
เปล่ียนแปลงโครงสรางทั้งหมดของสังคม 

       3.3.3 แนวความคิดแบบเศรษฐศาสตร (Economics) นักเศรษฐศาสตรนําการ
พัฒนาไปใชจําแนกประเทศตางๆ ตามเกณฑที่กําหนด เชน รายไดประชาชาติ  การรูหนังสือ  การมี
งานทํา เปนตน  จําแนกออกเปนประเทศพัฒนาแลว  ประเทศกําลังพัฒนา และประเทศดอยพัฒนา  
การพัฒนาในแนวความคิดนี้   จึงมีความหมายใกลเคียงกับคําวา   ความเปนอุตสาหกรรม 
(Industrialization)  ความทันสมัย (Modernization) และการเจริญเติบโต (Growth) มาก 

        3.3.4 แนวความคดิแบบการปฏิบัตกิารทางสังคม (Social Action) เปนแนวความคิดที่
เกิดจากรัฐบาลของประเทศตางๆ พยายามปรับปรุงแกไขปญหาทางเศรษฐกิจและสังคม ในรูปของ
การวางแผนปฏิบัติการ เชน การปฏิรูปที่ดิน  การสหกรณ  การพัฒนาชนบท  เปนตน และเรียกวิธีการนี้วา  
การพัฒนา (สนธยา  พลศรี, 2547: 8-9) 

        3.3.5 แนวความคิดแบบความขัดแยงทางสังคม (Social Conflict) เปนแนวความคดิ
ของการพัฒนาประเทศดวยระบอบสังคมนิยม  ที่นําทฤษฎีความขัดแยงมาใชเปนแนวทางในการ
เปล่ียนแปลง โครงสรางและระบบสังคม โดยถือวาการนําระบอบสังคมนิยมเขามาใชแทนระบบที่
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ใชอยูเดิม เปนการพัฒนาในแนวความคิดนี้ (นิรันดร  จงวุฒิเวศย, 2534: 93-94  อางถึงใน สนธยา 
พลศรี, 2547: 9) 
          3.3.6 แนวความคิดแบบการพัฒนาชุมชน (Community Development)  เปน
แนวความคิดที่องคการสหประชาชาตินําไปใชเปนแนวทางในการพัฒนาที่กลาวมาแลว ในเรื่อง
ความเปนมาของการพัฒนา  กลาวคือ การใหคนและกลุมคนชุมชนเปนศูนยกลางของการพัฒนา  
และเปนผูไดรับผลของการพัฒนาตามหลักการและวิธีการพัฒนาชุมชน(สนธยา  พลศรี, 2547: 9)
แนวความคิดของการพัฒนาอาจจะสรุปไดดังแผนผังในภาพประกอบ 
 
 
 
 
 
   
 
 
ภาพที่ 2  แนวความคิดของการพัฒนา 
ที่มา : สนธยา  พลศรี, 2547: 9 
 
   หลักการพัฒนาชุมชนที่องคการสหประชาชาติกาํหนดขึน้ (UN. Department of Economic 
and Social Affair. 1960 : 8-13 อางถึงใน สนธยา  พลศรี, 2547: 61-62)  มี 10 ประการ  คือ 

       1) การพัฒนาชุมชนตองตอบสนองความตองการอันแทจริงของประชาชนใน
ชุมชน ดวยการริเร่ิมจากประชาชน และเริ่มตนจากโครงการงายไปสูโครงการที่ยากขึ้น 
         2) การพัฒนาชุมชนมีลักษณะเปนโครงการอเนกประสงค  ตองอาศัยความรวมมอื
ของนักวิชาการหลายสาขาวิชา และผูเกี่ยวของหลายฝาย 
         3) การพัฒนาชุมชนตองเปลี่ยนแปลงเจตคติของประชาชนไปพรอมๆ กับ
กิจกรรมดานอื่นๆ 
         4) การพัฒนาชุมชนตองใหประชาชนเขามามีสวนรวมในการพัฒนาชุมชนอยาง
เต็มที่เพื่อเปนการสรางพลังชุมชน และองคกรของประชาชนขึ้น 
         5) การพัฒนาชุมชนตองคนหา และพัฒนาผูนําชุมชนในดานตางๆ ตามลักษณะ
ของกิจกรรม และความจําเปนของแตละชุมชน 

แนวความคิดของการพัฒนา 

 
ปฏิบัติการทาง

สังคม 

 
เศรษฐศาสตร 

การ
เปลี่ยนแปลง
ทางสังคม 

 
วิวัฒนาการ 

การ
พัฒนา
ชุมชน 

 
ความขัดแยง
ทางสังคม 
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         6) การพัฒนาชุมชนตองยอมรับในสถานภาพ  บทบาทของสตรี และเยาวชน เปด
โอกาสใหไดเขามามีสวนรวมในการพัฒนาชุมชนใหมากที่สุด เพราะสตรีและเยาวชนมีผลตอการ
ขยายตัวของงานและการรับชวงของงานพัฒนาชุมชนไดเปนอยางดี 
         7) การพัฒนาชุมชนของประชาชนจะประสบความสําเร็จอยางเต็มที่  ถาหาก
รัฐบาลมีความพรอมและใหการสนับสนุนอยางจริงจัง 
         8) การพัฒนาชุมชน  ตองมีนโยบายและการวางแผนตั้งแตระดับประเทศถึงระดับ
ทองถ่ิน  โดยการบริหารงานทุกระดับจะตองมีความคลองตัวและมีประสิทธิภาพอยางแทจริง 
         9) การพัฒนาชุมชน  ตองสนับสนุนใหองคกรของภาคเอกชน องคการอาสาสมคัร
ตางๆ ทั้งในระดับทองถ่ิน  ระดับชาติ  และนานาชาติไดเขามามีสวนรวมในการพัฒนาดวย 
         10)  การพัฒนาชุมชนตองมีการวางแผนใหเกิดการพัฒนาพรอมๆกัน  ทั้งในระดับ
ทองถ่ิน ระดับชาติหรือระดับประเทศ 
    หลักการพัฒนาชุมชน เปนกระบวนการทํางานรวมกันของประชาชนในรูป
ของกลุมหรือองคกรเปนศูนยกลางของการดําเนินงานพัฒนาชุมชน เปนแหลงกลางของการรวมกัน
คิด รวมกันตัดสินใจ  รวมกันวางแผน รวมกันปฏิบัติและรวมกันรับผิดชอบดวยความสมัครใจของ
ประชาชนเอง 
  สรุปไดวา   แนวคิดการพัฒนา  เปนกระบวนการเปลี่ยนแปลงดานตางๆ ใหดียิ่งขึ้น  โดย
มีการวางแผน และมีวิธีการที่ตองนําไปปฏิบัติจริงใหเกิดผลตามเปาหมาย  ผูวิจัยจึงไดนําแนวคิดการ
พัฒนา มาใชประกอบการศึกษาสภาพทั่วไป การจัดตั้งกลุม ลักษณะสมาชิก การบริหารของกลุม
หัตถกรรมดอกไมใบยางพาราบานหูแร  ปรากฏวากลุมฯ ไดมีกระบวนการเปลี่ยนแปลงในหลาย
ดานทั้งการรวมคิด รวมตัดสินใจ  รวมกันวางแผน และมีวิธีปฏิบัติรวมกันจนเกิดผลเปนรายไดเสริม
ของสมาชิก  ดังนั้น จึงตองหาแนวทางพัฒนาใหกลุมหัตถกรรมดอกไมใบยางพาราบานหูแร  ดี
ยิ่งขึ้นและมีความมั่นคงยั่งยืนตอไป      

          

4. แนวคิดกลยุทธการผลิต 

 
 การวิจัยนี้ใหความสําคัญการดําเนินงานดานการผลิตของกลุมหัตถกรรมดอกไมใบ

ยางพาราบานหูแร  ดังนั้น ส่ิงสําคัญที่ตองศึกษาใหเกิดความชัดเจนในการวิจัย คือ แนวคิดเกี่ยวกับ
กลยุทธการผลิต  โดยการนําเสนอในที่นี้ ผูวิจัยนําเสนอเฉพาะเนื้อหาที่เกี่ยวของกับการวิจัย 
ดังตอไปนี้ 
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        4.1 ความหมายกลยุทธการผลิต 
         ไดมีนิยามคําจํากัดความของคําวา กลยุทธการผลิต ไว  ดังนี้ 

        Schroeder Anderson Cleveland (1988 อางอิงใน สุมน มาลาสิทธิ์, 2548: 47) กลาววา  
กลยุทธการผลิต /การดําเนินงานประกอบดวย ภารกิจ  ขอไดเปรียบเชิงแขงขัน  วัตถุประสงค และ
นโยบาย  

                Hay and Wheelwright (1984 อางอิงใน สุมน มาลาสิทธิ์, 2548: 47) ไดกลาวไววา 
กลยุทธการผลิต/การดําเนินงาน คือ  การตัดสินใจที่มีรูปแบบที่มีความคลายๆ  และมีความเชื่อมโยง
กับกลยุทธองคกร  สวน Skinner (1985)  กลาวไววากลยุทธการผลิตและดําเนินงานเปนการเชื่อมโยง
การตัดสินใจทางดานกลยุทธการผลิต/การดําเนินงานกับองคกร 

 
 4.2   แนวคิดกลยุทธการผลิต 
       Hay and Wheelwright (1984 อางอิงใน สุมน มาลาสิทธิ์, 2548: 47-48) ไดอธิบาย

ไววา  กระบวนการกําหนดกลยุทธการผลิต/ดําเนินงานประกอบดวย   การประเมินผลกระทบจาก
ความไมแนนอนตาง ๆ   กําหนดชวงเวลาวาทําอะไรบาง คือ กําหนดกลยุทธเปนระยะ ๆ- ระยะส้ัน 
(ภายใน 1 ป) ระยะกลาง (1-5 ป) และระยะยาว (5-10ป)  และ การกําหนดกลยุทธที่เกี่ยวของกับ
หลายหนวยงานโดยครอบคลุมทั้งระยะยาว  ระยะกลาง ระยะสั้น  การตัดสินใจดานกลยุทธการ
ผลิต/การดําเนินงานจะแบงเปน 8 ประเภท ดังนี้ 

            4.2.1 กําลังการผลิต 
            4.2.2 ส่ิงอํานวยความสะดวก 
            4.2.3 เทคโนโลยี 
            4.2.4 การทําธุรกิจครบวงจร 
            4.2.5 ดานพนักงาน 
            4.2.6 คุณภาพ 
            4.2.7 การวางแผนงานการผลิตและการควบคุมวัสดุ 
            4.2.8 องคกร 

                  Schroeder Anderson Cleveland (1988 อางอิงใน สุมน มาลาสิทธ์ิ, 2548: 50-53) 
อธิบายวา เมื่อกําหนดกลยุทธองคกรและกลยุทธธุรกิจแลวจึงจะกําหนดกลยุทธการผลิตตามลําดับ 
พรอมทั้งทําการวิเคราะหภายนอก และวิเคราะหภายใน เพื่อกําหนด ภารกิจ  ขอไดเปรียบเชิงแขงขัน 
วัตถุประสงค และนโยบายการผลิตหรือการบริการ 
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             1) ภารกิจ (Mission)  หมายถึง  หนาที่ของฝายผลิตในการที่จะบรรลุถึงกล
ยุทธธุรกิจและกลยุทธองคกร ภารกิจควรจะบงบอกถึงลําดับเชิงแขงขันที่สําคัญๆ ที่ธุรกิจเลือกไวใน
การสรางขอไดเปรียบในเชิงแขงขัน อันประกอบดวย 1) ตนทุน 2) คุณภาพ 3) การจัดสง  และ 4)
ความยืดหยุน 
             2) ขอไดเปรียบเชิงแขงขัน (Distinctive Competences) คือ ส่ิงที่ธุรกิจเรา
ทําไดอยางดีเลิศเมื่อเทียบกับคูแขง  ซ่ึงควรพิจารณาขอไดเปรียบดานตางๆ  คือ 
     (1)  เปนผูผลิต หรือบริการที่มีตนทุนต่ําสุด 
     (2)  เปนผูผลิตที่มีคุณภาพสูงสุด 
     (3) เปนผูผลิตที่มีการจัดสงรวดเร็วที่สุด 
     (4)  เปนผูผลิตที่มีความยืดหยุนสงูสุด 

                   (5)  เปนผูผลิตที่มีทรัพยากรเปนเลิศ เชน บุคลากรเปนเลิศ หรือมี
เทคโนโลยีทันสมัยที่ดีที่สุดในโลก หรือมีแหลงวัตถุดิบเพียงผูเดียวในประเทศไทย 

                ธุรกิจควรเลือกใชขอไดเปรียบที่ดีที่สุดมาใชเพียงอยางเดียว  หากธุรกิจ
เลือกหลายขอไดเปรียบเชิงแขงขัน อาจจะไมสามารถสูการแขงขัน ที่ใชขอไดเปรียบเชิงแขงขัน
เพียงอยางเดียว 

           3)  วัตถุประสงคของการผลิต/การดําเนนิงาน (Objectives)  ประกอบดวย 
ตนทุน  คุณภาพ  การจัดสง  ความยืดหยุน ซ่ึงควรกําหนดเปนตวัเลขและวัดได เพื่อที่ไดทราบวาเรา
ทําไดตามที่ตองการหรือไม 

            4)  นโยบายการผลิต (Operations Policies)  หมายถึง  แนวทางการผลติ
หรือการบริการลูกคาใหบรรลุวัตถุประสงคฝายผลิต หรือฝายปฏิบัติ การผลิตสินคาจะแตกตางจาก
การบริการ เพราะการผลิตจะสามารถเก็บสินคาคงเหลือไวได  ซ่ึงกลยทุธการผลิตมีหลายแบบ  ดังนี้ 

                แบบที่ 1  กลยุทธผลิตแลวเก็บไวกอน (Make-to-stock strategy) เปน
กลยุทธการผลิตสินคาไวจํานวนหนึ่ง หากมีลูกคาตองการสินคาจะจัดสงไดทันที  กลยุทธนี้เหมาะ
กับสินคาที่ผลิตครั้งละปริมาณมาก (Mass production) ลักษณะสนิคาจะเหมือนๆกัน การผลิตแบบนี้
จะตองมีการพยากรณทีแ่มนยํา มักใชลําดบัเชิงแขงขัน คือคุณภาพสม่าํเสมอ และตนทุนต่ํา เชน การ
ผลิตสินคาสบู  แชมพู ยาสีฟน เปนตน 

                แบบที่ 2 กลยุทธประกอบตามคําสั่งซื้อของลูกคา (Assemble-to-order 
strategy) เปนกลยุทธการผลิตสินคาที่นําชิ้นสวนนอยชิ้นมาประกอบเปนสินคาหรือทําการประกอบ
เพียงไมกี่ขั้นตอนก็เสร็จแลว  ทันทีที่ไดรับคําสั่งซื้อจากลูกคา  มักใชลําดับเชิงแขงขัน คือ ตนทุนต่ํา 
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และมีความยืดหยุน ผลิตไดคร้ังละมาก ๆ โดยช้ินสวนที่จะใชมักผลิตเปนมาตรฐานไวแลว เชน การ
ผลิตโซฟา เฟอรนิเจอรที่มีราคาสูงใหลูกคาเลือกมีหลายแบบใหเลือก 

                แบบที่ 3  กลยุทธการผลิตตามคําส่ังซื้อของลูกคา (Make-to-order-
strategy) เปนกลยุทธการผลิตสินคาตามที่ลูกคาตองการดวยปริมาณต่ํา จะผลิตดวยกรรมวิธีตาง ๆ กัน 
เพื่อใหลูกคาพอใจแตละราย  มักใชลําดับเชิงแขงขันคือ ความสามารถผลิตไดตามลูกคาตองการ 
  สรุปไดวา  แนวคิดกลยุทธการผลิต  เปนภารกิจ ขอไดเปรียบเชิงแขงขัน วัตถุประสงค 
และนโยบายของธุรกิจนั้นๆ   ผูวิจัยจึงไดนําแนวคิดกลยุทธการผลิตดังกลาวมาประกอบการศึกษา
การดําเนินงานดานการผลิต ของกลุมหัตถกรรมดอกไมใบยางพาราบานหูแร และเห็นวาสวนใหญ
กลุมหัตถกรรมดอกไมใบยางพาราบานหูแร ไดใชกลยุทธการผลิตแบบที่ 2  คือ กลยุทธประกอบ
ตามคําส่ังซื้อของลูกคา (Assemble-to-order strategy)  ซ่ึงเปนกลยุทธการผลิตสินคาที่นําชิ้นสวน
นอยช้ินมาประกอบเปนสินคา หรือทําการประกอบเพียงไมกี่ขั้นตอนก็เสร็จแลว  ทันทีที่ไดรับคําสั่ง
ซ้ือจากลูกคา และใชลําดับเชิงแขงขัน คือ ตนทุนต่ํา และมีความยืดหยุน ผลิตไดคร้ังละมาก ๆ โดย
ช้ินสวนที่จะใชมักผลิตเปนมาตรฐานไวแลว  ดังนั้น จึงตองหาแนวทางใหกลุมหัตถกรรมดอกไมใบ
ยางพาราบานหูแรใชกลยุทธการผลิตแบบอื่นๆ บาง เพื่อใหสามารถแขงขันได  
 

5.  แนวคิดกลยุทธการตลาด 

 
 5.1   ความหมายของการตลาด (definition of marketing) 

   คําวา  “การตลาด”  มีผูรูใหความหมายไว  ดังนี้ 
  Kotler and Armstrong (2001: G-6 อางอิงใน อภิรัฐ  ตั้งกระจาง, 2545: 10)กลาววา

การตลาด  เปนกระบวนการทางสังคมและการจัดการซึ่งบุคคลและกลุมบุคคลไดส่ิงที่สนองความ
จําเปนและความตองการของเขาจากการสราง และการแลกเปลี่ยนสินคาและคุณคากับบุคคลอื่น 

  Etzel, Walker and Stanton (2001: G-7 อางอิงใน อภิรัฐ  ตั้งกระจาง, 2545: 10)  กลาววา  
การตลาด  เปนระบบกิจกรรมธุรกิจทั้งหมดที่เกิดขึ้นเพื่อท่ีจะวางแผน (Plan)  กําหนดราคา (Price) 
สงเสริมการตลาด (Promotion)  และจัดจําหนาย (Distribution) ผลิตภัณฑที่สามารถสนองตอบ
ความตองการของตลาดเปาหมาย เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคขององคการ 

  อัจจิมา  เศรษฐบุตร และ สายสวรรค วัฒนพานิช (2544: 2-3) คําวา การตลาด มี
ผูใหความหมายของคําจํากัดความไวหลายประการดวยกัน เชน หมายถึง  กระบวนการธุรกิจในการ
ทําใหเกิดการซื้อขายและนําความพอใจสูงสุดมาสูผูผลิตและผูบริโภค   และหมายถึง  กระบวนการ
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ดําเนินการธุรกิจที่กําหนดขึ้นเพื่อวางแผนผลิตภัณฑ กําหนดราคา สงเสริมการขายและการจัด
จําหนาย เพื่อใหลูกคาไดรับความพอใจ 

       ถาพิจารณาความหมายของการตลาด ตามหลักเหตุผลของมนุษยและพฤติกรรม
ของมนุษยเราจะใหคําจํากัดความไดวา    การตลาด  หมายถึง  กิจกรรมของมนุษยที่มุงสนองความ
ตองการ โดยกระบวนการแลกเปลี่ยน        

  สุปญญา  ไชยชาญ (2543: 2) กลาววา การตลาด หมายถึง  กิจกรรมการตอบสนอง
ความตองการของมนุษย  โดยอาศัยกระบวนการแลกเปลี่ยน   

   Kotler (1988: 3 อางอิงใน สุปญญา  ไชยชาญ, 2543: 2) การตลาด  หมายถึง  กระบวนการ
ทางสังคมและกระบวนการบริหาร  ที่ทําใหบุคคลหรือกลุมบุคคล ไดรับสิ่งของที่ตองการและอยาก
ได  โดยอาศยัการสรางสรรคผลิตภัณฑทีม่ีคุณคาขึ้นมาแลวนําแลกเปลี่ยนกับบุคคลอื่น 

  อดุลย  จาตุรงคกุล (2543: 9-10)  กลาววา  การตลาด  หมายถึง  กระบวนการทาง
สังคมและทางการบริหารที่บุคคลและกลุมไดรับส่ิงที่เขาตองการและพึงประสงคโดยผานการสรางสรรค
นําเสนอและแลกเปลี่ยนสินคาที่มีคุณคากบับุคคลอื่นและสมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกาไดให
คํานิยามไววา การตลาด เปนกระบวนการในการวางแผนและบริหารในสิ่งที่ประดิษฐคิดคนขึน้มา
ตั้งราคา สงเสริมการจําหนายและจัดจําหนายตัวความคิด สินคา บริการ โดยสรางการแลกเปลี่ยนขึน้
เพื่อตอบสนองเปาหมายของบุคคลและกิจการ 

    พิษณุ  จงสถิตวัฒนา (2542: 3) กลาววา การตลาด  หมายถึง  กระบวนธรุกิจในการ
ซ้ือขายและนําความพอใจสูงสุดมาสูผูบริโภคเปาหมายและผูผลิต 

 
  5.2 แนวคิดหลักทางการตลาด (Core Marketing Concepts)  

        การศึกษาทําความเขาใจ “การตลาด” ไดดียิ่งขึ้นถาพิจารณาถึงแนวความคิดหลัก
ทางการตลาดบางประการ ดังนี้ 
          5.2.1 การตลาดเปาหมายและการแบงสวนตลาด (Target Markets and Segmentation) 
นักการตลาดนอยรายนักที่สามารถตอบสนองความตองการของทุกคนในตลาดได ไมมีใครชอบน้ําขวด
อยางเดียวกัน รถยี่หอเดียวกัน หรือภัตตาคารเดียวกัน  ดังนั้น  นักการตลาดควรเริ่มที่การแบงสวน
ตลาด  ทั้งนี้ก็โดยระบุและสรางโฉมหนาผูซ้ือกลุมที่มีความ “เดนพิเศษ” ที่อาจนิยมหรือตองการ
สินคาและสวนผสมการตลาด (Marketing Mixes) ที่สรางขึ้นเพื่อคนกลุมนี้ ซ่ึงก็ทําไดโดยระบุสวน
ของตลาด จากการพิจารณาถึงความแตกตางทางการประชากรศาสตร (Demographic) ลักษณะจิต
นิสัย (Psychographic) และพฤติกรรม (Behavioral)ในหมูผูซ้ือ  จากนั้น บริษัทตองตัดสินใจวาสวน
ของตลาดสวนไหนจะใหโอกาสสูงสุด ลูกคาที่อยูในสวนของตลาดที่มีความตองการ ซ่ึงบริษัท



 29 

สามารถตอบสนองความตองการดังกลาวไดอยางเหมาะเจาะเพราะการมีส่ิงเสนอขายตรงกับความนิยม
มากกวารายอื่น 
         ตลาดเปาหมายแตละแหงที่บริษัทเลือกไวนั้น บริษัทจะสรางสิ่งที่จะเสนอขาย 
(Market Offering) สําหรับแตละแหงดังกลาว ส่ิงที่จะเสนอขายจะถูกกําหนดตําแหนง (Positioned) 
ไวในใจ หรือในความคิดของผูซ้ือที่เปนเปาหมาย เพราะมันจะจัดสงคุณประโยชนหลักบางประการ
ใหแกผูซ้ือดังกลาวนั่นเอง  เชน รถยนตวอลโว สรางรถยนตสําหรับผูซ้ือในตลาดเปาหมายที่ตองการ
ความปลอดภัยจากการขับยานยนตเปนเอก  ดังนั้น วอลโว จึงวางตําแหนงรถยนตของเขาวาเปน
รถยนตที่ปลอดภัยที่สุดที่ผูซ้ือสามารถหาซื้อได (อดุลย  จาตุรงคกุล, 2543: 10) 

      5.2.2 นักการตลาดกับผูที่คาดวาจะเปนลูกคา (Marketers and Prospects) นักการตลาด
เปนผูใดผูหนึ่งที่แสวงหาปฏกิิริยาตอบ (ความตั้งใจ การซือ้ เปนตน) จากอีกฝายหนึ่ง ถาทั้ง 2 ฝายจะ
ขายบางสิ่งบางอยางแกกัน เราเรียกทั้ง 2 ฝายวา เปนนกัการตลาด (Reciprocal Marketing) 

      5.2.3 ความจําเปน (Needs) ความตองการ (Wants) และอุปสงค (Demands) การตลาด
เร่ิมตนที่ความจําเปนและความตองการของมนุษย ส่ิงทีบุ่คคลมีความจําเปนตองมี (ขาดไมได) คือ 
อาหาร อากาศ  น้ํา  เสื้อผา  และที่อยูอาศยั  นอกจากนี้บคุคลยังมีความปรารถนา (Desire) อยางแรง
กลาที่จะพกัผอน อยากไดการศึกษาและบริการอื่นๆ และเขามีความชอบ (Preferences) อยางยิ่งตอ
สินคาและบริการบางยี่หอ หรือบางรุน  จงึตองการทําความเขาใจศัพทสําคัญบางคําเสียกอน ดังนี ้
    1)   ความจําเปน (Needs) เปนสภาวะที่บุคคลขาดการตอบสนองความพอใจ 
บุคคลตองการอาหาร เสื้อผา ที่พักอาศัย ความปลอดภัย ความมีสวนรวมกับบุคคลอื่น และความมี
ศักดิ์ศรี  ความจําเปนดังกลาว สังคมหรือนักการตลาดมิไดสรางขึ้น  แตมันมีมากับตัวมนุษยโดย
กําเนิด และสภาวะความเปนอยูของมนุษย ความจําเปนนี้  ในสังคมไทยเรียกกันวา “ความตองการ”
    2)   ความตองการ (Wants) เปนความปรารถนาจะได “ตัวแกปญหา” อยาง
ใดอยางหนึ่งสําหรับความจําเปนที่บุคคลมีขึ้น  คนไทยตองการ (Needs) อาหาร และตองการ (Wants) 
ขนมจีนแกงไกกับโอเล้ียง  ในสังคมอื่นความตองการเหลานี้อาจไดรับการตอบสนองดวยส่ิงอื่น 
เชน แซนดวิช  แมวาความตองการที่เปนNeedsจะมีไมมาก  แตความตองการที่เปน Wants มีมาก 
Wants จะถูก “ปรับแตง” ซํ้าแลวซํ้าอีกโดยพลังทางสังคมและสถาบันตางๆ เชน วัด  โรงเรียน 
ครอบครัว  และบริษัทตางๆ  เปนตน 
    3)  อุปสงค (Demands) เปน “Wants” สินคาบางชนิด  เพราะการมีความสามารถ
ในการซื้อ (Ability to buy) และความเตม็ใจในการซื้อ (Willingness to buy) ความตองการจะกลายเปน
อุปสงคก็ตอเมื่อมีอํานาจซื้อมาสนับสนุน หลายคนมีความตองการรถเบนซและนอยคนสามารถและ
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เต็มใจที่จะซื้อมัน  บริษัทธนบุรีประกอบรถยนตจํากดั จะตองทําการวดัวา  มีคนตองการรถยนตของ
เขากี่คนและในจํานวนนัน้มกีี่คนที่จะเต็มใจและสามารถจะซื้อรถเบนซได 
     ในเรื่องของความตองการมีมากอนที่จะมีนักการตลาด นักการตลาด
เพียงแตกออิทธิพลตอ Wants โดยการสงเสริมการจําหนายสินคาโดยใชรถเบนซตอบสนองความ
ตองการแสดงฐานะทางสังคม  นักการตลาดกออิทธิพลตออุปสงคโดยทําใหสินคามีความเหมาะสม 
นาสนใจ สามารถหาซื้อไดและมีใหผูบริโภคที่เปนตลาดเปาหมายเลือกซื้อหาไดเทานั้น 

 5.2.4 ผลิตภัณฑ (สินคา บริการและความคิด) บุคคลทําการตอบสนองความตองการ
(Needs and Wants) ของตนดวยผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑ คือ อะไรก็ตามที่สามารถนําเสนอเพื่อตอบสนอง
ความตองการดังกลาว ผลิตภัณฑอาจหมายถึง บางสิ่งบางอยาง เชน ส่ิงเสนอขาย (Offering) หรือส่ิง
ที่ใชแกปญหาของบุคคล กิจการบางแหงมีผลิตภัณฑทั้ง 3 อยาง เชน  รานขายอาหาร KFC มีสินคา 
(ไกทอด แฮมเบอรเกอร เครื่องดื่ม)  บริการ (การซื้อ การปรุงอาหาร และ การจัดเสนอที่นั่งใหกับ
ลูกคา)  และเสนอขายความคิด (ทําใหเกิดการประหยัดเวลา) ใหแกลูกคาดวย จากตัวอยางนี้จะเห็น
ไดวาความสําคัญของตัวผลิตภัณฑมิไดมีอยูแตการไดรับบริการการขนสง เราซื้อเตาไมโครเวฟ
เพราะมันใหบริการการปรุงอาหารแกเรา  สรุปไดวา  ตัวผลิตภัณฑเปนพาหนะ ในการจัดสงบริการ
ใหแกเรา อันที่จริงแลวบริการอาจจัดสงไดโดยพาหนะอื่นดวย เชน บุคคล  สถานที่  เพราะฉะนั้น 
การที่นักการตลาดมุงสนใจแตเพียงการขายตัวผลิตภัณฑจึงไมถูกตอง  แตควรจัดหาตัวแกปญหา
ใหกับความตองการของบุคคล งานของนักการตลาดที่แทจริงคือ ขายคุณประโยชนหรือบริการ
ตางๆ ที่ผูกพันกับตัวผลิตภัณฑ 

 5.2.5  คุณคา (Value)  ตนทุน (Cost) และความพอใจ (Satisfaction) ผูบริโภค
ตอบสนองความตองการบางอยางของเขาโดยเลือกจากผลิตภัณฑทั้งหลายไดอยางไร นักศึกษาผู
หนึ่งตองเดินทางไปเรียนที่มหาวิทยาลัยวันละ ประมาณ 10 กิโลเมตร  เขาอาจใชผลิตภัณฑเพื่อ
ตอบสนองความตองการ เชน รถจักรยาน  รถจักรยานยนต รถยนต รถแท็กซี่ หรือรถเมล  ทางเลือก
ตาง ๆ เหลานี้เราเรียกวา “ชุดผลิตภัณฑที่มีใหเลือก” (Product choice set) สําหรับตอบสนองความ
ตองการการเดินทางไปเรียนที่มหาวิทยาลัยของนักศึกษาผูนี้ แตถานักศึกษาผูนี้ตองการตอบสนอง
ความตองการอื่นเพิ่มเติมในการเดินทางไปเรียนของเขา เชน ความเร็ว  ความปลอดภัย  ความงาย
และความประหยัด ผลิตภัณฑแตละอยางมีความสามารถแตกตางกันไปในการตอบสนองความ
ตองการ “ชุดนี้” ความตองการของเขา รถจักรยานชาไมปลอดภัย และตองใชแรงงานมากกวาใช
รถยนต  แตจักรยานประหยัด นักศึกษาผูนี้ตองตัดสินใจวาผลิตภัณฑใดจะใหความพอใจแกเขาได
มากกวากัน 
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  เรื่องที่สําคัญก็คือ คุณคาและความพอใจ คุณคาเปนการประมาณความสามารถ
ทั้งหมดของผลิตภัณฑโดยผูบริโภคเพื่อใชตอบสนองความตองการของเขาถานักศึกษาผูนี้สนใจใน
ความเร็วและงายในการเดินทางไปมหาวิทยาลัยและไมตองลงทุนซ้ือ (พอแมซ้ือให) เขาก็จะเลือก
รถยนต  แตถาผลิตภัณฑตองมีตนทุนเขาอาจไมเลือกรถยนต เพราะแพงกวารถจักรยานยนตมาก 
นักศึกษาผูนี้ตองพิจารณาคุณคา (Value) และราคา (Price) กอนที่จะทําการเลือก Louis J. Derose 
กลาววา  คุณคา  คือ  ความพอใจที่ลูกคาไดรับโดยมีตนทุนการไดมา การเปนเจาของ และการใช
นอยที่สุดเทาที่เปนไปได 
  สรุปไดวา  สินคาหรือส่ิงเสนอขายนั้นจะเรียกวา สัมฤทธิผลไดก็ตอเมื่อมันนําพาคุณคา
และความพอใจไปใหกับผูซ้ือที่เปนเปาหมายได  ผูซ้ือจะพิจารณาเลือกจากสิ่งเสนอขายทั้งหลายท่ี
แตกตางกันเกณฑที่จะตัดสินวาผูซ้ือจะเลือกสงเสนอขายอันไหนก็คือ ส่ิงเสนอขายอันที่เขารับรูวา
นําคุณคามาใหเขามากที่สุดนั่นเอง  ในที่นี้ คําวา  คุณคา เปนสัดสวนระหวางสิ่งที่ลูกคาไดรับกับส่ิง
ที่เขาตองจาย  ลูกคาไดรับคุณประโยชนและตองจายตนทุน  คุณประโยชนนั้นรวมถึงคุณประโยชน
จากหนาที่ของสิ่งเสนอขาย (Functional Benefits) กับคุณประโยชนทางอารมณ (Emotional 
Benefits) ตนทุนรวมทั้งตนทุนทางการเงิน  ตนทุนเวลา  ตนทุนทางกายและตนทุนทางจิตใจ ดังนั้น
คุณคาจะเปนดังแสดงในภาพที่ 3 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 

ภาพที่ 3  การคํานวณคณุคาของสิ่งเสนอขาย 
ที่มา :  อดุลย  จาตุรงคกุล, 2543: 14 

คุณคา  =    คุณประโยชน     =           คุณประโยชนจากเจาหนาที่   +   คุณประโยชนทางอารมณ         ‘ 
                    

          ตนทุน                   ตนทุนทางการเงนิ + ตนทุนเวลา + ตนทุนทางสรีระ+ ตนทุนจิตใจ 
 

หมายเหตุ : นักการตลาดสามารถเพิ่มคุณคาของสิ่งเสนอขายใหลูกคาไดหลายทาง 
ก. เพิ่มคุณประโยชน 
ข. ลดตนทุน 
ค. เพิ่มคุณประโยชนและลดตนทุน 
ง. เพิ่มคุณประโยชนมากกวาเพิม่ตนทุน 
จ. ลดคุณประโยชนนอยกวาลดตนทุน 

  ลูกคาที่ทําการเลือกคุณคาของสิ่งเสนอขาย 2 อัน เปรียบเทียบคุณคาสิ่งของชนิดที่1
กับชนิดที่2 ลูกคาจะเลือกของชนิดที่1ถาสัดสวนมีคามากกวาหนึ่งและจะเลือกชนิดที่ 2 ถาสัดสวนนอย
กวาหนึ่ง แตถาสัดสวนเทากนัพอดีลูกคาจะรูสึกเฉย ๆ 
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  5.2.6   การแลกเปลี่ยนและรายการติดตอซ้ือขายกัน (Exchange and Transactions) 
บุคคลไดรับผลิตภัณฑมาโดยวิถีทางใดวิถีทางหนึ่ง ดังนี ้

   1)   ทําการผลิตเองหรือหามาไดเอง  ไมมีตลาด และไมมีการตลาด 
 2)  โดยการบังคับหรือลักขโมยมาจากผูอ่ืน ไมมีการเสนอคุณประโยชน

ใหกับบุคคลอืน่ 
   3)  ขอทานผูอ่ืนมา 

 4)   การแลกเปลี่ยน การตลาดเกดิขึ้นเมื่อบุคคลตัดสินใจตอบสนองความ
ตองการ โดยผานการซื้อขายแลกเปลี่ยน ซ่ึงการแลกเปลีย่นเปนปฏิบัตกิารเพื่อใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑ
ที่ปรารถนาจากบุคคลหนึ่งโดยการเสนอบางสิ่งบางอยางใหกับเขาเพื่อเปนการแลกเปลี่ยน การแลกเปลี่ยน
ดังกลาวตองมสีภาวะ 5 ประการ ดังนี ้

        (1) มีผูเกี่ยวของอยางนอย 2 ฝาย 
      (2) แตละฝายมีบางสิ่งบางอยางที่มีคุณคาตอฝายอ่ืน 
       (3) แตละฝายมีความสามารถในการติดตอส่ือสารและสงมอบ 

                                  (4) แตละฝายมีอิสระในการยอมรับหรือปฏิเสธสิ่งที่เสนอมาเพื่อแลกเปลี่ยน  
                      (5) แตละฝายเชื่อวาเหมาะหรือนาปรารถนาที่จะตกลงกับอีกฝายหนึ่ง
การแลกเปลี่ยนมักทําใหบุคคลทั้งสองฝายไดรับผลดีมากขึ้น  ดังนั้น  การแลกเปลี่ยนจงึมักถือกันวา
เปนกระบวนการสรางคุณคา (Value-creating Process) ใหเกิดขึ้น 
      การแลกเปลี่ยนเปนกระบวนการ (Process) มากกวาเหตุการณ 
(Event) บุคคลทั้งสองฝายอาจแลกเปลี่ยนกันได  ถามีการเจรจาตอรองจนกระทั่งมีขอตกลงเกิดขึ้น 
เมื่อมีขอตกลงแลว  รายการติดตอซ้ือขายกันก็เร่ิมตนขึ้น  รายการติดตอซ้ือขายกันเปนการ “คา” 
คุณคาระหวางสองฝาย ถาแลกสินคากับเงินก็ถือวาเปนรายการติดตอซ้ือขายในรูปเงินตรา 
(Monetary Transaction) แตถาแลกกันระหวางของตอของถือวาเปนรายการติดตอซ้ือขายกันใน
ระบบของตอของ  (Barter Transaction) เพื่อใหการแลกเปลี่ยนสัมฤทธิผล นักการตลาดตอง
วิเคราะหวาแตละฝายจะใหหรือไดอะไรจากรายการติดตอซ้ือขาย  แสดงรายการความตองการ 
(Want Lists) ของแตละฝายไดดังภาพประกอบ 
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ภาพที่ 4  การแลกเปลี่ยนโดยมีรายการความตองการของสองฝาย 
ที่มา : อดุลย  จาตุรงคกุล, 2543: 15 
 

  จากภาพที่ 4 จะเห็นไดวา ทั้งสองฝายมีความตองการดวยกัน ความตองการทั้งหมด
ที่แสดงออกมาเปนรายการความตองการ (Want list) มิไดมีความสําคัญเทาเทียมกันทุกอยาง และ
ความสําคัญ ดังกลาวผันแปรไปแลวแตผูซ้ือแตละราย  การเจรจาตอรอง (Negotiation) จะนําไปสู
การยอมรับเงื่อนไขหรือการตัดสินใจงดรายการติดตอกัน 

  5.2.7  ความสัมพันธและเครือขาย (Relationship and Networks) ที่ผานมาเราได
พูดถึงการตลาดโดยการมีรายการติดตอซ้ือขายกัน (Transaction Marketing) ซ่ึงถือวาเปนสวนหนึ่ง
ของการตลาดโดยอิงความสัมพันธ (Relationship Marketing) การตลาดโดยอิงความสัมพันธเปนปฏิบัติการ
ในการสรางความสัมพนัธระยะยาวกับฝายตางๆ ลูกคา ผูจําหนายวัตถุดิบ หรือชิ้นสวนประกอบผูทํา
การจัดจําหนาย  เพื่อที่จะตรึงความชอบและธุรกิจใหคงอยูเปนระยะยาว  เร่ืองนี้เกี่ยวของกับการ

 
รายการความตองการของบริษัทกอสราง 

       1.  เครื่องมือที่ทนทาน  คุณภาพสูง 
       2.  ราคายุติธรรม 
       3.  การสงมอบเครื่องมือตรงเวลา 
       4.  เงื่อนไขชําระเงินดี 
       5.  ช้ินสวนอะไหลและบริการดี 

บริษัทผูผลิต 
เครื่องมือกอสราง 

(นักการตลาด) 

 
บริษัทกอสราง 

(ผูที่คาดวาเปนลูกคา) 

รายการความตองการของบริษัท
ผูผลิตเครื่องมอืกอสราง 

1.  ราคาเครื่องมือดี 
2.  ชําระเงินตรงตอเวลา 
3.  แพรคําพูดออกไปดี 
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สรางความสัมพันธโดยที่ทั้งผูขายและผูซ้ือตางก็ไดรับผลดีหรือชัยชนะดวยกัน (Win-Win Relationship) 
ทุกฝาย  ทุกฝายบรรลุถึงความสัมพันธเหลานี้ดวยการสัญญาและมีการสงมอบของคุณภาพสูง  บริการดี  
และราคายุติธรรมแกฝายอื่น ติดตอกันเปนเวลานาน การตลาดอิงความสัมพันธเปนผลใหมีความ
ผูกพันกันทางสังคมเศรษฐกิจและทางเทคนิคระหวางฝายตาง ๆ อยางแนนหนา  นอกจากนั้น ยังเปน
การลดตนทุนและเวลาใหนอยลง 

 ผลสุดทายที่ไดจากการตลาดอิงความสัมพันธก็คือ  มีการสรางทรัพยสินที่
มีความ “เดนพิเศษ”  ขึ้น ใหแก บริษัท ทรัพยสินขั้นนี้ก็คือ เครือขายทางการตลาด (Marketing 
Network) อันประกอบไปดวยตัวบริษัทและ Stakeholders ที่ใหการสนับสนุนอันหมายถึง ลูกคา 
พนักงาน ผูจําหนายวัตถุดิบและชิ้นสวนประกอบ  ตัวแทนจําหนาย พอคาปลีก สถาบัน โฆษณา 
นักวิทยาศาสตรจากมหาวิทยาลัย และบุคคลอื่นที่มีความสัมพันธทางธุรกิจที่ดีซ่ึงกันและกันทุกคน  
การมีความสัมพันธดังกลาวทําใหการแขงขันที่จะเกิดขึ้นไมไดเกิดระหวางบริษัท  แตจะเกิดการ
แขงขันกับเครือขายสัมพันธ (Networks) ทั้งหมด  การดําเนินงานของเครือขายสัมพันธก็จะงายขึ้น 
กําไรก็จะมากขึ้น 

  5.2.8   ถาจะเขาใหถึงตลาดเปาหมายนักการตลาดจะตองใชชองทางการจัด
จําหนาย 3 ชนิด นักการตลาดใชชองทางการสื่อสาร (Communication Channels) เพื่อสงและรับ
ขาวสารจากผูซ้ือที่เปนเปาหมายซึ่งรวมถึงหนังสือพิมพ นิตยสาร วิทยุ ทีวี จดหมาย โทรศัพท ปาย
ประกาศ โปสเตอร ซีดีและอินเตอรเน็ต นอกเหนือกวานี้แลวการสื่อสารอาจทําไดโดยการ
แสดงออกทางหนาและเสื้อผา  ภาพลักษณของรานคาปลีกและสื่ออ่ืน ๆ นักการตลาดกําลังคิดที่จะ
เพิ่ม “ชองทางของการสนทนา –Dialogue Channels” ( เชน E-mail และ Toll Free Numbers) เพื่อ
ชดเชยการใชชองทางที่ปกติเปนการเสนอขาวทางเดียว (Monologue Channel) เชน  การโฆษณา 
เปนตน 

  นักการตลาดใชชองทางการจัดจําหนาย (Distribution Channel) เพื่อจัด
แสดงหรือจัดสงตัวสินคาหรือบริการใหแกผูซ้ือหรือผูใช มีทั้งชองทางการจัดจําหนายตัวสินคา 
(Physical Distribution Channels) และชองทางการจําหนายบริการ (Service Distribution Channels) 
กลุมนี้รวมถึงคลังสินคา  พาหนะขนสง และ ชองทางการคา (Trade Channel) เชน ตัวแทนจําหนาย 
พอคาสงและพอคาปลีก นอกจากนั้นนักการตลาดยังใช ชองทางการขาย (Selling  Channel)  ที่ตั้ง
ขึ้นเพื่อประโยชนในการจัดทํารายการติดตอกับผูที่คาดวาจะเปนผูซ้ือชองทางการขาย รวมตัวแทน
จําหนายและพอคาปลีกแลวยังรวมธนาคาร ประกันภัยและอื่นๆ ที่คอยอํานวยความสะดวกใหกับ
รายการติดตอดวยเชนกัน  ในการนี้ นักการตลาดมักประสบปญหาการออกแบบชองทางการ
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จําหนายโดยเฉพาะในเรื่องการผสมชองทางการสื่อสาร  การจัดจําหนายและการขายสําหรับส่ิง
เสนอขาย (4P’s) ใหออกผลมาดีที่สุด 

  5.2.9   Supply Chain ในขณะที่ชองทางการจําหนายเช่ือมนักการตลาดกับผูซ้ือที่
เปนเปาหมายเขาดวยกัน Supply Chain  อธิบายถึงชองทางที่ยาวกวานั้นโดยเริ่มตนจากวัตถุดิบผาน
องคประกอบตางๆ ไปจนเปนสินคาสําเร็จรูปที่จะนําไปใหผูซ้ือคนสุดทาย Supply Chain ของกระเปาถือ
ของสุภาพสตรีเร่ิมดวยหนังสัตว การฟอกหนัง การตัดหนัง การผลิตกระเปาถือ และชองทางการจําหนาย
ที่จะนําสินคาไปสูผูบริโภค Supply Chain แสดงใหเหน็ถึง “ระบบการนําพาคุณคาไปใหผูบริโภค 
“Value Delivery System” บริษัทแตละแหงมีสวนในการผลิตคุณคารวมที่ Supply Chain ทําได  เมือ่
คิดเปนเปอรเซน็ตแลวมไีมมากกนกั  การที่บริษัทใดกต็ามซื้อกิจการของคูแขงขัน หรือมุงเคลื่อนตัว
ไปสูการผลิตแทนทีจ่ะซื้อจาก Suppliers หรือเคลื่อนตวัไปทําหนาที่คนกลางสวนหนึ่ง ความมุงหมาย
ของบริษทันี้กค็ือ เพือ่ที่จะ “จับ” คุณคาที่เกิดจาก Supply Chain (Supply Chain Value) เพื่อใหมีคุณคา
ในอัตราสวนเพิ่มขึ้น 
   5.2.10   การแขงขัน (Competition) การแขงขัน หมายถึง  ทุกอยางที่เปนสิ่งเสนอ
ขายที่แขงขันกันจริง ๆ หรือเปนสิ่งเสนอขายที่มีศักยภาพพอที่จะมาแขงกันได  หรือส่ิงที่ทดแทนได
ที่ผูซ้ืออาจใหการพิจารณาในอุตสาหกรรมรถยนต  เหล็ก  อะลูมิเนียม  พลาสติก  ตางก็เปนคูแขงกัน  
โรงงานผลิตเหล็กขนาดใหญและเล็กตางก็เปนคูแขงกันเชนกัน    เราอาจจําแนกการแขงขันออกเปน 
4 ระดับ  โดยอิงอยูกับระดับความสามารถในการใชทดแทนกันไดของสินคา 
               1)  Brand competition บริษัทมองเห็นวาคูแขงคือบริษัทอื่นที่ผลิตสิ่งเสนอขาย 
(4P’s) ในรปูสินคาหรือบริการที่คลายกัน  ขายสูลูกคากลุมเดียวกัน  ราคาไลเล่ียกัน  โตโยตาแขงกบั
นิสสัน  ฮอนดาและผูผลิตรถรายอืน่ที่ขายรถราคาปานกลาง  อยางไรก็ดีโตโยตาไมไดมองวาตนกาํลัง
แขงกับเบนซหรือวอลโว 
               2) Industry competition บริษัทมองวาคูแขงขันคือ  บริษัททุกแหงที่ผลิต
สินคาเดียวกันหรือจําพวกเดียวกัน  เชน  ฮอนดาถือวาบริษัทที่ผลิตรถยนตอ่ืนทุกบริษัทเปนคูแขงขัน 
               3) Form competition บริษัทมองวาคูแขง  คือ  ทุกบริษัทที่ผลิตสินคาออก
มาเพื่อใหบริการแบบเดยีวกนั  บริษัทรถยนตที่กาํลังผลิตรถยนตขนาดเล็กราคาต่ํา  มองตนเองวาเปน
คูแขงของผูผลิตรถยนตขนาดเล็กดวยกันแลวยังแขงกับรถจักรยานยนต  รถจักรยานและรถตูดวย 
              4) Generic competition บริษัทมองวาคูแขงขัน คือ ทุกบริษัทที่แขงขันเพื่อ
แยงเงินจากกระเปาสตางคของลูกคา  บริษัทขายรถยนตแขงกับบริษัทที่ขายสินคาคงทนถาวรเพื่อ
ผูบริโภคทุกอยางและยังแขงกับการทองเที่ยวพักผอนในตางแดนและบานหลังใหมดวย 
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   5.2.11 ส่ิงแวดลอมทางการตลาด (Marketing Environment) การแขงขันเปนเพียง
อิทธิพลอยางเดียวในสิ่งแวดลอมที่นักการตลาดจะตองผจญกับมัน  ส่ิงแวดลอมทางการตลาด
ประกอบไปดวยส่ิงแวดลอมเกี่ยวกับงานทางการตลาด  กับสิ่งแวดลอมในวงกวาง 

   1)   ส่ิงแวดลอมเกีย่วกับงานทางการตลาด (Task Envirinment) รวมถึงผูกอ 
ปฏิกิริยาโดยฉับพลันทันทีในเรื่องการผลิต  การจัดจําหนายและการสงเสริมการจําหนายสิ่งเสนอ
ขาย (4P’s)  ผูกอปฏิกิริยาที่เปนหลักสําคัญ  คือ  บริษัทผูจัดหาวัตถุดิบใหตัวแทนจําหนาย  คนกลาง
และลูกคาที่เปนเปาหมายที่รวมอยูในกลุมผูจัดหาวัตถุดิบก็คือ  ผูจัดหาตัววัตถุดิบและผูจัดหาบริการ
ให  เชน  สถาบันการวิจัยตลาด  เอเยนตซีที่ทําการโฆษณา  บริษัทประกันภัยและธนาคาร  บริษัท
ขนสงและสื่อสารทางโทรศัพท  ที่รวมอยูในตัวแทนจําหนายก็คือ  เอเยนต  คนกลาง  ผูแทน
ผูประกอบการอุตสาหกรรมและผูอ่ืนที่อํานวยการสะดวกในการหาและขายสินคาใหกับลูกคา 

  2)  สิ่งแวดลอมในวงกวาง(Broad Environment) ประกอบดวยองคประกอบ 
6 ประการคือ  ส่ิงแวดลอมทางการประชากรศาสตร  ส่ิงแวดลอมทางเศรษฐกิจ  ส่ิงแวดลอมเกี่ยวกับ
ธรรมชาติ  ส่ิงแวดลอมทางเทคโนโลยี  ส่ิงแวดลอมทางการเมือง – กฎหมาย  และสิ่งแวดลอมทาง
วัฒนธรรมและสังคม ส่ิงแวดลอมเหลานี้มอิีทธิพลที่อาจมีผลกระทบตอผูกอปฏิกิริยาในสิ่งแวดลอม
เกี่ยวกับงานทางการตลาด  ผูปฏิบัติการในตลาดตองใหความสนใจตอแนวโนมและพัฒนาการของ
ส่ิงแวดลอมเหลานี้  ตลอดจนตองปรับกลยุทธทางการตลาดใหเขากับกาลเวลา 
   5.2.12 สวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) นักการตลาดมักใชเครื่องมือ
มากมายเพื่อชักจูงใหตลาดเปาหมายกอปฏิกิริยาตอบ  เครื่องมือตางๆ เหลานี้ประกอบกันเปน
สวนผสมทางการตลาด ซ่ึงจําแนกเครื่องมือเหลานี้เปนกลุมกวาง ๆ 4 กลุมที่เรียกกันวา 4P’s ของ
การตลาด คือ สินคา (Product) ราคา (Price)  สถานที่จําหนาย (Place)  และการสงเสริมการจําหนาย 
(Promotion) ตัวแปรทางการตลาดของ P แตละตัว  ดังแสดงในภาพ 
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ภาพที่ 5   4 P’s ของสวนผสมการตลาด 
ที่มา : อดุลย  จาตุรงคกุล, 2543: 18 

 
   จากภาพที่ 5 นี ้การตัดสินใจเกี่ยวกับสวนผสมการตลาดเปนสิ่งจําเปนทีจ่ะตองทําเพื่อกอ 
อิทธิพลตอชองทางการจําหนายสูคนกลาง (Trade Channel) พรอม ๆ กับสูผูบริโภคคนสุดทายดังแสดง
ในภาพประกอบ 
 
 
 

 
  Product 
(ผลิตภัณฑ) 
  ความหลากหลาย 
  คุณภาพ 
  แบบ 
  ลักษณะ 
  ตรายี่หอ 
  ขนาด 
  บริการ 
  การรับประกนั 
  การรับคืน 
 

สวนผสมการตลาด             Place 
(ชองทางการจาํหนาย) 
  ชองทาง 
 การครอบคลุมตลาด 
 การจําแนกสินคา 
 ทําเลที่ตั้ง 
 สินคาคงคลัง 
 การขนสง 
 

ตลาดเปาหมาย 
การวางตําแหนงตาม 
ที่บริษัทมุงหวงั 

         Price (ราคา) 
ราคาที่แจงแกลูกคา 
สวนลด 
สวนยอมใหเพือ่การปฏิบัติงาน 
ระยะเวลาชําระเงิน 
เงื่อนไขการใหสินเชื่อ 

  Promotion (การสงเสริมตลาด) 
        การสงเสริมการขาย 
        การโฆษณา  พนกังานขาย 
        การประชาสัมพันธ 
        การขายตรง 
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 ตามรูป  แสดงวาบริษัทไดจัดสรางสวนผสมของสิ่งเสนอขาย (Offering mix) อัน 
 
 ภาพที่ 6  กลยทุธสวนผสมการตลาด 
ภาพที่ 6  กลยทุธสวนผสมการตลาด 
ที่มา : อดุลย  จาตุรงคกุล, 2543: 19 

 
 จากภาพที่ 6 นี้ ประกอบดวย  สินคา  บริการ และราคา โดยใชสวนผสมทางการสงเสริม

การจําหนาย (Promotion mix) อันประกอบดวย  การสงเสริมการขาย  โฆษณา  กองกําลังการขาย  
การประชาสัมพันธ  จดหมายตรง  การตลาดทางโทรศัพท และอินเตอรเน็ต  ทั้งนี้ ก็เพื่อเขาถึงชอง
ทางการจําหนายสูคนกลางและลูกคาที่เปนตลาดเปาหมาย 
  จะเห็นไดวาสวนผสมทางการตลาดประกอบดวย Product, Price, Place และ Promotion 
ในสายตาของผูขาย คือ เครื่องมือทางการตลาดที่ผูขายใชกออิทธิพลตอผูซ้ือ  แตถามองในสายตา
ของผูซ้ือเครื่องมือทางการตลาดแตละชิ้นไดรับการออกแบบใหสงมอบคุณประโยชนแกลูกคา 
Robert Lauterborn ไดแนะนําใหใช 4 P’s รวมกันไปกับ 4C’s ของลูกคาในการสรางสวนผสมทาง
การตลาด  ดังแสดงในภาพที่ 7 
 

4 P’s 4C’s 
Product (ผลิตภัณฑ) 
Price (ราคา) 
Place (ชองทางการจําหนาย) 
Promotion (การสงเสริมตลาด) 

Customer needs and wants (ความตองการของลูกคา) 
Cost to customer (ตนทนุ) 
Convenience (ความสะดวก) 
Communication (การสื่อสาร) 

ภาพที่ 7  ความสัมพันธของ 4 P’s กับ 4C’s 
ที่มา : อดุลย  จาตุรงคกุล, 2543: 19 

สวนผสมการสงเสริมการจําหนาย 
 

การสงเสริมการขาย 
การโฆษณา 
กองกําลังการขาย 
การประชาสัมพันธ 
จดหมายตรงการตลาด 
ทางโทรศัพทและ 
อินเตอรเน็ต 

ชองทางการ 
จัดจําหนาย 

ลูกคา
เปาหมาย

สวนผสมของสิ่ง 
เสนอขาย 

 
บริษัท 

สินคา 
บริการ 
ราคา 
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  ดังนั้น  บริษัทที่ประสบความสําเร็จ  คือ  บริษัทที่สามารถตอบสนองความตองการของ
ลูกคาไดอยางประหยดัและใหความสะดวกแกลูกคาและดวยการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ 
  Richard F.Gerson กลาววาในการสรางสวนผสมการตลาดควรจะเพิ่มตวั P ขึ้นเปน 8 ตัว  
และเพิ่ม S อีกหนึ่งตวั  ดังนี ้
   P   ตัวที่  5   คือ  Positioning เปนการวางตําแหนงผลิตภัณฑไวใน “ใจ”  ของลูกคา  
เพื่อแสดงความแตกตางจากตําแหนงของคูแขงขัน  เราเสนอคุณภาพดีกวาหรือไม  สินคาจํานวนเหมาะกับ
ราคาหรือไม  คุณคาเหมาะกบัราคาหรือไม 
   P   ตัวที่ 6  คือ   People  หมายถึง  คนที่จะทาํงานกบับริษทั  ขายสนิคา  ใหบริการ 
   P   ตัวที่ 7   คือ   Profits  หรือส่ิงที่เราวางแผนที่จะทําใหได 
   P   ตัวที่ 8   คือ   Politics  หรือกฎหมายและระเบียบที่มีอิทธิพลตอวิธีการทํา
ธุรกิจของเรา 
   S   หมายถึง  Service  เราจะตองไมลืมที่จะใหบริการลูกคาอยางดีเลิศ  ตองรูวาลูกคา
คือใคร  ตองการอะไร  คาดหมายอะไรจากเรา  เราตองทําอะไรบางทีจ่ะตอบสนองความตองการได
โดยมากเกนิกวาความคาดหมายและตองมีระบบในการแกไขขอรองทกุข (อดุลย  จาตุรงคกุล, 2543: 10-20) 
   
  5.3   แนวคิดกลยุทธการตลาด 

        กลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategy) จะบอกรายละเอียดวา วัตถุประสงค
ทางการตลาดแตละขอนั้น เราจะใชวิธีการอยางไรเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคดังกลาว ในขณะที่
วัตถุประสงคทางการตลาดที่เรากําหนดนั้นตองมีความเฉพาะโดยการกําหนดขอบเขตตางๆ ชัดเจน 
และมักเกี่ยวเนื่องกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคนั้น  แตกลยุทธการตลาดกลับมีความหมายกวาง
กวาและจะเปนตัวกําหนดทิศทางของแผนตลาด  ตลอดจนการวางตําแหนงผลิตภัณฑของสินคา
(Product Positioning) นอกจากนี้ กลยุทธการตลาดยังจะใชเปนกรอบอางอิงในการพัฒนาโปรแกรม
สวนผสมการตลาด (Marketing Mix) อีกดวย 

          ในการที่จะเขาใจความหมายของกลยุทธการตลาดไดนั้นควรทําความเขาใจในแนวคิด
ของการจัดการเชิงกลยุทธ ดงัแสดงในภาพประกอบ 
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ประมิดการจัดการเชิงกลยุทธ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 8  ประมิดการจัดการเชิงกลยุทธ 
ที่มา : เพลินทพิย  โกเมศโสภา, 2546: 79 

 
 การจัดการเชิงกลยุทธการตลาด (Strategic Marketing Management) เปนการจัดการ

ระดับสูงสุดขององคกรโดยผูบริหารระดับสูง ทั้งนี้ เพื่อใหบรรลุพันธกิจ (Mission) ขององคกรทาง
การตลาด ซ่ึงจะทําการตัดสินใจเกี่ยวกับธุรกิจที่องคกรจะดําเนินการรวมทั้งทิศทางการขยายตลาด
และธุรกิจ  โดยสอดคลองกับความสามารถและทรัพยากรทางการตลาดที่มีอยู  การตัดสินใจในการ
ตั้งหนวยธุรกิจเพื่อรองรับธุรกิจใหมๆ หรือแมแตการลดขนาดธุรกิจหรือตัดทอนธุรกิจลวนแตเปน
ขั้นตอนการตัดสินใจในระดับนี้ทั้งสิ้น 

 การตลาดที่อยูในระดับรองลงมาอีกขั้นหนึ่งตามแผนภาพ เรียกวา กลยุทธการตลาด
(Marketing Strategy) ซ่ึงจะหมายถึงวิธีการดําเนินงานทางการตลาดเพื่อสนับสนุนธุรกิจหรือ

 
 

การจัดการเชิงกลยุทธทางการตลาด: วัตถุประสงค
โดยภาพรวมขององคกรที่ตองการบรรลุ 

 
 
 

กลยุทธการตลาด: 
1) การแบงสวนตลาดและกําหนดตลาดเปาหมาย 
2) กลยุทธการเจาะตลาดใหม 
3) กลยุทธการขยายตลาด 

 
ยุทธวิธีการตลาด: 

1) ผลิตภัณฑ  การตั้งราคา 
2) การจัดจําหนายและการกระจายสินคา 
3) การสงเสริมการตลาด 
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ผลิตภัณฑที่ไดมีการตัดสินใจแลวในผูบริหารระดับบนใหบรรลุผลสําเร็จโดยวิธีการตาง ๆ อาจดวย
การเจาะตลาดใหม ขยายสวนครองตลาด หรือการใชกลยุทธเฉพาะสวนของตลาดเล็กๆ (Niche 
Market) ซ่ึงตองอาศัยทักษะและความชํานาญพิเศษ ถากิจการมีทรัพยากรมากอาจใชกลยุทธใน
ลักษณะขยายตัวตามแนวดิ่งหรือการเสนอนวัตกรรมผลิตภัณฑใหมสูตลาด ถาตองการใชกลยุทธ
การขยายสวนครองตลาดอาจพิจารณาถึงกลยุทธการสรางความแตกตางของผลิตภัณฑ หรือกลยุทธ
การแบงสวนตลาดเพื่อใหเขาถึงกลุมเปาหมายมากขึ้น  การตัดสินใจในเรื่องกลยุทธการตลาดนั้น ยัง
รวมถึง การนําเสนอกลยุทธการตลาดที่เหมือนกัน (Undifferential Marketing) การตลาดที่แตกตาง
กัน (Differential Marketing) หรือการตลาดแบบรวมกําลัง (Concentrated Marketing) ซ่ึงตอง
พิจารณาปจจัยอ่ืน ๆ ประกอบดวย 

  กลยุทธที่อยูระดับลางของผังประมิดดังรูป คือ ยุทธวิธีทางการตลาด (Marketing 
Tactics) หมายถึงกิจกรรมตางๆ ที่จะสนับสนุนกลยุทธการตลาดที่ไดกําหนดไว ซ่ึงเกี่ยวพันกับตัว
แปรดานสวนผสมการตลาด (Marketing Mix)ไดแก ผลิตภัณฑ การตั้งราคา การสงเสริมการตลาด 
และการจัดการชองทางจําหนายและการกระจายสินคา เพื่อใหตัวแปรทางการตลาดเหลานี้มีความ
ผสมผสานกันอาจมุงเนนตัวแปรบางตัวมาก บางตัวนอย ขึ้นอยูกับแผนยุทธวิธีทั้งหมด ตัวอยางเชน  
ถากิจการไดกําหนดกลยุทธคือ การขยายสวนครองตลาดยุทธวิธีที่จะสนับสนุน ไดแก  ปรับปรุง
เปลี่ยนแปลงตัวผลิตภัณฑ หรือการตั้งราคาใหต่ําลงเพื่อใหผูบริโภคสามารถซื้อสินคาไดมากขึ้น 
หรืออาจใชกลยุทธเพิ่มการโฆษณาหรือลงโฆษณาในสื่อใหมๆ หรือเสริมชองทางการจัดจาํหนายให
ครอบคลุมมากขึ้น แตทั้งนี้ส่ิงที่ตองคํานึงถึงคือทรัพยากรตางๆ และขีดจํากัด  เพราะไมอาจใช
ยุทธวิธีทุกอยางได  เราจึงตองมีการจัดสรรทรัพยากรดวยเงินทุน เวลา บุคลากร และอ่ืนๆ เพื่อใหเกดิ
ประสิทธิภาพมากที่สุด  ผลลัพธของตัวแปรตางๆ ที่เกิดในขั้นตอนของยุทธวิธีดังกลาวนี้ รูจักกันดี
ในชื่อของ สวนผสมการตลาด นั่นเอง  ซ่ึงการดําเนินงานและการปฏิบัติงานทางการตลาดจะตองมี
ความเกี่ยวพันในตัวแปรดังกลาว  การกําหนดกลยุทธสวนผสมการตลาดที่ถูกตองและเหมาะสม
ยอมจะทําใหกิจการสามารถบรรลุภารกิจหรือพันธกิจของบริษัทได โดยปกติแลวธุรกิจสามารถ
กําหนดกลยุทธมากกวา 1 กลยุทธ จากที่มีอยู 19 กลยุทธ ดังตอไปนี้ 

  กลยุทธที่  1  การสรางตลาดหรือแยงชิงสวนตลาด (Build the Market or Steal 
Market Share) เพื่อใหบรรลุเปาหมายยอดขายรวมนัน้ จะใชกลยทุธอยางไร ระหวางกลยุทธการ
สรางตลาด (Build the Market ) และกลยุทธแยงชิงสวนครองตลาด (Steal Market Share)จากคูแขง 
      1)   การสรางตลาด (Build the Market) เหมาะกบัสถานการณสําหรับ
ประเภทสินคาใหม   ขณะทีต่ลาดในปจจบุันยังมีขนาดเล็ก และศกัยภาพของผูซ้ือยังมีสูง  คูแขงขนั
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ยังไมมาก บริษัทที่ตองการเขาสูตลาดนี ้ สวนใหญจะใชวธีิการสรางตลาดขึ้นมาและในที่สุดมักจะเปน
ผูนําตลาดที่ไดสรางขึ้น  
      2)   การแยงชิงสวนครองตลาด (Steal Market Share) เปนการแยง
สวนตลาดจากคูแขงขัน ดวยการเสนอสินคา หรือขอเสนอที่ดีกวาหรือเหนือกวาคูแขงขัน  นั่น
หมายความวากลุมเปาหมายของเรากับกลุมเปาหมายของคูแขงขันนั้นมีความใกลเคียงกัน จึงตอง
ส่ือสารใหกลุมเปาหมายกลุมนี้ทราบถึงประโยชนและคุณคาตางๆ ของสินคาเราซึ่งเหนือกวาคู
แขงขัน  

  กลยุทธที่ 2   การตลาดหลายระดับ ไดแกระดับชาติ ระดับภูมิภาค และกลยุทธ
เฉพาะทองถ่ิน (National, Regional and Local Marketing Strategies) กลยุทธดังกลาวจะชวยให
กิจการตัดสินใจวาจะใชกลยุทธการตลาดระดับตางๆหรือจะใชกลยุทธแบบผสมผสานระหวาง
ระดับชาติกับระดับทองถ่ิน 

  กลยุทธที่  3  ฤดูการขาย (Seasonality Strategies) กิจการตองตัดสินใจการใช
งบประมาณการตลาดและโฆษณาใหสอดคลองกับชวงการขาย  ซ่ึงมีความแตกตางกนัในแตละชวง
ของปดวย 

  กลยุทธที่  4  เชงิการแขงขัน (Competitive Strategies) เมื่อพิจารณาแลวเห็นวา คู
แขงขันทางตรงมีผลทําใหขนาดสวนครองตลาดลดลง หรือคูแขงกาวมารุกลํ้าตําแหนงผลิตภัณฑ
(Unique Positioning) ของเราแลว จึงจําเปนตองพัฒนากลยุทธการตลาดเพื่อตอบโตการแขงขัน 

  กลยุทธที่  5 เพื่อตลาดเปาหมาย (Target Marketing Strategies) จากการที่มีการ
กําหนดตลาดเปาหมายอยางชัดเจน ทั้งกลุมเปาหมายหลักและกลุมเปาหมายรอง เราตองมีการ
พิจารณาวาจะเขาถึงหรือมุงเนนตลาดเปาหมายนี้ไดอยางไร  

  กลยุทธที่  6  ผลิตภัณฑ (Product Strategies) การพิจารณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑนั้น
จะมีการพิจารณากลยุทธผลิตภัณฑใหม กลยุทธการขยายสายผลิตภัณฑ กลยุทธการปรับปรุง
ผลิตภัณฑ กลยุทธการเลิกผลิตภัณฑหรือการปรับปรุงผลิตภัณฑที่ออนแอ รวมถึงการใชกลยุทธเพื่อ
ฟนฟูผลิตภัณฑหรือยืดอายุของสายผลิตภัณฑ 

  กลยุทธที่  7  ตรายีห่อ (Branding Strategies) ธุรกิจจะตองทาํการตดัสินใจเกีย่วกบัชื่อ
ยี่หอ ตรายี่หอ เอกลักษณ หรือตัวบงชี้ถึงสินคา 

  กลยุทธที่  8   การบรรจภุณัฑ (Packaging Strategies) การตดัสินใจรูปแบบบรรจุภณัฑ
และประเภทวสัดุของบรรจุภัณฑมักจะใชกบัสินคาอุปโภคบริโภคที่พัฒนาใหม หรือเมือ่มีการปรับปรุง
เปล่ียนแปลงสนิคาใหม  
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  กลยุทธที่  9  ราคา ( Pricing Strategies)  เราตองกําหนดวาจะตั้งราคาแบบใด กล
ยุทธราคาสูงหรือราคาต่ํา  ส่ิงที่ตองตระหนกัคือ ราคาที่ไดกําหนดไวนัน้เหมาะสมในการแขงขัน 
หรือสอดคลองกับตําแหนงผลิตภัณฑของสินคานั้นหรือไม 

  กลยุทธที่  10 กระจายสินคาและการครอบคลุมตลาด (Distribution of Product/Coverage 
Strategies)  การตัดสินใจสาํหรับกลยุทธดังกลาวมีความแตกตางกัน ทั้งนี้ขึ้นกับประเภทของสินคา
วาเปนสินคาอปุโภคบริโภค หรือสินคาองคกร หรือสินคาบริการ สําหรับสินคาอุปโภคบริโภคและ
สินคาอุตสาหกรรมหรือสินคาที่ขายใหแกธุรกิจนั้นเราตองพิจารณาวา จะวางจําหนายที่จดุใดจึงจะ
เขาถึงกลุมเปาหมาย ดวยรูปแบบของรานคา หรือจุดจําหนายสินคาอยางไร สวนธรุกิจคาปลีกและ
บริการมักตองตัดสินใจวา วตัถุประสงคการตลาดที่ตั้งไวนั้นสามารถบรรลุโดยใชชองทางการขายที่
มีอยูหรือไม จาํเปนตองเพิ่มรานคาใหมๆ หรือชองทางใหมๆ มาเสริมการบริการหรอืไม 

  กลยุทธที่  11  การสงเสริมการตลาด (Promotion Strategies) กลยุทธการสงเสริม
การตลาดจะตองประสานกบัแผนการตลาดโดยรวม และควรกําหนดแผนการสงเสริมการตลาดที่
เฉพาะเจาะจง   

  กลยุทธที่  12  การใชจายทางการตลาด (Spending Strategies) กลยุทธดังกลาวจะ
บอกรายละเอยีดวาคาใชจายทางการตลาดนัน้มีการใชไปอยางไรเพื่อบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด
อะไรบาง  ตองการเพิ่มยอดขายของตรายี่หอ ยอดขายของรานคา หรือยอดขายในเขตการขาย หรือ
ใชจายไปเพื่อดงึดูดลูกคาใหมๆ  ใหมาลองใชหรือลองซื้อสินคาและตรายี่หอของเรา  ในการตัดสนิใจ
เร่ืองคาใชจายนี้  เราตองพิจารณาวาจะใชในระดับใดสําหรับตรายี่หอตัวใด ตลาดใดหรือเขตการขาย
ใดซึ่งการพิจารณาคาใชจายโดยรวมจดัวาเปนสิ่งจําเปนเชนกัน คาใชจายที่อยูในแผนนั้นสอดคลอง
กับตัวเลขคาใชจายในอดีตอยางไร  เพิ่มขึ้นหรือลดลงดวยเหตุผลอะไร  รายละเอียดของคาใชจายและ
งบประมาณจะปรากฏอยูในสวนงบประมาณของแผนการตลาด 

  กลยุทธที่  13 การใชพนกังานขายและการปฏิบัติการของพนักงานขาย (Personal 
Selling/ Operation Strategies) กําหนดกลยทุธนี้ เพื่อพิจารณาวาโครงสรางงานขายมคีวามเหมาะสม
มากนอยเพียงใด ในการดําเนินงานทางการตลาด 

  กลยุทธที่  14   ขาวสารโดยโฆษณา (Advertising Message Strategies) นักการ
ตลาดตองทราบถึงจุดเนนของสินคาที่จะสงขาวสารไปยังผูบริโภค  และวิธีการโฆษณาเพื่อใหบรรลุ
วัตถุประสงคทางการตลาด 

  มีความสําคัญยิ่ง   เพราะจะเปนทิศทางในกลยุทธที่  15 การใช ส่ือโฆษณา  
(Advertising Media Strategies) การเลือกสื่อโฆษณาการกําหนดกลยุทธการตลาดอื่น ๆ เชน กลยุทธ
ผลิตภัณฑ กลยุทธคูแขงขัน  และกลยุทธการใชจายทางการตลาด 
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  กลยุทธที่  16  การบริหารและการจัดการงานสินคา (Merchandising Strategies) 
กลยุทธนี้จะการกําหนดรูปแบบและการจดัการของสถานที่ และจุดทีแ่สดงสินคา แผนพับโฆษณา 
เอกสารการขายวัสดุอุปกรณตาง ๆ เชน ภาพเคลื่อนไหว ฯลฯ การจดักจิกรรมตาง ๆ ตลอดจนบคุลากร 
ณ จุดขาย เพื่อสนับสนุนการขาย 

  กลยุทธที่  17  การใหขาวสาร (Publicity) ตองพิจารณาวาการสื่อขาวสาร และการ
ประชาสัมพันธมีความจําเปนตอกิจการของเราหรือไม ถาเปนเรื่องจําเปนควรกําหนดกลยุทธดังกลาวใน
แผนการตลาดดวย 

  กลยุทธที่  18  การวิจยัและพฒันา (Research and Development) ธุรกิจตาง ๆ ลวน
แตตองการขยายตัวอยางตอเนื่องพรอม ๆ กับยอดขายที่เพิ่มขึ้น ดังนั้น การทําวิจัยและพัฒนาจัดเปน
องคประกอบหนึ่งของความสําเร็จทางธุรกิจ  แมวาจะตองใชการวางแผน  การทดสอบ และการ
ดําเนินงาน  ตลอดจนเรื่องคาใชจายตาง ๆ  แตการลงทุนดังกลาวจะทําใหธุรกิจเรายนือยูแถวหนาใน
อุตสาหกรรมและสามารถตอสูกับคูแขงขันได  ถาเรากําหนดวาจะมกีารวิจัยและพฒันา  เราตองทราบวา
จะทําการวิจยัและทดสอบอะไรบาง  เชน  สินคาใหม  บรรจุภัณฑใหม  โฆษณาหรือประชาสัมพันธ
ใหม ๆ  ในโปรแกรมการตลาดของเรา 

  กลยุทธที่  19  การวิจยัทางการตลาด (Marketing Research Strategies) ธุรกิจใช
การวิจยัตลาดเพื่อเปนแนวทางในการแกปญหาและการตัดสินใจทางการตลาดบางอยาง  ขณะเดียวกนั
มักใชขอมูลจากการวจิัย  เพื่อนํามากําหนดกลยุทธในการเพิ่มยอดขายและทําใหบรรลุวัตถุประสงค
ตามที่ตั้งไว  อีกทั้งใชการวิจัยเพื่อการศึกษาและติดตามพฤติกรรมของผูบริโภค  ทําใหทราบถึงแนวโนม
ความตองการของตลาด  นอกจากนี้ขอมูลจากการวิจัยยังทําใหสามารถเปรียบเทียบการดําเนินงาน
ของเรากับคูแขง เพื่อปรับปรุงกลยุทธไดอีกดวย 

  หลังจากมีการกําหนดกลยุทธตลาดดังกลาวขางตนอยางชัดเจนแลว จะตองมีการ
กําหนดวัตถุประสงค  เปาหมาย  และกลยุทธ  โดยที่วัตถุประสงคการตลาด  กําหนดไวเพื่อบอกวา
กิจการตองการบรรลุผลลัพธอะไรบาง  สวนเปาหมายคือ  วัตถุประสงคที่เฉพาะเจาะจง  สามารถวัด
ไดในเชิงปริมาณและสัมพันธกับเงื่อนเวลา ในการพัฒนาวัตถุประสงคนั้น เร่ิมจากการทบทวน
ยอดขายและตลาดเปาหมาย  ตลอดจนวิเคราะหปญหาและโอกาสทางการตลาด  กําหนดเกณฑใน
การประเมินวัตถุประสงค  วามีความสอดคลองหรือสนับสนุนวัตถุประสงคดานอื่นๆ หรือไม
อยางไร 
      ดังนั้น กลยุทธการตลาด  คือ  รายละเอียดของวิธีการ เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค 
กลยุทธการตลาด  จัดวาเปนสวนหนึ่งของการจัดการเชิงกลยุทธและครอบคลุมถึงการแบงสวน
ตลาดและกําหนดเปาหมาย  ตัวอยางของกลยุทธตางๆ ไดแก  กลยุทธการเจาะตลาด  กลยุทธการ
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สรางตลาด  กลยุทธสวนผสมการตลาดฯลฯ  กลยุทธการตลาดตางๆ ที่กิจการเสนอขึ้น ตองมีความ
สอดคลองกับวัตถุประสงค  และกลุมเปาหมายดวย  (เพลินทิพย  โกเมศโสภา, 2546: 78 - 87) 

   สรุปไดวา แนวคิดกลยุทธการตลาด เปนวิธีดําเนินงานทางการตลาดเพื่อสนับสนุน
ธุรกิจหรือผลิตภัณฑที่ไดมีการตัดสินใจแลวในระดับผูบริหารใหบรรลุผลสําเร็จโดยวิธีการตางๆ  
อาจดวยการเจาะตลาดใหม  ขยายสวนครองตลาด     หรือการใชกลยุทธเฉพาะสวนของตลาดเล็ก ๆ 
เปนตน  โดยใชยุทธวิธีทางการตลาดหลายๆกิจกรรมมาสนับสนุนกลยุทธการตลาดที่กําหนดไว ซ่ึง
เกี่ยวของกับสวนผสมการตลาด ผูวิจัย จึงไดนําแนวคิดกลยุทธการตลาดประกอบการศึกษาการ
ดําเนินงานดานการตลาดของกลุมหัตถกรรมดอกไมใบยางพาราบานหูแร  พบวา กลุมหัตถกรรม
ดอกไมใบยางพาราบานหูแร มีวิธีดําเนินงานดานการตลาดที่มีการตัดสินใจโดย ประธาน รอง
ประธาน และกรรมการฝายตลาดของกลุมฯ ดวยความพยายามรักษาตลาดเดิมไว และการเจาะตลาด
ใหม โดยไมมีกลยุทธการตลาดที่จะเปนตัวกําหนดทิศทางของแผนการตลาดแตอยางใด สวน
ยุทธวิธีทางการตลาดที่เกี่ยวของกับสวนผสมทางการตลาด นํามาใชบางแตไมมีความสมบูรณ 
เนื่องจากขาดบุคลากรที่มีความรูทางการตลาดอยางแทจริง อีกทั้งขาดการประชาสัมพันธและขาด
การวิจัยทางตลาด ดังนั้น จึงตองหาแนวทางใหกลุมหัตถกรรมดอกไมใบยางพาราบานหูแรไดใชกล
ยุทธการตลาดตางๆ เพื่อใหสามารถรักษาตลาดเดิมไวและเจาะตลาดใหม รวมทั้งสามารถสงออก
ผลิตภัณฑทั้งในประเทศและตางประเทศไดมากขึ้นนําไปสูวิสาหกิจชุมชนระดับที่ 3 ระดับกาวหนา 
 

6. รายงานการวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
  การศึกษาการดําเนินงานและกลยุทธดานการผลิต ดานการตลาดของกลุมหัตถกรรม
ดอกไมใบยางพาราบานหูแร คร้ังนี้มีงานวิจัยที่เกี่ยวของพอจะประมวลไดดังตอไปนี้ 

 ยําอะ  อุศมา (2549) ไดศึกษาวิจัย เรื่อง  การพัฒนาวิสาหกิจชุมชน : กรณีศึกษาการ
พัฒนาผลิตภัณฑมะพราวผลออน ของตําบลเกาะแตว อําเภอเมือง จังหวัดสงขลา  พบวา วิสาหกิจ
ชุมชนผูผลิต ผลิตภัณฑมะพราวออนของตําบลเกาะแตวมีการดําเนินงานอยูในระดับ 1  คือ
ระดับพื้นฐาน  ไดแก  วิสาหกิจชุมชนที่มีการประกอบการเพื่อใหเกิดผลผลิตที่จะนําไปใชเพื่อการ
อุปโภค บริโภค  มุงเนนการลดรายจาย การประหยัด และการออม เพื่อใหดํารงชีวิตไดอยางพออยู
พอกินทั้งระดับครอบครัวและชุมชน  

 ขอเสนอแนะเพื่อใหกลุมผูผลิต ผลิตภัณฑมะพราวออนของตําบลเกาะแตว พัฒนาการ
ดําเนินงานใหอยูในระดับ 2 ระดับพัฒนา 2 แนวทาง  คือ   1) การนําผลมะพราวที่มีเนื้อยังไมแกมา
ทําขนมบุหงาบุดะ และ 2) นําเอาน้ํามะพราวมาทําน้ําสมสายชูหมัก ซ่ึงผลิตภัณฑทั้ง 2 ชนิดที่ได
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สามารถนําไปบริโภคเองภายในครัวเรือนเพื่อลดรายจาย  แลวนําสวนที่เหลือจากการบริโภคไปขาย
เปนการเพิ่มรายได   เพื่อเขาสูการดําเนินงานในระดับ 2 ระดับพัฒนา  ไดแก  วิสาหกิจที่มีการ
ประกอบเพื่อใหผลผลิต เปนการลดรายจายและมีสวนเหลือสามารถนําไปแบงปน  แลกเปลี่ยน  
หรือ จําหนายเพื่อกอใหเกิดรายไดเพิ่ม หรือมีทุนเพิ่มในการประกอบการอัน นําไปสูการกินดีอยูดี
ของครัวเรือน  ชุมชน และระหวางชุมชน    

 สุวนี  ชัยชนะ (2548)  ไดศึกษาวิจัย เร่ือง  การดําเนินงานของกลุมแมบานเกษตรกรบาน
ปาไผ  ตําบลแมโปง  อําเภอดอยสะเก็ด  จังหวัดเชียงใหม  พบวา  กลุมแมบานเกษตรกรบานปาไผ  
ไดมีการรวมกลุมจัดตั้งดวยการระดมหุนเปนกองทุนกลุมแมบานฯ ขึ้น  ตั้งแตป พ.ศ. 2525  ตอมาได
กูยืมเงินจากสถาบันการเงินตางๆ ทําการซื้อท่ีดินและสิ่งปลูกสรางเพื่อใชเปนที่ทําการ  สําหรับการ
ดําเนินงาน พบวา   ดานการบริหารจัดการ  มีการกําหนดวัตถุประสงค  เปาหมายและนโยบายไว
อยางชัดเจน  มีแนวทางการเพิ่มประสิทธิภาพการผลิตที่สูงสุด มีการกําหนดโครงสรางหนาที่ความ
รับผิดชอบไวอยางชัดเจน  มีผูนํากลุมที่มีความรูความสามารถ เปนที่ยอมรับของคณะกรรมการและ
สมาชิก    ดานการตลาด  ไมเห็นความสําคัญของการสงเสริมการตลาด  เชน  การโฆษณา  การ
สงเสริมการขาย  เพราะมีความคิดวาเสียคาใชจายสูงเกินไป  และยังมีชองทางการจัดจําหนายนอย
เกินไป  เมื่อขายผลิตภัณฑใหกับลูกคาก็จะไดรับการชําระเงินคาสินคาลาชา  ทําใหขาดเงินทุนใน
การหมุนเวียน   ดานการจัดซ้ือ  มีการจัดซ้ือวัตถุดิบจากหลายแหลง  ซ่ึงในบางครั้งซื้อในราคาสูง
กวาปกติ  เนื่องจากวัตถุดิบขาดแคลนและเกิดราคาผันผวน    ดานการผลิต  ไดมีการควบคุมการผลิต
โดยการอาศัยประสบการณลองผิดลองถูกในอดีตที่ผานมา  จนทําใหเกิดมาตรฐานในการผลิต  ใน
สวนการวางแผนการผลิต มีการกําหนดแผนการผลิตไวอยางชัดเจน  แตบางครั้งก็ประสบปญหา
เรื่องการผลิตไมตรงตามแผนที่กําหนดไว  เพราะวัตถุดิบขาดแคลนเนื่องจากสภาพอากาศ     ดาน
การเงินและบัญชี  ขาดผูที่มีความรูความชํานาญ  ในเรื่องของการเงินและบัญชี  ไมมีการแสดงงบ
การเงิน ทําใหไมรูตนทุน และรายรับ-รายจาย จากการดําเนินงาน  ตลอดจนการจายเงินปนผล ก็ไม
สามารถหาหลักฐานการยืนยันตัวเลขที่ชัดเจนได สวนปญหาและอุปสรรค พบวา ขาดการ
ประเมินผลการปฏิบัติงานของคณะกรรมการ รองประธานในแตละฝายรวมถึงกลุมสมาชิก ขาด
กฎระเบียบขอบังคับใหยึดถือปฏิบัติรวมกัน  ขาดการประสานงานที่ดีใชระบบเครือญาติเขามา
บริหารการทํางาน  ขาดการฝกอบรม และความรูดานการพัฒนาผลิตภัณฑใหมๆ 

 เพิ่มศักดิ์  เหลืองไพฑูรย (2546)  ไดศึกษาวิจัย เร่ือง  การศึกษากลยุทธการตลาดของ
นโยบายหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ  พบวา  กลยุทธการตลาด มีสวนทําใหยอดขายเพิ่มขึ้นไดแก   
ดานผลิตภัณฑเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑที่ดี  ดานราคาที่เหมาะสม ดานสถานที่ตั้งหรือชองทางการจัด
จําหนายที่ดี  ดานสงเสริมการขาย การโฆษณาประชาสัมพันธที่ดี   สําหรับผลลัพธทางการตลาดเชิง
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ปริมาณ (รายได  ยอดขาย และแรงงาน) ผูผลิตสวนใหญ (รอยละ95.96) มีรายไดเพิ่มขึ้นโดยเฉลี่ย
ประมาณรอยละ 11 – 20  มีการผลิตสินคาเพิ่มขึ้นเล็กนอย  และมีการจางแรงงานเพิ่มขึ้นเล็กนอย  
สวนผลลัพธทางการตลาดเชิงคุณภาพ (ระดับความพึงพอใจของลูกคาที่มีตอผลิตภัณฑหนึ่งตําบล
หนึ่งผลิตภัณฑ  ผูบริโภคมีความพึงพอใจในตัวสินคาและบริการของผลิตภัณฑหนึ่งตําบลหนึ่ง
ผลิตภัณฑในระดับปานกลางคอนขางมาก  คาเฉลี่ย 3.48)  ปญหาและอุปสรรค พบวา  ผูผลิตยังขาด
แนวความคิดการบริหารการจัดการที่ดี  ราคาขึ้นๆ ลงๆ ไมมีมาตรฐาน  การโฆษณาประชาสัมพันธ
ยังตองอาศัยภาครัฐเปนแกนนํา   ยังไมมีสถานที่จัดจําหนายหรือชองทางการกระจายสินคาที่ชัดเจน  
ขาดเงินทุน   สวนมากผูผลิตยังคงยึดการผลิตสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ เปนอาชีพเสริม และ  
การประสานงานระหวางหนวยงานภาครัฐยังไมดีเทาที่ควร 

 ขอเสนอแนะ 1) ตองมุงเนนความพึงพอใจของลูกคาเปนหลักโดยใชกลยุทธทาง
การตลาดเปนหลักในการดําเนินการ  2) การกําหนดกลยุทธทางการตลาดตองอาศัยองคความรูจาก
การวิจัยทางการตลาด  3) ตองพัฒนาคุณภาพของผลิตภัณฑใหอยูในระดับมาตรฐาน 4) มีการสราง
พันธมิตรระหวางชุมชนและการพัฒนาบุคลากรในองคการเพื่อใหมีความรูความสามารถในการ
แขงขัน  5)  สรางความแตกตางเพื่อใหผลิตภัณฑมีเอกลักษณเฉพาะตัว  และ6)  การมีสวนรวมทาง
สังคมและการรักษาสิ่งแวดลอมโดยเนนใหมีจรรยาบรรณในการทําธุรกิจ 

 ศจีรัตน  เจตนาธรรมจิต (2546)  ไดศึกษาวิจัย เร่ือง  กระบวนการพัฒนาโดยประชาชน : 
กรณีศึกษา หมู 8 บานปากมาบ ตําบลบางแกว อําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสงคราม  พบวา องคกร
ชุมชนบานปากมาบ  มีพัฒนาการมาจากความตองการแกปญหาการทําประมงพื้นบานที่เปนอาชีพ
หลัก    คนในชุมชนมีความสัมพันธแบบเครือญาติ   ผูนํามีสวนผลักดันใหเกิดกระแสการตอสูและ
เขารวมเปนสมาชิกสมาคมประมงจังหวัดฯ  มีพันธมิตรในการสนับสนุนเพื่อเรียกรองการแกไข
ปญหาในเรื่องความเดือดรอนอื่นๆ ตามมา  ทําใหไดซ้ือสินคาและน้ํามันราคาถูก  มีการขยาย
กิจกรรมโดยการจัดตั้งกลุมสตรีและเยาวชนขึ้นมาเพื่อรองรับปญหาความกดดันในเรื่องอาชีพจาก
ภาครัฐ   ปญหาการออกไปทํางานภายนอกชุมชน  และปญหายาเสพติด  โดยจัดตั้งกลุมตอเรือจิ๋ว
สําหรับเยาวชนชาย   กลุมแปรรูปอาหารสําหรับแมบ าน  และเยาวชนหญิง   มีการฟนฟู
ขนบธรรมเนียมงานบุญกลางบานขึ้นมาใหม พรอมทั้งขยายแนวคิดจัดตั้งกลุมสงเคราะหศพ กลุม
อาสาสมัครอนุรักษสัตวน้ํา เพื่อตอบสนองความตองการที่ครอบคลุมยิ่งขึ้น  จากผลการดําเนินงาน
ของกลุมทําใหชาวบานมีสภาพความเปนอยูดีขึ้น สมาชิกมีรายไดมากขึ้น และมีอาชีพเสริมที่
นอกเหนือจากการทําประมง  รวมถึงเปนการเสริมสรางความสัมพันธอันดีระหวางคนในชุมชน   
กอใหเกิดความเขมแข็งและพึ่งพาตนเองไดของคนในชุมชน 
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  ขอเสนอแนะ  
  1) การสรางผูนํารุนใหมโดยการฝกฝนชาวบานใหมีการเรียนรูแนวคิด  วิธีการ

บริหารจัดการกลุม  
  2) ปลูกจิตสํานึกรักชุมชนและพัฒนาบุคลิกภาพผูนําที่เหมาะสม  
  3)  พัฒนาระบบขอมูลตางๆ เกี่ยวกับกิจกรรมพัฒนาของกลุมใหเปนระบบเพื่อ

ตอบสนองตอภารกิจตางๆ ของกลุมและเปนพื้นฐานในการทํางานของผูนํารุนตอๆไป 
 สุรวี  วงศใฝ (2546) ไดศึกษาวิจัย เร่ือง  การประเมินผลการดําเนินงานดานวิสาหกิจ

ชุมชนของกลุมทอผาบานปาแดง ตําบลหนองพะยอม อําเภอตะพานหิน จังหวัดพิจิตร  พบวา กลุม
ทอผาบานปาแดง  ไดรับการพัฒนาอยางตอเนื่องโดยเกิดจากการเรียนดวยตนเอง จากการถายทอด
ความรูจากญาติพี่นอง และการสงเสริมสนับสนุนจากภาครัฐและเอกชนดานเงินทุนกูยืมและเงินทุน
หมุนเวียน  การกอสรางและปรับปรุงอาคารที่ทําการ พรอมกับศูนยจําหนายผลิตภัณฑ  ดานการ
ฝกอบรมและศึกษาดูงาน  รวมทั้งดานการตลาดและการประชาสัมพันธ   สําหรับการประเมินผล
การดําเนินงาน อยูในเกณฑการเปนวิสาหกิจชุมชน คือ คนสวนใหญมีความรูสึกเปนเจาของใน
กิจการของชุมชน  กลุมไดรวมตัวกันเอง   การผลิตเปนการผลิตตามความตองการของตลาด  และมี
การพัฒนาความรูและผลิตภัณฑอยูตลอดเวลา   มีสถานที่ที่ใชในการบริหารจัดการที่เหมาะสม  มี
การวางแผนการดําเนินงานชัดเจน  มีการพัฒนาอยางตอเนื่อง  ทั้งดานการพัฒนาผลิตภัณฑ และ
การตลาด   มีคุณภาพชีวิตดีขึ้น ชุมชนมีรายไดเพิ่มขึ้นจากอาชีพทอผาและจากนักทองเที่ยวรวมทั้ง
คณะศึกษาดูงาน    สวนที่ไมเขาหลักเกณฑการเปนวิสาหกิจชุมชน คือ   วัตถุดิบที่ใชทอผา ตอง
ส่ังซื้อจากแหลงอื่น เงินทุนสวนใหญไดมาจากการสนับสนุนจากแหลงทุนภายนอก  การจัดจําหนาย
และรายไดของสมาชิกยังไมแนนอน   และคนในชุมชนไมใชผาทอของกลุมแตใชเสื้อผาที่มาจาก
นอกชุมชน 

 ขอเสนอแนะ  
  1) ระดับนโยบาย  ควรนําผลการวิจัยประกอบการพิจารณาเพื่อกําหนดแนวทาง

ในการสงเสริมวิสาหกิจชุมชนในระดับตางๆ  โดยรวมกันวางแผน และกําหนดยุทธศาสตรในการ
ดําเนินงานใหมีความชัดเจนในรูปแบบการบูรณาการแผนงานโครงการ งบประมาณ  และบุคลากร 
เพื่อใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด    สวนดานวิชาการ ใหมีการพัฒนาขอมูลเชิงวิชาการในรูปแบบของ
การวิจัย  เพื่อใหไดขอมูลสําหรับการตัดสินใจในการแกไขปญหาหรือในการสงเสริมสนับสนุน
กิจกรรมในชุมชนไดตรงกับสภาพความเปนจริง   

  2) ระดับปฏิบัติ  ศูนยชวยเหลือทางวิชาการพัฒนาชุมชนเขตที่ 6 ในฐานะที่เปน
ผูดําเนินการศึกษาวิจัยประเมินผลการดําเนินงานแจงผลการวิจัยใหหนวยงานที่เกี่ยวของในระดับ
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จังหวัด  และในระดับอําเภอรวมพิจารณาหาแนวทางในการพัฒนากลุมทอผาบานปาแดง  ให
สมาชิกกลุม มีสวนรวมในการบริหารจัดการและระดมทุนเพิ่มขึ้น   ใหคณะกรรมการกลุม
กําหนดการประชุม พบปะกับสมาชิกกลุมอยางสม่ําเสมออยางนอยปละ 3 คร้ัง  เพื่อช้ีแจงทําความ
เขาใจสถานการณในการดําเนินงานและฐานะทางการเงินของกลุม  เพื่อใหทราบความกาวหนาทุก
ระยะและหาทางแกไขปญหารวมกัน 

 พิภพ  พวงจิตร (2545) ไดศึกษาวิจัย เร่ือง  การดําเนินงานธุรกิจชุมชนเพื่อการพัฒนา
สังคม: กรณีศึกษาการรับงานไปทําที่บาน ของชุมชน ตําบลตาเถร อําเภอสองพี่นอง จังหวัด
สุพรรณบุรี พบวา การประเมินความตองการและศักยภาพ ดานผูประกอบการ มีความตองการขยาย
กลุมชุมชน และขยายผลิตภัณฑใหหลากหลาย  ดานเจาหนาที่ อบต.สามารถติดตอประสานงานกับ
ผูประกอบการหรือสวนราชการ มีการดําเนินงานที่โปรงใส  ดานสมาชิกชุมชน  มีความตองการ
ฝกฝนอาชีพเสริม  มีความพรอมในการทํางาน ตลอดจนยอมรับในหลักการและเหตุผลของ อบต. 
และผูนํากลุม  สําหรับการศึกษาบทบาทในการดําเนินงาน  ดานผูประกอบการ  วางเปาหมายในการ
ผลิต  การกระจายงาน  กระจายรายได มีกระบวนการถายทอดเปนระบบ  มีความรับผิดชอบในเรื่อง
คาตอบแทน ดานเจาหนาที่ อบต.  จัดสรรงบประมาณใหสอดคลองกับแผนการดําเนินงานสงเสริม
อาชีพ มีความเหมาะสม พัฒนาโครงการอยางตอเนื่อง  ดานสมาชิกชุมชน  มีความรับผิดชอบตอ
ผลงาน  มีการบริหารจัดการกลุมที่ เปนระบบ  มีการดูแลซ่ึงกันและกัน  พัฒนาฝมือแรงงานของ
ตนเอง สวนปญหาและอุปสรรคในกระบวนการจัดการ ดานผูประกอบการ มีอุปสรรคทางดาน
ระยะทาง  และตองระดมสมาชิกใหมากข้ึน  เพื่อรองรับการรับจางทํางานในปริมาณมาก ๆ ดาน
เจาหนาที่ อบต.  มีงานมากแตเวลาคอนขางนอย  จึงทําใหงานขาดชวงบาง และขาดแคลนวิทยากร  
ดานสมาชิกชุมชนสวนใหญไดรับงานสม่ําเสมอเพียงแตไดคาแรงที่ถูกจะทําใหเกิดความยอทอบาง 

 ขอเสนอแนะ  ควรมีการสงเสริมอาชีพ และกระจายโครงการตางๆ สูชุมชนให
สอดคลองกับตลาด และความพรอมมากขึ้น   ควรมีผูประสานงานที่เขมแข็ง และมีความรูเชิงธุรกิจ
ที่จะประสานใหกับผูประกอบการ  อบต.  และสมาชิกชุมชนไดทํางานรวมกัน  ควรมีสวัสดิการ
สังคมรองรับการทํางานนอกระบบเหลานี้ และควรมีการฝกฝนใหแกสมาชิกกลุมธุรกิจชุมชนอยาง
สม่ําเสมอ  

 สุคนธา  ปริญญาตรี (2545)  ไดศึกษาวิจัย เร่ือง  ลักษณะการเปนผูประกอบการของกลุม
แมบาน  ตามโครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ: ศึกษากรณี กลุมแมบานทองเหลืองสาน  จังหวัด
ฉะเชิงเทรา   พบวา กลุมแมบานทองเหลืองสาน มีลักษณะการเปนผูประกอบการสูง  เนื่องจาก
ประธานกลุมและลูกสาวเปนผูคิดผลิตภัณฑทองเหลืองสานขึ้น  และเปนผูกอตั้งกลุมแมบาน
ทองเหลืองสาน  โดยเปนผูสอนการสานทองเหลืองใหกับสมาชิกภายในกลุม  รวมถึงออกเงินทุน
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บางสวนในการซื้อวัตถุดิบ  อุปกรณและเครื่องมือ ซ่ึงเปนลักษณะของผูประกอบการโดยตรง   สวน
การพัฒนาการดานฝมือใหกับสมาชิกสวนใหญจะเปนการเรียนรูจากการทํางาน  และไดรับการ
ฝกอบรมจากทางหนวยงานราชการอยางสม่ําเสมอ  รวมทั้งมีโอกาสไดไปศึกษาดูงานในหลาย
จังหวัด  ทําใหมีความรู สามารถนํามาประยุกตใชกบัการสานทองเหลืองไดบาง แตสมาชิกกลุมจะ
ไมคอยไดพัฒนาทักษะดานการตลาด  ในขณะที่ลูกสาวประธานกลุมมีการพัฒนาทักษะในดาน
การตลาดสูง   สวนปญหาและอุปสรรค พบวา จะขาดวัตถุดิบในบางชวง สมาชิกขาดการมีสวนรวม  
สมาชิกแยงงานกันทํา  สภาพแสงแดดไมเอื้ออํานวยตอการตากผลิตภัณฑ และผูนําชุมชนไมรูจัก
กลุมแมบานทองเหลืองสานมากนัก 

 
 

 
 
 
 
 


