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บทคดัยอ่ 

 
 การศึกษาฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย กรณีศึกษาผู้ประกอบการลานมันจังหวัดอุบลราชธานี 
โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล และกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยใช้วิธีการสุ่ม
อย่างง่ายจากกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจลานมันส าปะหลังจังหวัดอุบลราชธานี จ านวน 31 คน ซึ่งสถิติที่
ใช้ คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์การถดถอยอย่างง่าย และการ
วิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ โดยผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มี
อายุระหว่าง 31-40 ปี มีการศึกษาต่ ากว่าระดับปริญญาตรี ด ารงต าแหน่งเป็นเจ้าของกิจการมากที่สุด 
ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มธุรกิจประเภทมันเส้น และส่งออกไปยังกลุ่มประเทศเอเชียมากท่ีสุด โดยส่งออกไป
ยังสาธารณรัฐประชาชนจีน ผ่านตัวแทนจ าหน่าย และผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า แรงกดดัน
ทางการแข่งขันในภาพรวมมีอิทธิพลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการ
ลานมันส าปะหลังไทย และเมื่อพิจารณาเป็นรายปัจจัยย่อยของแรงกดดันทางการแข่งขันแล้ว 
พบว่า แรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบมีอิทธิพลต่อต่อการสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทยมากที่สุด รองลงมาได้แก่ แรงกดดันของ
สินค้าทดแทน แรงกดดันทางการแข่งขันจากคู่แข่งขันรายเดิมในอุตสาหกรรม แรงกดดันของการเข้า
มายังอุตสาหกรรมของคู่แข่งขันรายใหม่ และแรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ ตามล าดับ
เนื่องจากมีค่า P-Value  เท่ากับ 0.000 0.000 0.000 0.000  และ 0.003 ตามล าดับ ซึ่งอยู่ในระดับ
นัยส าคัญท่ีก าหนดไว้ที่ 0.05 
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ABSTRACT 

 
 This study aims to identify the factors that affect the creation of competitive 
advantage of enterprises yard cassava Thailand. Case Study entrepreneur yard. Ubon 
Ratchathani. The questionnaire was used to collect data. And samples for research 
using simple random group of entrepreneur’s yard cassava hte number 31, which is 
the statistical percentage, average, standard deviation. Simple regression analysis and 
multiple linear regression analysis. The results showed that Most of the respondents 
were male. Aged between 31-40 years with lower education levels. His tenure as the 
owner. Most of the Group's business lines. And exports to most countries in Asia. By 
exports to China. Dealers and hypothesis testing found. Competitive pressures in the 
overall influence to create a competitive advantage of enterprises yard cassava 
Thailand. Considering a small factor of competitive pressures and the pressures of 
the bargaining power of suppliers to influence the creation of the competitive 
advantage of enterprises yard Thailand tapioca most. Followed by The pressure of 
substitute products Competitive pressures from competitors in the same industry. 
The pressures of new competitors into the industry. And the pressures of the 
bargaining power of buyers, respectively. Since the P-Value of 0.000 0.000 0.000 0.000 
and 0.003, respectively, in the level of significance set at 0.05. 
 
Keywords: Competitive Pressures, Rivalry among Existing Firms, New Entrants, 
Substitute, Buyers, Suppliers, The Competitive Advantage 
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บทที ่1 
บทน า 

 
1.1 ความส าคัญและที่มาของปัญหาวจิยั 

มันส าปะหลังเป็นพืชอีกชนิดหนึ่งที่มีความส าคัญทางเศรษฐกิจของประเทศไทย นอกจากข้าว 
ข้าวโพด และยางพารา ทั้งการผลิตเพื่อน ามาใช้ภายในประเทศและการส่งออก ซึ่งการผลิตมัน
ส าปะหลังของโลกปี 2557 FAO ได้คาดการณ์ ผลผลิตเพิ่มขึ้นจากปี 2556 ร้อยละ 4.55 โดยประเทศ
ไทยเป็นผู้ที่ผลิตมันส าปะหลัง 5 อันดับแรกคือ ไนจีเรีย ไทย อินโดนีเซีย บราซิล และคองโก (สถิติ
การเกษตรของประเทศไทย, ส านักงานเศรษฐกิจการเกษตร, 2558) ซึ่งไทยมีการผลิตมันส าปะหลัง
มากขึ้นจาก ปี 2555 ที่อยู่ในอันดับที่ 3 ของโลก จะเป็นรองจากประเทศไนจีเรีย และบราซิล และเป็น
อันดับที่ 1 ในเขตทวีปเอเชีย (ส านักงานเศรษฐกิจการเกษตร [1], 2556) 

ตลาดที่ส าคัญท่ีน าเข้ามันส าปะหลังจากไทยมากท่ีสุด ก็คือประเทศจีน เนื่องจากการพัฒนา
อุตสาหกรรมแอลกอฮอล์และเชื้อเพลิงเอทานอลภายในประเทศจีน ท าให้มีความต้องการมัน
ส าปะหลังเพ่ิมมากข้ึน รวมทั้งพ้ืนที่การเพาะปลูกมันส าปะหลังของประเทศจีนมีอยู่จ ากัด ท าให้
ปริมาณผลผลิตมันส าปะหลังไม่เพียงพอต่อความต้องการของประชากรในประเทศ ประเทศจีนจึง
จ าเป็นต้องน าเข้ามันส าปะหลังในรูปของแป้งมันส าปะหลังและมันเส้นจากต่างประเทศเป็นจ านวน
มหาศาล การน าเข้ามันส าปะหลังจึงมีปริมาณเพ่ิมขึ้นทุกปี ซึ่งส่วนใหญ่น าเข้าจากประเทศไทยและ
เวียดนาม โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์มันเส้น (รัตนา ตันฑเทอดดธรรม, ปฐมา จาตานนท์ และยุพา  
ปานแก้ว, 2556) 

แต่ประเทศไทยมีปัญหาในเรื่องคุณภาพวัตถุดิบและความสะอาดของมันส าปะหลังที่ส่งออก 
โดยเฉพาะมันเส้นไทยที่มีทรายผสม ซึ่งเป็นข้อด้อยที่อาจท าให้ประเทศจีน อาจจะหันไปน าเข้าจาก
ประเทศเพ่ือนบ้านของไทย เช่นเวียดนาม ลาว กัมพูชาเป็นต้น ในการผลิตมันเส้นผู้ประกอบการส่วน
ใหญ่จะตั้งลานมันอยู่ใกล้แหล่งปลูกมันส าปะหลัง เพราะต้องแปรรูปหัวมันส าปะหลังทันทีหลังการเก็บ
เกี่ยว โดยประเทศไทยเนื้อที่เพาะปลูกมากท่ีสุด จะอยู่ที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ มีเนื้อที่ 4,715,661 
ไร่ ผลผลิต 16,019,083ไร่ รองลงมาจะเป็นภาคกลาง และภาคเหนือ (ส านักงานเศรษฐกิจการเกษตร, 
2558) โดยผู้ประกอบการลานมันจะมองแผนธุรกิจของตนเอง ด้านใหญ่ๆ 4 ด้าน คือ 1.ข้อมูลเกี่ยวกับ
สถานการณ์กับปัจจัยที่เกี่ยวข้อง เช่น สภาวะเศรษฐกิจของประเทศ นโยบายรัฐบาลแต่ละชุด 
กฎหมายต่างๆที่เก่ียวข้อง เทคโนโลยีใหม่ๆ และกระแสสังคม 2.ข้อมูลเกี่ยวกับสถานที่ตั้งกิจการที่
เหมาะสมนับเป็นสิ่งส าคัญ ท าเลที่เหมาะสมหมายถึงสถานที่ที่สะดวกในการจัดซื้อและขนส่งวัตถุดิบ 
สามารถเข้าถึงลูกค้าหรือลูกค้าเข้าถึงได้โดยสะดวก หากยังไม่มีสถานที่ตั้งเป็นของตนเอง ก็ต้องมองหา
ที่ตั้งท่ีเหมาะสมกับธุรกิจและอยู่ภายใต้ต้นทุนที่ยอมรับได้ 3.ข้อมูลเกี่ยวกับลูกค้า ด้วยการส ารวจ
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เกี่ยวกับความต้องการของลูกค้าเก่ียวกับสินค้าหรือบริการ ว่ามีความต้องการลักษณะใด มากน้อย
เพียงใด เพ่ือการน าข้อมูลเหล่านั้นไปเป็นแนวทางในการสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ และกลยุทธ์การบริหาร
ในด้านต่างๆ ที่เหมาะสม 4. ต้องรู้จักคู่แข่งขันของตนเองให้ดี เพื่อที่จะน าข้อมูลเหล่านั้นมาวิเคราะห์ 
แล้วน าไปหาแนวทางการตั้งรับหรือรุกในการแข่งขัน  

ดังนั้น ผู้วิจัยจึงท าการวิจัยไปยังผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
โดยเจาะจงไปยังผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังจังหวัดอุบลราชธานี ที่มีเนื้อท่ีเพาะปลูก 422,241 ไร่ 
เป็นอันดับสองของภาคตะวันออกเฉียงเหนือ มีผลผลิต 1,432,725 ตัน และมีเขตพ้ืนที่ติดต่อกับ
ประเทศกัมพูชา ลาว โดยแนวโน้มกัมพูชาและลาว มีการผลิตเพ่ิมขึ้นเท่าตัว เช่นกัมพูชา คาดว่า
ผลผลิตปี 2558 ได้ 8.441 ล้านตัน เพ่ิมข้ึนจากปี 2554 ที่ได้เพียง 4.247 ล้านตัน และลาวคาดว่าจะ
ผลิตได้ 9.53 แสนตัน เพิ่มขึ้นจากปี 2554 ที่ผลิตได้ 5 แสนตัน (Newby, 2015) ซึ่งอาจท าให้
ผู้ประกอบการจังหวัดอุบลราชธานี มีผลกระทบในด้านการผลิตและส่งออกมันส าปะหลัง เนื่องจาก
ทางจังหวัดอุบลราชธานีมีการสั่งตรวจเข้มการขนย้ายมันส าปะหลังจากประเทศเพ่ือนบ้านเข้าไทย กัน
กระทบต่อเกษตรกรผู้ปลูกมันในประเทศ เพราะท าให้ราคามันส าปะหลังที่ก าลังออกสู่ตลาดปีนี้ตกต่ า
ลงได้ ต้องมีการควบคุมไม่ให้มันส าปะหลังจากประเทศเพ่ือนบ้านที่มีราคาถูกกว่าเข้ามามาก หาก
ปล่อยให้ส าปะหลังจากต่างประเทศเข้ามาจ านวนมากจะส่งผลกระทบต่อราคามันส าปะหลังใน
ประเทศ ต้องปรับตัวลดลงตามกลไกการตลาด ก็จะสร้างความเดือดร้อนให้แก่เกษตรกรผู้ปลูกมัน
ส าปะหลังในประเทศต่อไปในอนาคต ส าหรับราคามันส าปะหลังในประเทศไทยขณะนี้ มันสดกิโลกรัม
ละประมาณ 2 บาท มันเส้น (มันแห้ง) กิโลกรัมละ 4.90-5.00 บาท ส่วนราคามันส าปะหลังที่น าเข้า
จากประเทศลาว มันสดกิโลกรัมละ 1.00-1.30 บาท มันเส้นกิโลกรัมละ 3 บาทเศษ ซึ่งของลาวจะถูก
กว่าของในประเทศไทยเฉลี่ยประมาณ 0.70-1 บาทเศษ (“อุบลฯ สั่งคุมเข้มมันส าปะหลังลาว”, 
2559) 

โดยในการประชุมคณะกรรมการนโยบายและบริหารจัดการมันส าปะหลัง (นบมส.) ได้
พิจารณากรณีการน าผ่านมันส าปะหลัง ผลิตภัณฑ์มันส าปะหลัง และแป้งมันส าปะหลัง จากประเทศ
เพ่ือนบ้านออกไปประเทศที่สาม มีมติก าหนดให้สินค้าดังกล่าว เป็นสินค้าห้ามน าผ่าน เพ่ือไม่ให้เกิด
ผลกระทบต่อเกษตรกร ผู้ปลูกมันส าปะหลังไทยกว่า 500,000 ครัวเรือน โดยเป็นการด าเนินการตาม 
พระราชบัญญัติการส่งออกไปนอกและการน าเข้ามาในราชอาณาจักรซึ่งสินค้า (ฉบับที่ 2) พ.ศ. 2558 
เพ่ือปกป้องประโยชน์ ของประเทศ ซึ่งสามารถด าเนินการได้โดยไม่ขัดต่อความตกลงระหว่างประเทศ 
"ประเด็นดังกล่าวได้ผ่านการพิจารณาจากทั้งกระทรวงเกษตรและสหกรณ์ สมาคมที่เกี่ยวข้องกับมัน
ส าปะหลัง 4 สมาคม คือ สมาคมการค้ามันส าปะหลังไทย สมาคมโรงงานผลิตภัณฑ์มันส าปะหลังไทย 
สมาคมโรงงาน ผู้ผลิตมันส าปะหลังภาคตะวันออกเฉียงเหนือ และสมาคมแป้งมันส าปะหลังไทย สภา
เกษตรกร และสมาพันธ์ชาวไร่มันส าปะหลังแห่งประเทศไทย โดยที่ประชุม มีมติเห็นพ้องกันว่าการ
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อนุญาตให้น าผ่านจะส่งผลกระทบต่อ เสถียรภาพของราคาผลผลิตภายในประเทศ กระทบต่อ
เกษตรกร ผู้ปลูกมันส าปะหลังกว่า 500,000 ครัวเรือน"  
 นอกจากนั้น ผู้วิจัยได้ท าการศึกษางานวิจัย ในอดีตที่เกี่ยวข้อง อาทิ บุญฑริกา สิริชยานุกุล
(2557) ศึกษาเกี่ยวกับแนวโน้มการค้าและการพัฒนาห่วงโซ่อุปทานการน าเข้าสินค้าเกษตรจากจีน 
กรณีศึกษาชายแดนไทยและสาธารณรัฐประชาชนจีน (ยูนนาน), อาทิตยา มะลิทอง (2556) ศึกษา
เกี่ยวกับ ความสามารถในการแข่งขันการส่งออกของไทยเมื่อเปรียบเทียบกับจีนในตลาดอาเซียน 
รัตนา ตันฑเทิดธรรม, ปฐมา จาตกานนท์ และยุพา ปานแก้ว (2556) ศึกษาเกี่ยวกับการวิเคราะห์
ความต้องการของตลาดและการใช้ประโยชน์จากมันส าปะหลังในประเทศจีน, ศุภมาศ เจสา (2556) 
ศึกษาเกี่ยวกับการวิเคราะห์ส่วนครองตลาดและปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการส่งออกผลิตภัณฑ์มัน
ส าปะหลังของประเทศไทย, ณัฎฐ์วารี มหิทธิ์โกศล (2555) ศึกษาเกี่ยวกับการวิเคราะห์ศักยภาพการ
ส่งออกสินค้าเกษตรของไทยในอาเซียน, พจนารถ สิทธิเวช (2552) ศึกษาเกี่ยวกับการวิเคราะห์เชิง
ปริมาณเพ่ือการจัดการในอุตสาหกรรมมันส าปะหลัง, สุธาสนิี เฉียงขวา (2552) ศึกษาเกี่ยวกับการ
ส่งออกมันเส้นของไทยไปประเทศจีน:ปัจจัยที่มผีลต่ออุปสงค์การส่งออกและการปรับตัวของเกษตรกร
ผู้ปลูกมันส าปะหลัง, ณัฏฐจักร ตั้งชีวันศิริกุล (2552) ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการส่งออก
ผลิตภัณฑ์มันส าปะหลังของไทยไปยังสาธารณรัฐประชาชนจีน, กฤติกา สินธุมงคลชัย (2550) ศึกษา
เกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลกระทบต่ออุปสงค์แป้งมันส าปะหลังดัดแปรของไทยในประเทศคู่ค้าส าคัญ,  
สิริวรรณ ณ น่าน (2547) ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการส่งออกผลิตภัณฑ์มันส าปะหลังของไทย 
ซึ่งงานวิจัยในอดีตที่กล่าวมาพบว่าอุปสงค์และอุปทานของตลาด มีผลต่อราคามันส าปะหลังและ
ผลิตภัณฑ์ในตลาดโลก ความต้องการใช้มันส าปะหลังของประเทศจีน เป็นตัวแปรส าคัญด้านอุปสงค์ 
และปริมาณผลผลิตของประเทศไทยที่มีแนวโน้มลดลงจากปัญหาสภาพอากาศทีเ่ปลี่ยนแปลงและโรค
แมลงระบาด ประกอบกับมีความต้องการใช้ในอุตสาหกรรมเอทานอลเพ่ิมข้ึน เป็นตัวแปรด้านอุปทาน 
ยังไม่พบงานวิจัยที่เกี่ยวกับการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย กรณีศึกษาผู้ประกอบการลานมันจังหวัดอุบลราชธานี เพ่ือข้อมูล
ที่ได้อาจจะเป็นประโยชน์ในการสร้างความได้เปรียบทางธุรกิจลานมันส าปะหลังของไทย 
 
1.2วตัถปุระสงค์ของการศึกษา 
 การศึกษาในครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์ดังต่อไปนี้คือ 
 1.2.1 เพ่ือศึกษาระดับความได้เปรียบทางธุรกิจของลานมันส าปะหลังในจังหวัดอุบลราชธานี 
 1.2.2 เพ่ือศึกษาลักษณะแรงกดดันทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย 
 1.2.3 เพ่ือศึกษาผลกระทบของแรงกดดันทางการแข่งขันที่มีต่อความได้เปรียบทางธุรกิจลาน
มันส าปะหลังไทยในจังหวัดอุบลราชธานี 
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1.3 ขอบเขตการศึกษา 
 ผู้วิจัยใช้การวิจัยเชิงปริมาณส าหรับการศึกษาในครั้งนี้ โดยเลือกใช้วิธีการส ารวจด้วย
แบบสอบถามที่สร้างขึ้นและได้ก าหนดขอบเขตของการวิจัยไว้ดังนี้คือ 
 1.3.1 ขอบเขตด้านประชากรที่ใช้ศึกษาเป็นผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังจังหวัด
อุบลราชธานี 73 ราย ส านักงานพาณิชย์จังหวัดอุบลราชธานี (2558) 
 1.3.2 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย  เป็นผู้ตอบแบบสอบถามในการวิจัย จ านวน 31 คน ซึ่ง
ได้มา โดยการค านวณขนาดกลุ่มตัวอย่าง จากตารางประมาณการ ของ Kraemer & Thieman 
(1987) ซึ่งโดยทั่วไป ใช้ค่าอ านาจในการวิเคราะห์ (Power Analysis) ที่ไม่น้อยกว่าระดับ 0.80 ระดับ
ค่านัยส าคัญเท่ากับ 0.5 และค่าขนาดอิทธิพลกลุ่ม (Effect size) ที่ไม่เกิน 0.50 (Cohen, 1977) 
หลังจากนั้นได้ใช้การเปิดตารางการประมาณขนาดตัวอย่างของ โดยใช้สูตรค านวณของ Krejcie & 
Morgan (1970, pp. 608 – 609) กลุ่มตัวอย่างในการวิจัยใช้วิธีการสุ่มอย่างง่าย (Simple Random 
Sampling) ที่ระดับความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ 5% และระดับความเชื่อมั่น ร้อยละ 95 จะได้กลุ่ม
ตัวอย่างเท่ากับ 59 ราย จากผู้ประกอบการทั้งสิ้น 73 ราย 
 1.3.3 ตัวแปรที่เก่ียวข้องกับการศึกษา ประกอบด้วย 
 ตัวแปรอิสระ คือ แรงกดดันการทางการแข่งขันส่งออกมันส าปะหลังไทย โดยอ้างอิงงานวิจัย
กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันในการส่งออกยางพาราไทยสู่ประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียน  ตามแนวทฤษฏี  Five Forces ของ Porter (2008) 
  - แรงกดดันจากคู่แข่งขันรายเดิมในอุตสาหกรรม 
  - แรงกดดันของการเข้ามายังอุตสาหกรรมของคู่แข่งขันรายใหม่ 
  - แรงกดดันของสินค้าทดแทน 
  - แรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ 
  - แรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบ 
 ตัวแปรตาม  คือ การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน โดยอ้างอิงแนวความคิดของ พัชสิรี 
ชมพูคา (2553) โดยประยุกต์จาก Porter (1980) ประกอบไปด้วย 4 ด้าน ดังนี้ 
  - ความเปรียบในเรื่องต้นทุน 
  - คุณภาพ    
  - นวัตกรรม 
  - ความรวดเร็ว 
 1.3.4 สถานที่ศึกษาที่ผู้วิจัยใช้เก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยจะท าการเก็บข้อมูลจากรายชื่อ
ผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังจังหวัดอุบลราชธานี ที่ขึ้นทะเบียนกับพาณิชย์จังหวัดอุบลราชธานี ปี 
2556 (ส านักงานพาณิชย์จังหวัดอุบลราชธานี, 2556) จ านวน 73 ราย ด้วยการจัดส่งแบบสอบถาม
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ทางไปรษณีย์ หรือ E-mail โดยมีจดหมายระบุวัตถุประสงค์ของการเก็บข้อมูลตลอดจนความส าคัญ
ของข้อมูลและผลที่คาดว่าจะได้รับ แนบไปด้วย 
 1.3.5 ระยะเวลาในการศึกษา เริ่มตั้งแต่ 1 พฤศจิกายน 2558 ถึง 31 มกราคม 2559 
 
1.4 ประโยชน์ทีค่าดวา่จะไดร้บั 
 ผลจากการศึกษามีประโยชน์ต่อฝ่ายที่เกี่ยวข้องดังนี้ คือ 

 1.4.1 ผู้ประกอบการลานมันส าปะหลัง สามารถน าผลการศึกษาไปใช้ในการสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน ให้สามารถตอบสนองความต้องการของตลาด 

 1.4.2 หน่วยงานของรัฐและองค์กรที่เกี่ยวข้องกับการส่งเสริมการส่งออกมันส าปะหลัง 
สามารถทราบถึงแรงกดดันที่ส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบให้กับผู้ประกอบการที่สนใจในการ
ประกอบธุรกิจมันส าปะหลัง เพ่ือน าไปประกอบการให้ข้อมูลและค าปรึกษาให้กับผู้ประกอบการทั้ง
รายเดิม และผู้ประกอบการรายใหม่ ให้สามารถด าเนินธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

 1.4.3 นักวิจัย นักวิชาการ และบุคคลทั่วไปที่มีความสนใจสามารถน าข้อมูลและผลจากการ
วิจัย ไปใช้เป็นข้อมูลเบื้องต้นส าหรับการศึกษาค้นคว้าและต่อยอดในอนาคต 

 1.4.4 องค์การคลังสินค้า (อคส.) สามารถน าข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย และผลการวิจัยไปใช้เป็นข้อมูลใน
การเตรียมความพร้อมในการเข้าท าธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับมันส าปะหลังขององค์การคลังสินค้าในการ
สร้างรายได้ อีกท้ังยังเป็นข้อมูลส าหรับผู้บริหารองค์การคลังสินค้าส าหรับประกอบการพิจารณาแนว
ทางการท าธุรกิจขององค์การคลังสินค้า 

 
1.5 นยิามศัพทเ์ฉพาะ 
 มันส าปะหลงั คือ พืชหัวชนิดหนึ่ง เป็นพืชอาหารที่ส าคัญอันดับ 5 รองจากข้าว
สาลี ข้าวโพด ข้าวและมันฝรั่ง  ชาวไทยเดิมเรียกกันว่า มันส าโรง มันไม้ ทางภาคตะวันออกเฉียงเหนือ
เรียกว่า มันต้นเตี้ย ภาคใต้เรียกมันเทศ (แต่เรียกมันเทศว่า "มันหลา") ค าว่า "ส าปะหลัง" ที่นิยมเรียก
อาจมาจากค าว่า "ซ าเปอ" ของชวาตะวันตก 
 แรงกดดนัการทางการแขง่ขนั คือ การประเมินสถานการณ์ความรุนแรงทางการแข่งขันของ
ธุรกิจ จากปัจจัย 5 ด้าน (Five Forces) เป็นปัจจัยที่ใช้ประเมินโอกาสในการท าก าไร และประเมิน
ความเข้มข้นของการแข่งขันธุรกิจแต่ละอุตสาหกรรม 
 1. แรงกดดันจากคู่แข่งขันรายเดิมในอุตสาหกรรม คือ การวิเคราะห์คู่แข่งขันทั้งทางตรง และ
ทางอ้อม ที่มีสินค้าคุณสมบัติและราคาใกล้เคียง หรือมีราคาที่สูงกว่าหรือต่ ากว่าแต่สามารถน ามาใช้
ทดแทนกันได้ จากนั้นเลือกคู่แข่งเพียง 1 -2 แห่งที่เราจะเข้าไปแข่งขัน เมื่อประสบผลส าเร็จจึงขยาย
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การแข่งขันออกไป ซึ่งต้องก าหนดกลยุทธ์เพื่อแข่งขันกับคู่แข่งให้เหนือกว่าคู่แข่งขันและป้องกันการ
ตามทันจากคู่แข่งขัน 
 2. แรงกดดันของการเข้ามายังอุตสาหกรรมของคู่แข่งขันรายใหม่ คือ คู่แข่งขันรายใหม่ส่วน
ใหญ่จะเข้ามาลงทุนในธุรกิจที่ที่มีความสามารถในการท าก าไรได้มากหรือที่ใช้เงินลงทุนไม่มาก หรือ มี
ระยะเวลาในการคืนทุนสั้น เช่น ธุรกิจอาหาร ธุรกิจสินค้าฟุ่มเฟือย และธุรกิจแฟรนไชส์ เป็นต้น ธุรกิจ
ที่มีเง่ือนไขบังคับทางกฎหมาย หรือข้ันตอนการด าเนินธุรกิจหลายขั้นตอน รวมถึงธุรกิจที่ต้องใช้เงิน
ลงทุนจ านวนมากหรือเป็นธุรกิจที่มีก าไรน้อย คู่แข่งขันรายใหม่จะสามารถเข้ามาแข่งขันได้น้อย เช่น 
ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ซึ่งก่อนท าการก่อสร้างต้องขออนุญาตก่อสร้างอาคารในพื้นที่ตาม
พระราชบัญญัติควบคุมอาคาร เป็นต้น 
 3. แรงกดดันของสินค้าทดแทน คือ สินค้าที่มีการทดแทนกันได้ถึงไม่ว่าจะมีราคาที่สูง หรือต่ า
กว่าหากมีจ านวนมากก็จะส่งผลต่อการท าก าไร ท าให้ไม่สามารถตั้งราคาหรืออาจสูญเสียส่วนแบ่งทาง
การตลาดของธุรกิจนั้นๆได้ เช่น กรณีของลูกอมเม็ดแข็ง ซึ่งมียอดตกลงอันเนื่องมาจากสินค้าทดแทน 
เช่น หมากฝรั่ง ลูกอมเม็ดนิ่ม ลูกอมแก้ไอ เป็นต้น 
 4. แรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ คือ ปัจจุบันเป็นยุคของข่าวสาร ผู้บริโภค
สามารถหาข้อมูลและสามารถเลือกซื้อสินค้าได้หลายช่องทาง หากสินค้าท่ีขายไม่มีความแตกต่างกับ
คู่แข่ง ย่อมเกิดข้อเสียเปรียบทางการแข่งขันและโอกาสในการสร้างก าไรจะต่ า 
 5. แรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบ คือ ผู้จัดส่งวัตถุดิบมีผลกระทบกับการ
ด าเนินธุรกิจเป็นอย่างมาก ผู้ประกอบการต้องมีการวางแผน เพ่ือซื้อวัตถุดิบไว้ล่วงหน้าเสมอเพ่ือ
ป้องกันความเสียหายในอนาคต เช่น หากสินค้าของบริษัทมีตัวแทนในการจัดส่งวัตถุดิบจ านวนน้อย
ราย ผู้จัดส่งวัตถุดิบสามารถเพ่ิมราคาผลิตภัณฑ์ หรือลดคุณภาพได้ 

ความไดเ้ปรียบทางการแขง่ขนั (Competitive Advantage) หมายถึง ความสามารถในผลิต
สินค้าหรือบริการที่ลูกค้าต้องการด้วยประสิทธิภาพที่เหนือกว่าคู่แข่งขัน โดยมีพ้ืนฐานที่ส าคัญต่อการ
สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน คือ ประสิทธิภาพ คุณภาพ นวัตกรรมและการตอบสนองต่อ
ผู้บริโภค 

1. ประสิทธิภาพ (Efficiency) คือ ความสามารถในการผลิตสินค้าหรือบริการอย่างเดียวกัน 
กับคู่แข่งขัน แต่ใช้ทรัพยากรน้อยกว่า มีการน าเทคโนโลยีใหม่ๆรวมถึงการพัฒนาความรู้ความสามารถ 
เพ่ือให้มีประสิทธิภาพมากท่ีสุด ซึ่งส่วนใหญ่จะวัดในรูปของต้นทุนกับจ านวนผลผลิตที่ได้ 

2. คุณภาพ (Quality) คือ การตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค โดยสร้างความแตกต่าง 
ซึ่งท าให้สามารถตั้งราคาและก าไรที่สูงขึ้น  

3. นวัตกรรม (Innovation) คือ การสร้างสรรค์ การแสวงหาวิธีการใหม่ๆ รวมถึงวิธีบริหารใน
การผลิตสินค้าและบริการ เพื่อให้เกิดความคิดสร้างสรรค์ 
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4. การตอบสนองต่อลูกค้า (Responsive) หมายถึง การสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้า ทั้ง
ในเรื่องของสินค้าหรือบริการที่ตรงกับความต้องการของลูกค้าอย่างมีคุณภาพและรวดเร็ว 

ผูป้ระกอบการ คือ เจ้าของกิจการ หรือบุคคลที่จัดตั้งองค์กรธุรกิจเพ่ือหวังผลก าไร เป็นบุคคล
ที่มองเห็นโอกาสทางธุรกิจ และสามารถหาช่องทางที่จะสร้างธุรกิจของตนเองโดยยอมรับความเสี่ยง
ต่างๆที่จะเกิดขึ้น ผู้ที่มุ่งหวังจะเป็นผู้ประกอบธุรกิจต้องพิจารณาถึงปัญหา ความท้าทาย ความไม่
แน่นอนในการท าธุรกิจได้ 
 



บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิยัทีเ่กีย่วข๎อง 

 
 การวิจัยเรื่อง “ปัจจัยที่สํงผลตํอการสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันของผู๎ประกอบการ
ลานมันส าปะหลังไทย กรณีศึกษาผู๎ประกอบการลานมันจังหวัดอุบลราชธานี”ผู๎วิจัยได๎ศึกษาแนวคิด 
ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข๎องกับตัวแปรของการศึกษา ซึ่งได๎ท าการสืบค๎นจากเอกสารทางวิชาการ
และงานวิจัยจากแหลํงตํางๆ เพ่ือเป็นพ้ืนฐานของงานวิจัยดังตํอไปนี้ 
 2.1 แนวคิดแรงกดดันการทางการแขํงขัน 
 2.2 แนวคิดเก่ียวกับความได๎เปรียบทางการแขํงขัน 
 2.3 สถานการณ์การสํงออกมันส าปะหลังไทยไปประเทศจีน 

2.4 งานวิจัยที่เกี่ยวข๎อง 
 

2.1 แนวคิดแรงกดดนัทางการแขงํขนั (Competitive Forces) 
สภาวะแวดล๎อมในการด าเนินธุรกิจ ถือเป็นสิ่งส าคัญที่ต๎องน ามาพิจารณาในการวางแผนกล

ยุทธ์ ซ่ึงการวางแผนกลยุทธ์จะไมํประสบความส าเร็จ หากปราศจากการวิเคราะห์ สภาวะแวดล๎อม 
ความรุนแรงของการแขํงขัน และอุตสาหกรรมหรือตลาดเป้าหมาย ประกอบด๎วย 1) แรงกดดันของ
การเข๎ามายังอุตสาหกรรมของคูํแขํงรายใหมํ (New Entrants) 2) แรงกดดันจากคํูแขํงขันรายเดิมใน
อุตสาหกรรม (Segment Rivalry) 3) แรงกดดันของสินค๎าทดแทน (Substitute) 4) แรงกดดันจาก
อ านาจการตํอรองของผู๎ซื้อ (Buyers) 5) แรงกดดันจากอ านาจการตํอรองของผู๎จัดสํงวัตถุดิบ 
(Suppliers) การวิเคราะห์แรงกระกดดันทั้ง 5 อยํางนี้ จะชํวยให๎เข๎าใจถึงโครงสร๎าง แนวโน๎มหลัก 
และแรงกระท าตํางๆ ที่จะมีผลกระทบตํอความสามารถในการท าก าไรในอุตสาหกรรมหรือตลาด
เป้าหมาย ชํวยให๎ทราบถึงจุดแข็งและจุดอํอนที่เกี่ยวข๎องกับอุตสาหกรรมและคํูแขํง เห็นภาพแนวโน๎ม
และภัยคุกคามในอุตสาหกรรม และทราบวําอุตสาหกรรมก าลังจะโตขึ้นหรือถดถอยลง 
 Porter (2008) เสนอวํา สภาวะการด าเนินงานขององค์กรธุรกิจขึ้นอยูํกับสภาวะการแขํงขัน
ในอุตสาหกรรมที่องค์กรธุรกิจนั้นอยูํ และสภาวะการแขํงขันในอุตสาหกรรมใดอุตสาหกรรมหนึ่ง
ยํอมขึ้นอยูํกับปัจจัยที่ส าคัญ 5 ประการ ซึ่งลักษณะที่ส าคัญของปัจจัยทั้ง 5 ประการประกอบด๎วย 
 1. แรงกดดนัจากคูแํขงํขันรายเดิมในอตุสาหกรรม (Rivalry among Existing Firms) 

การวิเคราะห์คูํแขํงขัน รายเดิมในตลาดนั้น เป็นการประเมินความรุนแรงจากจ านวนคูํแขํงขัน 
โดยประเมินกลยุทธ์ทางด๎านการตลาดของคูํแขํงขัน ในตลาดปัจจุบันวํามีความนํากลัว มากน๎อย
เพียงใด วิธีการประเมินคูํแขํงขัน (Competitors Analysis) ในอุตสาหกรรมเดิมมี 3 ขั้นตอนดังนี้ 
(Kotler & Amstrong , 2002, p. 682) 
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 1.1 ศึกษาข๎อมูลของคูํแขํงขันในตลาดวําเป็นใครบ๎างทั้งคํูแขํงทางตรง (คือกลุํมสินค๎าท่ี
มีคุณสมบัติและราคาใกล๎เคียงกับสินค๎าของบริษัท) และคูํแขํงทางรอง (คือกลุํมสินค๎าท่ีมีคุณสมบัติ
ใกล๎เคียงแตํมีราคาที่สูงกวําหรือต่ ากวําของบริษัทมากแตํใช๎ทดแทนสินค๎าของบริษัทได๎) 

 1.2 การวิเคราะห์คูํแขํงและเลือกบริษัทที่จะท าการแขํงขันจากข๎อ 1.1 เพียง 1-2 
บริษัทเทํานั้นหากชนะด๎วยยอดขายคํอยเพิ่มจ านวนคูํแขํง 

 1.3 ก าหนดกลยุทธ์เพ่ือการแขํงขันกับบริษัทที่เลือกมาพิจารณากลยุทธ์ทางการตลาด 
และคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ โดยต๎องพัฒนาให๎เหนือกวําคูํแขํงขันและวางกลยุทธ์ป้องกันการตามทัน
จากคํูแขํงขัน 

การแขํงขันที่รุนแรง ไมํเป็นผลดีตํอผู๎ประกอบการที่อยูํในอุตสาหกรรม เพราะนั่นหมายถึง 
สํวนแบํงตลาดที่ลดลง นอกจากนี้การแขํงกันลดราคาก็จะน าไปสูํการลดลงของ Margin และผลก าไร 
ที่จะต๎องหดหายไปในที่สุด ซึ่งปัจจัยที่เป็นตัวก าหนดความรุนแรงของการแขํงขันนั้น มีดังตํอไปนี้  

 1. จ านวนคูํแขํงขันในอุตสาหกรรม หากมีจ านวนมากยํอมสํงผลให๎มีการแขํงขันท่ี
รุนแรง แตํอาจมีบางกรณีท่ีแม๎จะมีจ านวนผู๎ประกอบการน๎อยราย และแตํละรายมีสัดสํวนการครอง
ตลาด ใกล๎เคียงกันก็อาจสํงผลให๎มีการแขํงขันที่รุนแรงได๎เชํนกัน  

 2. อัตราการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรม ยิ่งอุตสาหกรรมมีการเติบโตในอัตราที่สูงก็
ยิ่ง สามารถดูดซับเอาการแขํงขันที่รุนแรงไปได๎เทํานั้น  

 3. มูลคําของต๎นทุนคงที่ หากอุตสาหกรรมใดมีการใช๎ต๎นทุนคงท่ีสูง จะมีความ
จ าเป็นต๎อง คงขนาดของการใช๎อัตราก าลังการผลิตไว๎สูงอยูํตลอดเวลา เพื่อให๎ต๎นทุนตํอหนํวยคุ๎มคําที่
จะเดิน สายพานการผลิต และจะมีความเสี่ยงตํอการแขํงขันมาก เพราะเมื่อ Demand ในตลาดลดลง 
ผู๎ประกอบการตํางๆ จะไมํสามารถลด Supply ลงมาให๎เทํากับ Demand ได๎และจะเกิดภาวะ 
Oversupply ได๎งําย  

 4. ความเหมือนหรือความตํางของสินค๎าและบริการ ยิ่งสินค๎ามีความตํางกันมากการ
แขํงขัน จะยิ่งน๎อยลง เพราะจะมี Brand Loyalty เกิดข้ึน  

 5. ข๎อจ ากัดในการออกจากอุตสาหกรรม ปัจจัยนี้จะครอบคลุมทั้งด๎านเศรษฐศาสตร์ 
กลยุทธ์ และจิตวิทยา ซึ่งหากอุตสาหกรรมใดมีการออกจากอุตสาหกรรมยากจะท าให๎การแขํงขัน
สูงขึ้น  

 6. ความแตกตํางทางพ้ืนฐานของการแขํงขัน (Density of Rival) เพราะในแตํละ
อุตสาหกรรม มีกลยุทธ์การแขํงขันแตกตํางกันหลายด๎าน บางอุตสาหกรรมอาจต๎องใช๎การแขํงขันที่
หลากหลาย เชํน อุตสาหกรรมสิ่งทอ นอกจากจะต๎องแขํงขันด๎านราคากับจีนแล๎ว ยังต๎องแขํงด๎าน
คุณภาพกับ ยุโรป และการแขํงขันกันเองภายในประเทศในด๎านรูปแบบหรือ Design แบบเสื้อผ๎าให๎
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ทันสมัยอยูํ เสมอ ซึ่งถือเป็นปัจจัยลบของอุตสาหกรรม เพราะผู๎ที่อยูํในอุตสาหกรรมจะต๎องระวังรอบ
ด๎านและ การวางกลยุทธ์จะยากข้ึน  

 7. โครงสร๎างการแขํงขันในอุตสาหกรรม โดยพิจารณาวําเป็นการแขํงขันสมบูรณ์หรือ 
แขํงขันน๎อยราย 

 8. ต๎นทุนในการปรับเปลี่ยนไปใช๎สินค๎าอ่ืน (Switching Costs) ของผู๎บริโภค เป็น
ต๎นทุนการ สับเปลี่ยนสินค๎าของผู๎ประกอบการรายเดิมที่อยูํในอุตสาหกรรมอยูํแล๎ว 
  2. แรงกดดนัของการเข๎ามายงัอตุสาหกรรมของคูแํขงํขนัรายใหม ํ(New Entrants) 

อุตสาหกรรมใดที่มีความสามารถในการท าก าไรได๎มากหรืออุตสาหกรรมใดท่ีเงินลงทุนไมํมาก 
หรืออุตสาหกรรมใดที่มีระยะเวลาในการคืนทุนสั้น ยํอมเกิดแรงดึงดูดให๎นักลงทุนเข๎ามาใน
อุตสาหกรรมนั้นๆ จ านวนมากราย ผู๎ที่มีเงินทุนตามก าลังก็สามารถท าได๎ ตัวอยํางธุรกิจที่มีคํูแขํงราย
ใหมํเข๎ามาในอุตสาหกรรมงําย เชํน ธุรกิจอาหาร ธุรกิจสินค๎าฟุ่มเฟือย และธุรกิจแฟรนไชส์ เป็นต๎น 
สํวนธุรกิจที่มีการกีดกันคํูแขํงขันรายใหมํนั้นสํวนใหญํเป็นธุรกิจที่มีเง่ือนไขบังคับทางกฎหมาย หรือ
ขั้นตอนในการด าเนินธุรกิจหลายขั้นตอน ต๎องมีการขออนุญาตจากทางการหรือเป็นธุรกิจที่มีเงินลงทุน
จ านวนมาก หรือเป็นธุรกิจที่มีก าไรน๎อยตัวอยํางธุรกิจที่คํูแขํงรายใหมํเข๎าในอุตสาหกรรมยาก เชํน 
ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ซึ่งกํอนท าการกํอสร๎างต๎องขออนุญาตกํอสร๎างอาคารในพื้นที่ตาม
พระราชบัญญัติควบคุมอาคาร เป็นต๎น 

การเข๎าสูํอุตสาหกรรมของคูํแขํงรายใหมํจะท าให๎เกิดการแขํงขันท่ีสูงขึ้นในอุตสาหกรรม และ
อาจสํงผลกระทบให๎ผู๎ที่ประกอบการที่อยูํในอุตสาหกรรมรายเดิมประสบปัญหาได๎ ดังนั้นหากมี
ข๎อจ ากัดในการเข๎าสูํอุตสาหกรรมของคูํแขํงรายใหมํมากเทําใดก็จะยิ่งท าให๎เป็นผลดีตํอผู๎ที่อยูํใน
อุตสาหกรรมอยูํแล๎วมากเทํานั้น โดยปัจจัยที่เป็นข๎อจ ากัดในการเข๎าสูํอุตสาหกรรมประกอบด๎วย 

 1. การประหยัดเนื่องจากขนาด (Economics of Scale) คือ ผู๎ที่จะเข๎ามาแขํงขันท า
ธุรกิจในตลาดใหมํจะต๎องพบกับแรงกดดัน อันเนื่องมาจากการประหยัดด๎านต๎นทุนการผลิตในปริมาณ
ที่มาก เพ่ือสามารถแขํงขันกับคูํแขํงรายเดิมที่มีความได๎เปรียบในด๎านการผลิต รวมทั้งในด๎านงานวิจัย 
งานสั่งซื้อ งานตลาด และชํองทางการจัดจ าหนําย เชํนการประหยัดด๎านต๎นทุนการผลิต คูํแขํงรายใหมํ
อาจไมํสามารถผลิตสินค๎าในปริมาณท่ีมากพอ เพ่ือการประหยัดหรือเพ่ือกํอให๎เกิดต๎นทุนการผลิตใน
อัตราเดียวกับคูํแขํงรายเดิม เนื่องจากต๎องเสี่ยงตํอการจ าหนํายสินค๎าไมํหมด ในขณะที่คูํแขํงรายเดิมมี
ความได๎เปรียบในข๎อนี้ อีกท้ังยังมีความช านาญในด๎านงานตลาดที่ไมํต๎องรณรงค์ประชาสัมพันธ์
มากมายเหมือนกับผู๎ที่จะเข๎ามาใหมํที่ต๎องท าการตลาดอยํางหนัก เพื่อให๎ลูกค๎ามาซื้อสินค๎าตนเอง 
ดังนั้น ยิ่งอุตสาหกรรมที่มีการประหยัดจากขนาดมากเทําใดก็จะท าให๎คูํแขํงรายใหมํเข๎ามาแขํงขันยาก
ขึ้น เพราะได๎ชํวยให๎มีต๎นทุนการผลิตตํอหนํวยลดลง แตํการที่คํูแขํงรายใหมํจะเริ่มท าการผลิตใน
ปริมาณมากๆในทันทีท่ีเข๎าสูํอุตสาหกรรมนั้น นับวําไมํงํายนัก 
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 2. ความแตกตํางของสินค๎าและบริการ (Product Differentiation) คือ คูํแขํงรายใหมํ
จะพบกับอุปสรรคในการท าตลาดสินค๎าตนเองและต๎องลงทุนด๎านการประชาสัมพันธ์เป็นอยํางมาก 
เพ่ือแนะน าสินค๎าและจูงใจให๎ลูกค๎าหันมาซื้อสินค๎าของตนเอง เนื่องจากสินค๎าของตนนั้นมี Brand 
Name ตํางจากคูํแขํงรายเดิมและยังไมํเป็นที่รู๎จักในตลาดแขํงขันนี้ จึงเป็นการยากและต๎องใช๎เวลาใน
การรณรงค์ให๎เป็นที่รู๎จักกันดีเมื่อเปรียบเทียบกับสินค๎าของผู๎ประกอบการรายเดิมที่มีการสร๎าง Brand 
Name จนเป็นที่รู๎จักกันอยํางแพรํหลายและมีฐานลูกค๎าที่เป็น Customer Loyalties อยูํด๎วย 
นอกจากนั้น ยังมีความแตกตํางด๎านสินค๎าท่ีเกี่ยวเนื่องกับลิขสิทธิ์ ซึ่งก็เป็นตัวแปรส าคัญที่ท าให๎คูํแขํง
รายใหมํไมํสามารถเข๎ามาแขํงขันได๎งํายนัก และหากลูกค๎ายึดติดกับสินค๎าที่มีการจดลิขสิทธิ์แล๎ว คูํแขํง
รายใหมํต๎องเสียคําใช๎จํายในการซื้อลิขสิทธิ์ เพ่ือสามารถท าการผลิตสินค๎านี้ซึ่งกํอให๎เกิดความ
เสียเปรียบด๎านต๎นทุนด๎วย 

 3. เงินลงทุน (Capital Requirement) คือ คูํแขํงรายใหมํต๎องเสี่ยงตํอการลงทุนตํางๆ 
อาทิ การสร๎างโรงงานการประชาสัมพันธ์ด๎านการตลาด การพัฒนา และวิจัยตลาดสินค๎า ปริมาณ
วัตถุดิบหรือสินค๎าคงเหลือ เป็นต๎น สิ่งเหลํานี้กํอให๎เกิดต๎นทุนการด าเนินงานทั้งสิ้น และหากเป็นธุรกิจ
ที่ต๎องใช๎เงินลงทุนสูงก็อาจท าให๎ผู๎ที่จะเข๎ามาแขํงขันรายใหมํไมํกล๎าตัดสินใจเข๎ามาลงทุน เพราะต๎อง
เสี่ยงตํอการด าเนินงานที่ไมํคุ๎มทุน หรือขาดทุน 

 4. ต๎นทุนในการปรับเปลี่ยนไปใช๎สินค๎าอ่ืน (Switching Costs) คือ คูํแขํงรายใหมํจะมี
อุปสรรคในการเสนอขายสินค๎าแขํงขันกับผู๎ขายรายเดิม เนื่องจากลูกค๎าไมํต๎องการที่จะหันไปใช๎สินค๎า
อ่ืนที่ไมํค๎ุนเคย หรือไมํต๎องการเสียเงิน เพ่ือการปรับเปลี่ยนกระบวนการบางอยํางอันเนื่องมาจาก
สินค๎าท่ีผลิตใหมํมีลักษณะการใช๎งานไมํเหมือนกัน หรือบางกรณีลูกค๎าที่ซื้อสินค๎าใหมํต๎องเสียเวลาและ
คําใช๎จํายในการทดสอบประสิทธิภาพหรือต๎องการค าแนะน า ด๎านเทคนิค ฯลฯ หากมีความยุํงยากใน
เรื่องเหลํานี้ ลูกค๎าจะไมํหันมาซื้อสินค๎าท่ีคูํแขํงรายใหมํผลิต ดังนั้นคูํแขํงรายใหมํอาจต๎องใช๎เงินลงทุน
มากกวําเดิม เพื่อชักจูงให๎ลูกค๎าหันมาซื้อสินค๎าตนเองด๎วยการลดราคาให๎ต่ ากวําหรือปรับเปลี่ยน
คุณภาพสินค๎าของตนเองให๎ดีกวําคูํแขํงรายเดิม 

 5. การเข๎าถึงชํองทางการจ าหนําย (Access to Distribution Channels) คือ คูํแขํง
รายใหมํจะต๎องใช๎ความพยายามท่ีจะเข๎าไปแทรกแซงชํองทางการจัดจ าหนํายโดยชักจูงหรือให๎ข๎อเสนอ
ที่ดีกวํา เพื่อให๎พํอค๎าสํง (Wholesale) และพํอค๎าปลีก (Retailer) จัดวางสินค๎าของตนเอง เพื่อการ
จ าหนํายตํอให๎ลูกค๎าด๎วย เพราะคูํแขํงรายเดิมยํอมมีความสัมพันธ์ที่ดีกับพํอค๎าสํงและพํอค๎าปลีกดีอยูํ
แล๎ว หากวําสินค๎าเดิมมีคุณภาพดีและมีBrand เป็นที่รู๎จักกันในตลาด จึงเป็นการยากท่ีคูํแขํงรายใหมํ
จะเข๎ามีสํวนแบํงในด๎านชํองทางการจัดจ าหนํายเดิมที่มีอยูํ และในบางครั้งอาจต๎องหาชํองทางจัด
จ าหนํายใหมํเสียเลย 
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 6. ความเสียเปรียบด๎านต๎นทุน (Cost Disadvantages) คือ คูํแขํงรายใหมํจะมี
ข๎อจ ากัดด๎านต๎นทุนการด าเนินงาน ซึ่งมีตัวแปรที่เกี่ยวข๎อง อาทิการเสียเงินลงทุนเพ่ือซื้อลิขสิทธิ์การ
ผลิตหรือซื้อความรู๎ด๎านเทคโนโลยีการผลิตและอ่ืนๆ การที่ต๎องซื้อวัตถุดิบในราคาท่ีสูง รวมทั้งสาเหตุ
จากการมีประสบการณ์ในการบริหารงานและความช านาญ ซึ่งมีปัจจัยนี้มากก็จะยิ่งเป็นผลดีกับ
ผู๎ประกอบการรายเดิม 

 7. นโยบายของรัฐบาล เชํน การให๎บริการระบบโทรศัพท์เคลื่อนที่ต๎องมีการขอ
สัมปทานจากภาครัฐ จะเป็น Barrier to Entry ตํอผู๎ให๎บริการรายใหมํ ขณะเดียวกันก็จะสร๎าง
ประโยชน์ให๎กับผู๎ประกอบการรายเดิมในทางตรงกันข๎ามหากในระยะตํอไป รัฐบาลมีการเปิดเสรีการ
บริการนโยบายของภาครัฐก็จะกลายเป็นแรงกดดันตํอผู๎ประกอบการรายเดิมแทน 
 3. แรงกดดนัของสนิค๎าทดแทน (Substitute) 

ในอุตสาหกรรมหากมีสินค๎าท่ีทดแทนจ านวนมากจะสํงผลตํอการท าก าไร ไมํสามารถตั้งราคา
ที่สูงได๎ ความเสี่ยงตํอยอดขายที่ตกลงเป็นไปได๎สูง เชํน กรณีของลูกอมเม็ดแข็ง ซึ่งมียอดตกลงอัน
เนื่องมาจากสินค๎าทดแทนเชํน หมากฝรั่ง ลูกอมเม็ดนิ่ม ลูกอมแก๎ไอ เป็นต๎น 

ปัจจัยที่สํงเสริมให๎ผู๎ผลิตท าการค๎นหาสินค๎าอ่ืนมาทดแทน ได๎แกํ ต๎นทุนราคาสินค๎าที่ต่ ากวํา 
คุณภาพสินค๎าที่ผลิตได๎มีประสิทธิภาพมากกวําและสามารถให๎ผลตอบแทนที่สูงขึ้น หรือสามารถ
ตอบสนองตํอความต๎องการของลูกค๎าที่อาจแปรเปลี่ยนไปจากความต๎องการแบบเดิม ดังนั้นจึง
กํอให๎เกิดการแขํงขันในด๎านการตัดราคา หรือเป็นการแขํงขันด๎านการปรับปรุงคุณภาพสินค๎า หรือ
บริการให๎เหนือกวํา เพื่อสนองความต๎องการของลูกค๎า ซึ่งหากลูกค๎าตอบสนองตํอสินค๎าท่ีผลิตขึ้นมา
เพ่ือทดแทนกันได๎ก็จะท าให๎ผู๎ผลิตอยูํในฐานะท่ีจะก าหนดราคาในระดับที่ให๎ก าไรสูงได๎ จนท าให๎คูํแขํง
รายอื่นๆ ท าการแขํงขันด๎านราคาหรือเปลี่ยนกลยุทธ์ในการคิดค๎นหาวิธีผลิตสินค๎าท่ีจะมาทดแทนใน
รูปแบบใหมํบ๎าง 
 4. แรงกดดนัจากอ านาจการตอํรองของผู๎ซือ้ (Buyers) 

ปัจจุบันเป็นยุคของขําวสาร ท า ให๎ผู๎บริโภคมีอ านาจในการตํอรองสูง เนื่องจากผู๎บริโภคมี
ขั้นตอนการหาข๎อมูล และประเมินทางเลือกสินค๎ากํอนการตัดสินใจซื้อหลายชํองทาง หากสินค๎าของ
บริษัทที่ขายในตลาดไมํมีความแตกตํางกับคูํแขํง ยํอมท าให๎เสียเปรียบทางการแขํงขันและโอกาสใน
การสร๎างก าไรจะต่ า ในยุคที่เรียกวําเครือขํายทางสังคม (Social Network) นั้น ผู๎บริโภคสามารถ
สื่อสารอยํางมีปฏิสัมพันธ์ (Interaction) สื่อสารไปมาผํานสื่อได๎ (Medium) หรือซื้อขายแลกเปลี่ยนได๎
ทันที (Real Time) (Sahay, 1998 อ๎างใน ชื่นจิตต์ แจ๎งเจนกิจ, 2544) 

ผู๎ซื้อจะสร๎างแรงกดดันให๎ผู๎ขาย จนท าให๎ต๎องลดราคาให๎ถูกลง ปรับคุณภาพสินค๎าหรือบริการ
ให๎ดีขึ้น ซึ่งผู๎ซื้อจะมีอิทธิพลเหนือผู๎ขาย ดังนี้ 
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 1. ผู๎ซื้อท าการสั่งซื้อในปริมาณท่ีมาก เมื่อเทียบกับยอดการขายของผู๎ขาย ผู๎ซื้อยํอมมี
อ านาจในการตํอรอง 

 2. ผู๎ซื้อต๎องใช๎เงินมาก เพ่ือท าการสั่งซื้อวัตถุดิบหรือสินค๎า และคิดเป็นสัดสํวน
คําใช๎จํายที่สูงเมื่อเทียบกับต๎นทุนการผลิต ผู๎ซื้ออาจยอมเสียคําใช๎จํายในการเสาะหาสินค๎าอ่ืนที่มีราคา
ถูกกวํา ซึ่งหากเป็นกรณีนี้ ผู๎ซื้อจะใช๎แรงกดดันนี้มาเป็นข๎อตํอรองท าให๎ผู๎ขายตกอยูํในสภาพที่มีอ านาจ
ด๎อยกวําผู๎ซื้อ 

 3. ผู๎ซื้อสามารถเสาะแสวงหาวัตถุดิบหรือสินค๎าจากแหลํงอ่ืนๆ ได๎เพราะเป็นวัตถุดิบ
หรือสินค๎าที่มีคุณภาพไมํแตกตํางกันมีมาตรฐานเดียวกัน โดยจะเลือกซื้อจากผู๎ขายรายใดก็เหมือนกัน 

 4. ต๎นทุนการที่ผู๎ซื้อจะหันไปซื้อวัตถุดิบหรือสินค๎าจากแหลํงอ่ืน (Switching Costs) 
ไมสํูงมากนัก 

 5. เมื่อผู๎ซื้อขาดความสามารถในการท าก าไรในระดับที่นําพึงพอใจ จึงต๎องพยายามลด
ต๎นทุนจากการสั่งซื้อ จึงมักสร๎างแรงกดดันให๎ผู๎ขายโดยการตํอรองในเงื่อนไขตําง ๆ 

 6. ผู๎ซื้อสามารถท า Backward Integration และกลายมาเป็นคูํแขํง 
 7. วัตถุดิบหรือสินค๎าที่ผู๎ซื้อน ามาใช๎ในกระบวนการผลิต ไมํถือเป็นสํวนประกอบที่

จ าเป็นหรือมิได๎เป็นปัจจัยที่จะมีผลกระทบตํอคุณภาพสินค๎าหรือบริการของผู๎ซื้อวัตถุดิบ ดังนั้นผู๎ซื้อ
ยํอมมีอิทธิพลเหนือผู๎ค๎าวัตถุดิบ 
  8. ผู๎ซื้อมีความรู๎เกี่ยวกับตลาดวัตถุดิบหรือสินค๎านี้เป็นอยํางดีเชํน มีข๎อมูลเกี่ยวกับ
ความต๎องการและโครงสร๎างราคาวัตถุดิบของผู๎ค๎ารายอ่ืน ๆ จึงสามารถน ามาใช๎เป็นข๎อตํอรองเพ่ือ
สร๎างแรงกดดันให๎ผู๎ค๎า 
 5. แรงกดดนัจากอ านาจการตอํรองของผูจ๎ัดสงํวตัถดุบิ (Suppliers) 

หากสินค๎าของบริษัทมีตัวแทนในการจัดสํงวัตถุดิบจ านวนน๎อยราย ยํอมท าให๎เกิด ข๎อเสีย 
เปรียบทางการแขํงขันได๎ ยิ่งถ๎าผู๎จัดสํงวัตถุดิบสามารถเพ่ิมราคาผลิตภัณฑ์ หรือลดคุณภาพได๎เชํน
ธุรกิจฟาร์มสุกร ผลก าไรของการขายสุกรนอกจากเกี่ยวข๎องกับปัจจัยของราคาตลาดแล๎ว ยังเกี่ยวข๎อง
กับอาหารที่ให๎ในแตํละมื้อหากผู๎เลี้ยงมีทางเลือก ผู๎ขายอาหารสัตว์จ านวนน๎อยรายหรือผู๎ขายอาหาร
สัตว์เพ่ิมราคายํอมสํงผลตํอความสามารถในการท าก าไรของฟาร์มสุกร หรือหากผู๎ขายอาหารสัตว์ลด
หรือเปลี่ยนวัตถุดิบในอาหารสัตว์ยํอมมีผลตํอการเติบโตของสุกรสํงผลตํอความเสี่ยงเรื่องโรค และ
ยอดขายในอนาคต เป็นต๎น เพราะฉะนั้นไมํวําจะอยูํในอุตสาหกรรมใดความเสี่ยงที่เกิดจากผู๎จัดสํง
วัตถุดิบเกิดได๎ตลอดเวลา ผู๎ประกอบการต๎องมีการวางแผนเพ่ือซื้อวัตถุดิบไว๎ลํวงหน๎าเสมอเพื่อป้องกัน
ความเสียหายในอนาคต 
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ผู๎ค๎าวัตถุดิบสามารถสร๎างแรงกดดันตํอผู๎ประกอบธุรกิจในอุตสาหกรรมด๎านการปรับระดับ 
ราคาให๎สูงขึ้น หรือปรับลดคุณภาพสินค๎าหรือบริการให๎ต่ าลง ซึ่งจะท าให๎ผู๎ประกอบธุรกิจต๎องเสีย 
ก าไรไปจากการที่วัตถุดิบมีราคาสูงขึ้น ปัจจัยที่สํงให๎ผู๎ค๎าวัตถุดิบสามารถสร๎างแรงกดดันได๎ คือ  

 1. มีผู๎ค๎าวัตถุดิบน๎อยรายขณะที่มีผู๎ต๎องการซื้อจ านวนมาก ยํอมสํงผลให๎ผู๎ค๎ามีอิทธิพล 
เหนือผู๎ซื้อทั้งในด๎านราคา คุณภาพ และเงื่อนไขการซื้อขายอ่ืนๆ  

 2. เป็นผู๎ค๎าวัตถุดิบที่ไมํมีสิ่งอ่ืนมาทดแทน 
 3. ผู๎ค๎าวัตถุดิบไมํเห็นความส าคัญของลูกค๎าเพราะมิได๎เป็นลูกค๎ากลุํมเป้าหมาย 

เนื่องจาก ยอดการสั่งซื้อไมํสูงมาก เมื่อเทียบกับปริมาณการขายทั้งหมดของผู๎ขาย  
 4. วัตถุดิบของผู๎ค๎าเป็นสิ่งจ าเป็นตํอกระบวนการผลิตของลูกค๎า  
 5. วัตถุดิบของผู๎ค๎ามีลักษณะเดํนที่ลูกค๎าอาจจะต๎องเผชิญกับต๎นทุนการเปลี่ยนแปลง

ใน การหาวัตถุดิบจากแหลํงอ่ืน (Switching Costs)  
 6. ผู๎ค๎าวัตถุดิบสามารถท า Forward Integration เพ่ือกลายมาเป็นคูํแขํง 
สรุปได๎วํา สภาวะแวดล๎อมในการด าเนินธุรกิจ ถือเป็นสิ่งส าคัญท่ีผู๎ประกอบการต๎องน ามา

พิจารณาในการวางแผนกลยุทธ์  โดยการวิเคราะห์ สภาวะแวดล๎อม ความรุนแรงของการแขํงขัน และ
อุตสาหกรรมหรือตลาดเป้าหมาย แรงกดดันทางการแขํงขัน จึงเป็นปัจจัยที่ผู๎วิจัยคาดวํานําจะเป็นสํวน
ทีส่ าคัญเพ่ือให๎ธุรกิจสามารถคงอยูํและเติบโตในธุรกิจลานมันส าปะหลังได๎ 
 
2.2 แนวคิดเกี่ยวกบัความไดเ๎ปรยีบทางการแขงํขัน 
 วิทยา ดํานธ ารงกุล (2546, หน๎า 38) ได๎ให๎ความหมายไว๎วํา ความได๎เปรียบทางการแขํงขัน 
หมายถึงความสามารถขององค์กรใดองค์กรหนึ่งในการสร๎างผลงานเหนือองค์กรอ่ืนๆ จากการผลิต
สินค๎าหรือบริการที่ลูกค๎าต๎องการจากนิยามหรือความหมายข๎างต๎น งานวิจัยครั้งนี้ได๎ก าหนด
ความหมายของความได๎เปรียบทางการแขํงขัน หมายถึง การสร๎างความสามารถที่แตกตํางเหนือกวํา
คูํแขํงขันและสํงผลให๎องค์กรมีข๎อได๎เปรียบทางการแขํงขันเหนือคูํแขํงอ่ืนในตลาด โดยการน าเสนอสิ่ง
ทีม่ีคุณคําแกํลูกค๎าอยํางสม่ าเสมอเป็นสิ่งที่คูํแขํงไมํสามารถเลียนแบบหรือท าได๎ดีเทํา 

Fuller (2004, p. 65) ได๎ให๎ความหมายไว๎วํา ความได๎เปรียบทางการแขํงขันหมายถึง ฐานะท่ี
ให๎โอกาสการท าก าไรที่สูงกับคูํแขํงโดย การสร๎างความแตกตํางของผลิตภัณฑ์การมุํงสํวนของตลาดที่
เฉพาะเจาะจง การมุํงการผลิตหรือชํองทางการจัดจ าหนํายการสร๎างความแตกตํางจากคํูแขํงขัน 

สมยศ นาวีการ (2549, หน๎า 71) ได๎ให๎ความหมายไว๎วํา ความได๎เปรียบทางการแขํงขัน 
หมายถึง รากฐานที่ส าคัญของผลการด าเนินงานที่ดีคือ การรักษาข๎อได๎เปรียบทางการแขํงขันเอาไว๎
และการสร๎างข๎อได๎เปรียบทางการแขํงขันจะบังคับให๎องค์กรต๎องเลือก ถ๎าองค์กรต๎องการสร๎างข๎อ
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ได๎เปรียบทางการแขํงขันพวกเขาจะต๎องเลือกแบบของข๎อได๎เปรียบทางการแขํงขัน และขอบเขตของ
การสร๎างข๎อได๎เปรียบทางการแขํงขันเหลํานั้น 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2547, หน๎า 140) ได๎ให๎ความหมายไว๎วํา ความได๎เปรียบทางการแขํงขัน 
หมายถึง ความสัมพันธ์ของจุดมุํงหมาย (เป้าหมาย) ซึ่งธุรกิจใช๎อยูํและวิธีการซึ่งแสวงหาเป้าหมาย ซึ่ง
สามารถสร๎างข๎อได๎เปรียบทางการแขํงขัน หรือเป็นคุณคําที่เหนือกวําในการแขํงขัน ซึ่งมีผลตํอความ
พึงพอใจของลูกค๎าที่มากกวําคูํแขํงขัน 
 Porter (2005) ได๎ให๎แนวคิดไว๎วําในการสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขัน เพ่ือให๎ธุรกิจอยูํ
ในต าแหนํงที่เหนือกวําคูํแขํงขัน ซึ่งต๎องเลือกใช๎ให๎เหมาะสมกับสถานการณ์ท่ีเปลี่ยนแปลง มีความ
สอดคล๎องกับทรัพยากรและความพร๎อมของธุรกิจ โดยกลยุทธ์การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขัน
ทั้ง 3 กลยุทธ์ ได๎แกํ 

 1. การเป็นผู๎น าด๎านต๎นทุน (Cost Leadership) เป็นการให๎ผลประโยชน์ที่เทําเทียมกัน
กับคํูแขํง ในขณะที่มีต๎นทุนที่ต่ ากวํา แตํการลดต๎นทุนยังมีความเสี่ยงแอบแผงอยูํด๎วย เชํนความล๎าสมัย
ในกระบวนการผลิตหรือนวัตกรรมหรือการบริการและกระจายสินค๎า ซึ่งคูํแขํงอาจมีการพัฒนาให๎
ทันสมัยกวํา หรือการลดต๎นทุนมากเกินไป อาจท าให๎เกิดต๎นทุนในการสร๎างการรับรู๎ของลูกค๎ามากข้ึน 
สุดท๎ายเกิดการเลียนแบบการเนื่องจากก าไรของธุรกิจเทํากับราคาขาย-ต๎นทุนขาย ดังนั้นหากต๎องการ
ให๎มีก าไรสูงขึ้นมีสองวิธีคือ การเพิ่มราคาขายและ/หรือลดต๎นทุนขาย องค์กรที่ประสบความส าเร็จสํวน
ใหญํจะเลือกใช๎วิธีการลดต๎นทุนมากกวําการเพ่ิมราคาขาย ซึ่งเป็นวิธีที่เก่ียวข๎องโดยตรงกับแนวคิด
ทางการจัดการคือ การเพ่ิมประสิทธิผล 

 2. การสร๎างความแตกตําง (Differentiate) หมายถึงการสร๎างคุณคําให๎เกิดขึ้นในตัว
ของสินค๎า และบริการที่น ามาซึ่งความแตกตํางจากคํูแขํงขันรายอื่น เป็นกลยุทธ์ที่ควรสํงเสริมให๎มีการ
พัฒนาตลอดเวลา เพราะคุณคําท่ีเคยมีในอดีตอาจไมํได๎รับการยอมรับจากผู๎บริโภคเม่ือเวลาเปลี่ยนไป 
อีกเหตุผลหนึ่งเพราะการแขํงขันในตลาดมีสูงมาก สํวนสินค๎าและบริการที่มีอยูํในตลาดปัจจุบันมีความ
คล๎ายคลึงกันมาก องค์กรจึงต๎องสร๎างสินค๎าและบริการให๎แตกตํางจากคํูแขํงเพ่ือตอบสนองความ
ต๎องการของลูกค๎าสูงสุด 

 3. การมุํงเน๎นตลาดเฉพาะสํวน (Market Focus) เป็นกลยุทธ์ที่องค์กรเลือกใช๎ให๎
เหมาะสมกับความต๎องการของตลาดนั้น ที่มีความแตกตํางในเรื่องความต๎องการสินค๎า รูปแบบของ
ผลิตภัณฑ์ สีสัน คุณภาพ และความคาดหวัง ที่มีความแตกตํางกันอยํางสิ้นเชิง ดังนั้นการด าเนินธุรกิจ
โดยใช๎กลยุทธ์ธุรกิจเดียวกันในทุกตลาด จึงเป็นการด าเนินธุรกิจที่ไมํเหมาะสม 

Porter (1980) ได๎เสนอแนวคิดในการสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขัน เพ่ือเป็นการสร๎าง
ต าแหนํงทางการตลาดให๎กับธุรกิจ ซึ่งอยูํบนพ้ืนฐานของทรัพยากรในองค์กร และความสามารถของ
องค์กร โดยเป็นกลยุทธ์ทั่วไปที่ใช๎ในการแขํงขัน คือ กลยุทธ์การเป็นผู๎น าด๎านต๎นทุน กลยุทธ์การสร๎าง
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ความแตกตําง และกลยุทธ์การมุํงตลาดเฉพาะสํวน เนื่องจากกลยุทธ์ทางการแขํงขันมีความส าคัญ
อยํางยิ่งกับธุรกิจ แตํเนื่องจากในปัจจุบันมีการแขํงขันที่เพ่ิมมากขึ้นท าให๎เกิดการแนวคิดแบบเดิมมา
ประยุกต์ใช๎ เพ่ือให๎เกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด เหนือกวํากลยุทธ์ขั้นพ้ืนฐาน ซ่ึงพัชสิรี 
ชมพูคา (2553) กลําววํา การจัดการเพ่ือเพ่ิมความได๎เปรียบทางการแขํงขัน เพื่อให๎กิจการ สามารถ
เอาชนะคํูแขํงและอยูํรอดได๎ องค์การต๎องสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันให๎เหนือกวําคูํแขํง ซึ่ง 
หมายความวําองค์การจะต๎องสร๎างสรรค์สิ่งที่มีคุณคําให๎กับลูกค๎าได๎ดีกวําคูํแขํงขัน การท าจะท าได๎
ดีกวําใน สายตาลูกค๎า ประกอบด๎วย 4 องค์ประกอบ ดังนี้  

 1. ความได๎เปรียบในเรื่องต๎นทุน (Cost. Competitiveness) ในยุคที่ความ
เจริญก๎าวหน๎าทาง เทคโนโลยีสารสนเทศก๎าวหน๎าไปอยํางรวดเร็ว ทุกคนสามารถเข๎าถึงแหลํงข๎อมูล
หลากหลายได๎งํายขึ้น ไมํเป็น การยากส าหรับผู๎บริโภคท่ีจะตรวจสอบข๎อมูลเปรียบเทียบราคาสินค๎า 
และบริการกํอนตัดสินใจซื้อ ธุรกิจใดที่ สามารถน าเสนอสินค๎าดีในราคาที่ตํางจึงมีความได๎เปรียบ
ทางการแขํงขันมากกวํา ความได๎เปรียบในแงํต๎นทุน นั้นวิธีการหนึ่งคือ การใช๎ทรัพยากรให๎เกิด
ประโยชน์มากที่สุดและ มีของเสียหรือความเสียหายน๎อยที่สุด ซึ่ง ถึงแม๎จะเป็นเรื่องเล็ก ๆ น๎อย ๆ 
หากธุรกิจไมํมองข๎ามแล๎วก็สามารถชํวยประหยัดต๎นทุนและสามารถให๎ตั้ง ราคาสินค๎าหรือบริการที่
ดึงดูดใจลูกค๎าได๎  

 2. คุณภาพ (Quality) ปัจจุบันลูกค๎ามีความต๎องการมากขึ้น ไมํเพียงแตํต๎องการสินค๎า
และ บริการที่มีราคาถูก แตํยังต๎องการสินค๎าและบริการที่มีคุณภาพ นั่นคือคุณภาพอยูํที่ความพึงพอใจ
ของลูกค๎า ในอดีตที่ผํานมามองการควบคุมคุณภาพเกิดขึ้นเมื่อสินค๎าผลิตเสร็จเรียบร๎อยแล๎วและได๎รับ
การตรวจสอบ ข๎อมูลตัวเลขดูจ านวนสินค๎าที่ช ารุดเสียหายกํอนที่จะถึงมือลูกค๎า แตํในปัจจุบันการ
ควบคุมคุณภาพจะเห็น ตั้งแตํในแนวทาง “ป้องกัน”เพ่ือไมํให๎ความเสียหายเกิดขึ้น การใช๎แนวคิดของ
การพัฒนาอยํางตํอเนื่อง (Continuous Improvement) ทุกด๎านของการด าเนินงาน อยํางไรก็ตาม 
ไมํเพียงแตํธุรกิจที่จะผลิตสินค๎า เทํานั้นที่จะให๎ความส าคัญในเรื่องคุณภาพ ธุรกิจในสํวนของบริการก็
เน๎นในเรื่องของคุณภาพของบริการ เชํนกัน.เพื่อสร๎างความพึงพอใจกับลูกค๎า อันจะน ามาซึ่งความเป็น
หนึ่งของธุรกิจ  

 3. นวัตกรรม (Innovation) นวัตกรรมเป็นการคิดสิ่งใหมํ ๆ ขึ้นมาโดยไมํจ าเป็นที่ต๎อง
เป็น เพียงสินค๎าหรือบริการใหมํเทํานั้น แตํยังอาจหมายรวมถึงกระบวนการใหมํในการท างาน ใน
ปัจจุบันและ อนาคตองค์กรอาจจ าเป็นที่จะต๎องมีนวัตกรรมเพ่ือกํอให๎เกิดความสามารถในการแขํงขัน 
สร๎างความแตกตําง เกิดข้ึนในธุรกิจ องค์การใหญํหลายองค์การ การที่องค์การจะได๎มาซึ่งนวัตกรรมก็
คือ จากบุคลากรของ องค์การที่มีความคิดสร๎างสรรค์ และการท างานรํวมกันเป็นทีม  

 4. ความรวดเร็ว (Speed) นอกจากราคาและคุณภาพแล๎ว อีกสิ่งหนึ่งที่ลูกค๎าต๎องการ
คือ ความรวดเร็ว ถ๎าก าหนดให๎ทุกอยํางเทํากัน ใครที่เร็วกวํายํอมเป็นผู๎ชนะ ไมํวําจะเป็นความรวดเร็ว
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ในการ คิดค๎นพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหมํ ความเร็วในการน าเสนอผลิตภัณฑ์ออกสูํตลาด ความเร็วในการ
ตอบสนองความต๎องการของลูกค๎า ความรวดเร็วจะสามารถสร๎างความได๎เปรียบในการแขํงขันเป็น
อยํางดี โดยเฉพาะเมื่อธุรกิจเร็วกวําคูํแขํง บางธุรกิจใช๎ความเร็วเป็นจุดขาย 

สรุปได๎วํา สิ่งที่ผู๎ประกอบต๎องการในการประกอบธุรกิจ คือ ความได๎เปรียบทางการแขํงขัน 
ซึ่งเกณฑ์ในการพิจารณาวํา สามารถสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันนั้นมีอยูํหลายวิธีด๎วยกัน 
ส าหรับการศึกษาครั้งนี้ผู๎วิจัยได๎เลือกตัววัดการสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันของพัชสิรี ชมพูคา 
(2553) ทั้ง 4 องค์ประกอบ  คือ ความได๎เปรียบในเรื่องต๎นทุน คุณภาพ นวัตกรรม ความรวดเร็ว มา
ใช๎เป็นตัวแปรตามในการศึกษาครั้งนี้ เพื่อวิเคราะห์การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันของ
ผู๎ประกอบการลานมันส าปะหลัง 
 
2.3 สถานการณก์ารสงํออกมนัส าปะหลังไทยไปประเทศจนี  

ศูนย์วิจัยกสิกรไทย (2556) คาดวํา ในปี 2556 มูลคําการสํงออกมันส าปะหลังของไทย จะ
ขยายตัวร๎อยละ 14.0-18.0 (YoY) คิดเป็นมูลคําประมาณ 1,200-1,300 ล๎านดอลลาร์สหรัฐฯ 
หลังจากท่ีขยายตัวร๎อยละ 11.9 ในปี 2555 โดยประเมินวํา จีนจะยังคงเป็นตลาดสํงออกหลักของมัน
ส าปะหลังไทย (โดยเฉพาะมันเส๎น) อยํางตํอเนื่อง และไทยสามารถครองมูลคําสํวนแบํงตลาดในจีนได๎
ถึงร๎อยละ 69.7 ของมูลคําการน าเข๎ามันส าปะหลังทั้งหมดของจีน จากปัจจัยสนับสนุนคือ ความ
ต๎องการใช๎มันส าปะหลังของจีนมีแนวโน๎มเพ่ิมขึ้นทั้งในอุตสาหกรรมอาหารและพลังงาน ซึ่งมาจากการ
ฟ้ืนตัวของเศรษฐกิจจีน แผนยุทธศาสตร์การพัฒนาพลังงานทดแทนของจีน ตลอดจนการน ามัน
ส าปะหลังไปใช๎ในอุตสาหกรรมตํอเนื่องตํางๆ นอกจากนี้ ไทยได๎มีการปรับปรุงคุณภาพมันเส๎นให๎มี
ขนาดใหญํข้ึนเพ่ือลดปัญหาฝุ่น และการเปิดเส๎นทางขนสํงทางเรือใหมํๆ อันจะเอ้ือตํอการค๎าระหวําง
ไทย-จีน 

สุรีย์ ยอดประจง (2558) กลําววํา การสํงออกมันส าปะหลังเพ่ิมข้ึนอยํางตํอเนื่อง เพราะมัน
ส าปะหลังสามารถใช๎ได๎ทั้งเป็นอาหารและใช๎ในอุตสาหกรรมตําง ๆ ความต๎องการใช๎เติบโตตามจ านวน
ประชากรโลก สาเหตุส าคัญท่ีการสํงออกมันเส๎นสูงขึ้นเป็นเพราะตลาดจีน ซึ่งเป็นตลาดสํงออกมันเส๎น
อันดับ 1 มีสัดสํวน 90% มีการน าเข๎ามันเส๎นจากไทยเพ่ิมขึ้นทุกปีนับจากปี 2008 ที่รัฐบาลจีน
ประกาศใช๎นโยบายตั้งราคารับซื้อข๎าวโพดภายในประเทศ เพ่ือน าไปเก็บเป็นสต๏อกส ารองบริโภค ทั้งยัง
บังคับไมํให๎โรงงานแอลกอฮอล์ 3 แหํงของรัฐบาล น าข๎าวโพดไปใช๎เป็นวัตถุดิบ ท าให๎ความต๎องการใช๎
มันเส๎นในสํวนนี้เพิ่มข้ึนถึง 1 ล๎านตันตํอปี สํงให๎ราคาข๎าวโพดในตลาดจีนสูงสุดในโลก หากจะน าไป
เป็นวัตถุดิบในการผลิตแอลกอฮอล์ก็จะมีต๎นทุนสูงกวําใช๎มันเส๎น โดยราคาแอลกอฮอล์ที่ผลิตจาก
ข๎าวโพดสูงถึงตันละ 2,200-2,350 หยวน ขณะที่ราคาแอลกอฮอล์ที่ผลิตจากมันเส๎นตกประมาณตันละ 
1,600-1,800 หยวน 
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ศูนย์วิจัยกสิกร (2558) คาดการแนวโน๎มปี 2558 ภาพรวมการสํงออกผลิตภัณฑ์มันส าปะหลัง
ของไทยไปจีน คาดยังเติบโตอยูํในเกณฑ์ดี สํงผลตํอภาพรวมการสํงออกผลิตภัณฑ์มันส าปะหลังรวม
ของไทยไปโลกให๎ยังขยายตัวได๎ดี(แป้งมันส าปะหลังดิบ มันเส๎น มันอัดเม็ด แป้งมันส าปะหลังดัดแร 
และอ่ืนๆ) คาดวําในปี 2558 อยูํที่ราว 125,000-134,000 ล๎านบาท หรือขยายตัวร๎อยละ 9.0-17.0 
ซึ่งยังมีแนวโน๎มการเติบโตที่ดีตํอเนื่องจากท่ีเติบโตร๎อยละ 16.6 ในปี 2557 เนื่องจากยังมีความ
ต๎องการรองรับโดยเฉพาะในตลาดจีน เพ่ือน าไปผลิตเครื่องดื่มแอลกอฮอล์และเอทานอล สํงผลตํอ
ราคาสํงออกในปีนี้ที่อาจอยูํในเกณฑ์ดีตํอเนื่องจากปี 2557 ทั้งนี้ ในชํวง 7 เดือนแรกของปี 2558 ไทย
มีมูลคําการสํงออกผลิตภัณฑ์มันส าปะหลังรวมไปยังตลาดโลกทั้งสิ้น 75,172 ล๎านบาท หรือเพ่ิมข้ึน
ร๎อยละ 15.9 

Shu-Ren (2558) เปิดเผยวํา อนาคตอีก 5-10 ปีข๎างหน๎าจีนยังต๎องน าเข๎าแป้งมันและมันเส๎น
จากไทยเป็นหลัก เพราะอุตสาหกรรมภายในซึ่งเป็นอุตสาหกรรมปลายน้ าของจีนมีการเติบโตอยําง
ตํอเนื่อง เชํน ความต๎องการมันส าปะหลังเพ่ือผลิตเอทานอลในจีนขยายตัวเฉลี่ยปีละ 7.1% และการ
ผลิตเชื้อเพลิงจากเอทานอลเพ่ิมข้ึนเฉลี่ยปีละ 4.72% จีนต๎องน าเข๎ามันส าปะหลังเส๎นมากข้ึน 

 
2.4 งานวจิยัทีเ่กีย่วข๎อง 
 จากการศึกษาวิจัยเรื่อง “ปัจจัยที่สํงผลตํอการสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันของ
ผู๎ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย กรณีศึกษาผู๎ประกอบการลานมันจังหวัดอุบลราชธานี”โดยผู๎วิจัย
ได๎รวบรวมงานวิจัยที่เก่ียวข๎องดังนี้ 
 ณัฏฐจักร ตั้งชีวินศิริกุล (2552) ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลตํอการสํงออกผลิตภัณฑ์มันส าปะหลัง
ของไทยไปยังสาธารณรัฐประชาชนจีน ผลวิจัยพบวํา ปัจจัยที่อิทธิพลตํอปริมาณการสํงออกผลิตภัณฑ์
มันส าปะหลังของไทยไปสาธารณรัฐประชาชนจีน ประกอบด๎วย ผลิตภัณฑ์มวลรวมภายในประเทศ
ของสาธารณรัฐประชาชนจีน อัตราแลกเปลี่ยนของสาธารณรัฐประชาชนจีน และการท าข๎อตกลง
ทางการค๎า(FTA)ระหวํางประเทศไทย กับสาธารณรัฐประชาชนจีน ซึ่งทั้ง 3 ปัจจัยมีความสัมพันธ์กับ
ปริมาณการสํงออกผลิตภัณฑ์มันส าปะหลังของไทยไปยังสาธารณรัฐประชาชนจีนในทิศทางเดียวกัน 
โดยพบวํา คําความยืดหยุํนของปริมาณการสํงออกผลิตภัณฑ์มันส าปะหลังของไทยไปยังสาธารณรัฐ
ประชาชนจีนตํอผลิตภัณฑ์มวลรวมภายในประเทศของสาธารณรัฐประชาชนจีน และคําความยืดหยุํน
ของปริมาณการสํงออกผลิตภัณฑ์มันส าปะหลังของไทยไปยังสาธารณรัฐประชาชนจีนตํออัตรา
แลกเปลี่ยนของสาธารณรัฐประชาชนจีนมีคําสูง 
 รัตนา ตันฑเอทธรรม (2556) ศึกษาเรื่องการวิเคราะห์ความต๎องการของตลาดและการใช๎
ประโยชน์จากมันส าปะหลังในประเทศจีน ผลวิจัยพบวําในปี 2555 ประเทศไทยเป็นประเทศที่มีการ
เพาะปลูกและผลผลิตมันส าปะหลังมากเป็นอันดับ 3 ของโลก รองจากประเทศไนจีเรีย และบราซิล 



19 

โดยเนื้อที่เพาะปลูกมันส าปะหลัง 8.36 ล๎านไรํ เนื้อท่ีเก็บเกี่ยว 7.91 ล๎านไรํ ผลผลิต 26.60 ล๎านตัน 
แลผลผลิตตํอไรํ 3.36 ตัน ซึ่งมีการใช๎ประโยชน์ภายในประเทศในรูปแป้งมันส าปะหลังส าหรับการ
บริโภค และมันเส๎น/มันอัดเม็ดส าหรับเป็นอาหารสัตว์ และการสํงออกผลผลิตแปรรูปสํวนที่เหลือ(มัน
เส๎น มันอัดเม็ด และแป้ง) 
 ในปี 2554 ประเทศจีนมีเนื้อที่เพาะปลูกมันส าปะหลัง 2.58 ล๎านไรํ ผลผลิตมันส าปะหลังรวม
ทั้งสิ้น 6.94 ล๎านตัน และผลผลิตตํอไรํ 2.69 ตัน จีนสามารถผลิตมันส าปะหลังได๎มากเป็นอันดับที่ 7 
รองจากข๎าว ข๎าวโพด ข๎าวสาลี อ๎อย มันฝรั่ง และมันเทศ โดยใช๎ส าหรับเป็นวัตถุดิบหลักที่ใช๎ในการ
ผลิตแอลกอฮอล์และเอทานอล และการผลิตสํวนใหญํใช๎ภายในประเทศ ผลจากการพัฒนา
อุตสาหกรรมแอลกอฮอล์และเชื้อเพลิงเอทานอลภายในประเทศจีน ท าให๎ความต๎องการมันส าปะหลัง
เพ่ิมมากข้ึน โดยรัฐบาลจีนตั้งเป้าให๎มีการผลิตเอทานอลเพิ่มสูงขึ้น 2 ล๎านตันภายในปี 2553 และ10 
ล๎านตันภายในปี 2563 การน าเข๎ามันเส๎นจึงเพ่ิมมากข้ึนทุกปี โดยสํวนใหญํน าเข๎าจากไทยและ
เวียดนาม 

เนื่องจากพ้ืนที่การเพาะปลูกมันส าปะหลังของจีนมีอยูํจ ากัด ท าให๎ปริมาณผลผลิตมัน
ส าปะหลังไมํเพียงพอตํอความต๎องการของประชากรในประเทศ ดังนั้นจีนจึงต๎องน าเข๎ามันส าปะหลัง
ในรูปของมันเส๎น และแป้งจากตํางประเทศเป็นจ านวนมหาศาล และคาดการณ์วําจีนยังต๎องการมัน
ส าปะหลังเพ่ิมข้ึนอีกในอนาคตแตํอยํางไรก็ตาม การสํงออกมันเส๎นของไทยไปจีนยังพบปัญหาในเรื่อง
ของฝุ่นละอองที่มาก โดยฝุ่นละอองเหลํานี้สร๎างมลพิษและท าลายสิ่งแวดล๎อม เป็นอุปสรรคอยํางยิ่งตํอ
การสํงออกมันเส๎นของไทย และจีนได๎หันไปรับซื้อมันเส๎นสับมือที่มีฝุ่นผงน๎อยกวําจากประเทศ
เวียดนามและกัมพูชาแทน 

ดังนั้นรัฐบาล และกลุํมอุตสาหกรรมมันส าปะหลังของไทยควรให๎ความส าคัญในเรื่อง
กระบวนการผลิตการควบคุมคุณภาพ และรักษาความสะอาดของมันเส๎นให๎มีปริมาณฝุ่นผงน๎อยลง 
พัฒนากระบวนการผลิตมันเส๎นให๎มีคุณภาพดีขึ้น ขนาดชิ้นของมันเส๎นใหญํขึ้น และพัฒนาบรรจุภัณฑ์
ที่ใช๎ในการสํงออกมันเส๎น เพ่ือการลดการฟุ่งกระจายของฝุ่นผงที่เกิดข้ึนระหวํางการขนถํายสินค๎า ซึ่ง
จะชํวยให๎การสํงออกมันเส๎นจากไทยไปจีนขยายตัวเพ่ิมขึ้นอยํางตํอเนื่อง 

ศุภมาศ เจสา (2556) ศึกษาเรื่องการวิเคราะห์สํวนครองตลาดและปัจจัยที่มีผลกระทบตํอ
การสํงออกผลิตภัณฑ์มันสาปะหลังของประเทศไทย ผลวิจัยพบวํามูลคําการสํงออกผลิตภัณฑ์มัน
ส าปะหลังเพ่ิมมากข้ึน และประเทศไทยยังสามารถครองสํวนครองตลาดในประเทศจีนไว๎ได๎แตํได๎รับ
ผลกระทบจากมาตรการลดภาษีสินค๎า ท าให๎ประเทศเวียดนามมีสํวนครองตลาดมากข้ึน ผลการ
เปลี่ยนแปลงสํวนครองตลาดจากขนาดของตลาดพบวําประเทศไทยและประเทศเวียดนามมีขนาด
ตลาดเพิ่มขึ้นผลการเปลี่ยนแปลงสํวนครองตลาดจากการแขํงขัน พบวํา ประเทศไทยมีการแขํงขันใน
ตลาดลดลง 
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ปัจจัยที่มีผลกระทบตํอการสํงออกผลิตภัณฑ์มันส าปะหลังของประเทศไทยไปยังประเทศจีน 
กรณีแป้งมันส าปะหลัง คือ ราคาสํงออกแป้งมันส าปะหลังของประเทศไทยในทิศทางตรงกันข๎ามและ 
จ านวนประชากรของประเทศจีน ในทิศทางเดียวกัน กรณีมันเส๎น/มันอัดเม็ด คืออัตราแลกเปลี่ยนของ
ประเทศจีนและจ านวนประชากรของประเทศจีน ในทิศทางเดียวกัน สํวนผลิตภัณฑ์มวลรวม
ประชาชาติประเทศจีน และมาตรการลดภาษีสินค๎า 0%ในทิศทางตรงกันข๎าม กรณีรวมทั้งสอง
ประเภทพบวําปัจจัยที่มีผลกระทบตํอการสํงออกได๎แกํ ราคาสํงออกผลิตภัณฑ์มันส าปะหลังของ
ประเทศไทย ราคาสํงออกผลิตภัณฑ์มันส าปะหลังของประเทศเวียดนามในทิศทางตรงกันข๎าม และ
ผลิตภัณฑ์มวลรวมประชาชาติประเทศจีนในทิศทางเดียวกัน 

สุดใจ สูนาสวน  (2554) ศึกษาเรื่องสินค๎าเกษตรประเภทมันส าปะหลัง ผลวิจัยพบวําด๎านการ
เคลื่อนไหวของราคามันส าปะหลังและผลิตภัณฑ์ในตลาดโลกจะถูกก าหนดด๎วยปัจจัยด๎านอุปสงค์และ
อุปทานของตลาด ซึ่งในสถานการณ์ปัจจุบันตัวแปรส าคัญด๎านอุปสงค์ คือ ความต๎องการใช๎มัน
ส าปะหลังของประเทศจีน ซึ่งเป็นผู๎น าเข๎ารายใหญํนั้น มีแนวโน๎มขยายตัวเพิ่มขึ้น จากความต๎องการใช๎
ในการผลิตแอลกอฮอล์ส าหรับใช๎เป็นเครื่องดื่มและใช๎เป็นพลังงานทดแทน รวมถึงใช๎เป็นอาหารสัตว์ 
สํวนตัวแปรด๎านอุปทาน คือ ปริมาณผลผลิตของประเทศไทยที่มีแนวโน๎มลดลงจากปัญหาสภาพ
อากาศเปลี่ยนแปลงและโรคแมลงระบาด ประกอบกับมีความต๎องการใช๎ในอุตสาหกรรมเอทานอล
เพ่ิมข้ึน และจากปัจจัยดังกลําวหากไมํมีปัจจัยอ่ืนเข๎ามากระทบท าให๎เกิดการเปลี่ยนแปลงก็จะสํงผลให๎
แนวโน๎มอุปสงค์เพ่ิมข้ึน ขณะที่อุปทานมีแนวโน๎มลดลง ซึ่งจะสํงผลให๎ราคามันส าปะหลังและ
ผลิตภัณฑ์ในตลาดโลกมีแนวโน๎มปรับตัวสูงขึ้น 

ทั้งนี้ จากปัจจัยข๎างต๎นอาจสํงผลกระทบให๎ราคามันส าปะหลังและผลิตภัณฑ์นั้นมีความผัน
ผวนมากขึ้น กวําในอดีต ดังนั้น ผู๎ที่เกี่ยวข๎องในระบบตลาดไมํวําจะเป็นผู๎ผลิต (เกษตรกร) ผู๎ค๎า ผู๎แปร
รูป และผู๎สํงออก ตลอดจนผู๎เกี่ยวข๎องไมํวําจะโดยทางตรงหรือทางอ๎อมนั้น สามารถเข๎ามาใช๎ประโยชน์
จากตลาดสินค๎าเกษตรลํวงหน๎าด๎วยการซื้อ หรือขายลํวงหน๎าเพ่ือลดความเสี่ยงจากความผันผวนของ
ราคา และยังเป็นการสร๎างให๎ระบบตลาดนั้น ที่มีเสถียรภาพและท างานได๎อยํางมีประสิทธิภาพมาก
ยิ่งขึ้น 

โศภิษฐ์ ค าแก๎ว (2555) ศึกษาเรื่องการผลิตและการตลาดมันส าปะหลังของเกษตรกรใน
จังหวัดอุบลราชธานี ผลวิจัยพบวํา (1) เกษตรกรร๎อยละ 70 เป็นเพศชาย มีอายุเฉลี่ย 41.57 ปี 
เกษตรกร ร๎อยละ 37 จากการศึกษามัธยมศึกษาตอนต๎น โดยเกษตรกรร๎อยละ 97 เป็นลูกค๎า ธ.ก.ส. 
เกษตรกรมีประสบการณ์ในการปลูกมันส าปะหลังเฉลี่ย 13.41 ปี มีจ านวนสมาชิกในครัวเรือนเฉลี่ย 
4.68 คน เกษตรกรมีจ านวนแรงงานในครอบครัวเฉลี่ย2.77 คน พ้ืนที่ปลูกมันส าปะหลัง เฉลี่ย 26.60 
เกษตรกรมีรายได๎ภาคการเกษตร เฉลี่ย 343,700บาท รายได๎นอกภาคการเกษตรเฉลี่ย 139,520 บาท 
รายได๎เฉพาะการปลูกมันส าปะหลัง 289,200 บาทรายจํายในการปลูกมันส าปะหลังเฉลี่ย 77,600 



21 

บาท (2) เกษตรกรมีความรู๎เกี่ยวกับการผลิตและการตลาดมันส าปะหลังในภาพรวมอยูํในระดับมาก 
(3) เกษตรกร ร๎อยละ 56 มีลักษณะดินที่ใช๎ปลูกมันส าปะหลังเป็นดินรํวนปนดินเหนียว เกษตรกร ร๎อย
ละ44 ใช๎พันธุ์ระยอง 90,เกษตรกร ร๎อยละ 93 ปลูกมันส าปะหลังแบบยกรํองและเก็บเกี่ยวมัน
ส าปะหลังอายุ 9 เดือนได๎ผลผลิตเฉลี่ย 138,270 กิโลกรัม เกษตรกรทั้งหมด ขายผลผลิตมันส าปะหลัง
ในลักษณะหัวมันสด เกษตรกร ร๎อยละ83 ขายมันส าปะหลังให๎กับลานมันเส๎นเอกชน (4) เกษตรกรมี
ปัญหาเกี่ยวกับปุ๋ยเคมี สารเคมีและแรงงานมีราคาแพงๆ ร๎อยละ 21 มีปัญหาเกี่ยวกับการชั่งน้ าหนัก 
ตาชั่งไมํได๎มาตรฐาน การหักสิ่งเจือปน มีปัญหาการหักสิ่งเจือปนมากเกินไป 

สุธาสินี เฉียงขวา (2552) ศึกษาเรื่องการสํงออกมันเส๎นของไทยไปประเทศจีน: ปัจจัยที่มีผล
ตํออุปสงค์การสํงออกและการปรับตัวของเกษตรกรผู๎ปลูกมันส าปะหลัง ผลวิจัยพบวําเมื่อเกิดการ
เปลี่ยนแปลงปัจจุบันที่มีผลตํออุปสงค์การสํงออกมันเส๎นของไทยไปประเทศจีน ซึ่งเกษตรกรรับรู๎ผําน
ปัจจัยด๎านราคาหัวมันส าปะหลังสดที่เกษตรกรได๎รับนั้น กระตุ๎นให๎เกษตรกรต๎องเพ่ิมพ้ืนที่เพาะปลูก
มันส าปะหลัง เพราะได๎ผลตอบแทนจากการหัวมันส าปะหลังสดมากข้ึน แตํด๎วยข๎อจ ากัดด๎านพื้นที่
เพาะปลูกมีจ ากัด ท าให๎เกษตรกรต๎องท าการตัดสินใจวําจะปลูกพืชใด โดยพิจารณาจากผลตอบแทนที่
ได๎จากการปลูกพืชนั้นหรือปรับปรุงตัวเกษตรกรผู๎ปลูกมันส าปะหลังเอง โดยปรับตัวด๎วยการปรับปรุง
เทคนิคการปลูกมันส าปะหลังเพ่ือเพ่ิมผลผลิตตํอไรํและลดต๎นทุนการผลิตแทนการเพ่ิมพ้ืนที่เพาะปลูก 
โดยวิสาหกิจชุมชนคนรักการเกษตร ”เอ่ียมเฮง” สามารถปรับตัวภายใต๎ภาวะการเปลี่ยนบนแปลงของ
ปัจจัยที่มีผลตํออุปสงค์การสํงออกและพัฒนาเทคนิคการปลูกมันส าปะหลัง  ดังนี้ การใช๎เลื่อยแทนการ
ใช๎มีดในการตัดทํอนพันธ์ การปลูกมันส าปะหลังด๎วยระบบน้ าหยด การปลูกมันส าปะหลังคอนโด การ
ใสํหินฝุ่นและการใช๎น้ าบ าบัดรดน้ ามันส าปะหลัง เทคนิคการปลูกมันส าปะหลังดังกลําวสามารถเพ่ิม
ผลผลิตตํอไรํเฉลี่ย 3-4 ตันตํอไรํ เป็น 7-10 ตันตํอไรํ ดังนั้น หากเกษตรกรผู๎ปลูกมันส าปะหลังหรือ
ชุมชนใดสามารถปรับตัวและปรับปรุงการผลิตได๎เหมือนวิสาหกิจชุมชนคนรักเกษตร”เอ่ียมเฮง”ยํอม
ได๎รับประโยชน์จากการเปิดเขตการค๎าเสรีไทย – จีน ภายใตก๎รอบอาเซียน – จีน และความต๎องการ
มันเส๎นที่ขยายตัวของประเทศจีนเพ่ือใช๎ผลิตสุราและเอทานอล 

นพดล จิตรมั่น (ม.ป.ป.) ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลตํอความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจลานมัน
ส าปะหลังในจังหวัดก าแพงเพชร ผลวิจัยพบวําผู๎ประกอบการสํวนใหญํมีระดับความคิดเห็นตํอปัจจัย
โดยรวมทั้ง4 ด๎านมีคําเฉลี่ยอยูํในระดับมาก เรียงล าดับความส าคัญ ได๎แกํ 1) ด๎านการจัดการ มีความ
คิดเห็นตํอปัจจัยยํอยที่มีผลตํอความส าเร็จในระดับมากที่สุดคือ ภาวะผู๎น าของผู๎ประกอบการ และการ
มีวิสัยทัศน์มองเห็นโอกาสของผู๎ประกอบการ 2) ด๎านการบัญชีและการเงิน มีความคิดเห็นตํอปัจจัย
ยํอยท่ีมีผลตํอความส าเร็จในระดับมากล าดับแรกคือ การจัดสรรเงินทุนได๎อยํางมีประสิทธิภาพ 3) ด๎าน
การผลิต มีความคิดเห็นตํอปัจจัยยํอยที่มีผลตํอความส าเร็จในระดับมากท่ีสุด คือ คุณภาพสินค๎าผลิต
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ได๎ตรงตามความต๎องการของลูกค๎า 4) ด๎านการตลาด มีความคิดเห็นตํอปัจจัยยํอยที่มีผลตํอ
ความส าเร็จในระดับมากที่สุดคือ สินค๎ามีคุณภาพ 

จากงานวิจัยข๎างต๎นสรุปได๎วํา ประเทศไทยเป็นแหลํงเพาะปลูกมันส าปะหลังจัดอยูํในอันดับที่ 
3 ของโลก ซึ่งได๎มีการสํงออกมันส าปะหลังไปยังสาธารณรัฐประชาชนจีน เนื่องจากสาธารณรัฐ
ประชาชนจีน มีพื้นท่ีในการเพาะปลูกมันส าปะหลังอยูํจ ากัด ท าให๎ปริมาณผลผลิตมันส าปะหลังไมํ
เพียงพอตํอความต๎องการ ประกอบกับแนวโน๎มขยายตัวที่เพ่ิมข้ึน จากความต๎องการใช๎ในการผลิต
แอลกอฮอล์ส าหรับใช๎เป็นเครื่องดื่มและใช๎เป็นพลังงานทดแทน รวมถึงใช๎เป็นอาหารสัตว์ สาธารณรัฐ
ประชาชนจีนต๎องน าเข๎ามันส าปะหลังในรูปของมันเส๎น และแป้งจากตํางประเทศ แตํประเทศไทยยัง
พบปัญหาในเรื่องของฝุ่นละอองที่มาก โดยฝุ่นละอองเหลํานี้สร๎างมลพิษและท าลายสิ่งแวดล๎อม เป็น
อุปสรรคอยํางยิ่งตํอการสํงออกมันเส๎นของประเทศไทย และสาธารณรัฐประชาชนจีน จึงเริ่มหันไปรับ
ซื้อมันเส๎นสับมือที่มีฝุ่นผงน๎อยกวําจากประเทศเวียดนามและกัมพูชาแทน ท าให๎ประเทศไทยอาจ
สูญเสียมูลคําทางเศรษฐกิจในอุตสาหกรรมมันส าปะหลัง สํงผลให๎ผู๎ประกอบลานมันในฐานะผู๎ที่ผลิต
สินค๎ามันส าปะหลังต๎องปรับตัวและสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขัน 

ปัจจัยที่สํงผลตํอการสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันของผู๎ประกอบการลานมันส าปะหลัง
ไทย กรณีศึกษาผู๎ประกอบการลานมันจังหวัดอุบลราชธานี 
 สมมตุฐิานการวจิยั  

ผลที่ได๎จากการศึกษาตามแนวคิดแรงกดดันทางการแขํงขัน Porter (1980) คือ สภาวะการ
ด าเนินงานขององค์กรธุรกิจข้ึนอยูํกับสภาวะการแขํงขันในอุตสาหกรรมที่องค์กรธุรกิจนั้นอยูํ และ
สภาวะการแขํงขันในอุตสาหกรรมใดอุตสาหกรรมหนึ่งยํอมขึ้นอยูํกับปัจจัยที่ส าคัญ 5 ประการ ซ่ึง
กํอให๎เกิดความได๎เปรียบที่ส าคัญสอดคล๎องกับงานวิจัยของสุชนนี เมธิโยธิน (2555) การเคลื่อนไหว
ทางการแขํงขันของธุรกิจน าเที่ยว OUTBOUND สรุปได๎วํา วิธีการประเมินสถานการณ์ความรุนแรง
การแขํงขันทางธุรกิจ(Five Forces)เป็นการประเมินโอกาสในการท าก าไร ประเมินความเข็มแข็งและ
โอกาสทางธุรกิจ วําธุรกิจของตนเองอยูํในสถานะผู๎น า ผู๎ท๎าชิง ผู๎ตาม หรือผู๎เจาะตลาดสํวนเล็ก จาก
การอ๎างอิงตามแนวคิด สมศักดิ์ ประดิษฐ์บงกช และสุพาดา สิริกุตตา (2554) สรุปได๎วํา 
ผู๎ประกอบการมีแรงกดดัน 5 ประการของการแขํงขันโดยรวม มีความคิดเห็นอยูํในระดับมาก ซึ่งการ
สรุปดังกลําวน าไปสูํสมมุติฐานเกี่ยวกับความมีอิทธิพลระหวํางแรงกดดันทางการแขํงขันกับการสร๎าง
ความได๎เปรียบทางการแขํงขัน ได๎วํา 
  สมมตุฐิานการวจิยัที ่1 แรงกดดันทางการแขํงขันในภาพรวมมีอิทธิพล และสํงผลตํอ
การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันของผู๎ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย 
  ผลที่ได๎จากการศึกษาตามแนวคิดแรงกดดันทางการแขํงขันจากคํูแขํงขันรายเดิมใน
อุตสาหกรรม Porter (1980) คือ การประเมินความรุนแรงจากคํูแขํงขันโดยประเมินกลยุทธ์ทางด๎าน
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การตลาดของคูํแขํงขันในตลาดปัจจุบันวํามีความนํากลัวมากน๎อยเพียงใด ซึ่งกํอให๎เกิดความได๎เปรียบ
ที่ส าคัญสอดคล๎องกับงานวิจัยของ ปิยศิลป์ ปิยเธียรสวัสดิ์ (2550) ความเป็นไปได๎ในการขยายการผลิต
ของผู๎ผลิตเดิมและการเข๎ามาของผู๎ผลิตรายใหมํในธุรกิจการขนสํงไกํเนื้อ ผลวิจัยพบวํา เกิดความคุ๎มคํา
ในการลงทุน ส าหรับผู๎ขนสํงรายใหมํในการเข๎าสูํธุรกิจการขนสํงไกํเนื้อ จากการอ๎างอิงตามแนวคิด 
ณัฏฐาพร อินทรัศมี (2556, หน๎า 11) สรุปได๎วํา แรงกดดันทางการแขํงขันจากคํูแขํงขันรายเดิมใน
อุตสาหกรรม น าไปสูํการสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันกับคูํแขํงขัน ท าให๎ผู๎ประกอบการประสบ
ความส าเร็จในตลาดที่มีการแขํงขันสูง ซึ่งการสรุปดังกลําวน าไปสูํสมมุติฐานเกี่ยวกับความมีอิทธิพล
ระหวํางแรงกดดันทางการแขํงขันจากคูํแขํงขันรายเดิมในอุตสาหกรรมกับการสร๎างความได๎เปรียบ
ทางการแขํงขัน ได๎วํา 
  สมมตุฐิานการวจิยัที ่2 แรงกดดันทางการแขํงขันจากคูํแขํงขันรายเดิมในอุตสาหกรรม 
มีอิทธิพล และสํงผลตํอการสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันของผู๎ประกอบการลานมันส าปะหลัง
ไทย 
  ผลที่ได๎จากการศึกษาตามแนวคิดแรงกดดันของการเข๎ามายังอุตสาหกรรมของคูํ
แขํงขันรายใหมํ Porter (1980) คือ การเข๎าสูํอุตสาหกรรมของคูํแขํงรายใหมํจะท าให๎เกิดการแขํงขันท่ี
สูงขึ้นในอุตสาหกรรม ซึ่งอาจสํงผลกระทบให๎ผู๎ที่อยูํในอุตสาหกรรมรายเดิมประสบปัญหาได๎ ดังนั้นยิ่ง
มีข๎อจ ากัดในการ เข๎าสูํอุตสาหกรรมของคูํแขํงรายใหมํมากเทําใดก็จะยิ่งเป็นผลดีตํอผู๎ที่อยูํใน
อุตสาหกรรมอยูํแล๎วมากเทํานั้น ซึ่งกํอให๎เกิดความได๎เปรียบที่ส าคัญสอดคล๎องกับงานวิจัยของ
อรวรรณ พลวิ (2551) โครงสร๎างตลาดและพฤติกรรมการแขํงขันของบริษัทหลักทรัพย์จัดการกองทุน 
ผลวิจัยพบวํา บริษัทหลักทรัพย์จัดการกองทุนมีโครงสร๎างตลาดแบบผู๎ขายน๎อยราย เรื่องจากมีอัตรา
การกระจุกตัวสูง มีการกีดกันการเข๎ามาแขํงขันของผู๎ผลิตรายใหมํสูง ในสํวนของการสร๎างความ
แตกตํางของกองทุนในสายตาผู๎ลงทุน มีเงื่อนไขทางกฎหมายในการขอใบอนุญาตเปิดกิจการ และจาก
การอ๎างอิงตามแนวคิดมลทิวา ศิริเกษ (2554, หน๎า 45) สรุปได๎วําแรงกดดันของการเข๎ามายัง
อุตสาหกรรมของคูํแขํงขันรายใหมํ น าไปสูํการสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันกับคูํแขํงขัน ท าให๎
ผู๎ประกอบการประสบความส าเร็จในตลาดที่มีการแขํงขันสูง ซึ่งการสรุปดังกลําวน าไปสูํสมมุติฐาน
เกี่ยวกับความมีอิทธิพลระหวํางแรงกดดันของการเข๎ามายังอุตสาหกรรมของคูํแขํงขันรายใหมํ กับการ
สร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขัน ได๎วํา 
  สมมตุฐิานการวจิยัที ่3 แรงกดดันของการเข๎ามายังอุตสาหกรรมของคูํแขํงขันรายใหมํ 
มีอิทธิพลและสํงผลตํอการสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันของผู๎ประกอบการลานมันส าปะหลัง
ไทย 
  ผลที่ได๎จากการศึกษาตามแนวคิดแรงกดดันของสินค๎าทดแทน Porter (1980) คือ 
หากลูกค๎าตอบสนองตํอสินค๎าที่ผลิตขึ้นเพ่ือทดแทนกันได๎ จะท าให๎ผู๎ผลิตอยูํในฐานะที่จะก าหนดราคา
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ในระดับท่ีให๎ก าไรสูงได๎ จนท าให๎ คูํแขํงรายอ่ืนๆ ท าการแขํงขันด๎านราคาหรือเปลี่ยนกลยุทธ์ในการ
คิดค๎นหาวิธีผลิตสินค๎าท่ีจะมาทดแทนในรูปแบบใหมํบ๎าง ซึ่งกํอให๎เกิดความได๎เปรียบที่ส าคัญ
สอดคล๎องกับงานวิจัยของ เบญจมาภรณ์ คงเพ็ชร (2553) กลยุทธ์การแขํงขันของธุรกิจบัตรเครดิตใน
ประเทศไทย ผลวิจัยพบวําบัตรเดบิตสามารถทดแทนการใช๎บัตรเครดิตได๎ระดับหนึ่ง และจากการ
อ๎างอิงตามแนวคิด สุชนนี เมธิโยธิน (2555, หน๎า 3) สรุปได๎วําแรงกดดันของสินค๎าทดแทน น าไปสูํ
การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันกับคํูแขํงขัน ท าให๎ผู๎ประกอบการประสบความส าเร็จในตลาด
ที่มีการแขํงขันสูง ซึ่งการสรุปดังกลําวน าไปสูํสมมุติฐานเกี่ยวกับความมีอิทธิพลระหวํางแรงกดดันของ
สินค๎าทดแทน กับการสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขัน ได๎วํา 
  สมมตุฐิานการวจิยัที ่4 แรงกดดันของสินค๎าทดแทน มีอิทธิพลและสํงผลตํอการสร๎าง
ความได๎เปรียบทางการแขํงขันของผู๎ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย 

 ผลที่ได๎จากการศึกษาตามแนวคิดแรงกดดันจากอ านาจการตํอรองของผู๎ซื้อ 
Porter(1980) คือ ปัจจุบันผู๎บริโภคมีอ านาจการตํอรองสูง เนื่องจากสามารถหาข๎อมูลและเลือก
ผลิตภัณฑ์กํอนการตัดสินใจได๎หลายชํองทาง หากผลิตภัณฑ์ไมํมีความแตกตํางกับคํูแขํง ยํอมท าให๎
เสียเปรียบทางการแขํงขันและโอกาสการท าก าไรต่ า ซึ่งกํอให๎เกิดความได๎เปรียบที่ส าคัญสอดคล๎องกับ
งานวิจัยของ ปาริชาติ นนทสิงห์ (2556)การวิเคราะห์การแขํงขันในอุตสาหกรรมยางธรรมชาติของ
ประเทศไทยและของโลก ผลวิจัยพบวํา  อ านาจการตํอรองของผู๎ซื้อคํอนข๎างสูงโดยการสํงออกมีจีน
เป็นตลาดหลัก รองลงมาคือญี่ปุ่นและสหรัฐอเมริกา และจากการอ๎างอิงตามแนวคิด สุชนนี เมธิโยธิน 
(2555, หน๎า 3) สรุปได๎วําแรงกดดันจากอ านาจการตํอรองของผู๎ซื้อ น าไปสูํการสร๎างความได๎เปรียบ
ทางการแขํงขันกับคํูแขํงขัน ท าให๎ผู๎ประกอบการประสบความส าเร็จในตลาดที่มีการแขํงขันสูง ซึ่งการ
สรุปดังกลําวน าไปสูํสมมุติฐานเกี่ยวกับความมีอิทธิพลระหวํางแรงกดดันจากอ านาจการตํอรองของผู๎
ซื้อ กับการสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขัน ได๎วํา 
  สมมตุฐิานการวจิยัที ่5 แรงกดดันจากอ านาจการตํอรองของผู๎ซื้อ มีอิทธิพลและสํงผล
ตํอการสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันของผู๎ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย 
  ผลที่ได๎จากการศึกษาตามแนวคิดแรงกดดันจากอ านาจการตํอรองของผู๎จัดสํงวัตถุดิบ 
Porter (1980) คือผู๎จัดสํงวัตถุดิบสามารถสร๎างแรงกดดันตํอผู๎ประกอบการในอุตสาหกรรมในการปรับ
ระดับราคาให๎สูงขึ้น หรือลดคุณภาพสินค๎าให๎ต่ าลง จะท าให๎ผู๎ประกอบการต๎องเสียก าไรเนื่องจากการ
วัตถุดิบมีราคาสูงขึ้น ซึ่งกํอให๎เกิดความได๎เปรียบที่ส าคัญสอดคล๎องกับงานวิจัยของ วนิดา สิงห์จาวลา 
(2554) แผนธุรกิจร๎านอาหารเนื้อยําง –หมูยําง “โนบิตะ” ผลวิจัยพบวําเนื่องจากผู๎บริโภคมีทางเลือก
หลายทางในการบริโภคสินค๎า และร๎านอาหารประเภทเนื้อยําง – หมูยํางแบบบุฟเฟ่ต์ แทบจะไมํมี
ความแตกตํางกันเลย รวมทั้งในขณะที่ต๎นทุนในการเปลี่ยนตราสินค๎า (Switching Costs) ต่ าหรือไมํมี
ต๎นทุนในการเปลี่ยนแปลงเลย ก็ยิ่งท าให๎ผู๎บริโภคตัดสินใจเลือกบริโภคได๎งํายขึ้น ดังนั้นแล๎ว จึงสํงผล
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ให๎อ านาจการตํอรองของผู๎ซื้อมีสูงมาก และจากการอ๎างอิงตามแนวคิด มลทิวา ศิริเกษ (2554, หน๎า 
32) สรุปได๎วําแรงกดดันจากอ านาจการตํอรองของผู๎จัดสํงวัตถุดิบ น าไปสูํการสร๎างความได๎เปรียบ
ทางการแขํงขันกับคํูแขํงขัน ท าให๎ผู๎ประกอบการประสบความส าเร็จในตลาดที่มีการแขํงขันสูง ซึ่งการ
สรุปดังกลําวน าไปสูํสมมุติฐานเกี่ยวกับความมีอิทธิพลระหวํางแรงกดดันจากอ านาจการตํอรองของผู๎
จัดสํงวัตถุดิบ กับการสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขัน ได๎วํา 
  สมมตุฐิานการวจิยัที ่6 แรงกดดันจากอ านาจการตํอรองของผู๎จัดสํงวัตถุดิบ มีอิทธิพล
และสํงผลตํอการสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันของผู๎ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย 
 กรอบแนวคิดในการวจิยั 
 
ภาพที่ 2.1: ความมีอิทธิพลระหวํางแรงกดดันทางการแขํงขันการสํงออกมันส าปะหลังไทยไปประเทศ

จีนที่สํงผลตํอการสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันของผู๎ประกอบการลานมันส าปะหลัง
ไทย กรณีศึกษาผู๎ประกอบการลานมันจังหวัดอุบลราชธานี  

  
  ตวัแปรอสิระ            ตวัแปรตาม 
 
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แรงกดดนัทางการแขงํขนัการสงํออก 
- คูํแขํงรายเดิมในอุตสาหกรรม 
- คูํแขํงรายใหมํในอุตสาหกรรม 
- สินค๎าทดแทน 
- อ านาจการตํอรองของผู๎ซื้อ 
- อ านาจการตํอรองของผู๎จัดสํงวัตถุดิบ 

 

 
การสรา๎งความไดเ๎ปรยีบทางการ
แขงํขนัของผูป๎ระกอบการลานมนั
ส าปะหลงัไทย 
 
 



บทที ่3 
ระเบยีบวธิวีจิยั 

 
 งานวิจัยนี้เป็นการศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย กรณีศึกษาผู้ประกอบการลานมันจังหวัดอุบลราชธานี” เป็นการ
ศึกษาวิจัยเชิงปริมาณโดยใช้แบบสอบถามเพ่ือท าการศึกษาและเป็นเครื่องมือเพ่ือใช้ในการเก็บข้อมูล
ของผู้ประกอบการที่มีผลต่อความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ ตลอดจน
การได้ศึกษากรอบแนวคิด สมมุติฐานในการวิจัย วิธีวิจัย แนวความคิดและทฤษฎีต่างๆ ที่มีความ
สอดคล้องกับการท าวิจัย เพ่ือน ามาเป็นแนวทางในการด าเนินการศึกษาในครั้งนี้โดยมีการด าเนินการ
ตามข้ันตอนดังนี้  
 
3.1 ประชากรและกลุม่ตวัอยา่ง 
 3.1.1 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังจังหวัด
อุบลราชธานี จ านวน 73 ราย ส านักงานพาณิชย์จังหวัดอุบลราชธานี (2558) 
 3.1.2 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย เป็นผู้ตอบแบบสอบถามในการวิจัย จ านวน 31 คน ซึ่ง
ได้มา โดยการค านวณขนาดกลุ่มตัวอย่าง จากตารางประมาณการ ของ Kraemer & Thieman 
(1987)  ซึ่งโดยทั่วไป ใช้ค่าอ านาจในการวิเคราะห์ (Power Analysis) ที่ไม่น้อยกว่าระดับ 0.80 
ระดับค่านัยส าคัญเท่ากับ 0.5 และค่าขนาดอิทธิพลกลุ่ม (Effect Size) ที่ไม่เกิน 0.50 (Cohen, 
1977) ส าหรับค่าขนาดอิทธิพลกลุ่มนั้น โดย  Polit & Sheman (1990) จะไม่เกิน 0.50 และ อยู่
ระหว่าง 0.20 – 0.04 โดยประมาณ ส าหรับการศึกษาวิจัยในประเทศไทยที่มีการใช้ค่าขนาดอิทธิพล
กลุ่ม (Effect Size) พบว่า อยู่ระหว่าง 0.17 – 0.40 มรรยาท รุจิวิชชญ์ (2547 อ้างใน นิภาวัล  
บุญทับถม (2550) โดยอ านาจในการวิเคราะห์ (Power Analysis) ที่ระดับ 0.80 และค่าขนาดอิทธิพล 
(Effect size) ที่ระดับ 0.29 หลังจากนั้นได้ใช้การเปิดตารางการประมาณขนาดตัวอย่างของ Krejcie 
& Morgan (1970) พบว่าขนาดของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลัง  73 ราย ใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 
59 ราย  ซึ่งกลุ่มตัวอย่างที่ได้นั้นผู้ศึกษาใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) 
เป็นการสุ่มตัวอย่างโดยถือว่าผู้ประกอบการทุกคนเป็นประชากรมีโอกาสถูกเลือกเท่าๆกัน โดยผลของ
การเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างได้ผล ดังนี้ 
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ภาพที่ 3.1: ผลของการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง 
 

ล าดับ ประเภทกลุ่มตัวอย่าง จ านวน(ฉบับ) ร้อยละ หมายเหตุ

1 กลุม่ตัวอย่างทีแ่จกจริง 73 100

2 กลุม่ตัวอย่างทีต่อบกลบั 31 42.47

3 กลุม่ตัวอย่างทีไ่ม่ตอบกลบั 42 57.53 จดหมายตีกลบั(เนื่องจากมีการ

เปลีย่นแปลงทีอ่ยู่ และ

บางสว่นไดรั้บแต่ไม่ตอบกลบั
รวม 73 100  

 
3.2 เครื่องมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
 ขั้นตอนการสร้างเครื่องมือและแบบสอบถาม  ผู้ศึกษาได้ด าเนินการดังนี้ 
 3.2.1 ศึกษาเกี่ยวกับทฤษฎีแรงกดดันทางการแข่งขัน เอกสารและต าราที่เกี่ยวข้อง เพื่อเป็น
แนวทางในการสร้างกรอบแนวคิด เพ่ือจัดท าแบบสอบถามเพ่ือจัดเก็บข้อมูล 
 3.2.2 สร้างแบบสอบถามให้ครอบคลุมกับวัตถุประสงค์ของการวิจัย เพื่อใช้เป็นเครื่องมือใน
การเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างเพ่ือน ามาวิเคราะห์ 
 3.2.3 น าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นน าเสนอให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจความถูกต้องของเนื้อหา
เพ่ือปรับปรุงแก้ไข 

3.2.4 ท าการปรับปรุงแก้ไขและน าเสนอให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจสอบความถูกต้องอีกครั้ง
หนึ่ง เพ่ือให้อาจารย์ที่ปรึกษาอนุมัติก่อนแจกแบบสอบถาม 

3.2.5 น าแบบสอบถามไปทดลองกับตัวอย่างเพ่ือหาความเชื่อมั่น 
3.2.6 น าเสนอให้อาจารย์ที่ปรึกษาอนุมัติก่อนแจกแบบสอบถาม 
3.2.7 แจกแบบสอบถามไปยังตัวอย่าง 

 
3.3 การตรวจสอบเครื่องมือ 
 น าแบบสอบถามไปทดสอบกับกลุ่มตัวอย่างเพ่ือทดสอบความเชื่อม่ันของค าถามก่อน  จ านวน  
31 ชุด แล้วน าข้อมูลประเภทมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) จากการเก็บรวบรวมข้อมูลมา
ค านวณหาค่าความเชื่อมั่นโดยการหาค่าสัมประสิทธิ์อัลฟ่าของครอนบัค (Cronbachs’Alpha 
Coefficient) (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2548) โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
การค านวณค่าสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบัค 
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α =   k r    
        1 + (k – 1) r 

 โดยที่ α แทน ค่าสัมประสิทธิ์ความเชื่อมั่น 
  r  แทน ค่าเฉลี่ยของสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ระหว่างค าถามต่างๆ 
  K  แทน จ านวนค าถาม 
 ส่วนของค าถาม      ค่าอัลฟ่าแสดงความเชื่อม่ัน 
 แรงกดดันทางการแข่งขันการส่งออก    0.928 

-  คู่แข่งรายเดิมในอุตสาหกรรม     0.810 
-  คู่แข่งรายใหม่ในอุตสาหกรรม     0.913 
-  สินค้าทดแทน       0.856 
-  อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ     0.525 
-  อ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบ    0.762  

 การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลาน 0.939 
 มันส าปะหลังไทย 
 โดยมีค่าแอลฟาแสดงความเชื่อมั่นรวมเท่ากับ  0.962  เมื่อเปรียบเทียบค่าสัมประสิทธิ์
แอลฟา  (นงนุช ภัทราดร, 2538, หน้า 339)  ซึ่งได้ระบุว่าค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาไม่ควรมีค่าต่ ากว่า  
0.70  ดังนั้นเครื่องมือแบบสอบถามที่สร้างขึ้นจึงอยู่ในเกณฑ์ท่ีสามารถน าไปใช้ได้ 
 
3.4 องคป์ระกอบของแบบสอบถาม 
 ผู้ศึกษาได้ออกแบบสอบถามซึ่งประกอบด้วย 4 ส่วนพร้อมกับวิธีการตอบค าถามดังต่อไปนี้  

ส่วนที่ 1 เป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลลักษณะทั่วไปส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ 
เพศ ระดับการศึกษา ต าแหน่ง สถานภาพ (Nominal Scale) อายุ และ รายได้(Ratio Scale) 
ลักษณะค าถามเป็นค าถามปลายปิดแบบให้เลือกตอบ 
 ส่วนที่ 2 เป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทางธุรกิจและกิจกรรมการด าเนินธุรกิจระหว่างประเทศ
ของผู้ประกอบการ(Nominal Scale) ลักษณะค าถามเป็นค าถามปลายปิดแบบให้เลือกตอบ 
 ส่วนที่ 3 เป็นค าถามเกี่ยวกับแรงกดดันการแข่งขัน ได้แก่ คู่แข่งรายเดิม คู่แข่งรายใหม่ สินค้า
ทดแทน อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ อ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบ(Ordinal Scale) 
 ส่วนที่ 4 เป็นค าถามเกี่ยวกับการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการ
(Ordinal Scale) 
 ส่วนที่ 5 ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นและข้อเสนอแนะอ่ืนๆ 
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 โดยแบบสอบถามในส่วนที่ 3 และ ส่วนที่ 4 เป็นค าถามแบบมาตราส่วนประเมินค่า  (Rating 
Scale)  ในรูปแบบ  Likert ’s scale  ซึ่งผู้ตอบค าถามสามารถเลือกค าตอบได้เพียงค าตอบเดียว  โดย
ก าหนดการให้คะแนนไว้ดังนี้ 
 คะแนน  ระดบัความส าคญั  ระดบัความคดิเห็น 
     5   มากที่สุด   เห็นด้วยอย่างยิ่ง    

    4   มาก    เห็นด้วย 
     3   ปานกลาง   เฉยๆ 
     2   น้อย    ไม่เห็นด้วย 
               1   น้อยที่สุด   ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
 
3.5 วธิกีารเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 ผู้ศึกษาได้ใช้แหล่งข้อมูลในการศึกษาครั้งนี้ ดังนี้ 
 3.5.1 แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary  Data) เป็นข้อมูลกลุ่มตัวอย่างที่รวบรวมได้จาก
ผู้ประกอบการมันส าปะหลังจังหวัดอุบลราชธานี  จ านวน  31  ราย  โดยใช้แบบสอบถามที่ผู้ศึกษาได้
สร้างข้ึน  และเป็นผู้ด าเนินการในการเก็บเอง ซึ่งมีข้ันตอนการด าเนินการ ดังนี้ 
  3.5.1.1 ด าเนินการจัดหนังสือขอความอนุเคราะห์ตอบแบบสอบถาม ซึ่งออกให้โดย
ทางมหาวิทยาลัย 
  3.5.1.2 ด าเนินการจัดส่งแบบสอบถาม ตามข้อมูลรายชื่อ และที่อยู่ของผู้ประกอบการ
ลานมันส าปะหลังจังหวัดอุบลราชธานี (ส านักงานพาณิชย์จังหวัดอุบลราชธานี, 2558) ทางไปรษณีย์ 
โดยน าจดหมายขอความอนุเคราะห์ตอบแบบสอบถามของทางมหาวิทยาลัยแนบไปด้วย พร้อมทั้งระบุ
ช่องทางการส่งคืนแบบสอบถามกลับมายังผู้วิจัย ได้แก่ ทางโทรสารทาง E-mail และทางไปรษณีย์
ตามท่ีอยู่ที่ระบุ 
  3.5.1.3 ติดต่อประสานงานกับผู้ประกอบการลานมันที่เก่ียวข้อง ที่ได้ท าการจัดส่ง 
แบบสอบถามไปเพ่ือขอความอนุเคราะห์ และติดตามการตอบกลับแบบสอบถามต่อไป 
 3.5.2. แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ได้จากการศึกษาค้นคว้าข้อมูลที่มีผู้รวบรวม
ไว้  ได้แก่  บทความทางวิชาการ  วิทยานิพนธ์  งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  ข้อมูลจากทางอินเตอร์เน็ต และ
ข้อมูลต่างๆ ที่เก่ียวข้องเพ่ือน าข้อมูลมาใช้เป็นแนวทางในการวิจัยครั้งนี้ 
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3.6 การแปรผลข้อมลู 
ผู้ท าวิจัยได้ก าหนดค่าอันตรภาคชั้น ส าหรับการแปรผลข้อมูลโดยค านวณค่าอันตรภาคชั้น 

เพ่ือก าหนดช่วงชั้น ด้วยการใช้สูตรค านวณและค าอธิบายส าหรับแต่ละช่วงชั้น กัลยา วิณิชย์บัญชา
(2544, หน้า 29) ดังนี้ 

  อันตรภาคชั้น =    ค่าสูงสุด – ค่าต่ าสุด 
              จ านวนชั้น 
     = 5 – 1 = 0.80 
        5 
  ช่วงชั้น      ค าอธิบายส าหรับการแปลผล 
  1.00 – 1.80     ระดับน้อยที่สุด 
  1.81 – 2.60     ระดับน้อย 
  2.61 – 3.40     ระดับปานกลาง 
  3.41 – 4.20     ระดับมาก 
  4.21 – 5.00     ระดับมากท่ีสุด 

 
3.7 สถติิทีใ่ชใ้นการวเิคราะห์ 

ผู้ศึกษาได้ก าหนดค่าสถิติส าหรับการวิเคราะห์ข้อมูลไว้ดังนี้ 
 3.7.1 สถิติเชิงพรรณนา 
     3.7.1.1 ค่าร้อยละ ใช้บรรยายเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปและคุณสมบัติของผู้ประกอบการ 
ได้แก่  เพศ  อายุ  สถานภาพ  ระดับการศึกษา 
     3.7.1.2  ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ใช้บรรยายข้อมูลความคิดเห็น
เกี่ยวกับแรงกดดันทางการแข่งขัน ได้แก่ คู่แข่งรายเดิม คู่แข่งรายใหม่ สินค้าทดแทน อ านาจการ
ต่อรองของผู้ซื้อ อ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบ  และข้อมูลเกี่ยวกับการสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลัง 
 3.7.2 สถิติเชิงอ้างอิง เป็นการวิเคราะห์และความมีอิทธิพลของข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับตัวแปรที่
ศึกษา คือ 
   3.7.2.1 การวิเคราะห์แรงกดดันทางการแข่งขันกับการสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลัง  

- การวิเคราะห์ความมีอิทธิพลระหว่างแรงกดดันทางการแข่งขันกับการสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลัง โดยวิธีวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์การ
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ถดถอยอย่างง่าย (Simple Regression) เป็นการทดสอบในภาพรวมประเด็นความคิดเห็นแรงกดดัน
ทางการแข่งขันกับการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลัง และ 

- การวิเคราะห์ความมีอิทธิพลระหว่างการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) 
เป็นการทดสอบในรายย่อย 1.) ด้านคู่แข่งรายเดิมในอุตสาหกรรม กับการสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลัง  2.) ด้านคู่แข่งขันรายใหม่ในอุตสาหกรรม กับการสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลัง 3.) ด้านสินค้าทดแทนกับการ
สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลัง 4.) ด้านอ านาจการต่อรอง
ของผู้ซื้อกับการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลัง 5.) ด้าน
อ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบกับการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการ
ลานมันส าปะหลัง 
 



บทที ่4 
การวเิคราะหข์้อมลู 

 
การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษา เรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน

ของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย กรณีศึกษาผู้ประกอบการลานมันจังหวัดอุบลราชธานี มี
วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาแรงกดดันทางการแข่งขันการส่งออกมันส าปะหลังไทย ได้แก่ คู่แข่งขันรายเดิม
ในอุตสาหกรรม คู่แข่งขันรายใหม่ในอุตสาหกรรม สินค้าทดแทน อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ อ านาจ
การต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบ ที่มีความสัมพันธ์ต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย โดยผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามที่มีค าตอบ
ครบถ้วนสมบูรณ์ จ านวนทั้งสิ้น 31 ชุด คิดเป็นร้อยละ 42.46 ของจ านวนแบบสอบถามทั้งหมด 73 
ชุด สามารถแบ่งผลการวิเคราะห์ออกเป็น 5 ส่วนประกอบด้วย 

ส่วนที่ 1  การวิเคราะห์เก่ียวกับข้อมูลส่วนบุคคลทั่วไป ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา  
ต าแหน่ง รายได้ และสถานภาพ  

ส่วนที่ 2  การวิเคราะห์เก่ียวกับข้อมูลทางธุรกิจและกิจกรรมการด าเนินธุรกิจระหว่าง
ประเทศ  

ส่วนที่ 3  การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับแรงกดดันทางการแข่งขันการส่งออกมันส าปะหลังไทย 
ได้แก่ แข่งขันรายเดิมในอุตสาหกรรม คู่แข่งขันรายใหม่ในอุตสาหกรรม สินค้าทดแทน อ านาจการ
ต่อรองของผู้ซื้อ และอ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบ  

ส่วนที่ 4  การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย 

ส่วนที่ 5  การทดสอบสมมติฐานการวิจัย และการสรุปผล 
 

สว่นที ่1 การวเิคราะหเ์กี่ยวกบัขอ้มลูสว่นบคุคลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 การสรุปข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับสถานภาพส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ผู้วิจัยได้ศึกษาในรูปแบบ
การวิจัยเชิงส ารวจโดยใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลในประเด็นต่างๆ จ านวน 31 ตัวอย่าง และน า
ผลการวิจัยมาอธิบายในเชิงพรรณนา  ซึ่งจะแสดงผลในรูปของค่าร้อยละ ดังต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 4.1:  แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน(คน) ร้อยละ 

ชาย 21 67.7 
หญิง 10 32.3 

รวม 31 100 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 21 

คน คิดเป็นร้อยละ 67.7 และเป็นเพศชายจ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 32.3 
 

ตารางที่ 4.2: แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ 
 

อาย ุ จ านวน(คน) ร้อยละ 
น้อยกว่า 21 ปี 
21 – 30 ปี 
31 – 40  ปี 
41 – 50  ปี 
51 – 60 ปี 
มากกว่า 60 ปี 

- 
5 
12 
10 
3 
1 

- 
16.1 
38.7 
32.3 
9.7 
3.2 

รวม 31 100 

  
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.2  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 31 – 40 
ปี จ านวน 12 คน  คิดเป็นร้อยละ 38.7 รองลงมาคือ 41 – 50 ปี จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 32.3 
และ 21 – 30 ปี  จ านวน 5 คน  คิดเป็นร้อยละ 16.1 อายุระหว่าง 51 – 60 ปีจ านวน 3 คน คิดเป็น
ร้อยละ 9.7 และ มากกว่า 60 ปี จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ  3.2 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.3: แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามระดับ
การศึกษา 

 

ระดบัการศกึษา จ านวน(คน) ร้อยละ 
ต่ ากว่าปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 
ปริญญาโท 
ปริญญาเอก 

15 
15 
- 
1 

48.4 
48.4 

- 
3.2 

รวม 31 100 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.3 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษา ต่ ากว่า

ระดับปริญญาตรี จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 48.4  ระดับปริญญาตรี  จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อย
ละ 48.4 และระดับปริญญาเอก จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 3.2 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.4: แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตาม

ต าแหน่งในองค์กร 
 

ต าแหนง่ จ านวน(คน) ร้อยละ 
กรรมการผู้จัดการ 
ผู้จัดการ 
หัวหน้าฝ่าย/หัวหน้าแผนก 
เจ้าของกิจการ 
อ่ืนๆ 

1 
5 
3 
22 
- 

3.2 
16.1 
9.7 
71.0 

- 

รวม 31 100 

 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.4  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ด ารงต าแหน่งเจ้าของ
กิจการ จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 71.0  รองลงมาคือ ผู้จัดการ จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 
16.1  กรรมการผู้จัดการ จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 3.2 และ หัวหน้าฝ่าย/หัวหน้าแผนก จ านวน 3 
คิดเป็นร้อยละ 9.7 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.5: แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามระดับ
รายได้ต่อเดือน 

 

รายได้ตอ่เดือน จ านวน(คน) ร้อยละ 
น้อยกว่า 30,001 บาท 
30,001 – 45,000 บาท 
45,001 – 60,000 บาท 
ตั้งแต่ 60,001 บาทข้ึนไป 

4 
3 
4 
20 

12.9 
9.7 
12.9 
64.5 

รวม 31 100 

 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.5 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน ตั้งแต่ 
60,001 บาทขึ้นไป จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 64.5  รองลงมามีรายได้ น้อยกว่า 30,001 บาท 
จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 12.9 ซึ่งเท่ากับรายได้ 45,001 – 60,000  บาท จ านวน 4 คน คิดเป็น
ร้อยละ 12.9 และรายได้ 30,001 – 45,000 บาท  จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 9.7  ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.6: แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตาม

สถานภาพ 
 

สถานภาพ จ านวน(คน) ร้อยละ 

โสด 
สมรส 
หม้าย/หย่า/แยกกันอยู่ 

10 
11 
10 

32.3 
35.5 
32.3 

รวม 31 100 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.6 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส จ านวน 

11 คน คิดเป็นร้อยละ 35.5  และรองลงมามีสถานภาพโสด จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 32.3 ซึ่ง
เท่ากับสถานภาพหม้าย/หย่า/แยกกันอยู่ จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 32.3  ตามล าดับ 
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สว่นที ่2 การวเิคราะหเ์กีย่วกบัขอ้มลูทางธรุกิจและกจิกรรมการด าเนนิธรุกจิระหวา่งประเทศของ
ผูต้อบแบบสอบถาม 
 การสรุปข้อมูลทางธุรกิจและกิจกรรมการด าเนินธุรกิจระหว่างประเทศของกลุ่มตัวอย่างผู้วิจัย
ได้ศึกษาในรูปแบบการวิจัยเชิงส ารวจโดยใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลในประเด็นต่างๆ จ านวน 
31 ตัวอย่าง และน าผลการวิจัยมาอธิบายในเชิงพรรณนา ซึ่งจะแสดงผลในรูปของค่าร้อยละ 
ดังต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 4.7: แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของประเภทกลุ่มธุรกิจ 
 

ประเภทธรุกจิ จ านวน(คน) ร้อยละ 

 
ธุรกิจลานมัน  
ธุรกิจโรงแป้ง 
ธุรกิจโรงมันอัดเม็ด  
อ่ืนๆ 

 
31 
- 
- 
- 

 
100 

- 
- 
- 

รวม 31 100 

 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.7 พบว่า ธุรกิจอยู่ในกลุ่มธุรกิจประเภทธุรกิจลานมัน จ านวน 31 
คน คิดเป็นร้อยละ 100.0 
 
ตารางที่ 4.8: แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของรูปแบบการจดทะเบียนจัดตั้งธุรกิจ 
 

รปูแบบการจดทะเบยีน จ านวน(คน) ร้อยละ 

บุคคลธรรมดา 
ห้างหุ้นส่วนสามัญ 

31 
- 

100 
- 

ห้างหุ้นส่วนจ ากัด 
บริษัทจ ากัด  
อ่ืนๆ 

- 
- 
- 

- 
- 
- 

รวม 31 100 
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ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.8 พบว่า ธุรกิจมีรูปแบบการจดทะเบียนจัดตั้งธุรกิจแบบบุคคล
ธรรมดาจ านวน 31 คน คิดเปน็ร้อยละ 100.0 

 
ตารางที่ 4.9: แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของระยะเวลาในการประกอบธุรกิจ 
 

ระยะเวลาในการประกอบธรุกิจ จ านวน(คน) ร้อยละ 

ต่ ากว่า 2 ปี  
2 – 4  ปี  
5 – 7  ปี  
8 – 10 ปี 
มากกว่า 10 ปี 

- 
3 
4 
5 
19 

- 
9.7 
12.9 
16.1 
61.3 

รวม 31 100 
  
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.9 พบว่าธุรกิจส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการประกอบธรุกิจมากกวา่ 
10 ปี  จ านวน 19 คน  คิดเป็นร้อยละ 61.3  รองลงมาคือ 8 – 10  ปี จ านวน  5 คน  คิดเป็นร้อยละ 16.1 
ระยะเวลา 5-7 ปี จ านวน 4 คน  คิดเปน็ร้อยละ 12.9 ระยะเวลา 2-4 ปีจ านวน 3 คน  คิดเป็นร้อยละ 9.7 
ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.10: แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage)  ของหมวดหมู่สินค้ามันส าปะหลังที่ส่งออก 
 

 
หมวดหมู่ของสนิค้า 

เลือก ไมเ่ลือก รวม 

จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 

 
หัวมันส าปะหลังสด  
มันเส้น  
มันอัดเม็ด   

 
17 
30 
- 

 
54.8 
96.8 

- 

 
14 
1 
31 

 
45.2 
3.2 
100 

 
31 
31 
31 

 
100 
100 
100 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.10 (ต่อ): แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage)  ของหมวดหมู่สินค้ามันส าปะหลัง
ส่งออก 

 

 
หมวดหมู่ของสนิค้า 

เลือก ไมเ่ลือก รวม 
จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 

 แป้งมันส าปะหลัง 
อ่ืนๆ 

- 
- 

- 
- 

31 
31 

100 
100 

31 
31 

100 
100 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.10 พบว่า ธุรกิจส่วนใหญ่ส่งออกมันส าปะหลังในหมวดมันเส้น 

จ านวน 30 คน  คิดเป็นร้อยละ 96.8  รองลงมาคือหมวดหัวมันส าปะหลังสด จ านวน 17 คน  คิดเป็น
ร้อยละ 54.8 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.11: แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของยอดการส่งออกของธุรกิจเฉลี่ยต่อปี 
 

 
ยอดการสง่ออกของธรุกจิเฉลีย่ต่อปี 

 
จ านวน(คน) 

 
ร้อยละ 

น้อยกว่าหรือเท่ากับ 5 ล้านบาท 
มากกว่า 5 ล้านบาท แต่ไม่เกิน 10 ล้านบาท 
มากกว่า 10 ล้านบาท แต่ไม่เกิน 15 ล้านบาท 
มากกว่า 15 ล้านบาท แต่ไม่เกิน 20 ล้านบาท 
มากกว่า 20 ล้านบาท แต่ไม่เกิน 25 ล้านบาท 
มากกว่า 25 ล้านบาท 

4 
14 
5 
3 
1 
4 

12.9 
45.2 
16.1 
9.7 
3.2 
12.9 

รวม 31 100 

  
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.11  พบว่า ธุรกิจส่วนใหญ่มียอดการส่งออกของธุรกิจเฉลี่ยต่อปี
มากกว่า 5 ล้านบาท แต่ไม่เกิน 10 ล้านบาท จ านวน 14 คน  คิดเป็นร้อยละ 45.2 รองลงมาคือ ยอด
เฉลี่ยต่อปมีากกว่า 10 ล้านบาท แต่ไม่เกิน 15 ล้านบาท จ านวน 5 คน  คิดเป็นร้อยละ 16.1 ยอด
เฉลี่ยต่อปนี้อยกว่า 5 ล้านบาท จ านวน 4 คน  คิดเป็นร้อยละ 12.9 ยอดเฉลี่ยต่อปีมากกว่า 25 ล้าน
บาท จ านวน 4 คน  คิดเป็นร้อยละ 12.9 ยอดเฉลี่ยต่อปีมากกว่า 15 ล้านบาท แต่ไม่เกิน 20 ล้าน
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บาท จ านวน 3 คน  คิดเป็นร้อยละ 9.7  และยอดเฉลี่ยต่อปีน้อยกว่า 20 ล้านบาท จ านวน 1 คน  คิด
เป็นร้อยละ 3.2 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.12: แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของกลุ่มประเทศที่ส่งออกสินค้า 
 

  
  ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.12 พบว่า ธุรกิจส่วนใหญ่ส่งออกสินค้าไปยังกลุ่มประเทศในโซน
เอเชีย จ านวน 19 คน  คิดเป็นร้อยละ 61.3 รองลงมากลุ่มอ่ืนๆ(ส่งภายในประเทศ) จ านวน 12 คน 
คิดเป็นร้อยละ 38.7 ตามล าดับ  
  
ตารางที่ 4.13: แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของประเทศท่ีส่งออกสินค้ามากท่ีสุด 
 

ประเทศทีส่ง่ออกสนิคา้มากทีส่ดุ จ านวน(คน) ร้อยละ 
ไทย 
จีน 

12 
19 

38.7 
61.3 

รวม 31 100 

 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.13 พบว่า ธุรกิจส่วนใหญ่ส่งออกสินค้าไปยังประเทศจีน จ านวน 
19 คน คิดเป็นร้อยละ 61.3 รองลงมาคือไม่ได้ส่งออกสินค้าไปต่างประเทศแต่ขายในประเทศไทยมาก
ที่สุด จ านวน 12 คน  คิดเป็นร้อยละ 38.7 ตามล าดับ 

กลุม่ประเทศที่สง่ออก
สนิคา้ 

เลือก ไมเ่ลือก รวม 

จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 

เอเชีย 
ยุโรป 
แอฟริกา 
อเมริกาเหนือ 
อเมริกาใต้ 
ออสเตรเลีย 
อ่ืนๆ 

19 
- 
- 
- 
- 
- 

12 

61.3 
- 
- 
- 
- 
- 

38.7 

12 
31 
31 
31 
31 
31 
19 

38.7 
100 
100 
100 
100 
100 
61.3 

31 
31 
31 
31 
31 
31 
31 

100 
100 
100 
100 
100 
100 
100 
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ตารางที่ 4.14: แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของรูปแบบการท าธุรกิจระหว่างประเทศ 
 

รปูแบบการท าธรุกจิระหวา่งประเทศ จ านวน(คน) ร้อยละ 

ลงทุนท าธุรกิจเองโดยตรง   
ผ่านตัวแทนจ าหน่าย   
ร่วมลงทุนธุรกิจกับคู่ค้า 
อ่ืนๆ 

9 
16 
- 
6 

29.0 
51.6 

- 
19.4 

รวม 31 100 
 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.14 พบว่า ธุรกิจส่วนใหญ่มีรูปแบบการท าธุรกิจระหว่างประเทศ
แบบผ่านตัวแทนจ าหน่ายจ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 51.6 รองลงมาคือ แบบลงทุนท าธุรกิจเอง
โดยตรงจ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 29.0และอ่ืนๆ จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 19.4 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.15: แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของขนาดธุรกิจ(จ านวนแรงงานที่

ปฏิบัติงาน) 
 

พนกังานทีป่ฏบิตัิงาน จ านวน(คน) ร้อยละ 

ธุรกิจขนาดใหญ่(แรงงานเกิน 200 คน) 
ธุรกิจขนาดกลาง(แรงงานเกิน 51 ถึง 200 คน) 
ธุรกิจขนาดเล็ก(แรงงานไม่เกิน 50 คน) 
อ่ืนๆ 

- 
1 
28 
2 

- 
3.2 
90.3 
6.5 

รวม 31 100 

 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.15 พบว่า ส่วนใหญ่เปน็ธุรกิจขนาดเล็ก มีแรงงานที่ปฏิบัติงานใน
ธุรกิจ ไม่เกิน 50  คน จ านวน 28 คน  คิดเป็นร้อยละ  90.3 รองลงมาเป็นธุรกิจขนาดอ่ืนๆ จ านวน 2 คน 
คิดเป็นร้อยละ 6.5 และธุรกิจขนาดกลาง มีแรงงานที่ปฏิบัติงานในธุรกิจ เกิน 51 คน ถึง 200 คน 
จ านวน 1  คน คิดเป็นร้อยละ 3.2 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.16: แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของการจดรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑ์มัน
ส าปะหลัง 

 

 
มาตรฐานผลติภัณฑ์มนัส าปะหลงั 

เลือก ไมเ่ลือก รวม 
จ านวน
(คน) 

ร้อย
ละ 

จ านวน
(คน) 

ร้อย
ละ 

จ านวน
(คน) 

ร้อย
ละ 

มาตรฐานสินค้าเกษตรและอาหาร
แห่งชาติ(มกอช.) 
มาตรฐานผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรม
(สมอ.) 
มาตรฐานรับรองระบบการจัดการ
สุขลักษณะที่ดีในสถานประกอบการ
(Codex/GMP)            
มาตรฐานมันส าปะหลังเส้น(TC) 
มาตรฐานผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรมมัน
ส าปะหลังอัดมันเม็ดแข็ง 
มาตรฐานสินค้าแป้งมันส าปะหลัง 
อ่ืนๆ 

1 
- 
- 
 

14 
- 
 
- 

16 

3.2 
- 
- 
 

45.2 
- 
 
- 

51.6 

30 
31 
31 
 

17 
31 
 

31 
15 

96.8 
100 
100 

 
54.8 
100 

 
100 
48.4 

31 
31 
31 

 
31 
31 
 

31 
31 

100 
100 
100 

 
100 
100 

 
100 
100 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.16 พบว่า ธุรกิจส่วนใหญ่จดรับรองมาตรฐานอ่ืนๆ จ านวน 16 

คน คิดเป็น 51.6 รองลงมาคือ มาตรฐานมันส าปะหลังเส้น(TC) จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 45.2 
และมาตรฐานสินค้าเกษตรและอาหารแห่งชาติ(มกอช.) จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 3.2 ตามล าดับ 

 
สว่นที ่3 การวเิคราะห์ข้อมลูเกี่ยวกบัแรงกดดนัทางการแข่งขันสง่ออกมันส าปะหลงัไทย 
 ผู้วิจัยได้ด าเนินการศึกษาและวิเคราะห์ตัวแปรต้น คือ แรงกดดันทางการแข่งขันการส่งออก
มันส าปะหลังไทย ได้แก่ คู่แข่งขันรายเดิมในอุตสาหกรรม คู่แข่งขันรายใหม่ในอุตสาหกรรม สินค้า
ทดแทน อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ อ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบ ซึ่งน าเสนอการวิเคราะห์
ข้อมูลโดยแสดงค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ดังนี้ 
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ตารางที่ 4.17: แสดงข้อมูลที่เป็นค่าเฉลี่ย ( Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) ของแรงกดดันทางการแข่งขันการส่งออกมันส าปะหลังไทย ด้านคู่แข่งขัน
รายเดิมในอุตสาหกรรม 

 

ด้านคู่แขง่ขนัรายเดิมในอตุสาหกรรม 
ค่าเฉลีย่ 
(Mean) 

สว่นเบีย่งเบน
มาตรฐาน 

(S.D) 
การแปรผล 

1. สัดส่วนการครองตลาดของท่านมีการเติบโตอย่าง
ต่อเนื่องเมื่อเทียบกับคู่แข่งขันในตลาด 

3.10 1.326 ปานกลาง 

2. สินค้าและบริการมีความแตกต่าง/มีเอกลักษณ์ 
มากกว่าคู่แข่งขันในตลาดเดียวกัน 

2.81 0.946 ปานกลาง 

3. ท่านสามารถบริหารการผลิตสินค้าให้ต้นทุนต่อ
หน่วยคุ้มค่าที่สุด หากเปรียบเทียบกับคู่แข่งอ่ืนใน
ตลาด 

3.61 1.054 มาก 

4. ลูกค้าของท่านมีโอกาสเปลี่ยนไป หาคู่แข่งรายอ่ืน
ได้ยากเนื่องจากผลิตภัณฑ์ของท่านมีลักษณะเด่นที่
สามารถดึงดูดลูกค้าได้มากกว่าคู่แข่งรายอ่ืนๆ 

2.94 0.929 ปานกลาง 

รวม 3.113  มาก 

ค่าเฉลี่ย: 4.24-5.00 เท่ากับมากท่ีสุด 3.43-4.23 เท่ากับมาก 2.62-3.42 เท่ากับปานกลาง 1.81-2.61 
เท่ากับน้อย  1.00-1.80 เท่ากับน้อยที่สุด 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.17 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อแรงกดดัน

ทางการแข่งขันการส่งออกมันส าปะหลังไทย ด้านคู่แข่งขันรายเดิมในอุตสาหกรรม โดยค่าเฉลี่ยรวมอยู่
ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.113) หากพิจารณาเป็นรายข้อสามารถกล่าวได้ว่า ด้านที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามเห็นด้วยมากท่ีสุด คือ ท่านสามารถบริหารการผลิตสินค้าให้ต้นทุนต่อหน่วยคุ้มค่าที่สุด 
หากเปรียบเทียบกับคู่แข่งอ่ืนในตลาด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.61) รองลงมา คือ สัดส่วนการครองตลาด
ของท่านมีการเติบโตอย่างต่อเนื่องเมื่อเทียบกับคู่แข่งขันในตลาด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.10) ลูกค้าของ
ท่านมีโอกาสเปลี่ยนไป หาคู่แข่งรายอ่ืนได้ยากเนื่องจากผลิตภัณฑ์ของท่านมีลักษณะเด่นที่สามารถ
ดึงดูดลูกค้าได้มากกว่าคู่แข่งรายอื่นๆ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.94) มีการปรับลดขั้นตอนและสินค้าและ
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บริการมีความแตกต่าง/มีเอกลักษณ์ มากกว่าคู่แข่งขันในตลาดเดียวกัน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.24) 
ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.18: แสดงข้อมูลที่เป็นค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) ของแรงกดดันทางการแข่งขันการส่งออกมันส าปะหลังไทย ด้านคู่แข่งขัน
รายใหม่ในอุตสาหกรรม 

 

ด้านคู่แขง่ขนัรายใหมใ่นอตุสาหกรรม 
 

ค่าเฉลีย่ 
(Mean) 

สว่นเบีย่งเบน
มาตรฐาน 

(S.D) 
การแปรผล 

1. ท่านมีการบริหารฯ ที่ท าให้ต้นทุนต่ า จนยากที่
คู่แข่งขันรายใหม่จะท าได้ 

3.16 1.036 ปานกลาง 

2. การจ าหน่ายสินค้าในตลาดของคู่แข่งรายใหม่ 
สามารถท าได้ยากหากเปรียบเทียบกับท่าน 

2.68 0.945 ปานกลาง 

3. สินค้าของท่านเป็นที่ยอมรับและมีฐานลูกค้ารู้จัก
อย่างแพร่หลาย ซึ่งคู่แข่งรายใหม่ยากต่อการเข้าถึง 

3.19 1.276 ปานกลาง 

4. คู่แข่งรายใหม่มีความเสี่ยงด้านต้นทุนการผลิตใน
ปริมาณที่มาก เพ่ือสามารถแข่งขันกับท่านที่มีความ
ได้เปรียบในด้านการผลิต 

3.55 1.091 มาก 

รวม 3.145  ปานกลาง 
ค่าเฉลี่ย: 4.24-5.00 เท่ากับมากท่ีสุด 3.43-4.23 เท่ากับมาก 2.62-3.42 เท่ากับปานกลาง 1.81-2.61 

เท่ากับน้อย  1.00-1.80 เท่ากับน้อยที่สุด 
 
  ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.18 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อแรงกดดัน
ทางการแข่งขันการส่งออกมันส าปะหลังไทย ด้านคู่แข่งขันรายใหม่ในอุตสาหกรรม โดยค่าเฉลี่ย
รวมอยู่ในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.145) หากพิจารณาเป็นรายข้อสามารถกล่าวได้ว่า ด้านที่
ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยมากท่ีสุด คือ คู่แข่งรายใหม่มีความเสี่ยงด้านต้นทุนการผลิตในปริมาณที่
มาก เพ่ือสามารถแข่งขันกับท่านที่มีความได้เปรียบในด้านการผลิต (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.55) รองลงมา 
คือ สินค้าของท่านเป็นที่ยอมรับและมีฐานลูกค้ารู้จักอย่างแพร่หลาย ซึ่งคู่แข่งรายใหม่ยากต่อการ
เข้าถึง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.19) ท่านมีการบริหารฯ ที่ท าให้ต้นทุนต่ า จนยากท่ีคู่แข่งขันรายใหม่จะท าได้ 
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(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.16) และการจ าหน่ายสินค้าในตลาดของคู่แข่งรายใหม่ สามารถท าได้ยากหาก
เปรียบเทียบกับท่าน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.68) ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.19: แสดงข้อมูลที่เป็นค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) ของแรงกดดันทางการแข่งขันการส่งออกมันส าปะหลังไทย ด้านสินค้า
ทดแทน 

 

ด้านสนิค้าทดแทน 
 

ค่าเฉลีย่ 
(Mean) 

สว่นเบีย่งเบน
มาตรฐาน 

(S.D) 
การแปรผล 

1. ท่านมีการปรับปรุงคุณภาพสินค้า/บริการที่
เหนือกว่าสินค้าที่ใช้ทดแทนกันได้ในตลาด 

3.26 0.815 ปานกลาง 

2. สินค้าของท่านมีราคาท่ีต่ ากว่าสินค้าที่สามารถใช้
ทดแทนกันได้ 

2.74 1.064 ปานกลาง 

3. ท่านสามารถปรับกลยุทธ์ในการคิดค้นหาวิธีผลิต
สินค้ารูปแบบใหม่ตอบสนองความต้องการผู้บริโภค 

2.90 0.790 ปานกลาง 

4. สินค้าของท่านเป็นที่ต้องการของลูกค้า มากกว่า
สินค้าท่ีสามารถใช้ทดแทนได้ 

3.03 1.110 ปานกลาง 

รวม 2.984  ปานกลาง 

ค่าเฉลี่ย: 4.24-5.00 เท่ากับมากท่ีสุด 3.43-4.23 เท่ากับมาก 2.62-3.42 เท่ากับปานกลาง 1.81-2.61 
เท่ากับน้อย  1.00-1.80 เท่ากับน้อยที่สุด 

 
  ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.19 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อแรงกดดัน
ทางการแข่งขันการส่งออกมันส าปะหลังไทย ด้านสินค้าทดแทน โดยค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับปานกลาง 
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.984) หากพิจารณาเป็นรายข้อสามารถกล่าวได้ว่า ด้านที่ผู้ตอบแบบสอบถามเห็น
ด้วยมากที่สุด คือ มีการปรับปรุงคุณภาพสินค้า/บริการที่เหนือกว่าสินค้าที่ใช้ทดแทนกันได้ในตลาด 
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.26) รองลงมา คือ สินค้าของท่านเป็นที่ต้องการของลูกค้า มากกว่าสินค้าที่สามารถ
ใช้ทดแทนได้ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.03) ท่านสามารถปรับกลยุทธ์ในการคิดค้นหาวิธีผลิตสินค้ารูปแบบ
ใหม่ตอบสนองความต้องการผู้บริโภค (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.95) และ สินค้าของท่านมีราคาที่ต่ ากว่า
สินค้าท่ีสามารถใช้ทดแทนกันได้ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.74)  ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.20: แสดงข้อมูลที่เป็นค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) ของแรงกดดันทางการแข่งขันการส่งออกมันส าปะหลังไทย ด้านอ านาจ
การต่อรองของผู้ซื้อ 

 

ด้านอ านาจการต่อรองของผูซ้ือ้ 
 

ค่าเฉลีย่ 
(Mean) 

สว่นเบีย่งเบน
มาตรฐาน 

(S.D) 
การแปรผล 

1. ลูกค้าของท่านไม่สามารถหาสินค้าอ่ืนทดแทนได้
เนื่องจากสินค้าเราแตกต่าง จึงยากท่ีผู้บริโภคหาซื้อ
จากที่อ่ืนได้ 

2.55 0.925 น้อย 

2. ลูกค้าของท่านสามารถติดต่อและรับข้อมูลสินค้า
ของท่านได้อย่างรวดเร็ว 

3.68 0.832 มาก 

3. ลูกค้ามีค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าของท่านน้อยกว่า 
ผู้ผลิตรายอื่นๆในอุตสาหกรรมเดียวกัน 

2.84 0.688 ปานกลาง 

4. ลูกค้ามีความรู้เกี่ยวกับตลาดวัตถุดิบหรือสินค้านี้
เป็นอย่างดี เช่น มีข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการและ
โครงสร้างราคาวัตถุดิบของผู้ค้ารายอื่น ๆ จึงสามารถ
น ามาใช้เป็นข้อต่อรองเพ่ือสร้างแรงกดดันให้ผู้ค้า 

3.45 0.850 มาก 

รวม 3.129  ปานกลาง 

ค่าเฉลี่ย: 4.24-5.00 เท่ากับมากท่ีสุด 3.43-4.23 เท่ากับมาก 2.62-3.42 เท่ากับปานกลาง 1.81-2.61 
เท่ากับน้อย  1.00-1.80 เท่ากับน้อยที่สุด 

 
  ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.20 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อแรงกดดัน
ทางการแข่งขันการส่งออกมันส าปะหลังไทย ด้านอ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ โดยค่าเฉลี่ยรวมอยู่ใน
ระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.129) หากพิจารณาเป็นรายข้อสามารถกล่าวได้ว่า ด้านที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามเห็นด้วยมากท่ีสุด คือ ลูกค้าของท่านสามารถติดต่อและรับข้อมูลสินค้าของท่านได้อย่าง
รวดเร็ว (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.68) รองลงมา คือ ลูกค้ามีความรู้เกี่ยวกับตลาดวัตถุดิบหรือสินค้านี้เป็น
อย่างดี เช่น มีข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการและโครงสร้างราคาวัตถุดิบของผู้ค้ารายอื่นๆ จึงสามารถ
น ามาใช้เป็นข้อต่อรองเพ่ือสร้างแรงกดดันให้ผู้ค้า (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.45) ลูกค้ามีค่าใช้จ่ายในการซื้อ
สินค้าของท่านน้อยกว่า ผู้ผลิตรายอื่นๆในอุตสาหกรรมเดียวกัน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.84) และ ลูกค้า
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ของท่านไม่สามารถหาสินค้าอ่ืนทดแทนได้เนื่องจากสินค้าเราแตกต่าง จึงยากท่ีผู้บริโภคหาซื้อจากที่
อ่ืนได้ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.55)  ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.21: แสดงข้อมูลที่เป็นค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) ของแรงกดดันทางการแข่งขันการส่งออกมันส าปะหลังไทย ด้านอ านาจ
การต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบ 

 

ด้านอ านาจการต่อรองของผูจ้ดัส่งวตัถดุิบ 
 

ค่าเฉลีย่ 
(Mean) 

สว่นเบีย่งเบน
มาตรฐาน 

(S.D) 
การแปรผล 

1. ท่านมีแหล่งวัตถุดิบที่มีคุณภาพที่สามารถน ามาใช้ใน
การผลิตหลายแห่ง 

3.84 0.779 มาก 

2. ท่านสามารถหาวัตถุดิบจากแหล่งอ่ืนที่มีต้นทุนราคา
ต่ ากว่า 

3.29 1.071 ปานกลาง 

3. ท่านมีการซื้อวัตถุดิบจ านวนมาก ท าให้ผู้ค้าวัตถุดิบ
ให้ความส าคัญ 

3.32 1.013 ปานกลาง 

4. อุตสาหกรรมของท่านสามารถหาวัตถุดิบอ่ืนมา
ทดแทนได้ 

2.29 1.131 น้อย 

รวม 3.185  มาก 

ค่าเฉลี่ย: 4.24-5.00 เท่ากับมากท่ีสุด 3.43-4.23 เท่ากับมาก 2.62-3.42 เท่ากับปานกลาง 1.81-2.61 
เท่ากับน้อย  1.00-1.80 เท่ากับน้อยที่สุด 

 
  ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.21 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อแรงกดดัน
ทางการแข่งขันการส่งออกมันส าปะหลังไทย ด้านอ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบโดยค่าเฉลี่ย
รวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.185) หากพิจารณาเป็นรายข้อสามารถกล่าวได้ว่า ด้านที่
ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยมากท่ีสุด คือ ท่านมีแหล่งวัตถุดิบที่มีคุณภาพท่ีสามารถน ามาใช้ในการ
ผลิตหลายแห่ง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.84) รองลงมา คือ บรรจุภัณฑ์ของสินค้าบ่งบอกถึงเอกลักษณ์ของ
สินค้า(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.97) ท่านมีการซื้อวัตถุดิบจ านวนมาก ท าให้ผู้ค้าวัตถุดิบให้ความส าคัญ 
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.32) ท่านสามารถหาวัตถุดิบจากแหล่งอ่ืนที่มีต้นทุนราคาต่ ากว่า (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
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3.29) และ อุตสาหกรรมของท่านสามารถหาวัตถุดิบอ่ืนมาทดแทนได้ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.29)  
ตามล าดับ 
 
สว่นที ่4 การวเิคราะห์ข้อมลูเกี่ยวกบัการสร้างความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัของผูป้ระกอบการลาน
มันส าปะหลงั 
 ผู้วิจัยได้ด าเนินการศึกษาและวิเคราะห์ตัวแปรตาม คือ  การสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขนัของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลัง ซึ่งมีตัววัดการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน ได้แก่ 
ด้านต้นทุน ด้านคุณภาพ ด้านนวัตกรรม และความรวดเร็ว ซึ่งน าเสนอการวิเคราะห์ข้อมูลโดยแสดง
ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.22: แสดงข้อมูลที่เป็นค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) ระดับความคิดเห็นของผู้ประกอบการที่มีต่อความได้เปรียบในเรื่องต้นทุน 
 

ความไดเ้ปรียบในเรือ่งตน้ทนุ 
ค่าเฉลีย่ 
(Mean) 

สว่นเบีย่งเบน
มาตรฐาน 

(S.D) 
การแปรผล 

1. มีการใช้ทรัพยากรที่มีอยู่อย่างจ ากัดให้เกิด
ประโยชน์สูงสุดและลดการสูญเสีย 

3.84 0.779 มาก 

2. เครื่องจักรในการผลิตมีคุณภาพและทันสมัย ท าให้
เกิดความเสียหายในการผลิตน้อยที่สุด 

3.81 0.946 มาก 

3. มีพัฒนาพนักงานให้ใช้ความรู้ความสามารถอย่าง
เต็มที่ เพ่ือเพ่ิมศักยภาพในการท างาน 

3.71 0.973 มาก 

4. สามารถตั้งราคาสินค้าหรือบริการที่ดึงดูดใจลูกค้า
ได้ในราคาที่แตกต่างจากรายอ่ืนในตลาดเดียวกัน 

3.23 0.956 ปานกลาง 

รวม 3.645 - มาก 

ค่าเฉลี่ย: 4.24-5.00  เท่ากับมากที่สุด 3.43-4.23 เท่ากับมาก 2.62-3.42 เท่ากับปานกลาง 1.81-
2.61 เท่ากับน้อย  1.00-1.80 เท่ากับน้อยที่สุด 

 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.22 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อความ
ได้เปรียบในเรื่องต้นทุน  โดยค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.645)  หากพิจารณาเป็น
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รายข้อสามารถกล่าวได้ว่า ด้านที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญเห็นด้วยมากท่ีสุด คือ มีการใช้
ทรัพยากรที่มีอยู่อย่างจ ากัดให้เกิดประโยชน์สูงสุดและลดการสูญเสีย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.84) รองลงมา 
คือ เครื่องจักรในการผลิตมีคุณภาพและทันสมัย ท าให้เกิดความเสียหายในการผลิตน้อยที่สุด 
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.81) มีพัฒนาพนักงานให้ใช้ความรู้ความสามารถอย่างเต็มที่ เพื่อเพ่ิมศักยภาพใน
การท างาน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.71) และสามารถตั้งราคาสินค้าหรือบริการที่ดึงดูดใจลูกค้าได้ในราคาที่
แตกต่างจากรายอ่ืนในตลาดเดียวกัน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.23) ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.23: แสดงข้อมูลที่เป็นค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) ระดับความคิดเห็นของผู้ประกอบการที่มีต่อคุณภาพ 
 

คุณภาพ 
ค่าเฉลีย่ 
(Mean) 

สว่นเบีย่งเบน
มาตรฐาน 

(S.D) 
การแปรผล 

1. สามารถสร้างผลิตภัณฑ์และ/หรือบริการที่มี
คุณภาพตรงกับความต้องการของลูกค้า 

3.74 0.815 มาก 

2. มีระบบมาตรฐานหรือกระบวนการตรวจสอบ
คุณภาพเพ่ือให้ได้ผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพที่ดีข้ึนอย่าง
เห็นได้ชัด 

3.65 0.950 มาก 

3. สร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์และบริการ ต่าง
จากคู่แข่งขัน และสามารถสร้างความพึงพอใจสูงสุด
ให้กับลูกค้า 

3.23 0.990 ปานกลาง 

รวม 3.538 - มาก 

ค่าเฉลี่ย: 4.24-5.00 เทา่กับมากท่ีสุด 3.43-4.23 เท่ากับมาก 2.62-3.42 เท่ากับปานกลาง 1.81-2.61 
เท่ากับน้อย  1.00-1.80 เท่ากับน้อยที่สุด 
 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.23 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อความ
ได้เปรียบในเรื่องคุณภาพ โดยค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.538) หากพิจารณาเป็น
รายข้อสามารถกล่าวได้ว่า ด้านที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญเห็นด้วยมากท่ีสุด คือ สามารถ
สร้างผลิตภัณฑ์และ/หรือบริการที่มีคุณภาพตรงกับความต้องการของลูกค้า (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.74) 
รองลงมา คือ มีระบบมาตรฐานหรือกระบวนการตรวจสอบคุณภาพเพ่ือให้ได้ผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพที่ดี
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ขึ้นอย่างเห็นได้ชัด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.65) และสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์และบริการ ต่างจากคู่
แข่งขัน และสามารถสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้กับลูกค้า (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.23) ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.24: แสดงข้อมูลที่เป็นค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) ระดับความคิดเห็นของผู้ประกอบการที่มีต่อนวัตกรรม 
 

นวตักรรม 
ค่าเฉลีย่ 
(Mean) 

สว่นเบีย่งเบน
มาตรฐาน 

(S.D) 
การแปรผล 

1. มีการจัดการกระบวนการท างานใหม่ ให้สามารถ
ผลิตสินค้า/บริการได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

3.29 0.864 ปานกลาง 

2. มีการสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ และบริการใหม่ๆ 
ตลอดจนแสวงหาวิธีการ ในการผลิตเพื่อให้ได้
ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ 

3.42 0.923 ปานกลาง 

3. ท่านมีความพร้อมในการลงทุนเครื่องมือ/
เครื่องจักรหรืออุปกรณ์เพ่ือสร้างนวัตกรรมในการ
ผลิตสินค้า 

3.48 0.926 มาก 

4. ท่านมักเป็นผู้ริเริ่มแนะน าสินค้าใหม่ๆในตลาดอยู่
เสมอ 

2.81 0.910 ปานกลาง 

รวม 3.250 - ปานกลาง 
ค่าเฉลี่ย: 4.24-5.00 เท่ากับมากที่สุด 3.43-4.23 เท่ากับมาก 2.62-3.42 เท่ากับปานกลาง 1.81-2.61 
เท่ากับน้อย  1.00-1.80 เท่ากับน้อยที่สุด 
 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.24 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อความ
ได้เปรียบในเรื่องนวัตกรรม  โดยค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.250) หาก
พิจารณาเป็นรายข้อสามารถกล่าวได้ว่า ด้านที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญเห็นด้วยมากที่สุด 
คือ ท่านมีความพร้อมในการลงทุนเครื่องมือ/เครื่องจักรหรืออุปกรณ์เพ่ือสร้างนวัตกรรมในการผลิต
สินค้า (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.48) รองลงมา คือ มีการสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ และบริการใหม่ๆ ตลอดจน
แสวงหาวิธีการ ในการผลิตเพ่ือให้ได้ผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.42) มีการจัดการ
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กระบวนการท างานใหม่ ให้สามารถผลิตสินค้า/บริการได้อย่างมีประสิทธิภาพ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.29) 
และท่านมักเป็นผู้ริเริ่มแนะน าสินค้าใหม่ๆในตลาดอยู่เสมอ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.81) ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.25: แสดงข้อมูลที่เป็นค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) ระดับความคิดเห็นของผู้ประกอบการที่มีต่อความรวดเร็ว 
 

ความรวดเรว็ 
ค่าเฉลีย่ 
(Mean) 

สว่นเบีย่งเบน
มาตรฐาน 

(S.D) 

การแปร
ผล 

1. การส่งมอบสินค้าอย่างรวดเร็วและปลอดภัย 4.10 0.651 มาก 

2. สามารถปรับเปลี่ยนคุณภาพของสินค้าให้
ตรงตามความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว 

3.81 0.833 มาก 

3. คิดค้นและพัฒนาสินค้าใหม่อย่างรวดเร็วทัน
ต่อความต้องการของตลาด 

3.00 0.856 ปานกลาง 

4. สามารถน าเสนอสินค้าออกสู่ตลาดได้เร็วกว่า
รายอื่นในตลาดเดียวกัน 

3.03 0.983 ปานกลาง 

รวม 3.484 - มาก 

ค่าเฉลี่ย: 4.24-5.00 เท่ากับมากท่ีสุด 3.43-4.23 เท่ากับมาก 2.62-3.42 เท่ากับปานกลาง 1.81-2.61 
เท่ากับน้อย  1.00-1.80 เท่ากับน้อยที่สุด 

 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.25 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อความ
ได้เปรียบในเรื่องความรวดเร็ว โดยค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.484)  หาก
พิจารณาเป็นรายข้อสามารถกล่าวได้ว่า ด้านที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญเห็นด้วยมากที่สุด 
คือ การส่งมอบสินค้าอย่างรวดเร็วและปลอดภัย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.10) รองลงมา คือ สามารถ
ปรับเปลี่ยนคุณภาพของสินค้าให้ตรงตามความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.81) สามารถน าเสนอสินค้าออกสู่ตลาดได้เร็วกว่ารายอื่นในตลาดเดียวกัน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.03) 
และคิดค้นและพัฒนาสินค้าใหม่อย่างรวดเร็วทันต่อความต้องการของตลาด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.00) 
ตามล าดับ 
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สว่นที ่5 การทดสอบสมมตฐิานการวจิยั และการสรปุผล 
 
ตารางที่ 4.26: แสดงค่าความมีอิทธิพลระหว่างแรงกดดันทางการแข่งขันกับการสร้างความได้เปรียบ

ทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย 
 

Model B Beta t Sig

(Constant) 0.767 - 2.563 0.016*

แรงกดดันทางการแข่งขัน 0.872 0.864 9.255 0.000*  
ค่าคงที่  = 0.767,  R2 = 0.747  ,  Adj. R2= 0.738, F = 85.653, Std. Error = 0.33429, *มี
อิทธิพลที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 
 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.26  ผู้ศึกษาสามารถสรุปและอภิปรายผลการวิจัยด้วยวิธี
วิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยอย่างง่าย (Simple Regression)  โดยการน าข้อมูลเข้าโปรแกรม
ส าเร็จรูปทดสอบ (SPSS) และสามารถอภิปรายผลได้ ดังนี้ 

สมมติฐานการวิจัยที่ 1 แรงกดดันทางการแข่งขันในภาพรวมมีอิทธิพล และส่งผลต่อการสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย 

H0: แรงกดดันทางการแข่งขันในภาพรวมมีอิทธิพลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย 

H1: แรงกดดันทางการแข่งขันในภาพรวมไม่มีอิทธิพลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย 

จากการทดสอบพบว่า แรงกดดันทางการแข่งขันในภาพรวมสามารถท านายการสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทยได้ร้อยละ 73.8  (Adjusted R2= 
0.738) อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ  0.05  (P-Value = 0.000)  และมีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ  0.767 
หมายถึง  ตัวแปรอิสระในที่นี้คือแรงกดดันทางการแข่งขันมีอิทธิพลต่อตัวแปรตามคือการสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทยในทิศทางเดียวกัน ค่า  Beta  มีค่า
เท่ากับ 0.864 หรือร้อยละ 86.4 หมายถึงแรงกดดันทางการแข่งขันเพ่ิมขึ้น 1 หน่วย จะท าให้การ
สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทยเพ่ิมข้ึน  0.864 หน่วย  
หรือร้อยละ  86.4 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 และปฏิเสธ H1 
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ตารางที่ 4.27: แสดงค่าความมีอิทธิพลระหว่างแรงกดดันทางการแข่งขัน คู่แข่งขันรายเดิมใน
อุตสาหกรรม คู่แข่งขันรายใหม่ในอุตสาหกรรม สินค้าทดแทน อ านาจการต่อรองของผู้
ซื้อ และอ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบ กับการสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย 

 

ตัวแปรอิสร ะ

แ ร งกดดันทางการ แข่งขัน

(Constant) 1.64 - 4.886 0.004*

คู่แข่งขันรายเดิมในอตุสาหกรรม 0.558 0.773 5.801 0.000*

คู่แข่งขันรายใหมใ่นอตุสาหกรรม 0.468 0.698 5.242 0.000*

สินค้าทดแทน 0.614 0.749 6.096 0.000*

อ านาจการต่อรองของผู้ซ้ือ 0.613 0.514 3.223 0.003*

อ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวตัถุดิบ 0.685 0.086 7.338 0.000*

SigtBetaB

 
ค่าคงที่  = 1.640,  R2 = 0.500  ,  Adj. R2= 0.483, F = 32.503, Std. Error = 0.466, *มีอิทธิพล
ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 
 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.27  ผู้ศึกษาสามารถสรุปและอภิปรายผลการวิจัยด้วยวิธี
วิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยเชิงพหุ โดยการน าข้อมูลเข้าโปรแกรมส าเร็จรูปทดสอบ (Multiple 
Regression: SPSS) และสามารถท านายการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการ
ลานมันส าปะหลังไทยได้ร้อยละ 48.3 (Adjusted R2= 0.483) โดยอภิปรายผลแยกตามสมมติฐาน ได้
ดังนี้ 

สมมติฐานการวิจัยที่ 2 แรงกดดันทางการแข่งขันจากคู่แข่งขันรายเดิมในอุตสาหกรรม มี
อิทธิพลและส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย 

H0: แรงกดดันทางการแข่งขันจากคู่แข่งขันรายเดิมในอุตสาหกรรมมีอิทธิพลต่อการสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย 

H1: แรงกดดันทางการแข่งขันจากคู่แข่งขันรายเดิมในอุตสาหกรรมไม่มีอิทธิพลต่อการสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย 

ผู้ศึกษาพบว่าแรงกดดันทางการแข่งขันจากคู่แข่งขันรายเดิมในอุตสาหกรรมมีอิทธิพลต่อการ
สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทยอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 
0.05 (P-Value = 0.008) และมีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ 1.742 หมายถึง ตัวแปรอิสระในที่นี้ คือ แรง
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กดดันทางการแข่งขันจากคู่แข่งขันรายเดิมในอุตสาหกรรมมีอิทธิพลต่อตัวแปรตาม คือ การสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทยในทิศทางเดียวกัน ค่า Beta มีค่า
เท่ากับ 0.733 หมายถึง แรงกดดันทางการแข่งขันจากคู่แข่งขันรายเดิมในอุตสาหกรรม เพิ่มข้ึน 1 
หน่วย จะท าให้การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย
เพ่ิมข้ึน 0.733 หน่วย หรือร้อยละ 73.3 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 และปฏิเสธ H1 

สมมติฐานการวิจัยที่ 3 แรงกดดันของการเข้ามายังอุตสาหกรรมของคู่แข่งขันรายใหม่ มี
อิทธิพลและส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย 

H0: แรงกดดันของการเข้ามายังอุตสาหกรรมของคู่แข่งขันรายใหม่มีอิทธิพลต่อการสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย 

H1: แรงกดดันของการเข้ามายังอุตสาหกรรมของคู่แข่งขันรายใหม่ไม่มีอิทธิพลต่อการสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย 

ผู้ศึกษาพบว่าแรงกดดันของการเข้ามายังอุตสาหกรรมของคู่แข่งขันรายใหม่มีอิทธิพลต่อการ
สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทยอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 
0.05 (P-Value = 0.000) และมีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ 2.007 หมายถึง ตัวแปรอิสระในที่นี้ คือ แรง
กดดันของการเข้ามายังอุตสาหกรรมของคู่แข่งขันรายใหม่มีอิทธิพลต่อตัวแปรตาม คือ การสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทยในทิศทางเดียวกัน ค่า Beta มีค่า
เท่ากับ 0.698 หมายถึง แรงกดดันของการเข้ามายังอุตสาหกรรมของคู่แข่งขันรายใหม่ เพ่ิมข้ึน 1 
หน่วย จะท าให้การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย
เพ่ิมข้ึน 0.698 หน่วย หรือร้อยละ 69.8 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 และปฏิเสธ H1 

สมมติฐานการวิจัยที่ 4 แรงกดดันของสินค้าทดแทน มีอิทธิพลและส่งผลต่อการสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย 

H0: แรงกดดันของสินค้าทดแทนมีอิทธิพลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย 

H1: แรงกดดันของสินค้าทดแทนไม่มีอิทธิพลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย 

ผู้ศึกษาพบว่าแรงกดดันของสินค้าทดแทนมีอิทธิพลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทยอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 0.05 (P-Value = 0.000) 
และมีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ  1.648 หมายถึง ตัวแปรอิสระในที่นี้ คือ แรงกดดันของสินค้าทดแทนมี
อิทธิพลต่อตัวแปรตาม คือ การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมัน
ส าปะหลังไทยในทิศทางเดียวกัน ค่า Beta มีค่าเท่ากับ 0.749 หมายถึง แรงกดดันของสินค้าทดแทน
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เพ่ิมข้ึน 1 หน่วย จะท าให้การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลัง
ไทยเพ่ิมข้ึน 0.749 หน่วย หรอืร้อยละ 74.9 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 และปฏิเสธ H1 

สมมติฐานการวิจัยที่ 5 แรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ มีอิทธิพลและส่งผลต่อการ
สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย 

H0: แรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้ซื้อมีอิทธิพลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย 

H1: แรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้ซื้อไม่มีอิทธิพลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย 

ผู้ศึกษาพบว่าแรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้ซื้อมีอิทธิพลต่อการสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทยอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 0.05 (P-Value = 
0.003) และมีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ 1.504 หมายถึง ตัวแปรอิสระในที่นี้ คือ แรงกดดันจากอ านาจ
การต่อรองของผู้ซื้อมีอิทธิพลต่อตัวแปรตาม คือ การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทยในทิศทางเดียวกัน ค่า Beta มีค่าเท่ากับ 0.514 หมายถึงแรง
กดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้ซื้อเพ่ิมขึ้น 1 หน่วย จะท าให้การสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทยเพ่ิมข้ึน 0.514 หน่วย หรือร้อยละ 51.4 ดังนั้นจึง
ยอมรับ H0 และปฏิเสธ H1 

สมมติฐานการวิจัยที่ 6 แรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบ มีอิทธิพลและ
ส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย 

H0: แรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบมีอิทธิพลต่อการสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย 

H1: แรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบไม่มีอิทธิพลต่อการสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย 

ผู้ศึกษาพบว่าแรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบมีอิทธิพลต่อการสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทยอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 (P-
Value = 0.000) และมีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ 1.297 หมายถึง ตัวแปรอิสระในที่นี้ คือ แรงกดดันจาก
อ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบมีอิทธิพลต่อตัวแปรตาม คือ การสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทยในทิศทางเดียวกัน ค่า Beta มีค่าเท่ากับ 0.806 
หมายถึง แรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบเพิ่มขึ้น 1 หน่วย จะท าให้การสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทยเพ่ิมข้ึน 0.806หน่วย หรือร้อยละ 
80.6 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 และปฏิเสธ H1 



55 

 สรุปผลการศึกษาตามตารางที่ 4.26 พบว่าค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยอย่างง่าย ซึ่งเป็นค่าคงที่ 
0.747 ค่า R Square 0.767  และสามารถร่วมกันพยากรณ์ตัวแปรตามซึ่งในที่นี้ก็คือการสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย ได้ร้อยละ 73.8  โดยมีความ
คลาดเคลื่อนมาตรฐานรวมอยู่ที่ 0.33429363 และเม่ือพิจารณาตามตารางที่ 4.27 ค่าสัมประสิทธิ์การ
ถดถอยของตัวพยากรณ์ พบว่า แรงกดดันทางการแข่งขัน ได้แก่ คู่แข่งขันรายเดิมในอุตสาหกรรม คู่
แข่งขันรายใหม่ในอุตสาหกรรม สินค้าทดแทน อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ และอ านาจการต่อรองของ
ผู้จัดส่งวัตถุดิบ มีอิทธิพลและสามารถพยากรณ์ความสัมพันธ์เกี่ยวกับการสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทยได้เนื่องจากมีค่า P-Value  เท่ากับ  0.000  0.000 
0.000 0.003  และ 0.000 ตามล าดับ ซึ่งอยู่ในระดับนัยส าคัญท่ีก าหนดไว้ที่  0.05  
 สรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 
ตารางที่ 4.28: แสดงการสรุปผลการทดสอบตามสมมติฐาน  
     

สมมตฐิาน Sig 
ผลการทดสอบ

สมมตฐิาน 

1. ภาพรวมแรงกดดันทางการแข่งขัน มีอิทธิพลและส่งผลต่อการ
สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมัน
ส าปะหลังไทย 

0.000 ยอมรับ 

2. แรงกดดันทางการแข่งขันจากคู่แข่งขันรายเดิมในอุตสาหกรรม 
มีอิทธิพลและส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย 

0.000 ยอมรับ 

3. แรงกดดันของการเข้ามายังอุตสาหกรรมของคู่แข่งขันรายใหม่ มี
อิทธิพลและส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย 

0.000 ยอมรับ 

4 .แรงกดดันของสินค้าทดแทน มีอิทธิพลและส่งผลต่อการสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลัง
ไทย 

0.000 ยอมรับ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.28 (ต่อ): แสดงการสรุปผลการทดสอบตามสมมติฐาน  
     

สมมตฐิาน Sig 
ผลการทดสอบ

สมมตฐิาน 
5. แรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ มีอิทธิพลและส่งผล
ต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลาน
มันส าปะหลังไทย 

0.003 ยอมรับ 

6. แรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบ มีอิทธิพล
และส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย 

0.000 ยอมรับ 

 
 ผลการทดสอบสมมุติฐานตามตารางที่  4.28 สามารถสรุปได้ว่า ผลการศึกษาที่สอดคล้องกับ
สมมุติฐาน หากพิจารณาเป็นรายข้อสามารถกล่าวได้ว่า สมมุติฐานที่มีอิทธิพลมากท่ีสุด คือสมมติฐาน
การวิจัยที่  5 แรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบ มีอิทธิพลและส่งผลต่อการสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย รองลงมา คือ สมมติฐานการ
วิจัยที่  3 แรงกดดันของสินค้าทดแทน มีอิทธิพลและส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน
ของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย สมมติฐานการวิจัยที่  1 แรงกดดันทางการแข่งขันจากคู่
แข่งขันรายเดิมในอุตสาหกรรม มีอิทธิพลและส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย สมมติฐานการวิจัยที่  2 แรงกดดันของการเข้ามายัง
อุตสาหกรรมของคู่แข่งขันรายใหม่ มีอิทธิพลและส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย และสมมติฐานการวิจัยที่  4 แรงกดดันจากอ านาจการต่อรอง
ของผู้ซื้อ มีอิทธิพลและส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมัน
ส าปะหลังไทย ตามล าดับ 



บทที ่5 
สรปุและอภปิลายผล 

 
 ส าหรับการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย กรณีศึกษาผู้ประกอบการลานมันจังหวัดอุบลราชธานี เพ่ือน าผล
ที่ได้จากการศึกษาวิจัยน าไปประยุกต์ หรือใช้เป็นแนวทางการวางแผนในการด าเนินธุรกิจ รวมถึงการ
วางแผนกลยุทธ์การแข่งขันทางด้านการตลาด  ตามวัตถุประสงค์ของการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ คือ เพื่อ
ศึกษาถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลัง
ไทย กรณีศึกษาผู้ประกอบการลานมันจังหวัดอุบลราชธานี ได้แก่ แรงกดดันทางการแข่งขันจากคู่
แข่งขันรายเดิมในอุตสาหกรรม แรงกดดันของการเข้ามายังอุตสาหกรรมของคู่แข่งขันรายใหม่ แรง
กดดันของสินค้าทดแทน แรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ และแรงกดดันจากอ านาจการ
ต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบ ซึ่งมีการสรุปผลการวิเคราะห์ดังนี้ 
 
5.1 วธิกีารด าเนนิวจิยั 
 ส าหรับประชากรที่ใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ เป็นกรรมการผู้จัดการ,ผู้จัดการ,หัวหน้าฝ่าย/
หัวหน้าแผนก,เจ้าของกิจการ ในธุรกิจลานมันส าปะหลังไทย(จังหวัดอุบลราชธานี) โดยกลุ่มตัวอย่างใน
การศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ผู้ศึกษาใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) และมี
ขนาดกลุ่มตัวอย่างจ านวน 31 คน 
 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ผู้ศึกษาใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็น
เครื่องมือในการเก็บข้อมูล ซึ่งแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ได้แก่ ส่วนที่ 1 เป็นข้อมูลส่วนบุคคล
ทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  ส่วนที่ 2 เป็นข้อมูลทางธุรกิจและกิจกรรมการด าเนินธุรกิจระหว่าง
ประเทศของผู้ตอบแบบสอบถาม  ส่วนที่ 3 เป็นความคิดเห็นเกี่ยวกับแรงกดดันทางการแข่งขันการ
ส่งออกมันส าปะหลังไทย ของผู้ตอบแบบสอบถาม  ส่วนที่ 4 เป็นความคิดเห็นเกี่ยวกับการสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทยของผู้ตอบแบบสอบถาม และส่วนที่ 
5 เป็นข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นและข้อเสนอแนะอ่ืนๆ 
 การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติค่าความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการ
ทดสอบสมมุติฐานด้วยวิธีการวิเคราะห์ถดถอยพหุ (Multiple Regression) 
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5.2 สรปุผลการศึกษา 
 ผลการศึกษาเรื่อง "ปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย กรณีศึกษาผู้ประกอบการลานมันจังหวัดอุบลราชธานี" สามารถ
สรุปผลได้ดังนี้ 
 5.2.1ข้อมลูเกีย่วกบัลักษณะทัว่ไปสว่นบคุคล 
 จากการศึกษา พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 31 - 
40 ปี มีระดับการศึกษาระดับต่ ากว่าปริญญาตรี และปริญญาตรีมากที่สุด ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่มีต าแหน่งเป็นเจ้าของกิจการ มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนตั้งแต่ 60,0001 บาทข้ึนไป และส่วนใหญ่มี
สถานภาพสมรส 
 5.2.2 ข้อมลูเกีย่วกบัธรุกจิและกจิกรรมการด าเนินธรุกจิระหวา่งประเทศ 
 จากการศึกษาธุรกิจและกิจกรรมการด าเนินธุรกิจระหว่างประเทศ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่อยู่ในกลุ่มธุรกิจลานมัน มีการจดทะเบียนจัดตั้งธุรกิจในรูปแบบบุคคลธรรมดามากท่ีสุด ส่วน
ใหญ่มีระยะเวลาในการประกอบธุรกิจมากกว่า 10 ปี หมวดหมู่ของสินค้าส่งออกส่วนใหญ่คือมันเส้น 
ยอดการส่งออกของธุรกิจเฉลี่ยต่อปีมากท่ีสุดคือ มากกว่า 5 ล้านบาท แต่ไม่เกิน 10 ล้านบาท ส่งออก
สินค้าไปยังกลุ่มประเทศในเอเชียมากที่สุด  ส่วนใหญ่ส่งออกสินค้าไปยังประเทศจีน มีการท าธุรกิจ
ระหว่างประเทศในรูปแบบผ่านตัวแทนจ าหน่ายมากท่ีสุด ส่วนใหญ่ขนาดธุรกิจเป็นธุรกิจขนาดเล็ก มี
จ านวนแรงงานไม่เกิน 50 คน และมีการจดทะเบียนรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑ์มันส าปะหลังมากที่สุด 
คือ มาตรฐานมันส าปะหลังเส้น(TC) 
 5.2.3 ข้อมลูความคดิเห็นเกี่ยวกับแรงกดดนัทางการแขง่ขนัสง่ออกมนัส าปะหลงัไทย  

 5.2.3.1 แรงกดดันทางการแข่งขันจากคู่แข่งขันรายเดิมในอุตสาหกรรม พบว่า 
ผู้ประกอบการมีความคิดเห็นโดยให้ความส าคัญต่อแรงกดดันทางการแข่งขันจากคู่แข่งขันรายเดิมใน
อุตสาหกรรม โดยมีค่าความเชื่อมั่น เรียงล าดับจากเห็นด้วยมากที่สุดมากที่สุด คือ ท่านสามารถบริหาร
การผลิตสินค้าให้ต้นทุนต่อหน่วยคุ้มค่าที่สุด หากเปรียบเทียบกับคู่แข่งอ่ืนในตลาด รองลงมา คือ 
สัดส่วนการครองตลาดของท่านมีการเติบโตอย่างต่อเนื่องเมื่อเทียบกับคู่แข่งขันในตลาด ลูกค้าของ
ท่านมีโอกาสเปลี่ยนไป หาคู่แข่งรายอ่ืนได้ยากเนื่องจากผลิตภัณฑ์ของท่านมีลักษณะเด่นที่สามารถ
ดึงดูดลูกค้าได้มากกว่าคู่แข่งหลายอ่ืนๆ และสินค้าและบริการมีความแตกต่าง/มีเอกลักษณ์ มากกว่าคู่
แข่งขันในตลาดเดียวกัน ตามล าดับ 

 5.2.3.2 แรงกดดันของการเข้ามายังอุตสาหกรรมของคู่แข่งขันรายใหม่ พบว่า  
ผู้ประกอบการมีความคิดเห็นโดยให้ความส าคัญต่อแรงกดดันของการเข้ามายังอุตสาหกรรมของคู่
แข่งขันรายใหม่ โดยมีค่าความเชื่อม่ัน เรียงล าดับจากเห็นด้วยมากที่สุดมากท่ีสุด คือ คู่แข่งรายใหม่มี
ความเสี่ยงด้านต้นทุนการผลิตในปริมาณท่ีมาก เพ่ือสามารถแข่งขันกับท่านที่มีความได้เปรียบในด้าน
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การผลิต รองลงมา คือ สินค้าของท่านเป็นที่ยอมรับและมีฐานลูกค้ารู้จักอย่างแพร่หลาย ซึ่งคู่แข่งราย
ใหม่ยากต่อการเข้าถึง ท่านมีการบริหารฯ ที่ท าให้ต้นทุนต่ า จนยากที่คู่แข่งขันรายใหม่จะท าได้ และ
การจ าหน่ายสินค้าในตลาดของคู่แข่งรายใหม่ สามารถท าได้ยากหากเปรียบเทียบกับท่าน ตามล าดับ 
  5.2.3.3 แรงกดดันของสินค้าทดแทน พบว่า  ผู้ประกอบการมีความคิดเห็นโดยให้
ความส าคัญต่อแรงกดดันของสินค้าทดแทน โดยมีค่าความเชื่อมั่น เรียงล าดับจากเห็นด้วยมากที่สุด
มากที่สุด คือ ท่านมีการปรับปรุงคุณภาพสินค้า/บริการที่เหนือกว่าสินค้าที่ใช้ทดแทนกันได้ในตลาด 
รองลงมา คือ สินค้าของท่านเป็นที่ต้องการของลูกค้า มากกว่าสินค้าท่ีสามารถใช้ทดแทนได้ ท่าน
สามารถปรับกลยุทธ์ในการคิดค้นหาวิธีผลิตสินค้ารูปแบบใหม่ตอบสนองความต้องการผู้บริโภค และ 
สินค้าของท่านมีราคาท่ีต่ ากว่าสินค้าท่ีสามารถใช้ทดแทนกันได้ ตามล าดับ 
  5.2.3.4 แรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ พบว่า  ผู้ประกอบการมีความ
คิดเห็นโดยให้ความส าคัญต่อแรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ โดยมีค่าความเชื่อมั่น 
เรียงล าดับจากเห็นด้วยมากท่ีสุดมากท่ีสุด คือ ลูกค้าของท่านสามารถติดต่อและรับข้อมูลสินค้าของ
ท่านได้อย่างรวดเร็ว รองลงมา คือ ลูกค้ามีความรู้เกี่ยวกับตลาดวัตถุดิบหรือสินค้านี้เป็นอย่างดี เช่น มี
ข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการและโครงสร้างราคาวัตถุดิบของผู้ค้ารายอื่น ๆ จึงสามารถน ามาใช้เป็นข้อ
ต่อรองเพ่ือสร้างแรงกดดันให้ผู้ค้า ลูกค้ามีค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าของท่านน้อยกว่า ผู้ผลิตรายอื่นๆ
ในอุตสาหกรรมเดียวกัน และ ลูกค้าของท่านไม่สามารถหาสินค้าอ่ืนทดแทนได้เนื่องจากสินค้าเรา
แตกต่าง จึงยากท่ีผู้บริโภคหาซื้อจากที่อ่ืนได้ ตามล าดับ 
  5.2.3.5 แรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบ พบว่า  ผู้ประกอบการ
มีความคิดเห็นโดยให้ความส าคัญต่อแรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบ โดยมีค่า
ความเชื่อมั่น เรียงล าดับจากเห็นด้วยมากที่สุดมากท่ีสุด คือท่านมีแหล่งวัตถุดิบที่มีคุณภาพที่สามารถ
น ามาใช้ในการผลิตหลายแห่ง รองลงมา คือ ท่านมีการซื้อวัตถุดิบจ านวนมาก ท าให้ผู้ค้าวัตถุดิบให้
ความส าคัญ ท่านสามารถหาวัตถุดิบจากแหล่งอื่นที่มีต้นทุนราคาต่ ากว่า และ อุตสาหกรรมของท่าน
สามารถหาวัตถุดิบอ่ืนมาทดแทนได้ ตามล าดับ 
 ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลัง
ไทย กรณีศึกษาผู้ประกอบการลานมันจังหวัดอุบลราชธานี 
 สามารถสรุปได้ว่า ผลการศึกษาท่ีสอดคล้องกับสมมุติฐานที่มีอิทธิพลมากท่ีสุด คือ แรงกดดัน
จากอ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบ มีอิทธิพลและส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย รองลงมา คือ แรงกดดันของสินค้าทดแทน แรง
กดดันทางการแข่งขันจากคู่แข่งขันรายเดิมในอุตสาหกรรม แรงกดดันของการเข้ามายังอุตสาหกรรม
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ของคู่แข่งขันรายใหม่ และ แรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ มีอิทธิพลและส่งผลต่อการสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย ตามล าดับ 
 
5.3 การอภปิรายผล 
 การศึกษาวิจัยในครั้งนี้  ผู้ศึกษามีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์และอิทธิพลระหว่างตัว
แปรอิสระ คือ แรงกดดันทางการแข่งขัน ได้แก่  แรงกดดันทางการแข่งขันจากคู่แข่งขันรายเดิมใน
อุตสาหกรรม แรงกดดันของการเข้ามายังอุตสาหกรรมของคู่แข่งขันรายใหม่ แรงกดดันของสินค้า
ทดแทน แรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ และแรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้จัดส่ง
วัตถุดิบ  โดยภาพรวมพบว่าผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังเห็นด้วยและให้ความส าคัญเกี่ยวกับการ
ใช้แรงกดดันทางการแข่งขัน ทั้ง 5 ด้าน เพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการ
ลานมันส าปะหลังไทย โดยสรุปรายละเอียดได้ดังนี้ 
 จากการทดสอบสมมุตฐิานการวจิยัที ่1 แรงกดดันทางการแข่งขันในภาพรวม มีอิทธิพล
และส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย 
ทั้งนี้ เนื่องจากในการวิเคราะห์แรงกดดันประกอบด้วย 1) แรงกดดันของการเข้ามายัง
อุตสาหกรรมของคู่แข่งรายใหม่(New Entrants) 2) แรงกดดันจากคู่แข่งขันรายเดิมใน
อุตสาหกรรม (Segment Rivalry) 3) แรงกดดันของสินค้าทดแทน (Substitute) 4) แรงกดดัน
จากอ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ (Buyers) 5) แรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบ 
(Suppliers) จะช่วยให้เข้าใจถึงโครงสร้าง แนวโน้มหลัก และแรงกระท าต่างๆ ที่จะมีผลกระทบ
ต่อความสามารถในการท าก าไรในอุตสาหกรรมหรือตลาดเป้าหมาย ช่วยให้ทราบถึงจุดแข็งและ
จุดอ่อนที่เกี่ยวข้องกับอุตสาหกรรมและคู่แข่ง เห็นภาพแนวโน้มและภัยคุกคามในอุตสาหกรรม 
และทราบว่าอุตสาหกรรมก าลังจะโตขึ้นหรือถดถอยลง ผลดังกล่าวมีความสอดคล้องกับงานวิจัย
ของสุชนนี เมธิโยธิน (2555) การเคลื่อนไหวทางการแข่งขันของธุรกิจน าเที่ยว OUTBOUND สรุปได้
ว่า วิธีการประเมินสถานการณ์ความรุนแรงการแข่งขันทางธุรกิจ(Five Forces) เป็นการประเมิน
โอกาสในการท าก าไร ประเมินความเข็มแข็งและโอกาสทางธุรกิจ ว่าธุรกิจของตนเองอยู่ในสถานะผู้น า 
ผู้ท้าชิง ผู้ตาม หรือผู้เจาะตลาดส่วนเล็ก จากการอ้างอิงตามแนวคิดสมศักดิ์ ประดิษฐ์บงกช และสุพาดา 
สิริกุตตา(2554) สรุปได้ว่า ผู้ประกอบการมีแรงกดดัน 5 ประการของการแข่งขันโดยรวม มีความคิดเห็นอยู่
ในระดับมาก ซึ่งการสรุปดังกล่าวน าไปสู่สมมุติฐานเกี่ยวกับความมีอิทธิพลระหว่างแรงกดดันทางการ
แข่งขันกับการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน สรุปได้ว่า ภาพรวมของแรงกดดันทางการแข่งขัน 
น าไปสู่การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันกับคู่แข่งขัน 
 จากการทดสอบสมมุตฐิานการวจิยัที ่2 แรงกดดันทางการแข่งขันจากคู่แข่งขันรายเดิมใน
อุตสาหกรรม มีอิทธิพล และส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการ
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ลานมันส าปะหลังไทย ทั้งนี้ เนื่องจากในการด าเนินธุรกิจจะต้องค านึงถึงความสามารถในการ
บริหารการผลิตสินค้าให้ต้นทุนต่ า โดยการปรับลดขั้นตอน พร้อมทั้งสามารถสร้างผลติภัณฑ์ให้มี
ลักษณะเด่นดึงดูดลูกค้าได้มากกว่า เพ่ือให้เกิดสัดส่วนในการครองตลาดเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง ผล
ดังกล่าวมีความสอดคล้องกบังานวิจัยของ ปิยศิลป์ ปิยเธียรสวัสดิ์ (2550) ความเป็นไปได้ในการ
ขยายการผลิตของผู้ผลิตเดิมและการเข้ามาของผู้ผลิตรายใหม่ในธุรกิจการขนส่งไก่เนื้อ ผลวิจัยพบว่า 
เกิดความคุ้มค่าในการลงทุน ส าหรับผู้ขนส่งรายใหม่ในการเข้าสู่ธุรกิจการขนส่งไก่เนื้อ จากการอ้างอิง
ตามแนวคิด ณัฏฐาพร อินทรัศมี (2556, หน้า 11) สรุปได้ว่า แรงกดดันทางการแข่งขันจากคู่แข่งขันราย
เดิมในอุตสาหกรรม น าไปสู่การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันกับคู่แข่งขัน ท าให้ผู้ประกอบการ
ประสบความส าเร็จในตลาดที่มีการแข่งขันสูง 
  จากการทดสอบสมมตุิฐานการวจิัยที ่3 แรงกดดันของการเข้ามายังอุตสาหกรรมของคู่แข่งขัน
รายใหม่ มอิีทธิพลและส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมัน
ส าปะหลังไทย ทั้งนี้เนื่องจาก ในการด าเนินธุรกิจจะต้องค านึงถึงความได้เปรียบด้านต้นทุนในการ
ผลิต เนื่องจากคู่แข่งขันรายใหม่ ไม่สามารถผลิตสินค้าได้มากพอ เพ่ือประหยัดด้านต้นทุนการผลิตใน
อัตราเดียวกับผู้ประกอบการรายเดิม เนื่องจากมีความเสี่ยงในการจ าหน่ายสินค้าไม่หมด ซึ่ง
ผู้ประกอบการรายเดิมมีฐานของลูกค้าที่อยู่ในตลาดอยู่แล้ว อาจท าให้การประกอบธุรกิจไม่ประสบ
ผลส าเร็จ ไม่สามารถอยู่รอดในอุตสาหกรรมนั้นได้ ผลดังกล่าวมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ
อรวรรณ พลวิ (2551) โครงสร้างตลาดและพฤติกรรมการแข่งขันของบริษัทหลักทรัพย์จัดการกองทุน 
ผลวิจัยพบว่า บริษัทหลักทรัพย์จัดการกองทุนมีโครงสร้างตลาดแบบผู้ขายน้อยราย เรื่องจากมีอัตรา
การกระจุกตัวสูง มีการกีดกันการเข้ามาแข่งขันของผู้ผลิตรายใหม่สูง ในส่วนของการสร้างความ
แตกต่างของกองทุนในสายตาผู้ลงทุน มีเงื่อนไขทางกฎหมายในการขอใบอนุญาตเปิดกิจการ และจาก
การอ้างอิงตามแนวคิดมลทิวา ศิริเกษ (2554, หน้า 45) สรุปได้ว่าแรงกดดันของการเข้ามายัง
อุตสาหกรรมของคู่แข่งขันรายใหม่ น าไปสู่การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันกับคู่แข่งขัน ท าให้
ผู้ประกอบการประสบความส าเร็จในตลาดที่มีการแข่งขันสูง  
  จากการทดสอบสมมุตฐิานการวจิยัที ่4 แรงกดดันของสินค้าทดแทน มีอิทธิพลและส่งผลต่อ
การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย ทั้งนี้เนื่องจาก ใน
การด าเนินธุรกิจจะต้องค านึงถึงปัจจัยที่ส่งเสริมให้สามารถตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าที่อาจ
แปรเปลี่ยนไปจากความต้องการแบบเดิม ที่เกิดจากต้นทุนราคาสินค้าที่ต่ ากว่า คุณภาพสินค้าที่ผลิตได้
มีประสิทธิภาพมากกว่าและสามารถให้ผลตอบแทนที่สูง ก่อให้เกิดการแข่งขันในด้านการตัดราคา 
หรือเป็นการแข่งขันด้านการปรับปรุงคุณภาพสินค้า หรือบริการให้เหนือกว่า ผลดังกล่าวมีความ
สอดคล้องกับงานวิจัยของ เบญจมาภรณ์ คงเพ็ชร (2553) กลยุทธ์การแข่งขันของธุรกิจบัตรเครดิตใน
ประเทศไทย ผลวิจัยพบว่าบัตรเดบิตสามารถทดแทนการใช้บัตรเครดิตได้ระดับหนึ่ง และจากการ
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อ้างอิงตามแนวคิดสุชนนี เมธิโยธิน (2555, หน้า 3) สรุปได้ว่าแรงกดดันของสินค้าทดแทน 
น าไปสู่การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันกับคู่แข่งขัน ท าให้ผู้ประกอบการประสบ
ความส าเร็จในตลาดที่มีการแข่งขันสูง  
  จากการทดสอบสมมุตฐิานการวจิยัที ่5 แรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ มีอิทธิพล
และส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย ทั้งนี้
เนื่องจาก ในการด าเนินธุรกิจจะต้องค านึงถึงข้อมูลข่าวสารที่ลูกค้าสามารถเข้าถึงสินค้าได้หลากหลาย
ช่องทาง ท าให้ผู้ลูกค้ามีอ านาจในการต่อรองสูง เนื่องจากผู้บริโภคมีขั้นตอนการหาข้อมูล และประเมิน
ทางเลือกสินค้าก่อนการตัดสินใจซื้อหลายช่องทาง หากสินค้าของผู้ประกอบการไม่มีความแตกต่างกับ
คู่แข่ง ย่อมท าให้เสียเปรียบทางการแข่งขันและโอกาสในการสร้างก าไรจะต่ า ผลดังกล่าวมีความ
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ปาริชาติ นนทสิงห์ (2556) การวิเคราะห์การแข่งขันในอุตสาหกรรมยาง
ธรรมชาติของประเทศไทยและของโลก ผลวิจัยพบว่า  อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อค่อนข้างสูงโดยการ
ส่งออกมีจีนเป็นตลาดหลัก รองลงมาคือญี่ปุ่นและสหรัฐอเมริกา และจากการอ้างอิงตามแนวคิด  
สุชนนี เมธิโยธิน (2555, หน้า 3) สรุปได้ว่าแรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ น าไปสู่การสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขันกับคู่แข่งขัน ท าให้ผู้ประกอบการประสบความส าเร็จในตลาดที่มีการ
แข่งขันสูง  
 สมมตุฐิานการวจิยัที ่6 แรงกดดันจากอ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบ มีอิทธิพลและ
ส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย ทั้งนี้
เนื่องจาก ในการด าเนินธุรกิจผู้ประกอบการค านึงถึงการวางแผนเพื่อซื้อวัตถุดิบไว้ล่วงหน้าเสมอเพ่ือ
ป้องกันความเสียหายในอนาคต เนื่องจากหากผู้ประกอบการมีแหล่งในการจัดส่งวัตถุดิบน้อย ผู้ค้า
วัตถุดิบจะสามารถสร้างแรงกดดันต่อผู้ประกอบในอุตสาหกรรม ยิ่งถ้าผู้จัดส่งวัตถุดิบสามารถเพ่ิมราคา
ผลิตภัณฑ์ หรือลดคุณภาพได้ จะท าให้ผู้ประกอบธุรกิจต้องเสีย ก าไรไปจากการที่วัตถุดิบมีราคาสูงข้ึน 
ผลดังกล่าวมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ ศิริพล สุขศิริมงคลชัย (2551) แผนธุรกิจการเพ่ิม
ประสิทธิภาพในกระบวนการผลิตเอทานอลในเชิงพาณิชย์ ผลวิจัยพบว่า บริษัทยังมีจุดเสี่ยงอยู่ในเรื่อง
อ านาจการต่อรองของSupplier ด้านการขายยีสต์ให้กับบริษัท แต่เนื่องจากบริษัท เอทากรีน จ ากัด 
ก่อตั้งขึ้นมาจากแนวคิดของกลุ่มนักวิจัยของมหาวิทยาลัย ซึ่งต้องการให้ผลงานวิจัยดังกล่าว สัมฤทธิ์
ผลและสามารถใช้ได้จริง จึงคาดการณ์ว่าจะสามารถลดอ านาจในการเจรจาต่อรองให้อ่อนลงได้ และ
จากการอ้างอิงตามแนวคิด มลทิวา ศิริเกษ (2554, หน้า 32) สรุปได้ว่าแรงกดดันจากอ านาจการ
ต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบ น าไปสู่การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันกับคู่แข่งขัน ท าให้
ผู้ประกอบการประสบความส าเร็จในตลาดที่มีการแข่งขันสูง  
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5.4 ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลไปใช ้  
ผู้ประกอบการธุรกิจลานมันส าปะหลัง สามารถน าผลวิจัยการศึกษาในเรื่องของแรงกดดัน 

ทั้ง 5 องค์ประกอบ ไปใช้เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันในอุตสาหกรรม โดยต้องให้
ความส าคัญ  
 5.4.1 คู่แข่งขันรายเดิมในอุตสาหกรรม เนื่องจากผู้ประกอบการหากไม่มีการวางแผนซื้อ
วัตถุดิบไว้ล่วงหน้า รวมถึงการบริหารต้นทุนของวัตถุดิบ โดยการปรับลดขั้นตอน พร้อมทั้งสามารถ
สร้างผลิตภัณฑ์ให้มีลักษณะเด่นดึงดูดลูกค้าได้มากกว่า เพื่อให้เกิดสัดส่วนในการครองตลาดเพ่ิมขึ้น
อย่างต่อเนื่อง อาจท าให้สูญเสียโอกาสในการท าก าไร 
 5.4.2 การเข้ามายังอุตสาหกรรมของคู่แข่งขันรายใหม่ เนื่องจากผู้ประกอบการหากไม่มีการ
ปรับปรุงหรือรักษาระดับในคุณภาพของสินค้า รวมถึงการบริการต้นทุนวัตถุดิบที่ดีพอ อาจท าให้
สูญเสียตลาดเปิดโอกาสให้ผู้ประกอบการรายใหม่เข้ามาได้ 
 5.4.3 สินค้าทดแทน ผู้ประกอบการต้องค านึงถึงความต้องการของลูกค้าที่อาจเปลี่ยนไปจาก
ความต้องการแบบเดิม ซึ่งลูกค้ามักมองต้นทุนราคาสินค้าท่ีต่ ากว่า แต่มีคุณภาพสินค้ามีประสิทธิภาพ
มากกว่าและสามารถให้ผลตอบแทนที่สูง ท าให้คู่แข่งมีการตัดราคา ผู้ประกอบการอาจสูญเสียก าไร 
 5.4.4 อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ ปัจจุบันลูกค้ามีแหล่ข้อมูลหรือช่องทางในการรับข้อมูลที่
หลากหลายผู้ประกอบการต้องปรับตัวและน าช่องทางต่างๆ เหล่านั้น มาประยุกต์ใช้เพื่อให้ลูกค้า
สามารถเข้าถึงข้อมูลของผู้ประกอบการได้อย่างรวดเร็ว ท าให้เกิดความประทับใจและการตัดสินใจซื้อ
สินค้าของผู้ประกอบการ 
 5.4.5 อ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบ ผู้ประกอบการต้องมีการวางแผนเพ่ือซื้อวัตถุดิบ
ไว้ล่วงหน้าเสมอ และหาแหล่งวัตถุดิบไว้หลายๆแห่ง เพ่ือป้องกันความเสียหายในอนาคต หาก
ผู้ประกอบการมีแหล่งวัตถุดิบน้อย ผู้ค้าวัตถุดิบจะสามารถสร้างแรงกดดันต่อผู้ประกอบ ยิ่งถ้าผู้จัดส่ง
วัตถุดิบสามารถเพ่ิมราคาผลิตภัณฑ์ หรือลดคุณภาพได้ จะท าให้ผู้ประกอบธุรกิจต้องเสีย ก าไรไปจาก
การที่วัตถุดิบมีราคาสูงขึ้น  
 5.4.6 ภาครัฐควรออกมาตรการควบคุมการน าเข้ามันส าปะหลังจากประเทศเพ่ือนบ้าน โดยมี
การก าหนดปริมาณการน าเข้าและบทลงโทษที่ชัดเจน เนื่องจากประเทศไทยเข้าสู่ประชาคมอาเซียน
(AEC)แล้ว หากไม่มีมาตรการที่ชัดเจนจะท าให้เกิดผลกระทบกับเกษตรไทย และผู้ประกอบการไทย 
ทั้งทางด้านราคามันส าปะหลังและความน่าเชื่อถือทางด้านคุณภาพ 
 5.4.7 หน่วยงานของรัฐและองค์กรที่เกี่ยวข้องกับการส่งเสริมการส่งออกมันส าปะหลัง 
สามารถน าผลวิจัยการศึกษาไปประกอบการให้ข้อมูลและค าปรึกษาให้กับผู้ประกอบการทั้งรายเดิม 
และผู้ประกอบการรายใหม่ ให้สามารถด าเนินธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
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5.5 ข้อเสนอแนะในการวจิยัครัง้ตอ่ไป 
เพ่ือให้ผลการศึกษาในครั้งนี้สามารถขยายต่อไปในทัศนะที่กว้างมากขึ้นอันจะเป็นประโยชน์

ในการอธิบายปรากฏการณ์และปัญหาทางด้านการศึกษาถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย หรือปัญหาอ่ืนที่มีความเกี่ยวข้องกัน ผู้ท าวิจัย
จึงขอเสนอแนะประเด็นส าหรับการท าวิจัยครั้งต่อไปดังนี้ 
 5.5.1 การเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างอาจน้อยเกินไป รวมถึงช่วงเวลาในการเก็บ
รวบรวมข้อมูล และสถานที่เก็บรวบรวมข้อมูล ควรพิจารณาถึงความเหมาะสมและความเป็นไปได้ที่
สามารถเก็บรวบรวมข้อมูลได้ ซึ่งมีผลกระทบต่อการวิเคราะห์ข้อมูลโดยตรง 
 5.5.2 ในการท าวิจัยครั้งต่อไป ควรมีการสัมภาษณ์เชิงลึกเก่ียวกับการศึกษาถึงปัจจัยที่ส่งผล
ต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลัง กับเจ้าของธุรกิจลาน
มัน/ผู้บริหารระดับสูง เพื่อให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลัง
ไทยมากข้ึนต่อไป 
 5.5.3 ควรศึกษาวิจัยเกี่ยวกับปัญหาและอุปสรรคในการใช้กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลัง 
 5.5.4 ควรมีการวิจัยเกี่ยวกับปัจจัยด้านอื่นๆ ที่มีผลการต่อเพ่ิมการสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลัง 
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ชุดที่....... 
 

แบบสอบถาม 
 
เรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลัง

ไทย กรณีศึกษาผู้ประกอบการลานมันจังหวัดอุบลราชธานี 
 
ค าชี้แจง  1. แบบสอบถามนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือสอบถามเก่ียวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้างความ

ได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลานมันส าปะหลังไทย โดยแบ่งเป็น 5 ส่วน 
จ านวน 4 หน้า ดังนี้ 

ส่วนที่  1  ลักษณะทั่วไปส่วนบุคคล 
ส่วนที่  2  ข้อมูลสถานภาพการทางธุรกิจ 
ส่วนที่  3   ความคิดเห็นเกี่ยวกับแรงกดดันทางการแข่งขัน 
ส่วนที่  4  การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการลาน 
มันส าปะหลังไทย 
ส่วนที่  5  ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะอ่ืนๆ  

 
 
สว่นที ่1   ข้อมูลสถานภาพส่วนบุคคล 
โปรดใส่เครื่องหมาย  ลงในช่อง  หน้าข้อความที่ตรงกับตัวท่านมากที่สุด 

1. เพศ 
   ชาย     หญิง 

2. อายุ 
  น้อยกว่า 21 ปี   21 - 30 ปี    31 - 40 ปี   

         41 - 50 ปี    51 - 60 ปี    มากกว่า 60  ปี                                                                                                                  
3.   ระดับการศึกษา 
 ต่ ากว่าปริญญาตรี  ปริญญาตรี   ปริญญาโท   
 ปริญญาเอก 
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4. ต าแหน่ง  
   กรรมการผู้จัดการ   ผู้จัดการ   หัวหน้าฝ่าย/หัวหน้าแผนก 
   เจ้าของกิจการ   อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ........................................................... 

5.    รายได้ต่อเดือน 
   น้อยกว่า  30,001 บาท    30,001 – 45,000 บาท                                              
   45,001 – 60,000 บาท   ตั้งแต่ 60,001 บาทขึ้นไป 

6. สถานภาพ 
  โสด     สมรส      หม้าย / หย่า / แยกกันอยู่  

 
 
สว่นที ่2  ข้อมลูเกีย่วกับธรุกจิและกจิกรรมการด าเนนิธรุกจิระหวา่งประเทศ 
โปรดใส่เครื่องหมาย  ลงในช่อง    หน้าข้อความที่ตรงกับข้อมูลของธุรกิจท่านมากที่สุด 

1. ธุรกิจของท่านจัดอยู่ในกลุ่มธุรกิจประเภทใด 
 ลานมัน   โรงแป้ง   
 โรงมันอัดเม็ด  อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ........................................................... 

      2. รูปแบบการจดทะเบียนจัดตั้งธุรกิจ 
 บุคคลธรรมดา  ห้างหุ้นส่วนสามัญ  ห้างหุ้นส่วนจ ากัด            
 บริษัทจ ากัด            อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ........................................................... 

      3. ระยะเวลาในการประกอบธุรกิจ 
  ต่ ากว่า 2 ปี   2 – 4 ปี   5 – 7 ปี  
         8 - 10 ปี   มากว่า 10 ปี 
      4. หมวดหมู่ของสินค้า  (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
  หัวมันส าปะหลังสด  มันเส้น   มันอัดเม็ด 
  แป้งมันส าปะหลัง  อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ........................................................... 
      5. ยอดการส่งออกของธุรกิจเฉลี่ยต่อปี 
  น้อยกว่าหรือเท่ากับ 5 ล้านบาท  
  มากกว่า 5 ล้านบาท แต่ไม่เกิน 10 ล้านบาท  
  มากว่า 10 ล้านบาท แต่ไม่เกิน 15 ล้านบาท   
  มากกว่า 15 ล้านบาท แต่ไม่เกิน 20 ล้านบาท 
  มากว่า 20 ล้านบาท แต่ไม่เกิน 25 ล้านบาท    
  มากว่า 25 ล้านบาท 
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      6. ส่งออกสินค้าไปยังกลุ่มประเทศใดบ้าง  (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)  
  เอเซีย   ยุโรป    แอฟริกา  
  อเมริกาเหนือ  อเมริกาใต้    ออสเตรเลีย    
  อ่ืนๆ .................................................................. 
      7. จากข้อ 6. ส่งออกสินค้าไปในประเทศใดมากท่ีสุด (ระบุประเทศ) 
 ประเทศ ....................................... 
      8.   รูปแบบการท าธุรกิจระหว่างประเทศ 
  ลงทุนท าธุรกิจเองโดยตรง   ผ่านตัวแทนจ าหน่าย  ร่วมลงทุนธุรกิจกับคู่ค้า 

 อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ........................................................... 
 9.   ขนาดของธุรกิจของท่าน 

  ธุรกิจขนาดใหญ่ (แรงงานเกิน 200 คน)  
  ธุรกิจขนาดกลาง (แรงงาน 51 ถึง 200 คน)  

 ธุรกิจขนาดเล็ก (แรงงานไม่เกิน 50 คน) 
 อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ........................................................... 

      10.  ท่านการรับรองผลิตภัณฑ์มันส าปะหลังด้วยตามมาตรฐานใด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
  มาตรฐานสินค้าเกษตรและอาหารแห่งชาติ (มกอช.) 
  มาตรฐานผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรม (สมอ.) 
  มาตรฐานรับรองระบบการจัดการสุขลักษณะที่ดีในสถานประกอบการ (Codex/GMP) 

 มาตรฐานมันส าปะหลังเส้น (TC) 
 มาตรฐานผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรมมันส าปะหลังอัดเม็ดแข็ง 
 มาตรฐานสินค้าแป้งมันส าปะหลัง 

  อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ........................................................... 
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สว่นที ่3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับแรงกดดันทางการแข่งขันส่งออกมันส าปะหลังไทย 
โปรดท าเครื่องหมาย    ลงในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 
 

 
ความคดิเหน็ทีม่ีตอ่กลยทุธ์การแขง่ขนัในการ
ประกอบธรุกจิสง่ออกสินคา้เกษตรอนิทรยี์ 

 
 

เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

(5) 

เห็น
ด้วย 

 
(4) 

เห็นด้วย
ปาน
กลาง 
(3) 

ไม่เห็น
ด้วย 
(2) 

ไม่เห็น
ด้วย

อย่างยิ่ง 
(1) 

แรงกดดนัจากคูแ่ขง่รายเดมิในอตุสาหกรรม 

1. สัดส่วนการครองตลาดของท่านมีการ
เติบโตอย่างต่อเนื่องเมื่อเทียบกับคู่แข่งขันใน
ตลาด 

     

2. สินค้าและบริการมีความแตกต่าง/มี
เอกลักษณ์ มากกว่าคู่แข่งขันในตลาดเดียวกัน 

     

3. ท่านสามารถบริหารการผลิตสินค้าให้
ต้นทุนต่อหนว่ยคุ้มค่าที่สุด หากเปรียบเทียบ
กับคู่แข่งอ่ืนในตลาด 

     

4. ลูกค้าของท่านมีโอกาสเปลี่ยนไป หาคู่แข่ง
รายอื่นได้ยากเนื่องจากผลิตภัณฑ์ของท่านมี
ลักษณะเด่นที่สามารถดึงดูดลูกค้าได้มากกว่า
คู่แข่งหลายอ่ืนๆ  

     

แรงกดดนัของการเข้ามายงัอตุสาหกรรมของคูแ่ขง่รายใหม่ 

1. ท่านมีการบริหารฯ ที่ท าให้ต้นทุนต่ า จน
ยากท่ีคู่แข่งขันรายใหม่จะท าได้ 

     

2. การจ าหน่ายสินค้าในตลาดของคู่แข่งราย
ใหม ่สามารถท าได้ยากหากเปรียบเทียบกับ
ท่าน 

     

3. สินค้าของท่านเป็นที่ยอมรับและมีฐาน
ลูกค้ารู้จักอย่างแพร่หลาย ซึ่งคู่แข่งรายใหม่
ยากต่อการเข้าถึง 
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4. คู่แข่งรายใหม่มีความเสี่ยงด้านต้นทุนการ
ผลิตในปริมาณท่ีมาก เพ่ือสามารถแข่งขันกับ
ท่านที่มีความได้เปรียบในด้านการผลิต 

     

 
แรงกดดนัของสนิค้าทดแทน  

1. ท่านมีการปรับปรุงคุณภาพสินค้า/บริการที่
เหนือกว่าสินค้าที่ใช้ทดแทนกันได้ในตลาด 

     

2. สินค้าของท่านมีราคาท่ีต่ ากว่าสินค้าที่
สามารถใช้ทดแทนกันได้  

     

3. ท่านสามารถปรับกลยุทธ์ในการคิดค้นหา
วิธีผลิตสินค้ารูปแบบใหม่ตอบสนองความ
ต้องการผู้บริโภค 

     

4. สินค้าของท่านเป็นที่ต้องการของลูกค้า 
มากกว่าสินค้าที่สามารถใช้ทดแทนได้ 

     

 
แรงกดดนัจากอ านาจการตอ่รองของผูซ้ื้อ  

1. ลูกค้าของท่านไมส่ามารถหาสินค้าอ่ืน
ทดแทนได้เนื่องจากสินค้าเราแตกต่าง จึงยาก
ที่ผู้บริโภคหาซื้อจากที่อ่ืนได้ 

     

2. ลูกค้าของท่านสามารถติดต่อและรับข้อมูล
สินค้าของท่านได้อย่างรวดเร็ว 

     

3. ลูกค้ามีค่าใช้จ่ายในการซื้อสินคา้ของท่าน
น้อยกว่า ผู้ผลิตรายอื่นๆในอุตสาหกรรม
เดียวกัน 

     

4. ลูกค้ามีความรู้เกี่ยวกับตลาดวัตถุดิบหรือ
สินค้านี้เป็นอย่างดี เช่น มีข้อมูลเกี่ยวกับความ
ต้องการและโครงสร้างราคาวัตถุดิบของผู้ค้า
รายอื่น ๆ จึงสามารถน ามาใช้เป็นข้อต่อรอง
เพ่ือสร้างแรงกดดันให้ผู้ค้า 
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แรงกดดนัจากอ านาจการตอ่รองของผูจ้ดัสง่วตัถดุบิ 

1. ท่านมีแหล่งวัตถุดิบที่มีคุณภาพที่สามารถ
น ามาใช้ในการผลิตหลายแห่ง 

     

2. ท่านสามารถหาวัตถุดิบจากแหล่งอ่ืนที่มี
ต้นทุนราคาต่ ากว่า 

     

3. ท่านมีการซื้อวัตถุดิบจ านวนมาก ท าให้ผู้ค้า
วัตถุดิบให้ความส าคัญ 

     

4. อุตสาหกรรมของท่านสามารถหาวัตถุดิบ
อ่ืนมาทดแทนได้ 

     

 
สว่นที ่4 ความคิดเหน็เกีย่วกบัการสรา้งความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัของผู้ประกอบการลานมนั
ส าปะหลงัไทย 
โปรดท าเครื่องหมาย    ลงในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 

 
การสรา้งความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั 

เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

(5) 

เห็นด้วย 
 

(4) 

เห็นด้วย
ปาน
กลาง 
(3) 

ไม่เห็น
ด้วย 
(2) 

ไม่เห็น
ด้วย

อย่างยิ่ง 
(1) 

ความไดเ้ปรียบในเรือ่งตน้ทนุ 

1. มีการใช้ทรัพยากรที่มีอยู่อย่างจ ากัด
ให้เกิดประโยชน์สูงสุดและลดการ
สูญเสีย  

     

2. เครื่องจักรในการผลิตมีคุณภาพและ
ทันสมัย ท าให้เกิดความเสียหายในการ
ผลิตน้อยท่ีสุด 

     

3. มีพัฒนาพนักงานให้ใช้ความรู้
ความสามารถอย่างเต็มที่ เพ่ือเพ่ิม
ศักยภาพในการท างาน 

     

4. สามารถตั้งราคาสินค้าหรือบริการที่
ดึงดูดใจลูกค้าได้ในราคาที่แตกต่างจาก
รายอื่นในตลาดเดียวกัน 
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คุณภาพ 

1. สามารถสร้างผลิตภัณฑ์และ/หรือ
บริการที่มีคุณภาพตรงกับความต้องการ
ของลูกค้า 

     

2. มีระบบมาตรฐานหรือกระบวนการ
ตรวจสอบคุณภาพเพ่ือให้ได้ผลิตภัณฑ์ที่
มีคุณภาพที่ดีข้ึนอย่างเห็นได้ชัด 

     

3. สร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์
และบริการ ต่างจากคู่แข่งขัน และ
สามารถสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้กับ
ลูกค้า 

     

นวตักรรม  

1 มีการจัดการกระบวนการท างานใหม่ 
ให้สามารถผลิตสินค้า/บริการได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 

     

2. มีการสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ และ
บริการใหม่ๆ ตลอดจนแสวงหาวิธีการ 
ในการผลิตเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์ที่มี
คุณภาพ 

     

3. ท่านมคีวามพร้อมในการลงทุน
เครื่องมือ/เครื่องจักรหรืออุปกรณ์เพ่ือ
สร้างนวัตกรรมในการผลิตสินค้า 

     

4.ท่านมักเป็นผู้ริเริ่มแนะน าสินค้าใหม่ๆ
ในตลาดอยู่เสมอ 

     

ความรวดเรว็ 
1. การส่งมอบสินค้าอย่างรวดเร็วและ
ปลอดภัย 

     

2. สามารถปรับเปลี่ยนคุณภาพของ
สินค้าให้ตรงตามความต้องการของ
ลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว 
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3. คิดค้นและพัฒนาสินค้าใหม่อย่าง
รวดเร็วทันต่อความต้องการของตลาด 

     

4. สามารถน าเสนอสินค้าออกสู่ตลาดได้
เร็วกว่ารายอื่นในตลาดเดียวกัน 

     

 
สว่นที ่5  ข้อคิดเหน็และขอ้เสนอแนะอืน่ๆ  
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 

ขอขอบคุณส าหรับความร่วมมือในการกรอกแบบสอบถาม 
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