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บทคัดย่อ 

 
 การศึกษาฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษากลยุทธ์การแข่งขันพื้นฐานที่ส่งผลต่อความส าเร็จใน
การประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทยในตลาดโลก โดยใช้แบบสอบถาม
เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล และกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยใช้วิธีการสุ่มอย่างง่ายจากกลุ่ม
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มีอิทธิพลต่อความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย  
และเมื่อพิจารณาเป็นรายปัจจัยย่อยของกลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานแล้ว พบว่า กลยุทธ์การแข่งขัน
พ้ืนฐานด้านการสร้างความแตกต่างมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการมากที่สุด รองลงมา
ได้แก่ กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน และกลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการ
เป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวม ตามล าดับ 
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ABSTRACT 

 
This study aimed to investigate generic competitive strategy on the results 

achieved. In the business of exporting organic products of enterprises in the global 
market. The questionnaire was used to collect data. And samples for research using 
simple random sampling from a group of entrepreneurs to export organic products 

44 people. The statistics used were percentage, average, standard deviation. Simple 
regression analysis And multiple linear regression analysis. The results showed that 
Most respondents were female.  A bachelor's degree  Tenure as Most middle managers  
Most  as businesses  group produce goods And exports to most European countries. 
And hypothesis testing found. Generic competitive strategy Influence success in the 
business of exporting organic products of enterprises Thailand. When considering the 
factors of its generic competitive strategy  was found. Generic competitive strategy  
on making a difference to influence the success of most entrepreneurs. The second 
was generic competitive strategy  aimed at specific market segments. And generic 
competitive strategy on cost leadership, respectively. 
 
Keywords:  Generic competitive Strategy, Cost leadership Strategy, Differentiation 
Strategy, Focus or niche Strategy, Entrepreneurial Success 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1  ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหาวิจัย 
 ปัจจุบันกระแสคนรักสุขภาพเกิดข้ึนในทุกประเทศท่ัวโลก  ผู้บริโภคในทุกประเทศให้ความ
สนใจกับสุขภาพของตนเองและครอบครัว เนื่องจากอัตราการเจ็บป่วยซึ่งเกิดจากการบริโภคอาหาร   
ที่ปนเปื้อนสารพิษเพ่ิมมากข้ึน โดยพบว่าอัตราผู้ป่วยจากสารเคมีก าจัดศัตรูพืชในปี พ.ศ. 2555 เท่ากับ 
13.77 ต่อประชากรกลางปีแสนคน และในปี พ.ศ. 2557 มีผู้มีความเสี่ยงและไม่ปลอดภัยจากสารเคมี
ก าจัดศัตรูพืช ร้อยละ 34.3 (ส านักโรคจากการประกอบอาชีพและสิ่งแวดล้อม, 2558) ผู้บริโภคจึงเกิด
ความกังวลเกี่ยวกับความเสี่ยงในการบริโภคอาหารแบบเดิมๆ ที่พ่ึงพาการใช้สารเคมีค่อนข้างมาก 
ดังนั้นผู้บริโภคจึงให้ความใส่ใจกับการเลือกซื้อสินค้าโดยค านึงถึงสุขภาพอนามัยเป็นหลักและหันมา
บริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพที่ปลอดภัยและปราศจากสารเคมี รวมถึงการที่คนมีความห่วงใยต่อสิ่งแวดล้อม
เพ่ิมมากขึ้นด้วย  สินค้าในกลุ่มเกษตรอินทรีย์จึงเป็นทางเลือกหนึ่งที่ผู้บริโภคให้ความสนใจ ส่งผลให้
ความต้องการบริโภคอาหารอินทรีย์ขยายตัวมากข้ึนทั้งภายในและต่างประเทศ อีกทั้งยังช่วยให้การผลิต
สินค้าเกษตรอินทรีย์กลายมาเป็นโอกาสของผู้ประกอบการ เพ่ือใช้ในการสร้างจุดแข็งให้กับสินค้าอีกด้วย 
 จากรายงานสถานการณ์เกษตรอินทรีย์โลก ระบุว่า มูลค่าสินค้าอินทรีย์ในตลาดโลกปัจจุบัน
มีมูลค่ารวมสูงถึง 2.3 ล้านล้านบาท ถึงแม้ว่าในช่วง 10 ปีที่ผ่านมา สหภาพยุโรปและสหรัฐอเมริกา
จะเกิดวิกฤตเศรษฐกิจ แต่ก็ยังสามารถขยายตลาดได้กว่า 2.5 เท่า ส าหรับตลาดเกษตรอินทรีย์
ในประเทศไทยเป็นแหล่งผลิตสินค้าอินทรีย์ที่มีคุณภาพ ได้รับการรับรองมาตรฐานจากหน่วยงาน
ทั้งไทยและต่างประเทศ โดยพืชที่นิยมปลูกแบบอินทรีย์มากที่สุดในไทย คือ ข้าว ซึ่งถือว่า ไทยมีพ้ืนที่
ปลูกข้าวอินทรีย์มากที่สุดในโลก โดยเฉพาะข้าวหอมมะลิอินทรีย์ เป็นสินค้าที่ตลาดในสหภาพยุโรป
ต้องการสูงมาก และมีแนวโน้มในการขยายตลาดมากขึ้นในอนาคต (ส านักข่าวกรมประชาสัมพันธ์, 
2558) 
 ประเทศไทยในฐานะหนึ่งในผู้ส่งออกสินค้าเกษตรที่ส าคัญของโลก มีโอกาสอย่างมากในการ
พัฒนาการผลิตสินค้าเกษตรไปสู่สินค้าเกษตรอินทรีย์ ทั้งเพ่ือจ าหน่ายในประเทศและเพ่ือส่งออก ซึ่งใน
ปัจจุบันตลาดส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ไทย มีมูลค่า 3,000 – 4,000 ล้านบาท และคาดว่าจะมีการ
ขยายตัวเพิ่มขึ้นร้อยละ 10 – 15  โดยทางภาครัฐบาลก็ได้มีนโยบายในการปรับทิศทางการผลิต
ในภาคการเกษตรใหม่ให้สอดรับกับสถานการณ์โลก โดยการบริหารจัดการทั้งในด้านการผลิต  
และการตลาดควบคู่กันไป เพ่ือท าให้สินค้าเกษตรอินทรีย์ของไทยเป็นตัวจริงในตลาดโลก โดยทางด้าน
กระทรวงพาณิชย์ได้มีการก าหนดยุทธศาสตร์ในการส่งเสริมการตลาดสินค้าเกษตรอินทรีย์ของไทย
ทั้งในประเทศและต่างประเทศ ส าหรับปี 2557 – 2559 รวม 5 ยุทธศาสตร์หลัก ประกอบด้วย 
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ยุทธศาสตร์ที่ 1 การสร้างความรู้ ความเข้าใจ ด้านการตลาดสินค้าอินทรีย์ตลอดห่วงโซ่อุปทาน
ยุทธศาสตร์ที่ 2 การพัฒนาฐานข้อมูลที่ทันสมัยเพ่ือใช้ในการวางแผนการตลาดเชิงรุก ยุทธศาสตร์ที่ 3
การขยายตลาดสินค้าอินทรีย์ทั้งในและต่างประเทศ ยุทธศาสตร์ที่ 4 การสร้างความหลากหลาย
ของสินค้าอินทรีย์ให้ตรงตามความต้องการตลาด  และยุทธศาสตร์ที่ 5 การสนับสนุนเชิงนโยบาย
โดยการบูรณาการความร่วมมือกับหน่วยงานที่เกี่ยวข้องเพ่ือพิจารณามาตรการสนับสนุนสินค้าอินทรีย์
เชิงนโยบาย (กระทรวงพาณิชย์, 2558) 
 จากข้อมูลข้างต้นจะเห็นได้ว่า รัฐบาลยังคงเล็งเห็นถึงความส าคัญและพร้อมที่จะสนับสนุน
สินค้าเกษตรอินทรีย์ของไทยอย่างเต็มที่และต่อเนื่อง โดยที่ผ่านมาทางภาครัฐได้มีการจัดงานแสดง
สินค้าเกษตรอินทรีย์ เพ่ือสร้างการรับรู้ความเข้าใจในสินค้าเกษตรอินทรีย์และผลักดันสินค้าเกษตร
อินทรีย์  ให้ก้าวหน้าและเกิดการยอมรับอย่างกว้างขวาง ทั้งยังเป็นการเปิดโอกาสให้เกิดการแลกเปลี่ยน
ประสบการณ์เกี่ยวกับเกษตรอินทรีย์ ตั้งแต่ด้านการผลิต การรับรองมาตรฐาน การสร้างกลยุทธ์
ทางการแข่งขัน และการตลาดโดยกลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดของผู้ประกอบการจะมุ่งเน้นด้านตลาด
เฉพาะส่วน  ซึ่งกลุ่มเป้าหมายของผลิตภัณฑ์เกษตรอินทรีย์ในปัจจุบันนั้นจะเป็นกลุ่มชนชั้นกลางขึ้นไป
ที่ห่วงใยสุขภาพ  และมีก าลังพอที่จะจับจ่ายเพ่ือสุขภาพ รวมถึงกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างด้วย
การสร้างนวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์และเปิดสายผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ  ซึ่งยังไม่เคยมีการจ าหน่ายมาก่อน  
โดยยึดความต้องการของผู้บริโภคเป็นส าคัญ (เรื่องบทเรียนจาก 3 กรณีศึกษาเกษตรอินทรีย์, 2558) 
 จากการศึกษาค้นคว้าข้อมูลงานวิจัยในอดีตที่เกี่ยวข้องมีงานวิจัยของ สดชื่น  อุตอามาตย์, 
นันทพัทธ์ โนนศรีเมือง และจุไรรัตน์ ทองดีเวียง (2558) ศึกษาเทคนิคการบริหารตลาดสมัยใหม่
ส าหรับข้าวเกษตรอินทรีย์  งานวิจัยของอรอนงค์ พ่ึงชู (2556) ศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อ
การตั้งใจซื้อสินค้าออร์แกนิคร้านค้า A ของผู้บริโภคในจังหวัดปทุมธานี งานวิจัยของพีรภาร์  ทวีสุข 
(2555) ศึกษาอิทธิพลของกลยุทธ์การตลาดและวิธีการด าเนินชีวิตของผู้ซื้อต่อการประเมินภายหลัง
การซื้อสินค้าเกษตรอินทรีย์  งานวิจัยของ Sangkumchaliang & Huang (2012) ศึกษาการ
ยอมรับและทัศนคติเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อาหารเกษตรอินทรีย์ของผู้บริโภคในภาคเหนือของประเทศ 
งานวิจัยของพิมพ์รวี ทังสุบุตร และชุติมา ไวศรายุทธ์ (2554) ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกรับประทานอาหารสุขภาพเพ่ือสร้างกลยุทธ์ส าหรับธุรกิจอาหารออร์แกนิค งานวิจัยของ 
ธิดารัตน์  มณีกาศ (2553) ศึกษาปัจจัยก าหนดความต้องการซื้อสินค้าเกษตรอินทรีย์ งานวิจัยของ
พนารัตน์  ทรายเมฆ (2553) ศึกษายุทธศาสตร์การพัฒนาเกษตรอินทรีย์ต่อความตระหนักของ
ผู้บริโภค  งานวิจัยของบุศรา ลิ้มนิรันดร์กุล, พฤกษ์ ยิบมันตะสิริ และ ยุภาพร ศิริบัต (2553) ศึกษา
ระบบการให้คุณค่าเกษตรอินทรีย์ในมุมของเกษตรกรรายย่อย งานวิจัยของภานุวัฒน์  ก้อนทรัพย์ 
(2551) ศึกษาความต้องการของผู้บริโภคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เกษตรอินทรีย์ของเครือข่าย
ตลาดนัดผู้ผลิตเกษตรอินทรีย์ 
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จังหวัดเชียงใหม่ และงานวิจัยของยศ บริสุทธิ์ สุจินต์ สิมารักษ์ และ วิริยะ ลิมปินันทน์ (2551) 
ศึกษากระบวนการจัดการมาตรฐานในการผลิตข้าวอินทรีย์ 
 ผู้วิจัยพบว่างานวิจัยเกี่ยวกับเกษตรอินทรีย์ในอดีตส่วนใหญ่จะท าการศึกษาตลาดภายใน  
ประเทศในมุมของผู้บริโภคและเกษตรกร ยังไม่เคยมีการศึกษาเกี่ยวกับตลาดต่างประเทศในมุม
ของผู้ประกอบการส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์  ดังนั้นผู้วิจัยจึงได้ท าการศึกษาเรื่องกลยุทธ์การแข่งขัน
พ้ืนฐานที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย  
ในตลาดโลก  เพ่ือเป็นแนวทางให้ผู้ประกอบการธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์  น าข้อมูลจาก
ผลการศึกษาในครั้งนี้ไปพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น และเพ่ือสร้างความ
ได้เปรียบทางด้านการแข่งขันในการประกอบธุรกิจต่อไป 
 
1.2  วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1.2.1  เพ่ือศึกษาถึงกลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบธรุกิจ
ส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทยในตลาดโลก     
 1.2.2  เพ่ือวิเคราะห์ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของ
ผู้ประกอบการไทยในตลาดโลก      
 1.2.3  เพ่ือศึกษาลักษณะกลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้า
เกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทยในตลาดโลก  
 
1.3  ขอบเขตของงานวิจัย 
 ผู้วิจัยใช้การวิจัยเชิงปริมาณส าหรับการศึกษาในครั้งนี้  โดยเลือกใช้วิธีการส ารวจด้วย
แบบสอบถามที่สร้างขึ้น และได้ก าหนดขอบเขตของการวิจัยไว้ดังนี้  
 1.3.1 ขอบเขตด้านประชากรที่ใช้ศึกษาครั้งนี้  ได้แก่  ผู้ประกอบการธุรกิจส่งออกสินค้า
เกษตรอินทรีย์ของประเทศไทยจ านวน 51 ราย  (กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ, 2558) 
 1.3.2 กลุ่มตัวอย่างในการวิจัยใช้วิธีการสุ่มอย่างง่าย (Simple Random Sampling) โดยใช้
สูตรค านวณของ (Krejcie & Morgan, 1970, pp. 608-609) ที่ระดับความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ 
5% และระดับความเชื่อมั่น ร้อยละ 95 จะได้กลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 44 ราย จากผู้ประกอบการ
ทั้งสิ้น 51 ราย 

1.3.3 ตัวแปรที่เก่ียวข้องกับการศึกษา ประกอบด้วย 
   ตัวแปรต้น  คือ กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐาน โดยอ้างอิงตามกลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐาน                
(Porter, 2008)  ประกอบด้วย 
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           (1)  ด้านการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวม 
                    (2)  ด้านการสร้างความแตกต่าง 
           (3)  ด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน                                                                                                     
        ตวัแปรตาม  คือ  ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์      
โดยอ้างอิงตามแนวคิดเกี่ยวกับความส าเร็จในการประกอบธุรกิจ (Drucker, 2003, pp. 18-21)      
ซึ่งมีตัววัดดังนี้ 
  (1)  ด้านสถานภาพทางตลาด 
  (2)  คุณภาพ 
  (3)  นวัตกรรม 
  (4)  ความรับผิดชอบต่อสังคม 
  (5)  ทรัพยากรมนุษย์ 
  (6)  ทรัพยากรทางการเงิน 
  (7)  ทรัพยากรทางกายภาพ 
  (8)  ประสิทธิภาพด้านต้นทุน 
  (9)  การท าก าไร 
 1.3.4 สถานที่ศึกษาที่ผู้วิจัยใช้เก็บรวบรวมข้อมูลผู้วิจัยจะท าการเก็บข้อมูลจากผู้ประกอบการ
ส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์  โดยสถานที่ตั้งหน่วยงานของผู้ประกอบการตั้งอยู่ในเขตจังหวัด
กรุงเทพมหานครเป็นส่วนใหญ่ และบางส่วนที่ เหลือจะอยู่ในจังหวัดแถบภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
(กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ, 2558)  ซึ่งผู้วิจัยจะจัดส่งแบบสอบถามทางไปรษณีย์ หรือ    
E-mail  โดยมีจดหมายขอความอนุเคราะห์ตอบแบบสอบถามของทางมหาวิทยาลัยแนบไปด้วย       
ซึ่งผู้ประกอบการสามารถส่งแบบสอบถามคืนได้ตามช่องทาง คือ  ทางโทรสาร  ทาง E-mail  และตามที่
อยู่ที่ระบุ 
 1.3.5 ระยะเวลาในการศึกษา เริ่มตั้งแต่ 1 พ.ย. 58 ถึง พ.ย. 59 
 
1.4  ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
       ผลจากการศึกษามีประโยชน์ต่อฝ่ายที่เก่ียวข้องดังนี้ คือ 
 1.4.1 ผู้ประกอบการธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์  สามารน าผลการศึกษาไปใช้ในการ
วางแผนการตลาด และการก าหนดกลยุทธ์ในการสร้างความได้เปรียบทางด้านการแข่งขัน อีกท้ังยังใช้
เป็นข้อมูลในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้สามารถตอบสนองความต้องการของตลาด 
 1.4.2 องค์การคลังสินค้า สามารถน าผลการศึกษาไปใช้ประโยชน์ในการประกอบธุรกิจการค้า
ด้านการส่งออก เพ่ือสร้างความสามารถทางการแข่งขันให้มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 



5 

 
 
 1.4.3 หน่วยงานภาครัฐและองค์กรที่เกี่ยวข้องกับการส่งเสริมสินค้าเกษตรอินทรีย์ สามารถ
น าผลการศึกษานี้ไปใช้เป็นข้อมูลในการสนับสนุนและให้ความรู้กับผู้ประกอบการที่สนใจในการ
ประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ 
 1.4.4 นักวิจัย นักวิชาการ นักศึกษา และบุคคลทั่วไป สามารถน าข้อมูลและผลการวิจัยไปใช้
เป็นข้อมูลเบื้องต้นในการศึกษาค้นคว้าและต่อยอดในอนาคต 
 
1.5  ค านิยามศัพท์เฉพาะ 
 สินค้าเกษตรอินทรีย์  หมายถึง  สินค้าท่ีใช้ในการอุปโภคและบริโภค ซึ่งได้จากผลิตผลทาง 
การเกษตรที่มีการผลิตตามมาตรฐานเกษตรอินทรีย์ (ตามมาตรฐานที่ระบุใน มกษ.9000 เล่ม 1- 
2552)  ที่มีระบบการจัดการการผลิตด้านการเกษตรแบบองค์รวม ที่เก้ือหนุนต่อระบบนิเวศ รวมถึง 
ความหลากหลายทางชีวภาพ วงจรชีวภาพ โดยเน้นการใช้วสัดุธรรมชาติ หลีกเลี่ยงการใช้วัตถุดิบจาก 
การสังเคราะห์และไม่ใช้พืช สัตว์ หรือจุลินทรีย์  ที่ได้มาจากเทคนิคการดัดแปรพันธุกรรม (genetic 
Modify cation) มีการจัดการกับผลิตภัณฑ์ โดยเน้นการแปรรูปด้วยความระมัดระวัง เพ่ือรักษาสภาพ 
การเป็นเกษตรอินทรีย์ และคุณภาพท่ีสาคัญของผลิตภัณฑ์ในทุกข้ันตอน 
 มาตรฐานเกษตรอินทรีย์  (Organic Standards)  หมายถึง  ข้อก าหนดหรือเงื่อนไขท่ีผู้ผลิต 
ผู้ประกอบการต้องปฏิบัติตาม เพื่อให้ได้รับการรับรองจากหน่วยงานรับรอง (Certification Body) ที่
ผู้บริโภคหรือตลาดต้องการ 
 กลยุทธ์การแข่งขันพื้นฐาน  หมายถึง  กลยุทธ์ทั่วไปที่ใช้ในการแข่งขัน แบ่งเป็น 3 ด้าน ได้แก่  
 (1) กลยุทธ์ด้านการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวม (Cost Leadership) เป็นกลยุทธ์เชิง
แข่งขันที่ได้รับความนิยม เนื่องจากเกษตรอินทรีย์จะต้องมีหลักประกันในเรื่องราคาผลผลิตที่ยุติธรรม
ต่อผู้ผลิต จึงท าให้ต้นทุนการผลิตเกษตรอินทรีย์ค่อนข้างสูงกว่าการผลิตทั่วไป ผู้ประกอบการจึงมักจะ
ใช้กลยุทธ์นี้เพื่อพยายามทุกวิถีทางที่จะลดต้นทุน ซึ่งความได้เปรียบด้านราคาจะช่วยให้ธุรกิจสามารถ
ต่อสู้กับสินค้าทดแทนได้อย่างมีประสิทธิผลกว่าผู้ผลิตที่มีต้นทุนสูง    
 (2) กลยุทธ์ด้านการสร้างความแตกต่าง (Differentiation) เป็นการสร้างความแตกต่างของ
สินค้าหรือบริการให้แตกต่างจากคู่แข่งเพ่ือสร้างทางเลือกใหม่ให้กับลูกค้าโดยคิดหาความแตกต่างในตัว
สินค้า (Product) ไม่ใช้ซ้ ากับสินค้าอ่ืนในตลาด หรือการมีนวัตกรรมใหม่ๆ มาน าเสนอท าให้สินค้า
ดูโดดเด่นกว่าสินค้าคู่แข่งในตลาด 
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 (3) กลยุทธ์ด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน (Focus or Niche) เป็นการมุ่งผลิตสินค้าเพ่ือ
จ าหน่ายในตลาดเฉพาะส่วน โดยจะต้องให้เหนือคู่แข่งขันในด้านใดด้านหนึ่ง ซึ่งการใช้แนวทางกลยุทธ์
การมุ่งตลาดเฉพาะส่วนสามารถสร้างโอกาสให้กับผู้ประกอบการธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ ทีจ่ะ 
เจาะตลาดผู้บริโภคเฉพาะกลุ่มให้มีโอกาสเข้าไปแทรกพ้ืนที่ทางการตลาดที่มีอยู่เดิมได้เพ่ิมมากขึ้นและ
เติบโตได้อย่างแข็งแกร่งในระยะยาว 
 ความส าเร็จของผู้ประกอบการ  คือ  ตัววัดความส าเร็จของธุรกิจในระดับกลยุทธ์ 
(Strategic Goals)  ดังนี้ 
 (1) ด้านสถานภาพทางตลาด  (Market Position)  หมายถึง การวัดเป้าหมายและการบรรลุ
เป้าหมายด้านฐานะการตลาด “Market Standing” ส่วนแบ่งตลาด “Maket share” ทั้งตลาด
ปัจจุบันและตลาดใหม่ รวมทั้งสินค้าใหม่และบริการที่มุ่งสร้างความภักดีจากลูกค้า (Customer 
Loyalty)  
 (2) คุณภาพ (Quality)  หมายถึง การรักษาและพัฒนาระดับคุณภาพของผลิตภัณฑ์และ
บริการของผู้ประกอบการ 
 (3) นวัตกรรม (Innovation) หมายถึง การคิดค้นและพัฒนาผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนื่องเพ่ือ
เสนอคุณค่าให้แก่ลูกค้า 
 (4) ความรับผิดชอบต่อสังคม (Social Responsibility)  หมายถึง  ความรับผิดชอบต่อสังคม
ของผู้ประกอบการธุรกิจ เป็นการแสดงความรับผิดชอบต่อสังคมในด้านต่างๆ เช่นมีส่วนร่วมในการ
รักษาสภาพแวดล้อมและคุณภาพชีวิตโดยรวม เป็นต้น 
 (5) ทรัพยากรมนุษย์ (Human Resources)  หมายถึง  การสรรหา การพัฒนา และการ
บ ารุงรักษา ทรัพยากรบุคคลในองค์กรให้มีคุณภาพทั้งด้านความรู้ ความสามารถ ทักษะ และความ
เชี่ยวชาญ 
 (6) ทรัพยากรทางการเงิน (Financial Resources)  หมายถึง  การจัดหา การเก็บรักษาและ
การจัดการทรัพยากรการเงิน  ของผู้ประกอบการธุรกิจอย่างเหมาะสม 
 (7) ทรัพยากรทางกายภาพ (Physical Resource)  หมายถึง การจัดหา การสร้าง และ
การซ่อมบ ารุงรักษาทรัพยากรทางกายภาพ  เช่น  อาคาร  สถานที่  โรงงาน  เครื่องจักร  อุปกรณ์และ
เทคโนโลยี ที่จ าเป็นในการด าเนินธุรกิจ รวมทั้งการน ามาใช้อย่างเหมาะสม 
 (8) ประสิทธิภาพด้านต้นทุน (Cost Efficiency)  หมายถึง  การใช้ทรัพยากรทุกประเภท  ทุก
ชนิดอย่างมีประสิทธิภาพ เป็นผลให้บริษัทสามารถผลิตสินค้า และบริการด้วยต้นทุนต่ า 
 (9) การท าก าไร (Profitability)  หมายถึง ระดับก าไรที่เหมาะสม ไม่ต่ าและสูงเกินไป รวมทั้ง
ดัชนีตัวบ่งขี้อ่ืนๆ ที่แสดงถึงฐานะการเงินที่ดีของผู้ประกอบการในการประกอบธุรกิจ 
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 ผู้ประกอบการ หมายถึง บุคคลที่จัดตั้งธุรกิจใหม่ โดยเผชิญกับความเสี่ยงและความไม่
แน่นอนของธุรกิจ เพ่ือแสวงหาผลก าไรและความเติบโต มุ่งหาความต้องการของตลาดเพ่ือสนอง
ความต้องการของผู้บริโภค 



บทที่ 2 
วรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

  
 การวิจัยเรื่อง “กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออก
สินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทยในตลาดโลก” ผู้วิจัยได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และ
งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับตัวแปรของการศึกษา ซึ่งได้ท าการสืบค้นจากเอกสารทางวิชาการและ
งานวิจัยจากแหล่งต่างๆ เพ่ือเป็นพื้นฐานของงานวิจัยดังต่อไปนี้ 
 
2.1  แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
      2.1.1  แนวคิดกลยุทธ์การแข่งขันพื้นฐาน  (Generic Competitive Strategy) 
     กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐาน (Generic Competitive Strategy)  (Porter, 2008) ได้เสนอ
กลยุทธ์ทั่วไปที่ใช้ในการแข่งขันเป็น 3 กลยุทธ์ ได้แก่ 
     1. กลยุทธ์การเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวม  (Cost Leadership Strategy)   
  กลยุทธ์การเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวม มีวัตถุประสงค์ของธุรกิจที่เลือกใช้ในกลยุทธ์ 
ได้แก่ ความพยายามที่จะสามารถชนะคู่แข่งขันได้โดยท าทุกอย่างเพ่ือที่จะผลิตสินค้าที่มีต้นทุนต่ ากว่า  
คู่แข่งขัน กลยุทธ์นี้ก่อให้เกิดข้อได้เปรียบที่ส าคัญ คือ ผู้ประกอบการธุรกิจเกษตรอินทรีย์สามารถคิด
ราคาที่ต่ ากว่าคู่แข่งขัน ถ้าคู่แข่งขันคิดราคาเท่ากันจะท าให้ก าไรของผู้ประกอบการได้สูงกว่าคู่แข่งขัน 
ถ้าสภาวะในอุตสาหกรรมส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์รุนแรงขึ้น ผู้ประกอบการจะสามารถทนทานต่อ
สภาพการแข่งขันท่ีรุนแรงได้ดีกว่าคู่แข่งขัน 
  ผู้น าด้านต้นทุนมักจะมีระดับความแตกต่างของสินค้าที่น้อย ดังนั้น จึงต้องมุ่งเน้นใน
การสร้างความแตกต่างของสินค้าที่ไม่ให้ต่ ากว่ามาตรฐานของคู่แข่งขันรายอ่ืนๆ ในต้นทุนผู้ประกอบการ 
จะรอจนกว่าลูกค้าที่มีความต้องการในตัวสินค้ามีมากพอสมควร จึงจะเริ่มแนะน าสินค้านั้นออกมา  
เน้นผลการผลิตแบบมาก  การวิจัยและพัฒนาเน้นการเพ่ิมประสิทธิภาพในการผลิตและการด าเนินงาน 
โดยใช้เทคโนโลยีทันสมัย การใช้กลยุทธ์นี้จะน าไปสู่ส่วนแบ่งการตลาดที่เพ่ิมขึ้นซึ่งจะน าไปสู่ การ         
ได้เปรียบ เนื่องจากขนาดในด้านต่างๆ เช่น การผลิต การสั่งซื้อ การวางจ าหน่าย (วงศ์พัฒนา ศรีประเสริฐ, 
2552, หน้า 16) 
  การที่จะน าไปสู่ความเป็นผู้น าด้านต้นทุนประกอบด้วยวิธีการต่างๆ ดังนี้  (ฐิตินันท์  
อิฐรัตน์, 2548, หน้า 45) 
  (1) ขยายยอดขายและส่วนแบ่งตลาด การใช้กลยุทธ์การตลาดเพื่อขยายยอดขาย
และส่วนแบ่งการตลาดออกไป ซึ่งจะช่วยลดต้นทุนการผลิตต่อหน่วยลง 
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  (2) ความกล้าที่จะลงทุนในการสร้างโรงงาน เครื่องจักร และอุปกรณ์การผลิตที่สูง
ด้วยเทคโนโลยีที่ทันสมัย เพื่อเพ่ิมประสิทธิภาพในการผลิตให้สูงขึ้น 
  (3) รูปแบบและดีไซน์ลักษณะของผลิตภัณฑ์ การวางรูปแบบและดีไซน์ลักษณะของ
ผลิตภัณฑ์ ให้ง่ายต่อการผลิตและการประกอบในลักษณะของการผลิตแบบขนาดใหญ่ โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งการดีไซน์ชิ้นส่วนต่างๆ ให้มีลักษณะเป็นมาตรฐานและผลิตได้ครั้งละมากๆ 
  (4) การมีผลิตภัณฑ์หลายประเภท ผลิตภัณฑ์แต่ละประเภทนั้นมีความเกี่ยวพันอย่าง
ใกล้ชิดจนถึงระดับที่ซึ่งสามารถแชร์เครื่องจักร อุปกรณ์การผลิต โรงงาน เครื่องมือทางการตลาด    
การวิจัยและพัฒนา ร่วมกัน ซึ่งอาจช่วยท าให้ต้นทุนต่อหน่วยของการผลิตลดลง 
  (5) ควบคุมต้นทุนในด้านต่างๆ อย่างเคร่งครัด ไม่ว่าจะเป็นค่าใช้จ่ายในการผลิต   
การวิจัย การขาย หรือการบริการ เป็นต้น โดยการให้ความส าคัญจะต้องอยู่ในระดับที่จ าเป็น แต่เน้น
การควบคุมการใช้จ่ายอย่างมีประสิทธิภาพที่สุด  
  (6) หลีกเลี่ยงลูกค้า โดยหลีกเลี่ยงลูกค้าที่ไม่ส าคัญเพราะจะท าให้เป็นภาระเพ่ิม
ค่าใช้จ่ายต่อกิจกรรม 
  จะเห็นได้ว่า กลยุทธ์ความเป็นผู้น าด้านต้นทุนเป็นกลยุทธ์เชิงแข่งขันที่ได้รับ
ความนิยม ซึ่งผู้ประกอบการในตลาดสินค้าเกษตรอินทรีย์ต่างประสบกับปัญหาทางด้านต้นทุนที่สูงขึ้น 
เนื่องจากเกษตรอินทรีย์จะต้องมีหลักประกันในเรื่องราคาผลผลิตที่ยุติธรรมต่อผู้ผลิต จึงท าให้ต้นทุน
การผลิตเกษตรอินทรีย์ค่อนข้างสูงกว่าการผลิตทั่วไป แต่อย่างไรก็ดีมีการวิจัยพบว่าผู้บริโภคจะยอมรับ
ราคาผลผลิตที่สูงไม่เกินร้อยละ15-20 ผู้ประกอบการจึงมักจะใช้กลยุทธ์นี้เพ่ือพยายามทุกวิถีทางที่
จะลดต้นทุน เช่น ซื้อของจากผู้จ าหน่ายที่ให้ราคาต่ าสุดและให้ส่วนลดสินค้าที่มากที่สุด ความเป็น
ผู้น าด้านต้นทุนจะช่วยให้สามารถเผชิญกับภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนที่ผลิตในอุตสาหกรรมอ่ืน  
ความได้เปรียบด้านราคาจะช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถต่อสู้กับสินค้าทดแทนได้อย่างมีประสิทธิผล
กว่าผู้ผลิตที่มีต้นทุนสูง    
     2. กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง ( Differentiation Strategy ) 
  ธุรกิจที่ใช้กลยุทธ์นี้จะต้องคิดหาความแตกต่างในตัวสินค้า (Product)  ไม่ใช้ซ้ ากับ
สินค้าอ่ืนในตลาด หรือต้องมีนวัตกรรมใหม่ๆ มาน าเสนอท าให้สินค้าดูโดดเด่นกว่าสินค้าคู่แข่งในตลาด
ส าหรับแหล่งที่มาของความแตกต่างนั้นเกิดจาก  ความเร็ว (Speed)  ความน่าเชื่อถือ (Reliability) 
การบริการ (Service)  การออกแบบ (Design)  ลักษณะของสินค้าและการบริการ (Features) 
เทคโนโลยี (Technology) บุคลิกภาพขององค์กร (Corporate Personality) และความสัมพันธ์กับลูกค้า 
(Relationships With Customer)  ความเป็นเลิศทางคุณภาพ (Quality)  ประสิทธิภาพ 
(Efficiency)  นวัตกรรม (Innovation)  และการตอบสนองลูกค้า (Response to customer)  (Hill 
& Jones (2004 อ้างใน พิพัฒน์ นนทนาธรณ์, 2553) 
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  กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง โดยการสร้างความแตกต่างของสินค้าหรือบริการให้
แตกต่างจากคู่แข่งเพ่ือสร้างทางเลือกใหม่ให้กับลูกค้า ซึ่งมีวิธีการดังนี้ 
  (1) พัฒนาผลิตภัณฑ์เดิมที่มีอยู่ให้ดีขึ้นกว่าเดิม หรือผลิตผลิภัณฑ์ใหม่ที่ตอบสนองต่อ
ความต้องการของลูกค้ามากที่สุด เช่น  สีใหม่ๆ  รสชาติใหม่ ขนาดที่ใหญ่กว่า สะดวกกว่า ประหยัดกว่า  
เป็นต้น 
  (2) ส่งเสริมการวิจัยตลาด เพ่ือเป็นการค้นหาความต้องการของใหม่ๆ ของผู้บริโภคท่ีมี
การเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็วในปัจจุบัน 
  (3) พัฒนาความสามารถให้เป็นจุดแข็ง โดยการพัฒนาปรับปรุงความสามารถท่ีมีอยู่ใน
ปัจจุบันให้เป็นความสามารถที่ไม่มีใครลอกเลียนแบบได้ ซึ่งจะส่งผลท าให้สินค้าของเรามีความแตกต่าง
กับคู่แข่งอย่างชัดเจน เมื่อลูกค้านึกถึงผลิตภัณฑ์นี้เมื่อใด ต้องนึกถึงชื่อของสินค้าเราเป็นรายแรก 
  กลยุทธ์ประเภทนี้เน้นการสร้างความแตกต่างอันเด่นชัดระหว่างผลิตภัณฑ์ของตนและ
ของคู่แข่งขันในสายตาของผู้บริโภค กล่าวง่ายๆ ก็คือ การสร้างเอกลักษณ์ที่ดีและเด่นในผลิตภัณฑ์ของ
กิจการขึ้นมา ด้วยเอกลักษณ์หรือความแตกต่างนั้นจะมีอยู่จริงหรือเป็นเพียงภาพพจน์ที่เกิดจากในสายตา
ของลูกค้า โดยความโดดเด่นหรือความเป็นเอกลักษณ์ในผลิตภัณฑ์นั้น อาจสร้างขึ้นมาได้หลายๆ มิติ  
ได้แก่  (ฐิตินันท์  อิฐรัตน์, 2548, หน้า 45) 
  1.) ความโดดเด่นหรือความเป็นเอกลักษณ์ที่แสดงถึงฐานะหรือชนชั้นของผู้ซื้อ
ผลิตภัณฑ์ 
  2.) ความโดดเด่นหรือความเป็นเอกลักษณ์ที่แสดงถึงความเป็นเลิศทางเทคโนโลยี 
  3.) ความโดดเด่นหรือความเป็นเอกลักษณ์ที่แสดงถึงความเป็นผู้น าด้านต้นทุน 
  4.) ความโดดเด่นหรือความเป็นเอกลักษณ์ที่แสดงถึงความเป็นผู้น าด้านคุณภาพ 
  5.) ความโดดเด่นหรือความเป็นเอกลักษณ์ที่แสดงถึงความเป็นผู้น าด้านการให้บริการ 
  6.) ความโดดเด่นหรือความเป็นเอกลักษณ์ที่แสดงถึงความเป็นผู้น าในการเสนอ
ผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ แก่ลูกค้า 
  7.) ความโดดเด่นหรือความเป็นเอกลักษณ์ที่แสดงถึงความเป็นผู้เห็นแก่ประโยชน์ของ
ผู้บริโภค 
  ผู้ประกอบการควรท าการส ารวจตลาดในสินค้าเกษตรอินทรีย์ ว่าเอกลักษณ์ใดบ้างที่
ผู้บริโภคให้ความส าคัญในการตัดสินใจซื้อ และขนาดของตลาดลูกค้าที่จะรองรับนั้นมีขนาดใหญ่มาก 
น้อยเพียงใด มีคู่แข่งรายใดบ้างที่เข้าไปสร้างภาพพจน์เหล่านั้นให้เกิดขึ้นแล้วในสายตาลูกค้าหรือก าลัง
อยู่ในระยะแรกของการสร้างภาพพจน์นั้น การส ารวจตลาดจะช่วยให้ได้ข้อมูลที่จะชี้ให้เห็นถึงโอกาส 
ทางการสร้างความแตกต่างในผลิตภัณฑ์ของผู้ประกอบการขึ้นมา และเพ่ิมศักยภาพทางการสร้าง
ยอดขายและผลก าไรต่อผู้ประกอบการได้ในระยะยาว 
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      3. กลยุทธ์การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน ( Focus or niche Strategy ) 
  การใช้กลยุทธ์การมุ่งตลาดเฉพาะส่วนนั้นผู้ประกอบการจะต้องท าการเลือกส่วนของ
ตลาดที่มีศักยภาพทางการท าก าไรสูง มีความต้องการเฉพาะอย่างที่ยังไม่ได้รับการตอบสนองเพียงพอ
จากผู้ผลิตรายอ่ืนๆ และสามารถใช้เป็นฐานในการขยายตัวทางตลาดในอนาคต เมื่อสามารถจ ากัด
ขอบเขตได้แน่นอนแล้ว ผู้ประกอบการก็จะมุ่งผลิตสินค้าเพ่ือจ าหน่ายในตลาดส่วนนี้โดยเฉพาะ และ
จะต้องให้เหนือคู่แข่งขันในด้านใดด้านหนึ่ง เพื่อที่จะใช้เป็นจุดเด่นในการสร้างและผูกพันลูกค้า หัวใจ
ทางความส าเร็จของกลยุทธ์นี้ก็คือถ้าหากคู่แข่งขันมุ่งเสนอสนองตลาดทั้งหมดภายในอุตสาหกรรมโดย
ส่วนรวมแล้วย่อมเป็นการล าบากอย่างยิ่งที่คู่แข่งนั้นสามารถสนองความต้องการที่แท้จริงของลูกค้าใน
ทุกๆส่วนของตลาดได้ (Porter, 2008) 
  วิธีการที่จะน าไปสู่ความส าเร็จของการท าตลาดเฉพาะกลุ่มก็คือ การสร้างให้เกิด
ความแตกต่างอย่างชัดเจนของสินค้า ที่สามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าได้อย่างโดนใจ 
ได้แก่ 
  (1) ความเชี่ยวชาญ ผู้ประกอบการจะต้องมีความรู้ ความช านาญ เก่งในเรื่องที่ท า
จริงๆ ถึงจะท าให้ลูกค้าประทับใจ หรือเป็นความแตกต่างที่ลูกค้ายินดีจ่ายในราคาสูงเพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าเฉพาะกลุ่มนี้ได้อย่างแท้จริง 
  (2) เป็นที่หนึ่ง ผู้ประกอบการต้องมีสินค้าตรงตามความต้องการของลูกค้ากลุ่มนี้    
ซึ่งสามารถดูง่ายๆ ว่าในย่านหรือเขตที่เราจะท าธุรกิจนั้นมีใครที่เสนอขายสินค้า หรือบริการเหมือนกัน
หรือเปล่า รวมถึงพิจารณาว่าในบริเวณนั้นลูกค้ามีก าลังซื้อมากพอท่ีจะท าให้ธุรกิจเติบโตได้ด้วย 
  (3) มีประสิทธิภาพ ผู้ประกอบการจะต้องมุ่งเน้นในความเป็นเลิศ เพ่ือให้สามารถ
น าเสนอสิ่งที่ดีกว่าคู่แข่ง เสนอความสะดวกสบายแก่ลูกค้า มีการพัฒนาประสิทธิภาพในการด าเนิน
ธุรกิจอย่างต่อเนื่อง 
  (4) ตอบสนองความต้องการของลูกค้า จ าเป็นที่จะต้องเข้าใจความต้องการใน
ส่วนลึกที่แฝงอยู่ของลูกค้า ค้นหาให้เจอ แล้วน าเสนอสิ่งๆนั้นให้โดนใจลูกค้า ในราคาท่ีเหมาะสม ซึ่ง
อาจรวมไปถึงการมีบริการหลังการขายที่รวดเร็วและมีประสิทธิภาพด้วย 
  (5) ความจงรักภักดี สิ่งที่ยากก็คือการท าให้ลูกค้าอยากกลับมาซื้อสินค้าซ้ าอีก 
ท าอย่างไรให้ลูกค้าเห็นเราเป็นเพ่ือนแท้ อยากแนะน า อยากบอกต่อ เกิดเป็นความรู้สึกที่ผูกพัน  
ไว้วางใจกันได้ มีความรู้สึกที่คุ้นเคย สิ่งเหล่านี้ก็คือความหมายของค าว่าความจงรักภักดีของลูกค้า
นั่นเอง 
  นอกจากนี้ การท าการตลาดเพ่ือตอบสนองลูกค้าเฉพาะกลุ่มเป็นอีกหนึ่งรูปแบบที่  
จะสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันได้ดังนี้ (ฉัตรชัย  อินทสังข์, 2550, หน้า 84-87) 
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  (1) ผลิตภัณฑ์ (Product)  การสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน คือ การคิดค้น 
ประดิษฐ์  สร้างความแปลกแตกต่างให้กับผลิตภัณฑ์  ไม่ว่าจะเป็นการพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product 
Development) หรือการคิดค้นผลิตภัณฑ์ใหม่ (New Product) เพ่ือได้ตอบสนองลูกค้าแต่ละกลุ่ม 
หรือเฉพาะกลุ่มให้ได้ตามทัศนคติความเชื่อเกี่ยวกับลูกค้าว่ามีความต้องการที่แตกต่างกันไป  
  (2) ราคา (Price)  การก าหนดราคาส าหรับตลาดเฉพาะกลุ่ม ต้องศึกษาถึงศักยภาพ
ของกลุ่มว่ามีก าลังมีอ านาจในการซื้อมากน้อยเพียงใด หรือเป็นการก าหนดราคาตามคุณค่าในสายตา
ของผู้บริโภคท่ีสามารถยอมรับได้ในการซื้อผลิตภัณฑ์ชิ้นๆ หนึ่ง 
  (3) การจัดจ าหน่าย (Place)  คือ  การเลือกช่องทางใดช่องทางหนึ่งที่ธุรกิจมีความ
เชี่ยวชาญช านาญ และเข้าใจอย่างลึกซึ้งถึงลักษณะโครงสร้างของคนกลางว่า แต่ละกลุ่มจะเข้าถึงได้
อย่างไรซึ่งเป็นหน้าที่ของนักการตลาดที่จะต้องเจาะจงเลือกคนกลางที่เราสามารถตอบสนองอ านวย
ความสะดวกหรือให้บริการได้อย่างเต็มที่ 
  (4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  คือ  วิธีการติดต่อสื่อสารเพื่อให้ผู้บริโภค
ได้รับรู้ข้อมูลข่าวสารที่ธุรกิจต้องการน าเสนอในทุกๆด้าน โดยเฉพาะเข้าถึงลูกค้าเฉพาะกลุ่มได้ โดยใช้
งบประมาณอย่างมีประสิทธิภาพทั้งในแง่การรับรู้ การเข้าถึงสร้างความทรงจ า และการเปลี่ยนแปลง 
พฤติกรรมเพ่ือให้เกิดการตอบสนอง 
  ดังนั้นในการท าธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ แนวทางกลยุทธ์การมุ่งตลาด
เฉพาะส่วน สามารถสร้างโอกาสของผู้ประกอบการไทย  ที่จะเจาะตลาดผู้บริโภคเฉพาะกลุ่ม  ในขณะ  
ที่ไทยก็มีความโดดเด่นด้านการผลิตสินค้าที่มีส่วนผสมที่สกัดจากธรรมชาติจากสมุนไพรและพืชพรรณ
ที่อยู่ในประเทศหลากหลายชนิด ปัจจัยเหล่านี้จะเป็นฟันเฟืองส าคัญในระยะข้างหน้า ที่ผลักดัน
ให้ผู้ประกอบการส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์  มีโอกาสเข้าไปแทรกพ้ืนที่ทางการตลาดที่มีอยู่เดิมได้
เพ่ิมมากข้ึน และเติบโตได้อย่างแข็งแกร่งในระยะยาว 
  สรุปได้ว่ากลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานทั้ง 3 ด้าน (Porter, 2008) ได้แก่ ด้านการเป็น
ผู้น าทางด้านต้นทุนรวม ด้านการสร้างความแตกต่าง และด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน สามารถช่วยท าให้ 
ธุรกิจเกิดความได้เปรียบทางการแข่งขันในตลาด  ช่วยเพิ่มยอดขายและสร้างก าไรให้แก่ผู้ประกอบการ  
เนื่องจากสภาพปัจจุบันการแข่งขันทางธุรกิจสูงมากขึ้น จึงเป็นเรื่องยากที่จะเลือกใช้  กลยุทธ์หลักเพียง
กลยุทธ์เดียว โดยธุรกิจจะต้องมีความได้เปรียบทางด้านต้นทุน มีการสร้างผลิตภัณฑ์ที่มีความแตกต่าง
จากคู่แข่งขัน ไม่ว่าจะเป็นในด้านผลิตภัณฑ์หรือราคา เพื่อให้ธุรกิจมีความแข็งแกร่งยิ่งขึ้น  การตลาด
ในปัจจุบันธุรกิจต้องมุ่งตอบสนองความต้องการของลูกค้าท่ีเจาะจงมากข้ึน ธุรกิจใดสามารถมองเห็น
ความแตกต่างของบุคคลและสามารถพัฒนาในสิ่งที่แตกต่างเพ่ือตอบสนองความต้องการเหล่านั้น 
ได้ก่อน ธุรกิจนั้นย่อมมีโอกาสประสบความส าเร็จมาก หรืออาจเรียกว่า การตลาดสมัยใหม่ควรเป็น
การตลาดที่มุ่งสร้างความแตกต่างให้ผลิตภัณฑ์และน าเสนอให้แก่ลูกค้าเฉพาะกลุ่ม ดังนั้น  ผู้วิจัยจึงได้
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เลือกกลยุทธ์การแข่งขันพื้นฐานทั้ง 3 ด้าน  มาใช้เป็นตัวแปรต้นในการศึกษาครั้งนี้  โดยมีวัตถุประสงค์
เพ่ือศึกษาถึงกลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้า
เกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทยในตลาดโลก 
 2.1.2  แนวคิดเกี่ยวกับความส าเร็จในการประกอบธุรกิจ (Entrepreneurial Success)  
  ในเชิงจิตวิทยา ให้ความหมาย ผู้ประกอบการ คือ ผู้ที่มีกระบวนการสร้างสรรค์ท่ี
แตกต่างกันในด้านคุณค่า มีความเป็นอิสระ อุทิศเวลา และความอุตสาหะ รวมถึงเสี่ยงเพ่ือหวังผล
ก าไรและความพึงพอใจ (Hisrich & Peter, 2002, p.9)   
  ขณะที่ Frese (2000, p.56)  นายกสมาคมจิตวิทยาประยุกต์นานาชาติ 
(International Association of Applied Psychology : IAAP )  ได้ให้นิยามไว้ว่า 
ผู้ประกอบการ คือ บุคคลผู้ซึ่งเริ่มก่อตั้งกิจการ เป็นเจ้าของ หรือหุ้นส่วน และด าเนินกิจการ  โดย
ยอมรับความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้นในการด าเนินธุรกิจ เพื่อผลก าไรและความพอใจ 
  ในเชิงการบริหาร ให้ความหมายว่า ผู้ประการ คือ ผู้ที่เห็นโอกาสทางธุรกิจและ
ยอมรับความเสี่ยงในการเริ่มต้นธุรกิจเป็นการเอาประโยชน์จากโอกาสหรือความคิด (Heatten & 
Coulter, 1997, p. 31)  รวมทั้งเสาะแสวงหาโอกาสในการด าเนินธุรกิจ และพยายามเต็มที่เพ่ือก้าว
ไปสู่ความส าเร็จของธุรกิจโดยมุ่งหวังในเรื่องของผลก าไรเป็นส าคัญ (Kuratko & Hodgetts, 1998, 
p.30)  อีกท้ังเป็นผู้กระตุ้นในการเปลี่ยนแปลงเศรษฐกิจ โดยเป็นผู้ที่มีเป้าหมายมีการวางแผนอย่าง
เป็นระบบ รอบคอบ เพ่ือก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุด 
  ปัจจัยส าคัญของการที่ธุรกิจจะประสบความส าเร็จหรืออยู่รอดได้ก็คือ ผู้ประกอบการ
ต้องด าเนินกิจการโดยยอมรับความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นเพ่ือหวังผลก าไรมีความมุ่งม่ันต่อความส าเร็จด้วย
การแสวงหาโอกาสทางธุรกิจ มีความคิดสร้างสรรค์ วางแผนด าเนินธุรกิจ บริหารจัดการบุคคลและ 
องค์การ รวมทั้งทรัพยากรที่จ าเป็นต่างๆ อย่างมีประสิทธิภาพค้นหาและสร้างคุณค่าทางธุรกิจโดยใช้
นวัตกรรม เพื่อให้เกิดความโดดเด่นจากธุรกิจที่มีอยู่เดิม  ก าหนดวิสัยทัศน์นโยบาย กลยุทธ์ต่างๆ และ
ผลักดันธุรกิจให้เกิดการพัฒนาไปสู่ความส าเร็จที่คาดหวังเหมาะสมกับสิ่งแวดล้อมและสังคม 
(Coulter, 2003, p.23) 
  นอกจากนี้ ครักเกอร์ (Drucker, 2003, pp.18-21)  ยังได้เสนอ “ตัววัด” 
ความส าเร็จของธุรกิจในระดับกลยุทธ์ (Strategic Goals) โดยระบุเป็น “ตัวแปร” หรือ “ผลงาน
ส าคัญ” (Major Tesult Areas) ด้านต่าง ๆ ดังนี้ 
  1. ด้านสถานภาพทางตลาด (Market Position) คือ วัดจากเป้าหมายและการบรรลุ
เป้าหมายด้านฐานะการตลาด “Market Standing” ส่วนแบ่งตลาด “Maket Share” ทั้งตลาด
ปัจจุบันและตลาดใหม่ รวมทั้งสินค้าใหม่และบริการที่มุ่งสร้างความภักดีจากลูกค้า (Customer 
Loyalty)  
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  ลักษณะของการแบ่งส่วนตลาดที่ดี 
  (1) สามารถวัดได้ (Measurable)  ในแต่ละส่วนตลาดต้องสามารถวัดออกมาในรูป
เชิงปริมาณได้ 
  (2) สามารถเข้าถึงได้  (Accessible)  สามารถตอบสนองความต้องการของตลาดนั้นได้ 
  (3) มีขนาดของส่วนตลาดที่ใหญ่เพียงพอ (Substantial)  ในแต่ละส่วนตลาดนั้น
จะต้องมีความต้องการซื้อที่มากพอ 
  (4) สามารถด าเนินการได้ (Actionable)  สามารถใช้โปรแกรมการตลาดเพ่ือจูงใจได้ 
  (5) มีลักษณะแตกต่าง (Differentiable)  เป็นส่วนตลาดที่ลูกค้ามองเห็นความ
แตกต่างของผลิตภัณฑ์ และส่วนประสมการตลาดที่แตกต่างจากคู่แข่งขัน 
  2. คุณภาพ (Quality) คือ รักษาและพัฒนาระดับคุณภาพของผลิตภัณฑ์และ/
หรือบริการของบริษัท 
  องค์ประกอบของคุณภาพประกอบด้วยรายละเอียดดังนี้ (สมกฤษฏ์  อุทัยรัตน์, 
2541, หน้า 18) 
  (1) คุณภาพของงานคุณภาพของพนักงานคุณภาพของบริการ/ผลิตภัณฑ์ 
  (2) ต้นทุนของการผลิต/บริการและค่าใช้จ่ายที่ใช้ในการบริหารจัดการหรือค่าใช้จ่าย
สิ้นเปลืองต้องมีการควบคุมอย่างมีประสิทธิภาพและรวมถึงการบริหารสินทรัพย์ (Asset Management) 
เข้ากับยุคประหยัด 
  (3) การส่งมอบผลิตภัณฑ์/บริการให้กับลูกค้าได้อย่างรวดเร็วตามก าหนดจ านวน/
ปริมาณที่ครบถ้วนตามที่ตกลงกันและส่งถูกสถานที่ที่ได้ตกลงกันไว้ 
  (4) ความปลอดภัยของพนักงานที่ท าหน้าที่ผลิต / ให้บริการรวมถึงความปลอดภัย
ของลูกค้าซึ่งจะใช้การบริหารความเสี่ยงมาร่วมด้วยก็ได้ความปลอดภัยยังครอบคลุมไปถึงผลิตภัณฑ์ / 
สินค้า / อุปกรณ์ที่ใช้เครื่องมือการบริการต้องปราศจากความเสียงหรืออุบัติการณ์และการท างานด้วย
ต้องปลอดภัยมุ่งสู่อุบัติเหตุเป็นศูนย์ 
  (5) ขวัญก าลังใจในการท างานของพนักงานพนักงานทุกคนต้องมีขวัญก าลังใจที่ดีจึง
จะมีความเชื่อมั่นในผู้บังคับบัญชาและศรัทธาในองค์การพนักงานจะได้ทุ่มเทการท างานอย่างมี
คุณภาพมีประสิทธิภาพและเกิดประสิทธิผลตามมาในที่สุด 
  (6)  การสนใจและค านึงถึงสิ่งแวดล้อมคืนกลับสู่สังคมไม่ว่ากระบวนการผลิตหรือ
การบริการการใช้วัสดุสิ่งของเครื่องมือเครื่องใช้ต้องไม่ปล่อยของเสียหรือใช้วัสดุที่ไม่เป็นมิตรกับ
สิ่งแวดล้อมด้วย 
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  (7)  การให้ความรู้ความเข้าใจทักษะและทัศนคติท่ีดีต่อพนักงานต่อลูกค้าเป็นสิ่งที่
ควรท าทั้งนี้อาจแทรกการประชาสัมพันธ์องค์กรไปด้วยก็ได้เพ่ือลูกค้าจะได้ทราบว่าเราท าอะไรให้อะไร
อย่างไร 
  (8)  การสร้างภาพลักษณ์ที่ดีต่อสาธารณชนหรือลูกค้าควรยืนอยู่บนพ้ืนฐานของ 
ความจริงความถูกต้องไม่หลอกลวงลูกค้า 
  3. นวัตกรรม (Innovation)  มีสัมฤทธิ์ภาพในการบรรลุถึงระดับของการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์และบริการใหม่ๆ รวมทั้งกระบวนการใหม่ ๆ ซึ่งหมายถึง ทักษะและกิจกรรมที่จ าเป็น
จะต้องมี เพ่ือเพ่ิมพูนสมรรถนะของบริษัทในเชิงแข่งขันได้อย่างยั่งยืนในระยะยาว 
  Oxford Dictionary of English (2003)  ให้ความหมายของค ากริยา “Innovate” 
ไว้ว่า ท าการเปลี่ยนแปลงในสิ่งที่มีอยู่แล้ว โดยเฉพาะการใช้วิธีการใหม่ความคิดใหม่หรือผลิตภัณฑ์ใหม่  
(Make Changes in Something Established, Especially by Introducing New Methods, 
Ideas, or Products) ความหมายของ “Innovation” ในความหมายแรกหมายถึง วิธีหรือกระบวนการ
ต่างๆ ของการ Innovating ความหมายที่สอง หมายถึง วิธีการใหม่ หรือความคิดใหม่ หรือผลิตภัณฑ์
ใหม่ “Innovation” จึงหมายความได้ทั้งการเป็นกระบวนการของการท าสิ่งใหม่และการเป็นสิ่งใหม่
ของตัวมันเอง 
  ประเภทนวัตกรรมแบ่งตามวัตถุประสงค์การใช้งาน  (Robert, 1995, pp. 5-6) 
  (1) นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ (Product Innovation)  เป็นผลิตภัณฑ์ที่ถูกผลิตขึ้นในเชิง
พาณิชย์  ที่ได้ปรับปรุงหรือเป็นสิ่งใหม่ในตลาด การสร้างนวัตกรรมผลิตภัณฑ์จ าเป็นต้องมีการคิดค้น
และพัฒนาผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนื่องเพ่ือเสนอคุณค่าให้แก่ลูกค้า ซึ่งต้องอาศัยองค์ประกอบที่ส าคัญคือ  
การพัฒนาคุณสมบัติและลักษณะของผลิตภัณฑ์ ในการออกแบบต้องค านึงถึงประโยชน์ที่ลูกค้า  
จะได้รับ นวัตกรรมผลิตภัณฑ์แบ่งได้ 2 แบบ คือ  (1) ผลิตภัณฑ์ที่สามารถจับต้องได้ (Tangible 
Product) หรือสินค้าทั่วไป (Goods)  (2) ผลิตภัณฑ์ที่จับต้องไม่ได้ (Intangible Product) หรือการ
บริการ (Service) 
  (2) นวัตกรรมกระบวนการ (Process Innovation) เป็นการเปลี่ยนแนวทาง หรือ
วิธีการผลิตสินค้า หรือการให้บริการในรูปที่แตกต่างออกไปจากเดิม ด้วยการพัฒนาสร้างสรรค์
กระบวนการให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น ซึ่งต้องอาศัยความรู้ทางเทคโนโลยีตลอดจนความรู้
กระบวนการและเทคนิคต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง รวมถึงการประยุกต์ใช้แนวคิดวิธีการ หรือกระบวนการใหม่ๆ 
ที่ส่งผลให้กระบวนการผลิตและการท างานโดยรวมให้มีประสิทธิภาพ และประสิทธิผลสูงขึ้น 
  (3) นวัตกรรมการจัดการ (Management Innovation) การสร้างนวัตกรรมทางการ
จัดการนั้นองค์การจะต้องใช้ความรู้ทางด้านการบริหารจัดการมาปรับปรุงระบบโครงสร้างเดิมของ
องค์การ ซึ่งรูปแบบการบริหารจะเป็นไปในลักษณะการมีส่วนร่วมของพนักงาน ซึ่งจะท าให้เกิดความ
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คิดเห็นใหม่ๆ เกิดความคิดสร้างสรรค์ สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้า และสามารถสร้าง
รายได้และน าไปสู่ผลก าไรให้กับบริษัทได้ เช่น การบริหารขององค์การในลักษณะที่เป็นงานประจ ากับ
สายการบังคับบัญชาที่เป็นแบบโครงการ เป็นต้น 
  (4) นวัตกรรมการบริการ (Service Innovation) จะเกี่ยวข้องกับการน าเสนอบริการ
ใหม่ที่เกิดจากการสร้างขึ้นใหม่หรือปรับปรุงสิ่งเดิม เช่น การปรับปรุงลักษณะการท างาน เทคโนโลยี 
การใช้งาน หรือด้านอ่ืนๆ 
  (5) นวัตกรรมรูปแบบธุรกิจ (Business Model Innovation) จะเก่ียวข้องกับการ
เปลี่ยนแปลงแนวทางการด าเนินทาธุรกิจที่สามารถสร้างมูลค่าให้เกิดขึ้น 
  (6) นวัตกรรมการตลาด (Marketing Innovation) คือ การพัฒนาตลาดใหม่ที่มีการ
ปรับปรุงวิธีการในการออกแบบผลิตภัณฑ์หรือบรรจุผลิตภัณฑ์โปรโมชั่นหรือราคา 
  (7) นวัตกรรมองค์การ (Organizational Innovation) คือ การสร้างการเปลี่ยนแปลง
โครงสร้างธุรกิจ การปฏิบัติการ ตัวแบบ และอาจรวมถึงกระบวนการ การตลาดและรูปแบบธุรกิจ 
เป็นนวัตกรรมที่เน้นการเพ่ิมขีดความสามารถในการจัดการและบริหารองค์การซึ่งจะต้องใช้ความรู้
ความสามารถในด้านการบริการการจัดการมาปรับปรุงการบริหารภายในองค์การ 
  4. ความรับผิดชอบต่อสังคม (Social Responsibility) ทะนุบ ารุงรักษา
พฤติกรรมอันประกอบไปด้วยจริยธรรม รวมทั้งแสดงความรับผิดชอบต่อสังคมในด้านต่างๆ เช่นมี
ส่วนร่วมในการรักษาสภาพแวดล้อมและคุณภาพชีวิตโดยรวม เป็นต้น 
  สถาบันธุรกิจเพ่ือสังคม (2554) ให้ความหมายไว้ว่า ความรับผิดชอบต่อสังคม 
หมายถึง  การเอ้ือประโยชน์ต่อผู้มีส่วนได้เสียทุกฝ่ายอย่างเหมาะสม โดยไม่ไปเบียดเบียนฝ่ายใดระดับ
ความรับผิดชอบต่อสังคมขององค์กรธุรกิจความรับผิดชอบที่ผู้บริหารควรจะมีต่อสังคมสามารถจัดแบ่ง
ได้ 4 ระดับ คือ 
  (1) ความรับผิดชอบทางเศรษฐกิจ (Economic Responsibility) เพ่ือผลิตสินค้า
และบริการตามที่ประชาชนต้องการและน ามาขายเพ่ือให้เกิดก าไรแก่เจ้าของกิจการ  (ในกรณีที่
เห็นองค์การท าเพ่ือก าไร) นับได้ว่าเป็นความรับผิดชอบหลักและความรับผิดชอบดั้งเดิมของการ
ด าเนินการ   
  (2) ความรับผิดชอบทางกฎหมาย (Legal Responsibility) เพ่ือด าเนินกิจการไป
ตามครรลองของกฎหมาย และข้อบังคับไม่สามารถจะครอบคลุมการกระท าทุกอย่างที่องค์การ
กระท าได้ การกระท าบางอย่างไม่ผิดกฎหมาย แต่องค์การควรจะกระท าหรือไม่นั้นขึ้นอยู่กับความ
รับผิดชอบของผู้บริหารองค์การ 
  (3) ความรับผิดชอบทางจริยธรรม (Ethical Responsibility) การกระท าบางอย่าง
ไม่ใช่สิ่งที่กฎหมายบังคับ ถ้าองค์การไม่ท าก็ไม่ผิดกฎหมาย แต่องค์การเลือกกระท าเพราะเห็นว่าเป็น 
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ความรับผิดชอบทางจริยธรรม เช่น การให้สวัสดิการด้านเสื้อผ้า ที่อยู่อาศัย เงินกู้ยืม อาหารกลางวัน 
รถรับส่งพนักงาน เป็นต้น 
  (4) ความรับผิดชอบในการใช้ดุลพินิจ (Discretionary Responsibility)  ความ
รับผิดชอบในระดับนี้เป็นความสมัครใจของผู้บริหารโดยตรง และข้ึนอยู่กับการตัดสินใจเลือกกระท า
ของผู้บริหารแต่ละคน ความรับผิดชอบนี้ไม่ได้บังคับไว้เป็นกฎหมาย หรือเป็นสิ่งที่พนักงานคิดว่าได้รับ
ตามหลักจริยธรรม เช่น ผู้บริหารไม่สนับสนุนให้พนักงานท างานล่วงเวลา แต่กลับจ้างพนักงานเพิ่ม 
เพ่ิมเครื่องจักร เพิ่มเงินเดือน 
  5. ทรัพยากรมนุษย์ (Human Resources)  สรรหา พัฒนา และบ ารุงรักษา 
ทรัพยากรบุคคลทุกระดับให้มีคุณภาพสูงทั้งด้านความรู้ ความสามารถ ทักษะและทัศนคติ รวมทั้ง
พนักงานสัมพันธ์ และความสัมพันธ์กับสหภาพแรงงาน (ถ้ามี) 
  Nadler (1980, pp. 4-5) อธิบายวาการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์เป็นเรื่องของการน า
กิจกรรมการพัฒนามาใช้กับทรัพยากรมนุษย์ในองค์กร เพื่อใหเกิดผลในการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม ซึ่ง
แบงกิจกรรมการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ ออกเปน 3 กลุ่มใหญ่ คือ 
  (1) การฝกอบรม (Training) มีจุดเน้นอยู่ที่งานของพนักงานในขณะนั้นที่ตองการ
เรียนรูและมีประสบการณที่เก่ียวข้องกับการยกระดับความสามารถในการท างานเพ่ือมุงให้สามารถ
ท างานในต าแหนงนั้นๆ ไดหรือทางานที่ตองใช้ความรู้ ความสามารถที่มีความยากจนมากยิ่งขึ้น  
โดยเมื่อผู้ผานการฝกอบรมไปแลวจะสามารถน าความรูไปใชได้ทันทีหรือมีพฤติกรรมการท างาน 
ที่เปลี่ยนแปลงไปตามความตองการขององคกร 
  (2) การศึกษา (Education) แนดเลอรอธิบายวา จุดเน้นของการศึกษาก็เพ่ือเตรียม
พนักงานใหมีความพรอมที่จะท างานเฉพาะกิจ หรือกลุมงานบางอยางตามความตองการขององคกรใน
อนาคตแตจะแตกตางจากการฝกอบรม เนื่องจากเปนการเตรียมเรื่องงานในอนาคต ที่แตกต่างไปจาก
งานปจจุบัน การศึกษาที่องคกรใชเสมอๆ ก็เพ่ือเตรียมพนักงานเพื่อการเลื่อนต าแหน่งงานหรือท างาน
ในหนาที่ใหม การศึกษามักจะด าเนินการโดยใช้ระยะเวลาทยาวนาน ซึ่งจะตองมีการก าหนดเปนแผน
พัฒนาพนักงานที่ชัดเจนรองรับ เพ่ือไมใหเกิดความสูญเปลา เนื่องจากเป็นการลงทุนอย่างหนึ่งของ
องคกรในการเตรียมพนักงานของตนใหมีความพร้อมที่จะปฏิบัติงานใหกับองคกรในอนาคต 
  (3) การพัฒนา (Development) จุดเนนของการพัฒนาที่มุงใหเกิดการเปลี่ยนแปลง
ตามความตองการขององคกรที่ตองการเติบโต มีการเปลี่ยนแปลงไมหยุดนิ่งการพัฒนาความเก่ียวข้อง
กับการจัดโปรแกรมเพ่ือใหเกิดการเรียนรู้ และประสบการณแกบุคคลขององคกรเพ่ือใหพนักงาน   
เหลานี้มีความพรอมที่จะปรับปรุงเปลี่ยนแปลงตามความตองการขององคกรนั่นเอง 
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  6. ทรัพยากรทางการเงิน (Financial Resources)  จัดหา เก็บรักษาและจัดการ
ทรัพยากรการเงินอย่างเหมาะสม  ซึ่งประกอบด้วย การเพ่ิมขึ้นหรือลดลงของ สินทรัพย์หนี้สิน และ
ส่วนทุน โดยพิจารณา งบดุลเปรียบเทียบงบดุล แบ่งเป็น 2 รายการหลักคือ 
  (1) สินทรัพย์ เป็นส่วนที่แสดงการใช้ไปหรือได้มาของเงินว่าเพ่ือซื้อสินค้า ซื้อ
สินทรัพย์ประจ าและอ่ืนๆ หรือขายสินทรัพย์ 
  (2) หนี้สินและทุน เป็นการแสดงการเพ่ิมข้ึนหรือลดลงของหนี้สินหมุนเวียน และ
ส่วนทุน 
  กิจกรรมที่เกี่ยวข้อง 
  (1) กิจกรรมด าเนินงานเป็นกิจกรรมที่เก่ียวกับการด าเนินงานในแต่ละวัน เช่น การ
ซื้อสินค้ามาเพ่ือผลิตสินค้า และขายสินค้าในแต่ละวัน เช่นการซื้อหรือขายสินค้าและบริการเงินปันผล
รับหรือเงินปันผลจ่ายดอกเบี้ยรับหรือดอกเบี้ยจ่ายการขายหรือการซื้อหลักทรัพย์ค่าใช้จ่ายเงินเดือน 
ค่าภาษี ค่าใช้จ่ายต่างๆ 
  (2) กิจกรรมการลงทุนเกิดจากการซื้อ หรือ จ าหน่ายสินทรัพย์ถาวรสินทรัพย์ที่ไม่มี
ตัวตน เช่น ขายหรือซื้อที่ดิน  อาคารและอุปกรณ์ขายหรือซื้อหุ้นกู้ และหุ้นทุนจ่ายเงินลงทุนใน
บริษัทย่อย 
  (3) กิจกรรมการจัดหาเงินเป็นแหล่งเงินทุนภายนอก เงินกู้ยืมจากสถาบันการเงิน 
เช่น การเพ่ิมทุนการออกหุ้นกู้เงินสดรับจากการกู้ยืมระยะสั้น / ระยะยาวจ่ายเพ่ือไถ่ถอนหุ้นกู้จ่ายคืน
เงินกู้ยืมระยะสั้น / ระยะยาว 
  7. ทรัพยากรทางกายภาพ (Physical Resource) จัดหา  สร้าง  และซ่อม
บ ารุงรักษาทรัพยากรทางกายภาพ เช่น อาคาร สถานที่ โรงงาน เครื่องจักร อุปกรณ์และเทคโนโลยี  
ที่จ าเป็นในการด าเนินธุรกิจ รวมทั้งน ามาใช้อย่างเหมาะสม 
  Szilagyi (1984) กล่าวว่าทรัพยากรทางกายภาพ (Physical Resources) อย่างน้อย 
มี 3 ประเภทที่ส าคัญต่อผู้บริหาร คือ 
  (1) โรงงาน (Physical Plant) ทรัพยากรนี้เกี่ยวข้องกับการด ารงอยู่และประสิทธิภาพ
ของโรงงาน การวิจัยและเครื่องใช้ทดสอบ อาคารส านักงานและอุปกรณ์อ่ืนๆ 
  (2) สถานที่ตั้งโรงงาน (Location of the Physical Plant) นอกเหนือจาก
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลแล้ว สถานที่ตั้งโรงงานมีความส าคัญมาก ความใกล้กับลูกค้าและผู้ส่ง
วัตถุดิบ ความสะดวกในการขนส่ง และมีแรงงานที่มีทักษะพอเพียงเป็นลักษณะที่มีความส าคัญ 
  (3) การส ารองวัตถุดิบ (Raw Materials Resources) การมีวัตถุดิบมากพอโดยการ
เป็นเจ้าของหรือ โดยการมีข้อตกลงตามสัญญาก็ถือได้ว่าเป็นทรัพยากรกายภาพ 
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  8. ประสิทธิภาพด้านต้นทุน (Cost Efficiency) มีการใช้ทรัพยากรทุกประเภท 
ทุกชนิดอย่างมีประสิทธิภาพ เป็นผลให้บริษัทสามารถผลิตสินค้า และ/หรือบริการด้วยต้นทุนต่ า 
  มิติของการลดต้นทุนที่ครอบคลุมทั้งสถานประกอบการ ภาคการผลิต และการ
บริการทั้งหมด 7 ด้าน ดังต่อไปนี้ 
  (1) มิติด้านคนหรือด้านแรงงาน (Human) การลดต้นทุนโดยเน้นที่การจัดการด้าน
ทรัพยากรมนุษย์เป็นหลัก โดยถือว่าทรัพยากรมนุษย์เป็นต้นทุนที่ส าคัญขององค์กร (Human Capital) 
และเน้นระบบการบริหารทรัพยากรมนุษย์ตามผลการปฏิบัติการ ซึ่งจะน าไปสู่คุณภาพการลดต้นทุน 
และการเพ่ิมผลผลิตเสริมศักยภาพในการแข่งขันต่อไป 
  (2) มิติด้านอุปกรณ์ต่างๆ หรือเครื่องจักร (Equipment and Machine) การลด
ต้นทุนด้านอุปกรณ์และเครื่องจักร อันได้แก่ การลดเวลาสูญเสีย (Downtime) ทั้งหมดหรือการเพ่ิม
ความเร็วในการท างาน (Speed) เช่น การวางแผนการซ่อมบ ารุงให้เหมาะสมการลดอัตราขัดข้อง  
การปรับปรุงให้สามารถท างานได้มีประสิทธิภาพมากขึ้น การลดเวลาในการตั้งเครื่อง (Set up)     
การจัดแบ่งงานนอกและงานในอย่างเหมาะสมเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพให้สูงที่สุด (Overall Equipment 
Efficiency – OEE) เป็นต้น 
  (3) วัสดุสิ้นเปลืองหรือวัตถุดิบในการผลิต (Material) การลดความสิ้นเปลืองของ
การใช้วัสดุต่างๆ (หรือวัตถุดิบในระบบการผลิต) การบริหารจัดการพัสดุคงคลังให้เหมาะสมเพ่ือลด
ต้นทุนจม เช่น การออกแบบผลิตภัณฑ์เพ่ือลดความสูญเสียทางด้านการใช้วัสดุ การจัดการสโตร์หรือ 
คลังวัสดุสิ้นเปลือง คลังวัตถุดิบและคลังสินค้าเพ่ือลดความสูญเปล่า การลดเศษ (Scrap) เป็นต้น    
โดยการใช้หลักการบริหารพัสดุ (Inventory Management) 
  (4) วิธีการปฏิบัติงาน (Method)  การลดความสูญเสียจากวิธีการท างานที่ขาด
ประสิทธิภาพ  การท างานที่ช้าหรือการสร้างสิ่งบกพร่อง (หรือของเสีย)  ท าได้โดยการออกแบบการ
ท างานด้วยหลักสรีระวิทยาการใช้เครื่องมือหรืออุปกรณ์ช่วยงานตามหลักของประสิทธิภาพและความ
ปลอดภัยในการท างาน การลดขั้นตอนการท างานที่ซับซ้อน เป็นต้น  
  (5) สภาพแวดล้อมในการท างาน (Environment) การจัดสถานที่ท างานหรือ
สภาพแวดล้อมในการท างานให้เหมาะสม การลดการเคลื่อนย้ายในที่ท างาน  การบริหารการจัดการ  
โลจิสติกส์ในสถานประกอบการ (Inbound Logistics) การจัดท าผังโรงงาน ผังของคลังสินค้า หรือผัง
ของห้องท างานในส านักงาน (Office) ระบบแสง เสียงอุณหภูมิความชื้น และความปลอดภัยในสถาน 
ที่ท างาน เป็นต้น 
  (6) พลังงานและการใช้น้ า (Energy and Water) การลดความสูญเสียทางด้านการ
ใช้พลังงานและน้ า เช่น การลดความสูญเสียความร้อน  การติดฉนวนกันความร้อน  การสร้างฝาเตา 
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การออกแบบเตาอบที่ประหยัดพลังงาน  การเพ่ิมประสิทธิภาพการเผาไหม้  การน าพลังงานสูญเสีย
กลับมาใช้ใหม่  การลดอัตราการใช้น้ า  การลดต้นทุนจากการขนส่ง  เป็นต้น  
  (7) เวลา (Time) การลดความสูญเสียทางด้านเวลา โดยการบริหารเวลาให้มี
ประสิทธิภาพ  การวางแผนการท างานให้เหมาะสม  การเพิ่มความเร็วในการท างาน (Speed) การ
จัดล าดับงานเพื่อประหยัดเวลาเป็นต้น  
  9. การท าก าไร (Profitability) ระดับก าไรจะต้องเหมาะสมไม่ต่ าและสูงเกินไป 
รวมทั้งดัชนีตัวบ่งขี้อ่ืนๆ ที่แสดงถึงฐานะการเงินที่ดี 
  ตัวชี้วัดความสามารถในการท าก าไร (Profitability Indicators) เปนตัววัดความ 
สามารถของธุรกิจในการสรางก าไรกลับคืนมาสูกิจการ ซึ่งจะชี้ถึงความนาสนใจในการลงทุนในธุรกิจ
ตัวชี้วัดการเพ่ิมผลผลิตเชิงมูลคาเพ่ิมทั้ง 5 กลุมดังกลาว มีรายละเอียดดังตอไปนี้ (สถาบันเพ่ิมผลผลิต
แหงชาติ, 2551) 
  (1) ตัวชี้วัดมูลคาเพ่ิม (Value Added Indicators) ตัวชี้วัดในกลุมนี้ส าคัญที่สุด
เพราะเปนตัววัดถึงประสิทธิภาพในการใชปจจัยการผลิตของกิจการ  ไดแก ทุน และแรงงาน เพ่ือสราง
ผลผลิตหรือมูลคาเพ่ิมในกิจการ 
  (2) ตัวชี้วัดการจัดสรรมูลคาเพ่ิม (Value Added Distribution Indicators) เปนตัว
วัดถึงการกระจายสวนแบ่งมูลคาเพ่ิมในกิจการไปยังสวนตางๆ  ซึ่งประกอบด้วยพนักงาน  เจาของทุน 
เจ้าหนี้รัฐบาล และสังคม 
  (3) ตัวชี้วัดคาใชจาย (Cost Indicators) เปนตัวชี้วัดที่ใชวัดตนทุนการผลิตและคาใช
จายตางๆ ที่เกิดขึ้นในกิจการเทียบกับยอดขายซึ่งจะแสดงใหเห็นถึงผลการด าเนินงานของกิจการ  
  (4) ตัวชี้วัดประสิทธิภาพการใชสินทรัพย (Capital Utilization Indicators) เปนตัว
ชี้วัดที่ใช้ความสามารถในการบริหารสินทรัพยตางๆ ทั้งสินทรัพยหมุนเวียนและสินทรัพยถาวร เพ่ือสราง
รายไดใหกิจการ 
  (5) ตัวชี้วัดความสามารถในการท าก าไร (Profitability Indicators) เปนตัวชี้วัดที่ใช้
ความสามารถของธุรกิจในการสรางก าไรกลับคืนมาสูกิจการ  ซึ่งจะชี้ถึงความนาสนใจในการลงทุนใน
ธุรกิจใดธุรกิจหนึ่ง 
  สรุปได้ว่าเป้าหมายสูงสุดในการประกอบธุรกิจที่ผู้ประกอบการต้องการ คือ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจ ซึ่งเกณฑ์ในการพิจารณาว่าจะประสบความส าเร็จในการประกอบธุรกิจนั้น
มีอยู่หลากหลายวิธีด้วยกัน ส าหรับการศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยได้เลือกตัววัดความส าเร็จของธุรกิจในระดับ
กลยุทธ์ของ (Drucker, 2003, pp.18-21)  ทั้ง 9 ตัว  คือ  ด้านสถานภาพทางตลาด  คุณภาพ  
นวัตกรรม  ความรับผิดชอบต่อสังคม ทรัพยากรมนุษย์ ทรัพยากรทางการเงิน ทรัพยากรทางกายภาพ  
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ประสิทธิภาพด้านต้นทุน และการท าก าไร  มาใช้เป็นตัวแปรตามในการศึกษาครั้งนี้ เพ่ือวิเคราะห์
ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทยในตลาดโลก 
 2.1.3  แนวคิดสินค้าเกษตรอินทรีย์ 
           ความหมายของสินค้าเกษตรอินทรีย์ 
  สินค้าเกษตรอินทรีย์ หมายถึง สินค้าที่ใช้ในการอุปโภคและบริโภค ซึ่งได้จากผลิตผล
ทางการเกษตรที่มีการผลิตตามมาตรฐานเกษตรอินทรีย์ (ตามมาตรฐานที่ระบุใน มกษ.9000 เล่ม 1- 
2552) ที่มีระบบการจัดการการผลิตด้านการเกษตรแบบองค์รวม ที่เก้ือหนุนต่อระบบนิเวศ รวมถึง 
ความหลากหลายทางชีวภาพ วงจรชีวภาพ โดยเน้นการใช้วสัดุธรรมชาติ หลีกเลี่ยงการใช้วัตถุดิบจาก 
การสังเคราะห์และไม่ใช้พืช  สัตว์  หรือจุลินทรีย์ ที่ได้มาจากเทคนิคการดัดแปรพันธุกรรม  (Genetic 
Modification) มีการจัดการกับผลิตภัณฑ์ โดยเน้นการแปรรูปด้วยความระมัดระวัง เพื่อรักษาสภาพ 
การเป็นเกษตรอินทรีย์ และคุณภาพท่ีส าคัญของผลิตภัณฑ์ในทุกข้ันตอน 
  ประเภทของสินค้าเกษตรอินทรีย์ 
  สินค้าเกษตรอินทรีย์หรือผลผลิตเกษตรอินทรีย์สามารถจ าแนกได้ 3 ประเภท  
(ชยาพร วัฒนศิริ, วิฑูรย์ เรืองเลิศปัญญากุล และประภาพร วีรกิจ, 2553)  คือ 
  1. สินค้าเกษตรอินทรีย์ที่ยังไม่ได้รับรองมาตรฐาน เป็นสินค้าที่ผู้ผลิตเริ่มต้นท าการ
ผลิตตามแนวทางเกษตรอินทรีย์ โดยอยู่ในระยะพัฒนาการผลิตแต่ยังไม่ได้สมัครขอรับรองมาตรฐาน 
เกษตรอินทรีย์จากหน่วยงานตรวจสอบและรับรองมาตรฐานเกษตรอินทรีย์ แต่ว่ามีการตรวจสอบ
ติดตามภายในกลุ่มผู้ผลิตหรือองค์กรพัฒนาเอกชนที่ทางานส่งเสริมในพ้ืนที่ 
  2. สินค้าเกษตรอินทรีย์ระยะปรับเปลี่ยน พ้ืนที่การผลิตที่ขอรับรองมาตรฐานเกษตร
อินทรีย์จากหน่วยงานตรวจสอบและรับรองมาตรฐานเกษตรอินทรีย์ที่เชื่อถือได้ และได้รับการรับรอง
ว่าระบบการผลิตอยู่ในระหว่าง “ระยะปรับเปลี่ยน” ซึ่งถือเป็นช่วงฟ้ืนฟูสภาพแวดล้อมและความอุดม
สมบูรณ์ของดิน โดยทั่วไปช่วงระยะการปรับเปลี่ยนของการผลิตพืชล้มลุก (ผักและพืชไร่) จะใช้เวลา
12 เดือนต้น ช่วงระยะการปรับเปลี่ยนจะใช้เวลา 18 เดือน 
  3. สินค้าเกษตรอินทรีย์รับรองมาตรฐาน ผลผลิตจากกระบวนการผลิตที่ได้จาก
ระบบการผลิตที่อนุรักษ์สิ่งแวดล้อม ไม่มีการใช้สารเคมีสังเคราะห์สารเคมีทางการเกษตรและปุ๋ยเคมี
รวมถึงเป็นระบบที่เกื้อกูลต่อสิ่งแวดล้อม โดยพ้ืนที่ท าการผลิตได้รับการตรวจสอบและรับรองจาก
หน่วยงานตรวจสอบและรับรองมาตรฐานเกษตรอินทรีย์และผ่านระยะปรับเปลี่ยนแล้ว อย่างไรก็ตาม
หากเป็นสินค้าเกษตรอินทรีย์เพ่ือส่งออกจาเป็นต้องได้รับการรับรองมาตรฐานจากองค์กรที่ประเทศ  
ผู้น าเข้ายอมรับและเชื่อถือ 
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  ตลาดสินค้าเกษตรอินทรีย์ 
  กิจกรรมด้านการจัดจ าหน่ายเป็นปัจจัยที่ส าคัญต่อการพัฒนาเกษตรอินทรีย์ทั้งระบบ
ผู้จัดจ าหน่ายเป็นผู้ที่เชื่อมโยงระหว่างกิจกรรมด้านการผลิตสู่การบริโภค ดังนั้นผู้จัดจ าหน่ายจึงจ าเป็น 
ต้องเข้าใจข้อจ ากัดของการผลิตและผลผลิตเกษตรอินทรีย์อีกทั้งยังต้องเป็นผู้ให้ข้อมูลข่าวสารที่
เกี่ยวข้องกับผู้บริโภคท่ีถูกต้องด้วย ในที่นี้การจัดจ าหน่ายสินค้าเกษตรอินทรีย์จะจ าแนกตามลักษณะ
ของตลาดที่เป็นของผู้ผลิต และตลาดที่เป็นของผู้จ าหน่าย ดังนี้ 
  1. ตลาดของผู้ผลิต หมายถึง ตลาดที่ผู้ผลิตท าหน้าที่ในการจัดจ าหน่ายด้วยตนเอง 
หรือกล่าวอีกนัยหนึ่งก็คือ ตลาดที่ผู้ผลิตใช้กลยุทธ์การจัดจ าหน่ายแบบช่องทางตรง (Direct 
Channel)  
  2. ตลาดของผู้จ าหน่าย หมายถึง ตลาดที่ผู้ผลิตใช้คนกลางในการจัดจ าหน่ายซึ่งก็คือ 
ตลาดที่ผู้ผลิตใช้กลยุทธ์การจัดจ าหน่ายแบบช่องทางอ้อม (Indirect Channel) ดังนั้นในการกล่าวถึง
ตลาดประเภทนี้จึงมุ่งเน้นที่คนกลางในการจัดจ าหน่าย 
  ช่องทางการตลาดเกษตรอินทรีย์ไทย  ศุภชัย  หล่อโลหการ และคณะ (2550)  
อ้างใน พันจิตต์ สีเหนี่ยง, 2555, หน้า 52)  ตลาดผลิตภัณฑ์เกษตรอินทรีย์แบ่งออกเป็นสองแบบใหญ่ 
คือ ตลาดทางเลือกและตลาดกระแสหลัก 
  ตลาดทางเลือก คือ รูปแบบความสัมพันธ์ทางเศรษฐกิจสังคมและวัฒนธรรมแบบ
ใหม่ระหว่างผู้ผลิตและผู้บริโภคที่ค านึงสุขภาพ และสิ่งแวดล้อมเกื้อหนุนให้เกิดความเข้าใจ และ
รับผิดชอบซึ่งกัน และกันกิจกรรมซื้อขายในตลาดทางเลือกตั้งอยู่บนคติที่ว่าทั้งผู้ผลิตและผู้บริโภคต่าง
ต้องพ่ึงพาซึ่งกันและกัน และพัฒนาไปสู่การมีคุณภาพชีวิตที่ดีของทั้งสองฝ่ายโดยมีรูปแบบของตลาด
ทางเลือกสรุปได้ดังนี้  
  1. ตลาดท้องถิ่นมีแนวโน้มที่จะให้ค่าตอบแทนแก่เกษตรกรสูงกว่าตลาดแบบอ่ืน
เนื่องจากสามารถจาหน่ายผลผลิตให้กับผู้บริโภคได้โดยตรงถึงแม้จะมีค่าใช้จ่ายในการขนส่งและค่าแรง
เพ่ิมข้ึนแต่ก็ไม่สูงมากเพราะตลาดนี้มักตั้งอยู่ไม่ไกลจากแหล่งผลิตมากนักและปริมาณการผลิตที่น้อย
จึงสามารถใช้แรงงานในครัวเรือนในการจัดเตรียมผลผลิตได้โดยไม่จ าเป็น ต้องจ้างแรงงานจาก
ภายนอก ซึ่งประโยชน์ของตลาดประเภทนี้คือตลาดท้องถิ่นสามารถช่วยให้ผู้ผลิต และผู้บริโภคเกิด
ความรู้สึกร่วมกันในชุมชนมีเอกลักษณ์ และมีความผูกพันกันเป็นการสร้างกระบวนการเรียนรู้ของ
เกษตรกรจากการปฏิสัมพันธ์ระหว่างผู้ผลิต และผู้บริโภคทาให้เกษตรกรมีโอกาสที่จะเรียนรู้เกี่ยวกับ
ความต้องการของผู้บริโภคและการเปลี่ยนแปลงของตลาด 
  2. ตลาดในชุมชนมักจะเปิดตลาดในช่วงเช้าและเปิดขายในช่วงเวลาสั้นๆ ซึ่งมักเป็น
สินค้าท่ีผลิตได้เองภายในครัวเรือนส่วนใหญ่เป็นอาหารสดหรืออาหารแปรรูปอย่างง่าย ตลาดในชุมชน
เหมาะกับผลผลิตจากเกษตรกรรายย่อยและควรเป็นผลผลิตที่มีความต่อเนื่อง แต่ไม่เหมาะกับผลผลิต
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ที่มีปริมาณมากเนื่องจากตลาดชุมชนเป็นตลาดที่มีขนาดเล็ก ข้อดีของตลาดชุมชนคือเกษตรกรผู้ผลิต
เสียค่าใช้จ่ายในการขายผลผลิตต่างท าให้เกษตรกรสามารถได้รับผลตอบแทนได้อย่างเต็มเม็ดเต็ม
หน่วยจากการขายผลผลิต และได้รับเป็นเงินสดทันทีและยังสามารถช่วยลดค่าใช้จ่ายของครัวเรือน  
ในชีวิตประจาวันได้อีกทางหนึ่งด้วย แต่ราคาขายผลผลิตมักมีราคาค่อนข้างต่างเพราะความสามารถ 
ในการซื้อผลผลิตของผู้บริโภคมีน้อย 
  3. ตลาดนัดท้องถิ่นคล้ายกับตลาดในชุมชนแต่มีขนาดใหญ่กว่าและตั้งอยู่ในที่มี
ผู้บริโภคหรือผู้ซื้ออยู่หนาแน่น เช่น โรงพยาบาล สถานที่ราชการต่างๆ และจะเปิดขายเฉพาะวันที่
ก าหนดไว้เท่านั้น ซึ่งอาจจะเปิดขายในช่วงเวลาครึ่งวันหรือทั้งวันขึ้นอยู่กับปริมาณผู้บริโภคและ
ข้อจ ากัดของสถานที่เป็นส าคัญ กลุ่มบุคคลหรือองค์กรที่จัดตลาดนัดท้องถิ่นมักมีนโยบายที่ชัดเจน
เกี่ยวกับคุณสมบัติของเกษตรกรที่จะน าผลผลิตมาจาหน่ายในตลาดนัดท้องถิ่น  ซึ่งความชัดเจนใน
นโยบายลักษณะนี้มีส่วนช่วยให้ตลาดนัดเป็นเครื่องมือในการส่งเสริมการเกษตรอินทรีย์ได้ 
  4. ตลาดสมาชิกเน้นที่การสร้างความสัมพันธ์ระหว่างเกษตรกรผู้ผลิตกับผู้บริโภค 
โดยมีการวางแผนการผลิตร่วมกันระหว่างเกษตรกรผู้บริโภคมีการตกลงราคาล่วงหน้า และอาจมีการ
สนับสนุนเงินทุนล่วงหน้าให้กับเกษตรกรผู้ผลิตเพื่อใช้ในการลงทุนการผลิตโดยผู้ผลิตจะจัดส่งผลผลิต
ให้กับผู้บริโภคโดยตรงตลาดระบบสมาชิกจะเน้นผลผลิตที่เป็นผักสดและมีผลไม้ร่วมด้วยเล็กน้อยแต่
ทั้งนี้เกษตรกรผู้จัดส่งจ าเป็นต้องมีรถบรรทุกและแรงงานในการจัดการหลังการเก็บเกี่ยวผลผลิตด้วย 
  5. ร้านค้าปลีกเฉพาะด้านมักเป็นร้านค้าปลีกที่จ าหน่ายผลผลิตเกษตรอินทรีย์
โดยตรง หรือร้านจ าหน่ายอาหารสุขภาพท่ีมีผลผลิตเกษตรอินทรีย์ร่วมจ าหน่ายด้วยร้านเกษตรอินทรีย์
ต่างกับร้านสุขภาพตรงที่ร้านเกษตรอินทรีย์สินค้าที่น ามาจ าหน่ายจะต้องมาจากกระบวนการผลิตที่
เป็นเกษตรอินทรีย์ที่สามารถตรวจสอบได้ ส่วนร้านสุขภาพจะยอมรับสินค้าท่ีได้จากการผลิตที่ควบคุม
การใช้สารเคมีก าจัดศัตรูพืชหรือขบวนการผลิตปลอดสารเคมีก็สามารถน าผลผลิตมาจาหน่ายได้ 
  6. ตลาดขายส่งเฉพาะด้านเป็นการขายผลผลิตโดยตรงให้กับร้านอาหารโรงแรมหรือ
โรงครัวขององค์กร เช่น โรงเรียนโรง พยาบาล เป็นต้น ซึ่งเป็นกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีความตื่นตัวเรื่องเกษตร
อินทรีย์ถึงแม้ผลผลิตเกษตรอินทรีย์จะมีราคาสูงกว่าเกษตรเคมีก็ตาม 
  ตลาดกระแสหลัก ได้แก่ ซุปเปอร์มาเก็ตและตลาดส่งออกซึ่งมุ่งเน้นคุณภาพของ
สินค้าที่สม่ าเสมอตลาดกระแสหลักจะมีศักยภาพในการขยายตลาดเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้ดีแต่มี
ค่าใช้จ่ายสูงในการวางสินค้ารวมถึงเกษตรกรผู้ผลิตต้องดูแลและจัดวางสินค้าเองระบบการช าระเงิน 
ใช้ระยะเวลานาน ซึ่งเป็นข้อจ ากัดของเกษตรกรผู้ผลิตและเกษตรกรรายย่อย  
  สถานการณ์เกษตรอินทรีย์ 
  เกษตรอินทรีย์ไทยในปี พ.ศ. 2558 สามารถกลับเข้าสู่โหมดของการขยายตัวอีกครั้ง 
หลังจากท่ีหดตัวลงเล็กน้อยในปีที่ผ่านมา ยกเว้นในส่วนของการเพาะเลี้ยงสัตว์น้ า ที่ประสบปัญหา
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อย่างมาก จนผู้ผลิตหลายรายเลิกการขอการตรวจรับรองมาตรฐานเกษตรอินทรีย์  การผลิตชา-กาแฟ 
ผลไม้  และฟาร์มผสมผสาน  ดูจะมีการเติบโตค่อนข้างดีเป็นพิเศษ ทั้งนี้น่าจะมีผลมาจากความมี 
สเถียรภาพทางการเมืองและเศรษฐกิจ ทั้งในประเทศและต่างประเทศ ที่ส่งผลให้เกษตรอินทรีย์พลิกฟ้ืน
ตัวเองได้อย่างค่อนข้างรวดเร็ว โดยเฉพาะตลาดเกษตรอินทรีย์ในต่างประเทศ ที่ดูเหมือนจะมีการ
ขยายตัวค่อนข้างสูงมาก (ตลาดออร์แกนิคในสหรัฐอเมริกาในปี 2557 ขยายตัว 11%, ฝรั่งเศส 10%, 
เยอรมัน 5% แต่ที่มีการขยายตัวมากที่สุด คือ ประเทศสวีเดน 38%) 
  ตลาดสินค้าออร์แกนิคไทยในปี 2557 มีมูลค่ารวม 2,331.55 ล้านบาท  โดย 
1,1817.10 ล้านบาทเป็นตลาดส่งออก (77.9%) และ 514.45 ล้านบาทเป็นตลาดในประเทศ 
(22.06%) โดยช่องทางตลาดออร์แกนิคในประเทศที่ใหญ่ที่สุด คือ โมเดิร์นเทรด (59.48%) รองลงมา
คือ ร้านกรีน (29.47%) และร้านอาหาร (5.85%)  โดยการส่งออกนั้น ในปี 2557 ผลิตภณัฑ์อาหาร 
แปรรูปเป็นสินค้าออร์แกนิคส่งออกท่ีส าคัญท่ีสุดของประเทศ โดยมีมูลค่าสูงถึง 1,201.00 ล้านบาท/ปี 
(66.1%) รองลงมาคือ ข้าว ออร์แกนิค ซึ่งมีมูลค่าส่งออกราว 552.25 ล้านบาท (30.4%) โดยตลาด
ออร์แกนิคในภูมิภาคยุโรปเป็นตลาดส่งออกท่ีส าคัญท่ีสุดในทุกหมวดสินค้า รองลงมาคือ อเมริกาเหนือ 
ส่วนตลาดในภูมิภาคเอเชียตะวันออกและอาเซียน เริ่มมีความส าคัญมากขึ้นตามล าดับ  ส่วนตลาด 
ออร์แกนิคในรประเทศไทยมีจุดจ าหน่ายปลีก (Sale Point) สินค้าออร์แกนิคประมาณ 251 แห่ง โดย
ช่องทางของโมเดิร์นเทรด ซึ่งมีอยู่ 8 บริษัท 171 จุดจ าหน่าย เป็นช่องทางที่มีจ านวนมากท่ีสุด มีสินค้า
ออร์แกนิค 150 – 1,500 รายการในจุดจ าหน่าย มีมูลค่าการขายรวม 306 ล้านบาท/ปี  รองลงมาคือ
ช่องทางร้านกรีน ซึ่งมีจุดจ าหน่าย 33 แห่ง มีรายการสินค้าออร์แกนิคเฉลี่ย 229 รายการ มียอดขาย
รวม 151.62 ล้านบา/ปี  
  มาตรฐานของเกษตรอินทรีย์ 
  ผู้ผลิตและผู้บริโภคได้ค านึงถึงความปลอดภัยและมลพิษในสิ่งแวดล้อมมากขึ้น  
แนวโน้มความต้องการสินค้าเกษตรอินทรีย์ทั้งในและต่างประเทศ เริ่มมีอัตราการขยายตัวเพ่ิมข้ึน  
ร้อยละ 20 ต่อปีเป็นอย่างน้อย หลายประเทศมีข้อก าหนด มีมาตรฐานการผลิตเกษตรอินทรีย์เพื่อ
ควบคุมการน าเข้าสินค้า อาทิ  
  สหรัฐอเมริกาได้ประกาศใช้พระราชบัญญัติผลิตภัณฑ์อาหารอินทรีย์ (Organic 
Food Product Act-OFPA) ตั้งแต่ปี พ.ศ.2533 และแก้ไขเพ่ิมเติมในปี พ.ศ.2539 ตลาดยุโรป  
(EEC No. 2029/91)  และในฉบับแก้ไข องค์การค้าโลกใช้ค าแนะน าของ Codex Alimentation 
เป็นหลักปฏิบัติในการผลิตสินค้าเกษตรอินทรีย์  ในขณะที่สมาพันธ์ผู้ผลักดันสินค้าเกษตรอินทรีย์
ระหว่างประเทศ (International Federation of Organic Agriculture Movement ; IFOAM)   
ซึ่งเป็นองค์กรเอกชนที่มีสมาชิกท่ัวโลกมากกว่า 100 ประเทศ  ได้จัดพิมพ์มาตรฐานเบื้องต้นส าหรับ
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เกษตรอินทรีย์และการแปรรูปตั้งแต่ปี พ.ศ. 2533 และได้พัฒนาอย่างต่อเนื่องจนได้มาตรฐานที่เป็น
แนวทางผลิตเกษตรอินทรีย์ที่ได้รับการยอมรับอย่างกว้างขวางในปัจจุบัน 
  สหภาพยุโรปได้ออกระเบียบ คือ Council Regulation (EC) No 834/2007 เมื่อ 
28 มิถุนายน พ.ศ. 2550 โดยระเบียบใหม่นี้ได้เริ่มบังคับใช้จริงเมื่อ 1 กรกฎาคม 2555  นอกจากนี้ 
กรรมาธิการเกษตรยังได้ออกระเบียบส าหรับการปฏิบัติ (Implementing Rules) อีก 2 ฉบับ คือ 
Commission Regulation (EC) No 889/2008 และ No 1235/2008 ซึ่งฉบับแรกเป็นข้อก าหนด
รายละเอียดเกี่ยวกับมาตรฐานการเพาะปลูกพืชเกษตรอินทรีย์ เลี้ยงสัตว์ และแปรรูป ส่วนระเบียบ
ฉบับที่สองเป็นระเบียบเกี่ยวกับการน าเข้าสินค้าเกษตรอินทรีย์จากต่างประเทศ 
 ประเทศไทยในฐานะที่เป็นผู้ผลิตและส่งออกสินค้าอาหารที่ส าคัญแห่งหนึ่งของโลกมีความ
เหมาะสมและศักยภาพที่จะเป็นแหล่งผลิตอาหารในระบบเกษตรอินทรีย์ เพ่ือเสริมสร้างขีด  
ความสามารถในการแข่งขันในระดับนานาชาติ เป็นอีกช่องทางหนึ่งที่สร้างรายได้แก่ชาติ จะให้การ
ส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ประสบผลส าเร็จจ าเป็นต้องมีการผลิตที่ได้มาตรฐานสากลเช่นเดียวกับท่ี
ผู้ผลิตและผู้ส่งออกรายอ่ืนๆ เมื่อปี พ.ศ. 2542 สถาบันวิจัยวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแห่งประเทศไทย 
โดยการสนับสนุนของกรมส่งเสริมการส่งออก กระทรวงพาณิชย์ ได้จัดมาตรฐานการผลิตพืชอินทรีย์  
ฉบับร่างขึ้น ซึ่งต่อมาสองหน่วยงานดังกล่าวได้พิจารณาร่วมกับกรมวิชาการเกษตร ปรับปรุงร่าง
มาตรฐานการผลิตพืชอินทรีย์ให้มีความสมบูรณ์ยิ่งขึ้น และส่งมอบให้กรมวิชาการเกษตรด าเนินการ
ต่อไป เมื่อวันที่ 17 กันยายน 2542 กรมวิชาการเกษตรได้น าร่างมาตรฐาน ออกท าประชาพิจารณ์
เมื่อวันที่ 11 พฤษภาคม 2543  น าข้อเสนอแนะและข้อคิดเห็นจากการท าประชาพิจารณ์มอบให้
คณะท างานเฉพาะกิจ ด าเนินการแล้วเสร็จเมื่อวันที่ 18 ตุลาคม 2543 และผ่านความเห็นชอบของ
คณะกรรมการบริหารงานวิจัยแลพัฒนาเกษตรอินทรีย์กรมวิชาการเกษตรให้ใช้เป็นมาตรฐานการ
ผลิตพืชอินทรีย์ของประเทศไทย (มาตรฐานการผลิตพืชอินทรีย์ของประเทศไทย : กรมวิชาการเกษตร, 
2543) 
 2.1.4  งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
  จากการศึกษาวิจัยเรื่อง “กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทยในตลาดโลก” โดยผู้วจิัยได้รวบรวม
งานวิจัยที่เกี่ยวข้องดังนี้ 
  สดชื่น  อุตอามาตย์, นันทพัทธ์ โนนศรีเมือง และจุไรรัตน์ ทองดีเวียง (2558)  
ศึกษาเรื่องเทคนิคการบริหารการตลาดสมัยใหม่ส าหรับข้าวเกษตรอินทรีย์ กรณีศึกษากลุ่มข้าว
เกษตรอินทรีย์ ต าบลดินจี่ อ าเภอค าม่วง จังหวัดกาฬสินธุ์ ผลวิจัยพบว่า (1)  สมาชิกกลุ่มข้าวเกษตร
อินทรีย์มีความคิดเห็นเกี่ยวกับการบริหารการตลาดสมัยใหม่ โดยรวมอยู่ในระดับมาก  เมื่อพิจารณา
เป็นรายด้านอยู่ในระดับมากทุกด้าน ได้แก่  ด้านผลิตภัณฑ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
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และด้านการส่งเสริมการตลาด  (2) การบริหารการตลาดสมัยใหม่ ด้านผลิตภัณฑ์ กลุ่มข้าวเกษตร
อินทรีย์ ต าบลดินจี่  อ าเภอค าม่วง จังหวัดกาฬสินธุ์ จะเน้นมาตรฐานความเป็นอินทรีย์ของข้าวเป็น
อันดับแรก กระบวนการในการผลิตข้าวอินทรีย์จะต้องปราศจากสารเคมี มีการตรวจรับรองอย่าง
สม่ าเสมอ  และให้ความส าคัญกับบรรจุภัณฑ์เป็นอันดับรองลงมาตามล าดับด้านราคา การก าหนด
ราคาข้าวจะก าหนดโดยอิงราคา 
  อรอนงค์ พ่ึงชู (2556)  งานวิจัยเรื่องการศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์และอิทธิพล
ต่อการตั้งใจซื้อสินค้าออร์แกนิคร้านค้า A  ของผู้บริโภคในจังหวัดปทุมธานี ผลการวิจัยพบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21-30 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 10,001-20,000 บาท อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจ้าง และผลการทดสอบสมมติฐาน 
พบว่าปัจจัยที่มีความสัมพันธ์และอิทธิพลของปัจจัยฉลากสินค้า (Label Product) ปัจจัยการ 
สื่อสารความพิเศษของอินทรีย์ (Communication of Organic Distinctiveness)  ปัจจัยการประเมิน
ฟาร์มออร์แกนิค ( Assessment of Statements about Organic Farming )  ปัจจัยสุขภาพและ
เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม ( Healthy and Environmentally Friendly )  ปัจจัยแรงจูงใจในการซื้อ
สินค้า (Buying Motivation )  มีความสัมพันธ์กันในเชิงบวกต่อการตั้งใจซื้อสินค้าออร์แกนิคร้านค้า  
A  ของผู้บริโภคในจังหวัดปทุมธานี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .01 อีกทั้งผลการวิจัยพบว่า  ปัจจัย
แรงจูงใจในการซื้อสินค้า ( Buying Motivation ) (ß = 0.258) ปัจจัยการประเมินฟาร์มออร์แกนิค 
(Assessment of Statements about Organic Farming ) (ß= 0.242)  ปัจจัยการสื่อสารความ
พิเศษของอินทรีย์( Communication of Organic Distinctiveness ) (ß = 0.211) ปัจจัยสุขภาพ
และเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม ( Healthy and Environmentally Friendly) (ß= 0.158) มีอ านาจ
พยากรณ์ต่อการตั้งใจซื้อสินค้าออร์แกนิคร้านค้า A ของผู้บริโภคในจังหวัดปทุมธานีอย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05ส่วนปัจจัยฉลากสินค้า (Label Product) และปัจจัยสภาพทางสังคมเศรษฐกิจ
และทรัพยากรของอินทรีย์ (Global Socio-economic Conditions and Resource Availability 
Of Organiccity)  ไม่มีอ านาจพยากรณ์ต่อการตั้งใจซื้อสินค้าออร์แกนิคร้านค้า A ของผู้บริโภคใน
จังหวัดปทุมธานี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  Sangkum & Huang (2012)  ศึกษาการยอมรับและทัศนคติเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์
อาหารเกษตรอินทรีย์ของผู้บริโภคในภาคเหนือของประเทศ โดยการสัมภาษณ์ผู้บริโภคจ านวน 390 
คน ในงานแสดงสินค้าเกษตรภาคเหนือ ครั้งที่ 6  และสถานที่ขายสินค้าจ านวน 3 แห่ง ในจังหวัด
เชียงใหม่ พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ถูกสัมภาษณ์สามารถแบ่งได้เป็น 3 กลุ่ม  คือ กลุ่มที่ซ้ือสินค้าเกษตร
อินทรีย์คิดเป็นร้อยละ 69 กลุ่มที่เคยได้ยินเกี่ยวกับเกษตรอินทรีย์แต่ไม่เคยซื้อสินค้าเกษตรอินทรีย์ 
คิดเป็นร้อยละ 21 และกลุ่มที่ไม่รู้จักเกษตรอินทรีย์ คิดเป็นร้อยละ 10  โดยกลุ่มผู้บริโภคที่ซื้อ
สินค้าเกษตรอินทรีย์ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงที่มีอายุมากกว่า 35 ปี จบการศึกษาระดับปริญญาตรีขึ้น
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ไป มีรายได้มากกว่า 20,000 บาทต่อเดือน และมีเด็กอยู่ในครอบครัว เหตุผลที่ซื้อสินค้าเกษตร
อินทรีย์คือ ปลอดภัยต่อสุขภาพของตนเอง ปราศจากสารฆ่าแมลงดีต่อสิ่งแวดล้อมและช่วยสนับสนุน
เกษตรกร ส าหรับกลุ่มผู้บริโภคท่ีเคยได้ยินเกี่ยวกับเกษตรอินทรีย์ แต่ไม่เคยซื้อสินคาเกษตรอินทรีย์มี
เหตุผลที่ไม่ซื้อสินคาเกษตรอินทรีย์ คือ การบริโภคสินค้าปลอดสารหรือสินค้าปลอดภัย เพียงพอ
ส าหรับสุขภาพ หาซื้อได้ยากในตลาด และไม่ไว้ใจคุณภาพสินค้าแม้จะมีฉลากระบุสินค้า เกษตร
อินทรีย์ 
  พีรภาว์ ทวีสุข (2555)  ศึกษาอิทธิพลของกลยุทธ์การตลาดและวิถีการด าเนินชีวิต
ของผู้ซื้อต่อการประเมินภายหลังการซื้อสินค้าเกษตรอินทรีย์ในประเทศไทยผลการศึกษาพบว่า
กลยุทธ์การตลาดมีอิทธิพลต่อการประเมินภายหลังการซื้อของผู้ซื้อสินค้าเกษตรอินทรีย์  โดยกลยุทธ์ 
การสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลมากที่สุด ในส่วนของการค านึงถึงผลประโยชน์ของ
ตนเองในเรื่องสุขภาพ เพื่ออนามัยของครอบครัวและตระหนักถึงอันตรายจากสารเคมี พบว่ามีอิทธิพล
ต่อวิถีการด าเนินชีวิตของผู้ซื้อสินค้าแต่ไม่พบอิทธิพลของการค านึงถึงประโยชน์ของผู้อ่ืนในเรื่องการ
อุดหนุนเกษตรกรความกังวลต่อความปลอดภัยของผู้เพาะปลูกสินค้า ความกังวลต่อสภาพแวดล้อม     
และความกังวลต่อสวัสดิภาพของสัตว์ต่อวิถีการด าเนินชีวิตของผู้ซื้อมีอิทธิพลต่อการก าหนดกลยุทธ์
ทางการตลาดของผู้ประกอบการและการประเมินภายหลังการซื้อของผู้ซื้อสินค้าเกษตรอินทรีย์ใน
ประเทศไทย 
  รัชนีวรรณ กุมภคาม, เกศินี เกตุพยัคฆ์ และพหล ศักดิ์คะทัศน์ (2554)  ศักยภาพ
การผลิตสินค้าเกษตรอินทรีย์สู่มาตรฐานสากลของจังหวัดเชียงใหม่ พบว่า เกษตรกรที่ท าการเกษตร
อินทรีย์มีพ้ืนที่เพาะปลูกเฉลี่ย 7.17 ไร่ มีประสบการณ์ในการท าการเกษตรอินทรีย์มาเป็นเวลาเฉลี่ย 
9.25 ปี อย่างไรก็ตามศักยภาพการผลติสินค้าเกษตรอินทรีย์ของเกษตรกรมีมาตรฐานบางข้อที่ไม่
เป็นไปตามที่ก าหนดในระดับสากล  โดยพบว่ามาตรฐานในด้านการจัดการฟาร์มโดยรวม ยังมี
มาตรฐานที่ไม่เป็นไปตามระดับสากล  ได้แก่  การแบ่งแยกแปลงที่ท าเกษตรอินทรีย์และเกษตรเคมี  
และการน าสารเคมีมาใช้ในขณะที่มาตรฐานในด้านการผลิตพืชอินทรีย์ พบว่าเกษตรกรมีปัญหาในการ
จัดการแปลงเพาะปลูกท่ีอยู่ในระยะการปรับเปลี่ยน  การปลูกพืชบ ารุงดิน  การป้องกันการพังทลาย
ของดิน การปนเปื้อนมลพิษของน้ าและอากาศ เมื่อพิจารณาเปรียบเทียบระหว่างเกษตรกรที่ท าเกษตร
อินทรีย์และเกษตรเคมี พบว่าเกษตรกรทั้งสองกลุ่มมี  เพศ  การประกอบอาชีพอ่ืนๆ  นอกจากการท า
การเกษตรระยะเวลาที่ท าการเกษตร รายได้ผลตอบแทนก าไร คะแนนความรู้เกี่ยวกับการท าการเกษตร
อินทรีย์เบื้องต้น และทัศนคติในการผลิตสินค้าเกษตรอินทรีย์ในบางประเด็นแตกต่างกัน อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  บุศรา ลิ้มนิรันดร์กุล, พฤกษ์ ยิบมันตะสิริ และ ยุภาพร ศิริบัต (2553)  ศึกษา
ระบบการให้คุณค่าเกษตรอินทรีย์ในมุมมองของเกษตรกรรายย่อยพบว่า ที่ให้ความส าคัญในการใช้
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ระบบการให้คุณค่าต่อการผลิตอินทรีย์ พบว่าเกษตรกรรายย่อยยังให้ความส าคัญด้านนิเวศ 
สิ่งแวดล้อม การผลิตอาหารคุณภาพ และด้านสังคมวัฒนธรรมมากกว่าการให้คุณค่าด้าน
เศรษฐกจิ ซึ่งประเด็นด้านการให้คุณค่าในมิติต่างๆ เหล่านี้สามารถน ามาใช้เพ่ือปรับลักษณะการ
ก าหนดมาตรฐานเกษตรอินทรีย์กับเกษตรกรรายย่อยที่ให้ความส าคัญมากกว่าขั้นตอนการผลิต
เท่านั้น 
  ยศ บริสุทธิ์, สุจินต์ สิมารักษ์ และวิริยะ ลิมปินันทน์ (2551)  ศึกษากระบวนการ
จัดการมาตรฐานในการผลิตข้าวอินทรีย์พบว่ากระบวนการจัดการมาตรฐานในการผลิตข้าว
อินทรีย์มีการผลิตที่แตกต่างกัน ทั้งการผลิตและการตลาดด้วย จะมีกระบวนการจัดการมาตรฐาน
ควบคู่กันไปด้วย ตั้งแต่การรวบรวมซื้อ การบรรจุกระสอบ การสี และอ่ืน ๆ นโยบายด้านการตลาดที่
รวบรวมซื้อผลผลิตจากเกษตรกรในราคา 
สูงกว่าข้าวทั่วไป ความกว้างขวางด้านการตลาดขององค์กรส่งเสริมความพร้อมด้านงบประมาณ
ในการด าเนินงาน และการส่งเสริมการผลิตที่ท างานใกล้ชิดกับเกษตรกรที่รวมโครงการ มีอิทธิพลที่
ส่งผลให้เกษตรกรท าการผลิตให้ได้ตามมาตรฐาน 
  กัลยาณี กุลชัย และ พีรชัย กุลชัย (2550)  ได้ศึกษาพฤติกรรม ทัศนคติ และปัจจัย ที่
มีผลต่อการบริโภคผักอินทรีย์พบว่า ผู้บริโภคผักอินทรีย์ส่วนใหญ่บริโภคมานานกว่า 4 ปี จะเลือกซื้อ
ผักจากซุปเปอร์มาร์เก็ตมากที่สุด โดยพิจารณาจากฉลากข้างถุงที่แสดงว่าเป็นผักอินทรีย์เป็นล าดับ
แรกเหตุผลที่เลือกบริโภคผักอินทรีย์มากที่สุดคือมีความปลอดภัยจากสารเคมี มีทัศนคติว่าผักอินทรีย์
ที่จ าหน่ายในซุปเปอร์มาร์เกตตามห้างสรรพสินค้าเชื่อถือได้ในระดับมากที่สุด ปัจจัยที่มีผลต่อการ
บริโภคผักอินทรีย์มากท่ีสุดได้แก่ ความห่วงใยในสุขภาพ 
  นันทิยา หุตานุวัตร, มานัส ลอศิริกุล, ประสิทธิ์ กาญจนา,  ศรีสุดา มีชัย และ  เรวัต 
ชัยราช (2550)  ศึกษาข้าวอินทรีย์ฤาจะแก้จนพบว่าเกษตรกรผู้ผลิตข้าวหอมมะลิอินทรีย์ที่เป็นกลุ่ม
ศึกษาครั้งนี้ สามารถจ าแนกเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่  1. เกษตรกรผู้ผลิตข้าวหอมมะลิอินทรีย์ที่มีการรับรอง
มาตรฐานเพ่ือการส่งออก กลุ่มเกษตรกรกลุ่มนี้ท าการผลิตแบบเสมือนมีสัญญาผูกมัด (Contract 
Farming) โดยเกษตรกรพัฒนามาจากแนวคิดเกษตรอินทรีย์แบบยั่งยืน และแนวคิดเศรษฐกิจ
พอเพียงมุ่งเน้นการท าเพ่ือกินเพ่ืออยู่ เน้นการพ่ึงพาตนเอง การได้รับรองท าให้ลดต้นทุนการผลิตโดย
การใช้ปุ๋ยอินทรีย์ทั้งผลิตเองและซื้อบางส่วน แหล่งรับซื้อและจ าหน่ายผลผลิตอินทรีย์มีค่อนขางน้อย 
และมักเป็นรูปตลาดนัดเฉพาะวัน และเม่ือพัฒนามาถึงระดับหนึ่งแล้ว จึงท าการผลิตข้าวหอมมะลิ
อินทรีย์เพ่ือการส่งออก  ซึ่งต้องมีกระบวนการรับรองมาตรฐานจากหน่วยงานรับรองมาตรฐาน    
2. เกษตรกรผู้ผลิตข้าวหอมมะลิอินทรีย์ที่ยังไม่มีการรับรองมาตรฐาน เนื่องจากเกษตรส่วนนี้เน้นการ
ผลิตเพ่ือกินและเพ่ือสุขภาพเป็นหลักมากกว่าการท าเพ่ือการขาย และพ้ืนที่ของเกษตรกรกลุ่มนี้ยังไม่มี
แหล่งรับซื้อที่ต้องการข้าวหอมมะลิอินทรีย์ที่ได้รับรองมาตรฐานและให้ราคาพิเศษ 
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2.2  สมมติฐานการวิจัย  
 ผลที่ได้จากการศึกษาตามแนวคิดกลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐาน (Porter, 2008) เป็นกลยุทธ์ที่
ช่วยสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน  โดยมีหลักการว่าหากต้องการให้ธุรกิจสามารถแข่งขันได้แล้ว
จะต้องใส่ใจในสิ่ง 3 อย่างคือ การมีต้นทุนการผลิตที่ต่ า การสร้างความแตกต่าง และการเจาะจงในตลาด  
หากธุรกิจสามารถน าไปประยุกต์ใช้ปฏิบัติได้จริงแล้ว ย่อมจะท าให้สามารถด ารงอยู่ในความได้เปรียบ
เชิงแข่งขันได้อย่างยั่งยืน  สอดคล้องกับงานวิจัยของ ภาณุรุจณ์   ดาแก้ว (2556) เรื่องผลกระทบ
ของกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันที่มีต่อประสิทธิภาพการด าเนินงานของธุรกิจสินค้า
เกษตรในประเทศไทย  ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริหารธุรกิจสินค้าเกษตรมีความเห็นด้วยเกี่ยวกับการมี 
กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันโดยรวม ได้แก่ ด้านกลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน  
ด้านกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างให้สินค้าและบริการ และด้านกลยุทธ์การมุ่งเน้นกลุ่มเป้าหมาย
เฉพาะ  เนื่องจากช่วยให้ผู้บริหารธุรกิจใช้เป็นแนวทางในการบริหารจัดการให้เกิดประโยชน์สูงสุด
ต่อองค์กร ช่วยให้องค์กรมีศักยภาพเหนือคู่แข่ง  และจากการอ้างอิงตามแนวคิดของ (รัฐนันท์   
พงศ์วิรุทธิ์ธร และสุรชัย อุตมอ่าง, 2554) กล่าวว่าภายใต้สถานการณ์ทางการค้าโลกที่มีการ
เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ส่งผลให้ธุรกิจต่างๆ ต้องเตรียมความพร้อมและหาแนวทางปรับตัว เพ่ือ
เพ่ิมขีดความ สามารถในการแข่งขันให้สามารถแข่งขันในตลาดโลกและสอดคล้องกับความ
ต้องการของตลาด   ในอนาคต เนื่องจากกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันท าให้เกิด
ต้นทุนต่ ากว่าคู่แข่ง  การสร้างความแตกต่างของสินค้าและบริการ และการมุ่งเน้นกลุ่มเป้าหมาย
เฉพาะส่วนหรือตลาดขนาดเล็ก การสร้างความสามารถท่ีจะให้คุณค่าที่พิเศษและดีกว่าแก่ลูกค้าในแง่
ของคุณภาพผลิตภัณฑ์คุณลักษณะพิเศษ หรือการบริการหลังการขาย เป็นต้น   ซึ่งการสรุปดังกล่าว
น าไปสู่สมมติฐานเกี่ยวกับความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานกับความส าเร็จในการ
ประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย ได้ว่า    
 สมมติฐานการวิจัยที่ 1  กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานมีอิทธิพลต่อความส าเร็จในการประกอบ
ธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย 
 ผลที่ได้จากการศึกษากลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวม
(Porter, 2008) คือ การที่จะสามารถชนะคู่แข่งขันได้โดยการผลิตสินค้าที่มีต้นทุนต่ ากว่าคู่แข่งขัน  
ซึ่งก่อให้เกิดความได้เปรียบที่ส าคัญสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุพาดา สิริกุตตา (2558) เรื่องปัจจัยสู่
ความส าเร็จของโมเดลต้นแบบถนนคนเดินประเทศจีน : กรณีศึกษาเมืองกวางโจวและหางโจว
ผลการวิจัยพบว่า การเป็นผู้น าด้านต้นทุนสามารถสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันที่ยั่งยืน
ในกรณีนี้คือ นักท่องเที่ยวซื้อสินค้าที่ได้รับผลประโยชน์มากกว่าเงินที่จ่ายไป ส่งผลต่อความตั้งใจ  
ท่องเที่ยวซ้ าของนักท่องเที่ยวชาวจีน  และจากการอ้างอิงตามแนวคิดการเป็นผู้น าด้านต้นทุน (วงศ์พัฒนา  
ศรีประเสริฐ, 2552, หน้า 16)  สรุปได้ว่า กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุนสามารถสร้างความได้เปรียบ
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ทาง ด้านราคา และการใช้กลยุทธ์นี้จะน าไปสู่ส่วนแบ่งการตลาดที่เพ่ิมขึ้น ท าให้ผู้ประกอบการ
ประสบความส าเร็จในตลาดที่มีการแข่งขันสูง  ซึ่งการสรุปดังกล่าวน าไปสู่สมมติฐานเกี่ยวกับ
ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวมกับความส าเร็จใน
การประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย ได้ว่า  
 สมมติฐานการวิจัยที่ 2  กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวมมี
อิทธิพลต่อความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย 
 ผลที่ได้จากการศึกษาตามแนวคิดกลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการสร้างความแตกต่าง 
(Porter, 2008)  คือ การคิดหาความแตกต่างในตัวสินค้าไม่ให้ซ้ ากับสินค้าอ่ืนในตลาด เป็นการเสนอ
สินค้าท่ีดูโดดเด่นกว่าสินค้าคู่แข่งในตลาด  สอดคล้องกับงานวิจัยของ นฤมล สรรพขาว (2553) เรื่อง  
กลยุทธ์ธุรกิจและกลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มความได้เปรียบทางการแข่งขันในอุตสาหกรรมน้ าผัก และ
ผลไม้พร้อมดื่มกรณีศึกษา : บริษัท มาลีสามพราน จ ากัด (มหาชน) ผลการวิจัยพบว่าการสร้างความ
แตกต่างด้านผลิตภัณฑ์ด้านบรรจุภัณฑ์  และด้านรสชาติที่หลากหลายให้แก่ผลิตภัณฑ์ส่งผลต่อส่วน
แบ่งตลาดและยอดขายของผลิตภัณฑ์และจากการอ้างอิงตามแนวคิดการสร้างความโดดเด่นหรือ
ความเป็นเอกลักษณ์ในผลิตภัณฑ์ (ฐิตินันท์  อิฐรัตน์, 2548, หน้า 45) สรุปได้ว่ากลยุทธ์การสร้าง
ความแตกต่างเป็นการสร้างความแตกต่างของสินค้าระหว่างของตนและของคู่แข่งขัน และสร้าง
เอกลักษณ์ท่ีดีและเด่นของกิจการขึ้นมา เป็นการเพ่ิมศักยภาพทางการสร้างยอดขายและผลก าไรต่อ
ผู้ประกอบการได้ในระยะยาว   ซึ่งการสรุปดังกล่าวน าไปสู่สมมติฐานเกี่ยวกับความสัมพันธ์ระหว่างกล
ยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการสร้างความแตกต่างกับความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้า
เกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย ได้ว่า    
 สมมติฐานการวิจัยที่ 3  กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการสร้างความแตกต่างมีอิทธิพลต่อ
ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย 
 ผลที่ได้จากการศึกษาตามแนวคิดกลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน
(Proter, 2008) คือ ผู้ประกอบการจะต้องท าการเลือกส่วนของตลาดที่มีศักยภาพทางการท าก าไรสูง  
มีความต้องการเฉพาะอย่างและผู้ประกอบการสามารถใช้เป็นฐานในการขยายตัวทางตลาดในอนาคต 
ได้สอดคล้องกับงานวิจัยของ ภาณุรุจณ์ ดาแก้ว (2556) เรื่องผลกระทบของกลยุทธ์การสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันที่มีต่อประสิทธิภาพการด าเนินงานของธุรกิจสินค้าเกษตรในประเทศไทย 
ผลการวิจัยพบว่า การมุ่งเน้นกลุ่มเป้าหมายเฉพาะส่วนการสร้างความสามารถที่จะให้คุณค่าท่ีพิเศษ
และดีกว่าแก่ลูกค้าในแง่ของคุณภาพผลิตภัณฑ์มีผลกระทบเชิงบวกกับประสิทธิภาพการด าเนินงาน
สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันและความส าเร็จในการด าเนินงานของธุรกิจ  และจากการอ้างอิง 
ตามแนวคิดการท าการตลาดเพ่ือตอบสนองลูกค้าเฉพาะกลุ่ม (ฉัตรชัย อินทสังข์ , 2550, หน้า 84-
87)   สรุปได้ว่า การมุ่งตลาดเฉพาะส่วนไม่ว่าจะเป็นการพัฒนาผลิตภัณฑ์การคิดค้นผลิตภัณฑ์ใหม่การ
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ก าหนด ราคาส าหรับตลาดเฉพาะกลุ่มหรือการเลือกช่องทางที่ธุรกิจมีความเชี่ยวชาญ นั้น เป็นอีกหนึ่ง
รูปแบบที่จะสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการได้   ซึ่งการสรุปดังกล่าวน าไปสู่
สมมติฐานเกี่ยวกับความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วนกับ
ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย ได้ว่า    
 สมมติฐานการวิจัยที่ 4  กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วนมีอิทธิพลต่อ
ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย 
 
2.3  กรอบแนวคิดตามทฤษฎี 
 
ภาพที่ 2.1  : ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานกับความส าเร็จในการประกอบธุรกิจ

ส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ 
 
  ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 
 
   
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 

กลยุทธ์การแข่งขันพื้นฐาน 

- ด้านการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวม 
- ด้านการสร้างความแตกต่าง 
- ด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน 

 
ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจ
ส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ 
 
 



บทที่ 3 
วิธีการด าเนินการวิจัย 

 
 งานวิจัยนี้เป็นการศึกษาเรื่อง “กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบ
ธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทยในตลาดโลก” เป็นการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ
โดยใช้แบบสอบถามเพ่ือท าการศึกษาและเป็นเครื่องมือเพ่ือใช้ในการเก็บข้อมูลของผู้ประกอบการที่
มีผลต่อความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ ตลอดจนการได้ศึกษากรอบ
แนวคิด สมมุติฐานในการวิจัย วิธีวิจัย แนวความคิดและทฤษฎีต่างๆ ที่มีความสอดคล้องกับการ  
ท าวิจัย เพ่ือน ามาเป็นแนวทางในการด าเนินการศึกษาในครั้งนี้โดยมีการด าเนินการตามขั้นตอนดังนี้  
 
3.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 3.1.1 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ เจ้าของธุรกิจ  ผู้บริหาร  หัวหน้าฝ่ายการตลาด  
และพนักงานแผนกการตลาดระหว่างประเทศ  ในธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของประเทศไทย 
จ านวน 51 ราย  (กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ, 2558) 
 3.1.2 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย  ใช้การค านวณค่าขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยมีการก าหนดค่า

อ านาจในการวิเคาระห์ (Power Analysis) ที่ระดับ 0.80 มีค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่า (α) เท่ากับ 0.5 
และค่าของขนาดอิทธิพลกลุ่ม (Affect size) ที่ระดับ 0.32  เนื่องจากตารางประมาณการของ 
(Kraemer & Thieman, 1987)  ซึ่งโดยทั่วไปใช้ค่าอ านาจในการวิเคราะห์ (Power Analysis) ที่ไม่

น้อยกว่าระดับ 0.80 มีค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่า (α) เท่ากับ 0.5 และค่าของขนาดของอิทธิพลกลุ่ม 
(Affect size) ที่ไม่เกิน 0.50 (Cohen, 1977)  ส าหรับการศึกษาวิจัยในประเทศไทย 
ที่มีการใช้ค่าขนาดของอิทธิพลกลุ่มพบว่าอยู่ระหว่าง 0.20 – 0.40 (นิภาวัล  บุญทับถม, 2550 และ 
ญาดา  จีนประชา, 2550)  หลังจากนั้นได้ใช้การเปิดตารางการประมาณขนาดตัวอย่างของ (Krejcie 
& Morgan, 1970)  พบว่าขนาดของประชากร 51 ราย ใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 44 ราย   ซึ่งกลุ่ม
ตัวอย่างที่ได้นั้นผู้ศึกษาใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) เป็นการสุ่ม
ตัวอย่างโดยถือว่าผู้ประกอบการทุกคนเป็นประชากรมีโอกาสถูกเลือกเท่าๆกัน  โดยผลของการ
เก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างได้ผล ดังนี้ 
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ตารางที่ 3.1  : ตารางแสดงรายละเอียดและผลของการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง 
 

รายละเอียด จ านวน 
(ฉบับ) 

คิดเป็น
เปอร์เซ็นต์ 

หมายเหตุ 

กลุ่มตัวอย่างที่ตอบกลับและสมบูรณ์ 38 86  
กลุ่มตัวอย่างที่ไม่ได้รับการตอบกลับ 6 14 ไม่สามารถติดต่อได้  จดหมาย

ถูกส่งคืน  และยกเลิกกิจการ 
รวม  กลุ่มตัวอย่างท่ีแจกจริง  44 100  

 
3.2  เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 
 ขั้นตอนการสร้างเครื่องมือและแบบสอบถาม  ผู้ศึกษาได้ด าเนินการดังนี้ 
 3.2.1 ศึกษาเกี่ยวกับทฤษฎีกลยุทธ์ทางการตลาด 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 าแบบสอบถามไปทดลองกับตัวอย่างเพ่ือหาค่าความเชื่อม่ัน 

3.2.6 น าเสนอให้อาจารย์ที่ปรึกษาอนุมัติก่อนแจกแบบสอบถาม 
3.2.7 แจกแบบสอบถามไปยังตัวอย่าง 
 

3.3  การตรวจสอบเครื่องมือ 
 น าแบบสอบถามไปทดสอบกับกลุ่มตัวอย่างเพ่ือทดสอบความเชื่อมั่นของค าถาม จ านวน 38 ชุด
แล้วน าข้อมูลประเภทมาตราส่วนประมาณค่า  (Rating  Scale) จากการเก็บรวบรวมข้อมูลมาค านวณ 
หาค่าความเชื่อมั่นโดยการหาค่าสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบัค (Cronbachs’ Alpha Coefficient) 
(กัลยา วานิชย์บัญชา, 2548)  โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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การค านวณค่าสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบัค 

α =   k r    
        1 + (k – 1) r 

 โดยที่ α แทน ค่าสัมประสิทธิ์ความเชื่อมั่น 
  r แทน ค่าเฉลี่ยของสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ระหว่างค าถามต่างๆ 
  K แทน จ านวนค าถาม 
 ส่วนของค าถาม                                 ค่าอลัฟ่าแสดงความเชื่อม่ัน 
 -  กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐาน      0.937 
 -  กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวม  0.879 
 -  กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการสร้างความแตกต่าง   0.866 
 -  กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน   0.919  
 -  ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์  0.912 
    ของผู้ประกอบการ 
 โดยมคี่าแอลฟาแสดงความเชื่อมั่นรวมเท่ากับ  0.902  เมื่อเปรียบเทียบค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา  
(นงนุช  ภัทราดร, 2538, หน้า 339)  ซึ่งได้ระบุว่าค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาไม่ควรมีค่าต่ ากว่า 0.70  
ดังนั้นเครื่องมือแบบสอบถามที่สร้างขึ้นจึงอยู่ในเกณฑ์ที่สามารถน าไปใช้ได้ 
 
3.4  องค์ประกอบของแบบสอบถาม 
 ผู้ศึกษาได้ออกแบบสอบถามซึ่งประกอบด้วย 5 ส่วนพร้อมกับวิธีการตอบค าถามดังต่อไปนี้
 ส่วนที่ 1 เป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลส่วนบุคคลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ  
ระดับการศึกษา ต าแหน่ง สถานภาพ  (Nominal Scale) อายุ และรายได้  (Ratio Scale) โดย
ลักษณะค าถามเป็นค าถามปลายปิดแบบให้เลือกตอบ 
 ส่วนที่ 2 เป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทางธุรกิจและกิจกรรมการด าเนินธุรกิจระหว่างประเทศ
ของผู้ประกอบการ (Nominal Scale) โดยลักษณะค าถามเป็นค าถามปลายปิดแบบให้เลือกตอบ 
 ส่วนที่ 3 เป็นค าถามเกี่ยวกับกลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐาน ได้แก่ ด้านการเป็นผู้น าทางด้าน
ต้นทุนรวม  ด้านการสร้างความแตกต่าง  และด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน (Ordinal Scale) 
 ส่วนที่ 4 เป็นค าถามเกี่ยวกับความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์
ของผู้ประกอบการ (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  
โดยก าหนดการให้คะแนนไว้ดังนี้ 
  คะแนน  ระดับความส าคัญ  ระดับความคิดเห็น 
     5      มากที่สุด     เห็นด้วยอย่างยิ่ง  
     4        มาก         เห็นด้วย 
     3     ปานกลาง   เห็นด้วยปานกลาง   
     2        น้อย        ไม่เห็นด้วย 
              1      น้อยที่สุด   ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
 
3.5  วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ผู้ศึกษาได้ใช้แหล่งข้อมูลในการศึกษาครั้งนี้ ดังนี้ 
 3.5.1 แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary  Data) เป็นข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างที่รวบรวมได้ทั้งหมด 
38 ราย  จากกลุ่มตัวอย่างของผู้ประกอบการส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของไทย  จ านวน 44  ราย 
โดยใช้แบบสอบถามที่ผู้ศึกษาได้สร้างขึ้น  และเป็นผู้ด าเนินการในการเก็บเองซึ่งมีขั้นตอนการ
ด าเนินการ ดังนี้ 
  (1) ด าเนินการจัดท าหนังสือขอความอนุเคราะห์ตอบแบบสบถาม ซึ่งออกให้โดยทาง
มหาวิทยาลัย 
  (2) ด าเนินการจัดส่งแบบสอบถาม ตามข้อมูลรายชื่อ และที่อยู่ของผู้ประกอบการ
ส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ (กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ, 2558) ทางไปรษณีย์  โดยน า
จดหมายขอความอนุเคราะห์ตอบแบบสอบถามของทางมหาวิทยาลัยแนบไปด้วย  พร้อมทั้งระบุช่อง
ทางการส่งคืนแบบสอบถามกลับมายังผู้วิจัย ได้แก่ ทางโทรสาร  ทาง E-mail  และทางไปรษณีย์ 
ตามท่ีอยู่ที่ระบุ 
  (3) ติดต่อประสานงานกับเจ้าหน้าที่ที่เกี่ยวข้องของบริษัทฯ ที่ได้ท าการจัดส่ง
แบบสอบถามไปเพ่ือขอความอนุเคราะห์  และติดตามการตอบกลับแบบสอบถามต่อไป 
 3.5.2 แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ  (Secondary Data) ได้จากการศึกษาค้นคว้าข้อมูลที่มีผู้รวบรวมไว้  
ได้แก่  บทความทางวิชาการ  วิทยานิพนธ์  งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  ข้อมูลจากทางอินเตอร์เน็ต และ
ข้อมูลต่างๆ ที่เก่ียวข้อง  เพ่ือน าข้อมูลมาใช้เป็นแนวทางในการวิจัยครั้งนี้ 
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3.6  การแปรผลข้อมูล 
ผู้ท าวิจัยได้ก าหนดค่าอันตรภาคชั้น ส าหรับการแปรผลข้อมูลโดยค านวณค่าอันตรภาคชั้น 

เพ่ือก าหนดช่วงชั้น โดยใช้สูตรการค านวณความกว้างของอันตรภาคชั้น (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2548, 
หน้า 193-194) ดังนี้ 

จากสูตรความกว้างของแต่ละอันตรภาคชั้น =  (คะแนนสูงสุด - คะแนนต่ าสุด) 
      จ านวนชั้น 

=             (5 - 1) 
                  5 
=               0.8 

 การแปลผลความหมายคะแนนเฉลี่ยที่ได้มาจัดระดับความส าคัญเป็น 5 ระดับ คือ ค่าเฉลี่ย
ของคะแนนความหมาย 
 ค่าเฉลี่ย 4.21 - 5.00 อยู่ในเกณฑ์ เห็นด้วยมากที่สุด 
 ค่าเฉลี่ย 3.41 - 4.20  อยู่ในเกณฑ์ เห็นด้วยมาก 
 ค่าเฉลี่ย 2.61 - 3.40  อยู่ในเกณฑ์ เห็นด้วยปานกลาง 
 ค่าเฉลี่ย 1.81 - 2.60  อยู่ในเกณฑ์ เห็นด้วยน้อย 
 ค่าเฉลี่ย 1.00 - 1.80  อยู่ในเกณฑ์ เห็นด้วยน้อยที่สุด 
 
3.7  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ 
 ผู้ศึกษาได้ก าหนดค่าสถิติส าหรับการวิเคราะห์ข้อมูลไว้ดังนี้ 
 3.7.1  สถิติเชิงพรรณนา 
  (1) ค่าร้อยละ ใช้บรรยายเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปและข้อมูลทางธุรกิจของผู้ประกอบการ 
ได้แก่  เพศ  อายุ  สถานภาพ  ระดับการศึกษา 
  (2)  ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ใช้บรรยายข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับ
กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐาน ได้แก่ ด้านการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวม  ด้านการสร้างความแตกต่าง  
ด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน  และข้อมูลเกี่ยวกับความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตร
อินทรีย์ของผู้ประกอบการ 
 3.7.2  สถิติเชิงอ้างอิง เป็นการวิเคราะห์ที่เกี่ยวข้องกับตัวแปรที่ศึกษา คือ 
  การวิเคราะห์ความมีอิทธิพลระหว่างกลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานกับความส าเร็จใน
การประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการ โดยทดสอบสมมติฐานด้วยวิธีการ
วิเคราะห์การถดถอยอย่างง่าย (Simple Regression) เป็นการทดสอบข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับตัวแปรที่ 
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ศึกษาในภาพรวมระหว่างกลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานที่มีอิทธิพลต่อความส าเร็จในการประกอบธุรกิจ
ส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการ  และการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple 
Regression) เป็นการทดสอบรายปัจจัยย่อย ได้แก่  กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการเป็นผู้น า
ทางด้านต้นทุน  ด้านการสร้างความแตกต่าง  และด้านการมุ่งเน้นตลาดเฉพาะส่วน ที่มีอิทธิพลต่อ
ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



บทที่ 4 
การวิเคราะห์ข้อมูล 

 
การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษา เรื่อง กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการ

ประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทยในตลาดโลก  มีวัตถุประสงค์เพ่ือ
ศึกษากลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐาน ได้แก่  กลยุทธ์การเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวม  กลยุทธ์การสร้าง
ความแตกต่าง  กลยุทธ์การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน ที่มีความสัมพันธ์ต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการ 
โดยผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามที่มีค าตอบครบถ้วนสมบูรณ์ จ านวนทั้งสิ้น 38 ชุด 
คิดเป็นร้อยละ 86 ของจ านวนแบบสอบถามทั้งหมด 44 ชุด  สามารถแบ่งผลการวิเคราะห์ออกเป็น   
5 ส่วน ประกอบด้วย 

4.1 ส่วนที่ 1  การวิเคราะห์เก่ียวกับข้อมูลส่วนบุคคลทั่วไป ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา  
ต าแหน่ง รายได้ และสถานภาพ  

4.2 ส่วนที่ 2  การวิเคราะห์เก่ียวกับข้อมูลทางธุรกิจและกิจกรรมการด าเนินธุรกิจระหว่าง
ประเทศ  

4.3 ส่วนที่ 3  การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์การแข่งขันพื้นฐาน ได้แก่ ด้านการเป็นผู้น า
ทางด้านต้นทุนรวม  ด้านการสร้างความแตกต่าง  และด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน  

4.4 ส่วนที่ 4  การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้า
เกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการ 

4.5 ส่วนที่ 5  การทดสอบสมมติฐานการวิจัย และการสรุปผล 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
4.1 ส่วนที่ 1.  การวิเคราะห์เกี่ยวกับข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 การสรุปข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับสถานภาพส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ผู้วิจัยได้ศึกษาในรูปแบบ
การวิจัยเชิงส ารวจโดยใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลในประเด็นต่างๆ จ านวน 38 ตัวอย่าง และน า
ผลการวิจัยมาอธิบายในเชิงพรรณนา  ซึ่งจะแสดงผลในรูปของค่าร้อยละ ดังต่อไปนี้  
 

ตารางที่ 4.1 :  แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 18 47.4 

หญิง 20 52.6 
รวม 38 100 
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 จากตารางที่ 4.1  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 20 คน คิดเป็น
ร้อยละ 52.6 และเป็นเพศชาย จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 47.4 
 

ตารางที่ 4.2 :  แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ 
 

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ 

น้อยกว่า 21 ปี - - 

21 – 30 ปี 3 7.9 
31 – 40  ปี 19 50.0 

41 – 50  ปี 8 21.1 
51 – 60 ปี 8 21.1 

มากกว่า 60 ปี - - 

รวม 38 100 
  

จากตารางที่ 4.2  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 31 – 40 ปี จ านวน  
19 คน  คิดเป็นร้อยละ 50 รองลงมาคือ 41 – 50 ปี จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 21.1 และ 51 – 
60 ปี  จ านวน 8 คน  คิดเป็นร้อยละ 21.1 อายุระหว่าง 21 – 30 ปี จ านวน 3  คน คิดเป็นร้อยละ 
7.9 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.3 :  แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตาม 
          ระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต่ ากว่าปริญญาตรี - - 

ปริญญาตรี 29 76.3 

ปริญญาโท 8 21.1 
ปริญญาเอก 1 2.6 

รวม 38 100 
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จากตารางที่ 4.3  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษา ระดับปริญญาตรี  
จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 76.3  รองลงมาระดับปริญญาโท  จ านวน 8 คน  คิดเป็นร้อยละ 21.1
และระดับปริญญาเอก จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 2.6 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.4 :  แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตาม 
          ต าแหน่งในองค์กร 
 

ต าแหน่ง จ านวน (คน) ร้อยละ 

ผู้บริหารระดับสูง 11 28.9 

ผู้บริหารระดับกลาง 18 47.4 
พนักงาน/เจ้าหน้าที่ 1 2.6 

พนักงานแผนกธุรกิจระหว่างประเทศ       7 18.4 

อ่ืนๆ 1 2.6 
รวม 38 100 

  
จากตารางที่ 4.4  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ด ารงต าแหน่งผู้บริหารระดับกลาง 

จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 47.4  รองลงมาคือผู้บริหารระดับสูงจ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 
28.9  พนักงานแผนกธุรกิจระหว่างประเทศ  จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 18.4  และพนักงาน/
เจ้าหน้าที่ จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 2.6 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.5 :  แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตาม 
          ระดับรายได้ต่อเดือน 
 

รายได้ต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 

น้อยกว่า 30,001 บาท 2 5.3 

30,001 – 45,000 บาท 5 13.2 

45,001 – 60,000 บาท 14 36.8 
ตั้งแต่ 60,001 บาทข้ึนไป 17 44.7 

รวม 38 100 
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 จากตารางที่ 4.5  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน ตั้งแต่ 60,001 บาท
ขึ้นไป จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 44.7 รองลงมามีรายได้ 45,001 – 60,000 บาท จ านวน 14 คน 
คิดเป็นร้อยละ 36.8  รายได้ 30,001 – 45,000 บาท  จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 13.2 และรายได้
น้อยกว่า 30,001 บาท จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.6 :  แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตาม 
         สถานภาพ 
 

สถานภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ 

โสด 26 68.4 
สมรส 11 28.9 

หม้าย/หย่า/แยกกันอยู่ 1 2.6 
รวม 38 100 

 
จากตารางที่ 4.6  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 26 คน      

คิดเป็นร้อยละ 68.4  รองลงมามีสถานภาพสมรส จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 28.9 และสถานภาพ
หม้าย/หย่า/แยกกันอยู่ จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 2.6  ตามล าดับ 

 
4.2 ส่วนที่ 2.  การวิเคราะห์เกี่ยวกับข้อมูลทางธุรกิจและกิจกรรมการด าเนินธุรกิจระหว่าง  
ประเทศของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 การสรุปข้อมูลทางธุรกิจและกิจกรรมการด าเนินธุรกิจระหว่างประเทศของกลุ่มตัวอย่างผู้วิจัย
ได้ศึกษาในรูปแบบการวิจัยเชิงส ารวจโดยใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลในประเด็นต่างๆ จ านวน 
38 ตัวอย่าง และน าผลการวิจัยมาอธิบายในเชิงพรรณนา ซึ่งจะแสดงผลในรูปของค่าร้อยละ ดังต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 4.7 :  แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของประเภทกลุ่มธุรกิจ 
 

ประเภทธุรกิจ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ธุรกิจผลิตสินค้า   28 73.7 
ธุรกิจค้าส่ง 10 26.3 

ธุรกิจค้าปลีก  - - 

ธุรกิจบริการ - - 
อ่ืนๆ - - 

รวม 38 100 

  
จากตารางที่ 4.7  พบว่า ธุรกิจส่วนใหญ่อยู่ในกลุ่มธุรกิจประเภทธุรกิจผลิตสินค้า จ านวน    

28 คน คิดเป็นร้อยละ 73.7  และรองลงมาเป็นธุรกิจค้าส่ง จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 26.3 
ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.8 :  แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของรูปแบบการจดทะเบียนจัดตั้งธุรกิจ 
 

รูปแบบการจดทะเบียน จ านวน(คน) ร้อยละ 

บุคคลธรรมดา 1 2.6 
ห้างหุ้นส่วนสามัญ - - 

ห้างหุ้นส่วนจ ากัด 1 2.6 

บริษัทจ ากัด  36 94.7 
อ่ืนๆ - - 

รวม 38 100 

  
จากตารางที่ 4.8  พบว่า ธุรกิจส่วนใหญ่มีรูปแบบการจดทะเบียนจัดตั้งธุรกิจแบบบริษัทจ ากัด

จ านวน  36 คน  คิดเป็นร้อยละ 94.7  รองลงมาเป็นห้างหุ้นส่วนจ ากัด จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 
2.6 และบุคคลธรรมดา จ านวน 1 คน คิดเปน็ร้อยละ 2.6  ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.9 :  แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของระยะเวลาในการประกอบธุรกิจ 
 

ระยะเวลาในการประกอบธุรกิจ จ านวน(คน) ร้อยละ 

ต่ ากว่า 2 ปี  2 5.3 
2 – 4  ปี 9 23.7 

5 – 7  ปี 7 18.4 

8 – 10 ปี 8 21.1 

มากกว่า 10 ปี 12 31.6 
รวม 38 100 

  
จากตารางที่ 4.9  พบว่า ธุรกิจส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการประกอบธุรกิจมากกว่า 10 ปี  

จ านวน 12  คน  คิดเป็นร้อยละ 31.6  รองลงมาคือ 2 – 4  ปี จ านวน  9 คน  คิดเป็นร้อยละ 23.7  
ระยะเวลา  8 – 10 ปี จ านวน 8 คน  คิดเป็นร้อยละ 21.1  ระยะเวลา 5 – 7  ปี  จ านวน 7 คน    
คิดเป็นร้อยละ 18.4 และต่ ากว่า 2 ปี จ านวน 2 คน  คิดเป็นร้อยละ 5.3  ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.10 :  แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของจ านวนพนักงานที่ปฏิบัติงาน 
 

พนักงานที่ปฏิบัติงาน จ านวน(คน) ร้อยละ 

น้อยกว่า  11  คน 1 2.6 
11 – 20  คน  2 5.3 

21 – 30  คน 15 39.5 
31 – 40  คน 4 10.5 

41 – 50  คน  9 32.7 

มากกว่า  50 คน 7 18.4 
รวม 38 100 

  
จากตารางที่ 4.10  พบว่า  ธุรกิจส่วนใหญ่มีพนักงานที่ปฏิบัติงานในองค์กร  21 – 30  คน

จ านวน 15 คน  คิดเป็นร้อยละ  39.5 รองลงมาคือ  41 – 50  คน  จ านวน 9 คน  คิดเป็นร้อยละ 
32.7 มากกว่า 50 คน  จ านวน 7 คน  คิดเป็นร้อยละ 18.4   31 – 40  คน  จ านวน 4 คน  คิดเป็น
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ร้อยละ 10.5   11 – 20  คน  จ านวน 2 คน  คิดเป็นร้อยละ 5.3 และน้อยกว่า 11 คน จ านวน 4 คน  
คิดเป็นร้อยละ  2.6  ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.11 :  แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage)  ของหมวดหมู่สินค้าเกษตรอินทรีย์ 
           ที่ส่งออก 
 

 
หมวดหมู่ของสินค้า 

เลือก ไม่เลือก รวม 

จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 

ข้าวและธัญพืช  14 36.8 24 63.2 38 100 
น้ าตาลและสารเคมีให้ความหวาน  2 5.3 36 94.7 38 100 

ผลิตภัณฑ์จากสัตว์น้ า - - 38 100 38 100 

ยาสมุนไพร 3 7.9 35 92.1 38 100 
เครื่องดื่ม 7 18.4 31 81.6 38 100 

ผักและผลไม้สด 2 5.3 36 94.7 38 100 
อาหารส าเร็จรูป 8 21.1 30 78.9 38 100 

สปาและผลิตภัณฑ์บ ารุงผิว 6 15.8 32 84.2 38 100 

อาหารเพื่อสุขภาพ 6 15.8 32 84.2 38 100 
อาหารเช้า - - 38 100 38 100 

ปัจจัยการผลิต 1 2.6 37 97.4 38 100 

เครื่องปรุงและประกอบอาหาร 2 5.3 36 94.7 38 100 
อ่ืนๆ 1 2.6 37 97.4 38 100 

  
จากตารางที่ 4.11  พบว่า ธุรกิจส่วนใหญ่ส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ในหมวดข้าวและธัญพืช

จ านวน 14 คน  คิดเป็นร้อยละ 36.8  รองลงมาคือหมวดอาหารส าเร็จรูป จ านวน 8 คน  คิดเป็น    
ร้อยละ 21.1  หมวดเครื่องดื่ม จ านวน 7 คน  คิดเป็นร้อยละ 18.4  หมวดสปาและผลิตภัณฑ์บ ารุงผิว 
จ านวน 6 คน  คิดเป็นร้อยละ 15.8  หมวดอาหารเพ่ือสุขภาพ จ านวน 6 คน  คิดเป็นร้อยละ 15.8   
หมวดยาสมุนไพร จ านวน 3 คน  คิดเป็นร้อยละ 7.9  หมวดน้ าตาลและสารเคมีให้ความหวาน จ านวน 
2 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3  หมวดผักและผลไม้สด จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3  หมวดเครื่องปรุง
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และประกอบอาหาร  จ านวน 2 คน  คิดเป็นร้อยละ 5.3  หมวดปัจจัยการผลิต จ านวน 1 คน  คิดเป็น
ร้อยละ 2.6  และหมวดอ่ืนๆ จ านวน 1 คน  คิดเป็นร้อย 2.6  ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.12 :  แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของยอดการส่งออกของธุรกิจเฉลี่ยต่อปี 
 

ยอดการส่งออกของธุรกิจเฉลี่ยต่อปี จ านวน(คน) ร้อยละ 

น้อยกว่าหรือเท่ากับ 10 ล้านบาท 3 7.9 

มากกว่า 10 ล้านบาท แต่ไม่เกิน 20 ล้านบาท 5 13.2 
มากกว่า 20 ล้านบาท แต่ไม่เกิน30 ล้านบาท 9 23.7 

มากกว่า 30 ล้านบาท แต่ไม่เกิน 40 ล้านบาท 9 23.7 

มากกว่า 40 ล้านบาท แต่ไม่เกิน 50 ล้านบาท 5 13.2 
มากกว่า 50 ล้านบาท 7 18.4 

รวม 38 100 

  
จากตารางที่ 4.12  พบว่า ธุรกิจส่วนใหญ่มียอดการส่งออกของธุรกิจเฉลี่ยต่อปีมากกว่า     

20 ล้านบาท แต่ไม่เกิน 30 ล้านบาท จ านวน 9 คน  คิดเป็นร้อยละ 23.7  ซึ่งเท่ากับยอดเฉลี่ยต่อปี
มากกว่า 30 ล้านบาท แต่ไม่เกิน 40 ล้านบาท จ านวน 9 คน  คิดเป็นร้อยละ 23.7  รองลงมาคือ   
ยอดเฉลี่ยต่อปีมากกว่า 50 ล้านบาท จ านวน 7 คน  คิดเป็นร้อยละ 18.4  ยอดเฉลี่ยต่อปีมากกว่า   
10 ล้านบาท แต่ไม่เกิน 20 ล้านบาท จ านวน 5 คน  คิดเป็นร้อยละ 13.2  ยอดเฉลี่ยต่อปีมากกว่า  
40 ล้านบาท แต่ไม่เกิน 50 ล้านบาท จ านวน 5 คน  คิดเป็นร้อยละ 13.2  และน้อยกว่าหรือเท่ากับ  
10 ล้านบาท จ านวน 3 คน  คิดเป็นร้อยละ 7.9  ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.13 :  แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของกลุ่มประเทศที่ส่งออกสินค้า 
 

กลุ่มประเทศ 
ที่ส่งออกสินค้า 

เลือก ไม่เลือก รวม 
จ านวน (คน) ร้อยละ จ านวน (คน) ร้อยละ จ านวน (คน) ร้อยละ 

เอเชีย 16 42.1 22 57.9 38 100 

ยุโรป 27 71.1 11 28.9 38 100 
แอฟริกา - - 38 100 38 100 

อเมริกาเหนือ 23 60.5 15 39.5 38 100 

อเมริกาใต้ 1 2.6 37 97.4 38 100 
ออสเตรเลีย 7 18.4 31 81.6 38 100 

   

  จากตารางที่ 4.13  พบว่า ธุรกิจส่วนใหญ่ส่งออกสินค้าไปยังกลุ่มประเทศในโซนยุโรป จ านวน
27 คน  คิดเป็นร้อยละ 71.1  รองลงมาคือโซนอเมริกาเหนือ จ านวน 23 คน  คิดเป็นร้อยละ 60.5  
โซนเอเชียจ านวน 16 คน  คิดเป็นร้อยละ 42.1  โซนออสเตรเลีย จ านวน 7 คน  คิดเป็นร้อยละ 18.4  
และโซนอเมริกาใต้ จ านวน 1 คน  คิดเป็นร้อยละ 2.6 ตามล าดับ 
 

ตารางที่ 4.14 :  แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของประเทศที่ส่งออกสินค้ามากท่ีสุด 
 

ประเทศที่ส่งออกสินค้ามากที่สุด จ านวน(คน) ร้อยละ 

สหรัฐอเมริกา 18 47.4 

ออสเตรเลีย 3 7.9 
อังกฤษ 2 5.3 

เยรมัน 1 2.6 

แคนาดา 1 2.6 
ฟินแลนด์ 1 2.6 

ญี่ปุ่น 5 13.2 
สิงคโปร์ 4 10.5 

ไต้หวัน 1 2.6 

ฮ่องกง 1 2.6 
สหภาพเมียนมาร์ 1 2.6 

รวม 38 100 
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 จากตารางที่ 4.14 พบว่า ธุรกิจส่วนใหญ่ส่งออกสินค้ามากท่ีสุดไปยังประเทศ สหรัฐอเมริกา
จ านวน 18 คน  คิดเป็นร้อยละ 47.4  รองลงมาคือประเทศญี่ปุ่น จ านวน 5 คน  คิดเป็นร้อยละ 13.2
ประเทศสิงคโปร์ จ านวน 4 คน  คิดเป็นร้อยละ 10.5   ประเทศออสเตรเลียจ านวน 3 คน  คิดเป็น
ร้อยละ 7.9 ประเทศอังกฤษ จ านวน 2 คน  คิดเป็นร้อยละ 5.3  ประเทศเยรมัน  แคนาดา  ฟินแลนด์  
ไต้หวัน  ฮ่องกง  และสหภาพเมียนมาร์ ประเทศละ จ านวน 1 คน  คิดเป็นร้อยละ 2.6  ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.15 :  แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของรูปแบบการท าธุรกิจระหว่างประเทศ                                                                                        
  

รูปแบบการท าธุรกิจระหว่างประเทศ จ านวน(คน) ร้อยละ 

ลงทุนท าธุรกิจเองโดยตรง   6 15.8 
ผ่านตัวแทนจ าหน่าย 25 65.8 

ร่วมลงทุนธุรกิจกับคู่ค้า 6 15.8 
อ่ืนๆ 1 2.6 

รวม 38 100 

  
จากตารางที่ 4.15  พบว่า ธุรกิจส่วนใหญ่มีรูปแบบการท าธุรกิจระหว่างประเทศแบบผ่าน

ตัวแทนจ าหน่าย จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 65.8  รองลงมาคือ แบบลงทุนท าธุรกิจเองโดยตรง
จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 15.8   แบบร่วมลงทุนธุรกิจกับคู่ค้า จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 15.8   
และอ่ืนๆ จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 2.6  ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.16 :  แสดงจ านวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของการจดรับรองมาตรฐาน 
            สินค้าเกษตรอินทรีย์ 
 

 
มาตรฐานสินค้าเกษตรอินทรีย์ 

เลือก ไม่เลือก รวม 
จ านวน
(คน) 

ร้อยละ 
จ านวน
(คน) 

ร้อยละ 
จ านวน
(คน) 

ร้อยละ 

มาตรฐานเกษตรอินทรีย์ IFOAM 22 57.9 16 42.1 38 100 

มาตรฐานเกษตรอินทรีย์แห่งประเทศ
ไทย (มกท.) 

9 23.7 29 76.3 38 100 

มาตรฐานเกษตรอินทรีย์สหภาพยุโรป 
(EU)       

24 63.2 14 36.8 38 100 

มาตรฐานเกษตรอินทรีย์แคนาดา 
(COR)            

11 28.9 27 71.1 38 100 

มาตรฐานเกษตรอินทรีย์สหรัฐอเมริก 
(USDA) 

21 55.3 17 44.7 38 100 

มาตรฐานเกษตรอินทรีย์เยรมัน (BCS 
Öko-Garantie) 

1 2.6 37 97.4 38 100 

มาตรฐานเกษตรอินทรีย์ญี่ปุ่น(JAS) 6 15.8 32 84.2 38 100 

 มาตรฐานเกษตรและสินค้าแห่งชาติ 
(มกอช.) 

- - 38 100 38 100 

มาตรฐานเกษตรอินทรีย์ภาคเหนือ 
(มอน.)  

1 2.6 37 97.4 38 100 

มาตรฐานเกษตรอินทรีย์ของหน่วย
ตรวจสอบรับรองเอกชน Bio Agri 
Cert 

8 21.1 30 78.9  100 

มาตรฐานเกษตรอินทรีย์ของหน่วย
ตรวจสอบรับรองเอกชน Eco Cert 

- - 38 100 38 100 

อ่ืนๆ - - 38 100 38 100 
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  จากตารางที่ 4.16  พบว่า ธุรกิจส่วนใหญ่จดรับรองมาตรฐานสินค้าเกษตรอินทรีย์ประเภท 
มาตรฐานเกษตรอินทรีย์สหภาพยุโรป (EU) จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 63.2  รองลงมาคือ
มาตรฐานเกษตรอินทรีย์ IFOAM จ านวน 22 คน  คิดเป็นร้อยละ 57.9  มาตรฐานเกษตรอินทรีย์
สหรัฐอเมริกา (USDA) จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 55.3  มาตรฐานเกษตรอินทรีย์แคนาดา (COR) 
จ านวน 11 คน  คิดเป็นร้อยละ28.9   มาตรฐานเกษตรอินทรีย์แห่งประเทศไทย (มกท.) จ านวน 9 คน 
คิดเป็นร้อยละ 23.7  มาตรฐานเกษตรอินทรีย์ของหน่วยตรวจสอบ จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 
21.1  มาตรฐานเกษตรอินทรีย์ญี่ปุ่น (JAS) จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 15.8  มาตรฐานเกษตร
อินทรีย์เยรมัน (BCS Öko-Garantie)  จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 2.6  และมาตรฐานเกษตร
อินทรีย์ภาคเหนือ (มอน.) จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 2.6  ตามล าดับ  
  
4.3 ส่วนที่ 3.  การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์การแข่งขันพื้นฐาน 
 ผู้วิจัยได้ด าเนินการศึกษาและวิเคราะห์ตัวแปรต้น คือ กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานที่ส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย ได้แก่ ด้านการ
เป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวม  ด้านการสร้างความแตกต่าง  ด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วนซึ่งน าเสนอ 
การวิเคราะห์ข้อมูลโดยแสดงค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
ดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.17 :  แสดงข้อมูลที่เป็นค่าเฉลี่ย ( Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard  
           Deviation) ของกลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐาน ด้านการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวม 
 

ด้านการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวม 
ค่าเฉลี่ย 
(Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D) 
การแปรผล 

1. มีการดีไซน์ลักษณะของผลิตภัณฑ์ให้ง่ายต่อการ
ผลิต 

3.55 .685 เห็นด้วย 

2. ผลิตภัณฑ์แต่ละประเภทที่ผลิตสามารถใช้
เครื่องจักรและอุปกรณ์การผลิตร่วมกันได้เพ่ือช่วย
ลดต้นทุนการผลิตต่อหน่วยลง 

3.76 .819 เห็นด้วย 

(ตารางมีต่อ) 
 



50 

ตารางที่ 4.17 (ต่อ) :  แสดงข้อมูลที่เป็นค่าเฉลี่ย ( Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
       Deviation) ของกลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐาน ด้านการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุน 
       รวม 
 

ด้านการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวม 
ค่าเฉลี่ย 
(Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D) 
การแปรผล 

3. มีการใช้เครื่องจักรและอุปกรณ์การผลิตที่มี
เทคโนโลยีทันสมัยเพื่อเพ่ิมประสิทธิภาพในการผลิต 

3.92 .818 เห็นด้วย 

4. มีการหา Suppliers รายใหม่ๆ ที่สามารถขาย
วัตถุดิบในการผลิตที่มีราคาถูกโดยไม่กระทบต่อ
คุณภาพสินค้า 

3.89 .863 เห็นด้วย 

5. มีการใช้นโยบายการควบคุมต้นทุนในด้านต่างๆ 
เช่น   การผลิต การขาย และการบริการ 

3.39 .718 
เห็นด้วย    
ปานกลาง 

6. มีการปรับลดขั้นตอนและกระบวนการที่ซับซ้อน 
และไม่เกิดประโยชน์ 

3.24 .751 
เห็นด้วย    
ปานกลาง 

 
รวม 

 
3.63 

 
 

เห็นด้วย 

ค่าเฉลี่ย : 4.21-5.00  เท่ากับมากที่สุด  3.41-4.20 เท่ากับมาก  2.61-3.40 เท่ากับปานกลาง  1.81-
2.60 เท่ากับน้อย  1.00-1.80 เท่ากับน้อยที่สุด 

 
จากตารางที่ 4.17  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การแข่ง

พ้ืนฐานด้านการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุน โดยค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.63) 
หากพิจารณาเป็นรายข้อสามารถกล่าวได้ว่าด้านที่ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยมากที่สุด คือ 
การใช้เครื่องจักรและอุปกรณ์การผลิตที่มีเทคโนโลยีทันสมัยเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการผลิต  
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.92) รองลงมา คือ มีการหา Suppliers รายใหม่ๆ ที่สามารถขายวัตถุดิบในการผลิต
ที่มีราคาถูกโดยไม่กระทบต่อคุณภาพสินค้า (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.89)  ผลิตภัณฑ์แต่ละประเภทที่ผลิต
สามารถใช้เครื่องจักรและอุปกรณ์การผลิตร่วมกันได้เพ่ือช่วยลดต้นทุนการผลิตต่อหน่วยลง (ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.76)  มีการดีไซน์ลักษณะของผลิตภัณฑ์ให้ง่ายต่อการผลิต (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.55)  มีการใช้
นโยบายการควบคุมต้นทุนในด้านต่างๆ เช่น การผลิต การขาย และการบริการ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.39)  
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และมีการปรับลดขั้นตอนและกระบวนการที่ซับซ้อน และไม่เกิดประโยชน์ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.24)    
ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.18 :  แสดงข้อมูลที่เป็นค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard  
           Deviation) ของกลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐาน ด้านการสร้างความแตกต่าง 
 

ด้านการสร้างความแตกต่าง 
ค่าเฉลี่ย 
(Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D) 
การแปรผล 

1. มีการน าเสนอสินค้าใหม่ๆให้กับลูกค้าเสมอ 3.82 .766 เห็นด้วย 
2. มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์เดิมที่มีอยู่ให้ดีขึ้นกว่าเดิม 4.18 .691 เห็นด้วย 

3. ส่งเสริมการวิจัยตลาดเพ่ือค้นหาความต้องการ
ของ  ลูกค้า 

3.74 .723 เห็นด้วย 

4. พัฒนาสินค้าให้สอดคล้องกับความต้องการของ
ตลาดอย่างต่อเนื่อง 

3.95 .733 เห็นด้วย 

5. บรรจุภัณฑ์ของสินค้าบ่งบอกถึงเอกลักษณ์ของ
สินค้า 

3.97 .752 เห็นด้วย 

6. ความน่าเชื่อถือของตัวแทนจ าหน่าย 3.95 .695 เห็นด้วย 

7. มีการจัดท าเว็บไซต์ และจัดแสดงสินค้าตามงาน
ต่างๆ เพื่อเข้าถึงลูกค้าได้มากขึ้น  

3.55 .795 เห็นด้วย 

รวม 3.88  เห็นด้วย 
ค่าเฉลี่ย : 4.21-5.00  เท่ากับมากที่สุด  3.41-4.20 เท่ากับมาก  2.61-3.40 เท่ากับปานกลาง  1.81-
2.60 เท่ากับน้อย  1.00-1.80 เท่ากับน้อยที่สุด 
   
  จากตารางที่ 4.18  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การแข่งขั้น
พ้ืนฐานด้านการสร้างความแตกต่าง โดยค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.88)    
หากพิจารณาเป็นรายข้อสามารถกล่าวได้ว่า ด้านที่ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยมากที่สุด คือ มีการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์เดิมที่มีอยู่ให้ดีขึ้นกว่าเดิม (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.18) รองลงมา คือ บรรจุภัณฑ์ของสินค้า
บ่งบอกถึงเอกลักษณ์ของสินค้า (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.97)  พัฒนาสินค้าให้สอดคล้องกับความต้องการ
ของตลาดอย่างต่อเนื่อง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.95)  ความน่าเชื่อถือของตัวแทนจ าหน่าย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
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3.95) มีการน าเสนอสินค้าใหม่ๆให้กับลูกค้าเสมอ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.82)  ส่งเสริมการวิจัยตลาดเพ่ือ
ค้นหาความต้องการของลูกค้า (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.74)   และมีการจัดท าเว็บไซต์และจัดแสดงสินค้า
ตามงานต่างๆ เพื่อเข้าถึงลูกค้าได้มากข้ึน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.55)  ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.19 :  แสดงข้อมูลที่เป็นค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard  
                 Deviation) ของกลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐาน ด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน 
 

ด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน 
ค่าเฉลี่ย 
(Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D) 
การแปรผล 

1. มีสินค้าที่ตรงตามความต้องการของลูกค้าแต่ละกลุ่ม 
เช่น สินค้าส าหรับเด็ก  สินค้าส าหรับผู้ใหญ่ 

3.16 .822 
เห็นด้วย    
ปานกลาง 

2. มีการพัฒนาจุดแข็งของสินค้าส าหรับลูกค้าแต่ละ
กลุ่มเพ่ือให้เกิดมูลค่าเพ่ิม 

3.68 .841 เห็นด้วย 

3. มุ่งเน้นความเป็นเลิศและน าเสนอสินค้าท่ีดีกว่า
คู่แข่งในแต่ละตลาดเป้าหมาย 

3.68 .774 เห็นด้วย 

4.มีการก าหนดราคาสินค้าที่แตกต่างกันในแต่ละกลุ่ม   
เพ่ือเพ่ิมมูลค่าในสายตาของลูกค้า 

3.55 .724 เห็นด้วย 

5. มีความรู้ ความช านาญ อย่างแท้จริงในสินค้าเฉพาะ
กลุ่ม 

3.47 .646 เห็นด้วย 

รวม 3.50  เห็นด้วย 

ค่าเฉลี่ย : 4.21-5.00  เท่ากับมากที่สุด  3.41-4.20 เท่ากับมาก  2.61-3.40 เท่ากับปานกลาง  1.81-
2.60 เท่ากับน้อย  1.00-1.80 เท่ากับน้อยที่สุด 
 
 จากตารางที่ 4.19  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การแข่งขั้น
พ้ืนฐานด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน โดยค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.50)   
หากพิจารณาเป็นรายข้อสามารถกล่าวได้ว่า ด้านที่ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยมากที่สุดคือ มีการ
พัฒนาจุดแข็งของสินค้าส าหรับลูกค้าแต่ละกลุ่มเพ่ือให้เกิดมูลค่าเพ่ิม (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.68)  และ  
มุ่งเน้นความเป็นเลิศและน าเสนอสินค้าที่ดีกว่าคู่แข่งในแต่ละตลาดเป้าหมาย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.68)  
รองลงมา คือ มีการก าหนดราคาสินค้าที่แตกต่างกันในแต่ละกลุ่มเพ่ือเพ่ิมมูลค่าในสายตาของลูกค้า
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(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.55)   มีความรู้ ความช านาญ อย่างแท้จริงในสินค้าเฉพาะกลุ่ม (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ  
3.47)  และ มีสินค้าที่ตรงตามความต้องการของลูกค้าแต่ละกลุ่ม เช่น สินค้าส าหรับเด็ก  สินค้าส าหรับ
ผู้ใหญ่ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.16)  ตามล าดับ 
 

4.4 ส่วนที่ 4.  การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตร
อินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย 
 ผู้วิจัยได้ด าเนินการศึกษาและวิเคราะห์ตัวแปรตาม คือ  ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจ
ส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ซึ่งมีตัววัดความส าเร็จ ได้แก่ ด้านสถานสภาพทางการตลาด คุณภาพ  
นวัตกรรม ความรับผิดชอบต่อสังคม ทรัพยากรมนุษย์ ทรัพยากรทางการเงิน ทรัพยากรทางกายภาพ 
ประสิทธิภาพด้านต้นทุน และการท าก าไร ซึ่งน าเสนอการวิเคราะห์ข้อมูลโดยแสดงค่าเฉลี่ย (Mean) 
และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ดังนี้ 
 

ตารางที่ 4.20 :  แสดงข้อมูลที่เป็นค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน                          
  (Standard Deviation) ระดับความคิดเห็นของผู้ประกอบการที่มีต่อความส าเร็จ  
  ในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ 
 

ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจ                                          
ส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ 

ค่าเฉลี่ย 
(Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D) 
การแปรผล 

1. ได้รับส่วนแบ่งทางการตลาดที่เพ่ิมขึ้น 4.00 .697 เห็นด้วย     

2. ลูกค้าสามารถจดจ าตราสินค้าได้ 4.00 .735 เห็นด้วย     

3. มีการควบคุมคุณภาพด้านการผลิต 3.73 .601 เห็นด้วย     

4. สินค้าท่ีผลิต/จ าหน่าย มีศักยภาพการผลิตจ านวน
มากเพ่ือการจ าหน่าย 

3.44 .601 เห็นด้วย     

5. การส่งมอบสินค้าให้กับลูกค้าเป็นไปอย่างรวดเร็ว 
และครบถ้วนตามก าหนดเวลา 

3.82 .833 เห็นด้วย     

6. พัฒนาคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์โดยใช้เทคโนโลยี
และนวัตกรรมที่ทันสมัย 

4.05 .769 เห็นด้วย     

7. มีการพัฒนาตลาดใหม่ที่มีการปรับปรุงวิธีการใน
การออกแบบผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์ 

3.42 .642 เห็นด้วย     

   (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.20 (ต่อ) :  แสดงข้อมูลที่เป็นค่าเฉลี่ย ( Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน     
                  (Standard Deviation) ระดับความคิดเห็นของผู้ประกอบการที่มีต่อ 
         ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ 
 

ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจ                                          
ส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ 

ค่าเฉลี่ย 
(Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D) 
การแปรผล 

8. การรักษาสิ่งแวดล้อมในกระบวนการผลิตและ
จ าหน่ายสินค้า 

4.13 .875 เห็นด้วย     

9. พัฒนาความรู้ ความสามารถของบุคลากรใน
หน่วยงานเพื่อเพ่ิมประสิทธิภาพในการท างาน 

3.66 .627 เห็นด้วย     

10. มีการจัดท าแผนบริหารการเงินและทรัพย์สิน
อ่ืนๆ อย่างเป็นระบบ 

3.26 .601 
เห็นด้วย        
ปานกลาง 

11. จัดหาเครื่องจักรอุปกรณ์การผลิตที่ทันสมัย 
และจ าเป็นในการด าเนินธุรกิจ 

3.89 .831 เห็นด้วย     

12. มีการใช้ประมาณการต้นทุนผลิตภัณฑ์เพ่ือ
ก าหนดราคาสินค้าท่ีเหมาะสมให้สามารถแข่งขันได้ 

3.53 .646 เห็นด้วย     

13. มีการบริหารเงินทุนเพ่ือใช้ในธุรกรรมต่างๆ        
อย่างเหมาะสม 

3.32 .619 เห็นด้วย        
ปานกลาง 

14. รายได้จากการผลิต/จ าหน่ายสินค้าเพียงพอต่อ
การด าเนินธุรกิจ 

4.32 .661 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

15. สร้างยอดขายและก าไรได้ในระยะยาว 4.50 .647 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

รวม 3.80  เห็นด้วย 

ค่าเฉลี่ย : 4.21-5.00  เท่ากับมากที่สุด  3.41-4.20 เท่ากับมาก  2.61-3.40 เท่ากับปานกลาง  1.81-
2.60 เท่ากับน้อย  1.00-1.80 เท่ากับน้อยที่สุด 

 
 จากตารางที่ 4.20  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อความส าเร็จในการ
ประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์  โดยค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ  
3.80)  หากพิจารณาเป็นรายข้อสามารถกล่าวได้ว่า ด้านที่ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยมากท่ีสุดคือ 
สร้างยอดขายและก าไรได้ในระยะยาว (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.50) รองลงมา คือ รายได้จากการผลิต
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จ าหน่ายสินค้าเพียงพอต่อการด าเนินธุรกิจ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.32) การรักษาสิ่งแวดล้อมในกระบวนการ 
ผลิตและจ าหน่ายสินค้า (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.13)  พัฒนาคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์โดยใช้เทคโนโลยี และ
นวัตกรรมที่ทันสมัย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.05)  ลูกค้าสามารถจดจ าตราสินค้าได้ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.00) 
ได้รับส่วนแบ่งทางการตลาดที่เพ่ิมขึ้น (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.00)  จัดหาเครื่องจักรอุปกรณ์การผลิต   
ที่ทันสมัย และจ าเป็นในการด าเนินธุรกิจ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.89) การส่งมอบสินค้าให้กับลูกค้าเป็น   
ไปอย่างรวดเร็ว และครบถ้วนตามก าหนดเวลา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.82) มีการควบคุมคุณภาพด้าน      
การผลิต (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.73) พัฒนาความรู้ ความสามารถของบุคลากรในหน่วยงานเพ่ือเพ่ิม
ประสิทธิภาพในการท างาน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.66) มีการใช้ประมาณการต้นทุนผลิตภัณฑ์เพ่ือก าหนด
ราคาสินค้าที่เหมาะสมให้สามารถแข่งขันได้ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.53) สินค้าที่ผลิต/จ าหน่าย มีศักยภาพ
การผลิตจ านวนมากเพ่ือการจ าหน่าย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.44) มีการพัฒนาตลาดใหม่ที่มีการปรับปรุง
วิธีการในการออกแบบผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.42) มีการบริหารเงินทุนเพ่ือ
ใช้ในธรุกรรมต่างๆ อย่างเหมาะสม (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.32)  และมีการจัดท าแผนบริหารการเงินและ
ทรัพย์สินอื่นๆ อย่างเป็นระบบ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.26)  ตามล าดับ 
 
4.5 ส่วนที่ 5.  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลตามสมมติฐาน และการสรุปผล 
 
ตารางที่ 4.21 :  แสดงค่าความมีอิทธิพลระหว่างกลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานกับความส าเร็จในการ 
  ประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย 
 

Model B Beta t Sig 

(Constant) 
กลยุทธ์การแข่งขันพื้นฐาน 

2.079 
0.467 

 
0.527 

4.445 
3.725 

0.000* 
0.001* 

ค่าคงที่  = 2.079,  R2 = 0.278  ,  Adj. R2= 0.258,  F = 13.877 ,  Std. Error = 0.402  ,  * มี
อิทธิพลที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 

 
จากตารางที่ 4.21  ผู้ศึกษาสามารถสรุปและอภิปรายผลการวิจัยด้วยวิธีวิเคราะห์      

ค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยอย่างง่าย (Simple Regression)  โดยการน าข้อมูลเข้าโปรแกรมส าเร็จรูป
ทดสอบ (SPSS)  และสามารถอภิปรายผลได้ดังนี้ 

สมมติฐานการวิจัยที่ 1  กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานมีอิทธิพลต่อความส าเร็จในการประกอบ
ธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย 
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H0 : กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานมีอิทธิพลต่อความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้า
เกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย 

H1 : กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานไม่มีอิทธิพลต่อความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้า
เกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย 
 ผู้ศึกษาพบว่ากลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานมีอิทธิพลต่อความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออก
สินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 0.05  (P-Value = 0.001)    
ค่าสัมประสิทธิ์ที่ปรับค่าแล้วเท่ากับ 0.278 (R square) หมายถึง ตัวแปรอิสระในที่นี้คือ กลยุทธ์
การแข่งขันพ้ืนฐานสามารถอธิบายความแปรผันของความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้า
เกษตรอินทรีย์ได้ร้อยละ 27.8  และมีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ 0.467 หมายถึง ตัวแปรอิสระในที่นี้คือ 
กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานมีอิทธิพลต่อตัวแปรตามคือความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้า
เกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทยในทิศทางเดียวกัน  ค่า  Beta  มีค่าเท่ากับ 0.527 หมายถึง 
กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานเพ่ิมขึ้น 1 หน่วย จะท าให้ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้า
เกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทยเพ่ิมขึ้น 0.527 หน่วย หรือร้อยละ 52.7  และกลยุทธ์การแข่งขัน
พ้ืนฐานภาพรวมสามารถท านายความส าเร็จของผู้ประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของ
ผู้ประกอบการไทยได้ร้อยละ 25.8  (Adjusted R2 = 0.258)  ดังนั้นจึงยอมรับ H0 และปฏิเสธ H1 
 
ตารางที่ 4.22 :  แสดงค่าความมีอิทธิพลระหว่างกลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการเป็นผู้น าทางด้าน 
            ต้นทุนรวม  ด้านการสร้างความแตกต่าง  และด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน กับ    
            ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย 

 
ตัวแปรอิสระ 

(กลยุทธ์การแข่งขันพื้นฐาน) 
B Beta t Sig 

ด้านการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวม 0.321 0.423 2.798 0.008* 
ด้านการสร้างความแตกต่าง 0.435 0.511 3.570 0.001* 

ด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน 0.312 0.445 2.979 0.005* 
ค่าคงที่  = 2.489,  R2 = 0.213  ,  Adj. R2= 0.191 ,  F = 9.817 ,  Std. Error = 0.42  ,  *มี
อิทธิพลที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 
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จากตารางที่ 4.22  ผู้ศึกษาสามารถสรุปและอภิปรายผลการวิจัยด้วยวิธีวิเคราะห์ค่า
สัมประสิทธิ์การถดถอยเชิงพหุคูณ โดยการน าข้อมูลเข้าโปรแกรมส าเร็จรูปทดสอบ (Multiple 
Regression : SPSS) และสามารถอภิปรายผลแยกตามสมมติฐาน ได้ดังนี้ 

สมมติฐานการวิจัยที่ 2  กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวมมี
อิทธิพลต่อความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย 

H0 : กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวมมีอิทธิพลต่อความส าเร็จ
ในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย 

H1 : กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวมไม่มีอิทธิพลต่อ
ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย 

ผู้ศึกษาพบว่ากลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวมมีอิทธิพลต่อ
ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทยอย่างมีนัยส าคัญที่
ระดับ  0.05  (P-Value = 0.008)  และมีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ  0.321 หมายถึง  ตัวแปรอิสระในที่นี้ 
คือ กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวมมีอิทธิพลต่อตัวแปรตาม คือ 
ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทยในทิศทางเดียวกัน  
ค่า  Beta มีค่าเท่ากับ 0.423 หมายถึง กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวม 
เพ่ิมข้ึน 1 หน่วย จะท าให้ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของ
ผู้ประกอบการไทยเพ่ิมข้ึน  0.423 หน่วย หรือร้อยละ 42.3  ดังนั้นจึงยอมรับ H0 และปฏิเสธ H1 

สมมติฐานการวิจัยที่ 3  กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการสร้างความแตกต่างมีอิทธิพลต่อ
ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย 

H0 : กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการสร้างความแตกต่างมีอิทธิพลต่อความส าเร็จในการ
ประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย 

H1 : กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการสร้างความแตกต่างไม่มีอิทธิพลต่อความส าเร็จในการ
ประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย 

ผู้ศึกษาพบว่ากลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการสร้างความแตกต่างมีอิทธิพลต่อความส าเร็จ
ในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทยอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ  
0.05  (P-Value = 0.001)  และมีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ 0.435  หมายถึง  ตัวแปรอิสระในที่นี้คือ     
กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการสร้างความแตกต่างมีอิทธิพลต่อตัวแปรตาม คือความส าเร็จในการ
ประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทยในทิศทางเดียวกัน  ค่า  Beta  มีค่า
เท่ากับ 0.511 หมายถึง กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการสร้างความแตกต่างเพ่ิมข้ึน 1 หน่วย จะท า 

 



58 

ให้ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทยเพ่ิมข้ึน  0.511  
หน่วย  หรือร้อยละ  51.1  ดังนั้นจึงยอมรับ H0 และปฏิเสธ H1 

สมมติฐานการวิจัยที่ 4  กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วนมีอิทธิพลต่อ
ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย 

H0 : กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการการมุ่งตลาดเฉพาะส่วนมีอิทธิพลต่อความส าเร็จใน
การประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย 

H1 : กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วนไม่มีอิทธิพลต่อความส าเร็จใน
การประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย 

ผู้ศึกษาพบว่ากลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วนมีอิทธิพลต่อความส าเร็จ
ในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทยอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ   
0.05  (P-Value = 0.005)  และมีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ  0.312 หมายถึง  ตัวแปรอิสระในที่นี้คือ    
กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วนมีอิทธิพลต่อตัวแปรตามคือ ความส าเร็จในการ 
ประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทยในทิศทางเดียวกัน  ค่า Beta มีค่า
เท่ากับ 0.445  หมายถึง กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน เพ่ิมขึ้น 1 หน่วย    
จะท าให้ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทยเพ่ิมขึ้น  
0.445  หน่วย  หรือร้อยละ  44.5  ดังนั้นจึงยอมรับ H0 และปฏิเสธ H1 
 สรุปผลการศึกษาตามตารางที่  4.22  พบว่า ค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยเชิงพหุ ซึ่งเป็นค่าคงท่ี
มีค่าเท่ากับ 2.489 และค่าสัมประสิทธิ์ที่ปรับค่าแล้วเท่ากับ 0.213 (R square) หมายถึง ตัวแปร
อิสระสามารถอธิบายความแปรผันของความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ได้
ร้อยละ 21.3  และสามารถร่วมกันพยากรณ์ตัวแปรตาม ซึ่งในที่นี้ก็คือความส าเร็จในการประกอบ
ธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทยได้ร้อยละ 19.1  (Adjusted R2 = 0.191)
โดยมีความคลาดเคลื่อนมาตรฐานโดยรวมอยู่ที่  0.42  และเมื่อพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์การถดถอย
ของตัวพยากรณ์  พบว่า  กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวม  ด้านการสร้าง
ความแตกต่าง  และด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน  มีอิทธิพลและสามารถพยากรณ์ความสัมพันธ์
เกี่ยวกับความส าเร็จใน การประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทยได้
เนื่องจากมีค่า P-Value  เท่ากับ  0.008  0.001  และ 0.005 ตามล าดับ ซึ่งอยู่ในระดับนัยส าคัญ  
ที่ก าหนดไว้ที่  0.05 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

ตารางที่ 4.23 :  แสดงการสรุปผลการทดสอบตามสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

สมมติฐานการวิจัยที่ 1 กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานมีอิทธิพลต่อความส าเร็จ
ในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย 

ยอมรับ 

สมมติฐานการวิจัยที่ 2 กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการเป็นผู้น าทางด้าน
ต้นทุนรวมมีอิทธิพลต่อความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตร
อินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย 

ยอมรับ 

สมมติฐานการวิจัยที่ 3 กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการสร้างความ
แตกต่างมีอิทธิพลต่อความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตร
อินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย 

ยอมรับ 

สมมติฐานการวิจัยที่ 4 กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการมุ่งตลาดเฉพาะ
ส่วนมีอิทธิพลต่อความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตร
อินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย 

ยอมรับ 

 ผลการทดสอบสมมุติฐานตามตารางที่ 4.22  สามารถสรุปได้ว่า ผลการศึกษาที่สอดคล้องกับ
สมมุติฐาน ได้แก่ 
 สมมติฐานการวิจัยที่ 1  กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานมีอิทธิพลต่อความส าเร็จในการประกอบ
ธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย   
 สมมติฐานการวิจัยที่ 2  กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวมมี
อิทธิพลต่อความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย  ซึ่งมี
อิทธิพลน้อยกว่ากลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการสร้างความแตกต่าง  และกลยุทธ์การแข่งขัน
พ้ืนฐานด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน      
 สมมติฐานการวิจัยที่ 3  กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการสร้างความแตกต่างมีอิทธิพลต่อ
ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย  ซึ่งมีอิทธิพล
มากกว่ากลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวม และกลยุทธ์การแข่งขัน
พ้ืนฐานด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน      
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 สมมติฐานการวิจัยที่ 4  กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วนมีอิทธิพลต่อ
ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย  ซึ่งมีอิทธิพล
มากกว่ากลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวม แต่มีอิทธิพลน้อยกว่ากลยุทธ์
การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการสร้างความแตกต่าง 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



บทที่ 5 
สรุปและอภิปลายผล 

 
 ส าหรับการศึกษาเรื่อง กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบธุรกิจ
ส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทยในตลาดโลก เพื่อน าผลที่ได้จากการศึกษาวิจัยน าไป
ประยุกต์ หรือใช้เป็นแนวทางการวางแผนในการด าเนินธุรกิจ รวมถึงการวางแผนกลยุทธ์การแข่งขัน
ทางด้านการตลาด  ตามวัตถุประสงค์ของการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ คือ เพ่ือศึกษาถึงกลยุทธ์การแข่งขัน
พ้ืนฐานที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย
ในตลาดโลก ได้แก่ ด้านการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวม  ด้านการสร้างความแตกต่าง และด้านการมุ่ง
ตลาดเฉพาะส่วน  ซึ่งมีการสรุปผลการวิเคราะห์ดังนี้ 
 
5.1  วิธีการด าเนินวิจัย 
 ส าหรับประชากรที่ใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ เป็นเจ้าของธุรกิจ , ผู้บริหาร , หัวหน้าฝ่าย
การตลาดระหว่างประเทศ  ในธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของประเทศไทย  โดยกลุ่มตัวอย่างใน
การศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ผู้ศึกษาใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) และมี
ขนาดกลุ่มตัวอย่างจ านวน 44 คน 
 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ผู้ศึกษาใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็น
เครื่องมือในการเก็บข้อมูล ซึ่งแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ได้แก่ ส่วนที่ 1 เป็นข้อมูลส่วนบุคคล
ทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม   ส่วนที่ 2 เป็นข้อมูลทางธุรกิจและกิจกรรมการด าเนินธุรกิจระหว่าง
ประเทศของผู้ตอบแบบสอบถาม   ส่วนที่ 3 เป็นความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม   ส่วนที่ 4 เป็นความคิดเห็นเกี่ยวกับความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออก
สินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ตอบแบบสอบถาม และส่วนที่ 5 เป็นข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นและ
ข้อเสนอแนะอ่ืนๆ 
 การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติค่าความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการ
ทดสอบสมมุติฐานด้วยวิธีการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ถดถอยอย่างง่าย (Simple Regression) และ
การวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression) 
 
5.2  สรุปผลการวิจัย 
 ผลการศึกษาเกี่ยวกับข้อมูลส่วนบุคคลทั่วไป 
 สรุปผลการศึกษาข้อมูลส่วนบุคคลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ประกอบการที่  
ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 31-40 ปี  มีระดับการศึกษาระดับ 
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ปริญญาตรีมากท่ีสุด  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีต าแหน่งเป็นผู้บริหารระดับกลาง  มีรายได้เฉลี่ย 
ต่อเดือนตั้งแต่ 60,0001 บาทขึ้นไป และส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด  
 ผลการศึกษาข้อมูลทางธุรกิจและกิจกรรมการด าเนินธุรกจิระหว่างประเทศ 
 สรุปผลการศึกษาข้อมูลทางธุรกิจและกิจกรรมการด าเนินธุรกิจระหว่างประเทศของ
ผู้ประกอบการที่ตอบแบบสอบถาม พบว่าธุรกิจส่วนใหญ่ของผู้ตอบแบบสอบถามอยู่ในกลุ่มธุรกิจผลิต
สินค้า  มีการจดทะเบียนจัดตั้งธุรกิจในรูปแบบบริษัทจ ากัดมากที่สุด ส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการ
ประกอบธุรกิจมากกว่า 10 ปี ส่วนใหญ่องค์กรมีจ านวนพนักงาน 21-30 คน หมวดหมู่ของสินค้า
ส่งออกส่วนใหญ่คือ ข้าวและธัญพืชยอดการส่งออกของธุรกิจเฉลี่ยต่อปีมากที่สุดคือ มากกว่า 30 ล้านบาท 
แต่ไม่เกิน 40 ล้านบาท  ส่งออกสินค้าไปยังกลุ่มประเทศในยุโรปมากท่ีสุด  ส่วนใหญ่ส่งออกสินค้าไป
ยังประเทศสหรัฐอเมริกา มีการท าธุรกิจระหว่างประเทศในรูปแบบผ่านตัวแทนจ าหน่ายมากท่ีสุด และ
มีการจดทะเบียนรับรองมาตรฐานสินค้าเกษตรอินทรีย์มากที่สุด คือ มาตรฐานเกษตรอินทรีย์สหภาพ
ยุโรป 
 ผลการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์การแข่งขันพื้นฐาน  

1. ด้านกลยุทธ์การเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวม พบว่า ผู้ประกอบการมีระดับความคิดเห็นโดย
ให้ความส าคัญต่อกลยุทธ์ด้านการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวม โดยมีค่าความเชื่อมั่นรวมได้เท่ากับ  
3.63เรียงล าดับจากมากที่สุด คือ  มีการใช้เครื่องจักรและอุปกรณ์การผลิตที่มีเทคโนโลยีทันสมัยเพื่อ
เพ่ิมประสิทธิภาพในการผลิต  รองลงมาคือ มีการหา Suppliers รายใหม่ๆ ที่สามารถขายวัตถุดิบใน
การผลิตที่มีราคาถูกโดยไม่กระทบต่อคุณภาพสินค้าผลิตภัณฑ์แต่ละประเภทที่ผลิต  สามารถใช้
เครื่องจักรและอุปกรณ์การผลิตร่วมกันได้เพ่ือช่วยลดต้นทุนการผลิตต่อหน่วยลง  มีการดีไซน์ลักษณะ
ของผลิตภัณฑ์ให้ง่ายต่อการผลิต  มีการใช้นโยบายการควบคุมต้นทุนในด้านต่างๆ  เช่น การผลิต
การขาย และการบริการ  และมีการปรับลดขั้นตอนและกระบวนการที่ซับซ้อน และไม่เกิดประโยชน์  
ตามล าดับ 

2. ด้านกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง  พบว่า  ผู้ประกอบการมีระดับความคิดเห็นโดยให้
ความส าคัญต่อกลยุทธ์ด้านการสร้างความแตกต่าง  โดยมีค่าความเชื่อมั่นรวมได้เท่ากับ 3.88 เรียงล าดับ
จากมากที่สุด คือมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์เดิมที่มีอยู่ให้ดีขึ้นกว่าเดิม  รองลงมาคือ บรรจุภัณฑ์ของสินค้า
บ่งบอกถึงเอกลักษณ์ของสินค้า  พัฒนาสินค้าให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาดอย่างต่อเนื่อง  
ความน่าเชื่อถือของตัวแทนจ าหน่าย  มีการน าเสนอสินค้าใหม่ๆให้กับลูกค้าเสมอส่งเสริมการวิจัยตลาด
เพ่ือค้นหาความต้องการของลูกค้า  และมีการจัดท าเว็บไซต์ และจัดแสดงสินค้าตามงานต่างๆ เพ่ือ
เข้าถึงลูกค้าได้มากข้ึน  ตามล าดับ 
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 3. ด้านกลยุทธ์การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน  พบว่า  ผู้ประกอบการมีระดับความคิดเห็นโดยให้
ความส าคัญต่อกลยุทธ์ด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน  โดยมีค่าความเชื่อมั่นรวมได้เท่ากับ 3.50
เรียงล าดับจากมากท่ีสุดคือ มีการพัฒนาจุดแข็งของสินค้าส าหรับลูกค้าแต่ละกลุ่มเพ่ือให้เกิดมูลค่าเพ่ิม
และมุ่งเน้นความเป็นเลิศและน าเสนอสินค้าที่ดีกว่าคู่แข่งในแต่ละตลาดเป้าหมาย  รองลงมา คือ มีการ
ก าหนดราคาสินค้าท่ีแตกต่างกันในแต่ละกลุ่มเพ่ือเพ่ิมมูลค่าในสายตาของลูกค้า มีความรู้ ความช านาญ 
อย่างแท้จริงในสินค้าเฉพาะกลุ่ม  และมีสินค้าที่ตรงตามความต้องการของลูกค้าแต่ละกลุ่ม เช่น สินค้า
ส าหรับเด็ก  สินค้าส าหรับผู้ใหญ่ ตามล าดับ 

 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สามารถสรุปผลการศึกษาที่สอดคล้องกับสมมุติฐานได้ว่า กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการ
สร้างความแตกต่างมีอิทธิพลต่อความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของ
ผู้ประกอบการไทยมากที่สุด  รองลงมาคือ กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน  
และกลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวมมีอิทธิพลต่อความส าเร็จในการ
ประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทยน้อยที่สุด  
   
5.3 การอภิปรายผลการวิจัย 
 การศึกษาวิจัยในครั้งนี้  ผู้ศึกษามีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์และอิทธิพลระหว่างตัว
แปรอิสระ คือ กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐาน ได้แก่  ด้านการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุน ด้านการสร้างความ
แตกต่าง  และด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน  โดยภาพรวมพบว่าผู้ประกอบการธุรกิจส่งออกสินค้า
เกษตรอินทรีย์เห็นด้วยและให้ความส าคัญเกี่ยวกับการใช้กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานทั้ง 3 ด้าน เพ่ือ
สร้างความส าเร็จในการประกอบธุรกิจ โดยสรุปรายละเอียดได้ดังนี้ 
 1. กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานมีอิทธิพลต่อความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้า
เกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย  จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการให้ความส าคัญกับกลยุทธ์
การแข่งขันพ้ืนฐาน (Porter, 2008) ทั้ง 3 ด้าน ว่าเป็นกลยุทธ์ที่สามารถช่วยท าให้ธุรกิจเกิดความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันในตลาด  ช่วยเพ่ิมยอดขายและสร้างก าไรให้แก่ผู้ประกอบการ  เนื่องจาก
สภาพปัจจุบันการแข่งขันทางธุรกิจสูงมากขึ้น จึงเป็นเรื่องยากที่จะเลือกใช้กลยุทธ์หลักเพียงกลยุทธ์
เดียว โดยธุรกิจจะต้องมีความได้เปรียบทางด้านต้นทุน มีการสร้างผลิตภัณฑ์ที่มีความแตกต่างจาก     
คู่แข่งขัน ไม่ว่าจะเป็นในด้านผลิตภัณฑ์หรือราคา เพ่ือให้ธุรกิจมีความแข็งแกร่งยิ่งขึ้น  การตลาดใน
ปัจจุบันธุรกิจต้องมุ่งตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่เจาะจงมากขึ้น ธุรกิจใดสามารถมองเห็น
ความแตกต่างของบุคคลและสามารถพัฒนาในสิ่งที่แตกต่างเพ่ือตอบสนองความต้องการเหล่านั้น  
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ได้ก่อนธุรกิจนั้นย่อมมีโอกาสประสบความส าเร็จมาก  ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ ภาณุรุจณ์  ดาแก้ว 
(2556) เรื่องผลกระทบของกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันที่มีต่อประสิทธิภาพ 
การด าเนินงานของธุรกิจสินค้าเกษตรในประเทศไทย ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริหารธุรกิจสินค้าเกษตร   
มีความเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันโดยรวม ได้แก่ ด้าน    
กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน  ด้านกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างให้สินค้าและบริการ และด้าน    
กลยุทธ์การมุ่งเน้นกลุ่มเป้าหมายเฉพาะ  เนื่องจากกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันเป็น
อีกกลยุทธ์หนึ่งที่ช่วยให้ผู้บริหารธุรกิจใช้เป็นแนวทางในการบริหารจัดการให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อ
องค์กร  และช่วยให้องค์กรมีศักยภาพเหนือคู่แข่ง 
 2. กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวมมีอิทธิพลต่อความส าเร็จ 
ในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย  จากการศึกษาพบว่า 
ผู้ประกอบการมีการให้ความส าคัญกับการใช้เครื่องจักรและอุปกรณ์การผลิตที่มีเทคโนโลยีทันสมัยเพื่อ
เพ่ิมประสิทธิภาพในการผลิต  ซึ่งสามารถช่วยควบคุณคุณภาพทางด้านการผลิต และเกิดการพัฒนา
คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ให้มีมาตรฐานที่แตกต่างกับคู่แข่งขันรายอ่ืนๆ  รวมถึงการหา Suppliers  
รายใหม่ๆ ที่สามารถขายวัตถุดิบในการผลิตที่มีราคาถูกโดยไม่กระทบต่อคุณภาพสินค้าและการที่
ผลิตภัณฑ์แต่ละประเภทสามารถใช้เครื่องจักรและอุปกรณ์การผลิตร่วมกันได้เพ่ือช่วยลดต้นทุนการ
ผลิตต่อหน่วยลง  น ามาซึ่งข้อได้เปรียบที่ส าคัญคือผู้ประกอบการสามารถคิดราคาที่ต่ ากว่าคู่แข่งขัน  
ถ้าคู่แข่งขันคิดราคาเท่ากันจะท าให้ก าไรของผู้ประกอบการได้สูงกว่าคู่แข่งขัน   มีความสอดคล้อง
กับแนวคิดของ วงศ์พัฒนา  ศรีประเสริฐ (2552)  กล่าวว่าการวิจัยและพัฒนาเน้นการเพ่ิมประสิทธิภาพ
ในการผลิตและการด าเนินงานโดยใช้เทคโนโลยีทันสมัย การใช้กลยุทธ์นี้จะน าไปสู่ส่วนแบ่งการตลาดที่
เพ่ิมขึ้นซึ่งจะน าไปสู่การได้เปรียบ เนื่องจากขนาดในด้านต่างๆ เช่น การผลิต การสั่ งซื้อ และการวาง
จ าหน่าย  นอกจากนี้  ผู้ประกอบการยังให้ความส าคัญกับด้านการดีไซน์ลักษณะของผลิตภัณฑ์ให้ง่าย
ต่อการผลิต  ซึ่งสามารถช่วยลดต้นทุน ประหยัดเวลา และลดขั้นตอนที่ซับซ้อนในการผลิตลงได้  ซึ่งมี
ความสอดคล้องกับแนวคิดของ  ฐิตินันท์  อิฐรัตน์ (2548)  กล่าวว่า การวางรูปแบบและดีไซน์ลักษณะ
ของผลิตภัณฑ์ให้ง่ายต่อการผลิตและการประกอบ ในลักษณะของการผลิตแบบขนาดใหญ่ โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งการดีไซน์ชิ้นส่วนต่างๆ ให้มีลักษณะเป็นมาตรฐานและผลิตได้ครั้งละมากๆจะน าไปสู่ความเป็น
ผู้น าทางด้านต้นทุน ดังนั้นกลยุทธ์การเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนส่งผลให้ผู้ประกอบการสามารถเผชิญกับ
ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนที่ผลิตในอุตสาหกรรมอ่ืน ความได้เปรียบด้านราคาจะช่วยให้ผู้ประกอบการ 
สามารถต่อสู้กับสินค้าทดแทนได้อย่างมีประสิทธิผลกว่าผู้ผลิตที่มีต้นทุนสูง ซึ่งจะน าไป สู่ความส าเร็จ
ของผู้ประกอบการในการประกอบธุรกิจ  
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 3. กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการสร้างความแตกต่างมีอิทธิพลต่อความส าเร็จในการ
ประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการ
มีการให้ความส าคัญกับการพัฒนาผลิตภัณฑ์เดิมที่มีอยู่ให้ดีขึ้นกว่าเดิม  และพัฒนาสินค้าให้สอดคล้อง
กับความต้องการของตลาดอย่างต่อเนื่อง  ซึ่งส่งผลให้สินค้าดูโดดเด่นกว่าสินค้าคู่แข่งในตลาด สามารถ
เข้าถึงความต้องการของลูกค้าได้มากข้ึน และเป็นการสร้างทางเลือกใหม่ให้กับลูกค้า มีความสอดคล้อง
กับงานวิจัยของ รัติยา ไกรสัย (2554)  เรื่องกลยุทธ์การตลาด และการจัดการเชิงกลยุทธ์ในธุรกิจผลิต
จ าหน่ายเครื่องดื่มชาเขียว : กรณีศึกษา บริษัท โออิชิ กรุ๊ป จ ากัด (มหาชน) พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อ 
การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ได้แก่ รสชาติ รูปแบบ ขนาดของบรรจุภัณฑ์เนื่องจากผู้บริโภคมีการ
เปรียบเทียบด้านรสชาติ ขนาดบรรจุและราคาของผลิตภัณฑ ์  อีกท้ังผู้ประกอบการก็ได้ให้ความส าคัญ
ด้านบรรจุภัณฑ์ของสินค้าที่บ่งบอกถึงเอกลักษณ์ของสินค้า ซึ่งช่วยท าให้สินค้ามีความแตกต่างจาก
คู่แข่งอย่างชัดเจน เมื่อลูกค้านึกถึงผลิตภัณฑ์นี้เมื่อใดต้องนึกถึงชื่อของสินค้าเราเป็นรายแรก  ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ สุภาวดี พนัสอ าพน และศรีสุดา ลีลาสุวัฒน (2554)  เรื่องการพัฒนา
บรรจุภัณฑ์สินค้าทางการเกษตรเพื่อการท่องเที่ยวจังหวัดนครปฐม ผลการวิจัยพบว่าผู้บริโภคมีความ
พึงพอใจในรูปแบบบรรจุภัณฑ์ใหม่ทั้งด้านความสวยงามและประโยชน์ใช้สอย ซึ่งสามารถสื่อถึง
เอกลักษณ์ของสินค้าจังหวัดนครปฐม  นอกจากนี้ผู้ประกอบการยังให้ความส าคัญกับการน าเสนอ
สินค้าใหม่ๆ ให้กับลูกค้าเสมอ  รวมทั้งส่งเสริมการวิจัยตลาดเพ่ือค้นหาความต้องการของลูกค้า  
เนื่องจากความต้องการของผู้บริโภคมีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็วในปัจจุบัน สอดคล้องกับแนวคิด
การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ของปราณี  เอ่ียมลออภักดี (2551) การน าเสนอผลิตภัณฑ์ใหม่เข้าสู่ตลาด
ตลอดเวลาโดยการปรับปรุงผลิตภัณฑ์ เปลี่ยนส่วนประกอบ เพ่ิมคุณสมบัติใช้ความเจริญก้าวหน้าทาง
เทคโนโลยีสมัยใหม่ในการดัดแปลงเพ่ือเป็นการเพ่ิมส่วนแบ่งการตลาดและก าไรมากขึ้น ดังนั้นการ
ส ารวจตลาดจะช่วยให้ได้ข้อมูลที่จะชี้ให้เห็นถึงโอกาสทางการสร้างความแตกต่างในผลิตภัณฑ์ของ
ผู้ประกอบการ และเพ่ิมศักยภาพทางการสร้างยอดขายและผลก าไรต่อผู้ประกอบการได้ในระยะยาว 
 4. กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วนมีอิทธิพลต่อความส าเร็จในการ
ประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการ
มีการให้ความส าคัญกับการพัฒนาจุดแข็งของสินค้าส าหรับลูกค้าแต่ละกลุ่มเพ่ือให้เกิดมูลค่าเพ่ิม เพ่ือ
เป็นการสร้างให้เกิดความแตกต่างอย่างชัดเจนของสินค้า ที่สามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่ม
ลูกค้าได้อย่างโดนใจ  ซึ่งจะน าไปสู่การสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน สอดคล้องกับงานวิจัยของ 
พีรภาว์ ทวีสุข (2555) เรื่องอิทธิพลของกลยุทธ์การตลาดและวิถีการด าเนินชีวิตของผู้ซื้อต่อการ
ประเมินภายหลังการซื้อสินค้าเกษตรอินทรีย์ในประเทศไทย  ผลการศึกษาพบว่ากลยุทธ์การตลาดทีมี่
อิทธิพลต่อการประเมินภายหลังการซื้อของผู้ซื้อสินค้าเกษตรอินทรีย์  โดยกลยุทธ์การสร้างมูลค่าเพ่ิม 
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ให้กับผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลมากที่สุด และผู้ประกอบการยังได้เห็นถึงความส าคัญในเรื่องการมุ่งเน้นความ
เป็นเลิศและน าเสนอสินค้าที่ดีกว่าคู่แข่งในแต่ละตลาดเป้าหมายส่งผลให้สามารถใช้จุดเด่นของ
คุณภาพผลิตภัณฑ์ในการสร้างความผูกพันกับลูกค้า  โดยสอดคล้องกับงานวิจัยของภาณุรุจณ์ ดาแก้ว
(2556) เรื่องผลกระทบของกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันที่มีต่อประสิทธิภาพการ
ด าเนินงานของธุรกิจสินค้าเกษตรในประเทศไทย ผลการวิจัยพบว่าการมุ่งเน้นกลุ่มเป้าหมายเฉพาะ
ส่วนการสร้างความสามารถที่จะให้คุณค่าที่พิเศษและดีกว่าแก่ลูกค้าในแง่ของคุณภาพผลิตภัณฑ์ มีผล 
กระทบเชิงบวกกับประสิทธิภาพการด าเนินงานสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันและความส าเร็จ     
ในการด าเนินงานของธุรกิจ อีกท้ังผู้ประกอบการได้ให้ความส าคัญกับการก าหนดราคาสินค้าท่ีแตกต่าง
กันในแต่ละกลุ่มเพ่ือเพ่ิมมูลค่าในสายตาของลูกค้า ซึ่งสามารถช่วยสร้างการรับรู้ของลูกค้าจากการ
เปรียบเทียบคุณภาพของสินค้ากับราคาของสินค้าที่ผู้บริโภคจ่ายเพ่ือแลกเปลี่ยนกับผลประโยชน์ที่
ได้รับจากการใช้สินค้านั้นๆ สอดคล้องกับทฤษฎีปัจจัยประสมทางการตลาดบริการของ อดุลย์  จาตุรงคกุล 
(2551) กล่าวว่า  การตั้งราคามีอิทธิพลต่อการซื้อและการรับรู้ ลูกค้าอาจประเมินสินค้าด้วยราคา  
ดังนั้นราคาจึงมักจะมีบทบาทส าคัญในการวัดระดับคุณภาพของสินค้าและบริการ  นอกจากนี้
ผู้ประกอบการ ได้ให้ความส าคัญกับการมีความรู้ ความช านาญ อย่างแท้จริงในสินค้าเฉพาะกลุ่ม  
ส่งผลท าให้ลูกค้าประทับใจและยินดีจ่ายในราคาสูงเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าเฉพาะ
กลุ่มนี้ได้อย่างแท้จริง  ดังนั้นในการท าธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ แนวทางกลยุทธ์การมุ่งตลาด
เฉพาะส่วนสามารถสร้างโอกาสของผู้ประกอบการไทย สามารถจะเจาะตลาดผู้บริโภคเฉพาะกลุ่ม  
และมีโอกาสเข้าไปแทรกพ้ืนที่ทางการตลาดที่มีอยู่เดิมได้เพ่ิมมากขึ้น และเติบโตได้อย่างแข็งแกร่ง
ในระยะยาว 
 
5.4  ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวิจัย 
 1. ผู้ประกอบการการสามารถน ากลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานไปใช้ในการวางแผนการประกอบ
ธุรกิจ เพ่ือเป็นเครื่องมือในการน าไปสู่การเป็นผู้น าทางด้านต้นทุน ซึ่งสามารถสร้างความได้เปรียบ
ทางด้านราคา และด้านส่วนแบ่งการตลาดที่เพ่ิมขึ้น  อีกทั้งยังสามารถสร้างความแตกต่างของสินค้า
ระหว่างของตนและของคู่แข่งขัน สร้างเอกลักษณ์ที่ดีและเด่นของกิจการ  รวมถึงช่วยในการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ การคิดค้นผลิตภัณฑ์ใหม่ และการก าหนดราคาส าหรับตลาดเฉพาะกลุ่มหรือการเลือกช่องทาง
ทีธุ่รกิจมีความเชี่ยวชาญ  ก็เป็นอีกหนึ่งรูปแบบที่จะสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการ 
ท าให้ผู้ประกอบการประสบความส าเร็จในตลาดที่มีการแข่งขันสูง ช่วยเพ่ิมศักยภาพในการด าเนินธุรกิจ
ทั้งสร้างยอดขายและผลก าไรต่อผู้ประกอบการได้ในระยะยาว 
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 2. การน ากลยุทธ์ด้านการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวมมาใช้ในการวางแผนการประกอบธุรกิจ 
ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับเรื่องการใช้เครื่องจักรและอุปกรณ์การผลิตที่มีเทคโนโลยีทันสมัย
เพ่ือช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพในการผลิต  และช่วยพัฒนาคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์จากการใช้เทคโนโลยี
และนวัตกรรมที่ทันสมัย  รวมถึงการให้ความส าคัญกับการหา Suppliers รายใหม่ๆ ที่สามารถขาย
วัตถุดิบในการผลิตที่มีราคาถูกโดยไม่กระทบต่อคุณภาพสินค้า  และการผลิตสินค้าแต่ละประเภทควร
ใช้เครื่องจักรและอุปกรณ์การผลิตร่วมกันได้เพ่ือช่วยลดต้นทุนการผลิตต่อหน่วยลง ช่วยสร้างศักยภาพ
ในการผลิตจ านวนมากเพ่ือการจ าหน่าย  เช่น การวางรูปแบบและดีไซน์ลักษณะของผลิตภัณฑ์ให้ง่าย
ต่อการผลิตและการประกอบ โดยเฉพาะอย่างยิ่งการดีไซน์ชิ้นส่วนต่างๆ ให้มีลักษณะเป็นมาตรฐาน
และผลิตได้ครั้งละมากๆ 
 3. การน ากลยุทธ์ด้านการสร้างความแตกต่างมาใช้ในการวางแผนการประกอบธุรกิจ 
ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับเรื่องการพัฒนาผลิตภัณฑ์เดิมที่มีอยู่ให้ดีขึ้นกว่าเดิม  ซึ่งจะส่งผล
ท าให้สินค้าของเรามีความแตกต่างกับคู่แข่งอย่างชัดเจน  เช่น การสร้างความแตกต่างด้านบรรจุภัณฑ์ 
หรือด้านรสชาติที่หลากหลายให้แก่ผลิตภัณฑ์  และผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับเรื่องบรรจุภัณฑ์
ของสินค้าที่บ่งบอกถึงเอกลักษณ์ของสินค้า เพ่ือที่จะช่วยให้ลูกค้าสามารถจดจ าตราสินค้าของเราได้  
รวมถึงการให้ความส าคัญกับการพัฒนาสินค้าให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาดอย่างต่อเนื่อง   
เช่น การส่งเสริมการวิจัยตลาดเพ่ือเป็นการค้นหาความต้องการของใหม่ๆ ของผู้บริโภคที่มีการ
เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็วในปัจจุบัน 
 4. การน ากลยุทธ์ด้านการมุ่งเน้นตลาดเฉพาะส่วนมาใช้ในการวางแผนการประกอบธุรกิจ 
ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับเรื่องการพัฒนาจุดแข็งของสินค้าส าหรับลูกค้าแต่ละกลุ่มเพ่ือ
สร้างมูลค่าเพ่ิม และตอบสนองความต้องการของลูกค้าแต่ละกลุ่มทีม่ีความต้องการที่แตกต่างกันไป  
ผู้ประการควรมุ่งเน้นความเป็นเลิศโดยน าเสนอสิ่งที่ดีกว่าคู่แข่งในแต่ละตลาดเป้าหมาย  อย่างเช่น 
การค้นหาความต้องการของลูกค้าแล้วน าเสนอสิ่งๆนั้นให้โดนใจลูกค้าในราคาท่ีเหมาะสม  การเสนอ
ความสะดวกสบายให้แก่ลูกค้า หรือการมีบริการหลังการขายที่รวดเร็วและมีประสิทธิภาพ  รวมถึง 
การให้ความส าคัญในเรื่องความรู้ ความช านาญ อย่างแท้จริงในสินค้าเฉพาะกลุ่ม โดยการพัฒนา
ความรู้ ความสามารถของบุคลากรในหน่วยงาน เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการด าเนินธุรกิจอย่างต่อเนื่อง 
 
5.5  ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
 1. ควรศึกษาวิจัยเชิงลึกเรื่องกลยุทธ์ทางการแข่งขันเฉพาะประเภทของธุรกิจเกษตรอินทรีย์
เช่น  ประเภทข้าวและธัญพืช  ปัจจัยการผลิต  หรือสปาและผลิตภัณฑ์บ ารุงผิว 
 2. ควรศึกษาวิจัยเกี่ยวกับปัญหาและอุปสรรคในการใช้กลยุทธ์ทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการส่งออกธุรกิจสินค้าเกษตรอินทรีย์ 
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 3. ควรศึกษาวิจัยเกี่ยวกับแนวโน้มและทิศทางการลงทุนของธุรกิจส่งออกธุรกิจสินค้าเกษตร
อินทรีย์ 
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ชุดที่....... 

แบบสอบถาม 
 
เรื่อง กลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์

ของผู้ประกอบการไทยในตลาดโลก 
 
ค าชี้แจง    1. แบบสอบถามนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือสอบถามเกี่ยวกับกลยุทธ์การแข่งขันพ้ืนฐานที่ส่งผล

ต่อความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทย
ในตลาดโลก  โดยแบ่งเป็น 5 ส่วน จ านวน 4 หน้า ดังนี้           

 ส่วนที่  1  ข้อมูลสถานภาพส่วนบุคคล 
 ส่วนที่  2  ข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจและกิจกรรมการด าเนินธุรกิจระหว่างประเทศ 
 ส่วนที่  3   ความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ์การแข่งขันในการด าเนินธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตร

อินทรีย์ 
 ส่วนที่  4  ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของ

ผู้ประกอบการ 
 ส่วนที่  5  ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะอ่ืนๆ  
 
ส่วนที่  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. ด ารงต าแหน่งใดในองค์กร  

   ผู้บริหารระดับสูง  ผู้บริหารระดับกลาง  พนักงาน / เจ้าหน้าที่   

   พนักงานแผนกธุรกิจระหว่างประเทศ  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  
 
ส่วนที่  2   ข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจและกิจกรรมการด าเนินธรุกิจระหว่างประเทศ 

โปรดใส่เครื่องหมาย  ลงในช่อง    หน้าข้อความที่ตรงกับข้อมูลของธุรกิจท่านมากที่สุด 
1. ธุรกิจของท่านจัดอยู่ในกลุ่มธุรกิจประเภทใด 

 ธุรกิจผลิตสินค้า  ธุรกิจค้าส่ง   ธุรกิจค้าปลีก   

 ธุรกิจบริการ   อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ........................................................... 
2. รูปแบบการจดทะเบียนจัดตั้งธุรกิจของท่านเป็นรูปแบบใด 

 บุคคลธรรมดา  ห้างหุ้นส่วนสามัญ  ห้างหุ้นส่วนจ ากัด           

 บริษัทจ ากัด             อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ........................................................... 
3. ระยะเวลาในการประกอบธุรกิจการส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ 

  ต่ ากว่า 2 ปี   2 – 4 ปี   5 – 7 ปี  

         8 - 10 ปี   มากกว่า 10 ปี 
4. องค์กรของท่านมีจ านวนพนักงานที่ปฏิบัติงานจ านวนเท่าใด 

  น้อยกว่า 11 คน  11 – 20 คน   21 – 30 คน  

         31 – 40 คน   41 – 50 คน   มากกว่า 50 คน 
5. หมวดหมู่ของสินค้าเกษตรอินทรีย์ที่องค์กรของท่านส่งออก   (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

  ข้าวและธัญพืช   น้ าตาลและสารเคมีให้ความหวาน  

  ผลิตภัณฑ์จากสัตว์น้ า   ยาสมุนไพร   เครื่องดื่ม  

  ผักและผลไม้สด   อาหารส าเร็จรูป  สปาและผลิตภัณฑ์บ ารุงผิว

  อาหารสุขภาพ   อาหารเช้า   ปัจจัยการผลิต  

  เครื่องปรุงและประกอบอาหาร 

 อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ........................................................... 
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6. ยอดการส่งออกของธุรกิจเฉลี่ยต่อปี 

  น้อยกว่าหรือเท่ากับ 10 ล้านบาท  

  มากกว่า 10 ล้านบาท แต่ไม่เกิน 20 ล้านบาท  

         มากกว่า 20 ล้านบาท แต่ไม่เกิน 30 ล้านบาท 

  มากกว่า 30 ล้านบาท แต่ไม่เกิน 40 ล้านบาท 

  มากกว่า 40 ล้านบาท แต่ไม่เกิน 50 ล้านบาท   

  มากกว่า 50 ล้านบาท 
7. องค์กรของท่านส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ไปยังกลุ่มประเทศใดบ้าง  (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)  

  เอเซีย   ยุโรป   แอฟริกา   

  อเมริกาเหนือ   อเมริกาใต้   ออสเตรเลีย 
8. จากข้อ 6. องค์กรของท่านส่งออกสินค้าไปในประเทศใดมากท่ีสุด (ระบุประเทศ) 
 ประเทศ ....................................... 
9.   รูปแบบการท าธุรกิจระหว่างประเทศ 

  ลงทุนท าธุรกิจเองโดยตรง   ผ่านตัวแทนจ าหน่าย  ร่วมลงทุนธุรกิจกับคู่ค้า 

 อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ........................................................... 
10.  มีการจดรับรองมาตรฐานสินค้าเกษตรอินทรีย์ตัวใดบ้าง  (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

  มาตรฐานเกษตรอินทรีย์ IFOAM 

  มาตรฐานเกษตรอินทรีย์แห่งประเทศไทย (มกท.) 

  มาตรฐานเกษตรอินทรีย์สหภาพยุโรบ  (EU) 

  มาตรฐานเกษตรอินทรีย์แคนาดา (COR) 

  มาตรฐานเกษตรอินทรีย์สหรัฐอเมริกา (USDA) 

   มาตรฐานเกษตรอินทรีย์เยรมัน (BCS Oko-Garantie) 

  มาตรฐานเกษตรอินทรีย์ญี่ปุ่น (JAS) 

  มาตรฐานเกษตรและสินค้าแห่งชาติ (มกอช.) 

  มาตรฐานเกษตรอินทรีย์ภาคเหนือ (มอน.) 

  มาตรฐานเกษตรอินทรีย์ของหน่วยตรวจสอบรับรองเอกชน Bioagricert 

  มาตรฐานเกษตรอินทรีย์ของหน่วยตรวจสอบรับรองเอกชน Ecocert 

  อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ........................................................... 
 



77 

ส่วนที่  3   ความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ์การแข่งขันในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ 

โปรดท าเครื่องหมาย    ลงในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 
 
ความคิดเห็นที่มีต่อกลยุทธ์การ

แข่งขันในการ      ประกอบธุรกิจ
ส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ 

เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

(5) 

เห็นด้วย 
 

(4) 

เห็นด้วย
ปานกลาง 

(3) 

ไม่เห็น
ด้วย 
(2) 

ไม่เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

(1) 

ด้านการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนรวม 

1. มีการดีไซน์ลักษณะของ
ผลิตภัณฑ์ให้ง่ายต่อการผลิต  

     

2. ผลิตภัณฑ์แต่ละประเภทที่ผลิต
สามารถใช้เครื่องจักรและอุปกรณ์
การผลิตร่วมกันได้ เพ่ือช่วยลด
ต้นทุนการผลิต    ต่อหน่วยลง 

     

3. มีการใช้เครื่องจักรและอุปกรณ์
การผลิตที่มีเทคโนโลยีทันสมัย เพ่ือ
เพ่ิมประสิทธิภาพในการผลิต 

     

4. มีการหา Suppliers รายใหม่ๆ 
ที่สามารถขายวัตถุดิบในการผลิตที่
มีราคาถูกโดยไม่กระทบต่อคุณภาพ
สินค้า 

     

5. มีการใช้นโยบายการควบคุม
ต้นทุนในด้านต่างๆ เช่น   การผลิต 
การขาย และการบริการ  

     

6. มีการปรับลดขั้นตอนและ
กระบวนการที่ซับซ้อน และไม่เกิด
ประโยชน์ 
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ความคิดเห็นที่มีต่อกลยุทธ์การ
แข่งขันในการ      ประกอบธุรกิจ

ส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ 

เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

(5) 

เห็นด้วย 
 

(4) 

เห็นด้วย
ปานกลาง 

(3) 

ไม่เห็น
ด้วย 
(2) 

ไม่เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

(1) 

ด้านการสร้างความแตกต่าง 
1. มีการน าเสนอสินค้าใหม่ๆให้กับ
ลูกค้าเสมอ 

     

2. มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์เดิมที่มีอยู่
ให้ดีขึ้นกว่าเดิม 

     

3. ส่งเสริมการวิจัยตลาดเพ่ือค้นหา
ความต้องการของลูกค้า  

     

4. พัฒนาสินค้าให้สอดคล้องกับ
ความต้องการของตลาดอย่าง
ต่อเนื่อง 

     

5. บรรจุภัณฑ์ของสินค้าบ่งบอกถึง
เอกลักษณ์ของสินค้า 

     

6. ความน่าเชื่อถือของตัวแทน
จ าหน่าย 

     

7. มีการจัดท าเว็บไซต์ และจัดแสดง
สินค้าตามงานต่างๆ เพื่อเข้าถึง
ลูกค้าได้มากขึ้น  

     

ด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน  

1 มีสินค้าที่ตรงตามความต้องการ
ของลูกค้าแต่ละกลุ่ม เช่น สินค้า
ส าหรับเด็ก  สินค้าส าหรับผู้ใหญ่ 

     

2. มีการพัฒนาจุดแข็งของสินค้า
ส าหรับลูกค้าแต่ละกลุ่ม เพ่ือให้เกิด
มูลค่าเพ่ิม 

     

3. มุ่งเน้นความเป็นเลิศและ
น าเสนอสินค้าที่ดีกว่าคู่แข่ง    ใน
แต่ละตลาดเป้าหมาย 
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ความคิดเห็นที่มีต่อกลยุทธ์การ
แข่งขันในการ      ประกอบธุรกิจ

ส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ 

เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

(5) 

เห็นด้วย 
 

(4) 

เห็นด้วย
ปานกลาง 

(3) 

ไม่เห็น
ด้วย 
(2) 

ไม่เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

(1) 

4. มีการก าหนดราคาสินค้าที่
แตกต่างกันในแต่ละกลุ่ม   เพ่ือเพ่ิม
มูลค่าในสายตาของลูกค้า 

     

5. มีความรู้ ความช านาญ อย่าง
แท้จริงในสินค้าเฉพาะกลุ่ม 

     

 
ส่วนที่  4   ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ของผู้ประกอบการไทยใน
ตลาดโลก 

โปรดท าเครื่องหมาย    ลงในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 
ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจ                      

ส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ 
เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

(5) 

เห็นด้วย 
 

(4) 

เห็นด้วย
ปานกลาง 

(3) 

ไม่เห็น
ด้วย 
(2) 

ไม่เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

(1) 

1. ได้รับส่วนแบ่งทางการตลาดที่เพ่ิมขึ้น      

2. ลูกค้าสามารถจดจ าตราสินค้าได้      

3. มีการควบคุมคุณภาพด้านการผลิต      

4. สินค้าท่ีผลิต/จ าหน่าย มีศักยภาพ
การผลิตจ านวนมากเพ่ือการจ าหน่าย 

     

5. การส่งมอบสินค้าให้กับลูกค้าเป็นไป
อย่างรวดเร็ว และครบถ้วนตาม
ก าหนดเวลา 

     

6. พัฒนาคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์โดยใช้
เทคโนโลยีและนวัตกรรมที่ทันสมัย 

     

7. มีการพัฒนาตลาดใหม่ที่มีการ
ปรับปรุงวิธีการในการออกแบบ
ผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์ 
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ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจ                      
ส่งออกสินค้าเกษตรอินทรีย์ 

เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

(5) 

เห็นด้วย 
 

(4) 

เห็นด้วย
ปานกลาง 

(3) 

ไม่เห็น
ด้วย 
(2) 

ไม่เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

(1) 

8. การรักษาสิ่งแวดล้อมในกระบวนการ
ผลิตและจ าหน่ายสินค้า 

     

9. พัฒนาความรู้ ความสามารถของ
บุคลากรในหน่วยงาน เพ่ือเพ่ิม
ประสิทธิภาพในการท างาน 

     

10. มีการจัดท าแผนบริหารการเงินและ
ทรัพย์สินอื่นๆ อย่างเป็นระบบ 

     

11. จัดหาเครื่องจักรอุปกรณ์การผลิตที่
ทันสมัย และจ าเป็นในการด าเนินธุรกิจ 

     

12. มีการใช้ประมาณการต้นทุน
ผลิตภัณฑ์เพ่ือก าหนดราคาสินค้าที่
เหมาะสมให้สามารถแข่งขันได้ 

     

13. มีการบริหารเงินทุนเพ่ือใช้ใน
ธุรกรรมต่างๆ อย่างเหมาะสม 

     

14. รายได้จากการผลิต/จ าหน่ายสินค้า
เพียงพอต่อการด าเนินธุรกิจ 

     

15. สร้างยอดขายและก าไรได้ในระยะ
ยาว 

     

 
ส่วนที่  5   ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะอ่ืนๆ  
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 

ขอขอบพระคุณส าหรับความร่วมมือในการกรอกแบบสอบถาม 
 



81 
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