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ตามท่ีกรมส่งเสริมสหกรณ์ไดจ้ดัสรร งบประมาณหมวดเงินอุดหนุนเพื่อสนบัสนุนอุปกรณ์

การตลาด เช่น ฉาง ลานตาก เคร่ืองชัง่ เป็นตน้ ใหก้บัสหกรณ์ต่าง  ๆ ในจงัหวดัสุรินทร์ โดยหวงัวา่สหกรณ์
จะไดใ้ชป้ระโยชน์จากอุปกรณ์การตลาดใหเ้กิดประโยชน์คุม้ค่า สามารถสร้างรายไดแ้ละความมัน่คงทาง
เศรษฐกิจใหแ้ก่สหกรณ์และมวลสมาชิกโดยรวม อีกทั้งยงัสามารถเพิ่มศกัยภาพการแข่งขนัทางเศรษฐกิจและ
ทางการคา้นั้น จ  าเป็นตอ้งใชค้วามรู้ทางวชิาการและขอ้มูลวธีิการด าเนินธุรกิจดา้นการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การใชอุ้ปกรณ์การตลาดมาสรุปเป็นชุดความรู้ เพื่อเป็นแนวทางในการแนะน าส่งเสริมสหกรณ์ใหส้ามารถใช้
ประโยชน์จากอุปกรณ์การตลาดท่ีมีอยูไ่ดโ้ดยสามารถน าไปประยกุตใ์ชต้ามควา มเหมาะสมและสภาวการณ์
ในแต่ละพื้นท่ี 
  คณะท างานหวงัวา่ชุดความรู้เล่มน้ีคงจะเป็นประโยชน์กบัสหกรณ์ท่ีมีอุปกรณ์การตลาดไม่
มากก็นอ้ย หากมีขอ้เสนอแนะหรือขอ้ผดิพลาดประการใด  คณะท างานขอนอ้มรับดว้ยความยนิดียิง่ 
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บทที่  1 
บทน า 

  

1. 1   ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

 ตามท่ีกรมส่งเสริมสหกรณ์ไดจ้ดัสรรงบประมาณหมวดเงินอุดหนุนเพื่อสนบัสนุนอุปกรณ์การตลาด 
เช่น ฉาง ลานตาก เคร่ืองชัง่ เป็นตน้ ใหก้บัสหกรณ์ต่าง  ๆ ในจงัหวดัสุรินทร์ โดยหวงัวา่สหกรณ์จะไดใ้ช้
ประโยชน์จากอุปกรณ์การตลาดใหเ้กิดประโยชน์คุ้ มค่า สามารถสร้างรายไดแ้ละความมัน่คงทางเศรษฐกิจ
ใหแ้ก่สหกรณ์และมวลสมาชิกโดยรวม  อีกทั้งยงัสามารถเพิ่มศกัยภาพการแข่งขนัทางเศรษฐกิจและทางการ
คา้ นั้น 
 จากการติดตามผลการด าเนินงานพบวา่ สหกรณ์บางแห่งมีการใชป้ระโยชน์จากอุปกรณ์การตลาดท่ี
ไดรั้บการสนบัสนุนนอ้ยหรือใชไ้ม่เตม็ประสิทธิภาพ ,  ใชไ้ม่ตรงตามวตัถุประสงคห์รือไม่ไดใ้ชป้ระโยชน์
เลย อนัอาจเกิดจากปัจจยัหลาย ๆ อยา่งทั้งปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกสหกรณ์เอง ส่ิงเหล่าน้ีส่งผลกระทบ
ต่อการด าเนินงานของสหกรณ์ในภาพรวม เพื่อเป็นการแกไ้ขปัญหาดงักล่าว จ าเป็นตอ้งใชค้วามรู้ทางวชิาการ
และขอ้มูลวธีิการด าเนินธุรกิจดา้นการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใชอุ้ปกรณ์การตลาด มาสรุปเป็นชุดความรู้  
ส านกังานสหกรณ์จงัหวดัสุรินทร์จึงไดร้วบรวมและน า มาเรียบเรียงเป็นคู่มือเพื่อเป็นแนวท างในการแนะน า
ส่งเสริมสหกรณ์ให้ สามารถใชป้ระโยชน์จากอุปกรณ์การตลาดท่ีมีอยูไ่ดโ้ดยสามารถ น าไปประยกุตใ์ชต้าม
ความเหมาะสมในแต่ละพื้นท่ี 

วตัถุประสงค์ 
1) เพื่อส่งเสริมใหส้หกรณ์ท่ีไดรั้บสนบัสนุนอุปกรณ์การตลาดมีการใชป้ระโยชน์จากอุปกรณ์

การตลาด 
2) เพื่อเสริมสร้างความรู้ความเข้ าใจและสร้างทกัษะใหก้บับุคลากรท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใช้

ประโยชน์จากอุปกรณ์การตลาด 
3) เพื่อใหมี้เคร่ืองมือในการแนะน าส่งเสริมสหกรณ์ ใหส้ามารถสร้างอาชีพ สร้างรายได ้และ

สร้างความมัน่คงใหก้บัธุรกิจของสหกรณ์ได ้

1.2  เคร่ืองมือ / แนวคิดและทฤษฏีทีเ่กีย่วข้อง   
 1. 2.1   การวางแผนกลยุทธ์  (http ://isc.ru.ac.th) 
        แผนกลยทุธ์เป็นแผนท่ีรวมทุกอยา่งซ่ึงสามารถรวมทิศทางการด า เนินในอนาคตได ้สามารถ
ก าหนดการใชท้รัพยากรขององคก์ารไดบ้รรลุภารกิจและวตัถุประสงค ์ซ่ึงสามารถแข่งขนัอยูใ่นตลาดได ้หาก
กล่าวสั้น ๆ   

       แผนกลยทุธ์   คือ แผนท่ีท าใหอ้งคก์ารอยูร่อดในระยะยาวและไดเ้ปรียบการแข่งขนัในตลาด ผู ้
วางแผนกลยทุธ์จะตอ้งสามารถมองไปขา้งหนา้ มองไปในอนาคตไดอ้ยา่งถูกตอ้ง เขา้ใจถึงการเปล่ียนแปลง 



 

 

สภาพแวดลอ้มท่ีจะเกิดข้ึน รักษาฐานทางการบริหารและการแข่งขนัใหเ้หนือกวา่องคก์ารอ่ืนและด าร งอยูใ่น
ธุรกิจนั้นตลอดไป   การวางแผนกลยทุธ์ จะเก่ียวขอ้งกบั  3  หวัขอ้ท่ีส าคญัคือ การวเิคราะห์กลยทุธ์ การ
ก าหนดกลยทุธ์ และการน ากลยทุธ์ไปใช ้
       กลยทุธ์  (Strategy) คือวธีิการท่ีท าใหบ้รรลุตามวตัถุประสงคด์ว้ยวธีิท่ีถูกตอ้ง ซ่ึงมีอีกค าหน่ึงวา่ 
กลเมด็หรือกลวธีิ  (Tactic) ซ่ึงเป็นวธีิท่ีท าใหบ้รรลุผลส าเร็จโดยไม่ค  านึงวา่ผดิหรือถูก กลยทุธ์เป็นความ
พยายามท่ีจะท าใหส้ าเร็จเท่านั้นและเป็นส่วนยอ่ยกวา่กลยทุธ์ การก าหนดกลยทุธ์ไม่ไดเ้ร่ิมท่ีตวักลยทุธ์แต่เร่ิม
ท่ีวสิัยทศัน์ซ่ึงมีล าดบัขั้นดงัน้ี 
  1.  วสัิยทศัน์  (Vision)  หมายถึง  การมองอนาคตใหถู้กตอ้งวา่จะเกิดอะไร ถา้อนาคตท่ี
เกิดข้ึนเป็นจริงตามคะเนก็เรียกวา่วสิัยทศัน์ แต่ถา้อนาคตท่ีเกิดข้ึนไม่ตรงกบัท่ีคาดคะเนก็เรียกวา่ ความฝัน 
(Dream) ในอีกความหมายหน่ึงวสิัยทศัน์เป็นความตั้งใจของคนท่ีมีขอบเขตกวา้งรวมทุกอยา่งและคิดไป
ขา้งหนา้ซ่ึงเป็นความตั้งใจท่ีแสดงใหเ้ห็นถึงความทะเยอทะยาน (aspiration) ไปสู่อนาคต ส่ิงท่ีแสดงใหเ้ห็น
ถึงลกัษณะใหเ้ห็นถึงลกัษณะของวสิัยทศัน์ก็คือสมบูรณ์ท่ีสุดท่ีใชค้  าวา่ the best , the most หรือ the greatest 
เช่น บริษทัจะผลิตสินคา้ท่ีมีคุณภาพดีท่ีสุด ปฏิบติัต่อลูกคา้เป็นบุคคลส าคญัท่ีสุดหรือจะใหบ้ริการท่ีสมบูรณ์
ท่ีสุด วสิัยทศัน์เป็นค าท่ีเล่ือนลอยและไม่ชดัเจนเม่ือเทียบกบัค าอ่ืน ๆ  
  2.  ภารกจิ  (mission) เป็นค าท่ีขยายความหมายของวสิัยทศัน์ใหช้ดัเจนข้ึน ซ่ึงแสดงให้ เห็น
ถึงทิศทางและความเช่ือท่ีระบุวา่วสิัยทศัน์จะน าองคก์ารไปสู่ความส าเร็จตามเป้าหมาย โดยแสดงใหเ้ห็น 2 
อยา่ง คือ จะท าอะไร เช่น องคก์ารของเราจะท าธุรกิจการขนส่ง ธุรกิจเส้ือผา้ส าเร็จรูป ซ่อมแซมเคร่ืองยนต ์
ท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ หรือธุรกิจรักษาสุขภาพ เป็นตน้ ภารกิจ ค่อนขา้งจะเป็นปัจจุบนัและแสดงใหเ้ห็นถึง
ระยะยาว เช่น บริษทัเราท าธุรกิจอะไรในอีก 5 ปีขา้งหนา้ บริษทัจะไปท่ีไหนหรือตลาดของเราจะเป็นอะไร 
เป็นตน้ 
  3.  เป้าหมาย (goal) และวตัถุประสงค์  (objective) เป้าหมายกบัวตัถุประสงคจ์ะแตกต่างกนั
ในรายละเอียด เป้าหมายจะระบุถึง จุดหมายปลายทางองคก์ารท่ีเป็นส่วนรวม ส่วนวตัถุประสงคจ์ะเป็น
จุดหมายปลายทางของการด าเนินงานในระดบัหน่วยงาน มีความชดัเจน และเฉพาะเจาะจงกวา่  เช่น เป้าหมาย
ก าหนดวา่   “เราจะเสนอขายผลิตภณัฑท่ี์ตั้งอยูบ่นพื้นฐานของราคาคุณภาพและบริการ ท่ีสามารถแข่งขนักบั
คนอ่ืนและน่าเช่ือได้ ” ส่วนวตัถุประสงคก์ าหนดวา่ “บริษทัจะรับประกนัคุณภาพสินคา้ระยะเวลา 1 ปี อตัรา
การสูญเสียในการผลิตไม่เกิน 2% และจะท าการส ารวจความพอใจลูกคา้ทุก ๆ 6 เดือน” เป็นตน้ จะเห็นความ
แตกต่างวา่เป้าหมายจะกล่าวอยา่งกวา้ง ๆ ส่วนวตัถุประสงคจ์ะกล่าวอยา่งชดัเจน 
  4.  กลยุทธ์ (strategy) ไดแ้ก่ การก าหนดกลยทุธ์และการน าไปใช ้
  5.  แผนการด าเนินงาน (Operating plan) การจดัท าแผนด าเนินงานก็เพื่อเช่ือมต่อส่ิงต่าง ๆ ท่ี
กล่าวเขา้ดว้ยกนั เพื่อใหอ้งคก์ารสามารถด าเนินการไดส้ าเร็จตามเป้าหมาย แผนด าเนินงานจะก าหนดข้ึนมา
สอดคลอ้งกบัเป้าหมายและวตัถุประสงคด์งัตวัอยา่งต่อไปน้ี 
  เพื่อรักษาอตัราการเจริญเติบโตทางการตลาดตามท่ีก าหนดไว ้เราจะเปิดสาขาใหม่ 4 แห่ง 
ในอีก  2  ปีขา้งหนา้  

2 



 

 

  เพื่อขยายส่วนทางการตลาดอีก 5 % เราจะออกแบบผลิตภณัฑแ์ละการเกิดใหม่ภา ยใน 10 ปี
ขา้งหนา้ 
  เพื่อลดตน้ทุนใหส้ามารถแข่งขนักบัท่ีอ่ืนไดม้ากข้ึน เราจะปรับโครงสร้างองคก์ารใหม่และ
ลดตน้ทุนโสหุย้การผลิตลง 1 ใน 3 ในปีงบประมาณหนา้ 
  เพื่อเพิ่มยอดขายของผลิตภณัฑ ์เราจะทุ่มเงินโฆษณาอีก 4 % ของงบโฆษณา เพื่อเนน้ให้
ผูบ้ริโภคจดจ าเคร่ืองหมายการคา้ของเรา ดงันั้น จึงสรุปล าดบัของกลยทุธ์ไดด้งัน้ี 
 
 
  
การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 ความรับผดิชอบของผูบ้ริหารคือ ความรับผดิชอบทางการเงิน ซ่ึงมีต่อผูถื้อหุน้และความผดิชอบทาง
สังคมซ่ึงมีต่อผูมี้ส่วนในองคก์าร หากท าไดเ้ช่นน้ีผูบ้ริหารจะสร้างความมัง่คัง่และมัน่คงใหก้บัองคก์าร 
วธีิการสร้างความมัน่คัง่และมัน่คงใหอ้งคก์ารท่ีดีท่ีสุด คือการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ซ่ึงเ ป็น
หวัใจของการวางแผนกลยทุธ์ ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั หมายถึงความสามารถท่ีองคก์ารด าเนิน ธุรกิจ
ของตวัเองไดดี้กวา่องคก์ารอ่ืน  นัน่คือท าก าไรไดสู้งกวา่มาตรฐานของอุตสาหกรรมนั้น หรือองคก์ารสามารถ
สร้างใหเ้กิดคุณค่าแก่องคก์ารของตวัเองมากกวา่คู่แข่งขนั 
 ความไดเ้ปรี ยบทางการแข่งขนัข้ึนอยูก่บัความสามารถท่ีเป็นเลิศใน 3 ดา้น คือขายสินคา้และ
ใหบ้ริการท่ีดีกวา่ ขายสินคา้ท่ีถูกกวา่ และตอบสนองต่อลูกคา้ไดเ้ร็วกวา่คู่แข่งขนั ค าวา่สินคา้และใหบ้ริการท่ี
ดีกวา่เรียกวา่ขายสินคา้หรือใหบ้ริการท่ีแตกต่าง  (Differentiation) การขายสินค้ าท่ีถูกกวา่จะตอ้งผลิตดว้ย
ตน้ทุนต ่ากวา่เรียกวา่ cost leadership และตอบสนองต่อลูกคา้ไดเ้ร็วกวา่ก็คือ quick response ค าวา่สินคา้และ
บริการท่ีแตกต่างไปจากองคก์ารอ่ืนนั้น หมายถึง สินคา้และบริการขององคก์ารท่ีพิเศษไปจากสินคา้และ
บริการขององคก์ารอ่ืนไม่ทางใดก็ทางหน่ึง หรือหลาย ๆ ทาง และความแตกต่างน้ีท าใหผู้ซ้ื้ออยา่งใชสิ้นคา้
และยนิดีจะจ่ายซ้ือสินคา้นั้นในราคาท่ีสูงกวา่สินคา้อ่ืน 

การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (External Environmental)  
 สภาพแวดลอ้มภายนอกองคก์ารเป็นปัจจยัท่ีไม่สามารถควบคุมได ้  จึงมีความส าคญัมากในการ
ก าหนดกลยทุธ์ดว้ยเหตุผล 4 ประการคือ  

1.  สภาพแวดลอ้มเป็นทั้งโอกาสและอุปสรรคของการก าหนดกลยทุธ์  ส่ิงใดท่ีเป็นโอกาสองคก์ารจะ
ก าหนดกลยทุธ์โดยใชโ้อกาสมาสร้างความไดเ้ปรียบ และส่ิงใดเป็นอุปสรรคก็จะก าหนดกลยทุธ์เพื่อหลบ
หลีกอุปสรรคนั้น 

2.  ปัจจยัภายนอกเป็นตวัหนดกฏหรือขอบเขตของการแข่งขนัท่ีทุกองคก์ารตอ้งท าตาม 
3.  สภาพแวดลอ้มภายนอกมีความส าคญัต่อการใชท้รัพยากรขององคก์ารโดยองคก์ารจะตอ้งปรับ

การใชท้รัพยากรใหส้อดคลอ้งกบักบัปัจจยัภายนอก 

วสิยัทศัน ์ ภารกิจ เป้าหมายและวตัถุประสงค ์ กลยทุธ์ แผนด าเนินงาน 
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4.  สภาพแวดลอ้มภายนอกมีผลกระทบโดยตรงต่อการเลือกลงทุนขององคก์ารและอตัรา
ผลตอบแทนจากการลงทุน 

สภาพแวดลอ้มภายนอกแบ่งเป็น 2 ประเภทคือ  สภาพแวดลอ้มทัว่ไปกบัสภาพแวดลอ้มทางการ
แข่งขนั 

1.  สภาพแวดลอ้มทัว่ไป  เป็นสภาพแวดลอ้มท่ีส่งผลทั้งโดยตรงและโดยออ้มต่อกิจกรรมทุ กอยา่ง
ขององคก์ารแบ่งเป็น 6 ประเภทคือ 

 1.1  ประชากรศาสตร์ หมายถึง องคป์ระกอบของคนในสังคม เช่น จ านวนประชากรท่ีเป็น
ผูห้ญิง ผูช้าย เด็ก ผูสู้งอาย ุวฒันธรรมยอ่ยของคน อตัราการเกิดและอ่ืน ๆ ซ่ึงส่งผลกระทบต่อการด าเนิน
ธุรกิจ 

 1.2  การเมืองและกฎหมาย เป็นเสมือนกฎเกณฑ์ ของการด าเนินธุรกิจและการแข่งขนัซ่ึง
องคก์ารจะตอ้งด าเนินการภายในกรอบท่ีกฎหมายก าหนด  

 1.3 เทคโนโลย ีความกา้วหนา้ทางดา้นเทคโนโลยที  าใหเ้กิดความเปล่ียนแปลงธุรกิจหลาย ๆ 
อยา่ง  

 1.4 วฒันธรรมและสังคม  การท่ีเกิดการเปล่ียนแปลงทางสังคมก็ส่งผลต่อธุรกิจและการ
ด าเนินงานขององคก์าร เช่น คนในปัจจุบนัต่ืนตวัทางดา้นการรักษาสุขภาพมากข้ึน ก็ส่งผลใหอุ้ปกรณ์การ
ออกก าลงักายขายดี แต่ส่งผลกระทบต่อผลิตภณัฑอ์าหารท่ีท าจากเน้ือสัตว ์เป็นตน้ 

 1.5 เศรษฐกิจมหภาค ซ่ึงส่งผลต่อส่วนรวมในการด าเนินธุรกิจ เช่น หากอตัราดอกเบ้ียลดลง
จะส่งผลต่อการก่อสร้างบา้น หรือการซ้ือขายหุน้ในตลาดมากข้ึน 

 1.6 สภาพแวดลอ้มระดบัโลก หมายถึง ผลกระทบอนัเกิดจากระดบัโลก ไม่วา่เศรษฐกิจ 
การเมือง แนวคิด หรือการกระจายไปทัว่โลก เช่น การเปล่ียนแปลงในรัสเซียมีผลท าใหอ้าหารฟาสตฟ์ู้ ดขายดี
ในประเทศท่ีเคยเป็นคอมมิวนิสต ์แต่อุตสาหกรรมป้องกนัประเทศขายไม่ได ้เป็นตน้ 

2.  สภาพแวดลอ้มทางการแข่งขนั  เป็นปัจจยัท่ีกระทบโดยตรงต่อการด าเนินธุรกิจในเร่ืองใดเร่ือง
หน่ึงท่ีเฉพาะเจาะจง แบ่งออกเป็น 5 ประเภทคือ 

 2.1  การคุกคามท่ี เกิดจากคู่แข่งขนัรายใหม่เขา้มาสู่ตลาด เพราะคู่แข่งขนัรายใหม่จะเพิ่ม
ปริมาณของสินคา้ท่ีขายในตลาดและมาแยง่ส่วนแบ่งตลาด  และผูข้ายรายใหม่อาจน าเอาวธีิการตลาดใหม่ ๆ 
ท าใหก้ระทบดา้นอ่ืนของตลาดท่ีไม่เคยมีมาก่อน 

 2.2 อ านาจต่อรองของผูซ้ื้อ ผูซ้ื้ออาจรวมกนั หรือผูซ้ื้อท่ีมีขนาดใหญ่อาจมีอ านาจต่อปริมาณ
สินคา้ท่ีมีขายในตลาด จนท าใหต้อ้งลดราคาสินคา้ลง หรือปริมาณซ้ือลง หรือซ้ือสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงข้ึนใน
ราคาเท่าเดิม ปัจจยัท่ีท าใหอ้ านาจต่อรองของผูซ้ื้อมีมากอาจเกิดจากสินคา้ไม่มีมาตรฐาน ผูซ้ื้อรู้ขอ้มูลตน้ทุน
ของผูข้ายและราคามีผลต่อการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

 2.3 อ านาจต่อรองของผูข้ายวตัถุดิบ มีอุตสาหกรรมหลายประเภทท่ีตน้ทุนวตัถุดิบมีอตัราสูง
เกิน 100 % ของตน้ทุนผลิตรวมจนท าใหผู้ข้ายวตัถุดิบมีอ านาจเหนือผูซ้ื้อท่ีจะก าหนดราคาตน้ทุนวตัถุดิบได้
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ตามตอ้งการ หรือกรณีท่ีมีผูข้ายวตัถุดิบนอ้ ยรายหรือรวมตวักนัก าหนดราคาขาย ท าใหผู้ซ้ื้อตอ้งรับภาระใน
ส่วนท่ีสูง 

 2.4 การคุกคามของสินคา้ท่ีใชแ้ทนกนั ตามปกติสินคา้ท่ีใชแ้ทนกนัจะเขา้มาแทนสินคา้ท่ี
ขายในปัจจุบนัมกัจะเกิดจากปัจจยัราคาเป็นส าคญั ถา้ราคาสินคา้ท่ีขายอยูใ่นปัจจุบนัมีราคาสูงข้ึนเร่ือย ๆ 
โอกาสท่ีสินคา้ท่ีใชแ้ทนกนัจะเขา้มาแทนท่ีก็เกิดข้ึนมาก  

 2.5 ขนาดของการแข่งขนั หมายถึง ระดบัความรุนแรงหรือไม่รุนแรงของการแข่งขนัท่ี
เกิดข้ึนในปัจจุบนั ธุรกิจท่ีมีการแข่งขนัในตลาดเสรีจะมีระดบัการแข่งขนัท่ีรุนแรงในเร่ืองราคา การพฒันา
ผลิตภณัฑแ์ละการคิดคน้ประดิษฐส่ิ์งใหม่มากกวา่ธุรกิจท่ีอยูใ่นตลาดท่ีการแข่งขนัไม่สมบูรณ์หรือก่ึงผกูขาด 

การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน (Internal Environmental)  
 สภาพแวดลอ้มภายในเป็นปัจจยัท่ีองคก์ารสามารถควบคุมได ้หากองคก์ารมีความสามารถก็สามารถ
ใชปั้จจยัภายในท่ีมีความส าคญักวา่ปัจจยัภายนอกในการก าหนดกลยทุธ์  ปัจจยัภายใน หมายถึงทรัพยากรท่ี
องคก์ารเป็นเจา้ของและใชใ้นการด าเนินธุรกิจ ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นจุดแขง็และจุดอ่อนขององคก์าร  

จุดแขง็ (Strength)  เป็นส่ิงท่ีองคก์ารสามารถท าได้ ดีหรือเป็นลกัษณะท่ีส าคญัของค วามสามารถของ
องคก์าร ความสามารถรวมถึงทกัษะความเช่ียวชาญเฉพาะดา้นและทรัพยากร ท่ีมีคุณค่าในการสร้างความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัท าใหอ้ยูใ่นฐานะท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั เช่น มีสินคา้ท่ีคุณภาพดีกวา่ เคร่ืองหมาย
การคา้ท่ีมีคนรู้จกัดี เทคโนโลยท่ีีกา้วหนา้และบริการท่ีดีเลิศ    เป็นตน้ 

จุดอ่อน (Weakness) คือส่ิงท่ีองคก์ารไม่มี หรือท าไดไ้ม่ดีกวา่องคก์ารอ่ืนหรือเป็นสภาพการณ์ท่ี
ก่อใหเ้กิดการเสียเปรียบคู่แข่งขนั หากองคก์ารมีจุดอ่อนมากก็จะเกิดการสูญเสียอ านาจการแข่งขนัอยา่ง
รวดเร็ว การวเิคราะห์จุดแขง็จุดอ่อน ก็เพื่อจะบอกใหรู้้วา่ องคก์ารมีจุดแขง็อะไรก็จะเสริมสร้างจุดแขง็นั้นให้
มากข้ึน และมีจุดอ่อนอะไรก็จะไดข้จดัหรือแกไ้ขเพื่อจะไดน้ าไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ท่ีเขม้แขง็ต่อไป 

ในการประเมินจุดอ่อนจุดแขง็ขององคก์ารจะตอ้งพิจารณากรอบ 3 อยา่งคือ  ปัจจยัความส าเร็จท่ี
ส าคญั ลูกโซ่คุณค่า และกระบวนการและระบบงานหลกั 

1. ปัจจัยความส าเร็จทีส่ าคัญ เป็นปัจจยัท่ีท าใหไ้ดเ้ปรียบคู่แข่งขนัประกอบดว้ย 4 ปัจจยัยอ่ยคือ 
1.1 ลกัษณะของอุตสาหกรรม  หมายถึง องคก์ารท าธุรกิจหรืออุตสาหกรรมอะไร เช่น ถา้เรา

ด าเนินงานหา้งสรรพสินคา้ ปัจจยัของธุรกิจท่ีจะท าใหป้ระสบความส าเร็จคือ สัดส่วนของสินคา้ท่ีมีขาย การ
ส่งเสริมการขาย การก าหนดราคา และการหมุนเวยีนของสินคา้ คงเหลือ หากด าเนินธุรกิจสายการบิน ปัจจยั
ของธุรกิจคือ ประสิทธิภาพการใชน้ ้ามนัเช้ือเพลิง การบรรทุกสินคา้และผูโ้ดยสาร และระบบการจองตัว๋ 

1.2 ฐานะทางการแข่งขนั หมายถึงฐานะของบริษทัเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนั หากในการ
แข่งขนักบับริษทัท่ีมีขนาดใหญ่พอ ๆ กนั ฐา นรากการแข่งขนัคือแยง่กนัเป็นผูน้ า แต่ถา้เป็นบริษทัขนาดเล็ก
และอยูใ่นท่ามกลางตลาดท่ีมีบริษทัใหญ่ครองตลาดมานาน ฐานะทางการแข่งขนัคือการเป็นผูต้าม  

1.3 การพฒันาองคก์าร โครงสร้างองคก์ารท่ีเหมาะสมจะตอ้งปรับเปล่ียนใหส้อดคลอ้งกบัการ
เปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้ม เพื่อตอบสนองต่อการเปล่ียนแปลงใหก้ารบริหารงานขององคก์ารด าเนินไป
อยา่งมีประสิทธิภาพ มิฉะนั้นองคก์ารจะอยูก่บัท่ี การบริหารและระบบงานจะเก่าลา้สมยั ด าเนินงานอยา่งไม่
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ประสบผลส าเร็จตามเป้าหมาย ดงันั้นองคก์ารท่ีปรับเปล่ียนอยูเ่สมอ ๆ จะแสดงใหเ้ห็นถึงการพฒันาตวัเองอยู่
ตลอดเวลา 

1.4 สภาพแวดลอ้มทัว่ไป หมายถึง สภาพแวดลอ้มภายนอก 6 ประเภท ท่ีกล่าวมาแลว้ซ่ึงกระทบ
ต่อความส าเร็จขององคก์าร 

2.   ลูกโซ่คุณค่า  (Value chain) การประเมินจุดอ่อนจุดแขง็วธีิน้ีเป็นวธีิการบอกว่ าธุรกิจเป็นน า
กิจกรรมท่ีมีความสัม พนัธ์กนัทุกกิจกรรมสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ ลูกโซ่คุณค่า เป็นกรอบในการวเิคราะห์วา่
แต่ละกิจกรรมในองคก์ารมีส่วนร่วมในการก่อใหเ้กิดประโยชน์แก่ลูกคา้เขา้ดว้ยกนั ผลตอบแทนท่ี องคก์าร
ไดรั้บก็คือ ผลการประกอบทางการเงิน ลูกโซ่คุณค่าแยกกิจกรรมขององคก์ารเป็น 2 กิจกรรมคือ 

      2.1  กิจกรรมขั้นตน้  (Primary activity) เป็นกิจกรรมส าคญัท่ีเป็นงานท่ีองคก์ารตอ้งท าเพื่อผลิต
สินคา้และบริการใหลู้กคา้ แยกเป็น 5 กิจกรรมคือ 

 2.1.1 การจดัหาวตัถุดิบเขา้มาป้อนการผลิตอยา่งต่อเน่ือง มีการควบคุมวตัถุดิบคงเหลือใหอ้ยู่
ในระดบัท่ีเพียงพอต่อการผลิต และไม่มีมากเกินไปจนเงินจมอยูใ่นของคงเหลือ 

 2.1.2 การผลิตหรือ Operation เนน้ท่ีการใชอุ้ปกรณ์การผลิตอยา่งมีประสิทธิภาพและเตม็
ก าลงัการผลิต การวางผงัการผลิตอยา่งเหมาะสม ลดตน้ทุนและเพิ่มคุณภาพ 

 2.13 กิจกรรมท่ีท าใหมี้สินคา้ส าเร็จรูปท่ีเพียงพอกบัการขาย มีไวต้ามเวลาท่ีตอ้งการและเก็บ
รักษาสินคา้ส าเร็จรูปใหอ้ยูใ่นสภาพดี เรียกวา่ outbound logistic  

 2.1.4 การตลาดและการขาย (Marketing and sales) เช่นการวจิยัตลาด การโฆษณาส่งเสริม
การขาย การจดัจ าหน่าย การก่อใหเ้กิดความภกัดีในตราสินคา้ และจูงใจพนกังานขาย 

 2.1.5 บริการลูกคา้ (customer service) เป็นการซ่อมแซมบ ารุงและรับประกนัสินคา้ท่ีขาย
เป็นส าคญั 

2.2  กิจกรรมสนบัสนุน  (Support activity) เป็นกิจกรรมท่ีท า ใหกิ้จกรรมหลกัด าเนินไปดว้ยดี 
ไม่ติดขดัและประสบผลตามเป้าหมาย แบ่งออกเป็น 4 กิจกรรมคือ 

        2.2.1 การจดัอุปกรณ์  เคร่ืองมือ เคร่ืองใชต่้าง ๆ ระบบงาน และขอ้มูลต่าง ๆ เรียกวา่ firm 
infrastructure 

 2.2.2 การบริหารทรัพยากรบุคคล ไดแ้ก่ การจดัหา คดัเลือก และพฒันาบุคคลใหก้บัองคก์าร 
 2.2.3 การพฒันาทางดา้นเทคโนโลย ี (Technology development) เพื่อก่อใหเ้กิดการคิดคน้

และประดิษฐสิ์นคา้และบริการใหม่ ๆ  
 2.2.4 การจดัหา (procurement) เป็นกิจกรรมท่ีท าใหไ้ดว้สัดุ อุปกรณ์เคร่ืองจกัร เคร่ืองมือ

ส าหรับใชใ้นองคก์าร 
3. กระบวนการและระบบงานหลกั (Core process and system) ไดแ้ก่ กิจกรรมท่ีรวมเอากิจกรรมต่าง 

ๆ เขา้ดว้ยกนัอยา่งเป็นระบบแยกเป็น 2 กระบวนการและระบบคือ 
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    3.1 กระบวนการขั้นตน้ (primary process) แยกเป็น 3 กระบวนการ คือ 
     3.1.1  การพฒันาผลิตภณัฑ ์เป็นกระบวนการท่ีท าใหผ้ลิตภณัฑท่ี์ขายอยูใ่นปัจจุบนัดีข้ึนและ

ก่อใหเ้กิดผลิตภณัฑใ์หม่ดว้ยการคิดคน้ใหมี้การประดิษฐสิ์นคา้ใหม่ข้ึนมา 
 3.1.2  การบริหารอุปสงค ์เป็นกระบวนการเร่ิมตน้ดว้ยความเขา้ใจความตอ้งการของผูซ้ื้อ

และลงทา้ยดว้ยการท าใหผู้ซ้ื้อซ้ือสินคา้และบริการ เป็นวธีิการท่ีท าใหลู้กคา้ตอ้งการและซ้ือสินคา้ท่ีพฒันาข้ึน
มานัน่เอง 

 3.1.3  การท าใหก้ารสั่งซ้ือส าเร็จ (Order fulfillment) แมลู้กคา้มีความตอ้งการซ้ือสินคา้ แต่
กระบวนการท าใหก้ารสั่งซ้ืออาจยงัไม่เกิดข้ึน ดงันั้น กระบวนการน้ีอาจเร่ิมดว้ยการสั่งซ้ือวตัถุดิบมาใช้ ผลิต
คารางการผลิต การน าสินคา้ส าเร็จรูปมาบรรจุ การขนส่งและการติดตั้งจนสินคา้นั้นใชไ้ด ้

3.2 ระบบสนบัสนุน (support system) เป็นการสร้างระบบในการบริหารทรัพยากรส าหรับใชใ้น
กระบวนการขั้นตน้ใหส้ าเร็จแยกเป็น 4 ระบบคือ 

 3.2.1 การใชเ้งินทุน (capital resorting) เป็นระบบท่ีส าคญัและตอ้งท าก่อนระบบอ่ืน คือเป็น
เร่ืองของการจดัหาและจดัสรรเงินทุนใหก้บักิจกรรมต่าง ๆ ในองคก์าร การจดัหาเงินทุนอาจไดจ้าก 3 แหล่ง
คือ การลงทุนหรือหุน้ การกูย้มืจากเจา้หน้ี และก าไรสะสม 

 3.2.2 การใชค้น (human resorting) เป็นระบบในการใชค้วามสามารถขอ งคนใหเ้กิด
ประโยชน์สูงสุดต่อองคก์าร มีกิจกรรมท่ีส าคญัคือ การจดัหา การคดัเลือก การอบรม การประเมินผลงาน การ
จ่ายค่าตอบแทน การจูงใจ การเล่ือนขั้นและต าแหน่ง เป็นตน้ 

 3.2.3 การใชข้อ้มูล (information resourcing) การด าเนินงานต่าง ๆในองคก์ารยอ่มตอ้งอาศยั
ขอ้มูล ดงันั้ น ระบบน้ีจึงรวมอยูใ่นทุกระบบขององคก์าร ระบบขอ้มูลเป็นการใชแ้ละประสานการใชข้อ้มูล
ในองคก์ารใหส้อดคลอ้งกนั 

 3.2.4 ระบบควบคุม (control system) คือ วธีิการท่ีท าใหก้ารใชแ้ละการจดัสรรทรัพยากรให้
เป็นไปตามเป้าหมายหรือวตัถุประสงคข์ององคก์าร ซ่ึงสมยัก่อนมุ่งท่ี การควบคุมทางการเงิน แต่ปัจจุบนัได้
รวมถึงการควบคุมพฤติกรรม วฒันาธรรมองคก์าร การตรวจสอบทางการบริหารและเป้าหมายการท างาน 

การก าหนดกลยุทธ์ระดับด าเนินงาน 
กลยทุธ์ระดบัด าเนินงานจะตอ้งท าใหทุ้กหน่วยงานในองคก์ารร่วมมือท างานของแต่ละหน่วยงานมุ่ง

ไปท่ีเป้าหมายเดียวกนั การสร้าง คุณค่าใหก้บัลูกคา้ หากมาพิจารณาหน่วยงานต่าง ๆ ในองคก์าร เช่น ฝ่าย
การเงิน ฝ่ายบญัชี ฝ่ายผลิต และฝ่ายบริหารทรัพยากรบุคคล ต่างมีเป้าหมายแตกต่างกนั เช่น ฝ่ายการเงินมี
เป้าหมายใชเ้งินใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด ฝ่ายบญัชีก็มุ่งไปท่ีเป้าหมายการมีขอ้มูลทางการเงินท่ีถูกตอ้งท่ีสุด  
ฝ่ายตลาดก็มีเป้าหมายใหอ้งคก์ารมีส่วนตลาดใหม้ากท่ีสุด ฝ่ายผลิตก็มกัจะมุ่งผลิตสินคา้ท่ีมีคุณภาพดีท่ีสุด
ดว้ยตน้ทุนการผลิตต ่าสุด และฝ่ายบุคคลก็มีเป้าหมายใหค้นทุ่มเทความรู้ความสามารถใหก้บังานสูง สุด จะ
เห็นวา่เป้าหมายของแต่ละหน่วยงานไม่เหมือนกนั แต่ตามความเป็นจริงแลว้หากทุกหน่วยงานด าเนินการดว้ย
การมุ่งเป้าหมายไปท่ีการสร้างคุณค่าใหเ้กิดสูงสุด แต่ลูกคา้ก็จะท าใหทุ้กหน่วยงานในองคก์ารบรรลุเป้าหมาย
ขององคก์าร 
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กลยทุธ์ระดบัด าเนินงานซ่ึงในแง่ขององคก์ารก็ คือ การท างานขององคก์ารใหดี้กวา่คู่แข่งขนั การท า
ใหดี้กวา่คู่แข่งขนัและองคก์ารอ่ืน จะท าใหอ้งคก์ารประสบความส าเร็จตามเป้าหมายในระยะยาว ความส าเร็จ
ในระยะยาวก็คือลูกคา้ซ้ือสินคา้และใชบ้ริการขององคก์ารตลอดไป และการท่ีลูกคา้ยงัคงซ้ือสินคา้และใช้
บริการก็หมายความวา่อ งคก์ารสร้างคุณค่าใหเ้กิดข้ึนกบัลูกคา้นัน่เอง การด าเนินงานใหดี้กวา่คู่แข่งขนัก็ตอ้ง
เนน้ท่ีการใชก้ระบวนการท่ีส าคญัใหป้ระสบความส าเร็จ  เช่น กระบวนการท่ีส าคญัของการด าเนินงาน
ธนาคารคือ การบริหารเครดิตและรายงานทางการเงิน การด าเนินงานธุรกิจการบินคือ การจดัเท่ียวบิน  
เส้นทางการบิน และการจองตัว๋หรือการซ้ือตัว๋โดยสาร เป็นตน้ 

การก าหนดกลยทุธ์ระดบัด าเนินงานก็คือ การใชก้ระบวนการท่ีส าคญัของธุรกิจแต่ละธุรกิจหรื
องคก์ารใหมี้ประสิทธิภาพ หรือการท าใหทุ้กหน่วยงานในองคก์ารด าเนินกิจการมุ่งไปท่ีเป้าหมายการสร้าง
คุณค่าใหก้บัลูกคา้ การใชก้ระบวนการท่ีส าคญัขององคก์ารแยกออกเป็น 2  ประเภทคือ 

1. การบริหารคุณภาพโดยรวม (total quality management: TQM) จะเนน้การปรับปรุงงานใหดี้ข้ึน 
หมายถึง จะท าใหคุ้ณภาพของสินคา้และบริการดีข้ึน ซ่ึงเป็นการปรับปรุงจากระดบัล่างข้ึนมาโดยตอ้งอาศยั
คนจ านวนมากและกระท าอยา่งต่อเน่ือง  

2. การปรับร้ือระบบงานบริหารหรือปรับร้ือกระบวนการหลกั (Core process reengineering: CPR) 
เนน้ท่ีการท าใหก้ระบวนการการทานสั้นและเร็วข้ึน โดยท ามาจากระดบับนลงมาเร่ิมดว้ยคนจ านวนนอ้ย และ
กระท าคร้ังเดียวจบ แต่การน ามาใชต้อ้งใชเ้วลาบา้ง  

ทั้ง 2 อยา่งจะปรับปรุงขีดความสามารถของทั้งองคก์ารใหสู้งข้ึน เป็นการปรับปรุงทุกระบบงานใน
ทุกหน่วยงานใหดี้ข้ึนและก่อใหเ้กิดผลดีในการสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ 

การก าหนดกลยุทธ์ระดับบริษัท 
 กลยทุธ์ระดบับริษทั คือการสร้างคุณค่าใหก้บัเจา้ของกิจการหรือผูถื้อหุน้ ผูบ้ริหารจะตอ้งสร้างผลก าไรและ
ก่อใหเ้กิดความมัน่คงใหก้บัธุรกิจท่ีตวัเองด าเนินงาน วธีิท่ีท าใหเ้กิดความมัน่คงและสร้างผลก าไรใหม้ากก็คือ การกระจายไป
ยงัธุรกิจต่าง ๆ ใหม้ากท่ีสุดเท่าท่ีจะท าให ้บาทบาทของการกระจายจึงเป็นกลยทุธ์ระดบับริษทั ตวัอยา่งก็คือบริษทั จอห์นสัน
แอนดจ์อห์นสนั ท่ีกระจายการด าเนินงานไปยงัธุรกิจท่ีแตกต่างเป็นร้อย ๆ บริษทั 
 การกระจายธุรกิจจึงเป็นการสร้างขนาดของการด าเนินงานใหใ้หญ่ข้ึน ใหม้ัน่คงข้ึน การกระจายธุรกิจแสดงถึง
ความเจริญเติบโตขององคก์ารโดยไม่ค านึงวา่ การกระจายนั้นจะเก่ียวกบัธุรกิจเดิมหรือไม่ก็ ตาม เพราะถือวา่ผูบ้ริหารท่ีดี
สามารถบริหารธุรกิจใด ๆ ก็ได ้ 

1.2.2 กลยุทธ์การตลาด 
          ประกอบดว้ยส่วนผสม 4 อยา่ง ซ่ึงจะตอ้งประสานใหส้อดคลอ้งกนั คือ 

1. สินคา้หรือบริการ ซ่ึงจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
2. ราคา เป็นราคาท่ีครอบคลุมตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ของกิจการเป็นราคาท่ีลูกคา้เตม็ใจท่ีจะ

จ่ายเงินซ้ือและสูคู้่แข่งขนัได ้
3. ช่องทางการจ าหน่าย เพ่ือน าสินคา้หรือบริการไปใหถึ้งลูกคา้ ใหลู้กคา้หาซ้ือสะดวก 
4. การติดต่อส่ือสารและการส่งเสริมการตลาด เพ่ือแจง้ขอ้มูลข่าวสา รใหก้ลุ่มเป้าหมายทราบเก่ียวกบั

กิจการ 

8 



 

 

บทที่ 2 
การส่งเสริมการใช้ประโยชน์จากอุปกรณ์การตลาด 

 
 การท่ีสหกรณ์จะสามารถใชป้ระโยชน์จากอุปกรณ์การตลาดท่ีไดรั้บการสนบัสนุนจากภาครัฐและ
สามารถสร้างรายได ้มีปริมาณธุรกิจเพิ่มข้ึน และสร้างความเขม้แขง้ใหก้บัธุรกิจของสหกรณ์ไดน้ั้น มีแนวทาง
ในการด าเนินการดงัน้ี 
การวางแผนกลยุทธ์ 
 1.1  สหกรณ์ควรจดัใหมี้การประชุมเพื่อวางแผนกลยทุธ์ระดบัหน่วยงานเพื่อก าหนดภารกิจ 
เป้าหมายและวตัถุประสงค ์กลยทุธ์และแผนการด าเนินงานในธุรกิจการรวบรวมผลผลิต 
 1.2 น าแผนกลยทุธ์มาปฏิบติัโดย 
  1.2.1  ก าหนดวตัถุประสงคร์ะยะสั้นหรือเรียกอีกอยา่งหน่ึงวา่แผนปฏิบติัการ (Action Plan) 
คือ หลงัจากท่ีประชุมใหญ่ไดอ้นุมติัแผนปฏิบติังานและงบประมาณรายจ่ายประจ าปีแลว้ สหกรณ์ตอ้งน า
แผนธุรกิจรวบรวมผลผลิตมาจดัท าเป็นแผนปฏิบติัการ ซ่ึงโดยปกติจ ะก าหนดเป้าหมายและปริมาณการ
รวบรวมอยูแ่ลว้และ  ในการจดัท าแผนปฏิบติัการท่ีจะช่วยใหบ้รรลุวตัถุประสงคร์ะยะสั้นได ้ก็คือ สหกรณ์
ตอ้งพิจารณาวา่จะรวบรวมเม่ือไร รวบรวมจากท่ีไหน รวบรวมอยา่งไร และจะใหใ้ครเป็นผูรั้บผดิชอบ  
ตัวอย่าง แผนปฏิบติัการ 
 

กิจกรรม/งานท่ีท า 
หน่วย
นบั 

เป้า 
หมาย 

ระยะเวลา 
เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. มี.ค. 

1. รวบรวมขา้วเปลือก โดย   ตนั 5,000             
 - ซ้ือดว้ยเงินสด ตนั 3,500 - - - - - - - - 500 1,500 1,300 200 
 - รับช าระหน้ีจากสมาชิก ตนั 1,000 - - - - - - - - - 300 300 400 
 - ระดมหุ้น ตนั 500 - - - - - - - - - 300 100 100 
2. ประชาสมัพนัธ์การ รวบรวม 
    2.1 ประชุมกลุ่มสมาชิกเพ่ือ   
          ช้ีแจงแนวทางการรวบรวม 
    2.2 กระจายข่าวตามหมู่บา้น 

 
 

กลุ่ม 
คร้ัง 

 
 

50 
50 

 
 
- 
- 

 
 
- 
- 

 
 
- 
- 

 
 
- 
- 

 
 
- 
- 

 
 
- 
- 

 
 
- 
- 

 
 

20 
20 

 
 

20 
20 

 
 

10 
10 

 
 
- 
- 

 
 
- 
- 

3. การหาตลาดและจ าหน่าย คร้ัง 5 1 - - - - - - - 1 1 1 1 
4. ติดตามผลและรายงานผล คร้ัง 6 1 1 - - - - - - 1 1 1 1 
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 ตัวอย่าง แผนปฏิบติัการเพื่อรวบรวมขา้วเปลือกหอมมะลิ ปี 52/53 เป้าหมาย 10,000 ตนั 
 

กิจกรรม/งานท่ีท า ผูรั้บผิดชอบ ระยะเวลาเสร็จส้ิน 
1. ฝ่ายการตลาดท าการส ารวจขอ้มลูพ้ืนท่ีปลกูขา้ว และความ  
    ตอ้งการขายเปลือกจากสมาชิกใหส้หกรณ์ทั้งขายเพ่ือช าระ  
    หน้ีและขายโดยขอรับเงินสด ตลอดจนแผนงานท่ีจะรับ 
    ซ้ือจากเกษตรกรทัว่ไป 

ฝ่ายการตลาด ก.ค.52 

2. ฝ่ายบญัชีและการเงินรวบรวมขอ้มลูต่าง ๆ ทั้งดา้น   
    ระยะเวลาและปริมาณขา้วเปลือกท่ีสมาชิกจะน ามาขาย 
    และประมาณการจ านวนเงินท่ีจะรวบรวมจากเกษตรกร   
    ทัว่ไปตามแผนการจดัซ้ือของฝ่ายจดัซ้ือเพ่ือวางแผนการ 
   จดัหาเงินและใชเ้งิน 

ฝ่ายบญัชีและการเงิน ส.ค.52 

3. ติดต่อประสานกบั ธ.ก.ส. /กรมส่งเสริมสหกรณ์ /สหกรณ์   
    อ่ืน เพ่ือก าหนดวงเงินท่ีจะใชใ้นการรวบรวมขา้วเปลือก 

ฝ่ายสินเช่ือ ส.ค.52 

4. จดัเตรียมระบบการซ้ือขายขา้วเปลือกและขั้นตอนให ้    
    ชดัเจนพร้อมจดัเตรียมอุปกรณ์ 

ฝ่ายการตลาด ส.ค.52 

5. ประเมินผลการด าเนินงาน โดยใชข้อ้มลูจากฝ่ายการตลาด  
    บญัชีและการเงินเพ่ือทราบถึงการด าเนินการ 

ผูช่้วยผูจ้ดัการ/ผูจ้ดัการ มี.ค.53 

ท่ีมา  :  เอกสารประกอบการบรรยาย “กลยทุธ์เชิงศิลป์” ผูจ้ดัการสหกรณ์การเกษตรรัตนบุรี จ ากดั อ.รัตนบุรี                
             จ.สุรินทร์ 
 เม่ือไดก้ าหนดแผนปฏิบติัการแลว้ การด าเนินการใหบ้รรลุเป้าหมายตามแผนงานนั้น สหกรณ์ตอ้งมี
การก าหนดกลวธีิ (Functional Tactics) ทั้งน้ีเพื่อสร้างความชดัเจนใหฝ่้ายต่าง ๆ สา มารถวางแผนของตนเอง
ใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคร์ะยะสั้นได ้ซ่ึงเป้าหมายก็คือการสร้างความสามารถในการแข่งขนัได ้ซ่ึงกลวธีิ
ในแต่ละฝ่ายจะมีเน้ือหาสาระแตกต่างกนัไป เช่น 

 กลวธีิฝ่ายจัดซ้ือ/ฝ่ายรวบรวม  ตอ้งด าเนินการเชิงรุก และตอ้งค านึงถึงส่ิงต่าง ๆ ดงัน้ี 
1. ผลิตผล (ขา้วเปลือก) มีขอ้พิจารณาคือ 

:  ควรก าหนดระดบัคุณ ภาพขา้วเปลือกท่ีจะรับซ้ือใหช้ดัเจน วา่เป็นขา้วชนิดใด  
ความช้ืนก่ีเปอร์เซ็นต ์

:  ควรก าหนดแนวทางการบริการเพื่อใหส้มาชิกพอใจสูงสุด เช่น ออกรับซ้ือถึงกลุ่ม
สมาชิกโดยตรง , ใหร้างวลัแก่สมาชิกท่ีน าขา้วมาขาย จ านวน มาก, จดัตลาดนดั , มีมาตรการพิเศษส าหรับ
สมาชิกท่ีน าขา้วเปลือกมาขายโดยอาจเพิ่มสิทธิในการพิจารณาการใหสิ้นเช่ือ , ซ้ือสินคา้/วสัดุอุปกรณ์เป็นเงิน
เช่ือ เป็นตน้ เพื่อสร้างแรงจูงใจใหแ้ก่สมาชิก 
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2.  ราคาซ้ือ มีขอ้พิจารณาคือ 
      :  จะใหร้าคาสูงกวา่ทอ้งตลาดหรือไม่ และควรสูงกวา่เท่าไร ทั้งน้ีเพื่อสร้างแรงจูงใจ

ใหแ้ก่สมาชิกและเกษตรกรทัว่ไป หรือ 
      :  รับซ้ือเท่ากบัราคาตลาดโดยจ่ายเป็นเงินสด หรือ 
      :  รับซ้ือราคาสูงกวา่ทอ้งตลาดโดยจ่ายใหก่้อน 50 % ส่วนท่ีเหลือจ่ายใหอี้กภายใน 30 

วนั 
      :  รับซ้ือราคาสูงกวา่ทอ้งตลาดส าหรับสมาชิกท่ีขาย เพื่อช าระหน้ี  หรือช าระหน้ีก่อนถึง

ก าหนดเวลา หรือเพื่อถือหุน้เพิ่ม 
3.  ช่องทางการจดัซ้ือ  
        :  สหกรณ์มีจุดแขง็คือมีสมาชิกท่ีปลูกขา้วอยูแ่ลว้ ดงันั้นสหกรณ์ควรจดัท าฐานขอ้มูล

ของสมาชิกเก่ียวกบัพื้นท่ีปลูก ประมาณการผลผลิตท่ีคาดวา่จะไดรั้บเพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการรวบรวมผลผลิต 
เม่ือถึงฤดูกาลเก็บเก่ียวผลผลิต สหกรณ์ควรออกประชุมกลุ่มเพื่อสร้างความเขา้ใจในวธีิการ อุดมการณ์
สหกรณ์ ใหส้มาชิกเกิดความเขา้ใจและใหค้วามร่วมมือในการด าเนินธุรกิจกบัสหกรณ์ในฐานะผูถื้อหุน้ /
เจา้ของสหกรณ์ 

        :  แนะน าใหส้มาชิกน าขา้วเปลือกมาขายเพื่อช าระหน้ี โดยจบักลุ่ม 3 คน หรือ 4 คน มา
ช าระ หน้ีก็ได ้  

จากนั้นจึงพิจารณาช่องทางการจดัซ้ือวา่ 
  :  จะจดัซ้ือจากสมาชิกจ านวนก่ีตนั โดยสหกรณ์ตอ้งส ารวจปริมาณขา้วเปลือกท่ีสมาชิก

ผลิตไดก่้อนเพื่อก าหนดปริมาณการรวบรวม จากนั้นจึงวางแผนการออกรวบรวม 
:  จะจดัซ้ือผา่นเครือข่ายชุมชนหรือไม่ ถา้รับซ้ือจะรับซ้ือจ านวนก่ีตนั 
:  จะรับซ้ือจากเกษตรกรทัว่ไปก่ีตนั 
:  จะซ้ือจากกลุ่มเกษตรกร /สหกรณ์อ่ืนหรือไม่ และจะรับซ้ือจ านวนก่ีตนั 
ทั้งน้ี เพื่อเป็นการก าหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีจะรับซ้ือใหม้องเห็นภาพชดัเจน  และสามารถ

วางแผนการรับซ้ือไดรั้ดกุมและแน่นอนข้ึน 
4. การประชาสัมพนัธ์  ขอ้พิจารณา 

:   ควรจดัท าแผน่พบัประชาสัมพนัธ์การรับซ้ือขา้วเปลือก โดยมีรายละเอียดต่าง ๆ ให้
ครบถว้น ทั้งดา้นคุณภาพ ราคา การบริการต่าง ๆ แจง้แก่สมาชิกทุกกลุ่มและเกษตรกรทัว่ไปทราบ 

:  ควรขอความร่วมมือผูน้ าทอ้งถ่ินใหช่้วยประชาสัมพนัธ์ หรือกระจายข่าวทางหอ
กระจายข่าวประจ าหมู่บา้น เดือนละ 1 – 2 คร้ัง เพื่อใหส้มาชิก/เกษตรกรในหมู่บา้นเป้าหมายไดรั้บทราบ 

สรุป 
ฝ่ายจดัซ้ือ / ผูจ้ดัการสหกรณ์ /คณะกรรมการด าเนินการสหกรณ์ ควรประชุมร่วมกนัเพื่อ

พิจารณาก าหนดแนวทางการรับซ้ือ /รวบรวมขา้วเปลือกในทุก ๆ ดา้นทั้งดา้นราคา , ช่องทางการรับซ้ือ และ
การประชาสัมพนัธ์ พร้อมก าหนดแผนปฏิบติังานใหส้อดคลอ้งกบัแผนปฏิบติัการตามวตัถุประสงคห์ลกั 
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 กลวธีิฝ่ายขาย ตอ้งสอดคลอ้งกบัฝ่ายจดัซ้ือโดยมีขอ้พิจารณา ดงัน้ี 
1.  ผลิตผล (ขา้วเปลือก) มีขอ้พิจารณาคือ 

:  ผลิตผลท่ีจะน าออกจ าหน่ายควรจะมีระดบัความช้ืนก่ีเปอร์เซ็นต ์มีระดบัคุณภาพ
เท่าไร 

2.  ราคาขาย สหกรณ์ตอ้งติดตามภาวะราคาตลาดโดยตอ้งติดตามข่าวสารอยูต่ลอดเวลา เพื่อ
น ามาพิจารณาในการตดัสินใจขาย โดยพิจารณาวา่จะขาย ณ ราคาเท่าไรจึงจะคุม้ทุนกบัราคาท่ีรับซ้ือ และ
ค่าใชจ่้าย ๆ               ต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึน ซ่ึงมีขอ้พิจารณาในการขายดงัน้ี 

      :  จะเก็บไวเ้พื่อรอราคาใหสู้งกวา่ราคาท่ีรับซ้ือมาหรือไม่ และควรจะรอราคานานเท่าไร 
หรือ 

      :  ขายใหก้บัผูซ้ื้อท่ีซ้ือเป็นจ านวนมากโดยลดราคาใหต้ ่ากวา่ราคาทอ้งตลาดเล็กนอ้ย 
หรือ 

      :  ขายทนัที ณ ราคาท่ีสหกรณ์พิจารณาแลว้เห็นมีก าไรส่วนเกิน แบบซ้ือมาขายไปถึงแม้
จะไดก้ าไรนอ้ยแต่โอกาสเส่ียงดา้นภาวะราคาก็ลดนอ้ยไปดว้ย 

3.  ช่องทางการขาย  สหกรณ์ตอ้งสร้างพนัธมิตรทางการคา้ โดยสหกรณ์ ควรเช่ือมโยงธุรกิจ
ระหวา่งขบวนการสหกรณ์ดว้ยกนัเพื่อเสริมสร้างใหข้บวนการสหกรณ์เขม้แขง็ หรือสร้างพนัธมิตรกบัโรงสี
ในพื้นท่ี 

สรุป 
ฝ่ายขาย / ผูจ้ดัการสหกรณ์ /คณะกรรมการด าเนินการสหกรณ์ ควรประชุมร่วมกนัเพื่อ

พิจารณาก าหนดแนวทางการขาย พร้อมก าหนดแผนปฏิบติังานใหส้อดคลอ้งกบัแผนปฏิบติัการตาม
วตัถุประสงคห์ลกั 

 ฝ่ายการเงินและบัญชี 
ตอ้งจดัท างบตน้ทุนและวเิคราะห์ขอ้มูลอยา่งรวดเร็ว ถูกตอ้ง ครบถว้น จดัหมวดหมู่

รายละเอียดของค่าจ่ายไวอ้ยา่งชดัเจน  เปรียบเทียบได ้ ตลอดทั้งวางแผนงบประมาณในการใชจ่้ายเงินสดไว้
ใหช้ดัเจน ใหส้อดคลอ้งกบัฝ่ายจดัซ้ือ/รวบรวมเพื่อใหเ้กิดความคล่องตวัในการด าเนินธุรกิจ 

อน่ึง กรณีสหกรณ์ขาดแคลนเงินทุนและไม่สามารถกูย้มืเงินจากแหล่งเงินทุนภายนอกมาใชเ้ป็น
ทุนในการด าเนินธุรกิจรวบรวมผลผลิตแลว้  มีแนวทางในการใชป้ระโยชน์จากอุปกรณ์การตลาดเพื่อ
ก่อใหเ้กิดรายได ้ดงัน้ี 

1. ใหส้หกรณ์อ่ืนเช่า  
2. ใหส้หกรณ์อ่ืนร่วมลงทุน 
3. หากไม่สามารถด าเนินการตามขอ้ 1,2 ได ้ควรจะด าเนินการดงัน้ี 

-  ติดต่อกบัโรงสีในพื้นท่ีเพื่อใหโ้รงสีเอกชนมาใชบ้ริการเปิดเป็นจุดรวบรวมขา้วเปลือก
ตามโครงการรับจ าน าขา้วเปลือกหรือรวบรวมผลผลิตเกษตรอ่ืน 
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บทที่ 3 
ผลที่คาดว่าจะได้รับ 

1)  สหกรณ์ท่ีไดรั้บสนบัสนุนอุปกรณ์การตลาดมีการใชป้ระโยชน์จากอุปกรณ์การตลาด
เพิ่มข้ึน 

2)     บุคลากรของสหกรณ์มีความรู้และทกัษะในการใชป้ระโยชน์จากอุปกรณ์การตลาด 
3)    เจา้หนา้ท่ีท่ีเก่ียวขอ้งมีเคร่ืองมือในการแนะน าส่งเสริมสหกรณ์ใหส้ามารถใชป้ระโยชน์จาก

อุปกรณ์การตลาดท่ีมีอยู ่
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บทที่ 4 
ตวัช้ีวดัความส าเร็จ 

  ร้อยละ 30 ของจ านวน สหกรณ์ท่ีไดรั้บการสนบัสนุนอุปกรณ์การตลาดจากกรมส่งเสริม
สหกรณ์ มีปริมาณธุรกิจการรวบรวมผลผลิตเพิ่มข้ึนเม่ือเทียบกบัปีก่อน 
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