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บทคดัยอ่ 

 อุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักนั้นมีความส าคญัต่อระบบเศรษฐกิจไม่ว่าจะเป็นเคร่ืองประดับ
ตกแต่งบา้น เคร่ืองเรือน วสัดุสนบัสนุนในภาคอุตสาหกรรมอื่นๆเช่นอสังหาริมทรัพย ์บา้น คอนโด โรงแรม และ
เมด็เงินท่ีเกิดข้ึนจากอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักน้ีเป็นแรงขบัเคลื่อนใหอุ้ตสาหกรรมอื่นๆเติบโตควบคู่กนัไป 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาโครงสร้างตลาดและพฤติกรรมการแข่งขนัอุตสาหกรรม
เฟอร์นิเจอร์ไมส้ักในอ าเภอสูงเม่น จงัหวดัแพร่ โดยใชข้อ้มูลในการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูป้ระกอบการรายใหญ่ทั้ง 
3 ร้าน ซ่ึงเป็นร้านที่มียอดขายเฉลี่ยต่อเดือนไม่ต ่ากว่า 1 ลา้นบาทและทั้ง 3 ร้านถือว่าครองส่วนแบ่งการตลาดเกือบ
ทั้งหมดของอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักในอ าเภอสูงเม่น จังหวดัแพร่ จากนั้นจึงท าการวิเคราะห์เชิงคุณภาพ 
โดยการวิเคราะห์เชิงพรรณนาถึงโครงสร้างตลาด อุปสรรคในการเขา้สู่ตลาดของผูท้ี่จะมาแข่งขนั และพฤติกรรม
การแข่งขนัทางดา้นราคาและไม่ใช่ราคา 

 ผลการศึกษาพบว่าอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักในอ าเภอสูงเม่น จังหวดัแพร่มีโครงสร้างตลาด
แบบผูข้ายน้อยราย เน่ืองจากมีผูข้ายน้อยราย สัดส่วนของปริมาณสินคา้ของผูผ้ลิตแต่ละรายมีมากเม่ือเทียบกับ
ปริมาณสินคา้ทั้งหมดในตลาด ลกัษณะของสินคา้นั้นมีลกัษณะแตกต่างกนับา้งเล็กน้อยแต่ก็เป็นสินคา้ที่สามารถ
ทดแทนกนัได ้อีกทั้งยงัมีอุปสรรคในการเขา้สู่ตลาดหลายประการเช่น การประหยดัต่อขนาด เงินทุนในการท า
ธุรกิจ เป็นต้น อุตสาหกรรมน้ีไม่นิยมใช้การแข่งขันทางด้านราคา แต่จะใช้การแข่งขันที่ไม่ใชร้าคามากกว่า 
โดยเฉพาะดา้นตวัผลิตภณัฑ์ที่ มีการพฒันาปรับปรุงดา้นคุณภาพของไม้ การออกแบบสินค้าให้มีความแตกต่าง
หลากหลายแบบ รวมถึงการโฆษณาประชาสัมพนัธ์และการเขา้ถึงช่องทางการจดัจ าหน่ายให้ผูบ้ริโภคแหล่งอื่นได้
ทราบผ่านทางเครือข่ายสังคมออนไลน์เช่น เฟสบุ๊ค เวบ็เพจของทางร้าน  
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บทน ำ 

 
 

ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
  ความเจริญเติบโตของเศรษฐกิจและการขยายตวัของประชากรท่ีเพ่ิมข้ึนอย่างรวดเร็ว   
ลว้นเป็นปัจจยัขบัเคล่ือนให้อุตสาหกรรมต่างๆปรับตวัเพื่อรองรับต่อความตอ้งการ อุตสาหกรรม
เฟอร์นิเจอร์ไมส้ักเป็นอุตสาหกรรมหน่ึงท่ีสร้างมูลค่าเพ่ิมและเป็นอุตสาหกรรมท่ีเช่ือมโยงกับ
อุตสาหกรรมอ่ืนๆเช่นเคร่ืองตกแต่งบ้าน ธุรกิจภาคการก่อสร้าง ท่ีมีความตอ้งการอย่างต่อเน่ือง 
ส่งผลใหว้ตัถุดิบท่ีส าคญัอยา่งไมเ้ป็นท่ีตอ้งการเป็นอยา่งมาก แต่ดว้ยทรัพยากรไมต้ามธรรมชาติท่ีมี
อยูอ่ยา่งจ ากดัและไม่เพียงพอต่อความตอ้งการ ถึงแมว้่าในอดีตประเทศไทยเคยไดช่ื้อว่ามีป่าไมอุ้ดม
สมบูรณ์ ทั้งใชใ้นการบริโภคภายในประเทศและเป็นผูส่้งออกไมร้ายส าคญั จากสถานการณ์ของการ
ตดัไมท้ าลายป่าอย่างต่อเน่ืองในอดีตในหลายพ้ืนท่ีทัว่ประเทศไทย ท าให้ป่าไมล้ดลงอย่างรวดเร็ว 
อนัส่งผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้มนานัปการและผลิตผลป่าไมล้ดลง ในขณะท่ีความต้องการใช้
ประโยชน์เพ่ิมมากข้ึนมีการตดัไมโ้ดยไม่ค  านึงถึงการอนุรักษ์ทรัพยากรป่าไม ้มีผลให้ป่าไมข้อง
ประเทศไทยในปัจจุบนัมีเน้ือท่ีลดลงและบางแห่งอยูใ่นสภาพเส่ือมโทรมเป็นอย่างมาก แต่อย่างไรก็
ตามผลิตภณัฑ์จากไมย้งัได้รับความนิยมเสมอมาตั้งแต่ในอดีตจนถึงปัจจุบนัเพราะไมม้ีเสน่ห์ใน
ความเป็นธรรมชาติ ความสวยงาม ทนทาน และความคุม้ค่าของราคา เมื่อเทียบกบัวสัดุประเภทอ่ืนๆ 
ดั้งนั้ นหากจะมีการให้หลีกเล่ียงการใช้ไม้คงเป็นไปไม่ได้ทางปฏิบัติ แนวทางในการอนุรักษ์
ทรัพยากรป่าไม ้เพื่อแสวงหาการพัฒนาทางเศรษฐกิจและความอุดมสมบูรณ์ของธรรมชาตินั้น 
จ  าเป็นตอ้งค านึงถึงความจริงท่ีปรากฏอยูใ่นปัจจุบนันั้นคือ ขีดจ ากดัของทรัพยากรสมดุลของระบบ
นิเวศ ความเป็นมาของดา้นวฒันธรรมรวมถึงความตอ้งการของมนุษยใ์นอนาคต ดงันั้นทั้งภาครัฐ
ภาคเอกชนและประชาชนจึงเป็นส่วนส าคัญในการอนุรักษ์ป่าไม้ โดยการการใช้ไม้อย่างมี
ประสิทธิภาพคือน ามาใชใ้หเ้กิดประโยชน์มากท่ีสุด  
  ในประเทศไทยมีป่าไมก้ระจายอยู่ทัว่ประเทศ มีลกัษณะแตกต่างกนัตามภูมิประเทศ
และภูมิอากาศ ซ่ึงไมเ้ศรษฐกิจท่ีมีคุณค่ามากท่ีสุดชนิดหน่ึงของโลกคือไมส้ัก เน่ืองจากมีความ
ทนทานต่อการท าลายของปลวก แมลงต่างๆ และเช้ือรา จึงเป็นท่ีนิยมอย่างกวา้งขวาง ในประเทศ
ไทยพบว่ามีขอบเขตกระจายพนัธุบ์ริเวณภาคเหนือเป็นหลกั ซ่ึงมีคุณภาพดีเช่นเดียวกบัไมส้ักท่ีพบ



 
 

 

ในประเทศพมา่ อินเดีย จากงานวิจยัอ่ืนๆพบว่าไมส้ักบริเวณประเทศไทยถือเป็นไมส้ักมีคุณภาพดี
ท่ีสุดของโลก และเป็นท่ีตอ้งการมากในตลาดโลก จึงเป็นผลท าให้ไมส้ักปริมาณลดลงมากเพราะ
พ้ืนท่ีป่าถูกบุรุกตามการเพ่ิมข้ึนของ ประชากรและความต้องการใช้ไมท่ี้เพ่ิมข้ึนโดยเมื่อป่าไมถู้ก
ท าลายจนถึงขั้นวิกฤต รัฐบาลไดอ้อกพระราชก าหนดประกาศปิดป่าในวนัท่ี 15 มกราคม ปี พ.ศ. 
2532 และยกเลิกสมัปทานการท าไมท้ั้งหมดในปี พ.ศ. 2535 การปิดป่าก็ไม่ไดช่้วยให้ปัญหาการบุก
รุกท าลายป่าลดลง แต่ท าใหย้ิง่ขาดแคลนทรัพยากรท่ีใชส้อยภายในประเทศ เพ่ิมมากข้ึน ท าให้ไมมี้
ราคาสูงข้ึนความตอ้งการใชไ้มใ้นภาคเกษตรและอุตสาหกรรมยงัมีแนวโน้มเพ่ิมข้ึน เพ่ือรองรับการ
ขยายตวัทางเศรษฐกิจและการเพ่ิมข้ึนของประชากรในประเทศ ท าให้ไทยไดเ้ปล่ียนจากประเทศผู ้
ส่งออกไม ้เป็นประเทศผูน้  าเขา้ไม ้ส าหรับใชใ้นประเทศและใช้เป็นวตัถุดิบป้อนอุตสาหกรรม
เฟอร์นิเจอร์และเคร่ืองเรือนเพื่อการส่งออก เน่ืองจากไมจ้ากสวนป่าในประเทศท่ีรัฐบาลพยายาม
ส่งเสริมให้ทางภาครัฐและเอกชนปลูก ก็ยงัไม่สามารถรองรับความตอ้งการบริโภคได ้ทั้งในดา้น
ปริมาณและคุณภาพ จึงตอ้งมีการน าเขา้วตัถุดิบไมแ้ปรรูปจากต่างประเทศเป็นหลกั 
  ในปัจจุบันอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมส้ัก ไดท้ าให้ไมส้ักเป็นไมท้างเศรษฐกิจท่ีมี
คุณลกัษณะเด่นในเร่ืองของเน้ือไม ้ความแข็งแรงคงทน และความสวยงามของลวดลาย และเป็นท่ี
นิยมใชก้นัอยา่งมากจึงท าใหไ้มส้กัมีราคาแพงข้ึน นอกจากน้ียงัประสบกบัปัญหาท่ีเป็นปัจจยัในการ
ผลิตเฟอร์นิเจอร์คือ ตน้ทุนแรงงาน เทคโนโลยกีารผลิตต ่า มาตรฐานผลผลิตต ่า คุณภาพ รูปแบบและ
ตราสินคา้ท่ียงัไม่เด่นชดัเจน ขาดการท าการตลาดเชิงรุกในการพฒันาตลาดและเจาะตลาดใหม่ ขาด
แรงงานท่ีมีความรู้ละทกัษะเฉพาะทางดา้นฝีมือ และการออกแบบ มาตรการทางดา้นภาษี รวมถึง
มลูค่าเพ่ิมของตวัผลิตภณัฑเ์ป็นตน้ (รายงานผลการวิเคราะห์ขีดความสามารถในการเขา้สู่ประชาคม
อาเซียน กลุ่มอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์, 2554: ส านกัส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม)  
  จากข้อมูลข้างต้นเป็นแนวทางให้เห็นว่า อุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไม้สักนั้ นมี
ความส าคญัต่อระบบเศรษฐกิจไม่ว่าจะเป็นเคร่ืองประดบัตกแต่งบา้น เคร่ืองเรือน วสัดุสนับสนุนใน
ภาคอุตสาหกรรมอ่ืนๆเช่นอสังหาริมทรัพย์ บ้าน คอนโด โรงแรม และเม็ดเงินท่ีเกิดข้ึนจาก
อุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมส้กัน้ีเป็นแรงขบัเคล่ือนใหอุ้ตสาหกรรมอ่ืนๆเติบโตควบคู่กนัไป จึงเป็น
เหตุผลท าให้มีความสนใจท่ีจะศึกษาอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไม้สักในเชิงลึก ไม่ว่าจะเป็น
โครงสร้างตลาด ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการแข่งขนั ศกัยภาพในการแข่งขนัของอุตสาหกรรม
เฟอร์นิเจอร์ไมส้กัท่ีเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้ท าธุรกิจเก่ียวกบัอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมส้ัก รวมไปถึง
ขอ้มลูท่ีเป็นประโยชน์แก่ภาครัฐและเอกชนในการก ากบัดูแล วางนโยบายเพื่อส่งเสริมอุตสาหกรรม
เฟอร์นิเจอร์ไมส้กั อนัจะเป็นแนวทางเพื่อการปรับตวัและรองรับการแข่งขนัในอนาคต 
 



 
 

 

วตัถุประสงค์ของกำรวจิยั 
1. เพื่อทราบถึงโครงสร้างตลาด ของอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมส้กั 
2. เพื่อทราบถึงพฤติกรรมการแข่งขนัและเพ่ิมศกัยภาพการแข่งขนัของ 

อุตสาหกรรม เฟอร์นิเจอร์ไมส้กั 
3. เพื่อหาโอกาสและขอ้จ ากดัของการพฒันาอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมส้กั 

 
 

ขอบเขตของกำรวจิยั 
  งานวิจัยฉบับน้ีจะศึกษาถึงโครงสร้างตลาดและพฤติกรรมการแข่งขัน  ของ
อุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไม้สักโดยเลือกอ าเภอสูงเม่น จังหวัดแพร่ และจะศึกษาเฉพาะร้าน
เฟอร์นิเจอร์ไมส้กัท่ีผลิตและขายเฉพาะเฟอร์นิเจอร์ท่ีท ามาจากไมส้กั เช่น โต๊ะ เตียง ตู ้โซฟา ชั้นวาง
ของ และอ่ืนๆไม่รวมผลิตภณัฑ์อ่ืนหรือวสัดุตกแต่งท่ีท าจากไมส้ักเช่นประตู หน้าต่าง ปาเก ้ไมค้ิ้ว 
ไมบ้วั วงกบ 
 
 

วธีิกำรศึกษำและกรอบกำรวเิครำะห์ 
  ใช้ทฤษฏีการจัดการองค์กรอุตสาหกรรม (Industrial Organization) ในการศึกษา
ความสมัพนัธร์ะหว่างโครงสร้างการตลาด พฤติกรรมการแข่งขนั ของอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไม้
สกั ซ่ึงพิจารณาจากปัจจยัดงัต่อไปน้ี 
 
  โครงสร้ำงตลำด (Market Structure) ซ่ึงพิจารณาจากลกัษณะหรือคุณสมบติัของตลาด
ท่ีประกอบไปดว้ย  

1. จ านวนขายและจ านวนผูซ้ื้อ 
2. ลกัษณะของสินคา้หรือบริการของผูผ้ลิตแต่ละราย 
3. อุปสรรคในการเขา้ถึงหรือออกจากอุตสาหกรรม 
4. สภาวะและอตัราการเติบโตของตลาด 

 
  พฤตกิรรมกำรแข่งขันในตลำด (Market Conduct) พิจารณาจากปัจจยัดงัต่อไปน้ี 

1. นโยบายดา้นราคา 



 
 

 

2. นโยบายดา้นผลิตภณัฑ ์
3. กลยทุธการส่งเสริมการขาย ทั้งดา้นราคาและไม่ใช่ราคา 

 
 
แหล่งข้อมูล 
 
  ข้อมูลปฐมภูม ิ(Primary Data)  
  เก็บรวบรวมขอ้มูลการสัมภาษณ์เชิงลึกกบัผูผ้ลิตเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักในอ าเภอสูงเม่น 
จงัหวดัแพร่ 
 
  ข้อมูลทุตยิภูม ิ(Secondary Data) 
  เก็บรวบรวมข้อมูลจากแหล่งขอ้มูลท่ีเก่ียวข้องทั้งจากหน่วยงานภาครัฐและเอกชน 
ไดแ้ก่ กรมป่าไมก้ระทรวงเกษตรและสหกรณ์ กระทรวงพาณิชย ์กระทรวงอุตสาหกรรมรม กรม
ศุลกากร รวมถึงเอกสารทางวิชาการต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง รายงานการวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เอกสารส่ิงพิมพ ์
วารสาร หนงัสือ หนงัสือพิมพ ์บทความ วารสารและขอ้มลูจากเวบ็ไซตต่์างๆ 
 
 

ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
1. ไดท้ราบถึงโครงสร้างตลาด พฤติกรรมการแข่งขนัของอุตสาหกรรม 

เฟอร์นิเจอร์ไมส้กั 
2. เพื่อเพ่ิมศกัยภาพในการแข่งขนัของอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมส้กั 
3. เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้ท าธุรกิจเก่ียวกบัอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมส้กั 

 การศึกษาน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้มีความสนใจศึกษาแนวทางการวิเคราะห์โครงสร้าง
อุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมส้กั กลไกอุปสงคแ์ละอุปทานในตลาด พฤติกรรมการแข่งขนัของผูผ้ลิต
และการตดัสินใจก าหนดกลยุทธ์ในการเขา้สู่อุตสาหกรรมของผูผ้ลิตรายใหม่ รวมถึงการก าหนด   
กลยุทธ์เพ่ือโต้ตอบคู่แข็งขันของผูผ้ลิตรายเดิม โดยเฉพาะอย่างยิ่งผูท่ี้มีความสนใจศึกษาใน
อุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมส้ัก  ผลการศึกษาของงานวิจัยน้ีสามารถถูกใช้เป็นความรู้ด้าน
ปัจจยัพ้ืนฐานของอุตสาหกรรม แนวทางปัจจุบนัและแนวทางการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรม
เฟอร์นิเจอร์ไมส้กัไดเ้ป็นอยา่งดี 



 
 

 
บทที ่2 

แนวคดิทางทฤษฎแีละงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
 
 

 ในบทน้ีจะกล่าวถึงทฤษฎี แนวความคิด และงานศึกษาในอดีตท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษา
ในคร้ังน้ี ทั้งทางดา้นโครงสร้างตลาดและพฤตกรรมการแข่งขนัของอุตสาหกรรมไมส้กั โดยกล่าวถึง
ทฤษฎีแนวความคิด และงานศึกษาท่ีเก่ียวขอ้งตามล าดบั เน่ืองจากโครงสร้างตลาดและพฤติกรรม
การแข่งขันนั้ นนับว่าเป็นส่วนส าคัญในการศึกษาและเข้าใจถึงอุตสาหกรรมต่างๆ ซ่ึงลกัษณะ
โครงสร้างตลาดท่ีแตกต่างจะส่งผลถึงพฤติกรรมท่ีแตกต่างในตลาดด้วย อันน ามาถึงผลการ
ด าเนินงานท่ีแตกต่างกัน แต่อย่างไรก็ตามผลการด าเนินงานและพฤติกรรมของธุรกิจก็จะมีผล
ยอ้นกลบัมามีส่วนในการเปล่ียนแปลงโครงสร้างตลาดไดเ้ช่นกนั  
 
 

แนวคดิทางทฤษฎ ี
 งานวิจยัฉบับน้ีเป็นการวิเคราะห์ตามแนวคิดเศรษฐศาสตร์อุตสาหกรรม ซ่ึงจะแบ่ง
การศึกษาออกเป็น 2 ส่วน คือ โครงสร้างตลาด พฤตกรรมการแข่งขนั ซ่ึงผูว้ิจยัไดน้ าแบบจ าลอง
การศึกษามาช่วยอธิบายความสมัพนัธใ์นเบ้ืองตน้ว่า ลกัษณะโครงสร้างของตลาดแต่ละอุตสาหกรรม
ท่ีเป็นอยูน่ั้นแทจ้ริงแลว้ถกูก  าหนดมาจากปัจจยัท่ีเป็นอุปสงคแ์ละอุปทาน เช่น ความยืดหยุ่นต่อราคา
ของอุปสงคแ์ละอุปทาน และการประหยดัจากขนาดของการผลิตจากปัจจยัเหล่าน้ี จะเป็นตวัก  าหนด
จ านวนผูป้ระกอบการในตลาด อตัราการกระจุกตวัของตลาด ความสามารถในการทดแทนกนัได้
ของสินคา้ในตลาด และอุปสรรคในการเขา้สู่ตลาดของผูป้ระกอบการรายใหม่ 
 จากความเขา้ใจในโครงสร้างตลาด จะสามารถคาดการณ์พฤติกรรมการแข่งขนัของ
หน่วยผลิตโดยทฤษฎีจะสามารถใหแ้นวทางไดว้่า รูปแบบการแข่งขนัจะมีความเหมือนและแตกต่าง
กนักนัด้วยเหตุผลใด เช่น ในโครงสร้างตลาดแบบผูข้ายน้อยราย ผูผ้ลิตจะผลิตสินคา้ท่ีมีลกัษณะ
คลา้ยคลึงกนัและมีสินคา้ท่ีสามารถทดแทนกนัได ้ดงันั้น เม่ือผูบ้ริโภคตดัสินใจท่ีจะช้ือสินคา้ดว้ย
ปัจจัยดา้นราคา  ก็จะท าให้ผูผ้ลิตต้องแข่งขนัด้านราคาเพื่อแย่งชิงส่วนแบ่งตลาด ในอีกทางหน่ึง
ผูผ้ลิตท่ีตอ้งการจะหลีกเล่ียงการแข่งขนัดา้นราคาเพราะเสียเปรียบดา้นตนทุนการผลิต เช่น ผูผ้ลิต



 
 

รายใหม่ในอุตสาหกรรม เพราะมีทุนด าเนินงานสูงกว่า ผูผ้ลิตรายใหม่จึงเลือกใชก้ารแข่งขนัท่ีไม่ใช่
ราคา เช่น การผลิตสินคา้ใหม้ีความแตกต่างจากรายอ่ืนและคุณภาพของสินคา้ท่ีเหนือกว่าคู่แข่ง 
 ลกัษณะโครงสร้างการตลาดน้ียงัสามารถคาดการณ์ผลการด าเนินงานของผูผ้ลิตใน
อุตสาหกรรมไดเ้ช่น ในตลาดแบบผูข้ายนอ้ยราย ท่ีมีผูป้ระกอบการจ านวนน้อยเมื่อเทียบกบัจ านวน
ผูบ้ริโภคและผูผ้ลิตรายใหญ่เป็นผูน้  าตลาด สามารถกล่าวไดว้่า โครงสร้างตลาด เป็นปัจจยัก  าหนด
พฤติกรรมการแข่งขัน และผลการด าเนินงานของตลาด แต่อย่างไรก็ตาม ยงัมีปัจจัยภายนอกท่ี
สามารถกระทบต่อลกัษณะอุปสงค์และอุปทานทั้งทางตรงและทางออ้ม เช่น นโยบายและการ
แทรกแซงของภาครัฐ ซ่ึงสามารถเป็นปัจจยัท่ีผลกัดนัให้เกิดการเปล่ียนแปลงโดยตรงในดา้นการ
แข่งขนัและผลการด าเนินงาน การเปล่ียนแปลงเหล่าน้ีจะส่งผลยอ้นกลบัมายงัโครงสร้างตลาดเช่น 
รัฐมีนโยบายเอ้ือประโยชน์ต่อผูผ้ลิตรายใหญ่ ผูผ้ลิตรายเลก็แข่งขนัไดน้อ้ยและตลาดมีการกระจุกตงั
สูงมาก จึงใหโ้ครงสร้างตลาดเปล่ียนแปลงกลายไปสู่ลกัษณะตลาดแบบผกูขาด เป็นตน้ แบบจ าลอง
การวิเคราะห์มีลกัษณะดงัภาพท่ี 2.1 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

รูปภาพ 2.1 แบบจ าลองกรอบการวิเคราะห์อุตสาหกรรม 

โครงสร้างตลาด 

- จ านวนการกระจายขนาด และขนาดของหน่วย
ธุรกิจ 

- ส่วนแบ่งการตลาด 

- อุปสรรคในการเขา้สู่ตลาดของผูป้ระกอบการ
รายใหญ่ 

- ความแตกต่าง ความสามารถในการทดแทน
ของผลิตภณัฑ์ 

- ความสมบูรณ์ของขอ้มูลข่าวสาร 
พฤติกรรมการแข่งขัน 

- การรวมตวักนั          -      การโฆษณาและการ
ส่งเสริมการขาย 

- กลยทุธ์ดา้นราคา -      การควบกิจการและ
การจดัองคก์ร 

- การวิจยัและการพฒันา 

- กลยทุธ์ตอบโตคู้่แข่ง 

 
 

 

 

 

 

 

นโยบายการแทรกแซงจาก
ภาครัฐ 

เช่น กฎหมายป้องกนัการ
ผูกขาด กฎขอ้บงัคบัทางดา้น
สินคา้ อุปสรรคและสิทธิ
ประโยชน์ทางการคา้ การให้
เงินสนบัสนุนอุตสาหกรรม 



 
 

ทฤษฎโีครงสร้างตลาด 

  ตลาดในความหมายทางเศรษฐศาสตร์ หมายถึง ท่ี ๆ มีกิจกรรมการตกลงซ้ือขายสินคา้ 
บริการ รวมทั้งปัจจยัการผลิต เช่น แรงงาน ซ่ึงจะกินความหมายกวา้งกว่าตลาดท่ีเรารู้จกักนัอยู่ทัว่ไป 
โดยตลาดอาจมีได้หลายแบบ ตั้ งแต่ตลาดภายในประเทศ ตลาดขายส่ง ตลาดขายปลีก ตลาด
ต่างประเทศ ตลาดผลผลิต ตลาดปัจจยัการผลิต ตลาดการเงิน ตลาดเงินตราต่างประเทศหรือตลาด
อตัราแลกเปล่ียน รวมไปถึงตลาดซ้ือขายล่วงหน้า เช่น ตลาดซ้ือขายสินคา้เกษตรล่วงหน้า เป็นตน้ 
ซ่ึงการท่ีตลาดมีอยู่หลายแบบ เพราะเป็นการก าหนดจากผูเ้รียกว่าจะเรียกตลาดโดยแบ่งตาม
หลกัเกณฑอ์ะไร เช่น หลกัเกณฑ์ตามขอบเขตทางภูมิศาสตร์ ตามชนิดของสินคา้ท่ีขายอยู่ในตลาด 
หรือตามสภาพของการซ้ือขายท่ีเกิดข้ึนรวมทั้งหลกัเกณฑอ่ื์น ๆ  
  โครงสร้างของตลาดในทางเศรษฐศาสตร์ หมายถึง ลกัษณะการกระจายของการผลิต
และจ านวนของหน่วยผลิตในตลาด เช่น ส่วนแบ่งการตลาดของแต่ละหน่วยผลิต ลกัษณะการกระจุก
ตวัของหน่อยผลิตใหญ่เหนือลกัษณะการกีดกนัการเขา้สู่ตลาดของผูผ้ลิตรายใหม่ และลกัษณะความ
แตกต่างของสินคา้และบริการในตลาดเป็นตน้ (Shepherd, William G, The Economics of Industrial 
Organization), (New Jersey: Prentice-Hall Inc., 1979), P7. ซ่ึงสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภท
ใหญ่ตามลกัษณะของผูซ้ื้อ ผูข้าย และลกัษณะการด าเนินกิจกรรมในตลาด ไดแ้ก่ 
 

1. ตลาดแข่งขันสมบูรณ์ (Perfectly competitive market)  
  ตลาดแข่งขนัสมบูรณ์ มีลกัษณะผูซ้ื้อ-ผูข้ายมากราย จนกระทัง่ผูซ้ื้อ-ผูข้ายแต่ละรายเป็น
เพียงส่วนยอ่ยไม่มีอิทธิพลเหนือราคาสินคา้ ดงันั้น ราคาตลาดจะถกูก  าหนดโดยอุปสงค์และอุปทาน 
ผูซ้ื้อและผูข้ายตามตอ้งยอมรับราคาดงักล่าวและต่างท าการซ้ือขายในราคาท่ีตนตอ้งการ ณ ระดบั
ราคานั้นๆ (Price Taker) สินคา้ในตลาดดงักล่าวมีลกัษณะเหมือนกนั สามารถใชท้ดแทนกนัไดอ้ย่าง
สมบูรณ์ (Homogeneous Product) ไม่มีผูข้ายรายใดไดเ้ปรียบหรือเสียเปรียบรายอ่ืนๆและผูซ้ื้อก็ไม่
รู้สึกถึงความแตกต่างกนัในระหว่างสินคา้ของผูผ้ลิตแต่ละราย จึงท าให้มีการแข่งขนัในดา้นราคา
อยา่งรุนแรงเน่ืองจากเป็นปัจจยัเดียวท่ีผูซ้ื้อจะใชใ้นการตดัสินใจว่าจะซ้ือสินคา้หรือไม่ นอกจากน้ี   
ผูซ้ื้อและผูข้ายแต่ละรายต่างด าเนินกลยุทธ์ท่ีเป็นอิสระต่อกนั กล่าวคือไม่มีการรวมกลุ่มเพื่อสร้าง
อ  านาจการต่อรอง ไม่มีขอ้จ  ากดัของการแทรกแซงจากภาครัฐบาลไม่ว่าจะในเร่ืองระดบัราคาสินคา้ 
ปริมาณการผลิตและมาตรการดา้นอ่ืนๆ ท าให้ตลาดดงักล่าวอยู่ภายใตข้อ้สมมุติฐานท่ีว่า ปัจจยัการ
ผลิตต่างๆไดแ้ก่ ท่ีดิน แรงงาน ทุน และผูป้ระกอบการสามารถเคล่ือนยา้ยไดโ้ดยเสรีตามท่ีตอ้งการ 
(Free mobility) ผูบ้ริโภคและผูข้ายมีขอ้มลูเก่ียวกบัตลาดสมบูรณ์แบบ (Perfect Information) และไม่



 
 

มีอุปสรรคในการเขา้สู่ตลาดของผูแ้ข่งขนัรายใหม่ (No barrier to new entry) ซ่ึงลกัษณะเช่นนั้นหา
ไดย้ากในความเป็นจริงหรือเป็นเพียงตลาดในอุดมคติเท่านั้น 

  
2. ตลาดแข่งขันไม่สมบูรณ์ (Imperfectly competitive market)  

  แบ่งออกเป็น 3 ประเภท ไดแ้ก่  
  2.1 ตลาดก่ึงแข่งขนัก่ึงผกูขาด (Monopolistic competitive market)  
  ตลาดก่ึงแข่งขนัก่ึงผกูขาด มีลกัษณะผูซ้ื้อ-ผูข้ายมากรายเช่นเดียวกนักบัตลาดแข่งขนั
สมบูรณ์ แต่สินคา้จะมีความแตกต่างกนัเลก็นอ้ยในดา้นรูปแบบ วสัดุ บรรจุภณัฑ ์หรืออาจจะมีความ
แตกต่างกนัในความคิดของผูบ้ริโภคอนัเกิดจากความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ (Brand) แต่อย่างไรก็ตาม
ความแตกต่างดงักล่าวไม่เด่นชดันกั สินคา้ต่างยีห่อ้จึงถกูน ามาใชท้ดแทนกนัไดเ้กือบสมบูรณ์ ส่งผล
ใหผู้ผ้ลิตตอ้งมีการโฆษณาอยา่งมาก โดยมีเป้าหมายให้ยี่ห้อสินคา้ของตนเป็นตวัเลือกอนัดบัแรกๆ
ของผูซ้ื้อ (Brand in mind) ซ่ึงความนิยมของผูบ้ริโภคเป็นปัจจยัท าให้ผูผ้ลิตมีอ  านาจในการก าหนด
ราคาสินคา้ไดร้ะดบัหน่ึง แต่ทั้งน้ีระดบัราคาตอ้งเหมาะสมกบัภาวการณ์แข่งขนัในตลาดดว้ย ดา้น
โอกาสเขา้แข่งขนัของผูผ้ลิตรายใหม่นบัว่ามีความเป็นไปไดสู้งเน่ืองจากมีผูผ้ลิตรายยอ่ยๆมากรายอยู่
แลว้ การกีดกนัรายใหม่จึงเป็นไปไดย้าก 
  2.2 ตลาดผูข้ายนอ้ยราย (Oligopoly) 
  ตลาดผูข้ายนอ้ยราย มีลกัษณะอยูร่ะหว่างตลาดก่ึงแข่งขนัก่ึงผกูขาดและตลาดผกูขาด 
โดยปกติแลว้โครงสร้างตลาดผูข้ายนอ้ยรายจะประกอบดว้ยผูข้ายจ านวนหน่ึง ส่วนจะเป็นเท่าใดนั้น
ยงัไม่มีนกัเศรษฐศาสตร์คนใดกล่าวไวอ้ยา่งชดัเจน (สุวรักษแ์ละวนัรักษ,์ 2516:141) ผูผ้ลิตแต่ละราย
มีก  าลงัการผลิตมาก ครองส่วนแบ่งการตลาดสูง ท าให้การเขา้ออกจากตลาดท าไดย้ากหรืออาจ
เป็นไปไม่ไดเ้ลย พฤติกรรมการแข่งขนัแตกต่างกนัในแต่ละอุตสาหกรรม แต่โดยรวมการด าเนิน
นโยบายของผูผ้ลิตแต่ละรายมีผลกระทบซ่ึงกนัและกนัอย่างหลีกเล่ียงไม่ไดเ้ช่น การเปล่ียนแปลง
ดา้นราคา จ  านวนผลผลิตหรือรูปแบบผลิตภณัฑ ์คู่แข่งรายอ่ืนจะสังเกตเห็นไดท้นัที และจะตอบโต้
โดยหาแนวทางปรับปรุงนโยบายของตนอนัจะส่งผลกระทบกลบัมายงัผูผ้ลิตท่ีเปล่ียนแปลงนโยบาย
รายแรกอีกคร้ัง ดั้งนั้นในการก าหนดนโยบายหน่ึงๆ นอกจากผูผ้ลิตจะตอ้งค านึงถึงผลท่ีตนจะไดรั้บ
จากการด าเนินนโยบายนั้นๆแลว้ ผูผ้ลิตยงัคงต้องค านึงถึงปฏิกิริยาของผูผ้ลิตรายอ่ืนๆท่ีจะส่งผล
กระทบถึงตนมาดว้ย นอกจากน้ีในบางอุตสาหกรรมมีการรวมตวักนัในหมู่ผูผ้ลิต เพื่อให้การด าเนิน
นโยบายเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัและขจัดผลกระทบกระทั่งระหว่างกนัออกไป เช่น การร่วมกัน
ก าหนดราคาสินค้า หรือตั้งราคาตามผูผ้ลิตรายใหญ่ ตลาดผูข้ายน้อยรายสามารถแบ่งได้เป็น 2 
ประเภทตามลกัษณะสินคา้ดงัน้ี 



 
 

2.2.1 ตลาดผูข้ายนอ้ยรายท่ีขายสินคา้ต่างกนั (Differentiated Oligopoly)  
หมายถึงอุสาหกรรมท่ีผูผ้ลิตมีการผลิตและจ าหน่ายสินค้าท่ีมีลักษณะต่างกัน  (Differentiated 
Product) ซ่ึงพอจะทดแทนกนัไดแ้ต่ไม่สมบูรณ์ เน่ืองจากสินคา้แต่ละบริษทัจะมีลกัษณะเฉพาะเป็น
ของตนเอง โดยลกัษณะดงักล่าวอาจเป็นความแตกต่างทางกายภาพหรืออาจเกิดการใชส่ื้อโฆษณา
เพื่อสร้างความรับรู้ท่ีแตกต่างก็ได ้ดงันั้นความยดืหยุน่ไขวร้ะหว่างสินคา้ของผูผ้ลิตรายต่างๆ (Cross 
Elasticity of Demand) จึงมีค่าสูง 

2.2.2 ตลาดผูข้ายนอ้ยรายท่ีขายสินคา้เหมือนกนั (Pure Oligopoly)  
หมายถึงอุสาหกรรมท่ีมีการผลิตสินคา้ท่ีเหมือนกนัทุกประการ (Homogeneous Products) สามารถ
ใช้ทดแทนกันได้อย่างสมบูรณ์ ผูผ้ลิตจะต้องแข่งขันในด้านราคาเพียงอย่างเดียวเพื่อดึงดูดให้
ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ 

2.2.3 ตลาดผกูขาดสมบูรณ์ (Monopoly Market) ตลาดผกูขาดเป็นตลาด 
ท่ีมีผูข้ายเพียงรายเดียวซ่ึงไม่มีสินคา้หรือบริการใดๆท่ีสามารถใชท้ดแทนกนัไดเ้ลย ดงันั้น ปริมาณ
สินคา้ท่ีมีอยู่ในตลาดจึงเท่ากบัจ านวนสินคา้ท่ีผูผ้กูขาดผลิตส่งผลให้ผูผ้ลิตมีอ  านาจตลาด (Market 
Power) สามารถก าหนดราคาไดต้ามท่ีตอ้งการเน่ืองจากไม่มีการแข่งขนัจากผูผ้ลิตรายอ่ืน นอกจากน้ี
การเปล่ียนแปลงราคาและปริมาณขายของผูข้ายรายอ่ืนจะไม่ส่งผลกระทบต่อปริมาณขายของผู ้
ผกูขาดแต่อยา่งใด ค่าความยดืหยุ่นไขวข้องอุปสงค์ระหว่างผูผ้กูขาดและผูข้ายรายอ่ืนในตลาดมีค่า
เท่ากบั 0 อีกทั้งยงัสามารถกีดกนัผูเ้ขา้มาแข่งขนัรายใหม่ไดโ้ดยอาศยัความไดเ้ปรียบจากการประหยดั
ต่อขนาด (Economics of Scale) และการเขา้ถึงทรัพยากร จึงท าใหม้ีผลการประกอบการท่ีดี ไดก้  าไร
เกินปกติทั้งในระยะสั้นและระยะยาวอยา่งไรก็ตาม แมผู้ผ้กูขาดจะไม่เผชิญกบัการแข่งขนัจากผูผ้ลิต
รายอ่ืนในตลาดโดยตรงแต่ก็ไม่อาจจะหลีกเล่ียงการแข่งขนัทางออ้มในลกัษณะต่างๆไดเ้ช่น  การ
แข่งขนัจากสินคา้ท่ีเขา้มามีส่วนในงบประมาณรายจ่ายของผูบ้ริโภค โดยผูบ้ริโภคต่างพยายามท่ีจะ
เลือกซ้ือสินคา้ท่ีตนมีความพอใจสูงสุดดว้ยงบประมาณท่ีมีอยู่อย่างจ  ากดั การแข่งขนักบัสินคา้ท่ีไม่
สามารถใชท้ดแทนกนัไดอ้ยา่งสมบูรณ์ การแข่งขนักบัผูผ้ลิตนอกอุตสาหกรรมท่ีอาจจะเขา้มาผลิต
แข่งขนัในอุตสาหกรรม (Potential producer) ก  าไรเกินปกติของผูผ้กูขาดจะเป็นแรงจูงใจอย่างมาก
ใหม้ีความพยายามเขา้มาแข่งขนัของผูผ้ลิตรายใหม่ (นราทิพย ์ชุติวงศ,์ 2547 : 300) 
 
 
 
 
 



 
 

ตาราง 2.1 ตารางเปรียบเทียบชนิดของตลาด 
 
ชนิดของตลาด แข่งขัน

สมบูรณ์ 
ก่ึงแข่งขัน 
ก่ึงผูกขาด 

ผู้ขายน้อยราย
สินค้าเหมือนกัน 

ผู้ขายน้อยราย
สินค้าต่างกัน 

ผูกขาด
สมบูรณ์ 

จ านวนของ
ผู้ผลิต 

มีจ านวนมาก มีจ านวนมาก จ านวนนอ้ยราย จ านวนนอ้ยราย มีเพียงราย
เดียว 

ลักษณะสินค้า ผลิตสินคา้
เหมือนกนัทุก
ประการ 

สินคา้แตกต่าง
แต่ใชแ้ทนกนั
ไดดี้ 

ผลิตสินคา้
เหมือนกนัทุก
ประการ 

สินคา้แตกต่างแต่
ใชแ้ทนกนัไดดี้ 

ขาดสินคา้ที่
จะใช้
ทดแทนกนั
ไดดี้ 

อ านาจการ
ก าหนดราคา 

ไม่มีเลยตอ้ง
ก าหนดราคา
ตามตลาด 

มีอยูพ่อสมควร มีอยูบ่า้งโดยรวม
ตวักนัหรือตั้ง
ราคาตามผูน้  า 

มีอยูบ่า้งแต่ตอ้ง
สอดคลอ้งกบั
ราคาคู่แข่ง 

มีอ  านาจ
เตม็ที่ 

วิธีการจ าหน่าย
สินค้า 

ไม่จ าเป็นตอ้ง
โฆษณาหรือ
ส่งเสริมการ
ขาย 

นิยมใชก้าร
โฆษณาและ
ปรับปรุง
คุณภาพมากกว่า
ลดราคา 

นิยมใชก้าร
โฆษณาและ
ปรับปรุงคุณภาพ
มากกว่าลดราคา 

นิยมใชก้าร
โฆษณาและ
ปรับปรุงคุณภาพ
มากกว่าลดราคา 

สามารถเพิ่ม
การจ าหน่าย
โดยไม่ตอ้ง
ลดราคา 

ลักษณะอุปสงค์
ของผู้ผลิต 

อุปสงคมี์
ความยดืหยุน่
สมบูรณ์ 

อุปสงคมี์ความ
ยดืหยุน่มาก 

อุปสงคเ์ป็นเส้น
หกัมุม ณ ราคา
ตลาด 

อุปสงคมี์ความ
ยดืหยุน่นอ้ย 

อุปสงคมี์
ความยดืหยุน่
นอ้ย 

ระดับราคา
สินค้า 

ต ่ากว่าตลาด 
แบบอื่นๆ 

สูงกว่าตลาดที่มี
การแข่งขนัแบบ
สมบูรณ์ 

สูงกว่าตลาดกึ่ง
แข่งขนักึ่งผูกขาด 

สูงกว่าตลาดกึ่ง
แข่งขนักึ่งผูกขาด 

สูงกว่าตลาด
แบบใดๆ 

ก าไร ณ ระดับ
ผลผลิต 

ก าไรเกินปกติ
จะหมดไปใน 
ระยะยาว 

ข้ึนกบัการมา
แข่งขนัของ
ผูผ้ลิตรายใหม่ 

มีก  าไรเกินปกติ 
ในระยะยาว 

มีก  าไรเกินปกติ 
ในระยะยาว 

มีก  าไรเกิน
ปกติ 
ในระยะยาว 

 
ที่มา : วนัรักษ ์ม่ิงมณีนาคิน, 2542, น.138-139 
 



 
 

ทฤษฎกีารกีดกันการเข้าสู่ตลาด 
 อุปสรรคในการเขา้สู่ตลาดท่ีสูงมีผลท าให้การแข่งขนัน้อยลงและผลส าคญัของการ 
แข่งขนัท่ีน้อยลงบางคร้ังอาจมีผลถึงการผกูขาด ถา้อุปสรรคนั้นเป็นการป้องกันให้ตลาดมีผูผ้ลิต
สินค้ารายเดียว ผูบ้ริโภคจะต้องรับภาระจากการท่ีราคาสินค้าสูงข้ึนเน่ืองจากผูผ้ลิตมีอ  านาจสูง       
ในการตั้งราคา เพราะมีผูผ้ลิตน้อยราย ทฤษฎีการกีดกันเขา้สู่ตลาด สามารถช่วยอธิบายว่าเหตุใด
ตลาดบางประเภทจึงมีผูข้ายจ านวนไม่มากราย อีกทั้งผูข้ายยงัมีอ  านาจการก าหนดราคาและมีก  าไร
เกินปกติได ้ 
 อุปสรรคในการเขา้สู่ตลาด หมายถึง ความยากง่ายท่ีหน่วยธุรกิจใหม่จะเขา้มาประกอบ
ธุรกิจในตลาด รวมถึงการออกไปของหน่วยธุรกิจรายเก่า ซ่ึงข้อจ ากดัในการเขา้สู่ตลาดหรือการเขา้
มาแข่งขนัมีสาเหตุหลายประการ (นวลทิพย ์ควกุล, 2530, น.52-55) คือ 

1. ความช่ืนชอบในตราสินคา้ ตรายีห่อ้ (Brand Preference) ความซ่ือสตัยต่์อตรา 
สินคา้ ตรายี่ห้อ (Brand Loyalty) เป็นการช่ืนชอบในตราสินคา้ ตรายี่ห้อ ยี่ห้อใดยี่ห้อหน่ึง ซ่ึงเกิด
ความซ่ือสัตยใ์นตรายี่ห้อ อาจเกิดจากการด าเนินการทางการตลาด โดยเฉพาะการโฆษณามาเป็น
เวลานาน การท าวิจยัและพฒันาสินคา้ใหม่ใหเ้ขา้กบัตรายีห่อ้อยูอ่ยา่งสม ่าเสมอ การบริการท่ีดี ท าให้
ความช่ืนชอบในตรายีห่อ้ใดยีห่อ้หน่ึงกลายเป็นอุปสรรคในการเขา้สู่ตลาดใหก้บัผูผ้ลิตรายใหม่ 

2. การไดเ้ปรียบทางดา้นตน้ทุน (Absolute Cost Advantage) ผูผ้ลิตบางรายอาจมี 
ความไดเ้ปรียบในดา้นตน้ทุนท่ีต ่ากว่าผูเ้ขา้มาใหม่ จนกลายเป็นอุปสรรคในการเขา้สู่ตลาดไปเพราะ
ผูผ้ลิตท่ีมีตน้ทุนต ่าอาจตั้งราคาต ่าจนผูผ้ลิตรายใหม่ประสบกบัปัญหาการขาดทุนมากๆจนออกจาก
ตลาดไป ปัจจยัท่ีท าใหผู้ผ้ลิตรายใดรายหน่ึงมีขอ้ไดเ้ปรียบในตน้ทุนต ่า คือ 
    2.1 ประสบการณ์ในอดีตเขา้ใจผูบ้ริโภคมากกว่า หรือจากการท่ีมีการ
จดัท าขอ้มลูองคค์วามรู้ จดทะเบียนสิทธิบตัรต่างๆ  
   2.2 ความสามารถในการควบคุมปัจจัยการผลิต (Cost and Resource 
Disadvantages Independent of Size) เช่น แรงงานท่ีมีทกัษะเฉพาะในการ ผลิต แหล่งวตัถุดิบ หรือ
ความสามารถในการบริหารของผูบ้ริหาร  
    2.3 ตน้ทุนทางการเงินท่ีต ่ากว่า (Capital Requirement) อุตสาหกรรม
บางอยา่ง ตอ้งการเงินทุนจ านวนมากในการผลิต เป็นการยากแก่ผูผ้ลิตรายใหม่ในการเขา้ถึงแหล่ง
เงินทุนราคาต ่าได ้ดงันั้นจึงเป็นการยากท่ีผูผ้ลิตรายใหม่จะเขา้มาแข่งขนัดว้ยเน่ืองจากในระยะแรกจะ
มีตน้ทุนต่อหน่วย (Unit cost) สูงกว่าผูผ้ลิตรายเดิม ท าให้ราคาขายของสินคา้ไม่สามารถแข่งขนัได้
ในตลาด 
 



 
 

3. การประหยดัอนัเกิดจากขนาด (Economy of Scale) ผูผ้ลิตบางรายอาจมีการ 
ประหยดัจากขนาดในการผลิต คือสามารถผลิตในปริมาณท่ีมาก (Mass Production) โดยเฉพาะการ
ผลิต สินคา้ท่ีแบบเดียวกนัมากๆ ตน้ทุนท่ีต ่าลงจากการซ้ือวตัถุดิบเป็นจ านวนมากในการน ามาผลิต
สินคา้จ านวนมากหรือการใชจ่้ายในการโฆษณาในปริมาณมากๆ ท าใหเ้กิดการประหยดั ท าใหผู้ผ้ลิต
รายใหม่เผชิญกบัอุปสรรคในการเขา้สู่ตลาดเพราะ ไม่สามารถผลิตในจ านวนท่ีมากจนเกิดการ
ประหยดัจากขนาดเท่ากบัผูผ้ลิตรายเดิมได ้และถึงผลิตและเขา้สู่ตลาดก็อาจจะเจอการลดราคาจาก
ผูผ้ลิตท่ีมีตน้ทุนต ่าอนัเกิดจากการประหยดัจากขนาดได ้ความไดเ้ปรียบทางดา้นตน้ทุนอนัเน่ืองจาก
ประหยดัต่อขนาดมกัจะเกิดข้ึนกบัผูผ้ลิตท่ีครองตลาดมานาน มีส่วนแบ่งการตลาดอยูก่่อนแลว้ ธุรกิจ
ผูเ้ขา้มาใหม่ในระยะแรกจะตอ้งเขา้มาแยง่ตลาดธุรกิจเดิม ส่วนแบ่งตลาดท่ีไดรั้บจึงอาจเป็นไปดว้ย
ความยุง่ยาก จึงนบัไดว้่าเป็นการเสียเปรียบของธุรกิจขนาดเล็กอนัเป็นอุปสรรคส าคญัดา้นหน่ึงของ
ผูอ่ื้นท่ีจะตอ้งการเขา้มาแข่งขนั นอกจากนั้นกิจการบางประเภทเป็นกิจการท่ีตอ้งผลิตในปริมาณมา
จึงจะคุ้มค่าการลงทุน ซ่ึงอุตสาหกรรมนั้นควรมีผูผ้ลิตผกูขาดเพียงรายเดียว ในบางคร้ังจะเรียก
อุตสาหกรรมท่ีโดยธรรมชาติแลว้ต้องผลิตในปริมาณมากน้ีว่าอุตสาหกรรมท่ีมีการผูกขาดตาม
ธรรมชาติ 

4. กฎระเบียบของรัฐ (Government Regulation) กฎระเบียบของรัฐเป็นอุปสรรคท่ี 
ส าคัญในการเข้าสู่ตลาดในอดีตเป็นอย่างมาก แม้ในปัจจุบันก็ยงัมีอุปสรรคประเภทน้ีอยู่มาก 
วตัถุประสงคข์องการท่ีรัฐเขา้มาร่างกฎระเบียบบางคร้ังก็เพ่ือปกป้องอุตสาหกรรมในประเทศท่ีจะ
เผชิญการแข่งขนัจากภายนอกประเทศ หรือกฎระเบียบบางคร้ังรัฐก็ท าเพ่ือปกป้องผลประโยชน์ต่อ
บางกลุ่ม กฎระเบียบของรัฐท่ีเป็นอุปสรรคของตลาด เช่น ภาษีน าเขา้ สัมปทานต่างๆ และโควต้า 
เป็นตน้ แมจ้ะไม่ไดม้ีวตัถุประสงคท่ี์จะท าลายการแข่งขนัโดยตรงแต่อาจมีผลกีดกนัในทางออ้มหาก
กฎหมายนั้นมีส่วนท าใหต้น้ทุนการผลิตเพ่ิมสูงข้ึนจนเกินก าลงัความสามารถของผูผ้ลิตรายเลก็จะรับ
ได ้เช่น ก  าหนดทุนจดทะเบียนขั้นต ่าของกิจการบางประเภทท่ีตอ้งการไดรั้บการส่งเสริมการลงทุน
ไวสู้งเกินไป จนผูป้ระกอบการรายเลก็ไม่อาจท่ีจะรับการส่งเสริม  

5. การเขา้ถึงช่องทางการจดัจ  าหน่าย (Access to Distribution) อุตสาหกรรมบาง  
อุตสาหกรรมหรือในบางประเทศ การเขา้สู่ตลาดอาจจะตอ้งเผชิญความยากล าบากในการกระจาย
สินคา้ โดยเฉพาะบางคร้ังอาจผกูขาดโดยผูจ้ดัจ  าหน่ายบางราย หรือเผชิญกบักฎระเบียบ ค่าใชจ่้าย ใน
การเขา้สู่ผูก้ระจายสินคา้ (Distributor) บางราย 

6. สมัปทานหรือสิทธิบตัร (Franchise and Patents) ปกตินกัลงทุนท่ีจะสนใจการ 
ผลิตสินคา้ใดก็ตามจะตอ้งไดรั้บความเห็นชอบจากทางการลงทุนก่อนลงมือด าเนินธุรกิจ แต่ใน
บางคร้ังการขออนุญาตของนกัลงทุนบางรายอาจถูกปฏิเสธ แมจ้ะเป็นโครงการท่ีเป็นประโยชน์ต่อ



 
 

ระบบเศรษฐกิจ การปฏิเสธค าขออนุญาตลงทุนโดยเจา้หน้าท่ีของรัฐอาจเน่ืองมาจากท่ีรัฐเคยให้
สัมปทานแก่ผูผ้ลิตบางรายไปแลว้ หากปล่อยให้มีผูผ้ลิตเพ่ิมเข้ามาจะกระทบกระเทือนผลการ
ด าเนินงานของผูผ้ลิตรายเดิมซ่ึงตอ้งผลิตในปริมาณมากจึงจะคุม้กบัการลงทุนหรือมีระยะเวลาการ
คืนทุนยาว นอกจากสัมปทานแลว้สิทธิบตัรซ่ึงเป็นการให้สิทธิแก่ผูท่ี้เร่ิมส่ิงประดิษฐ์ซ่ึงสามารถ
น ามาเป็นวตัถุดิบหรือน ามาใชเ้ป็นเทคโนโลยีในขบวนการผลิตหรือการออกแบบผลิตภณัฑ์ใหม่ท่ี
ผูผ้ลิตสามารถแสวงหาก าไรจากการไดรั้บสิทธิบตัรนั้นไดร้ะยะเวลาหน่ึงก็เป็นอีกทางหน่ึงท่ีปิดกั้น
การเขา้มาของผูผ้ลิตรายใหม่ 

7. ก าลงัผลิตส่วนเกิน (Excess Capacity) การมีก  าลงัส่วนเกินในอุตสาหกรรม 
หน่ึงๆ อาจเป็นสาเหตุท่ีท าใหค้วามตอ้งการเขา้มาแข่งขนัของผูผ้ลิตรายใหม่ในอุตสาหกรรมนั้นลด
นอ้ยลงได ้เน่ืองจากภายใตส้ภาวการณ์ดงักล่าวผูผ้ลิตพยายามจะแข่งขนัเอาตวัรอดดว้ยการลดราคา
จ าหน่ายสินคา้ ผูผ้ลิตรายเลก็อาจไม่มีก  าลงัพอท่ีจะยดืหยดัสู้กบัราคาสินคา้ท่ีลดลงไดน้านนัก ซ่ึงจะ
ท าใหใ้นท่ีสุดผูผ้ลิตรายเลก็ท่ีสุดถกูบีบใหอ้อกจากการตลาดไปขณะเดียวกนัรายใหม่ก็ไม่กลา้เขา้มา 
เน่ืองจากผูผ้ลิตรายใหญ่ท่ีด าเนินการอยูแ่ลว้ยงัมีก  าลงัการผลิตส่วนเกินเหลืออยู่ ซ่ึงพร้อมท่ีจะขยาย
ผลิตไดท้นัท่ีท่ีตอ้งการเท่ากบัว่าอ  านาจในการผกูขาดของผูผ้ลิตรายใหญ่สูงข้ึน  
 
 

ทฤษฎทีางด้านพฤตกิรรมการตลาดและกลยุทธ์การแข่งขันในตลาดผู้ขายน้อยราย 
  การก าหนดกลยทุธก์ารแข่งขนัในตลาดนอ้ยรายนั้น จะพิจารณาถึงกลยทุธแ์ละนโยบาย
ของคู่แข่งขนั ทั้งน้ีเพราะในอุตสาหกรรมน้ีมีผูผ้ลิตไม่มากนกั การจะก าหนดราคาหรือเปล่ียนแปลง
กลยทุธต่์างๆจะท าใหก้ระทบกบัคู่แข่งรายอ่ืนๆในอุตสาหกรรมได ้จากการวิเคราะห์ว่าอุตสาหกรรม
เฟอร์นิเจอร์ไมส้กัในจงัหวดัแพร่ถึงแมจ้ะมีการแข่งขนักนัอยา่งมาก แต่ก็จะมีผูผ้ลิตรายใหญ่ไม่ก่ีราย
ในตลาดท่ีมีส่วนแบ่งการตลาดมาก หรืออิทธิผลต่อการก าหนดราคาในตลาด ทั้งน้ีพบว่าผูผ้ลิต
อุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมส้กัรายใหญ่ในจงัหวดัแพร่ยงัคงมีการแข่งขนัทางดา้นใชร้าคาและไม่ใช้
ราคาเพื่อรักษาและขยายส่วนแบ่งการตลาดของตน ในขณะท่ีผูผ้ลิตรายเล็กอ่ืนๆยงัคงแข่งขนัโดยใช้
ดา้นราคาเป็นหลกั เน่ืองจากตน้ทุนในการผลิต การประหยดัต่อขนาด หรืออคุณภาพของสินคา้ท่ีไม่
สามารถแข่งขนักบัผูผ้ลิตรายใหญ่ได ้ดงันั้นจึงถือว่าเป็นขอ้จ  ากดัของผูผ้ลิตรายเลก็ในการเลือกใชก้ล
ยทุธก์ารแข่งขนั พฤติกรรมการแข่งขนัมี 2 รูปแบบหลกัๆคือ 
 
  
 



 
 

 พฤตกิรรมการตลาดและกลยุทธ์การแข่งขันโดยใช้ราคา (Price Competition)  
 ในตลาดผูข้ายน้อยรายนั้น ผูผ้ลิตต่างก็ทราบถึงแนวทางการก าหนดราคาท่ีมีทิศทาง
เดียวกนั จึงท าใหผู้ผ้ลิตท่ีตอ้งการจะมีก  าไรส่วนเกิน โดยปรับราคาใหส้อดคลอ้งต่อการเปล่ียนแปลง
สถานการณ์ของตลาดหรือการเปล่ียนแปลงเน่ืองมาจากผูแ้ข่งขนั ยิ่งสินคา้มีความแตกต่างน้อย การ
ปรับตัวและการตอบโต้จะเป็นไปอย่างรวดเร็วมาก แต่ถา้สินคา้มีความแตกต่างกนัมาก ผูข้ายใน
ตลาดน้อยรายจึงไม่ค่อยสนใจท่ีจะเปล่ียนแปลงราคา กลไกของการตอบโตอ้าจจะด าเนินไปอย่าง
ชา้ๆ ดงันั้นจะก าหนดราคาเท่าไหร่นั้นจะตอ้งพิจารณาดูว่าคู่แข่งของเรามีปฏิกิริยาตอบโตอ้ย่างไร
ประกอบ เพราะเป็นส่ิงท่ีไม่แน่นอนท่ีธุรกิจตอ้งเผชิญ (อ  านวยเพญ็ มนูสุข, 2526, หนา้ 73-74)  
ทฤษฎีท่ีอธิบายพฤติกรรมของผูผ้ลิตในการก าหนดราคาขายในตลาดผูข้ายน้อยรายมีหลายทฤษฎี
ดงัต่อไปน้ี 

ทฤษฎีเสน้อุปสงคท่ี์หกังอ  (The kinked-demand Curve Theory) ในกรณีท่ีผูผ้ลิต 
นอ้ยรายต่างๆด าเนินนโยบายโดยอิสระ ซ่ึงจะเห็นไดว้่าการระดบัของราคาในตลาดผูข้ายนอ้ยรายนั้น
ระดบัราคาค่อนขา้งจะตายตวั (Price Rigidity) กล่าวคือ ไม่เปล่ียนแปลงง่ายๆ ตามการเปล่ียนแปลง
ของอุปสงค ์และอุปทาน แต่จะเปล่ียนแปลงไปเน่ืองจากการตอบโตก้นัของผูข้าย หรือผูผ้ลิต โดยเรา
สามารถท่ีจะใชเ้คร่ืองมือเพื่อมาช่วยในการอธิบายการก าหนดระดบัราคาไดคื้อ เส้นอุปสงค์หักงอ 
(Kinked Demand Curve) ซ่ึงจะเป็นลกัษณะเส้นตรง และมีการหักงอ ณ ระดบัราคาตลาดขณะนั้น 
(นราทิพย ์ชุติวงศ,์ 2528 หนา้ 344) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปภาพ 2.2 แสดงเสน้อุปสงคห์กังอ ณ ระดบัราคาตลาดในตลาดผูข้ายนอ้ยราย 
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 สาเหตุท่ีเสน้อุปสงคมี์การหกังอเกิดข้ึน ณ ระดบัราคาตลาดในขณะนั้น เรามีขอ้สมมุติ
ในการตั้งราคาในตลาดผูแ้ข่งขนัน้อยรายท่ีว่า ถา้ผูผ้ลิตรายใดรายหน่ึงลดราคา ผูผ้ลิตรายอ่ืนจะลด
ราคาตาม ซ่ึงท าใหย้อดขายเพ่ิมข้ึนไม่มากนัก เพราะจ านวนขายท่ีเพ่ิมข้ึนจะถูกเฉล่ียกบัผูผ้ลิตอ่ืนๆ 
ทั้งหมด  ท าใหเ้สน้อุปสงค ์PD มีความยดืหยุน่นอ้ย (Inelastic) 
ถา้ผูผ้ลิตรายใดรายหน่ึงข้ึนราคา ผูผ้ลิตรายอ่ืนจะไม่ข้ึนตาม ท าใหย้อดขายลดลงอย่างมาก ท าให้เส้น
อุปสงค ์AP มีความยดืหยุน่มาก (Elastic) ณ ระดบัราคาตลาดพอดี Pเสน้อุปสงคจ์ะไม่มีความยดืหยุน่
เลย (Perfectly Inelastic) 

ทฤษฎีการก าหนดราคาตามผูน้  า (Price Leadership) ราคาสินคา้ตามทฤษฎีน้ีจะถกู 
ก  าหนดโดยผูค้า้รายหน่ึงก่อน จากนั้นผูอ่ื้นจึงตั้งราคาตามโดยยอมรับราคาของผูน้  า ผูท่ี้จะเป็นผูน้  า
ราคาจะต้องอยู่ในอุตสาหกรรมนั้นมานาน มีความสามารถในการคาดคะเนสภาพการณ์ และมี
ประสิทธิภาพในการผลิตท่ีมีตน้ทุนต ่ากว่าคู่แข่งขนัรายอ่ืน หากผูค้า้รายอ่ืนไม่ยอรับราคาอาจน าไปสู่
สงครามราคา ผูท่ี้มีตน้ทุนสูงจะเดือดร้อน  
 
 พฤตกิรรมการตลาดและกลยุทธ์การแข่งขันโดยไม่ใช้ราคา Non- Price Competition  
 การแข่นขนัในตลาดน้อยร้ายนั้นผูผ้ลิตจะทราบดีว่าแนวทางในการก าหนดราคาเพ่ือ
หลีกเล่ียงมิให้เกิดการแข่งขนันั้นจะตอ้งก าหนดไปในทิศทางเดียวกนั เพ่ือให้ผูผ้ลิตรายใหม่หรือ
ผูผ้ลิตรายเดิมสามารถอยูใ่นตลาดไดน้ั้นจึงจ  าเป็นท่ีจะตอ้งหากลยทุธก์ารแข่งขนัท่ีไม่ใชด้า้นราคามา
แข่งขนัเพื่อท่ีจะหลีกเล่ียงผลกระทบท่ีจะเกิดต่ออุตสาหกรรมโดยรวม ซ่ึงลกัษณะกลยทุธก์ารแข่งขนั
โดยไม่ใชร้าคาสามารถแยง่ออกเป็น ลกัษณะดงัน้ี 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) คือการสร้างลกัษณะผลิตภณัฑใ์หม้ีความแตกต่างจากผูผ้ลิต 
รายอ่ืนๆในตลาดทั้งทางด้านกายภาพ คุณภาพ ช่องทางในการจัดจ าหน่าย หรือปัจจัยทางด้าน
การตลาด ลว้นแลว้แต่เป็นส่ิงท่ีผูผ้ลิตต้องค านึงถึง และต้องส่ือสารให้ผูบ้ริโภคเข้าใจถึงความ
แตกต่างในปัจจยัเหล่าน้ี 

1.1 คุณภาพ (Quality) เป็นลกัษณะทางกายภาพของสินคา้ท่ีผูผ้ลิต 
สามารถท าใหสิ้นคา้นั้นมีความแตกต่างจากผูผ้ลิตรายอ่ืน คุณภาพของสินคา้น้ีสามารถท าไดต้ั้งแต่
การออกแบบสินคา้ใหม้ีความแตกต่าง มีเอกลกัษณ์เฉพาะแบบท่ีลอกเลียนแบบไดย้าก การออกแบบ
ผลิตภณัฑ ์การบริการท่ีดีรวมไปถึงความน่าเช่ือถือท่ีดีท่ีมีต่อลกูคา้ และในขณะเดียวกนัผูผ้ลิตจะตอ้ง
สามารถแสดงให้เห็นถึงความแตกต่างระหว่างสินคา้ของตนและคู่แข่งรายอ่ืนๆไดด้ว้ย เมื่อมีการ
ปรับปรุงคุณภาพสินค้าไม่ว่าจะเป็นในดา้นต่างๆ ย่อมมีตน้ทุนในการเปล่ียนแปลง ปรับปรุง ให้
คุณภาพสินคา้ดีข้ึน ท าใหต้น้ทุนการผลิตย่อมสูงข้ึน แต่เม่ือการปรับปรุงคุณภาพสินคา้ต่างๆเป็นท่ี



 
 

ยอมรับของผูบ้ริโภคแลว้ ย่อมส่งผลให้รายรับของผูผ้ลิตเพ่ิมข้ึน ดงันั้นจ  าเป็นท่ีผูผ้ลิตตอ้งพฒันา
ปรับปรุงคุณภาพของสินคา้อยา่งสม ่าเสมอ คิดคน้ผลิตภณัฑใ์หม่ๆเขา้สู่ตลาด หรือสามารถลดตน้ทุน
การผลิตดว้ยการใชเ้ทคโนโลยใีหม่ๆ ซ่ึงถา้ผูผ้ลิตรายไหนสามารถท าไดส้ าเร็จจะไดเ้ปรียบทางดา้น
ส่วนแบ่งการตลาดท่ีสูงข้ึน และยงัเป็นการกีดกนัการเขา้มาของผูผ้ลิตรายอ่ืนๆ 

1.2 ราคา( Price) ผูผ้ลิตจะเผชิญกบัเสน้อุปสงคท่ี์มีความชนัเป็นลบ  
กล่าวคือการท่ีมีผูบ้ริโภคมีความตอ้งท่ีแตกต่างกนัในผลิตภณัฑแ์ละยนิดีท่ีจะจ่ายเพื่อให้ไดสิ้นคา้ใน
ราคาท่ีแตกต่างกนั ท าใหมี้การตอ้งการบริโภคสินคา้ตั้งแต่ราคาต ่าไปยงัราคาสูง แต่ผูผ้ลิตส่วนมาก
มกัจะผลิตสินคา้ท่ีมีตน้ทุนต ่าเพ่ือให้ได้ปริมาณสินค้าท่ีมาก ดงันั้นการท่ีผูผ้ลิตรายใหม่บางราย
ตดัสินใจท่ีจะผลิตสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงกว่าทัว่ไป นอกเหนือจากสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งแลว้ยงั
สามารถท าใหผู้ผ้ลิตรายใหม่สามารถก าหนดราคาท่ีสูงกว่าตลาดไดอี้กดว้ย 

2. การตลาด (Marketing) เป็นการส่งเสริมใหสิ้นคา้เป็นท่ีรู้จกัยอมรับจากผูบ้ริโภค 
ซ่ึงมีหลายรูปแบบไดแ้ก่ 

2.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมท่ีส่ือสาร แจง้ข่าวสารขอ้มลู 
ของตวัสินคา้และบริการของผูผ้ลิต รวมทั้งเสนอแนะส่งเสริมความคิดเห็นให้กลุ่มเป้าหมายไดรั้บรู้ 
เพ่ือน าเสนอยีห่อ้สินคา้ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัเพ่ือเพ่ิมยอดขายเกิดการทดลองใชแ้ละช้ือซ ้ า การโฆษณาจะมี
ผลต่อทั้งรูปร่างและต าแหน่งของเส้นอุปสงค์สินค้า การประหยดัต่อขนาดท่ีช่วยให้สามารถขาย
สินคา้ไดม้ากข้ึน และมีผลต่อตน้ทุนในการเจาะตลาดของผูผ้ลิตรายใหม่เพราะผูผ้ลิตรายใหม่เป็นราย
เลก็ท่ีไม่มีตน้ทุนสูงพอในการทุ่มงบประมาณในการโฆษณาได ้

2.2 การส่งเสริมการขาย (Promotion) การน ากลยทุธก์ารส่งเสริมการขาย  
มาใชเ้พื่อท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจในตวัสินคา้มากข้ึน โดยการเสนอผลประโยชน์พิเศษให้กบั
ลกูคา้เป็นคร้ังคราว เพ่ือกระตุน้ใหล้กูคา้เกิดความตอ้งการสินคา้ในช่วงเวลานั้นทั้งน้ียงัสืบเน่ืองกบั 
ความพึงพอใจท่ีดีของลกูคา้ ในการบริโภคหรืออุปโภคสินคา้ เพื่อการสร้างเครือข่ายความเป็นไปได้ 
ในการเลือกบริโภคหรืออุปโภคสินคา้นั้นๆ อยา่งต่อเน่ือง 

3. การสร้างภาพพจน์ของผลิตภณัฑ ์(Product Image) คือเมื่อผลิตภณัฑม์ีภาพลกัษณ์ท่ี 
ดี ช่วยใหผู้บ้ริโภคตอ้งการซ้ือ ส่งผลใหย้อดจ าหน่ายเพ่ิมข้ึน และหากภาพลกัษณ์ของตวับริษทัดีดว้ย
อีกส่วนหน่ึง ยอ่มก่อใหเ้กิดความเช่ือถือไวว้างใจ จึงมีผลต่อความจงรักภกัดีใน 
แบรนด์ของสินคา้ (Brand Loyalty) ท าให้สินค้าอยู่ในตลาดได้อย่างย ัง่ยืนและส่วนครองตลาด 
(Market Share) เติบโต 

4. ช่องทางการจดัจ  าหน่าย (Channel of Distribution) คือ การท่ีลกูคา้สามารถเขา้ถึง 



 
 

สินคา้ หรือ การส่งผ่านสินคา้ไปยงัลูกคา้โดยใช้ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลายเป็นปัจจยัท่ี
ส าคญัในการท่ีผูบ้ริโภคสามารถเลือกช้ือสินคา้ไดอ้ยา่งสะดวก 
 
 

งานศึกษาวจิยัในอดีต 
  หวัขอ้ท่ีศึกษาเก่ียวกบังานวิจยัโครงสร้างตลาดและพฤติกรรมการแข่งขนัอุตสาหกรรม 
เฟอร์นิเจอร์ไมส้กั ยงัไม่มีงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรง แต่มีงานวิจยัเก่ียวกบัการวิเคราะห์โครงสร้าง
ตลาด และพฤติกรรมการแข่งขนัของผูผ้ลิตในอุตสาหกรรมอ่ืนๆดงัน้ี 
  อาคม ศุภางคเ์ผา่ (2539) ไดท้ าการศึกษาท่ีการด าเนินธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงใหม่ โดยมีวตัถุประสงคข์องการศึกษาเพื่อศึกษาการด าเนินงานและปัญหาอุปสรรคใน
การด าเนินงานของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า ในทางดา้นการตลาด
ผูป้ระกอบการให้ความส าคญัในดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ  าหน่าย และการส่งเสริมการขาย 
ตามล าดับ ส าหรับดา้นผลิตภณัฑ์ได้ให้ความส าคญัในตวัของคุณภาพเป็นหลกั  รองลงมาคือการ
บริการของร้านค้า การรับประกันตวัสินคา้ การเลือกท าเลท่ีตั้งส่วนมากจะตั้งบริเวณท่ีเป็นแหล่ง
ชุมชน หรือบริเวณย่านธุรกิจท่ีมีนักท่องเท่ียวมาเท่ียวเยอะ มีสถานท่ีท่ีจอดรถเพียงพอ ในดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดให้ความส าคัญในการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ ส่งเสริมการขาย การฝึกสอน
พนกังานใหข้ายเก่ง ประชาสัมพนัธ์ถึงร้านคา้และโปรโมชัน่ต่างๆ ตามล าดบั การส่งเสริมการขาย
ส่วนมากจะลดเป็นเปอร์เซ็นตใ์หล้กูคา้ตามมลูค่าการซ้ือ รองลงมาคือการผอ่นช าระเป็นงวด 
 อรุณรัตน์ จิวางกลู (2539) ศึกษาถึงลกัษณะโครงสร้างตลาดและพฤติกรรมการแข่งขนั
ของโรงงานเฟอร์นิเจอร์ โดยแบ่งกลุ่มผูป้ระกอบการเป็น 2 กลุ่มคือ กลุ่มผูผ้ลิตสินคา้ท่ีเพ่ิมมูลค่า 
(Premium Group) ซ่ึงผลิตเฟอร์นิเจอร์จากไมเ้น้ือแข็งและน าเขา้ไมจ้ากต่างประเทศเช่น ไมโ้อ๊ก     
ไมแ้อช และไมม้ะฮอกกานี เป็นตน้ อีกกลุ่มหน่ึงเป็นผูผ้ลิตสินคา้ทัว่ไป (Standard Group) ซ่ึงใชไ้ม้
คุณภาพปลานกลาง เช่นไมย้างพารา งานวิจยัน้ีใชว้ิธีพรรณนา (Descriptive Method) ในการอธิบาย
โครงสร้างตลาดและพฤติกรรมของตลาด พบว่ากลุ่มผูผ้ลิตสินค้าท่ีเพ่ิมมูลค่า มีลกัษณะแบบก่ึง
แข่งขนัก่ึงผกูขาด เพราะว่าสินคา้ท่ีมีความแตกต่างในรูปแบบและลวดลาย จึงท าใหผู้ผ้ลิตมีอ  านาจใน
การก าหนดราคาระดบัหน่ึง และผูแ้ข่งขนัหนา้ใหม่ๆเขา้สู่ตลาดไดย้ากเน่ืองจากมีอุปสรรคทางดา้น
ตน้ทุน การประหยดัต่อขนาด และความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ ส าหรับของผูผ้ลิตสินคา้ทัว่ไป มี
โครงสร้างตลาดคลา้ยกบัตลาดแข่งขนัสมบูรณ์ มีผูผ้ลิตจ  านวนมากและสินคา้สามารถใชท้ดแทนกนั
ได ้อุปสรรคในการเขา้แข่งขนัตลาดไม่สูง และการก าหนดราคาของผูผ้ลิตตอ้งข้ึนอยู่กบัราคาตลาด
เน่ืองจากมีการแข่งขนัสูง 



 
 

  วริสา สิงสุวรรณ (2550) ศึกษาโครงสร้างตลาดและพฤติกรรมการแข่งขนัเฟอร์นิเจอร์
ธุรกิจห้องปฏิบัติการ พบว่า สินค้าทีลกัษณะไม่ยืดหยุ่นทั้งทางดา้นวตัถุดิบและถึงแมว้่ารูปแบบ
จ านวนลกูคา้ในตลาดทีไม่มากนกั แต่ลกูคา้ก็มีความตอ้งการในสินคา้ท่ีแตกต่างกนั ท าให้ผูผ้ลิตใน
อุตสาหกรรมน้ีจึงไม่มีโอกาสท่ีจะประหยดัต่อขนาดในการผลิต เพ่ือลดตน้ทุนการผลิตในแต่ละคร้ัง
ได ้อีกทั้งในการแข่งขนัในอุตสากรรมน้ียงัตอ้งอาศยัผูท่ี้มีประสบการณ์และความรู้ความสามารถทาง
เทคนิคเฉพาะดา้นจึงจะเป็นท่ียอมรับจากลูกคา้ ท าให้ผูผ้ลิตพยายามท่ีจะเล่ียงการแข่งขนัทางดา้น
ราคา แต่ในกรณีท่ีมีผูผ้ลิตรายใหม่พยายามท่ีจะแย่งส่วนแบ่งทางการตลาดจากผูผ้ลิตรายเดิม ผูผ้ลิต
รายเดิม จะตอบโต้โดยการใช้ราคาประกอบกบัอาศยัความได้เปรียบจากประสบการณ์ท่ีมีมาใน
อุตสาหกรรม การท่ีมีเงินทุนท่ีสูงกว่า มีอตัราการผลิตท่ีมากกว่า ท าให้ผูผ้ลิตรายใหม่ไม่สามารถอยู่
ในตลาดไดน้านจึงออกไปในท่ีสุด 
  จากการศึกษางานวิจยัและงานเขียนอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้งพบว่า ท่ีผ่านมายงัไม่มีการศึกษา
อุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมส้กัโดยตรง แต่มีการศึกษาอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์จากไมป้ระเภทอ่ืนๆ
เช่นไมย้างพารา ไมอ้ดั ไมน้ าเขา้ประเภทอ่ืนๆ ซ่ึงเป็นการศึกษาพฤติกรรมการแข่งขนัทั้งดา้นท่ีใช้
ราคาและไม่ใชร้าคา ผลการศึกษาเหล่าน้ีผูว้ิจยัจึงไดน้ ามาเป็นแนวทางการศึกษาในอุตสาหกรรม
เฟอร์นิเจอร์ไมส้กั ในจงัหวดัแพร่ ซ่ึงเป็นจงัหวดัท่ีมีช่ือเสียงในอุตสาหกรรมดงักล่าว อีกทั้งยงัเป็น
การวิเคราะห์โครงสร้างตลาดให้มีความชัดเจนข้ึน ตลอดจนวิเคราะห์ถึงกลยุทธ์พฤติกรรมการ
แข่งขนัของผูผ้ลิตรายใหญ่และรายยอ่ย 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 



 
 

 
บทที ่3 

วธีิการด าเนิิิาาิ 
 
 
 ในงานวิจยัน้ีไดก้  าหนดวตัถุประสงค์ของการศึกษาหรือค าถามท่ีมีต่ออุตสาหกรรม
เฟอร์นิเจอร์ไมส้กั ทั้งดา้นโครงสร้างตลาด พฤติกรรมการแข่งขนั โดยมีท่ีตั้งมาจากวตัถุประสงคข์อง
งานวิจยัท่ีคาดว่าจะน ามาซ่ึงผลของการศึกษาในแต่ละวตัถุประสงค์ จึงท าเป็นรูปแบบงานวิจัยเชิง
คุณภาพ (Qualitative Research) โดยการสมัภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) รวมถึงใชข้อ้มูลปฐม
ภูมิและขอ้มูลทุติยภูมิท่ีเก่ียวข้องเข้ามาวิเคราะห์ซ่ึงแสดงผลการศึกษาออกมาในรูปแบบของการ
วิเคราะห์เน้ือหาและการวิเคราะห์แบบสร้างข้อสรุปว่าผลการศึกษางานวิจัยคร้ังน้ีได้ว่าอย่างไร 
ผูท้  าการวิจยัไดส้รุปการก าหนดวิธีการศึกษาวตัถุประสงคแ์ต่ละขอ้ในภาพท่ี 3.1 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

รูปภาพ 3.1 การก าหนดวิธีการศกึษาวตัถุประสงคใ์นงานวจิยั 

การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 

สัมภาษณ์เชิงลึกผูป้ระกอบการ
รายใหญ่ และร้านคา้ในธุรกจิ 

ศึกษาและรวบรวมขอ้มูลจากหนงัสือ เอกสาร 
เวบ็ไซตแ์ละแหล่งขอ้มูลอื่นๆที่เกี่ยวขอ้ง 

ขอ้มูลปฐมภูมิ ขอ้มูลทุติยภูมิ 

การวิเคราะห์เชิงพรรณนา 

ภาพรวมธุรกิจและโครงสร้างตลาด พฤติกรรมการแข่งขนั 



 
 

ประเนภทขอาข้อมูลที่ต้อาการ 

 ขอ้มลูท่ีท าการวิจยัสามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภทหลกัๆ คือ ขอ้มลูปฐมภูมิและขอ้มูล
ทุติยภูมิท่ีไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มลูจากแหล่งขอ้มลูต่างๆท่ีแสดงรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

1. ขอ้มลูปฐมภูมิ (Primary Data) โดยเก็บรวบรวมขอ้มลูการสมัภาษณ์เชิงลึกจาก 
ผูผ้ลิตเฟอร์นิเจอร์ไมส้กัในอ าเภอสูงเม่น จงัหวดัแพร่ 

2. ขอ้มลูทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยรวบรวมขอ้มลูจากแหล่งขอ้มลูต่างๆ ทั้ง 
หน่วยงานราชการและภาคเอกชนท่ีเก่ียวข้อง ได้แก่ กรมป่าไม ้กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ 
กระทรวงอุตสาหกรรม กรมศุลกากร รวมถึงเอกสารทางวิชาการต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง รายงานการวิจยั 
เอกสารตีพิมพ ์หนังสือ วารสาร บทความ งานการศึกษาคน้ควา้ต่างๆ และขอ้มูลอิเลคทรอนิกส์ท่ี
เผยแพร่จากเวบ็ไซตต่์างๆ 
 
 

ประชากรกลุ่มตวัอย่าา  
 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา ได้แก่ ผูผ้ลิตเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักในอ าเภอสูงเม่น จงัหวดั
แพร่ ซ่ึงเป็นเจา้ของกิจการผูผ้ลิตและผูจ้ ัดจ  าหน่ายโดยเลือกแบบเจาะจงจากผูป้ระกอบการท่ี เป็น
สมาชิกสมาคมผูผ้ลิตเฟอร์นิเจอร์ไมส้กัและผูจ้  าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักในจงัหวดัแพร่ ท่ีมียอดขาย
เฉล่ียต่อเดือนข้ึนไป 1,000,000 บาท จ านวน 3 ราย คือ ร้านรักบา้นเฟอร์นิเจอร์ ร้านศกัด์ิสิทธ์ิ
เฟอร์นิเจอร์ และร้านสายทองเฟอร์นิเจอร์ 
  
  

เนคร่ือามือที่ใช้ใิาาิวจิยั 
 
 การสัมภาษณ์เนชิาลกึ  (In-depth Interview) 
 เพ่ือให้ตรงกับวตัถุประสงค์ของการวิจัยคร้ังน้ีและเป้าหมายของการสัมภาษณ์คือ
เพื่อใหท้ราบถึงพฤติกรรมของผูผ้ลิตเฟอร์นิเจอร์ไมส้กัขนาดใหญ่ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
เฟอร์นิเจอร์ไมส้ัก การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) น้ีไดแ้บ่งหัวขอ้การสัมภาษณ์เป็น 6 
ส่วนคือ 
    ส่วนท่ี 1. ดา้นการก าหนดลกัษณะของเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักเพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของลกูคา้และการสร้างความเป็นเอกลกัษณ์ท่ีแตกต่างจากคู่แข่งขนั 



 
 

    ส่วนท่ี 2. ดา้นราคาทั้งในเป็นส่วนของตน้ทุนการผลิต ราคาขายและ ราคา
ของคู่แข่งท่ีมีผลต่อการขายหรือไม่ 
    ส่วนท่ี 3. ดา้นส่งเสริมการขายในการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ร้านคา้ การ
เพ่ิมยอดขาย 
    ส่วนท่ี 4. ดา้นการผลิตท่ีตอบสนองความตอ้งการลกูคา้หรือตามกลยทุธท่ี์
ทางร้านวางไว ้
    ส่วนท่ี 5. ดา้นการจดัจ  าหน่ายสินคา้เพื่อใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภค 
    ส่วนท่ี 6. ดา้นการพฒันารูปแบบสินคา้ใหต้รงกบัความตอ้งการของลกูคา้
ตามสภาพแวดลอ้ม ตามความนิยม 
 ในการสัมภาษณ์เชิงลึกคร้ังน้ีจะสัมภาษณ์ในรูปแบบท่ีไม่เป็นทางการ โดยการใช้
ประเด็น แนวค าถามกวา้งๆเพราะตอ้งการให้ผูป้ระกอบการณ์เล่าเร่ืองราวอย่างมีเป้าหมายจากการ
การสมัภาษณ์เชิงลึกกบัผูผ้ลิตเฟอร์นิเจอร์ไมส้กัในจงัหวดัแพร่ จ  านวน 3 รายท่ีมีส่วนแบ่งการตลาด
ในสดัส่วนท่ีใกลเ้คียงกนัและเป็นผูผ้ลิตท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมมานานไม่ต ่ากว่า 10 ปี ซ่ึงผูว้ิจยัไดเ้ลือก
สมัภาษณ์เชิงลึกกบัร้าน รักบา้นเฟอร์นิเจอร์ ร้านศกัด์ิสิทธเ์ฟอร์นิเจอร์ และ ร้านสายทองเฟอร์นิเจอร์ 
พบว่าทั้ง 3 รายน้ีเป็นมีศกัยภาพในการแข่งขนัและมีบทบาทในการเป็นผูน้  าตลาดของอุตสาหกรรม
เฟอร์นิเจอร์ในจงัหวดัแพร่ในสดัส่วนท่ีใกลเ้คียงกนั ซ่ึงแต่ละรายจะมีการก าหนดกลยุทธ์ในรูปแบบ
ของทางร้านเอง เพื่อดึงดูดลกูคา้ใหม่และรักษาฐานลูกคา้เดิม ผูว้ิจยัตอ้งการศึกษาว่าการด าเนินงาน
และกลยทุธใ์นการตดัสินใจต่างๆท่ีผูผ้ลิตอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมส้กัในจงัหวดัแพร่เลือกใชเ้ป็น
อยา่งไร และมีแนวทางในการรักษาตลาดอยา่งไร  
 
 

การวเินคราะห์ข้อมูล 
  ผูว้ิจยัไดท้ าการศึกษา คน้ควา้เก็บรวบรวมขอ้มลู น ามาท าการถอดเน้ือความ โดยใชก้าร
วิเคราะห์ขอ้มูลแบบพรรณนา (Descriptive Analysis) ของการสัมภาษณ์เชิงลึก และการศึกษาจาก
แหล่งขอ้มลูทุติยภูมิ เพื่อน ามาหาประเด็น วิเคราะห์ หาค าอธิบายเพื่อใชอ้ธิบายแนวความคิดและใช้
เป็นแนวทางในการตอบค าถามงานวิจยั 

 

 



 
 

 

 
บทที่ 4 

ผลการศึกษา 
 
 

จากการศึกษาโครงสร้างตลาด พฤติกรรมการแข่งขนัอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมส้ัก
ในอ าเภอสูงเม่น จังหวดัแพร่ มีวตัถุประสงค์เพ่ือเพ่ิมศกัยภาพในการแข่งขันของอุตสาหกรรม
เฟอร์นิเจอร์ไมส้กั และเพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้ท าธุรกิจเก่ียวกบัอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมส้กัแบ่ง
การวิเคราะห์ออกเป็น ดงัน้ี 
 
 

ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับร้านค้าเฟอร์นิเจอร์ไม้สัก 
การศึกษาขอ้มลูทัว่ไปเก่ียวกบักลุ่มร้านคา้เฟอร์นิเจอร์ไมส้ักรายใหญ่ท่ีเลือกใชใ้นการ

สมัภาษณ์ประกอบไปดว้ยภาพรวมร้านคา้  ท่ีตั้ง รายได ้โดยมีผลการวิจยั ดงัน้ี 
 ร้านท่ี 1 รักบา้นเฟอร์นิเจอร์ ตั้งอยูใ่น อ  าเภอสูงเม่น จงัหวดัแพร่ 
 ร้านท่ี 2 ศกัด์ิสิทธ์ิเฟอร์นิเจอร์ตั้งอยูใ่น อ  าเภอสูงเม่น จงัหวดัแพร่ 
 ร้านท่ี 3 สายทองเฟอร์นิเจอร์ตั้งอยูใ่น อ  าเภอสูงเม่น จงัหวดัแพร่ 

ทั้งสามร้านตั้งอยูใ่นยา่นการคา้ OTOP ท่ีจ  าหน่ายผลิตภณัฑไ์มส้กัของอ าเภอสูงเม่น  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

รักบา้น 

ศกัดิ์ สิทธ์ิ สายทอง 

  OTOP 



 

รูปภาพ 4.1 ภาพแสดงท่ีตั้งร้านคา้เฟอร์นิเจอร์ไมส้กัใน อ  าเภอสูงเม่น จงัหวดัแพร่ 
ร้านคา้เฟอร์นิเจอร์ไมส้ักทั้ง 3 ร้านน้ีเป็นร้านท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนคือ ร้านรักบา้น

เฟอร์นิเจอร์มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 2,000,000 บาท ร้านศกัด์ิสิทธ์ิเฟอร์นิเจอร์มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 1,500,000 - 2,000,000 บาท ร้านสายทองเฟอร์นิเจอร์มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 1,000,000 - 
1,500,000 บาทและร้านอ่ืนๆในอ าเอสูงเม่น จงัหวดัแพร่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 500,000 - 1,000,000 
บาท (ดงัแสดงในตาราง 4.1) 
 
ตาราง 4.1 รายไดเ้ฉล่ียของร้านคา้เฟอร์นิเจอร์ไมส้กัในอ าเภอสูงเม่น จงัหวดัแพร่ 
 

ร้าน รายได้เฉลีย่/เดือน 
รักบา้นเฟอร์นิเจอร์ มากกว่า 2,000,000 บาท 
ศกัด์ิสิทธ์ิเฟอร์นิเจอร์ 1,500,000 - 2,000,000 บาท 
สายทองเฟอร์นิเจอร์ 1,000,000 - 1,500,000 บาท 

อ่ืนๆ 500,000 - 1,000,000 บาท 
  

 

ผลการศึกษาด้านโครงสร้างตลาด 
จากผลการศึกษาจะเห็นไดว้่าโครงสร้างตลาด ของอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักใน

อ าเภอสูงเม่น จงัหวดัแพร่ประกอบผูผ้ลิตรายใหญ่ท่ีเป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภคทัว่ไป 3 ราย ซ่ึงครอง
ส่วนแบ่งรวมกนัเกือบทั้งหมดในตลาด มีเพียงไม่ถึงร้อยละ 10 ท่ีเป็นส่วนแบ่งของผูผ้ลิตรายย่อย ใน
ท่ีน้ีจะก าหนดโครงสร้างตลาดจากจ านวนผูข้ายในตลาด ลกัษณะสินค้า อ  านาจการก าหนดราคา 
วิธีการจ าหน่ายสินคา้ โดยใชข้อ้มลูจากการสมัภาษณ์เชิงลึกทั้ง 3 ราย ไดด้งัน้ี 

โครงสร้างตลาดผูผ้ลิตในอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมส้กัในอ าเภอสูงเม่น จงัหวดัแพร่ 
โครงสร้างตลาดของอุตสาหกรรมน้ีเป็นแบบตลาดแข่งขนัไม่สมบูรณ์ แบบผูข้ายนอ้ยราย ถึงแมว้่าจะ
ร้านคา้ไมส้กัมากรายในอ าเภอสูงเม่น จงัหวดัแพร่แต่ก็มีไม่ก่ีร้านท่ีจะขายสินคา้เฉพาะเฟอร์นิเจอร์ไม้
สกัเท่านั้นเช่น ตู ้เตียง โซฟา เกา้อ้ี โต๊ะ เป็นตน้ โดยท่ีลกัษณะสินคา้นั้นมีลกัษณะแตกต่างกนับา้ง
เลก็นอ้ยแต่ก็เป็นสินคา้ท่ีสามารถทดแทนกนัได ้ซ่ึงการก าหนดราคาสินคา้ทั้ง 3 ร้านน้ีมีกลยุทธ์ใน
การตั้งราคาท่ีแตกต่างกนัคือ  

1. ร้านรักบา้นเฟอร์นิเจอร์ มีการก าหนดราคาขายเฟอร์นิเจอร์ตามตน้ทุนและบวก 



 

ก าไรเพ่ิมจากตน้ทุนเฉล่ีย 20-30 % ราคาสินคา้ของเฟอร์นิเจอร์จะมีความแตกต่างกนัข้ึนอยู่กบัขนาด 
อายขุองไม ้คุณภาพของไมแ้ละระยะทางของค่าขนส่งในกรณีลกูคา้ตอ้งการใหไ้ปส่งถึงท่ี แต่ร้านรัก
บา้นเฟอร์นิเจอร์จะมีการผลิตในปริมาณมากเพื่อเป็นการประหยดัต่อตน้ทุน รูปแบบการคา้ของร้าน
คือขายลูกคา้เดิม เน้นการขายส่งให้กบัพ่อคา้คนกลาง และพ่อคา้คนกลางเหล่าน้ีจะเป็นผูท่ี้ติดต่อ
กระจายสินคา้ใหก้บัลกูคา้รายยอ่ยรายอ่ืนๆ  

2. ร้านศกัด์ิสิทธ์ิเฟอร์นิเจอร์ มีการก าหนดราคาขายเฟอร์นิเจอร์ตามตามตน้ทุน 
และบวกก าไรเพ่ิมจากตน้ทุนเฉล่ีย 15-20 % ราคาสินคา้ของเฟอร์นิเจอร์จะมีความแตกต่างกนัข้ึนอยู่
กบัขนาด อายขุองไม ้คุณภาพของไมแ้ละระยะทางของค่าขนส่งในกรณีลูกคา้ตอ้งการให้ไปส่งถึงท่ี 
รูปแบบการคา้ของร้านคือจะมีการขายผ่านหน้าเว็บเพจ เว็บไซต์ของร้าน ออกงานแฟร์ตามจงัหวดั
ต่างๆ  

3. ร้านสายทองเฟอร์นิเจอร์มีการก าหนดราคาขายเฟอร์นิเจอร์ตามตามตน้ทุนและ 
บวกก าไรเพ่ิมจากตน้ทุนเฉล่ีย 30-40 % ราคาสินคา้ของเฟอร์นิเจอร์จะมีความแตกต่างกนัข้ึนอยู่กบั
ขนาด อายขุองไม ้คุณภาพของไมแ้ละระยะทางของค่าขนส่งในกรณีลูกคา้ตอ้งการให้ไปส่งถึงท่ีแต่
เน่ืองจากการบวกก าไรในอตัราท่ีสูงกว่ารายอ่ืน ร้านสายทองเฟอร์นิเจอร์จะมีการก าหนดคุณภาพ
ของไมใ้นเกรดท่ีดีมากเท่านั้น รูปแบบการคา้ของร้านคือจะมีการขายผา่นทางหนา้ร้าน และส่วนมาก
จะมีลกูคา้เก่าท่ีเคยสัง่ท าสินคา้ท่ีพึงพอใจในคุณภาพสินคา้แต่ไม่เก่ียงในเร่ืองราคาแนะน าลูกคา้ราย
ใหม่ๆแบบปากต่อปาก 
 
ตาราง 4.2 ตารางเปรียบเทียบราคาขายเฟอร์นิเจอร์ของทั้ง 3 ร้าน 
 

ช่ือร้าน ประเภทเฟอร์นิเจอร์ 

โต๊ะอาหาร  
100*200 ซม. 

เตยีง 6 ฟุต ตู้เส่ือผ้า  
150*200 ซม. 

ชุดรับแขก 
ชุดใหญ่ 

รักบ้าน
เฟอร์นิเจอร์ 

15,000 บาท 9,000 บาท 18,000 บาท 43,000 บาท 

ศักดิ์สิทธิ์
เฟอร์นิเจอร์ 

15,400 บาท 9,500 บาท 18,500 บาท 44,500 บาท 

สายทอง
เฟอร์นิเจอร์ 

18,000 บาท 11,000 บาท 21,000 บาท 47,000 บาท 



 

การวเิคราะห์อุปสรรคในการเข้าสู่ตลาด 
 จากการศึกษาพบว่ามีปัจจัยหลายประการท่ีเป็นอุปวรรคในการเข้าสู่ตลาดของ
อุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักของผูท่ี้เข้ามาแข่งขันรายใหม่ ซ่ึงอุปสรรคเหล่าน้ีจะเป็นตัวลด
แรงจูงใจ ความสามารถในการเขา้สู่ตลาด ซ่ึงอุปสรรคในการเขา้สู่ตลาดสามารถสรุปไดด้งัต่อไปน้ี 

1. อุปสรรคอนัเน่ืองมาจากตน้ทุน เน่ืองจากผูผ้ลิตรายใหญ่ครองส่วนแบ่งการตลาดสูง 
และมีเงินทุนในการหมุนเวียนกิจการสูงมาก เน่ืองจากราคาไมส้กัท่ีมีราคาแพง รวมถึงเงินทุนในการ
จดัตั้งโรงงาน จดทะเบียนใบประกอบการ ค่าขนส่ง ปรับตวัสูงข้ึน อีกทั้งยงัเป็นธุรกิจท่ีตอ้งอาศยั
ประสบการณ์จากผูผ้ลิตเดิมท่ีเคยอยู่ในตลาดมาก่อน และการจ ากดัแรงงานทัว่ไป แรงงานฝีมือท่ีมี
ความสามารถในการผลิต พฒันา ออกแบบผลิตภณัฑ ์และยงัมีการหมุนเวียนของแรงงานสูง 

2. อุปสรรคทางดา้นกฎหมาย ในอดีตเน่ืองจากไมส้กัเป็นไมห้วงห้ามประเภท ก คือไม่
ว่าข้ึนท่ีใด เม่ือท าการตดั ตอ้งมีการขออนุญาตและค่าภาคหลวง แต่เม่ือในปัจจุบนัรัฐบาลไดมี้การ
สนับสนุนและส่งเสริมให้ประชาชนปลูกสวนป่า จึงไดอ้อกกฎหมาย คือ พระราชบญัญติัสวนป่า 
2535 เพื่อใหผู้ป้ลกูสวนป่าสามารถเลือกตดัไมเ้พื่อความสะดวกและไม่ตอ้งเสียค่าใชจ่้าย เพียงแต่มี
ระเบียบและขั้นตอนในการปฏิบติั โดยการข้ึนทะเบียนสวนป่าการแจง้ตดั การจดัท าบญัชีไม ้จึงท า
ใหเ้ป็นท่ีมาของปัญหาการขาดแคลนหรือจ ากดัวตัถุดิบไมส้กัท่ีใชใ้นการผลิต  

3. อุปสรรคทางด้านกฎหมาย อุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไม้สัก ต้องปฏิบัติตาม
พระราชบญัญติัป่าไม ้พ.ศ. 2484 เช่นการขอต่อใบอนุญาตโรงงานแปรรูปไม ้การแจง้และการขอ
ใบเบิกทางในการน าไมเ้คล่ือนท่ี ท าใหอุ้ตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักท่ีมีมูลค่าทางเศรษฐกิจสูงถูก
ตรวจสอบและควบคุมอยา่งเขม้งวดจากทางภาครัฐจึงอาจจะขาดความคล่องตวัส าหรับผูผ้ลิตรายใหม่
ท่ีจะเขา้มาในอุตสาหกรรมน้ี 

4. อุปสรรคดา้นการผลิต รายใหญ่แต่ละรายจะมีก  าลงัการผลิตมาก การมีปัจจยัการผลิต 
การมีก  าลงัการผลิตส่วนเกิน การสร้างตราสินคา้และการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ของผูผ้ลิตรายใหญ่ 
มาตรฐานคุณภาพในการผลิตสินคา้จากผู ้ผลิตรายใหญ่จะมีระดับท่ีสูงข้ึนเพราะผูผ้ลิรายใหญ่มี
โอกาสทางการตลาดและการแข่งขนัท่ีมีทุนด าเนินการท่ีจะพฒันามากกว่าผูผ้ลิตรายเลก็ 

 
 
ผลการศึกษาด้านพฤตกิรรมการแข่งขัน 

จากการศึกษาพฤติกรรมการแข่งขันของผูผ้ลิตเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักในอ าเภอสูงเม่น 
จงัหวดัแพร่ โดยพิจารณาจากผูผ้ลิตรายใหญ่ทั้ง 3 รายพบว่าส่วนใหญ่แลว้จะไม่นิยมใชก้ารแข่งขนั



 

ดา้นราคา เน่ืองจากผูผ้ลิตแต่ละรายมีความข้ึนอยูต่่อกนั การก าหนดราคาสินคา้นอกจากจะพิจารณา
จากตน้ทุนการผลิตแลว้ ยงัตอ้งค านึงถึงการตอบโต้ของผูผ้ลิตรายอ่ืนดว้ยเพราะถึงแมว้่าสินคา้จะมี
ความแตกต่างกนับา้งแต่ก็เป็นสินคา้ท่ีสามารถทดแทนกนัได ้ท าใหผู้ผ้ลิตเฟอร์นิเจอร์ไมส้กัในอ าเภอ
สูงเม่น จงัหวดัแพร่จึงไม่นิยมแข่งขนัทางดา้นราคาส่งผลให้ราคาท่ีขายปลีกหน้าร้านคา้มีลกัษณะ
ราคาท่ีใกลเ้คียงกนั ยกเวน้ร้านสายทองเฟอร์นิเจอร์ ท่ีมีราคาสูงกว่าเน่ืองจากการวางต าแหน่งของ
ผลิตภณัฑใ์นระดบัท่ีสูงกว่า คือคุณภาพไมท่ี้ดีกว่า และฝีมือช่างท่ีประณีตกว่าในการท า ดงันั้นผูผ้ลิต
จึงหนัไปใชก้ารแข่งขนัท่ีไม่ใช่ราคามากกว่าโดยเฉพาะทางดา้นตวัผลิตภณัฑ์ท่ีผูผ้ลิตแต่ละรายจะ
พยายามท่ีพฒันาออกแบบสินคา้ใหม่ๆ คุณภาพช่าง หรือแมก้ระทั้งคุณภาพไม ้เพ่ือตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคและเพื่อเป็นการสร้างความหลากหลายของสินคา้ใหผู้บ้ริโภคไดเ้ลือกใช ้ 

ส่ิงท่ีส าคญัอีกอยา่งหน่ึงคือการแข่งขนัทางดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่ายของทั้ง 3 ร้าน 
ถึงแมว้่าผูผ้ลิตแต่ละรายจะมีช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีไม่แตกต่างกนัมากนักคือตั้งอยู่ในบริเวณ
อ าเภอเดียวกัน แต่ผูผ้ลิตแต่ละรายก็หาช่องทางในการจดัจ าหน่ายใหม่ๆ โดยการหาตัวแทนจัด
จ าหน่ายในภูมิภาคอ่ืนๆ รับสัง่สินคา้ผา่นทางเวบ็ไซต ์เพื่อเป็นการใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภคไดม้ากท่ีสุดและ
ยงัเป็นอีกทากเลือกท่ีให้ผูบ้ริโภคสามารถเลือกสินค้าไดด้้วยความสะดวกและรวดเร็วท่ีสุด การ
แข่งขนัท่ีผูผ้ลิตในอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมสุ้กในอ าเภอสูงเม่น จงัหวดัแพร่นิยมอีกทางหน่ึงคือ 
การโฆษณาประชาสมัพนัธ ์โดยเฉพาะอยา่งยิง่ผา่นทาง เวบ็ไซตห์รือเฟสบุ๊ค เพราะเป็นการโฆษณาท่ี
ใชป้ระหยดัค่าใชจ่้ายมากท่ีสุด อีกทั้งยงัสามารถกระจายไปยงัวงกวา้งไดอ้ยา่งรวดเร็ว ผูผ้ลิตจะมีการ 
โปรโมทสินคา้ผา่นทางเวบ็ไซตห์รือเฟสบุ๊ค โดยการน ารูปสินคา้ท่ีลูกคา้รายอ่ืนๆเคยช้ือไปแลว้ มา
การันตรีถึงความนิยม คุณภาพของสินคา้ และยงัถือว่าเป็นการโปรโมทร้านไปในตวั ดึงดูดความ
สนใจของผูบ้ริโภคเพ่ือเพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาดของตน 



 
 

 
บทที่ 5 

สรุปและข้อเสนอแนะ 
 
 

สรุปผลการวจิยั  
อุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักในอ าเภอสูงเม่น จงัหวดัแพร่ เป็นอุตสาหกรรมท่ีมี

ความส าคญัและมีบทบาทเพ่ิมข้ึนในปัจจุบนั เพราะสามารถพฒันาจากการเป็นอุตสาหกรรมท่ีผลิต
ในชุมชน ครอบครัว เพื่อจ  าหน่ายภายในจงัหวดั มาเป็นอุตสาหกรรมท่ีผลิตเพ่ือจ าหน่ายทัว่ประเทศ
และผลิตเพื่อการส่งออก ซ่ึงสามารถท ารายไดใ้ห้แก่คนในจังหวดัแพร่ไดเ้ป็นจ านวนมาก  จาก
การศึกษาโครงสร้างตลาดผูผ้ลิตในอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักในอ าเภอสูงเม่น จงัหวดัแพร่ 
สรุปไดว้่า โครงสร้างตลาดของอุตสาหกรรมน้ีเป็นแบบตลาดแข่งขนัไม่สมบูรณ์ แบบผูข้ายน้อยราย 
เมื่อเปรียบเทียบกบังานวิจยัในอดีต พบว่า ลกัษณะของอุตสาหกรรมยงัคงเป็นไปตามแนวคิดทฤษฎี
ของผูข้ายนอ้ยรายคือ มีผูข้ายนอ้ยราย สดัส่วนของปริมาณสินคา้ของผูผ้ลิตแต่ละรายมีมากเมื่อเทียบ
กบัปริมาณสินคา้ทั้งหมดในตลาด ผูข้ายแต่ละรายจะเป็นผูข้ายรายใหญ่ ๆในตลาด การเปล่ียนแปลง
ราคาหรือ ปริมาณของผูข้ายรายหน่ึงจะมีผลกระทบต่อผูข้ายรายอ่ืนๆ อีกทั้งลกัษณะของสินคา้นั้นมี
ลกัษณะแตกต่างกันบา้งเล็กน้อยแต่ก็เป็นสินคา้ท่ีสามารถทดแทนกนัไดถึ้งแมสิ้นคา้จะมีลกัษณะ
แตกต่างกนัในสายตาของผูบ้ริโภค แต่ก็สามารถทดแทนกนัไดอ้ยา่งใกลชิ้ด ดงันั้นแมผู้ข้ายรายหน่ึง
เพ่ิมราคาสินคา้ของเขาใหสู้งกว่าคู่แข่งขนัผูข้ายรายน้ี จะไม่สูญเสียปริมาณลกูคา้ทั้งหมด เพราะอาจมี
ผูซ้ื้อเดิมบางคนยงัพอใจหรือติดใจในผลิตภณัฑข์องเขาอยู่จึงยินดีท่ีจะซ้ือสินคา้นั้นในราคาท่ีสูงข้ึน 
ในขณะท่ีผูซ้ื้อบางคนอาจเปล่ียนไปซ้ือสินคา้ของคู่แข่งขนั  

ดา้นพฤติกรรมการแข่งขนัพบว่าการแข่งขนัดา้นราคายงัคงเป็นกลยุทธ์ทัว่ไปท่ีมีอยู่ใน
ตลาด เน่ืองจากยงัมีผูบ้ริโภคบางกลุ่มยงัอ่อนไหวต่อปัจจยัราคา แมว้่าจะแบ่งเกรดคุณภาพ รูปแบบ
สินคา้ท่ีแตกต่าง ความหลากหลายของสินคา้ในเฟอร์นิเจอร์ไมส้ัก แต่ก็มีผูผ้ลิตบางรายไดอ้อกแบบ
ผลิตภัณฑ์ คุณภาพ ให้มีลกัษณะแตกต่างจากคู่แข่ง และตั้ งราคาสินค้าให้มีความแตกต่างเพ่ือ
ตอบสนองผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจช้ือสินคา้ดว้ยปัจจยัดา้นคุณภาพ แต่ก็มีบางร้านคา้ใช้กลยุทธ์ตั้งราคา
ต ่ากว่าคู่แข่งขนัเลก็นอ้ยเพื่อดึงดูดใหผู้ช้ื้อเขา้มาช้ือของในปริมาณคร้ังละมากๆ แต่ทั้งน้ีผูผ้ลิตบางราย
ท่ีมุ่งเนน้ท าการตลาดในกลุ่มสินคา้พรีเม่ียม จะไม่ตั้งราคาท่ีต ่ากว่าคู่แข่งขนั เพราะจะท าใหล้กูคา้ขาด
ความมัน่ใจในตัวสินค้าว่าเป็นสินค้าท่ีคุณภาพจริงหรือไม่ อีกกลยุทธ์หน่ึงท่ีส าคัญท่ีผูผ้ลิตใน



 

อุตสาหกรรมน้ีนิยมใชคื้อ การส่ือสารขอ้มูลของสินคา้ให้ผูบ้ริโภคผ่านทางเว็บไซต์ ส่ือต่างๆ การ
บริการหลงัการขาย ซ่ึงเป็นสร้างความจงรักภกัดีและสร้างความมัน่ใจของผูช้ื้อสินคา้ อีกทั้งยงัท าให้
ผูข้ายสามารถขายสินคา้ท่ีทีก  าไรเกินปกติโดยไม่ตอ้งลดราคาของสินคา้ 

ขอ้คน้พบส าคญัในการศึกษาคร้ังน้ีคือ แนวทางการตดัสินใจ กลยุทธ์การแข่งขนัของ
ผูผ้ลิตรายใหม่ท่ีจะเขา้มาสู่อุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักบางราย จะด าเนินกลยุทธ์สร้างตลาด      
พรีเมี่ยม สร้างความแตกต่างให้กับสินคา้ คุณภาพของช่างฝีมือตลอดจนคุณภาพของไม ้เพราะ
ตอ้งการให้มีคู่แข่งขันน้อย สร้างขอบเขตการแข่งขันใหม่ เพื่อหลีกเล่ียงการแข่งขนัด้านราคากับ
ผูผ้ลิตรายเดินในตลาด เพราะผูผ้ลิตรายเดิมมีศกัยภาพท่ีจะตอบโตใ้นดา้นราคาทนัที 

 
 

ข้อเสนอแนะ 
จากการศึกษาดา้นโครงสร้างตลาดของอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักในจงัหวดัแพร่

พบว่ามีลกัษณะเป็นแบบตลาดผูข้ายนอ้ยราย จึงเป็นการยากส าหรับผูผ้ลิตรายใหม่ท่ีจะเขา้มาแข่งขนั
ในอุตสาหกรรมน้ีดงันั้นจึงเป็นการยากส าหรับผูผ้ลิตรายใหม่ท่ีจะเขา้มาในอุตสาหกรรมน้ี ดงันั้น
ผูผ้ลิตรายใหม่ท่ีตอ้งการเขา้สู่ตลาดควรหลีกเล่ียงการเผชิญหน้าโดยตรงกบัผูผ้ลิตรายเดิมโดยการ
ออกแบบสิคา้ให้มีความแตกต่าง มีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั (Product Differentiation) โดยอาจจะคา้หา
ตลาดเฉพาะ (Niche Market) ท่ีผูผ้ลิตรายเดิมมองขา้มเพื่อใหไ้ดส่้วนแบ่งทางการตลาดซ่ึงอาจจะเป็น
ทั้งคุณสมบติัของผลิตภณัฑใ์นดา้นต่างๆไม่ว่าจะเป็นดา้นการออกแบบ คุณภาพ หรือภาพพจน์ของ
สินคา้เป็นตน้ ส าหรับดา้นการประหยดัต่อขนาดในการผลิตส าหรับผูผ้ลิตรายใหม่นั้นอาจจะท าได้
ค่อนขา้งยากเน่ืองจากการใชเ้งินลงทุนท่ีสูง ดงันั้นผูผ้ลิตรายใหม่อาจจะจา้งจากผูผ้ลิตเดิมท่ีมีการผลิต
อยู่แลว้ เป็นการประหยดัต้นทุนในการผลิตท่ีต ่ากว่าการสร้างโรงงานเพื่อผลิตเอง และส าหรับ
ช่องทางการกระจ่ายสินคา้นั้นควรมีการน าเสนอสินคา้ผลิตภณัฑ์ให้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ในผลิตภณัฑ์
ใหม่ๆตลอดเวลา ท าใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งรวดเร็ว  

ส่ิงท่ีส าคญัอีกอยา่งหน่ึงไม่ว่าจะเป็นผูผ้ลิตรายใหญ่หรือผูผ้ลิตรายเล็กในอุตสาหกรรม
น้ีคือการแสวงหาตลาดและลูกค้ากลุ่มเป้าหมายใหม่ควบคู่ไปกับการติดตามสถานการณ์การ
เปล่ียนแปลงของคู่แข่งขนัและคู่คา้อยา่งสม ่าเสมอ พฒันาผลิตภณัฑใ์หม้ีรูปแบบท่ีหลากหลายทนัต่อ
แนวโนม้ท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลารวมทั้งตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคอย่างสูงสุด 
ตลอดจนเกิดความช านาญในทกัษะการผลิตยิง่ข้ึน 
  

 



 

ข้อเสนอแนะต่อผู้ผลติรายเลก็  
แมผู้ผ้ลิตรายเล็กจะมีทุนในการด าเนินกิจการ ก  าลงัการผลิตในท่ีน้อยกว่าผูผ้ลิตราย

ใหญ่แต่ก็สามารถเลือกสร้างสินคา้ใหม้ีเอกลกัษณ์หรือเหมาะกบัเฉพาะกลุ่ม เช่นกลุ่มท่ีตอ้งการงานท่ี
มีคุณภาพสูงตอ้งการความแตกต่าง เน้นการออกแบบ เพื่อสร้างจุดขายในตวัของสินคา้ อีกทั้งยงั
สามารถพฒันาช่องทางการจดัจ  าหน่ายสินคา้ให้เขา้ถึงผูบ้ริโภคไดร้วดเร็วมากข้ึน การเพ่ิมมูลค่าให้
สินคา้อีกวิธีหน่ึงคือการให้บริการหลงัการขาย บริการจัดส่ง ช่วยเพ่ิมโอกาสในการขายสินคา้ใน
ปริมาณท่ีมากข้ึน  
 

ข้อเสนอแนะต่อผู้ผลติรายใหญ่  
เน่ืองจากไมเ้ป็นทรัพยากรธรรมชาติท่ีสามารถใชห้มดไป ดงันั้นผูผ้ลิตรายใหญ่จึงควร

ใหค้วามส าคญัต่อส่ิงแวดลอ้ม คือ ควรช้ือไมท่ี้ถกูตอ้งตามกฎหมาย ไม่สนับสนุนการลกัลอบตดัไม ้
หรือการใชไ้มท่ี้ยงัไม่โตเต็มท่ีมาใชเ้ป็นวตัถุดิบเพราะสนองความตอ้งการในตลาด และจากความ
ไดเ้ปรียบความสามารถในการแข่งขนัท่ีมีปัจจยัการผลิตท่ีมีคุณภาพดี และมีปริมาณมาก ดงันั้นควรมี
การสร้างนวตักรรมการผลิตใหม่ๆเพ่ือเพ่ิมความแข็งแกร่งเป็นผูน้  าตลาด 

 
ข้อเสนอแนะต่อภาครัฐ  
ส าหรับแนวทางในการพฒันาอุตสาหกรรมขอ้เสนอแนะความช่วยเหลือของภาครัฐท่ีจะ

เป็นประโยชน์ต่ออุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมคื้อ  
1. รัฐสามารถสามารถแกไ้ข ปรับปรุงกฎระเบียบเก่ียวกบัการใชไ้มเ้ป็นเฟอร์นิเจอร์ 

ส่งเสริมการแข่งขนัอย่างเป็นธรรม เช่น การให้สิทธิประโยชน์ยกเวน้ภาษีน าเข้าเคร่ืองจกัรและ
วตัถุดิบ เฉพาะผูผ้ลิตรายเลก็เพื่อใหส้ามารถแข่งขนักบัผูผ้ลิตรายใหญ่ได ้และควรสนับสนุน พฒันา
หลกัสูตรฝีมือแรงงานในสายวิชาชีพ และสร้างมาตรฐานฝีมือแรงงานในอุตสาหกรรม เพื่อลดของ
เสีย ควบคุมคุณภาพใหส้ม  ่าเสมอ 

2. รัฐควรมีการก าหนดนโยบายและการบริหารจดัการวตัถุดิบไมย้ ัง่ยนืและเป็นระบบ 
โดยค านึงถึงปัจจยัท่ีส าคญั เช่น การจดัสรรประโยชน์ท่ีไดจ้ากป่าไม ้การส่งเสริมการปลูกสวนป่า
เศรษฐกิจรวมทั้งการรักษาสมดุลระบบนิเวศ 

3. รัฐควรติดตามดูแล ก  าหนดราคาของผูผ้ลิตรายใหญ่ เพื่อมิใหม้ีการใชอ้  านาจการกีด 
กนัผูผ้ลิตรายเล็ก ซ่ึงเป็นการป้องกนัไม่ให้ผูผ้ลิตรายใหญ่มีอ  านาจผกูชาดสมบูรณ์ในตลาดและไม่
สามารถตั้งราคาตามใจชอบ 
 



 

ข้อจ ากัด 
การศึกษาดา้นโครงสร้างตลาดและพฤติกรรมการแข่งขนัของอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์

ไมส้ัก เป็นศึกษาในเขตอ าเภอสูงเม่น จงัหวดัแพร่เพียงบริเวณพ้ืนท่ีเดียว และการวิจยัในคร้ังน้ีใช้
วิธีการสมัภาษณ์เชิงลึกจากการสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการรายใหญ่เพียง 3 ราย ซ่ึงวิธีการรวบรวมและ
วิเคราะห์ข้อมูลในการวิจัยเชิงคุณภาพยงัถูกโจมตีมากในเร่ืองความเท่ียงตรงและความเช่ือถือได้
เพราะเป็นวิธีการอตันยัท่ีข้ึนอยูก่บัตวัผูว้ิจยัโดยตรง 

ดังนั้น ข้อมูลท่ีได้จากการวิจัยจึงอาจไม่ใช่ข้อมูลท่ีเป็นตัวแทนของอุตสาหกรรม
เฟอร์นิเจอร์ไมส้กัทั้งหมดได ้ทั้งน้ีจากการศึกษาเฉพาะโครงสร้างตลาดและพฤติกรรมการแข่งขนั
ของอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมส้กั เป็นการพิจารณาเฉพาะดา้นการผลิต ดงันั้นควรจะมีการศึกษา
ปัจจยัทางดา้นการบริโภคดว้ย ซ่ึงจะช่วยใหก้ารวิเคราะห์อุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมส้กัเป็นไปอยา่ง
สมบูรณ์ยิง่ข้ึน 
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ค าถาม 
 1. ดา้นการก าหนดลกัษณะของเฟอร์นิเจอร์ไมส้ัก 
   1.1 เฟอร์นิเจอร์ไมส้ักของท่านมีการก าหนดรูปแบบสินคา้อยา่งไร เพราะ
อะไร 
  1.2 เฟอร์นิเจอร์ไมส้ักของท่านมีวิธีจะท าให้สินคา้แตกต่างจากของราย
อ่ืนอยา่งไร 
  1.3 เฟอร์นิเจอร์ไมส้ักของท่านมีการก าหนดคุณภาพของสินคา้อย่างไร 
เพราะอะไร 
  1.4 ท่านคิดว่าลกัษณะเฉพาะท่ีเป็นจุดแข็งของท่านท่ีมีผลต่อการแข่งขนั
ในตลาดได ้

2. ดา้นราคา 
2.1 เฟอร์นิเจอร์ไมส้ักของท่านมีแนวทางในการก าหนดราคาขายอยา่งไร  
-  คิดตามผูป้ระกอบการรายอ่ืนหรือไม่อยา่งไร 
-  คิดตามตน้ทุนหรือไม่อยา่งไร 
-  คิดตามกลุ่มลูกคา้หรือไม่อยา่งไร 

      2.2 กลุ่มลูกคา้ของท่านเป็นกลุ่มใด เพราะอะไร 
2.3 ถา้ผูผ้ลิตอ่ืนมีการปรับราคาขาย เฟอร์นิเจอร์ไมส้ักท่านจะปรับตาม

หรือไม่เพราะอะไร  



 
 

        2.4 เฟอร์นิเจอร์ไมส้ักของท่านมีการปรับราคาเองโดยไม่ค านึงถึงคู่แข่ง
หรือไม่ เพราะอะไร  

 3. ดา้นส่งเสริมการขาย 
 3.1 เฟอร์นิเจอร์ไมส้ักของท่านมีการก าหนดการโฆษณา การส่งเสริมการ
ขายอยา่งไร เพราะอะไร 

  3.2 การโฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพ์ต่างๆ เว็บไซต์ มีความจ าเป็นกบัธุรกิจ
เฟอร์นิเจอร์ไมส้ักหรือไม่ อยา่งไร 
 4. ดา้นการผลิต 

 4.1 เฟอร์นิเจอร์ไมส้ักของท่านมีการส ารวจตลาด ส ารวจความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคหรือไม่อยา่งไร 

  4.2 แนวโนม้รสนิยมผูบ้ริโภคมีผลกบัการแนะน าสินคา้ของท่าน หรือไม่
อยา่งไร  

  4.3 เฟอร์นิเจอร์ไมส้ักของท่านมีการเก็บขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ท่ีมียอดขาย
ดีหรือไม่อยา่งไร 
 5. ดา้นการจดัจ าหน่ายสินคา้ 

  5.1 เฟอร์นิเจอร์ไม้สักของท่านมีการก าหนดการจัดจ าหน่ายอย่างไร 
เพราะอะไร 

  5.2 ถา้จะไม่ใหผู้จ้ดัจ  าหน่ายจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักของคู่แข่งจะท าได้
หรือไม่ อยา่งไร 

  5.3 การตอบโตด้า้นการจดัจ าหน่ายมีหรือไม่ อยา่งไร 
 6. ดา้นการพฒันาสินคา้ 

  6.1 เฟอร์นิเจอร์ไมส้ักของท่านมีการพฒันารูปแบบการน าเสนอสินคา้สู่
ผูบ้ริโภคลกัษณะอ่ืน ๆ หรือไม่ เช่นอะไร และเพราะอะไร 

  6.2 มีการรวมตวักบัธุรกิจอ่ืน  หรือเช่ือมโยงกนัหรือไม่  เป็นลกัษณะใด 
เพราะเหตุใด 
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