
บทที ่2 
แนวคดิ เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
2.1   แนวคดิทฤษฎกีารตลาด  
 สมาคมการตลาดประเทศสหรัฐอเมริกา ได้ให้ความหมายการตลาดไว้ว่า การตลาด 
(Marketing) เป็นกระบวนการทางสังคม ซ่ึงแต่ละคน แต่ละกลุ่มไดรั้บการตอบสนองในส่ิงท่ี
ตอ้งการ คือ ผลิตภณัฑห์รือบริการ โดยผา่นกระบวนการแลกเปล่ียนส่ิงท่ีมีคุณค่าซ่ึงกนัและกนั 
          การจดัการการตลาด (Marketing Management) เป็นกระบวนการวางแผน การบริหารแนวคิด 
ผลิตภณัฑ์ การตั้งราคา การจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด ส าหรับผลิตภณัฑ์บริการท่ี
สร้างสรรค์ให้เกิดการแลกเปล่ียน และสนองความพอใจให้ลูกคา้ขณะเดียวกันองค์การบรรลุ
เป้าหมายตามท่ีตอ้งการ (มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราชสาขาวชิาวทิยาการจดัการ, 2544) 
         การตลาด (Marketing) หมายถึง กิจกรรมของมนุษยท่ี์ด าเนินไปเพื่อให้มีการตอบสนอง ความ
พอใจ และความตอ้งการต่าง ๆ โดยอาศยักระบวนการแลกเปล่ียน (Kotler, 2000) 
         การตลาด (Marketing) หมายถึง ระบบกิจกรรมของธุรกิจออกแบบเพื่อวางแผนตั้งราคา 
ส่งเสริมการจ าหน่าย และการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ท่ีจะไปตอบสนองความตอ้งการแก่ตลาด
เป้าหมาย เพื่อใหบ้รรลุถึงวตัถุประสงคข์ององคก์ารดว้ย (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2542) 
         การตลาด (Marketing) หมายถึง กิจกรรมของมนุษยท่ี์มีความสัมพนัธ์กบัตลาด มีการ
แลกเปล่ียน โดยมีจุดประสงคเ์พื่อตอบสนองความตอ้งการของมนุษย ์และเตม็ใจท่ีจะให้ทรัพยากรท่ี
มีคุณค่าเพื่อเป็นการแลกเปล่ียนและการตอบสนองจากกลุ่มอ่ืน เพื่อท่ีจะขายบางส่ิงและซ้ือบางส่ิง
ตามแนวคิดน้ีสามารถสรุปไดว้า่ การตลาดเป็นขบวนการทางสังคม ซ่ึงแต่ละคนและกลุ่มบุคคลจะ
ไดส่ิ้งท่ีเขาตอ้งการ โดยการแลกเปล่ียนผลิตภณัฑก์บัผูอ่ื้น (สุภาพรรณ ลุวรีะ, 2532) 
          การตลาด (Marketing) หมายถึง กระบวนการวางแผน (Planning) การบริการแนวคิด 
(Concept) การตั้งราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การจดัจ าหน่าย (Distribution) 
ความคิดผลิตภณัฑ์และบริการ (Idea, Goods and Services) เพื่อสร้างให้เกิดการแลกเปล่ียน 
(Exchange) โดยสามารถบรรลุวตัถุประสงค์ขององค์การ และสนองความพึงพอใจของบุคคล         
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541) 
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2.2   ววิฒันาการเกีย่วกบัแนวความคดิทางการตลาด  
           1.  ระยะมุ่งความส าคญัท่ีการผลิต (Production Orientation Stage) เป็นระยะแรกของ
แนวความคิดทางการตลาด บริษทัจะมุ่งเน้นหรือให้ความส าคญัไปท่ีกรรมวิธีในการผลิตและ
ประสิทธิภาพในการผลิตเป็นหลกั โดยจะหาเคร่ืองจกัรท่ีมีประสิทธิภาพและพยายามลดตน้ทุนใน
การผลิตสินคา้ เพื่อผลิตสินคา้ไดใ้นราคาถูก ในยคุน้ีผูผ้ลิตจะใหค้วามส าคญักบัการตอบสนองความ
จ าเป็นพื้นฐาน (needs) เป็นหลกั  
           2.  การมุ่งความส าคญัท่ีการขาย (Sales Orientation Stage) เป็นระยะท่ีมุ่งการขายโดย
พยายามหาวิธีการในขายหรือการส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสม เช่น การใชพ้นกังานขายและการ
โฆษณา ทั้งน้ีเน่ืองจากในยุคน้ีเร่ิมมีสินคา้ออกมาแข่งขนักนัมากข้ึน จึงตอ้งหาวิธีขายท่ีท าให้ขายได้
มากท่ีสุด มากกวา่ท่ีจะค าน่ึงถึงความตอ้งการหรือความพอใจของลูกคา้  
           3.  การมุ่งความส าคญัท่ีการตลาด (Marketing Orientation Stage) เป็นระยะท่ีบริษทัให้
ความส าคญักบัความตอ้งการของลูกคา้ (Customer Orientated) โดยบริษทัจะคน้หาความตอ้งการ
ของลูกคา้ ติดตามตรวจสอบความตอ้งการท่ีเปล่ียนแปลงไปและสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
ดงันั้น ในยุคน้ีบริษทัจึงมี เป้าหมายเพื่อสนองความพอใจของลูกคา้และท ายอดขายให้มีก าไร โดย
ผา่นการใช้โปรแกรมการตลาดท่ีใชส่้วนประสมทางการตลาดต่าง ๆ คือ ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดั
จ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด 
 

2.3    ทฤษฏแีนวความคดิของวงจรชีวติผลติภัณฑ์ 
            วงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ (Product Life Cycle-PLC) คือประวติัการเจริญเติบโตของยอดขาย 
และก าไรของผลิตภัณฑ์สามารถแบ่งออกเป็น 4 ขั้นตอน คือ ขั้ นแนะน า, ขั้ นเจริญเติบโต,  
ขั้นเจริญเติบโตเตม็ท่ี และขั้นตกต ่า  โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1) ขั้นแนะน า  เป็นช่วงการเจริญเติบโตช้า  เน่ืองจากผลิตภณัฑ์เร่ิมแนะน าในตลาด   
เส้นแสดงก าไรในแผนภาพแสดงการขาดทุนในขั้นน้ี  เน่ืองจากมีค่าใชจ่้ายอยา่งมากในขั้นแนะน า
และยอดขายยงัต ่ามาก  เน่ืองจากผลิตภณัฑย์งัไม่เป็นท่ีรู้จกัของตลาดตอ้งลงทุนสูง 

2) ขั้นเจริญเติบโต  เป็นช่วงท่ียอดขายเพิ่มข้ึนอย่างรวดเร็วและมีการปรับตวัด้านก าไร
อยา่งมาก หากแต่ในขั้นตอนน้ีค่าใชจ่้ายในดา้นการลงทุนยงัคงสูงเช่นกนั 

3) ขั้นเจริญเติบโตเต็มที่  เป็นช่วงท่ียอดขายเพิ่มข้ึนในอตัราท่ีลดลงเน่ืองจากผลิตภณัฑ์
ประสบความส าเร็จจากผูซ้ื้ออยา่งเตม็ท่ีอยูแ่ลว้  เป็นช่วงก าไรสูงสุด  และแต่เขา้สู่ระยะอ่ิมตวั  ดงันั้น
ในขั้นตอนน้ีจะตอ้งมีการใชก้ลยทุธ์การตลาดอยา่งมากเพื่อดึงดูดลูกคา้ 
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4) ขั้นตกต ่า  เป็นช่วงท่ียอดขายลดลงและก าไรลดลงเร่ือย ๆ เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ไม่เป็นท่ี
ตอ้งการของตลาดอีกต่อไป 

 
  
 

 
วงจรชีวติผลิตภณัฑเ์กิดข้ึนไดใ้นผลิตภณัฑ์ส่วนใหญ่  การวางแผนผลิตภณัฑ์โดยส ารวจถึง

วงจรชีวิต  และศึกษาขั้นตอนท่ีเกิดข้ึนตามล าดบัความยาวนานของแต่ละขั้นตอน ระยะเวลาใน     
แต่ละขั้นตอนสามารถตรวจสอบเป็นระยะ ๆ ผลิตภณัฑ์ท่ีมีคู่แข่งขนัเพิ่มข้ึนจะท าให้วงจรชีวิต
ผลิตภณัฑส์ั้นลง แนวความคิดเก่ียวกบัวงจรชีวิตผลิตภณัฑ์  การก าหนดวงจรชีวิตอาจจะก าหนด
ตามชนิดของผลิตภณัฑ์   รูปแบบของผลิตภณัฑ์ หรือตราผลิตภณัฑ์  โดยไม่มีระยะเวลาท่ีก าหนด
แน่นอนเน่ืองจากมีความเก่ียวขอ้งกบัจ านวนประชากร ซ่ึงแสดงถึงประวติัวงจรชีวิตผลิตภณัฑ์นั้นๆ 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546) 
 

2.4   ทฤษฎส่ีวนประสมการตลาด 
        หลกัเกณฑ์การแบ่งเคร่ืองมือทางการตลาดออกเป็น 4 ประเภท คือ ผลิตภณัฑ์ (Product) 
ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยนกัการตลาด
เรียกวา่ 4P  โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1) ผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง เคร่ืองมือส่วนประสมการตลาดพื้นฐาน ซ่ึงถือวา่เป็นส่ิง
เสนอขายเพื่อสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้พึงพอใจตาม ความส าคญัของ
ผลิตภณัฑ์กายภาพท่ีสามารถจบัตอ้งมองเห็นไดร้วมถึงคุณภาพ การออกแบบ รูปลกัษณ์ ตรายี่ห้อ 

ยอดขาย 

ก าไร 
เวลา 

ขั้น
แนะน า 

ขั้นเจริญ 
เติบโต 

ขั้นเจริญเติบโต
เตม็ท่ี 

ตกต ่า 

ยอดขาย 
และ
ก าไร 

ภาพที ่2.1 แสดงรูปแบบทฤษฏีของวงจรชีวติผลติภัณฑ์ (Product Life Cycle-PLC) 
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การบรรจุภณัฑ์ ตลอดจนการบริการ การรับประกนั โดยการบริการสนบัสนุนเหล่าน้ีจะสามารถ
สร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในตลาดท่ีมีการแข่งขนัสูงได ้ 

2) ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินท่ีใชใ้นการแลกเปล่ียนเพื่อให้ไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ์โดย
ผูซ้ื้อและผูข้ายตกลงกนั ราคาเป็นส่วนประกอบเดียวท่ีท าให้เกิดรายไดแ้ละสามารถยืดหยุน่ไดม้าก
ท่ีสุดในส่วนประสมการตลาดซ่ึงเปล่ียนแปลงไดร้วดเร็ว  

3) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง กิจกรรมท่ีบริษทัตอ้งด าเนินการก าหนด 
เลือกสรร ท าความเขา้ใจในการเช่ือมโยงคนกลางทางการตลาดและส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ 
เขา้ดว้ยกนั เพื่อท าให้ผลิตภณัฑ์และบริการได้ถึงยงัตลาดเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ท าให้
ผูบ้ริโภคเป้าหมายสามารถซ้ือหาผลิตภณัฑแ์ละบริการไดโ้ดยสะดวก  

4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การให้ขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อ
สร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ โดยใชเ้คร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารหลายชนิด ซ่ึงข้ึนอยู่กบั
ความเหมาะสมของลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์ คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้อนัประกอบดว้ย 

4.1)  การโฆษณา หมายถึง กิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์ารและผลิตภณัฑ ์
บริการ หรือความคิดท่ีตอ้งการจ่ายเงินโดยอุปถมัภร์ายการ โดยกลยุทธ์การโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั
กลยทุธ์การสร้างงานโฆษณา วธีิการโฆษณาและกลยทุธ์ส่ือ 

4.2)  การใช้พนักงานขาย  หมายถึง กิจกรรมท่ีใช้พนักงาน เป็นกิจกรรมการแจ้ง
ข่าวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุ้คคล ลกัษณะเช่นน้ีเป็นกลยทุธ์การขาย โดยพนกังานขาย 

4.3)  การส่งเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา 
การขายโดยใช้พนกังาน การให้ข่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ 
ทดลองใช ้หรือการซ้ือ โดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืน           

4.4)  การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ หมายถึง การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิด
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ์ หมายถึง ความ
พยายามท่ีมีการวางแผน โดยองค์การหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองค์การให้เกิดกบักลุ่มใดกลุ่ม
หน่ึง ซ่ึงการใหข้่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 

4.5)  การตลาดทางตรง หมายถึง การติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการ
ตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาดให้ส่งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อ
และท าให้เกิดการตอบสนองในทนัที ประกอบดว้ยการขายทางโทรศพัท์การขายโดยใช้จดหมาย
ตรง การขายโดยใชแ้คตตาล็อกและการขายทางโทรทศัน์ วิทยุ หรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจให้ลูกคา้มี
กิจกรรมตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ (มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช สาขาวิชาวิทยาการจดัการ, 
2544) 
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2.5  ทฤษฏพีฒันาการตลาด  
จากทฤษฎีพฒันาการตลาดของ Ansoff’s Market Expansion Grid  ไดก้ล่าวถึงกลยุทธ์ใน

การพฒันาตลาดประกอบไปดว้ย 4 กลยทุธ์ ไดแ้ก่ 
1) กลยุทธ์การเจาะตลาดเดิม (Market Penetration) คือการท่ีบริษทัหรือองคก์รเนน้การ

ท าการตลาดเชิงรุกกบักลุ่มเป้าหมายเดิมท่ีเคยใช้สินคา้เดิมอยูใ่ห้เกิดการใชม้ากข้ึน โดยเน้นการใช้
กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดเขา้มาช่วยใหส้ามารถด าเนินการกลยทุธ์ดงักล่าวไดง่้ายข้ึน 

2) กลยุทธ์การพัฒนาสินค้า (Product Development) คือกลยุทธ์การพฒันาสินคา้ใหม่
โดยยงัคงขายสินคา้ให้กบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเดิม ซ่ึงเกิดจากการท่ีลูกคา้เร่ิมลดความนิยมในตวั
สินค้าลงดังนั้นบริษทัจึงต้องท าการพฒันาสินค้าในด้านการเปล่ียนแปลงรูปแบบใหม่ๆ อย่าง
ต่อเน่ืองเพื่อรักษาความนิยมนั้น 

3) กลยุทธ์การพัฒนาตลาด (Market Development) คือกลยุทธ์ท่ีบริษทัหรือองคก์รเลือก
ท่ีจะน าสินคา้เดิมไปขยายตลาดโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อให้ไดก้ลุ่มเป้าหมายกลุ่มใหม่ โดยการพฒันา
ช่องทางการจดัจ าหน่ายเพื่อท่ีจะท าให้สินคา้ท่ีมีอยู่สามารถไปถึงมือผูบ้ริโภคได ้ แต่ก็ยงัคงรักษา
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายกลุ่มเดิมไวด้ว้ยเช่นกนั 

4) กลยุทธ์การแตกธุรกิจ (Diversification)  คือกลยุทธ์ท่ีบริษทัหรือองค์กรเห็นโอกาส
ในทางการตลาดในการผลิตสินคา้ใหม่ๆ เพื่อขายสินคา้ให้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายใหม่ๆ ซ่ึงมกัจะเกิด
ในธุรกิจหรือองคก์รท่ีมีความพร้อมในศกัยภาพดา้นต่างๆ ทั้งเงินทุน แรงงาน รวมทั้งความสามารถ
ของตวัองคก์รเองดว้ย ( www.atsc.doae.go.th ,30 พ.ค.2550 ) 

 
2.6   เอกสารและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
             ไชยวัตร  พวงธนสาร (2537) ไดท้  าการวิจยัในเร่ือง การพฒันาผลิตภณัฑ์จากกระดาษสา 
โดยการศึกษาไดท้  าการทดลองผลิตสินคา้จากกระดาษสาประเภทท่ีมีศกัยภาพต่อตลาดในประเทศ
และตลาดต่างประเทศ เพื่อทดลองตลาดในงานแสดงสินคา้ต่างๆ หลายคร้ัง สรุปไดว้า่สินคา้ไดรั้บ
ความนิยมจะอยูใ่นจ าพวกบตัรอวยพร, ดอกไมแ้ละผลไมป้ระดิษฐ์, เคร่ืองประดบัตกแต่ง และของ
ช าร่วย สินคา้ท่ีเป็นตวัน าในตลาดต่างประเทศไดแ้ก่ ดอกไมป้ระดิษฐ์และบตัรอวยพร ส่วนสินคา้
เป็นท่ีนิยมในตลาดในประเทศเป็นพวกของช าร่วยต่างๆ อย่างไรก็ตาม การพฒันาผลิตภณัฑ์จาก
กระดาษสาน้ี ก าลงัมีการขยายตวัอยา่งรวดเร็วเขา้ไปในทุกตลาด ซ่ึงอาจส่งผลกระทบต่อปัญหาการ
ขาดแคลนวตัถุดิบไดใ้นไม่ชา้น้ี นอกจากนั้นอุตสาหกรรมพื้นบา้นยงัตอ้งการความช่วยเหลือในดา้น
การฝึกอบรมจากภาครัฐบาลและหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งในเร่ืองการพฒันาผลิตภณัฑจ์ากกระดาษสา 

http://www.atsc.doae.go.th/
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 นัยนา นิยมวัน (2537) ไดท้  าการศึกษาวิจยัในเร่ือง การปรับปรุงกรรมวิธีผลิตกระดาษสา
โดยการศึกษาไดพ้บวา่ ศึกษาพฒันากรรมวิธีผลิตกระดาษสาเพื่อพฒันากระบวนการผลิตกระดาษ
สาแบบพื้นบา้น โดยใช้เทคโนโลยีเข้าปรับปรุงให้ได้กระดาษท่ีมีคุณภาพสูงข้ึน และศึกษา
ผลกระทบต่อเทคโนโลยีพื้นบา้นเดิมซ่ึงมีผลกระทบต่อวฒันธรรมและสังคมดว้ย การทดลองตม้
เปลือกสาสดและเปลือกสาแห้งท่ีไดจ้ากการลอกโดยวิธีเดียวกนัจะให้คุณภาพเยื่อไม่แตกต่างกนั 
กรรมวิธีตม้เยื่อใชโ้ซดาไฟ น ้ าหนกัร้อยละ 7-10 ของน ้ าหนกัเปลือกสาแห้งอุณหภูมิท่ีใชใ้นการตม้
เยือ่คือ 100 องศาเซลเซียส ใชเ้วลา 3-5 ชัว่โมง การฟอกขาวใชค้ลอรีนจ านวนร้อยละ 5 ของน ้ าหนกั
เยือ่แหง้ก่อนฟอกนาน 3 ชัว่โมง การท ากระดาษสาไดอ้อกแบบและสร้างเคร่ืองตีเยื่อแทนแรงงานใน
การใช้คอ้นทุบเพื่อกระจายเยื่อ การออกแบบและสร้างตะแกรงตกัเยื่อให้เหมาะสมกบัการท า
กระดาษสาทั้งแบบชนิดบางและหนาตามวิธีดั้งเดิมของไทยและการท าตะแกรงแบบญ่ีปุ่นรวมทั้ง
ออกแบบและสร้างเคร่ืองอบกระดาษสาแทนการตากโดยอาศยัแดดนอกจากน้ียงัไดแ้สดงตน้ทุนการ
ผลิตกระดาษสาในขนาดก าลงัผลิตวนัละ 10 และ 40 กก.เปลือกสาแหง้  

นงคราญ  กาญจนประเสริฐ  และคณะ  (2546)   ได้ศึกษาเก่ียวกบัการพฒันาผลิตภณัฑ์
กระดาษสาวสิาหกิจชุมชน  มีวตัถุประสงคส์ าคญั  4  ประการ คือ ตอ้งการทดลองท ากระดาษสาท่ีมี
กล่ินหอม  การใช้วสัดุชนิดอ่ืนแทนปอสา  การพฒันารูปแบบผลิตภณัฑ์ให้หลากหลาย  และการ
จ าหน่ายดว้ยวิธีการต่างๆ  การวิจยัคร้ังน้ีใช้วิธีการทดลอง  และกระบวนการมีส่วนร่วมของกลุ่ม
กระดาษสา  ต าบลบา้นแยง  อ าเภอนครไทย  จงัหวดัพิษณุโลก 
 ผลการศึกษาปรากฏวา่  การทดลองท ากระดาษสาใหมี้กล่ินหอม  สามารถท าไดห้ลากหลาย
วิธี  แต่วิธีการท่ีเหมาะสมท่ีสุด  คือ  การอบด้วยความร้อนคล้ายการอบร ่ าของไทย  ส่วนวสัดุ
ธรรมชาติชนิดอ่ืนท่ีใช้ผลิตกระดาษสาแทนปอสาไดท้ั้งร้อยเปอร์เซ็นต์  คือ  ตน้กลว้ย  หญา้แฝก  
และพืชท่ีมีเส้นใยอ่ืนๆ  นอกจากใช้ประโยชน์ในลกัษณะเป็นแผ่นกระดาษแลว้ยงัน ามาประดิษฐ์
ส่ิงของเคร่ืองใช้ไดห้ลายชนิด  เช่น  กล่องใส่ของ  ถุง  กระเป๋า  สมุด  แฟ้ม การ์ดและส่ิงของอ่ืนๆ  
ตามตอ้งการ  ส าหรับการจ าหน่ายอาจติดต่อซ้ือ ณ ท่ีท าการกลุ่มหรือโทรศพัท ์ โทรสารหรือการน า
ผลิตภณัฑข์องกลุ่มไปแสดงในงานท่ีหน่วยงานต่างๆ จดัข้ึน  ทั้งในระดบัทอ้งถ่ินและระดบัประเทศ  
ส าหรับการด าเนินงานของกลุ่ม  เน่ืองจากมีกระบวนการผลิตครบวงจรตั้งแต่การปลูกปอสา  การ
ผลิตแผน่กระดาษ  การท าผลิตภณัฑ์  และการจดัจ าหน่าย  ผลงานมีความเจริญกา้วหนา้พฒันาอยา่ง
รวดเร็วจนเป็นท่ีประจกัษ์แก่บุคคลทัว่ไป  ส่ิงเหล่าน้ีกลุ่มกระดาษสาไดท้  าการฝึกอบรมถ่ายทอด
เทคโนโลยีให้กบัประชาชนในทอ้งถ่ิน  นกัเรียน  นกัศึกษา  และผูส้นใจทัว่ไป  เพื่อขยายเครือข่าย
ใหก้วา้งขวางเพิ่มข้ึน  รวมทั้งเป็นการสร้างงาน  สร้างอาชีพ  และเพิ่มรายไดใ้หก้บัประชาชน   
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 พัชราภรณ์  ฤทธ์ิอินทรางกูล  (2545)  ไดศึ้กษาเร่ืองตน้ทุนและผลตอบแทนจากการผลิต
กระดาษสาของอุตสาหกรรมในครัวเรือน  กรณีศึกษา : ต าบลตน้เปา  อ าเภอสันก าแพง  จงัหวดั
เชียงใหม่  มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาตน้ทุนและผลตอบแทนของอุตสาหกรรมในครัวเรือน  ต าบล  
ตน้เปา  อ าเภอสันก าแพง  จงัหวดัเชียงใหม่   
 การเก็บขอ้มูลไดใ้ชว้ิธีการสัมภาษณ์  โดยใชแ้บบสอบถามแก่ผูผ้ลิตกระดาษสา  ในต าบล
ตน้เปา  อ าเภอสันก าแพง  จงัหวดัเชียงใหม่    โดยแบ่งตามประเภทและขนาดของกระดาษสาท่ีผลิต  
ไดแ้ก่  กระดาษสาแบบชอ้นมี 2 ขนาดคือ  48x55ซม.  และ  60x80ซม.  ส่วนกระดาษสาแบบแตะมี 
2 ชนิด คือ  แบบแตะธรรมดาและแบบแตะหนา้เรือน  ขอ้มูลท่ีรวบรวมไดจ้ะน ามาท าการวิเคราะห์
ขอ้มูลโดยใชค้่าเฉล่ียและร้อยละ  นอกจากน้ียงัรวบรวมขอ้มูลจากหนงัสือและเอกสารท่ีเก่ียวขอ้ง 
 พบวา่ปัจจุบนัผูผ้ลิตกระดาษสาประสบปัญหาดา้นผลผลิต  ดา้นคู่แข่งขนัจากภายนอกและ
ปัญหาดา้นเงินทุน  เน่ืองจากผลการผลิตข้ึนอยูก่บัสภาวะอากาศ  มีคู่แข่งขนัภายนอกท่ีขายในราคา
ถูกและประสบปัญหาขาดแคลนเงินทุน  ผูผ้ลิตกระดาษสาควรรวมกลุ่มเป็นสหกรณ์  รัฐบาลควรให้
การสนบัสนุนดา้นเงินทุน  โดยจดัหาแหล่งเงินทุนท่ีมีดอกเบ้ียต ่า  ควรมีการให้ความรู้ดา้นการก าจดั
น ้ าเสียก่อนทั้งน้ีเพื่อรักษาส่ิงแวดล้อม  จากการศึกษาคร้ังน้ีคาดว่าจะเป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้สนใจ
ลงทุน  รวมถึงบุคคลทัว่ไปท่ีสามารถน าไปประยกุตก์บัการตดัสินใจเพื่อการลงทุนได ้

อ านาจ  ธีระวนิช  (2545)  ไดศึ้กษาการตลาดและการเพิ่มมูลค่าจากผลิตภณัฑ์กระดาษสา  
โดยการวจิยัเชิงส ารวจท่ีผูว้จิยัส ารวจผูป้ระกอบการ  จ านวน 99 ราย  (26.9%) จากฐานขอ้มูลท่ีผูว้ิจยั
มีอยู่ 368 ราย ผลการศึกษาปรากฏว่ามีธุรกิจในรูปแบบบุคคลธรรมดา (70.1%)  รองลงมาในรูป
บริษทัจ ากดั (21.6%)  และส่วนท่ีเหลือเป็นห้างหุ้นส่วนกิจการถึง 64% มีเงินทุนหมุนเวียนต ่ากวา่  1  
ลา้นบาท และการประกอบการเก่ียวกบักระดาษสาและผลิตภณัฑ์นั้นถือไดว้่าเป็นอาชีพหลกัของ
ผูป้ระกอบการเกือบทั้งหมด 

  จากการสุ่มตวัอย่างผลิตภณัฑ์กระดาษสา เช่น รูปภาพฉีกตดัปะ  ดอกไม้กระดาษสา  
กรอบรูป  บตัรอวยพร  สมุดบนัทึก  ท่ีคัน่หนงัสือ  ท่ีรองแกว้  ถุงกระดาษสา  กล่องไมขี้ดไฟ  โบว ์ 
ดินสอดอกไม ้ เป็นตน้  พบว่าสินคา้ท่ีมีแนวโน้มน าไปผลิตในเชิงการคา้ได้  คือ  รูปภาพฉีกปะ    
บตัรอวยพร  สมุดบนัทึก  ท่ีคัน่หนงัสือ  ถุงกระดาษสา  และกล่องบรรจุต่างๆ  พอสรุปเบ้ืองตน้ได้
วา่  ลูกคา้ช่ืนชอบงานหตัถกรรมในลกัษณะสามมิติ  มีการตกแต่งแบบธรรมดาเรียบง่าย  สีธรรมชาติ
ไม่สดใสเกินไป  ต้องมีคุณภาพประณีตและลกัษณะการใช้งานท่ีคงทนและแลดูเป็นธรรมชาติ  
รูปแบบให้สอดคล้องกบัวฒันธรรมของประเทศผูผ้ลิต  แต่ตอ้งสอดแทรกความรู้รายละเอียดบน
ผลิตภณัฑ์ ราคาเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีลูกคา้น ามาพิจารณาซ้ือแต่ลูกคา้ยินดีจ่ายเพิ่มถา้สินคา้นั้นตรงกบั
ความตอ้งการหรือรสนิยมท่ีลูกคา้ตอ้งการ   
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การทดสอบตลาดภายในประเทศพบวา่ส่ิงลูกคา้คนไทยน ามาพิจารณาก่อนการตดัสินใจซ้ือ  
เช่น  คุณภาพ  การออกแบบ  สี  และการน าไปใชป้ระโยชน์  เร่ืองคุณภาพและการใชป้ระโยชน์
เป็นไปในแนวทางเดียวกนักบัการศึกษาในสหรัฐอเมริกาแต่ชอบให้ตกแต่งมากและมีลกัษณะ
ค่อนขา้งทนัสมยั  นิยมสีท่ีสดใส 

วัธนี  พรรณเชษฐ์  และคนอื่นๆ  (2533)   รายงานการวิจยัเร่ือง “การศึกษาแนวทางการ
พฒันาผูป้ระกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในส่วนภูมิภาค”  ไดส้รุปดงัน้ี  ธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อมในประเทศไทยแบ่งออกเป็น  4  ประเภท  ธุรกิจผูท้  าการผลิตสินคา้  ธุรกิจ
บริการ  ธุรกิจการคา้ส่ง  และธุรกิจการคา้ปลีก  บริเวณท่ีมีธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มหนาแน่น
ท่ีสุดก็คือกรุงเทพมหานครและจงัหวดัใกลเ้คียง    ธุรกิจท่ีอยู่ในชนบทห่างไกลส่วนใหญ่เป็นการ
ผลิตสินคา้หตัถกรรมเฉพาะ  ธุรกิจขนาดยอ่มจดัตั้งในลกัษณะเจา้ของกิจการคนเดียวเป็นส่วนใหญ่  
เงินทุนเร่ิมแรกไดม้าจากเงินออมของเจา้ของกิจการและจากญาติพี่นอ้งเพื่อนฝูง  ส่วนปัญหาต่างๆ 
นั้นไดร้ายงานว่า  ดา้นการจดัการ  ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มกัใช้ประสบการณ์และความช านาญ
งานมากกกวา่หลกัเกณฑท่ี์เป็นระบบ  ดา้นการผลิตและการด าเนินงาน  ปัญหาไดแ้ก่  การใชเ้ทคนิค
ขั้นพื้นฐานการผลิตไม่มีประสิทธิภาพเท่าท่ีควร  คุณภาพสินคา้ไม่สม ่าเสมอหรือต ่ากวา่ท่ีควรจะเป็น  
การซ้ือวตัถุดิบหรืออุปกรณ์ท่ีใช้ในการผลิตและการด าเนินงานจากแหล่งใกลเ้คียงหรือในภูมิภาค
เดียวกัน  บางคร้ังมีคุณภาพต ่าหรือไม่ได้มาตรฐานตามท่ีก าหนด  อีกอย่างหน่ึงการเข้าออกสูง
โดยเฉพาะช่างฝีมือก็จะมีผลกระทบต่อประสิทธิภาพในการด าเนินงานของกิจการดว้ย  ส่วนปัญหา
ด้านการเงิน  ได้แก่  ปัญหาด้านหลกัทรัพยค์  ้ าประกนัไม่สามารถกู้ยืมจากสถาบนัการเงินได้  ก็
จะตอ้งกูย้ืมจากเอกชนซ่ึงตอ้งเสียดอกเบ้ียในอตัราท่ีสูงกว่าสถาบนัการเงินโดยทัว่ไป  การจดัการ
ลูกหน้ีท่ีไม่รัดกุม  ปล่อยให้เงินจมอยู่กับลูกหน้ี  สินค้า หรือวตัถุดิบมากเกินไป  ปัญหาด้าน
การตลาด  ได้แก่  ความจ ากดัดา้นขอบเขตของตลาด  ก าลงัซ้ือของลูกคา้  และปัญหาการแข่งขนั
ต่างๆ และมีขอ้เสียเปรียบอีกคือ  คุณภาพสินคา้ท่ีต ่าและตน้ทุนท่ีสูงกวา่คู่แข่งขนั 

จากการศึกษาแนวคิดและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  พบวา่การด าเนินธุรกิจกระดาษสาในปัจจุบนั
ยงัไม่มีความชดัเจนในการน าแนวคิดทางดา้นการจดัการ   การบริหารทรัพยากรมนุษย ์ การผลิต  
การตลาด  และการเงิน  มาประยุกต์ใช้  ซ่ึงองค์ประกอบเหล่าน้ีส่งผลต่อความส าเร็จของการ
ด าเนินงาน  จากข้อมูลดังกล่าว  ผู ้วิจ ัยจึงมีแนวคิดท่ีจะศึกษาการจัดการในการด าเนินธุรกิจ
ผลิตภณัฑ์กระดาษสา  เพื่อตอ้งการทราบวา่ธุรกิจผลิตภณัฑ์กระดาษสามีการน าหลกัการจดัการมา
ใชใ้นธุรกิจหรือไม่  อยา่งไร  และมีผลต่อการด าเนินธุรกิจเพียงใด  และธุรกิจเหล่าน้ีควรไดรั้บการ
สนบัสนุนจากหน่วยงานไหนบา้ง  โดยน าผลงานวจิยัท่ีไดไ้ปใชใ้นการแกปั้ญหาและสามารถพฒันา
ศกัยภาพการแข่งขนัในตลาดธุรกิจผลิตภณัฑก์ระดาษสาในอนาคตได ้




