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บทคัดย่อ 
งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษารูปแบบของกลยุทธ์การตลาดเพ่ือการแข่งขันในการส่งออกล าไยสดไปยังตลาดอาเซียน ที่มีผลต่อผล

ด าเนินงานจากการส่งออกของกิจการใช้วิธีการวิจัยแบบผสม ออกแบบการวิจัยแบบต่อเนื่องโดยใช้แบบเชิงส ารวจเร่ิมต้นจากการวิจัยเชิง 
คุณภาพและตามด้วยการวิจัยเชิงปริมาณ เกบ็รวบรวมข้อมูลจากผู้ ส่งออกล าไยสด จ านวน 150 ราย วิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ ด้วยการ
วิเคราะห์เนื้ อหา (Content Analysis) และวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณโดยใช้เทคนิคการวิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้างโดยการวิเคราะห์
ปัจจัยเชิงยืนยัน (Confirmatory Factor Analysis: CFA) ผลการวิจัยเชิงคุณภาพ พบว่า ผู้ส่งออกมีรูปแบบกลยุทธก์ารตลาดเพ่ือการแข่งขัน  
4 รปูแบบ คือ กลยุทธก์ารสร้างความแตกต่างที่การตลาด กลยุทธ์ความแตกต่างเฉพาะกลุ่ม กลยุทธก์ารสร้างความแตกต่างที่นวัตกรรม และ
กลยุทธท์ี่มุ่งเน้นผลิตภัณฑ์ ผลการวิจัยเชิงปริมาณพบว่า ในภาพรวมกลยุทธ์การตลาดเพ่ือการแข่งขันไม่มีความสมัพันธ์เชิงบวกกับผลการ
ด าเนินงานจากการส่งออก แต่ในตัวแปรย่อยมีเพียงกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างที่การตลาดมีความสมัพันธ์เชิงบวกกับอัตราก าไรขั้นต้น 
อตัราก าไรสทุธ ิและการเปล่ียนแปลงยอดส่งออกล าไยสด  
 
ค าส าคัญ: กลยุทธก์ารตลาดเพ่ือการแข่งขัน  การส่งออกล าไยสด  ประชาคมเศรษฐกจิอาเซียน 
 

Abstract 
This research aims to investigate patterns of competitive market strategies among the fresh longan exporter in AEC market. It 

also explores the relationship between competitive market strategies and export performance. This research used the mixed method 
and employed the sequential research design, while incorporating the exploratory survey technique.  First stage used qualitative 
research and follow quantitative research and using questionnaire to collect data from 150 longan exporters. Qualitative data was 
analyzed using content analysis and quantitative data was analyzed by SEM using confirmatory factor analysis (CFA) . Finding 
from the qualitative research reveal that the exporters have employed four competitive market strategies, which include market 
differentiation strategies, group-specific distinctions strategies, strategies that focus on innovation differentiations and lastly, product-
based strategies. Findings from the quantitative research show that overall competitive market strategies have not correlate positively 
with export performance but sub strategies have only the market differentiation strategies correlate positively with gross-profit and 
net-profit ratios as well as changes in export volume. 
 
Keywords: Competitive Marketing Strategies, Fresh Longan Export, AEC. 
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บทน า 
 

 จากรายงานสถานการณ์สินค้าเกษตรระหว่างไทยกับ
อาเซียน 9 ประเทศของกระทรวงเกษตรและสหกรณ์
พบว่า ผลไม้และผลิตภัณฑ์ คือ หนึ่งในสินค้าเกษตรที่มี
บทบาทส าคญัท ารายได้ให้แก่ประเทศเพ่ิมขึ้นและมีศักยภาพ
ในการแข่งขัน (Office of Agricultural Economics, 2012) 

มูลค่าการส่งออกทั้งหมดของประเทศไทยไปยังภูมิภาค
อาเซียนตั้งแต่ปี 2554–2557 เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง และ
มูลค่าส่งออกสนิค้าเกษตรและผลิตภัณฑก์เ็พ่ิมขึ้นเช่นเดยีวกนั 
แม้ว่าในปี 2558 ยอดส่งออกจะลดลงอนัเนื่องมาจาก ดัง
แสดงในตารางที่ 1 

 

 
ตารางที่ 1 มูลค่าการส่งออกประเทศไทยกบัภมูิภาคอาเซียน ปี 2554-2558 (หน่วย: ล้านบาท) 

รายการ 2554 2555 2556 2557 2558 
มูลค่าการส่งออกทั้งหมด 6,707,851 7,082,333 6,907,494 7,304,899 7,220,348 
มูลค่าสนิค้าเกษตรและผลิตภณัฑ์ 274,698 270,759 249,246 270,467 260,967 

ที่มา: Agricultural Information Center, Office of Agricultural Economics, 2015 
 

 สอดคล้องกบัการรายงานของส านักงานเศรษฐกจิการ 
เกษตร พบว่า กลุ่มผลไม้ (ล าไยแห้ง/สด มังคุด มะม่วง) 
เป็นสนิค้าที่อยู่ในรายการ 5 อนัดับแรกที่มีการขยายสดัส่วน
ปริมาณและมูลค่าการส่งออกเพ่ิมมากขึ้นระหว่างประเทศ
ไทยกับสมาชิกอาเซียน การส่งออกล าไยสดถือเป็นพืช
เศรษฐกจิที่มศีักยภาพในการส่งออกสงูโดยเฉพาะล าไยสด
จากสถิติการส่งออกในปี 2552-2555 เปรียบเทียบกับ
ผลไม้ที่ส  าคญัของไทย จะเหน็ได้ว่า ล าไยสดเป็นผลไม้ที่มี
มูลค่าการส่งออกมากที่สุดและมีมูลค่าเพ่ิมสูงขึ้ นอย่าง
ต่อเนื่องโดยในปี 2555 พบว่า ล าไยสดมีมูลค่ามากถึง 
8,454.01 ล้านบาท เมื่อเทยีบกบัมูลค่าการส่งออกผลไม้
รวมทั้งหมด 38,036 ล้านบาท จึงมีสัดส่วนสูงถึงร้อยละ 
22.23 และคิดเป็นร้อยละ 6.10 ของผลิตภัณฑ์มวลรวม
ภายในประเทศภาคเกษตรทั้งหมดที่มีมูลค่า 1.385 ล้าน
ล้านบาท (Tansuchat and Nimsai, 2013) ทั้งนี้  ในช่วงปี 
2552-2556 ล าไยสดมีมูลค่าส่งออก 3,633 ล้านบาท 
ในปี 2552 และในปี 2556 มีมูลค่าส่งออก 7,593 ล้าน
บาท  หรือ เพ่ิ มขึ้ น ร้อยละ 26.52 ต่ อ ปี  (Bureau of 
Agricultural Economic Research, 2013)  
 อย่างไรกต็ามยังพบว่า เป้าหมายของประเทศสมาชิก
อาเซียนมีเป้าหมายในการน าเข้าล าไยสดที่แตกต่าง ดังนี้  
(1) น าเข้าส าหรับการบริโภคภายในประเทศ ได้แก่ 
อนิโดนีเซีย ฟิลิปปินส ์และสงิคโปร์ และ (2) น าเข้าส าหรับ
การส่งออกต่อไปยังประเทศปลายทางและบริโภคภายใน 
ประเทศ ได้แก่ ประเทศที่มอีาณาเขตติดต่อกบัประเทศอื่น 
เช่น พม่า ลาว กัมพูชา และเวียดนาม ที่ปริมาณล าไยที่
น าเข้าส่วนหนึ่งมเีป้าหมายเพ่ือการส่งออกต่อไปยังประเทศ 
จีน ส่วนการน าเข้าล าไยสดของมาเลเซียนั้น ส่วนหนึ่งถูก

ส่งต่อไปยังประเทศสิงคโปร์ (Tansuchat and Nimsai, 
2013)  
 การน าเข้าล าไยสดของตลาดปลายทางที่มีเป้าหมาย
การน าเข้าเพ่ือส่งต่อไปยังประเทศปลายทางนั้นดังกล่าว  
ถ้าธุรกิจส่งออกล าไยสามารถส่งออกล าไยไปยังประเทศ
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายโดยตรงได้เลย โดยการใช้กลยุทธ์
การตลาดแข่งขันเพ่ือเข้าสู่ตลาดดังกล่าวจะท าให้ผลการ
ด าเนินงานของธุรกจิส่งออกสงูขึ้นด้วย แม้ว่าจากสถิติการ
ส่งออกล าไยสดไปยังอาเซียนดังแสดงข้อมูลข้างบนนั้น 
มีแนวโน้มในการส่งออกที่ดี ผู้ประกอบการธุรกิจส่งออก
จ าเป็นที่จะต้องพบกับปัญหาและอุปสรรคที่มีผลกระทบ
ต่อการส่งออก ดังนี้  1) สภาวะโลกร้อน ส่งผลให้เกิดภัย 
ธรรมชาติอย่างรุนแรง เช่น อุทกภัยและภัยแล้ง ส่งผลให้
พ้ืนที่ปลูกและผลผลิตล าไยสดในภาคเหนือเกิดความ
เสียหาย มีผลกระทบต่อปริมาณการผลิตล าไยของไทย
ล ด ล ง  ( Bureau of Agricultural Economic Research, 
2013) 2) มาตรการการน าเข้าสินค้าเกษตรของประเทศ 
คู่ค้า ได้แก่ มาตรการกีดกันทางการค้าที่มิใช่ภาษี (Non 
-Tariff Barriers: NTB) เช่น มาตรการสุขอนามัยและ
สุขอนามัยพืช (Sanitary and Phytosanitary: SPS) ของ
อนิโดนีเซียที่ควบคุมให้ผลไม้น าเข้าต้องมีมาตรฐานความ
ปลอดภัย ไม่มีการปนเป้ือนของสารเคมีและสารชีวภาพที่
เกนิกว่าระดับสงูสดุที่ก  าหนด ซึ่งส่งผลกระทบโดยตรงต่อ
ผู้ส่งออกและการส่งออกล าไยสดของไทยไม่เป็นไปตามที่
คาดหมาย (Bureau of Agricultural Economic Research, 
2014) และการก าหนดจุดการน าเข้าของอินโดนีเซียจะ
ส่งผลกระทบโดยตรงต่อผู้ส่งออก เช่น การจ ากดัจุดน าเข้า
พืช ผัก ผลไม้ จาก 8 จุดน าเข้า เหลือเพียง 4 จุดน าเข้า 
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คือ 3 ท่าเทียบเรือ และ 1 ท่าอากาศยาน (Office of 
Agricultural Economics, 2012; Bureau of Agricultural 
Economic Research, 2013)  
 ข้อก าหนดดังกล่าวท าให้ผู้ส่งออกของไทยต้องมีภาระ
ในการเพ่ิมต้นทุนในการส่งออก  Center for Applied 
Economics Research (2012) ได้กล่าวถึง กลยุทธ์ของ
ผู้ประกอบการในการแข่งขัน ควรได้รับการพัฒนาและ
สนับสนุนอย่างต่อเนื่อง ตั้งแต่ระบบฟาร์มจนถึงการส่งออก 
ไปยังต่างประเทศ และผู้ประกอบการควรเริ่มเน้นการสร้าง
ตราสินค้าในตลาดต่างประเทศ เพ่ือเพ่ิมมูลค่าของผลไม้ 
ในตลาดคุณภาพ สอดคล้องกบั การศึกษาของ Government 
Strategic Information Center (2014) พบว่า การส่งออก
ของผู้ประกอบยังมีปัญหาและอุปสรรคในการส่งออก 
ได้แก่ การก าหนดมาตรฐานสนิค้าที่สงูขึ้น ต้นทุนการผลิต
เพ่ิมขึ้ นจากค่าจ้างแรงงานที่สูงขึ้ น และเทคโนโลยีที่ไม่
ทันสมัย การศึกษาที่ผ่านมาได้ศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธ์การ
แข่งขันของผู้ส่งออกล าไยดังนี้  Chomchalow, Somsr and 
Songkhl (2015) เสนอว่า ผู้ส่งออกของไทยควรใช้กลยุทธ์
เชิงรุกในการเปิดตลาดส าหรับการส่งออกผลไม้ของไทย 
และ Sinlaparassamee (2011) ได้เสนอว่า ประเทศไทย
ควรพัฒนาการตลาด ปรับปรุงวิธีการผลิต รูปแบบการ
บรรจุหีบห่อและคุณภาพของล าไยให้มีมาตรฐานสากล 
และควรหากลยุทธก์ารส่งออกเพ่ือสามารถรักษาส่วนแบ่ง
ตลาดและความได้เปรียบโดยเปรียบเทียบในล าไย ซึ่งจะ
น าไปสู่ผลการด าเนินงานที่ดีของธุรกิจส่งออก (Olson, 
Slater and Hult, 2005; White, Conant and Echambadi, 
2003) ขณะที่งานวิจัยของ Center for Applied Economics 
Research (2012) ได้ให้มุมมองของกลยุทธข์องผู้ประกอบการ
ผลไม้เพ่ือการส่งออก ดังนี้  กลยุทธ์และแนวทางในการ
ด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการแต่ละรายในอุตสาหกรรม
มีความส าคัญต่อความสามารถในการแข่งขันและผลการ
ด าเนินงานของธรุกจิในอตุสาหกรรมผลไม้  
 ขณ ะที่ ก า รศึ ก ษ าขอ ง  Disyatat, Apaiyatarn and 
Sampantarak (2016) ได้พบว่า จ านวนของผู้ประกอบการ
ในอาเซียนนั้นมจี านวนผู้ส่งออกมากที่สดุในปี 2559 และ
ส่วนใหญ่เป็นผู้ส่งออกรายใหม่ที่มมีากกว่าผู้ส่งออกรายเดิม
ที่อยู่รอดโดยเฉพาะในกลุ่มของสนิค้าประเภทเกษตรกรรม 
และพบว่า จากปี 2554-2558 มผีู้ส่งออกสนิค้าเกษตรใน
ไปยังตลาดอาเซียนที่เป็นผู้ส่งออกรายใหม่เพ่ิมขึ้นร้อยละ 3 
มีผู้ส่งออกรายเดิมร้อยละ 3.2 และมีผู้ส่งออกที่ออกจาก

ตลาดไปร้อยละ 2.4 จึงกล่าวได้ว่า แม้ว่าการส่งออกมี
แนวโน้มที่ดีนั้นไม่ได้หมายความว่า ผู้ส่งออกล าไยสดใน 
อาเซียนจะมีสามารถอยู่รอดและมีผลการด าเนินงานจาก
การส่งออกดีขึ้นไปด้วย ดังนั้น จึงน าไปสู่ค าถามการวิจัย
ดงันี้  กลยุทธก์ารตลาดเพ่ือการแข่งขนัในการส่งออกล าไยสด 
ไปยังตลาดอาเซียนมีผลอย่างไรต่อผลการด าเนินงานจาก 
การส่งออกของกจิการอย่างไรบ้าง? การศึกษาครั้งนี้ จึงมุ่ง
ความสนใจไปที่การศึกษากลยุทธก์ารตลาดเพ่ือแข่งขันใน
การส่งออกไปยังประชาคมเศรษฐกจิอาเซียนที่ส่งผลต่อผล
การด าเนินงานจากการส่งออกของผู้ส่งออก ซึ่งแสดงถึง
ความสมัพันธ์เช่ือมโยงระหว่างกลยุทธ์การตลาดเพ่ือการ
แข่งขันนวัตกรรมทางเทคโนโลยี และผลการด าเนินงาน
จากการส่งออก และจากการรวบรวมงานวิจัยเกี่ยวกับ 
กลยุทธก์ารตลาดในบริบทของการส่งออก พบว่า ส่วนใหญ่
งานวิจัยเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดเพ่ือการส่งออกนั้นจะ
ศึกษาในบริบทของธุรกิจอุตสาหกรรม ดังเช่น การศึกษา
ของ Namiki (1988); Julien and Ramangalahy (2003) 
และ Leonidou, Palihawadana and Theodosiou (2011) 
ซ่ึงในการวิจัยครั้งนี้ เป็นการศึกษาในบริบทของธุรกจิการ 
เกษตรซึ่งเป็นธุรกจิที่มคีวามส าคญัสร้างรายให้แก่ประเทศ 
ประกอบกับข้อค้นพบจากบริบทอุตสาหกรรมนั้นอาจจะ
ยังคงสามารถน ามาใช้ได้ในบริบทธรุกจิการเกษตร หรือข้อ
ค้นพบดังกล่าวนั้นอาจจะมีความแตกต่างจากการค้นพบ
ในการวิจัยครั้งนี้กไ็ด้ ดงันั้น ผู้วิจัยจึงด าเนินการตรวจสอบ
โมเดลเชิงทฤษฎีว่าโมเดลดังกล่าวว่า มีเที่ยงตรงกบัสภาพ
ความเป็นจริงหรือไม่และข้อค้นพบจากการศึกษาครั้งนี้ ยัง
จะช่วยเติมเตม็ช่องว่างการวิจัยในมุมมองของกลยุทธก์าร 
ตลาดเพ่ือการแข่งขันในบริบทการส่งออกของธุรกิจการ 
เกษตร 
 

วัตถุประสงคใ์นการวิจัย 
 

 เพ่ือศึกษารูปแบบของกลยุทธก์ารตลาดเพ่ือการแข่งขัน
ในการส่งออกล าไยสดไปยังตลาดอาเซียน  และความ 
สัมพันธ์ของกลยุทธ์การตลาดเพ่ือการแข่งขันกับผลการ
ด าเนินงานจากการส่งออกของกจิการ 

 

การทบทวนวรรณกรรม 
 

 ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาแนวคิดทฤษฎีจากเอกสารและ
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ดงันี้  

บทน า 
 

 จากรายงานสถานการณ์สินค้าเกษตรระหว่างไทยกับ
อาเซียน 9 ประเทศของกระทรวงเกษตรและสหกรณ์
พบว่า ผลไม้และผลิตภัณฑ์ คือ หนึ่งในสินค้าเกษตรที่มี
บทบาทส าคญัท ารายได้ให้แก่ประเทศเพ่ิมขึ้นและมีศักยภาพ
ในการแข่งขัน (Office of Agricultural Economics, 2012) 

มูลค่าการส่งออกทั้งหมดของประเทศไทยไปยังภูมิภาค
อาเซียนตั้งแต่ปี 2554–2557 เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง และ
มูลค่าส่งออกสนิค้าเกษตรและผลิตภัณฑก์เ็พ่ิมขึ้นเช่นเดยีวกนั 
แม้ว่าในปี 2558 ยอดส่งออกจะลดลงอนัเนื่องมาจาก ดัง
แสดงในตารางที่ 1 

 

 
ตารางที่ 1 มูลค่าการส่งออกประเทศไทยกบัภมูิภาคอาเซียน ปี 2554-2558 (หน่วย: ล้านบาท) 

รายการ 2554 2555 2556 2557 2558 
มูลค่าการส่งออกทั้งหมด 6,707,851 7,082,333 6,907,494 7,304,899 7,220,348 
มูลค่าสนิค้าเกษตรและผลิตภณัฑ์ 274,698 270,759 249,246 270,467 260,967 

ที่มา: Agricultural Information Center, Office of Agricultural Economics, 2015 
 

 สอดคล้องกบัการรายงานของส านักงานเศรษฐกจิการ 
เกษตร พบว่า กลุ่มผลไม้ (ล าไยแห้ง/สด มังคุด มะม่วง) 
เป็นสนิค้าที่อยู่ในรายการ 5 อนัดับแรกที่มีการขยายสดัส่วน
ปริมาณและมูลค่าการส่งออกเพ่ิมมากขึ้นระหว่างประเทศ
ไทยกับสมาชิกอาเซียน การส่งออกล าไยสดถือเป็นพืช
เศรษฐกจิที่มศีักยภาพในการส่งออกสงูโดยเฉพาะล าไยสด
จากสถิติการส่งออกในปี 2552-2555 เปรียบเทียบกับ
ผลไม้ที่ส  าคญัของไทย จะเหน็ได้ว่า ล าไยสดเป็นผลไม้ที่มี
มูลค่าการส่งออกมากที่สุดและมีมูลค่าเพ่ิมสูงขึ้ นอย่าง
ต่อเนื่องโดยในปี 2555 พบว่า ล าไยสดมีมูลค่ามากถึง 
8,454.01 ล้านบาท เมื่อเทยีบกบัมูลค่าการส่งออกผลไม้
รวมทั้งหมด 38,036 ล้านบาท จึงมีสัดส่วนสูงถึงร้อยละ 
22.23 และคิดเป็นร้อยละ 6.10 ของผลิตภัณฑ์มวลรวม
ภายในประเทศภาคเกษตรทั้งหมดที่มีมูลค่า 1.385 ล้าน
ล้านบาท (Tansuchat and Nimsai, 2013) ทั้งนี้  ในช่วงปี 
2552-2556 ล าไยสดมีมูลค่าส่งออก 3,633 ล้านบาท 
ในปี 2552 และในปี 2556 มีมูลค่าส่งออก 7,593 ล้าน
บาท  หรือ เพ่ิ มขึ้ น ร้อยละ 26.52 ต่ อ ปี  (Bureau of 
Agricultural Economic Research, 2013)  
 อย่างไรกต็ามยังพบว่า เป้าหมายของประเทศสมาชิก
อาเซียนมีเป้าหมายในการน าเข้าล าไยสดที่แตกต่าง ดังนี้  
(1) น าเข้าส าหรับการบริโภคภายในประเทศ ได้แก่ 
อนิโดนีเซีย ฟิลิปปินส ์และสงิคโปร์ และ (2) น าเข้าส าหรับ
การส่งออกต่อไปยังประเทศปลายทางและบริโภคภายใน 
ประเทศ ได้แก่ ประเทศที่มอีาณาเขตติดต่อกบัประเทศอื่น 
เช่น พม่า ลาว กัมพูชา และเวียดนาม ที่ปริมาณล าไยที่
น าเข้าส่วนหนึ่งมเีป้าหมายเพ่ือการส่งออกต่อไปยังประเทศ 
จีน ส่วนการน าเข้าล าไยสดของมาเลเซียนั้น ส่วนหนึ่งถูก

ส่งต่อไปยังประเทศสิงคโปร์ (Tansuchat and Nimsai, 
2013)  
 การน าเข้าล าไยสดของตลาดปลายทางที่มีเป้าหมาย
การน าเข้าเพ่ือส่งต่อไปยังประเทศปลายทางนั้นดังกล่าว  
ถ้าธุรกิจส่งออกล าไยสามารถส่งออกล าไยไปยังประเทศ
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายโดยตรงได้เลย โดยการใช้กลยุทธ์
การตลาดแข่งขันเพ่ือเข้าสู่ตลาดดังกล่าวจะท าให้ผลการ
ด าเนินงานของธุรกจิส่งออกสงูขึ้นด้วย แม้ว่าจากสถิติการ
ส่งออกล าไยสดไปยังอาเซียนดังแสดงข้อมูลข้างบนนั้น 
มีแนวโน้มในการส่งออกที่ดี ผู้ประกอบการธุรกิจส่งออก
จ าเป็นที่จะต้องพบกับปัญหาและอุปสรรคที่มีผลกระทบ
ต่อการส่งออก ดังนี้  1) สภาวะโลกร้อน ส่งผลให้เกิดภัย 
ธรรมชาติอย่างรุนแรง เช่น อุทกภัยและภัยแล้ง ส่งผลให้
พ้ืนที่ปลูกและผลผลิตล าไยสดในภาคเหนือเกิดความ
เสียหาย มีผลกระทบต่อปริมาณการผลิตล าไยของไทย
ล ด ล ง  ( Bureau of Agricultural Economic Research, 
2013) 2) มาตรการการน าเข้าสินค้าเกษตรของประเทศ 
คู่ค้า ได้แก่ มาตรการกีดกันทางการค้าที่มิใช่ภาษี (Non 
-Tariff Barriers: NTB) เช่น มาตรการสุขอนามัยและ
สุขอนามัยพืช (Sanitary and Phytosanitary: SPS) ของ
อนิโดนีเซียที่ควบคุมให้ผลไม้น าเข้าต้องมีมาตรฐานความ
ปลอดภัย ไม่มีการปนเป้ือนของสารเคมีและสารชีวภาพที่
เกนิกว่าระดับสงูสดุที่ก  าหนด ซึ่งส่งผลกระทบโดยตรงต่อ
ผู้ส่งออกและการส่งออกล าไยสดของไทยไม่เป็นไปตามที่
คาดหมาย (Bureau of Agricultural Economic Research, 
2014) และการก าหนดจุดการน าเข้าของอินโดนีเซียจะ
ส่งผลกระทบโดยตรงต่อผู้ส่งออก เช่น การจ ากดัจุดน าเข้า
พืช ผัก ผลไม้ จาก 8 จุดน าเข้า เหลือเพียง 4 จุดน าเข้า 
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 1. กลยุทธก์ารตลาดเพ่ือการแข่งขัน  
  กลยุทธ์การแข่งขันมีความเกี่ยวข้องกับต าแหน่ง
ของกจิการภายในอุตสาหกรรมและมีจุดมุ่งหมายไปยังผล 
การด าเนินงานที่ดีกว่าคู่แข่งขนัในอตุสาหกรรมความส าเรจ็
หนึ่งสามของกลยุทธโ์ดยทั่วไปอาจมีความเป็นเพ่ือให้ได้รับ 
ผลตอบแทนที่แน่นอน (Porter, 1981; 1985) กลยุทธ์
การแข่งขนัมลัีกษณะที่ส  าคญัสองประการ คอื กลยุทธท์ าให้
มีความก้าวหน้าของการด าเนินอนัเนื่องมาจากการน ากลยุทธ์
ไปใช้ และกลยุทธ์มีการพัฒนาอย่างมีวัตถุประสงค์และ
อย่างตั้งใจ อกีทั้งกลยุทธ์ยังมีความเกี่ยวข้องกับการสร้าง
ความได้เปรียบในการแข่งขันที่ย่ังยืน หากกจิการต้องการ
ความได้เปรียบที่ย่ังยืนจ าเป็นต้องมีการพัฒนากลยุทธโ์ดย
การพิจารณาถึงการเปล่ียนแปลงในอนาคต (Mintzberg, 
1987; Warren, 1999) แต่อย่างไรก็ตาม กลยุทธ์ที่ดี
ที่สุดส าหรับธุรกิจที่เหมาะกับทรัพยากรและสถานการณ์
สิ่งแวดล้อมที่ เผชิญอยู่ อาจจะเหมือนหรือแตกต่างกับ 
กลยุทธ์ของคู่แข่งขันกไ็ด้ (Hoffer, 1975) กลยุทธ์การ
แ ข่งขัน ของ Porter (Generic Competitive Strategies) 
เป็นคล่ืนลูกที่สามของส านักการวางต าแหน่ง (Positioning 
School) กลยุทธก์ารแข่งขันในยุคนี้ประกอบด้วยการค้นหา
เชิงประจักษ์อย่างเป็นระบบส าหรับความสัมพันธร์ะหว่าง
เงื่อนไขภายนอกและกลยุทธภ์ายใน (Mintzberg, Ahlstrand 
and Lample, 1998) ซึ่ง Murray (1988) เห็นว่า กลยุทธ์
การแข่งขัน พ้ืนฐานของพอร์เตอร์ (Porter’s Generic 
Strategies) มีประโยชน์เนื่องจาก 1) เป็นกลยุทธท์ี่สร้างขึ้น
จากข้อค้นพบที่เกิดก่อนหน้า และ 2) กลยุทธ์นี้ มีความ
เหมาะสมที่ในระดับที่กว้างและไม่มีความคลุมเครือ โดย
กลยุทธก์ารแข่งขันนี้ แบ่งออกเป็น 3 รูปแบบ คือ 1) กลยุทธ์
ผู้น าทางด้านต้นทุนรวม 2) กลยุทธก์ารสร้างความแตกต่าง 
และ 3) กลยุทธมุ่์งเฉพาะกลุ่ม 
  กลยุทธ์การตลาดเป็นกุญแจส าคัญของผลการ
ด าเนินงานของกิจการ โดยเฉพาะกิจการที่ท าการค้า
ระหว่างประเทศกลยุทธ์การส่งออกของกิจการจะเป็น
ปัจจัยหลักที่ส่งผลต่อผลการด าเนินงานจากการส่งออก 
ซึ่งรูปแบบการตลาดมักจะสร้างความแตกต่างในผลการ
ด าเนินงาน (Olson et al., 2005; White et al., 2003) 
การออกแบบกลยุทธก์ารตลาดที่ดีสามารถน าไปใช้ประโยชน์ 
จากโอกาสในตลาดส่งออก กลยุทธก์ารแข่งขนัที่สร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขันได้เหนือกว่าคู่แข่งขันจะท าให้มีผล
การด าเนินงานที่เหนือกว่าคู่แข่งขัน (Piercy, Kaleka and 

Katsikeas, 1998; Leonidou et al., 2011) ส าหรับการ 
ศึกษากลยุทธก์ารแข่งขันของธุรกจิส่งออกนั้น ในปี 1988 
Namiki (1988) ได้น าเอากลยุทธก์ารแข่งขันของพอร์เตอร์ 
(Porter’s Generic Strategies) มาประยุกตใ์ช้ในการศึกษา
การแข่งขันในบริบทของตลาดส่งออกแบ่งเป็น 4 รูปแบบ
ดังนี้  1) การสร้างความแตกต่างที่การตลาด (Marketing 
Differentiation) มีฐานแนวคิดจากการแข่งขันทางด้าน
ราคา การพัฒนาตราย่ีห้อ การควบคุมการจัดจ าหน่าย การ
โฆษณา และนวัตกรรมของเทคนิคการตลาด โดยที่รปูแบบ
กลยุทธน์ี้ เป็นการผสมผสานกนัระหว่างความแตกต่างของ
การตลาดและผู้น าด้านต้นทุนต ่า 2) กลยุทธ์สร้างความ
แตกต่างเฉพาะกลุ่ม (Differentiation Focus Strategy) 
ให้ความส าคัญกับความสามารถในการผลิตสินค้าที่มี
ลักษณะพิเศษส าหรับกลุ่มเฉพาะของลูกค้า โดยความใหม่
ของผลิตภัณฑ์หรือผลิตภัณฑ์ที่มีลักษณะเฉพาะ เป็นการ
วางตลาดไปยังกลุ่มเฉพาะของลูกค้า กลยุทธน์ี้ ให้ความ 
ส าคัญกับความสามารถในการผลิตผลิตภัณฑ์ที่มีลักษณะ 
เฉพาะส าหรับลูกค้าเฉพาะกลุ่ม หากว่าความหลากหลาย
ของผลิตภัณฑ ์และ/หรือการพัฒนาผลิตภัณฑใ์หม่ 3) การ
สร้างความแตกต่างที่นวัตกรรม (Innovation Differentiation) 
เกี่ยวข้องกับการติดตามสร้างความแตกต่างนวัตกรรม 
โดยผ่านเทคโนโลยีที่ เหนือกว่าของผลิตภัณฑ์ และการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ กลยุทธ์นี้ แตกต่างจากสองกลยุทธ์
ข้างต้น คือ ไม่ได้มุ่งไปยังกลุ่มเฉพาะของลูกค้า และ 4) 
กลยุทธ์ที่ มุ่งเน้นผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) เน้นย ้า
การบริการระดบัสงูและคุณภาพผลิตภัณฑท์ี่สงู  
  การศึกษากลยุทธ์การแข่งขันในการส่งออกดังมี
การศึกษาอย่างต่อเนื่องดังเช่น ปี 2000 ได้มีการศึกษา
ของ Aulakh, Rotate and Teegen (2000) ที่ ได้พัฒนา
กรอบแนวคิดกลยุทธก์ารแข่งขันในการส่งออกของกจิการ
จากประเทศเศรษฐกจิเกดิใหม่โดยทดสอบกบักลุ่มตัวอย่าง
ในตัวอย่างของกิจการจาก 3 ประเทศ ได้แก่ บราซิล ชิลี 
และเมก็ซิโก โดยในการศึกษานี้ ต้องการจะตอบค าถามที่ว่า 
“กลยุทธก์ารแข่งขันอะไรที่จะน าไปสู่ผลการด าเนินงานที่
เหนือกว่าของกจิการที่อยู่ในเศรษฐกจิเกดิใหม่ในประเทศ
ก าลังพัฒนา?” โดยมีมิติของกลยุทธ์การแข่งขันในการ
ส่งออกแบ่งออกเป็น 3 มิติ ดังนี้  1) กลยุทธ์การแข่งขัน
ของผู้น าด้านต้นทุน (Cost Leadership) ให้ความส าคัญ
กบัการมรีะดบัการผลิตที่มปีระสทิธภิาพสงูสดุและมต้ีนทุน
ต ่ากว่าคู่แข่งขันหลัก  2) กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง 
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(Differentiation) มีเป้าหมายในการสร้างผลิตภัณฑ์ที่มี
เอกลักษณ์เฉพาะไปยังลูกค้า สร้างภาพลักษณ์ตราย่ีห้อให้
โดดเด่นเหนือกว่าคู่แข่งขัน ใช้เทคโนโลยีหรือนวัตกรรม
ในการสร้างผลิตภัณฑแ์ละ 3) กลยุทธม์าตรฐานการตลาด 
(Marketing Standardization) การใช้โปรแกรมทางการ 
ตลาดในตลาดต่างประเทศ กจิการพัฒนา ผลิตภัณฑ ์ราคา 
การจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดไปยังตลาด
ต่างประเทศ และในปี 2010 ได้มี Bin Mahajar and Yunus 
(2010) ได้น าเอากลยุทธก์ารแข่งขันเพ่ือการส่งออกของ 
Namiki มาพัฒนาใช้ในการศึกษาในธุรกจิขนาดกลางและ
ขนาดย่อมในประเทศมาเลเซีย โดยได้มีการแยกประเภท
กลยุทธก์ารส่งออกของธุรกิจ ดังนี้  1) กลยุทธก์ารให้ความ 
ส าคญักบัความแตกต่าง 2) กลยุทธก์ารสร้างความแตกต่าง
ที่การตลาด 3) กลยุทธก์ารสร้างความแตกต่างที่ผลิตภัณฑ ์
4) กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างที่การบริการ และ 5) 
กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างที่นวัตกรรม ทั้งนี้  การจัด 
แยกประเภทของกลยุทธ์การส่งออกค่อนข้างจะมีความ
ใกล้เคียงกับของ Namiki จะเห็นได้ว่า Bin Mahajar and 
Yunus (2010) ได้มกีารแยกกลยุทธก์ารบรกิารแตกออกไป 
เนื่องจากการศึกษาดังกล่าวได้ศึกษาจากธุรกจิขนาดกลาง
และขนาดย่อมที่มหีลายประเภทนั่นเอง ดงันั้นจะเหน็ได้ว่า
ในบริบทของการศึกษากลยุทธก์ารแข่งขันเพ่ือการส่งออก
ดังที่กล่าวมาในข้างต้นยังมีผู้ที่ให้ความสนใจใช้แนวคิด
ของ Namiki เป็นฐานในการพัฒนามิติของกลยุทธ์การ
แข่งขนัเพ่ือการส่งออก 
 2. ผลการด าเนินงานจากการส่งออก 

 แนวคิดของผลการด าเนินงานธรุกจิถอืเป็นศูนย์กลาง
ของการจัดการเชิงกลยุทธ์ ส่วนใหญ่ทฤษฎีการจัดการเชิง 
กลยุทธ์มีนัยเน้นย า้ที่ผลการด าเนินงาน เนื่องจากผลการ
ด าเนินงาน คอื การทดสอบช่วงเวลาในการด าเนินงานตาม
กลยุทธ ์(Schendel and Hofer, 1979) ส าหรับการวัดผล
การด าเนินงานจากการส่งออก Aaby and Slater (1989) 
ได้เสนอโมเดลการจัดการเชิงกลยุทธข์องผลการด าเนินงาน
จากการส่งออกซึ่งต่อมาใน Cavusgil and Zou (1994) 
เสนอกรอบแนวคิดที่กว้างในการอธิบายความสัมพันธ์
ระหว่างปัจจัยภายใน ปัจจัยภายนอก กลยุทธ์การแข่งขัน
เพ่ือการส่งออก และผลการด าเนินงานจากการส่งออก 
(Zou and Stan, 1998) แต่อย่างไรกต็ามการวัดของผล
การด าเนินงานของธุรกจิส่งออกในการศึกษาเชิงประจักษ์
ของ Cavusgil and Zou (1994) ได้มีการถกเถียงของ

นักวิจัยในตัวชี้ วัดผลการด าเนินงานการส่งออก (Piercy  
et al., 1998) จากการศึกษาของ Zou and Stan (1998) 
ได้มีข้อเสนอแนะการศึกษาในอนาคตต้องก าหนดโครงสร้าง 
(Construct) ผลการด าเนินงานการส่งออกให้มคีวามชัดเจน
เพ่ือให้มีความสมบูรณ์มากขึ้นควรวัดในหลายแง่มุมของ
ผลการด าเนินงานซ่ึงจะช่วยให้การประเมนินั้นดขีึ้นโดยเฉพาะ
ความน่าเชื่อถือและความถูกต้องของโครงสร้างการวัดผล
การด าเนินงาน  

 ผลการด าเนินงานจากการส่งออกเป็นตัวแปรตาม
ในโมเดลและเป็นผลลัพธจ์ากกจิกรรมของกจิการในตลาด
ส่งออกจากการศึกษาเชิงประจักษ์ของ Zou and Stan 
(1998) ได้สรุปตัวชี้ วัดผลการด าเนินงานจากการส่งออก 
ที่เผยแพร่ใน 10 อันดับของวารสารการตลาด ตั้งแต่ปี 
1987 ถงึ ปี 1997 โดยได้จ าแนกการวัดผลการด าเนินงาน
จากการส่งออกออกเป็น 3 ประเภท คอื 1) การวัดผลทาง
การเงิน (Financial) 2) การวัดผลที่ ไม่ใช่ทางการเงิน 
(Non-Financial) และ 3) การวัดค่าต่างๆ (Composite 
Scales) ในที่นี้ จะอธบิายเพ่ิมเติมเฉพาะในมิติที่ 1 และ 2 
เนื่องจากในมิติที่ 3 มีการศึกษาอยู่น้อยมาก ในแต่ละมิติ
ของการวัดผลการด าเนินงานจากการส่งออกนั้นมกีารศึกษา
ถึงตัวชี้ วัดในแต่ละมิติ ดังนี้  1) การวัดผลทางการเงิน 
(Financial Measures) เป็นการวัดผลการด าเนินงานเชิง
ปริมาณ  ซึ่ งเป็นวิธีการวัดผลการด าเนินงานที่จะเป็น
เปอร์เซ็นต์ที่เกิดขึ้ นจริงส าหรับการเติบโตของยอดขาย 
ความสามารถในการท าก าไร (Dawes, 1999) ประกอบด้วย
ตวัช้ี ดงันี้  การวัดยอดขาย (Sales Measures) การวัดก าไร 
(Profit Measures) และการวัดการเติบ โต  (Growth 
Measures) ซ่ึงการวัดผลการด าเนินงานในมิตินี้ ยังคงมี
การศึกษาอย่างต่อเนื่อง ดังเช่น การศึกษาของ Piercy et al. 
(1998), Aulakh et al. (2000) และ Leonidou et al. 
(2011) 2) การวัดผลที่ไม่ใช่ทางการเงิน (Non-Financial 
Measures) เรียกว่า เป็นการวัดผลการด าเนินงานเชิง
คุณภาพ (Subjective) ซึ่งเป็นการใช้ที่หมายถึง คะแนน
ผลการด าเนินงานของกิจการที่ได้มาใช้มาตรวัดที่ ต้อง
เปรียบเทยีบกบัคู่แข่งขัน เช่น “แย่มาก” ไปจนถึง “ดีมาก” 
หรือ “ที่ต ่าสดุ” ไปจนถงึ “ที่สงูที่สดุ” โดยการเปรียบเทยีบ
กบัคู่แข่งขัน อย่างไรกต็ามวิธกีารวัดแบบนี้ มีข้อจ ากัด คือ
ความน่าเชื่อถือของงานวิจัยขึ้ นอยู่กับเวลาปัจจุบันที่ใช้
เปรียบเทียบกับคู่แข่งขันซึ่งถือเป็นความน่าเช่ือถือของ
วิธกีารวัด ซึ่งในงานวิจัยนี้ ใช้การวัดผลการด าเนินงานจาก

 1. กลยุทธก์ารตลาดเพ่ือการแข่งขัน  
  กลยุทธ์การแข่งขันมีความเกี่ยวข้องกับต าแหน่ง
ของกจิการภายในอุตสาหกรรมและมีจุดมุ่งหมายไปยังผล 
การด าเนินงานที่ดีกว่าคู่แข่งขนัในอตุสาหกรรมความส าเรจ็
หนึ่งสามของกลยุทธโ์ดยทั่วไปอาจมีความเป็นเพ่ือให้ได้รับ 
ผลตอบแทนที่แน่นอน (Porter, 1981; 1985) กลยุทธ์
การแข่งขนัมลัีกษณะที่ส  าคญัสองประการ คอื กลยุทธท์ าให้
มีความก้าวหน้าของการด าเนินอนัเนื่องมาจากการน ากลยุทธ์
ไปใช้ และกลยุทธ์มีการพัฒนาอย่างมีวัตถุประสงค์และ
อย่างตั้งใจ อกีทั้งกลยุทธ์ยังมีความเกี่ยวข้องกับการสร้าง
ความได้เปรียบในการแข่งขันที่ย่ังยืน หากกจิการต้องการ
ความได้เปรียบที่ย่ังยืนจ าเป็นต้องมีการพัฒนากลยุทธโ์ดย
การพิจารณาถึงการเปล่ียนแปลงในอนาคต (Mintzberg, 
1987; Warren, 1999) แต่อย่างไรก็ตาม กลยุทธ์ที่ดี
ที่สุดส าหรับธุรกิจที่เหมาะกับทรัพยากรและสถานการณ์
สิ่งแวดล้อมที่ เผชิญอยู่ อาจจะเหมือนหรือแตกต่างกับ 
กลยุทธ์ของคู่แข่งขันกไ็ด้ (Hoffer, 1975) กลยุทธ์การ
แ ข่งขัน ของ Porter (Generic Competitive Strategies) 
เป็นคล่ืนลูกที่สามของส านักการวางต าแหน่ง (Positioning 
School) กลยุทธก์ารแข่งขันในยุคนี้ประกอบด้วยการค้นหา
เชิงประจักษ์อย่างเป็นระบบส าหรับความสัมพันธร์ะหว่าง
เงื่อนไขภายนอกและกลยุทธภ์ายใน (Mintzberg, Ahlstrand 
and Lample, 1998) ซึ่ง Murray (1988) เห็นว่า กลยุทธ์
การแข่งขัน พ้ืนฐานของพอร์เตอร์ (Porter’s Generic 
Strategies) มีประโยชน์เนื่องจาก 1) เป็นกลยุทธท์ี่สร้างขึ้น
จากข้อค้นพบที่เกิดก่อนหน้า และ 2) กลยุทธ์นี้ มีความ
เหมาะสมที่ในระดับที่กว้างและไม่มีความคลุมเครือ โดย
กลยุทธก์ารแข่งขันนี้ แบ่งออกเป็น 3 รูปแบบ คือ 1) กลยุทธ์
ผู้น าทางด้านต้นทุนรวม 2) กลยุทธก์ารสร้างความแตกต่าง 
และ 3) กลยุทธมุ่์งเฉพาะกลุ่ม 
  กลยุทธ์การตลาดเป็นกุญแจส าคัญของผลการ
ด าเนินงานของกิจการ โดยเฉพาะกิจการที่ท าการค้า
ระหว่างประเทศกลยุทธ์การส่งออกของกิจการจะเป็น
ปัจจัยหลักที่ส่งผลต่อผลการด าเนินงานจากการส่งออก 
ซึ่งรูปแบบการตลาดมักจะสร้างความแตกต่างในผลการ
ด าเนินงาน (Olson et al., 2005; White et al., 2003) 
การออกแบบกลยุทธก์ารตลาดที่ดีสามารถน าไปใช้ประโยชน ์
จากโอกาสในตลาดส่งออก กลยุทธก์ารแข่งขนัที่สร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขันได้เหนือกว่าคู่แข่งขันจะท าให้มีผล
การด าเนินงานที่เหนือกว่าคู่แข่งขัน (Piercy, Kaleka and 

Katsikeas, 1998; Leonidou et al., 2011) ส าหรับการ 
ศึกษากลยุทธก์ารแข่งขันของธุรกจิส่งออกนั้น ในปี 1988 
Namiki (1988) ได้น าเอากลยุทธก์ารแข่งขันของพอร์เตอร์ 
(Porter’s Generic Strategies) มาประยุกตใ์ช้ในการศึกษา
การแข่งขันในบริบทของตลาดส่งออกแบ่งเป็น 4 รูปแบบ
ดังนี้  1) การสร้างความแตกต่างที่การตลาด (Marketing 
Differentiation) มีฐานแนวคิดจากการแข่งขันทางด้าน
ราคา การพัฒนาตราย่ีห้อ การควบคุมการจัดจ าหน่าย การ
โฆษณา และนวัตกรรมของเทคนิคการตลาด โดยที่รปูแบบ
กลยุทธน์ี้ เป็นการผสมผสานกนัระหว่างความแตกต่างของ
การตลาดและผู้น าด้านต้นทุนต ่า 2) กลยุทธ์สร้างความ
แตกต่างเฉพาะกลุ่ม (Differentiation Focus Strategy) 
ให้ความส าคัญกับความสามารถในการผลิตสินค้าที่มี
ลักษณะพิเศษส าหรับกลุ่มเฉพาะของลูกค้า โดยความใหม่
ของผลิตภัณฑ์หรือผลิตภัณฑ์ที่มีลักษณะเฉพาะ เป็นการ
วางตลาดไปยังกลุ่มเฉพาะของลูกค้า กลยุทธ์นี้ ให้ความ 
ส าคัญกับความสามารถในการผลิตผลิตภัณฑ์ที่มีลักษณะ 
เฉพาะส าหรับลูกค้าเฉพาะกลุ่ม หากว่าความหลากหลาย
ของผลิตภัณฑ ์และ/หรือการพัฒนาผลิตภัณฑใ์หม่ 3) การ
สร้างความแตกต่างที่นวัตกรรม (Innovation Differentiation) 
เกี่ยวข้องกับการติดตามสร้างความแตกต่างนวัตกรรม 
โดยผ่านเทคโนโลยีที่ เหนือกว่าของผลิตภัณฑ์ และการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ กลยุทธ์นี้ แตกต่างจากสองกลยุทธ์
ข้างต้น คือ ไม่ได้มุ่งไปยังกลุ่มเฉพาะของลูกค้า และ 4) 
กลยุทธ์ที่ มุ่งเน้นผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) เน้นย ้า
การบริการระดบัสงูและคุณภาพผลิตภัณฑท์ี่สงู  
  การศึกษากลยุทธ์การแข่งขันในการส่งออกดังมี
การศึกษาอย่างต่อเนื่องดังเช่น ปี 2000 ได้มีการศึกษา
ของ Aulakh, Rotate and Teegen (2000) ที่ ได้พัฒนา
กรอบแนวคิดกลยุทธก์ารแข่งขันในการส่งออกของกจิการ
จากประเทศเศรษฐกจิเกดิใหม่โดยทดสอบกบักลุ่มตัวอย่าง
ในตัวอย่างของกิจการจาก 3 ประเทศ ได้แก่ บราซิล ชิลี 
และเมก็ซิโก โดยในการศึกษานี้ ต้องการจะตอบค าถามที่ว่า 
“กลยุทธก์ารแข่งขันอะไรที่จะน าไปสู่ผลการด าเนินงานที่
เหนือกว่าของกจิการที่อยู่ในเศรษฐกจิเกดิใหม่ในประเทศ
ก าลังพัฒนา?” โดยมีมิติของกลยุทธ์การแข่งขันในการ
ส่งออกแบ่งออกเป็น 3 มิติ ดังนี้  1) กลยุทธ์การแข่งขัน
ของผู้น าด้านต้นทุน (Cost Leadership) ให้ความส าคัญ
กบัการมรีะดบัการผลิตที่มปีระสทิธภิาพสงูสดุและมต้ีนทุน
ต ่ากว่าคู่แข่งขันหลัก  2) กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง 
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การส่งออกทางการเงินตามที่ Zou and Stan (1998) ได้
สรุปไว้ ดังนี้  1) การวัดยอดขาย/ยอดส่งออก 2) การวัด
ก าไร และ 3) การวัดการเตบิโต 
 3. ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การตลาดเพ่ือการ
แข่งขันกบัผลด าเนินงานจากการส่งออก 
  Namiki (1988) กล่าวว่า กลยุทธ์การแข่งขันใน
ตลาดส่งออกกลายเป็นสิ่งส าคัญ ส าหรับการแข่งขนัภายใน
อุตสาหกรรมเดียวกัน  หรือภายใต้สภาพแวดล้อมที่
คล้ายคลึงกัน ซึ่งการใช้กลยุทธ์การแข่งขันควรใช้กลยุทธ์
การแข่งขันที่มากกว่าหนึ่งกลยุทธ์ เพ่ือผลการด าเนินงาน 
ที่ดีกว่าคู่แข่งขัน ดังนั้น Namiki จึงได้พัฒนากลยุทธ์การ
แข่งขันที่มีการผสมผสานกันมากกว่าหนึ่งกิจกรรมของ 
กลยุทธก์ารแข่งขนัแบบดั้งเดมิของพอร์ตเตอร์ ผลการศึกษา 
พบว่า บริษัทที่ใช้กลยุทธ์ความแตกต่างเฉพาะกลุ่ม และ
กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างที่นวัตกรรม มีผลการ
ด าเนินงานจากการส่งออกสงูมากกว่ากลยุทธอ์ื่นๆ ที่บริษัท 
ที่เลือกใช้ ได้แก่ กลยุทธ์สร้างความแตกต่างที่ตลาด และ
กลยุทธ์ที่ มุ่งเน้นผลิตภัณฑ์ สอดคล้องกับความเห็นของ 
Koed Madsen (1989) ได้กล่าวว่า กลยุทธ์เป็นหนึ่งใน
สามกลุ่มของตัวแปรที่มีปฏิสัมพันธ์กระทบต่อผลการ
ด าเนินงานจากการส่งออก โดยบนฐานของการปฏสิมัพันธ์
ในสามมิติย่อยของผลการด าเนินงานจากการส่งออก 
ได้แก่ ยอดขาย ก าไร และการเปล่ียนแปลงของยอดขาย
และก าไร และ Hughes, Martin, Morgan and Robson 
(2010) ได้พบผลการศึกษา ดงันี้  การสร้างความแตกต่าง
ที่การตลาดมีความสมัพันธเ์ชิงบวกผลการด าเนินงานจาก
การส่งออก ซึ่งมีความสอดคล้องกับการศึกษาของ Bin 
Mahajar and Yunus (2010) ที่พบว่า กลยุทธ์ 3 อันดับ
แรกที่ใช้ในกิจการส่งออกขนาดกลางและขนาดย่อมใน
ประเทศมาเลเซียที่ท  าให้ผลการด าเนินงานดีขึ้ น ได้แก่  
กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างที่นวัตกรรม กลยุทธ์สร้าง
ความแตกต่างที่ผลิตภัณฑ์ และกลยุทธ์การสร้างความ
แตกต่างที่การตลาด ขณะที่ผลการศึกษาของ Leonidou, 

Katsikeas and Samiee (2002) พบว่า ตัวแปรตราย่ีห้อ
ผลิตภัณฑ์มีความเกี่ยวข้องเชิงบวกไปยังภาพรวมของผล
การด าเนินงานจากการส่งออก ได้แก่ ความเข้มข้นในการ
ส่งออก และระดับของก าไร ต่อมา Leonidou et al. (2011) 
ได้ศึกษาในปี 2011 พบว่า ความได้เปรียบของผลิตภัณฑ ์
และความได้เปรียบทางด้านต้นทุน มีอทิธพิลทางบวกกับ
ผลการด าเนินงานจากการส่งออกด้านส่วนแบ่งตลาด โดย
ในภาพรวมพบว่าความได้เปรียบด้านต้นทุน และความ
ได้เปรียบด้านบริการมีความสัมพันธ์เชิงบวกกับผลการ
ด าเนินงานจากการส่งออกด้านการเงิน ขณะที่ความได้เปรียบ
ด้านผลิตภัณฑ์ไม่มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับผลการ
ด าเนินงานจากการส่งออกด้านการเงิน ขณะที่ Murray, Gao 
and Kotabe (2011) และ Aulakh et al. (2000) พบว่า 
ถงึแม้ว่ากลยุทธผู้์น าด้านต้นทุนมีแนวโน้มที่จะเพ่ิมผลการ
ด าเนินงานจากการส่งออกดีขึ้น ส าหรับกิจการเศรษฐกิจ
เกดิใหม่ (Emerging Economy Firms) กย็ังพบว่า การท า
ตลาดที่มีตลาดเป้าหมายอยู่ในประเทศพัฒนาแล้ว การใช้
กลยุทธ์ต้นทุนต ่าส่งผลต่อผลการด าเนินงานที่มากกว่า 
กลยุทธอ์ื่น และกลยุทธก์ารสร้างความแตกต่างน าไปสู่การ
ปรับปรุงผลการด าเนินงานให้ดีขึ้ น ถ้ามุ่งไปยังตลาด
เป้าหมายที่อยู่ในประเทศก าลังพัฒนา อย่างไรกต็ามใน
การศึกษาของ Leonidou et al. (2002) ได้พบว่า แม้จะมี
การศึกษาตัวแปรกลยุทธ์การตลาดมากมายได้แสดงว่ามี
ผลเชิงบวกต่อภาพรวมของผลการด าเนินงานจากการ
ส่งออก แต่ความสัมพันธ์นี้ กไ็ม่ได้มีผลเชิงบวกเสมอไป 
และระยะเวลาของการศึกษา ประเภทของผลิตภัณฑ์เป็น
ข้อจ ากดัเกี่ยวกับผลกระทบขององค์ประกอบกลยุทธท์าง
การตลาดที่ ส่งผลต่อผลการด าเนินงานจากการส่งออก 
จากที่กล่าวในข้างต้นน าไปสู่สมมตฐิานการวิจัย ดงันี้  
  H1: กลยุทธ์การตลาดเพ่ือการแข่งขันมีความ 
สมัพันธเ์ชิงบวกกบัผลการด าเนินงานจากการส่งออก  
  จากการทบทวนวรรณกรรมดังกล่าวข้างต้นน าไปสู่
กรอบแนวคดิในการวิจัย ดงันี้  

 

 

ผลการด าเนินงาน 
จากการส่งออก 

- อตัราก าไรขั้นต้นต่อยอดส่งออก 
- อตัราก าไรสทุธต่ิอการส่งออก 
- การเปล่ียนแปลงยอดส่งออก 
- การเปล่ียนแปลงอตัราก าไรสทุธ ิ
 

กลยุทธก์ารตลาดเพ่ือการแข่งขัน 
- การสร้างความแตกต่างที่การตลาด 
- กลยุทธค์วามแตกต่างเฉพาะกลุ่ม 
- กลยุทธก์ารสร้างความแตกต่างที่นวัตกรรม 
- กลยุทธท์ี่มุ่งเน้นผลิตภณัฑ ์
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วิธกีารวิจัย 
 

 การวิจัยครั้ งนี้ จะใช้วิธีการวิจัยแบบผสม (Mixed 
Methods Research) ออกแบบการวิจัยแบบต่อเนื่ อง 
(Sequential Methods Designs) โดยเลือกใช้แบบเชิ ง
ส ารวจ (Exploratory Design) โดยเริ่มต้นการวิจัยด้วยเชิง
คุณภาพส ารวจประเดน็ เพ่ือน าไปสร้างในขั้นตอนต่อไป 
คือ การวิจัยเชิงปริมาณ การออกแบบการวิจัยโดยวิธีนี้ มี
ข้อดี คือ 1) มขีั้นตอนที่แยกออกจากกนั ท าให้ง่ายต่อการ
อธบิาย การด าเนินการวิจัย และการรายงานผลข้อมูล 2) 
มแีปลผลร่วมกนัระหว่างการวิจัยเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ 
ท าให้ผลการวิจัยเป็นที่ยอมรับมากขึ้น 3) การออกแบบ
วิจัยนี้ ง่ายต่อการใช้งานในการศึกษาที่มีการศึกษาหลาย
ระยะ  (Creswell, 2003 ; Creswell and Plano Clark, 
2011) 
 การวิจัยเชิงคุณภาพ 
 วิธีการวิจัย ใช้การสมัภาษณ์แบบกึ่งมีโครงสร้าง (Semi 
-Structures) โดยเป็นค าถามปลายเปิดเกี่ยวกับกลยุทธ์
การตลาดเพ่ือการแข่งขนัของผู้ส่งออกล าไยสด  
 การตรวจสอบเครื่องมือ ผู้วิจัยได้ตรวจสอบความตรง
และความเที่ยงเชิงเนื้ อหาของแบบสัมภาษณ์เชิงลึกตาม
วิธกีารของ Polat (2015) ดังนี้  1) น าเอาแบบสมัภาษณ์
เชิงลึกที่ได้สร้างขึ้นให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจสอบค าถาม
และการแปลความหมายของข้อค าถามให้มีความครอบคลุม
ข้อค าถามวัตถุประสงคใ์นการวิจัย 2) เพ่ือให้มคีวามมั่นใจ
ในการตรวจสอบความตรงของเนื้ อหาในการศึกษา การ
วิเคราะห์ได้ด าเนินการภายใต้กรอบของการเกบ็รวบรวม
ข้อมูลและการวิเคราะห์ข้อมูลจนกระทั่งมีความแน่ใจและ
พอเพียงที่จะถูกใช้ในการวิจัย  
 การเกบ็รวบรวมข้อมูล น าเอาแบบสัมภาษณ์เชิงลึก 
ไปใช้สมัภาษณผู้์ส่งออก/ผู้บริหารกจิการที่ส่งออกล าไยสด  
ซึ่งเป็นกลุ่มที่ได้รับการคดัเลือกแบบเฉพาะเจาะจง จ านวน 
10 ราย ให้ครอบคลุมของธุรกจิส่งออกล าไยสดทั้งกจิการ
ในรปูแบบบริษัทและห้างหุ้นส่วนจ ากดั ได้แก่ บริษัทจ ากดั
จ านวน 6 ราย ห้างหุ้นส่วน จ านวน 4 ราย โดยมีเกณฑใ์น
การเลือก ดังนี้  1) เป็นผู้ ส่งออกล าไยสดไปยังประเทศ
สมาชิกอาเซียน 2) เป็นเจ้าของกจิการ/ผู้บริหารกจิการที่
มคีวามเชี่ยวชาญในการก าหนดกลยุทธข์องกจิการ 3) เป็น
ผู้ที่สามารถเข้าถึงข้อมูลผลการด าเนินงานของกิจการด้าน
การเงินจากการส่งออกล าไย 

 การตรวจสอบข้อมูล ผู้วิจัยตรวจสอบความเที่ยงของ
ข้อมูลที่ เก็บรวบรวมโดยใช้การตรวจสอบแบบสามเส้า 
(Triangulation) ตามวิธีการของ Thurmond (2001) 
ดังนี้  1) ตรวจสอบข้อมูล (Data Source Triangulation) 
โดยพิจารณาแหล่งเวลา แหล่งสถานที่ และแหล่งบุคคลที่
แตกต่างกนั ซ่ึงในงานวิจัยนี้ ได้ใช้การสมัภาษณ์เชิงลึกที่มี
ความแตกต่างกนัของผู้ส่งออกแต่ละราย สมัภาษณใ์นเวลา
ที่ต่างกนั และสถานที่ในการสมัภาษณท์ี่ต่างกนั การสมัภาษณ์
แบบเผชิญหน้ากนัระหว่างผู้สัมภาษณ์กับผู้ให้สมัภาษณ์มี
ข้อดี คือ ได้เห็นลักษณะท่าทาง น ้าเสียง ภาษากายของ
ผู้ให้สมัภาษณ์ ซ่ึงน าไปเพ่ิมเติมในค าตอบของผู้ให้สมัภาษณ์
ได้ ความแปรปรวนในเหตกุารณ ์สถานการณ ์เวลา สถานที่ 
และบุคคล อาจจะเกิดขึ้นได้ในการศึกษา เนื่องจากมีการ
เปิดเผยข้อมูลที่ผดิปกติหรือข้อมูลอาจจะมีความคล้ายคลึง
กนั ดงันี้จึงเพ่ิมความเชื่อมั่นในการค้นพบได้ (Thurmond, 
2001) 2) ตรวจสอบวิธีการ (Methodologic Triangulation) 
งานวิจัยนี้ ใช้การศึกษาแบบผสมผสาน (Mixed Method) 
ถือเป็นการตรวจสอบที่มีวิธกีารด าเนินการวิจัยมากกว่า 1 
วิธ ีซึ่ง Thurmond (2001) กล่าวว่า วิธกีารวิจัยแบบสามเส้า
ในงานวิจัยจะเกี่ยวกับการใช้วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพทั้ง
วิธกีารวิจัยเชิงปริมาณ กล่าวคือ ในงานวิจัยนี้ ได้ใช้ทั้งการ
สมัภาษณ์เชิงลึก การบันทกึข้อความ การบันทกึเทป และ
ใช้แบบสอบถามในการศึกษาคร้ังนี้  
 การวิเคราะห์ข้อมูล การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพจะ
มคีวามสมัพันธร์ะหว่างการจัดหมวดหมู่และการจัดรปูแบบ
ของข้อมูลเพ่ือให้มคีวามเข้าใจมากขึ้นในปรากฏการณน์ั้นๆ 
(Hilal and Alabri, 2013) ในการวิเคราะห์ข้อมูลผู้ วิจัย
ได้ใช้โปรแกรมส าเรจ็รปูที่ใช้ในการวิเคราะห์เนื้อหา 
 การวิจัยเชิงปริมาณ 
 วิธกีารวิจัย  
 ประชากรที่ใช้ในการศึกษา กลุ่มประชากรที่ใช้ในการ
วิจัยครั้งนี้  คือ บริษัทผู้ส่งออกล าไยสด จ านวน 432 ราย 
โดยใช้ฐานข้อมูลจากกรมวิชาการเกษตร มีผู้ตอบกลับและ
น าไปใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลได้ จ านวน 150 ราย คิด
เป็นร้อยละ 34.72 ของประชากรทั้งหมด ซึ่งในการศึกษา
ของ Heberlein and Baumgartner (1978) ได้ศึกษาการ
ตอบกลับของแบบสอบถาม พบว่า การตอบกลับของ
ข้อมูลตั้งแต่ร้อยละ 20 เป็นการตอบกลับที่ยอมรับได้  
 เคร่ืองมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยได้ใช้แบบ 
สอบถามในการเกบ็รวบรวมข้อมูล โดยน าเอาข้อมูลจาก

การส่งออกทางการเงินตามที่ Zou and Stan (1998) ได้
สรุปไว้ ดังนี้  1) การวัดยอดขาย/ยอดส่งออก 2) การวัด
ก าไร และ 3) การวัดการเตบิโต 
 3. ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การตลาดเพ่ือการ
แข่งขันกบัผลด าเนินงานจากการส่งออก 
  Namiki (1988) กล่าวว่า กลยุทธ์การแข่งขันใน
ตลาดส่งออกกลายเป็นสิ่งส าคัญ ส าหรับการแข่งขนัภายใน
อุตสาหกรรมเดียวกัน  หรือภายใต้สภาพแวดล้อมที่
คล้ายคลึงกัน ซ่ึงการใช้กลยุทธ์การแข่งขันควรใช้กลยุทธ์
การแข่งขันที่มากกว่าหนึ่งกลยุทธ์ เพ่ือผลการด าเนินงาน 
ที่ดีกว่าคู่แข่งขัน ดังนั้น Namiki จึงได้พัฒนากลยุทธ์การ
แข่งขันที่มีการผสมผสานกันมากกว่าหนึ่งกิจกรรมของ 
กลยุทธก์ารแข่งขนัแบบดั้งเดมิของพอร์ตเตอร์ ผลการศึกษา 
พบว่า บริษัทที่ใช้กลยุทธ์ความแตกต่างเฉพาะกลุ่ม และ
กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างที่นวัตกรรม มีผลการ
ด าเนินงานจากการส่งออกสงูมากกว่ากลยุทธอ์ื่นๆ ที่บริษัท 
ที่เลือกใช้ ได้แก่ กลยุทธส์ร้างความแตกต่างที่ตลาด และ
กลยุทธ์ที่ มุ่งเน้นผลิตภัณฑ์ สอดคล้องกับความเห็นของ 
Koed Madsen (1989) ได้กล่าวว่า กลยุทธ์เป็นหนึ่งใน
สามกลุ่มของตัวแปรที่มีปฏิสัมพันธ์กระทบต่อผลการ
ด าเนินงานจากการส่งออก โดยบนฐานของการปฏสิมัพันธ์
ในสามมิติย่อยของผลการด าเนินงานจากการส่งออก 
ได้แก่ ยอดขาย ก าไร และการเปล่ียนแปลงของยอดขาย
และก าไร และ Hughes, Martin, Morgan and Robson 
(2010) ได้พบผลการศึกษา ดงันี้  การสร้างความแตกต่าง
ที่การตลาดมีความสมัพันธเ์ชิงบวกผลการด าเนินงานจาก
การส่งออก ซึ่งมีความสอดคล้องกับการศึกษาของ Bin 
Mahajar and Yunus (2010) ที่พบว่า กลยุทธ์ 3 อันดับ
แรกที่ใช้ในกิจการส่งออกขนาดกลางและขนาดย่อมใน
ประเทศมาเลเซียที่ท  าให้ผลการด าเนินงานดีขึ้ น ได้แก่  
กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างที่นวัตกรรม กลยุทธ์สร้าง
ความแตกต่างที่ผลิตภัณฑ์ และกลยุทธ์การสร้างความ
แตกต่างที่การตลาด ขณะที่ผลการศึกษาของ Leonidou, 

Katsikeas and Samiee (2002) พบว่า ตัวแปรตราย่ีห้อ
ผลิตภัณฑ์มีความเกี่ยวข้องเชิงบวกไปยังภาพรวมของผล
การด าเนินงานจากการส่งออก ได้แก่ ความเข้มข้นในการ
ส่งออก และระดับของก าไร ต่อมา Leonidou et al. (2011) 
ได้ศึกษาในปี 2011 พบว่า ความได้เปรียบของผลิตภัณฑ ์
และความได้เปรียบทางด้านต้นทุน มีอทิธพิลทางบวกกับ
ผลการด าเนินงานจากการส่งออกด้านส่วนแบ่งตลาด โดย
ในภาพรวมพบว่าความได้เปรียบด้านต้นทุน และความ
ได้เปรียบด้านบริการมีความสัมพันธ์เชิงบวกกับผลการ
ด าเนินงานจากการส่งออกด้านการเงิน ขณะที่ความได้เปรียบ
ด้านผลิตภัณฑ์ไม่มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับผลการ
ด าเนินงานจากการส่งออกด้านการเงิน ขณะที่ Murray, Gao 
and Kotabe (2011) และ Aulakh et al. (2000) พบว่า 
ถงึแม้ว่ากลยุทธผู้์น าด้านต้นทุนมีแนวโน้มที่จะเพ่ิมผลการ
ด าเนินงานจากการส่งออกดีขึ้น ส าหรับกิจการเศรษฐกิจ
เกดิใหม่ (Emerging Economy Firms) กย็ังพบว่า การท า
ตลาดที่มีตลาดเป้าหมายอยู่ในประเทศพัฒนาแล้ว การใช้
กลยุทธ์ต้นทุนต ่าส่งผลต่อผลการด าเนินงานที่มากกว่า 
กลยุทธอ์ื่น และกลยุทธก์ารสร้างความแตกต่างน าไปสู่การ
ปรับปรุงผลการด าเนินงานให้ดีขึ้ น ถ้ามุ่งไปยังตลาด
เป้าหมายที่อยู่ในประเทศก าลังพัฒนา อย่างไรกต็ามใน
การศึกษาของ Leonidou et al. (2002) ได้พบว่า แม้จะมี
การศึกษาตัวแปรกลยุทธ์การตลาดมากมายได้แสดงว่ามี
ผลเชิงบวกต่อภาพรวมของผลการด าเนินงานจากการ
ส่งออก แต่ความสัมพันธ์นี้ กไ็ม่ได้มีผลเชิงบวกเสมอไป 
และระยะเวลาของการศึกษา ประเภทของผลิตภัณฑ์เป็น
ข้อจ ากดัเกี่ยวกับผลกระทบขององค์ประกอบกลยุทธท์าง
การตลาดที่ ส่งผลต่อผลการด าเนินงานจากการส่งออก 
จากที่กล่าวในข้างต้นน าไปสู่สมมตฐิานการวิจัย ดงันี้  
  H1: กลยุทธ์การตลาดเพ่ือการแข่งขันมีความ 
สมัพันธเ์ชิงบวกกบัผลการด าเนินงานจากการส่งออก  
  จากการทบทวนวรรณกรรมดังกล่าวข้างต้นน าไปสู่
กรอบแนวคดิในการวิจัย ดงันี้  

 

 

ผลการด าเนินงาน 
จากการส่งออก 

- อตัราก าไรขั้นต้นต่อยอดส่งออก 
- อตัราก าไรสทุธต่ิอการส่งออก 
- การเปล่ียนแปลงยอดส่งออก 
- การเปล่ียนแปลงอตัราก าไรสทุธ ิ
 

กลยุทธก์ารตลาดเพ่ือการแข่งขัน 
- การสร้างความแตกต่างที่การตลาด 
- กลยุทธค์วามแตกต่างเฉพาะกลุ่ม 
- กลยุทธก์ารสร้างความแตกต่างที่นวัตกรรม 
- กลยุทธท์ี่มุ่งเน้นผลิตภณัฑ ์
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การทบทวนวรรณกรรม งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง และผลการ 
วิเคราะห์ข้อมูลในการศึกษาเชิงคุณภาพมาพัฒนารูปแบบ
ค าถาม รายการค าถาม (Creswell and Plano Clark, 2011; 
Robert and Timothy, 2011)  
 ตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือโดยหาความตรงตาม
เนื้ อหา (Content Validity) โดยน าแบบสอบถามส่งให้
ผู้เชี่ยวชาญ จ านวน 5 ท่าน ในการตรวจสอบ ข้อค าถาม 
มค่ีา IOC อยู่ระหว่าง 0.60-1.00 ถือว่า ข้อค าถามทุกข้อ
ผ่านเกณฑ์ค่าดัชนีความสอดคล้องมีค่าตั้งแต่ 0.5 ขึ้นไป 
(Pusriaon, 2008) หลังจากนั้นได้น าแบบสอบถามไป
ทดลองใช้กบักลุ่มตัวอย่าง จ านวน 20 ราย แล้ววิเคราะห์
ความเชื่อมั่นของแบบสอบถามด้วยวิธสีมัประสทิธิ์แอลฟ่า
ของครอนบัค (Cronbach’s Alpha Coefficient) โดยใช้
เกณฑ์พิจารณาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่าของแบบสอบถาม
รายด้านโดยเกณฑ์ที่ น่าจะยอมรับได้คือ 0.70 ขึ้ นไป 
(Boonyaruttapunth, 2003) และพบว่า ค่าความเชื่อมั่น
ของแบบสอบถามทั้งฉบับคือ .877 และค่าความเช่ือมั่น
ของแบบสอบถามแต่ละข้ออยู่ที่ .869-.878 
 การวิเคราะห์ข้อมูล ใช้การวิเคราะห์โมเดลสมการ
โครงสร้าง (Structural Equation Modeling: SEM) เป็น
วิธีการวิเคราะห์เชิงปริมาณที่ใช้ทดสอบทฤษฎี ซ่ึงเป็น
เทคนิคทางสถิติประเภทหลายตัวแปรที่บูรณาการวิธีการ 
วิเคราะห์ถดถอยที่ ใช้ศึกษาอิทธิพลเชิงสาเหตุกับการ
วิเคราะห์องค์ประกอบเหมาะสมส าหรับการวิจัยที่มีการ
ประเมินโมเดลที่เป็นกรอบแนวคิดการวิจัยว่า สอดคล้อง
กลมกลืนกบัข้อมูลเชิงประจักษ์หรือไม่ Angsuchoti (2009) 
โดยใช้โปรแกรมส าเรจ็รูปทางสถิติ SEM ในการวิเคราะห์ 
ซึ่งเป็นเทคนิคการวิเคราะห์ที่สามารถหาความสมัพันธแ์ละ
หาสาเหตคุวามสมัพันธไ์ด้ อกีทั้งยังใช้วิเคราะห์ได้ทั้งตวัแปร
สงัเกตได้ (Observed Variable) และตวัแปรแฝง (Latent 
or Unobserved Variable) (Vanichbuncha, 2013) จาก
การทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องและน ามา
ก าหนดกรอบแนวคิดในงานวิจัยนี้ มตีัวแปรแฝงจ านวน 2 
ตัวแปร ได้แก่ กลยุทธ์การตลาดเพ่ือการแข่งขัน และผล
การด าเนินงานจากการส่งออก โดยมีตัวแปรสังเกตได้
จ านวน 9 ตวัแปร ได้แก่ กลยุทธก์ารสร้างความแตกต่างที่
การตลาด กลยุทธ์ความแตกต่างเฉพาะกลุ่ม กลยุทธ์การ
สร้างความแตกต่างที่นวัตกรรม กลยุทธท์ี่มุ่งเน้นผลิตภัณฑ ์
อตัราก าไรขั้นต้น อตัราก าไรสุทธิ การเปล่ียนยอดส่งออก
ล าไยสด การเปล่ียนแปลงอัตราก าไรขั้นต้น และการ

เปล่ียนแปลงอตัราก าไรสทุธ ิเมื่อท าการทดสอบค่าสมัประสทิธิ์
สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร พบว่า การเปล่ียนแปลงยอด
ส่งออกล าไยสดและการเปล่ียนแปลงอตัราก าไรขั้นต้นมค่ีา
ความสัมพันธ์ระหว่างคู่สูงมาก (.935) จึงได้ตัดตัวแปร
การเปล่ียนอตัราก าไรขั้นต้นออก ดังนั้น ตวัแปรเชิงสงัเกต
ได้จึงเหลือจ านวน 8 ตวัแปร 
 

ผลการวิจัย 
 

 ผลการวิจัยเชิงคุณภาพ 
 หลังจากที่ได้ทบทวนวรรณกรรมการท าวิจัยเชิงคุณภาพ
ในงานนี้ เป็นการหารูปแบบกลยุทธ์การตลาด เพ่ือการ
แข่งขันของผู้ส่งออกล าไยสดว่า มีรูปแบบการใช้กลยุทธ์
การตลาดเพ่ือการแข่งขันอย่างไรบ้าง ซึ่งความสอดคล้อง
กั บ แ น วคิ ด ข อ ง  Pluye, Grad, Levine, and Nicolau 
(2009) ที่กล่าวว่า ในการท าวิจัยแบบผสมผสานที่เร่ิมต้น
ในการวิจัยเชิงคุณภาพต้องเร่ิมต้นที่การตั้งค าถามการวิจัย
และค้นหาค าตอบในการวิจัย ดังนั้นเมื่อน าใช้ในบริบท
การศึกษาของธรุกจิส่งออกผู้วิจัยจึงส ารวจกลยุทธก์ารตลาด
เพ่ือการแข่งขนัในการส่งออกล าไยสดที่มคีวามแตกต่างใน
บริบทที่ศึกษา เนื่ องจากบริบทดังกล่าว เป็นการศึกษา
ภายใต้บริบทของธุรกิจเกี่ยวกับสินค้าเกษตร ซ่ึงในการ 
ศึกษาระยะแรกนี้ จะเริ่มต้นจากการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
วิเคราะห์ข้อมูล จนกระทั่งได้ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจะน า 
เอาผลการวิเคราะห์ข้อมูลไปใช้ในการศึกษาระยะที่สอง
ต่อไป (Bergman, 2008; Creswell, 2003) ซึ่งการวิเคราะห์
ข้อมูลเชิงคุณภาพและการสรุปผลจะได้ข้อค้นพบอย่าง
กว้างๆ และน าไปทดสอบกบักลุ่มประชากรที่ได้ก าหนดไว้
และได้น าผลการศึกษาที่ได้จากการศึกษาเชิงคุณภาพมา
ปรับแบบค าถามและรายการค าถาม (Robert and Timothy, 
2011) และน าไปทดสอบกับกลุ่มประชากร (Bergman, 
2008)  
 ผู้ส่งออกล าไยสดมีการใช้กลยุทธ์การตลาด เพ่ือการ
แข่งขนัที่แตกต่างกนัออกไป ดงันี้   
 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างที่การตลาด ผู้ส่งออก
ส่วนใหญ่จะใช้การควบคุมต้นทุนการผลิตที่ต ่าโดยมักจะ
ปรับเปล่ียนวิธกีารรับซื้ อล าไยให้เหมาะสมกบัสถานการณ ์
ที่เผชิญอยู่เพ่ือให้กจิการมกี าไรจากการส่งออกเพ่ิมมากขึ้น 
เช่น การรับซื้อแบบเหมาสวนโดยประมาณการน า้หนักของ
ล าไย การรับซื้ อแบบเหมาเป็นกิโลกรัมเฉพาะคุณภาพ
ล าไยที่ ส่งออก และการรับซื้ อก่อนเกบ็ผลผลิต เป็นต้น 
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และมีการใช้ตราย่ีห้อล าไยที่ส่งออกแตกต่างกันไปตาม
ประเทศปลายทางของลูกค้าเพ่ือความสะดวกในการคัด
แยกคุณภาพและก าหนดราคาขาย ดังเช่นการสัมภาษณ์ 
ผู้ส่งออก ดงันี้  
 “...การควบคุมต้นทุนการผลิตให้มต้ีนทุนที่ต ่าจะท าให้
กิจการมีผลก าไรในการประกอบการเพ่ิมขึ้ นกิจการ 
จะปรับเปล่ียนการรับซื้ อล าไยสดจากเกษตรกรแต่เดิม 
ใช้วิธีการรับซื้ อแบบเหมาสวนโดยการประมาณการ
น า้หนักของล าไยสด แต่ในบางปีวิธกีารรับซื้ อแบบนี้ท าให้
ประสบภาวะขาดทุน จึงเปล่ียนวิธกีารรับซื้อแบบเหมาเป็น
กิโลกรัมเฉพาะคุณภาพล าไยที่ส่งออก โดยพิจารณาตาม
ขนาดและสผีวิล าไย” (ผู้ส่งออกรายที่ 2) 
 “...ตราย่ีห้อของล าไยที่ส่งออกให้แก่ลูกค้าประเทศ
ปลายทางจะมีตราย่ีห้อที่แตกต่างกันออกไป เมื่อลูกค้า
เห็นว่าล าไยสดตราย่ีห้อนี้ มีคุณภาพดีกจ็ะสั่งซื้ ออีกในปี
ถัดไป ส าหรับกิจการตราย่ีห้อล าไยสดที่ ส่งออกไปยัง
ประเทศสงิคโปร์เป็นตราย่ีห้อที่ก  าไรมากที่สดุ” (ผู้ส่งออก
รายที่ 6) 
 กลยุทธ์ความแตกต่างเฉพาะกลุ่ม ผู้ส่งออกส่วนใหญ่ 
จะจัดแยกเกรดของล าไยสดให้ตรงกับความต้องการของ
ลูกค้าปลายทาง เช่น จัดแยกตามขนาด และสผีวิของล าไย 
หลังจากที่มีการคัดแยกคุณภาพของล าไยในสวนของ
เกษตรกรแล้ว ผู้ส่งออกจะตรวจสอบคุณภาพการคัดแยก
เกรดล าไยอกีคร้ังที่โกดงัเพ่ือความตรวจสอบคุณภาพล าไย
ก่อนการส่งออกว่าลูกค้าจะต้องได้ล าไยคุณภาพตามที่
ลูกค้าแจ้งในค าสั่งซื้ อซึ่งจะท าให้ลูกค้าเกิดความเชื่อมั่น
และมีค าสั่งซื้ อมาอย่างต่อเนื่ อง ดังเช่นการสัมภาษณ์ผู้
ส่งออก ดงันี้  
 “....การจัดแยกเกรดของล าไยสดให้ตรงกับความ
ต้องการของลูกค้าปลายทางเช่น ประเทศอินโดนีเซีย 
ไม่ต้องการล าไยผิวสวยหรือผิวสทีอง แต่ต้องการล าไยที่มี
ขนาด AA การจัดช่อล าไยต้องเป็นล าไยช่อสวย มีลูก
สม ่าเสมอกันใน 1 ช่อ ซึ่งก าไรจากการส่งออกกข็ึ้นอยู่กับ
คุณภาพของผลผลิต  ได้แก่  ขนาดและสีผิ วล าไย ”  
(ผู้ส่งออกรายที่ 1) 
 “....กิจการคัดแยกคุณภาพของล าไยตามความ
ต้องการของตลาดปลายทางที่แจ้งมา การคดัเกรดหลังจาก
ที่แยกออกจากสวนของเกษตรกรแล้ว กจิการต้องคดัเกรด
ล าไยสดที่โกดังอีกคร้ังเพ่ือตรวจสอบคุณภาพล าไยก่อน
การส่งออกซึ่งจะท าให้ลูกค้ามีความเชื่อมั่นในคุณภาพ

ล าไยที่ส่งออกตามที่ต้องการได้อย่างต่อเนื่องท าให้กจิการ
ได้รับค าสั่งซื้อจากลูกค้าอย่างสม ่าเสมอ” (ผู้ส่งออกรายที่ 3) 
 กลยุทธค์วามแตกต่างที่นวัตกรรม ผู้ส่งออกส่วนใหญ่
จะมีโรงรมซัลเฟอร์ไดออกไซด์เป็นของกจิการเอง โดยใช้
การรมซัลเฟอร์ไดออกไซดแ์บบแกส๊แบบแนวตั้ง เพ่ือให้มี
ความมั่นใจในการตรวจปริมาณสารตกค้างในล าไยสดผ่าน
การตรวจสอบจากประเทศปลายทางและล าไยยังคงมีสผีิว
และความสดได้ และมีมีเวบ็ไซต์ทีให้ลูกค้าเข้าดูผลผลิต
ล าไยสดและน าเสนอวิธีการรมซัลเฟอร์ไดออกไซด์ของ
กิจการ และใช้ในการติดต่อกับลูกค้ามีความสะดวกและ
รวดเรว็ในการรับค าสั่งซื้ อ ดังเช่นการสัมภาษณ์ผู้ส่งออก
ดงันี้  
 “...การส่งออกล าไยสดมีมาตรฐานควบคุมปริมาณ
ซัลเฟอร์ไดออกไซดต์กค้างในล าไยสดไม่เกนิ 50 มลิลิกรัม 
ต่อกิโลกรัม (ppm) ถ้าประเทศปลายทางตรวจพบสาร
ตกค้างเกินกว่าที่ก  าหนดไว้ต้องถูกเผาท าลายและจะต้อง
ถูกขึ้ นบัญชีด าห้ามส่งออก กิจการได้ใช้โรงรมฯ แบบ
แนวตั้งซึ่งมั่นใจว่าปริมาณสารตกค้างไม่เกินมาตรฐานที่
ประเทศปลายทางก าหนดไว้” (ผู้ส่งออกรายที่ 9) 
 “....กิจการเคยโดยเผาท าลายล าไยสด ณ ประเทศ
ปลายทาง จ านวน 3 ตู้คอนเทนเนอร์ เนื่ องจากไม่ผ่าน 
การตรวจมาตรฐานการตกค้างของซัลเฟอร์ไดออกไซด ์ 
ท าให้ในปีนั้นกิจการประสบปัญหาการขาดทุนในการ
ส่งออกล าไยสด” (ผู้ส่งออกรายที่ 6) 
 กลยุทธท์ี่มุ่งเน้นผลิตภัณฑ ์ผู้ส่งออกส่วนใหญ่จะจัดส่ง
ปริมาณล าไยได้ตรงตามปริมาณความต้องการของลูกค้า 
ในแต่ละช่วงเดือน เช่น เดือนพฤศจิกายน เดือนธนัวาคม 
เดือนมกราคม และเดือนกุมภาพันธ ์ซ่ึงเป็นช่วงเทศกาล 
ท าให้ลูกค้ามคีวามต้องการปริมาณล าไยที่มาก หากกจิการ 
รู้ความต้องการคุณภาพล าไยและช่วงเวลาที่ลูกค้าต้องการ
แล้วจะท าให้กิจการวางแผนการรับซื้ อล าไยมีปริมาณและ
คุณภาพที่ลูกค้าต้องการได้อย่างถูกต้อง  
 “...กจิการจัดส่งปริมาณล าไยได้ตรงตามปริมาณความ
ต้องการของลูกค้าในแต่ละช่วงเดือน เช่น เดอืนพฤศจิกายน 
เดือนธันวาคม เดือนมกราคม และเดือนกุมภาพันธ์ ซ่ึง
เป็นช่วงเทศกาลท าให้ลูกค้ามีความต้องการปริมาณล าไยที่
มาก ดังนั้นกิจการจะรวบรวมผลผลิตล าไยให้ได้ตามที่
ลูกค้าต้องการเพ่ือรักษาลูกค้าประจ าเอาไว้” (ผู้ส่งออก
รายที่ 7) 

การทบทวนวรรณกรรม งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง และผลการ 
วิเคราะห์ข้อมูลในการศึกษาเชิงคุณภาพมาพัฒนารูปแบบ
ค าถาม รายการค าถาม (Creswell and Plano Clark, 2011; 
Robert and Timothy, 2011)  
 ตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือโดยหาความตรงตาม
เนื้ อหา (Content Validity) โดยน าแบบสอบถามส่งให้
ผู้เชี่ยวชาญ จ านวน 5 ท่าน ในการตรวจสอบ ข้อค าถาม 
มค่ีา IOC อยู่ระหว่าง 0.60-1.00 ถือว่า ข้อค าถามทุกข้อ
ผ่านเกณฑ์ค่าดัชนีความสอดคล้องมีค่าตั้งแต่ 0.5 ขึ้นไป 
(Pusriaon, 2008) หลังจากนั้นได้น าแบบสอบถามไป
ทดลองใช้กบักลุ่มตัวอย่าง จ านวน 20 ราย แล้ววิเคราะห์
ความเชื่อมั่นของแบบสอบถามด้วยวิธสีมัประสทิธิ์แอลฟ่า
ของครอนบัค (Cronbach’s Alpha Coefficient) โดยใช้
เกณฑ์พิจารณาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่าของแบบสอบถาม
รายด้านโดยเกณฑ์ที่ น่าจะยอมรับได้คือ 0.70 ขึ้ นไป 
(Boonyaruttapunth, 2003) และพบว่า ค่าความเชื่อมั่น
ของแบบสอบถามทั้งฉบับคือ .877 และค่าความเช่ือมั่น
ของแบบสอบถามแต่ละข้ออยู่ที่ .869-.878 
 การวิเคราะห์ข้อมูล ใช้การวิเคราะห์โมเดลสมการ
โครงสร้าง (Structural Equation Modeling: SEM) เป็น
วิธีการวิเคราะห์เชิงปริมาณที่ใช้ทดสอบทฤษฎี ซ่ึงเป็น
เทคนิคทางสถิติประเภทหลายตัวแปรที่บูรณาการวิธีการ 
วิเคราะห์ถดถอยที่ ใช้ศึกษาอิทธิพลเชิงสาเหตุกับการ
วิเคราะห์องค์ประกอบเหมาะสมส าหรับการวิจัยที่มีการ
ประเมินโมเดลที่เป็นกรอบแนวคิดการวิจัยว่า สอดคล้อง
กลมกลืนกบัข้อมูลเชิงประจักษ์หรือไม่ Angsuchoti (2009) 
โดยใช้โปรแกรมส าเรจ็รูปทางสถิติ SEM ในการวิเคราะห์ 
ซึ่งเป็นเทคนิคการวิเคราะห์ที่สามารถหาความสมัพันธแ์ละ
หาสาเหตคุวามสมัพันธไ์ด้ อกีทั้งยังใช้วิเคราะห์ได้ทั้งตวัแปร
สงัเกตได้ (Observed Variable) และตวัแปรแฝง (Latent 
or Unobserved Variable) (Vanichbuncha, 2013) จาก
การทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องและน ามา
ก าหนดกรอบแนวคิดในงานวิจัยนี้ มีตัวแปรแฝงจ านวน 2 
ตัวแปร ได้แก่ กลยุทธ์การตลาดเพ่ือการแข่งขัน และผล
การด าเนินงานจากการส่งออก โดยมีตัวแปรสังเกตได้
จ านวน 9 ตวัแปร ได้แก่ กลยุทธก์ารสร้างความแตกต่างที่
การตลาด กลยุทธ์ความแตกต่างเฉพาะกลุ่ม กลยุทธ์การ
สร้างความแตกต่างที่นวัตกรรม กลยุทธท์ี่มุ่งเน้นผลิตภัณฑ ์
อตัราก าไรขั้นต้น อตัราก าไรสุทธิ การเปล่ียนยอดส่งออก
ล าไยสด การเปล่ียนแปลงอัตราก าไรขั้นต้น และการ

เปล่ียนแปลงอตัราก าไรสทุธ ิเมื่อท าการทดสอบค่าสมัประสทิธิ์
สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร พบว่า การเปล่ียนแปลงยอด
ส่งออกล าไยสดและการเปล่ียนแปลงอตัราก าไรขั้นต้นมค่ีา
ความสัมพันธ์ระหว่างคู่สูงมาก (.935) จึงได้ตัดตัวแปร
การเปล่ียนอตัราก าไรขั้นต้นออก ดังนั้น ตวัแปรเชิงสงัเกต
ได้จึงเหลือจ านวน 8 ตวัแปร 
 

ผลการวิจัย 
 

 ผลการวิจัยเชิงคุณภาพ 
 หลังจากที่ได้ทบทวนวรรณกรรมการท าวิจัยเชิงคุณภาพ
ในงานนี้ เป็นการหารูปแบบกลยุทธ์การตลาด เพ่ือการ
แข่งขันของผู้ส่งออกล าไยสดว่า มีรูปแบบการใช้กลยุทธ์
การตลาดเพ่ือการแข่งขันอย่างไรบ้าง ซึ่งความสอดคล้อง
กั บ แ น วคิ ด ข อ ง  Pluye, Grad, Levine, and Nicolau 
(2009) ที่กล่าวว่า ในการท าวิจัยแบบผสมผสานที่เร่ิมต้น
ในการวิจัยเชิงคุณภาพต้องเร่ิมต้นที่การตั้งค าถามการวิจัย
และค้นหาค าตอบในการวิจัย ดังนั้นเมื่อน าใช้ในบริบท
การศึกษาของธรุกจิส่งออกผู้วิจัยจึงส ารวจกลยุทธก์ารตลาด
เพ่ือการแข่งขนัในการส่งออกล าไยสดที่มคีวามแตกต่างใน
บริบทที่ศึกษา เนื่ องจากบริบทดังกล่าว เป็นการศึกษา
ภายใต้บริบทของธุรกิจเกี่ยวกับสินค้าเกษตร ซึ่งในการ 
ศึกษาระยะแรกนี้ จะเริ่มต้นจากการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
วิเคราะห์ข้อมูล จนกระทั่งได้ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจะน า 
เอาผลการวิเคราะห์ข้อมูลไปใช้ในการศึกษาระยะที่สอง
ต่อไป (Bergman, 2008; Creswell, 2003) ซ่ึงการวิเคราะห์
ข้อมูลเชิงคุณภาพและการสรุปผลจะได้ข้อค้นพบอย่าง
กว้างๆ และน าไปทดสอบกบักลุ่มประชากรที่ได้ก าหนดไว้
และได้น าผลการศึกษาที่ได้จากการศึกษาเชิงคุณภาพมา
ปรับแบบค าถามและรายการค าถาม (Robert and Timothy, 
2011) และน าไปทดสอบกับกลุ่มประชากร (Bergman, 
2008)  
 ผู้ส่งออกล าไยสดมีการใช้กลยุทธ์การตลาด เพ่ือการ
แข่งขนัที่แตกต่างกนัออกไป ดงันี้   
 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างที่การตลาด ผู้ส่งออก
ส่วนใหญ่จะใช้การควบคุมต้นทุนการผลิตที่ต ่าโดยมักจะ
ปรับเปล่ียนวิธกีารรับซื้ อล าไยให้เหมาะสมกบัสถานการณ ์
ที่เผชิญอยู่เพ่ือให้กจิการมกี าไรจากการส่งออกเพ่ิมมากขึ้น 
เช่น การรับซื้อแบบเหมาสวนโดยประมาณการน า้หนักของ
ล าไย การรับซื้ อแบบเหมาเป็นกิโลกรัมเฉพาะคุณภาพ
ล าไยที่ ส่งออก และการรับซื้ อก่อนเกบ็ผลผลิต เป็นต้น 
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 “....ถ้ากจิการรู้ความต้องการคุณภาพล าไยและตรงกบั
ช่วงเวลาที่ลูกค้าต้องการ กิจการจะมีการวางแผนการรับ
ซ้ือและเก็บผลผลิตของกิจการเพ่ือให้มีความมั่นใจว่า
สามารถส่งล าไยสดตามคุณภาพที่ลูกค้าต้องการและมี
ผลผลิตที่เพียงพอในเวลาที่ลูกค้าต้องการ” (ผู้ส่งออกราย
ที่ 5) 
 ผลการวิจัยเชิงปริมาณ 
 ผลการวิเคราะห์ความตรงโมเดลสมโครงสร้างของ 
กลยุทธก์ารตลาด เพ่ือการแข่งขนัในการส่งออกล าไยสด 

ของไทยในตลาดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนดังแสดงใน 
รูปที่  1 ปรากฎว่า โมเดลมีความสอดคล้องกับข้อมูล 
เชิงประจักษ์อยู่ในเกณฑ์ดีพิจารณาจากผลการทดสอบ  
โดยมีค่าสถิติ ดังนี้  ค่าไค-สแควร์ 31.712 ค่า p-value 
เท่ากับ .024 ค่า χ2/df<2 เท่ากับ 1.761 ค่าดัชนี GFI 
เท่ากบั .950 ค่าดชันี RMSEA เท่ากบั .072 ค่าดชันี CFI 
เท่ากบั .979 ค่าดัชนี NFI เท่ากบั .953 และค่าดัชนี TLI 
เท่ากบั .967 

 

 
รปูที่ 1 โมเดลสมการโครงสร้างกลยุทธก์ารตลาดเพ่ือการแข่งขันของผู้ส่งออกล าไยสด 

    STRATEGY = กลยุทธก์ารตลาดเพ่ือการแข่งขัน  PERP = ผลการด าเนินจากการส่งออก 
    STRA1 = กลยุทธก์ารสร้างความแตกต่างที่การตลาด STRA2 = กลยุทธค์วามแตกต่างเฉพาะกลุ่ม  
    STRA3 = กลยุทธก์ารสร้างความแตกต่างที่นวัตกรรม  STRA4 = กลยุทธท์ี่มุ่งเน้นผลิตภณัฑ ์ 
    Per1 = อตัราก าไรขั้นต้นต่อยอดส่งออก   Per2 = อตัราก าไรสทุธต่ิอการส่งออก  
    Per3 = การเปล่ียนแปลงยอดส่งออกล าไย   Per4 = การเปล่ียนแปลงอตัราก าไรสทุธ ิ 
 

 จากผลการวิเคราะห์อิทธิพลทางตรงของกลยุทธ์การ 
ตลาดเพ่ือการแข่งขันกบัผลการด าเนินงานจากการส่งออก
ล าไยสดน าไปสู่สรุปการทดสอบสมมติฐานที่ก  าหนดไว้
ดงันี้  H1: กลยุทธก์ารตลาดเพ่ือการแข่งขันมีความสมัพันธ์
เชิงบวกกบัผลการด าเนินงานจากการส่งออก ผลการศึกษา 
พบว่าในภาพรวมกลยุทธ์การตลาดเพ่ือการแข่งขันไม่มี

ความสมัพันธเ์ชิงบวกกบัผลการด าเนินงานจากการส่งออก 
แต่อย่างไรกต็าม เมื่อพิจารณาในกลยุทธ์การตลาดเพ่ือ
การแข่งขันตัวแปรย่อย พบว่า กลยุทธ์การสร้างความ
แตกต่างที่การตลาดมีความสมัพันธเ์ชิงบวกกบัอตัราก าไร
ขั้นต้น อัตราก าไรสุทธิ และการเปล่ียนแปลงยอดส่งออก
ล าไยสด ดงัแสดงในตารางที่ 2 

 
ตารางที่ 2 การวิเคราะห์อธพิลทางตรงกลยุทธก์ารตลาดเพ่ือการแข่งขันกบัผลการด าเนินงานจากการส่งออก 

ตัวแปรผล 
ตัวแปรเหตุ 

STRAMK STRA1 STRA2 STRA3 STRA4 
PERP .254 - - - - 
Per1 - .197* -.035 -.058 .112 
Per2 - .260** -.115 -.120 .003 
Per3 - .288** -.056 -.137 .064 
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ตารางที่ 2 (ต่อ) 

ตัวแปรผล 
ตัวแปรเหตุ 

STRAMK STRA1 STRA2 STRA3 STRA4 
Per4 - .104 -.006 .002 .076 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
** มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
หมายเหตุ: ค าย่อในตารางใช้ความหมายเดียวกบัรปูที่ 1 

 

อภิปรายผล 
 

 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างที่การตลาดมีอิทธิพล
ทางตรงเชิงบวกต่อผลการด าเนินงานจากการส่งออกด้าน 
อตัราผลก าไรขั้น อตัราผลก าไรสทุธ ิและการเปล่ียนแปลง
ยอดขาย และจากการสัมภาษณ์ความคิดเห็นผู้ ส่งออก
ล าไยสดนั้น พบว่า ตราย่ีห้อและต้นทุนการรับซื้ อยังมี
ความสัมพันธ์กับผลการด าเนินงานจากการส่งออก และ
จากการทบทวนวรรณกรรมการจัดกลุ่มกลยุทธ์ เพ่ือการ
แข่งขันในบทที่ 2 พบว่า กลยุทธก์ารสร้างความแตกต่างที่
การตลาดของ Namiki (1988) นั้น ได้มีการจัดรูปแบบ
ของกลยุทธน์ี้ ได้พัฒนาขึ้น โดยผสมผสานกนัระหว่างความ
แตกต่างของการตลาดและผู้น าด้านต้นทุนจากทฤษฎีกลยุทธ ์
ดั้งเดิมของ Porter ซึ่งจากการสมัภาษณ์ความคิดเห็นของ 
ผู้ส่งออกเหน็ได้ว่า มคีวามสอดคล้องกบัการพัฒนากลยุทธ์
ของ Namiki โดยผู้ส่งออกได้มีความคดิเหน็เกี่ยวกบัต้นทุน 
และตราย่ีห้อที่ ส่งผลผลการด าเนินงานจากการส่งออก 
ดงันี้  การซื้ อล าไยสดคือต้นทุนของผู้ส่งออก เช่น ในปีใดที่
ล าไยมีปริมาณน้อยและราคาสูง การรับซื้ อแบบเหมาสวน
จะท าให้ได้ผลก าไรที่ต้น ในทางตรงกนัข้ามหากปีใดปริมาณ
ผลผลิตมากและราคาขายไม่สูง การรับซ้ือที่จะท าให้มีผล
การด าเนินงานที่ด ีคือ ต้องรับซื้ อหน้าล้งหรือหน้าสวนก่อน
ประมาณ 3 วัน อย่างไรกต็าม แม้ว่าต้นทุนการรับซื้อล าไย
สดจะสูงขึ้น แต่ผู้ส่งออกรายใหญ่ยังคงมีความจ าเป็นต้น
ต้องซื้อเหมาสวน เพ่ือให้มลี าไยสดส่งให้กบัลูกค้าปลายทาง
อย่างต่อเนื่อง และตราย่ีห้อล าไยสดที่ส่งออกไปยังลูกค้า
ประเทศปลายทางจะใช้ตราย่ีห้อที่แตกต่างกนัออกไป ท าให้
การก าหนดราคาและก าไรที่ได้รับจากการขายกจ็ะแตกต่าง
กันออกไปในแต่ละตราย่ีห้อ ดังนั้น จึงกล่าวได้ว่าหาก
พิจารณาการจัดกลยุทธ์ของ Namiki แล้วในกลยุทธ์การ
สร้างความแตกต่างที่การตลาดนั้นผู้ส่งออกล าไยสดให้
ความส าคัญกบัตราย่ีห้อและต้นทุนการรับซื้ อล าไยจะเห็น
ได้ว่า วิธีการรับซื้ อล าไยของผู้ส่งออกเพ่ือควบคุมต้นทุน
ไม่ให้สูงจนเกินไปดังที่ Porter (1981, 1985) กล่าวว่า

การแข่งขนัโดยใช้ต้นทุนจะท าให้กจิการป้องกนัการแข่งขัน
จากคู่แข่งขนั เนื่องจากต้นทุนที่น้อยลงยังคงได้รับผลตอบแทน 
(ก าไร) และสามารถขจัดคู่แข่งขันออกไปได้ และผลการ 
วิจัยนี้ ยังสอดคล้องกบัการศึกษาของ Aulakh et al. (2000) 
ที่พบว่า กิจการที่ใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างด้าน
ต้นทุน หากมเีป้าหมายในการท าตลาดอยู่ในประเทศก าลัง
พัฒนาแล้วจะท าให้ผลการด าเนินงานด้านการเงินของ
กิจการดีขึ้น ซึ่งมีความสอดคล้องกับการส่งออกล าไยสด
ของผู้ส่งออกที่การส่งออกล าไยสดไปยังตลาดอาเซียน ซึ่ง
ส่วนใหญ่ยังเป็นประเทศที่อยู่ในกลุ่มก าลังพัฒนาแล้วการ
ใช้กลยุทธ์นี้ จะท าให้ผลการด าเนินงานของกิจดีขึ้ น  และ
ผลการวิจัยนี้ยังมีความสอดคล้องกบัข้อค้นพบของ Hughes 
et al. (2010)  
 การสร้างความแตกต่างที่การตลาดมีความสมัพันธเ์ชิง 
บวกผลการด าเนินงานจากการส่งออกแม้ว่าผลการวิจัยนี้
ยังมีความแตกต่างจากการศึกษาของ Namiki (1988)  
ที่พบว่า บริษัทที่ใช้กลยุทธส์ร้างความแตกต่างที่การตลาด
จะมีผลการด าเนินงานที่ต ่ากว่า บริษัทที่ใช้กลยุทธ์ความ
แตกต่างเฉพาะกลุ่ม และกลยุทธมุ่์งเน้นผลิตภัณฑ์ จึงเป็น
ที่สังเกตว่าหน่วยวิจัยที่ใช้การศึกษาของงานวิจัยนี้ กบัการ 
ศึกษาของ Namiki มีความแตกต่างกนั โดยพบว่า ในงาน
ของ Namiki ได้ศึกษาหน่วยวิจัยที่ เป็นบริษัทผู้ส่งออก
ฮาร์ดแวร์ซึ่งเป็นสินค้าประเภทเทคโนโลยี ขณะที่หน่วย
วิจัยที่ในงานวิจัยนี้  คือ ผู้ส่งออกล าไยสด ที่เป็นบริบทของ
ในศึกษาภายใต้บริบทของธุรกิจที่ เกี่ยวกับการเกษตร
ดังนั้น จึงมีความแตกต่างจากข้อค้นพบของ Namiki จึง
อาจกล่าวได้ว่า ในการเลือกใช้กลยุทธ์การตลาดเพ่ือการ
แข่งขันของผู้ส่งออกล าไยสดไปยังประเทศสมาชิกอาเซียน 
ผู้ส่งออกควรจะพิจารณาเลือกใช้กลยุทธ์การสร้างความ
แตกต่างที่การตลาดก่อนเป็นล าดับแรก ซึ่งความแตกต่าง
ของการเลือกใช้กลยุทธก์ารตลาดเพ่ือการแข่งขันนั้นยังมี
การศึกษาของ Leonidou et al. (2002) ได้สนับสนุนการ
เลือกใช้กลยุทธก์ารตลาด เพ่ือการแข่งขนัที่แตกต่างกนัใน
บริบทโดยในการศึกษาดังกล่าว พบว่า แม้จะมีการศึกษา

 “....ถ้ากจิการรู้ความต้องการคุณภาพล าไยและตรงกบั
ช่วงเวลาที่ลูกค้าต้องการ กิจการจะมีการวางแผนการรับ
ซื้ อและเก็บผลผลิตของกิจการเพ่ือให้มีความมั่นใจว่า
สามารถส่งล าไยสดตามคุณภาพที่ลูกค้าต้องการและมี
ผลผลิตที่เพียงพอในเวลาที่ลูกค้าต้องการ” (ผู้ส่งออกราย
ที่ 5) 
 ผลการวิจัยเชิงปริมาณ 
 ผลการวิเคราะห์ความตรงโมเดลสมโครงสร้างของ 
กลยุทธก์ารตลาด เพ่ือการแข่งขนัในการส่งออกล าไยสด 

ของไทยในตลาดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนดังแสดงใน 
รูปที่  1 ปรากฎว่า โมเดลมีความสอดคล้องกับข้อมูล 
เชิงประจักษ์อยู่ในเกณฑ์ดีพิจารณาจากผลการทดสอบ  
โดยมีค่าสถิติ ดังนี้  ค่าไค-สแควร์ 31.712 ค่า p-value 
เท่ากับ .024 ค่า χ2/df<2 เท่ากับ 1.761 ค่าดัชนี GFI 
เท่ากบั .950 ค่าดชันี RMSEA เท่ากบั .072 ค่าดชันี CFI 
เท่ากบั .979 ค่าดัชนี NFI เท่ากบั .953 และค่าดัชนี TLI 
เท่ากบั .967 

 

 
รปูที่ 1 โมเดลสมการโครงสร้างกลยุทธก์ารตลาดเพ่ือการแข่งขันของผู้ส่งออกล าไยสด 

    STRATEGY = กลยุทธก์ารตลาดเพ่ือการแข่งขัน  PERP = ผลการด าเนินจากการส่งออก 
    STRA1 = กลยุทธก์ารสร้างความแตกต่างที่การตลาด STRA2 = กลยุทธค์วามแตกต่างเฉพาะกลุ่ม  
    STRA3 = กลยุทธก์ารสร้างความแตกต่างที่นวัตกรรม  STRA4 = กลยุทธท์ี่มุ่งเน้นผลิตภณัฑ ์ 
    Per1 = อตัราก าไรขั้นต้นต่อยอดส่งออก   Per2 = อตัราก าไรสทุธต่ิอการส่งออก  
    Per3 = การเปล่ียนแปลงยอดส่งออกล าไย   Per4 = การเปล่ียนแปลงอตัราก าไรสทุธ ิ 
 

 จากผลการวิเคราะห์อิทธิพลทางตรงของกลยุทธ์การ 
ตลาดเพ่ือการแข่งขันกบัผลการด าเนินงานจากการส่งออก
ล าไยสดน าไปสู่สรุปการทดสอบสมมติฐานที่ก  าหนดไว้
ดงันี้  H1: กลยุทธก์ารตลาดเพ่ือการแข่งขันมีความสมัพันธ์
เชิงบวกกบัผลการด าเนินงานจากการส่งออก ผลการศึกษา 
พบว่าในภาพรวมกลยุทธ์การตลาดเพ่ือการแข่งขันไม่มี

ความสมัพันธเ์ชิงบวกกบัผลการด าเนินงานจากการส่งออก 
แต่อย่างไรกต็าม เมื่อพิจารณาในกลยุทธ์การตลาดเพ่ือ
การแข่งขันตัวแปรย่อย พบว่า กลยุทธ์การสร้างความ
แตกต่างที่การตลาดมีความสมัพันธเ์ชิงบวกกบัอตัราก าไร
ขั้นต้น อัตราก าไรสุทธิ และการเปล่ียนแปลงยอดส่งออก
ล าไยสด ดงัแสดงในตารางที่ 2 

 
ตารางที่ 2 การวิเคราะห์อธพิลทางตรงกลยุทธก์ารตลาดเพ่ือการแข่งขันกบัผลการด าเนินงานจากการส่งออก 

ตัวแปรผล 
ตัวแปรเหตุ 

STRAMK STRA1 STRA2 STRA3 STRA4 
PERP .254 - - - - 
Per1 - .197* -.035 -.058 .112 
Per2 - .260** -.115 -.120 .003 
Per3 - .288** -.056 -.137 .064 
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ตวัแปรกลยุทธก์ารตลาดมากมาย ได้แสดงว่า มีผลเชิงบวก
ต่อภาพรวมของผลการด าเนินงานจากการส่งออก แต่
ความสมัพันธน์ี้กไ็ม่ได้มผีลเชิงบวกเสมอไป และระยะเวลา
ของการศึกษา ประเภทของผลิตภัณฑเ์ป็นข้อจ ากดัเกี่ยวกบั
ผลกระทบขององค์ประกอบกลยุทธ์ทางการตลาดที่ส่งผล
ต่อผลการด าเนินงานจากการส่งออก และการท าตลาด
ต่างประเทศนั้นกจิการจะต้องก าหนดกลยุทธ์การแข่งขัน 
โดยพิจารณาจากวัตถุประสงค ์ทรัพยากร และสิ่งแวดล้อม
ของตลาดในประเทศนั้นๆ ดังนั้น กจิการที่จะประสบความ 
ส าเรจ็ในการเข้าสู่ตลาดต่างประเทศจะมีการเลือกกลยุทธ์
ที่แตกต่างกัน (Aulakh et al., 2000; Albaum and Tse, 
2001) ดังจะเห็นได้จากการแสดงความคิดเห็นของผู้
ส่งออกในข้างต้นนั้น พบว่า ผู้ส่งออกจะมีวิธีการรับซื้ อที่
แตกต่างไปในแต่ละปีนั้น และยังพบว่ามตีวัแปรอื่นที่เข้ามา
มผีลกระทบต่อการใช้กลยุทธก์ารสร้างความแตกต่างต่างที่
การตลาดที่นอกเหนือการควบคุมของผู้ส่งออกและมีผล
การต่อผลก าไรจากการด าเนินงานในปีนั้นๆ ของผู้ส่งออก
ด้วยเช่นกัน เช่น หากมีพ่อค้าคนกลางที่มีลักษณะเป็น
พ่อค้าจรที่เข้ามารับซื้ อล าไยสดซึ่งมักจะเรียกว่า “กระเป๋า
ห้ิว” หรือ “ตู้ลอย” (หมายถึง พ่อค้าคนกลางที่ไม่ใช่ผู้ที่
สั่งซ้ือประจ ามาจากประเทศปลายทางได้เดินทางเข้ามา
สั่งซ้ือล าไยสดตามจ านวนตู้คอนเทนเนอร์ที่ต้องการ เช่น 
ต้องการ 5 ตู้ คอนเทนเนอร์ หรือ 10 ตู้ คอนเทนเนอร์ 
ภายในช่วงระยะที่ก  าหนดไว้) ซึ่งพ่อค้าคนกลางเหล่านี้ จะ
น าเงินสดไปซื้ อล าไยจากล้ง (ผู้รวบรวมล าไยสดเพ่ือการ
ส่งออกในพ้ืนที่โดยมีโกดังเป็นสถานที่ในการรวบรวม) 
หรือมีค าสั่งซื้ อให้ล้งผลิตล าไยตามปริมาณที่ต้องการ ในปีใด
กต็ามหากมีพ่อค้าประเภทนี้ เข้ามาในตลาดมากจะท าให้
ราคาล าไยสงูขึ้น ส่งผลให้ต้นทุนของกจิการในปีนั้นสงูขึ้น
ตาม และกระทบต่อผลก าไรของกิจการด้วยเช่นกัน ซึ่งมี
ความสอดคล้องกบัความเหน็ของ Koed Madsen (1989) 
และ Albaum and Tse (2001) ที่กล่าวว่า การปรับกลยุทธ์
เกี่ยวข้องกบัการเปล่ียนแปลงองคป์ระกอบ หรือส่วนประกอบ
ของส่วนประสมการตลาดเพ่ือให้เกิดความสอดคล้องกับ
ความเป็นจริงในประเทศนั้นๆ โดยเฉพาะ ผู้บริหารควรจะ
ประเมินจุดแขง็ของความสมัพันธร์ะหว่างความส าเรจ็ของ
กิจการและควรตระหนักถึงผลกระทบของนโยบายทาง
การตลาดส่งออกที่มต่ีอผลการด าเนินงานจากการส่งออก 
 
 
 

บทสรปุ 
 

 งานวิจัยนี้ เป็นการศึกษาโดยใช้วิธวีิจัยแบบผสมผสาน
โดยเริ่มจากการวิจัยเชิงคุณภาพ  เพ่ือหารูปแบบการใช้ 
กลยุทธ์การตลาด เพ่ือการแข่งขันของผู้ส่งออกล าไยสด 
ไปยังอาเซียน และน าผลการวิจัยเชิงคุณภาพไปพัฒนา
บางส่วนของรายการข้อค าถามที่จะน าไปใช้ในการวิจัยเชิง
คุณปริมาณ และน าผลการศึกษาทั้งในส่วนของการวิจัยเชิง
คุณภาพและเชิงปริมาณมาอภิปรายร่วมกนั ซึ่งในการวิจัย
นี้  พบว่า กลยุทธก์ารตลาดเพ่ือการแข่งขันที่ผู้ส่งออกล าไย
สดไปยังอาเซียนควรจะพิจารณาเป็นกลยุทธใ์นล าดับแรก
ที่ควรใช้ เพ่ือที่จะท าให้ผลการด าเนินงานจากการส่งออก 
ดขีึ้น คือ กลยุทธก์ารสร้างความแตกต่างที่การตลาด อกีทั้ง
ยังจะเห็นได้ว่า การเลือกใช้กลยุทธ์การแข่งขันจะมีความ
แตกต่างกนัตามลักษณะของประเภทธุรกจิ ดังเช่นการศึกษา 
ของ Namiki ธุรกิจส่งออกประเภทอุตสาหกรรมการผลิต 
ที่ใช้กลยุทธก์ารสร้างความแตกต่างที่การตลาดจะมีผลการ
ด าเนินงานที่ต ่ากว่าการใช้กลยุทธ์อื่น ขณะที่การศึกษานี้
เป็นการศึกษาในธุรกิจการเกษตร พบว่า กลยุทธ์นี้ ท  าให้ 
ผลการด าเนินงานจากการส่งออกดขีึ้น เมื่อน าเอาข้อมูลใน 
เชิงคุณภาพมาอธิบายเพ่ิมเติมในกลยุทธ์การสร้างความ
แตกต่างที่การตลาดท าให้เห็นว่าสิ่งที่ส  าคัญในกลยุทธ์นี้  
ที่ท าให้ผลการด าเนินงานจากการส่งออกดีขึ้นนั้น เนื่องจาก 
ผู้ส่งออกให้ความส าคัญกับวิธีการรับซ้ือล าไยสด ซึ่งเป็น
วิธกีารที่ใช้ในการคุมต้นทุนไม่ให้สงูจนเกนิไปโดยผู้ส่งออก
ยังพิจารณาถึงปัจจัยอื่นที่ไม่สามารถควบคุมได้เพ่ือใช้ใน
การเลือกวิธีรับซื้ อด้วยดังนี้  การเปล่ียนแปลงของสภาพ
ภมูิอากาศ ปริมาณผลผลิตในแต่ละช่วงของปี และจ านวน
พ่อค้าคนกลางจรที่เข้าสู่ตลาดในแต่ละปี 
 

ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวิจัย 
 

 ส าหรับข้อเสนอแนะเพ่ือการใช้ประโยชน์ มดีงันี้  
 1. การใช้กลยุทธก์ารตลาดเพ่ือการแข่งขนัของผู้ส่งออก 
ล าไยสดไปยังตลาดอาเซียน เพ่ือท าให้ผลการด าเนินงาน
จากการส่งออกดีขึ้น ควรจะพิจารณากลยุทธก์ารสร้างความ
แตกต่างที่การตลาด โดยการควบคุมต้นทุนของกจิการให้
ต ่า เช่น เลือกใช้วิธีการรับซื้ อล าไยสดจากเกษตรกรที่
เหมาะสมในแต่ละช่วงปีการผลิตล าไย ดงัเช่น การซื้ อเหมา
สวน การซื้ อแบบประมาณการน า้หนัก หรือรับซื้ อเฉพาะที่
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หน้าโกดังรับซื้ อ เป็นต้น และสร้างความจงรักภักดีในตรา
ย่ีห้อล าไยสดของกจิการที่ส่งออกไปยังลูกค้าปลายทาง 
 2. ผู้ส่งออกควรจะประเมินสถานการณ์การผลิตล าไย
ในแต่ละปีควบคู่ไปกับการเลือกใช้กลยุทธก์ารตลาดเพ่ือ
การแข่งขันด้วย เช่น พิจารณาจ านวนของพ่อค้าคนกลางจร 
จากต่างประเทศที่เข้ามาในแต่ละปี พิจารณาสภาพภมูิอากาศ
ที่มีผลต่อปริมาณผลผลิต เพ่ือเตรียมการล่วงหน้าส าหรับ
การเลือกใช้กลยุทธก์ารตลาดเพ่ือการแข่งขันในการส่งออก 
ล าไยสดไปยังอาเซียน 
 

ข้อจ ากดัในงานวจิัย 
 

 งานวิจัยนี้มกีารจัดเกบ็และรวบรวมข้อมูลของผู้ส่งออก
ในปี 2558 ซึ่งในการส่งออกล าไยสดในแต่ละปีจะมีการ
เปล่ียนแปลงไปตามสภาพแวดล้อมดังนั้นผลที่ได้จากการ 
ศึกษาเป็นผลที่เกิดขึ้นในสภาพแวดล้อมของปี 2558 ซึ่ง
ในปัจจุบันกลยุทธ์การตลาดเพ่ือการแข่งขันที่ ผู้ส่งออก
ล าไยสดใช้อาจมกีารเปล่ียนแปลงจากผลการศึกษานี้  
 

ข้อเสนอแนะในงานวิจัยครั้งต่อไป 
 

 1. ควรมีเพ่ิมช่วงระยะเวลาในการศึกษาและจัดเกบ็
และรวบรวมข้อมูลโดยการเกบ็ข้อมูล 3 ปี เปรียบเทียบ
เพ่ือให้เหน็ถึงความสมัพันธข์องกลยุทธก์ารตลาดเพ่ือการ
แข่งขนักบัผลการด าเนินงานจากการส่งออกในภาพที่กว้างขึ้น 
 2. ควรศึกษาสภาพแวดล้อมภายนอกที่มีผลต่อการ
เลือกใช้กลยุทธก์ารตลาดเพ่ือการแข่งขนั เนื่องจากในการ 
ศึกษาเชิงคุณภาพ พบว่า การเลือกใช้กลยุทธข์องผู้ส่งออก
ล าไยสดจะพิจารณาถงึสภาพแวดล้อมภายนอกที่เปล่ียนแปลง
ด้วย 
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ตวัแปรกลยุทธก์ารตลาดมากมาย ได้แสดงว่า มีผลเชิงบวก
ต่อภาพรวมของผลการด าเนินงานจากการส่งออก แต่
ความสมัพันธน์ี้กไ็ม่ได้มผีลเชิงบวกเสมอไป และระยะเวลา
ของการศึกษา ประเภทของผลิตภัณฑเ์ป็นข้อจ ากดัเกี่ยวกบั
ผลกระทบขององค์ประกอบกลยุทธ์ทางการตลาดที่ส่งผล
ต่อผลการด าเนินงานจากการส่งออก และการท าตลาด
ต่างประเทศนั้นกจิการจะต้องก าหนดกลยุทธ์การแข่งขัน 
โดยพิจารณาจากวัตถุประสงค ์ทรัพยากร และสิ่งแวดล้อม
ของตลาดในประเทศนั้นๆ ดังนั้น กจิการที่จะประสบความ 
ส าเรจ็ในการเข้าสู่ตลาดต่างประเทศจะมีการเลือกกลยุทธ์
ที่แตกต่างกัน (Aulakh et al., 2000; Albaum and Tse, 
2001) ดังจะเห็นได้จากการแสดงความคิดเห็นของผู้
ส่งออกในข้างต้นนั้น พบว่า ผู้ส่งออกจะมีวิธีการรับซื้ อที่
แตกต่างไปในแต่ละปีนั้น และยังพบว่ามตีวัแปรอื่นที่เข้ามา
มผีลกระทบต่อการใช้กลยุทธก์ารสร้างความแตกต่างต่างที่
การตลาดที่นอกเหนือการควบคุมของผู้ส่งออกและมีผล
การต่อผลก าไรจากการด าเนินงานในปีนั้นๆ ของผู้ส่งออก
ด้วยเช่นกัน เช่น หากมีพ่อค้าคนกลางที่มีลักษณะเป็น
พ่อค้าจรที่เข้ามารับซื้ อล าไยสดซึ่งมักจะเรียกว่า “กระเป๋า
ห้ิว” หรือ “ตู้ลอย” (หมายถึง พ่อค้าคนกลางที่ไม่ใช่ผู้ที่
สั่งซ้ือประจ ามาจากประเทศปลายทางได้เดินทางเข้ามา
สั่งซื้ อล าไยสดตามจ านวนตู้คอนเทนเนอร์ที่ต้องการ เช่น 
ต้องการ 5 ตู้ คอนเทนเนอร์ หรือ 10 ตู้ คอนเทนเนอร์ 
ภายในช่วงระยะที่ก  าหนดไว้) ซ่ึงพ่อค้าคนกลางเหล่านี้ จะ
น าเงินสดไปซ้ือล าไยจากล้ง (ผู้รวบรวมล าไยสดเพ่ือการ
ส่งออกในพ้ืนที่โดยมีโกดังเป็นสถานที่ในการรวบรวม) 
หรือมีค าสั่งซื้ อให้ล้งผลิตล าไยตามปริมาณที่ต้องการ ในปีใด
กต็ามหากมีพ่อค้าประเภทนี้ เข้ามาในตลาดมากจะท าให้
ราคาล าไยสงูขึ้น ส่งผลให้ต้นทุนของกจิการในปีนั้นสงูขึ้น
ตาม และกระทบต่อผลก าไรของกิจการด้วยเช่นกัน ซึ่งมี
ความสอดคล้องกบัความเหน็ของ Koed Madsen (1989) 
และ Albaum and Tse (2001) ที่กล่าวว่า การปรับกลยุทธ์
เกี่ยวข้องกบัการเปล่ียนแปลงองคป์ระกอบ หรือส่วนประกอบ
ของส่วนประสมการตลาดเพ่ือให้เกิดความสอดคล้องกับ
ความเป็นจริงในประเทศนั้นๆ โดยเฉพาะ ผู้บริหารควรจะ
ประเมินจุดแขง็ของความสมัพันธร์ะหว่างความส าเรจ็ของ
กิจการและควรตระหนักถึงผลกระทบของนโยบายทาง
การตลาดส่งออกที่มต่ีอผลการด าเนินงานจากการส่งออก 
 
 
 

บทสรปุ 
 

 งานวิจัยนี้ เป็นการศึกษาโดยใช้วิธวีิจัยแบบผสมผสาน
โดยเริ่มจากการวิจัยเชิงคุณภาพ  เพ่ือหารูปแบบการใช้ 
กลยุทธ์การตลาด เพ่ือการแข่งขันของผู้ส่งออกล าไยสด 
ไปยังอาเซียน และน าผลการวิจัยเชิงคุณภาพไปพัฒนา
บางส่วนของรายการข้อค าถามที่จะน าไปใช้ในการวิจัยเชิง
คุณปริมาณ และน าผลการศึกษาทั้งในส่วนของการวิจัยเชิง
คุณภาพและเชิงปริมาณมาอภิปรายร่วมกนั ซึ่งในการวิจัย
นี้  พบว่า กลยุทธก์ารตลาดเพ่ือการแข่งขันที่ผู้ส่งออกล าไย
สดไปยังอาเซียนควรจะพิจารณาเป็นกลยุทธใ์นล าดับแรก
ที่ควรใช้ เพ่ือที่จะท าให้ผลการด าเนินงานจากการส่งออก 
ดขีึ้น คือ กลยุทธก์ารสร้างความแตกต่างที่การตลาด อกีทั้ง
ยังจะเห็นได้ว่า การเลือกใช้กลยุทธ์การแข่งขันจะมีความ
แตกต่างกนัตามลักษณะของประเภทธุรกจิ ดังเช่นการศึกษา 
ของ Namiki ธุรกิจส่งออกประเภทอุตสาหกรรมการผลิต 
ที่ใช้กลยุทธก์ารสร้างความแตกต่างที่การตลาดจะมีผลการ
ด าเนินงานที่ต ่ากว่าการใช้กลยุทธ์อื่น ขณะที่การศึกษานี้
เป็นการศึกษาในธุรกิจการเกษตร พบว่า กลยุทธ์นี้ ท  าให้ 
ผลการด าเนินงานจากการส่งออกดขีึ้น เมื่อน าเอาข้อมูลใน 
เชิงคุณภาพมาอธิบายเพ่ิมเติมในกลยุทธ์การสร้างความ
แตกต่างที่การตลาดท าให้เห็นว่าสิ่งที่ส  าคัญในกลยุทธ์นี้  
ที่ท าให้ผลการด าเนินงานจากการส่งออกดีขึ้นนั้น เนื่องจาก 
ผู้ส่งออกให้ความส าคัญกับวิธีการรับซื้ อล าไยสด ซึ่งเป็น
วิธกีารที่ใช้ในการคุมต้นทุนไม่ให้สงูจนเกนิไปโดยผู้ส่งออก
ยังพิจารณาถึงปัจจัยอื่นที่ไม่สามารถควบคุมได้เพ่ือใช้ใน
การเลือกวิธีรับซื้ อด้วยดังนี้  การเปล่ียนแปลงของสภาพ
ภมูิอากาศ ปริมาณผลผลิตในแต่ละช่วงของปี และจ านวน
พ่อค้าคนกลางจรที่เข้าสู่ตลาดในแต่ละปี 
 

ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวิจัย 
 

 ส าหรับข้อเสนอแนะเพ่ือการใช้ประโยชน์ มดีงันี้  
 1. การใช้กลยุทธก์ารตลาดเพ่ือการแข่งขนัของผู้ส่งออก 
ล าไยสดไปยังตลาดอาเซียน เพ่ือท าให้ผลการด าเนินงาน
จากการส่งออกดีขึ้น ควรจะพิจารณากลยุทธก์ารสร้างความ
แตกต่างที่การตลาด โดยการควบคุมต้นทุนของกจิการให้
ต ่า เช่น เลือกใช้วิธีการรับซื้ อล าไยสดจากเกษตรกรที่
เหมาะสมในแต่ละช่วงปีการผลิตล าไย ดงัเช่น การซื้ อเหมา
สวน การซื้ อแบบประมาณการน า้หนัก หรือรับซื้ อเฉพาะที่
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