
บทท่ี 2 
ทฤษฎี แนวคิด และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

  
การคนควาแบบอิสระเร่ืองการวิเคราะหระบบการตลาดและโครงสรางตลาดปลา

ล้ินหมาในจังหวัดสมุทรสาคร มีทฤษฎีและแนวคิดตางๆท่ีเกี่ยวของ ซ่ึงประกอบไปดวย 
   

แนวคิดดานระบบการตลาด(Marketing System) 
นพดล โพธ์ิถิรเลิศ (2544 :16) ไดกลาวถึงแนวคิดของ Purcell ซ่ึงใหความหมาย

ของ ระบบการตลาด (Marketing System) หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดตางๆ ท่ีมีอยูและมี
ความสัมพันธกันหรือเกี่ยวของกันอยางไร มีใครทํากิจกรรมน้ันซ่ึงจะทําใหทราบระบบการตั้งราคา 
การแขงขัน การผูกขาด มีโสหุยการตลาดมากนอยเพียงใด เปนตน ขบวนการตลาดสินคาเกษตร
สามารถแบงเปนขบวนการยอยๆ ไดดังนี้ 

1.   การรวบรวมผลผลิตหรือวัตถุดิบท่ีไรนา (Concentration) โดยองคกรทองถ่ิน
แลวสงไปยังศูนยรวมของการขายสงใกลผูแปรรูปและผูบริโภค 

2.  กิจกรรมตางๆท่ีทําใหผลิตผลพรอมสําหรับผูบริโภคจะบริโภคไดตลอดป 
(Equalization) เพราะผลิตผลบางอยางผลิตไดตามฤดูกาล แตผูบริโภคตองการตลอดป ฉะนั้นผูผลิต 
ผูขายสง และผูขายปลีก จะตองเก็บรักษาสินคาเพื่อใหพรอมสําหรับความตองการของผูบริโภค 

3.   การจําแนกแจกจายสินคาท่ีรวบรวมเปนหนวยใหญไปยังผูบริโภคตางๆ 
(Dispersion) สินคาจะเดินทางไปตามวิถีการตลาด ผานผูคาสง ผูคาปลีก จนถึงมือผูบริโภค 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
รูปท่ี 1 แสดง ระบบการตลาดอยางงาย 

 (นพดล โพธ์ิถิรเลิศ, 2544: 10, อางอิงจาก Purcell, 1979)  

 

องคกรตลาด 
หรือธุรกิจ 

 

ตลาดหรือ 
ผูบริโภค 

สินคาและบริการ 

การทํากิจกรรมทางการตลาด 
ขอมูลการตลาด 

การตอบสนองตอการขาย 
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องคกรตลาดหรือธุรกิจ ทําหนาท่ีเปนผูรวบรวมปจจัยการผลิตนํามาผลิตสินคาและ
บริการออกจําหนายใหแกผูบริโภค 

 ตลาดหรือผูบริโภค ทําหนาท่ีเปนผูบริโภคโดยการซ้ือสินคาและบริการจาก 
องคกรตลาดหรือธุรกิจ 

จากรูประบบการตลาดอยางงาย แสดงการหมุนเวียนของสินคาและบริการ และ
การตอบสนองตอการขาย 
 
แนวคิดดานโครงสรางตลาด(Market Structure) 

สันติ กันตพงษ ( 2544  : 34) ไดกลาวถึงแนวคิดของ Caves ซ่ึงใหความหมายของ 
การวิเคราะหระบบตลาดสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งนั้น มีการวิเคราะหหลายวิธีดวยกันแตวิธีท่ีเปนท่ี
นิยมกันมาก คือ การวิเคราะหโครงสรางการตลาด ซ่ึงเปนการศึกษาถึงโครงสรางตลาด (Market 
Structure) พฤติกรรมตลาด (Market Conduct) ตลอดจนผลการดําเนินงานทางการตลาด (Market 
Performance) โดยท่ีโครงสรางตลาดจะเปนเครื่องช้ีใหเห็นพฤติกรรมตลาดของผูประกอบธุรกิจใน
ตลาดนั้นๆ อันแสดงใหเห็นถึงระบบการตลาดวามีประสิทธิภาพเพียงใด  

โครงสรางตลาด แบงออกเปน 7 ประเภท 
1.ตลาดแขงขันสมบูรณ (Pure Competition) ตลาดประเภทน้ีจะมีผูขายหรือคู

แขงขันมากรายจนไมมีผูใดสามารถผูกขาดสินคาในตลาดได ซ่ึงผูขายแตละรายมีสวนครองตลาด
นอยมากหรือมีผูซ้ือมากรายจนไมสามารถกอใหเกิดการรวมกันกดดันราคารับซ้ือสินคาได ผูซ้ือและ
ผูขายแตละรายไมสามารถควบคุมอุปสงคและอุปทานของตลาดตลอดจนราคาของสินคาและ
บริการได ลักษณะสินคาท่ีซ้ือขายจะตองเหมือนกัน (Homogeneity) ผูซ้ือจะเลือกซ้ือสินคาจากผูขาย
คนใดก็ได นอกจากนี้ยังตองการการติดตอท่ีสะดวก (Perfect Mobility) ผูซ้ือทุกคนสามารถติดตอ
ซ้ือสินคาไดสะดวกโดยปราศจากการกีดกันใดๆ และเคล่ือนยายสินคาทําไดอยางรวดเร็วตลอดจนมี
ความรอบรูถึงภาวะตลาดเปนอยางดีท้ังผูซ้ือและผูขายในตลาด (Perfect Knowledge) นอกจากนี้การ
เขาออกจากตลาดเปนไปอยางเสรี 

2. ตลาดกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาดดานผูขาย (Monopolistic Competition) ตลาดประเภท
นี้จะมีผูขายในตลาดเปนจํานวนมาก ลักษณะสินคามีความแตกตางกันบางแตสามารถใชทดแทนกัน
ไดอยางใกลเคียง  ผูขายอาจจะควบคุมราคาสินคาของตนไดบางหากผูบริโภคมีความภักดีในตรา
สินคา (Brand Loyalty) ไมมีการรวมตัวกันระหวางผูขาย การเขาออกจากตลาดเปนไปไดงาย 
  3. ตลาดกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาดดานผูซ้ือ (Monopsonistic Competition) ตลาด
ประเภทนี้จะมีผูซ้ือเปนจํานวนมาก ลักษณะสินคามีความแตกตางกันบางแตสามารถใชทดแทนกัน
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ไดอยางใกลเคียง ตามความรูสึกของผูซ้ือ  ซ่ึงผูซ้ือมีสิทธิเลือกซ้ือสินคาไดตามความพอใจ  ไมมีการ
รวมตัวกันระหวางผูซ้ือ  การเขาออกจากตลาดเปนไปไดงาย 

4. ตลาดผูขายนอยราย (Oligopolistic Competition) ตลาดประเภทนี้จะมีผูขายใน
ตลาดนอยมากอาจจะมีเพียง 2-3 รายเทานั้น แตเปนผูขายท่ีมีสวนครองตลาดสูง ซ่ึงการเปล่ียนแปลง
นโยบายดานราคา การผลิต และการขายของผูขายรายใดรายหนึ่งจะสงผลกระทบตอผูขายรายอ่ืนๆ 
ในตลาด ผลิตภัณฑอาจจะคลายหรือแตกตางกันก็ได ถึงแมผลิตภัณฑจะเหมือนกันก็ตาม แตก็จะ
แตกตางกันในดานความรูสึกของผูซ้ือ และการเขามาของผูผลิตรายใหมในตลาดเปนไปไดยาก 

5. ตลาดผูซ้ือนอยราย (Oligopsonistic Competition) ตลาดประเภทนี้จะมีผูซ้ือใน
ตลาดนอยมากอาจจะมีเพียง 2-3 รายเทานั้น   ซ่ึงการเปล่ียนแปลงนโยบายดานราคา และการซ้ือของ
ผูซ้ือรายใดรายหนึ่งจะสงผลกระทบตอผูซ้ือรายอ่ืนๆ ในตลาด และการเขามาของผูซ้ือรายใหมใน
ตลาดเปนไปไดยาก 
  6. ตลาดผูขายผูกขาด (Monopoly) การผูกขาดจะเกิดข้ึนไดโดยท่ีมีผูขายรายใหญ
อยูเพียงรายเดียวในตลาด ซ่ึงจะเปนผูควบคุมจํานวนการขายท้ังหมดในตลาด จึงสามารถวาง
นโยบายในเร่ืองราคาและจํานวนอยางไรก็ได โดยไมจําเปนตองคํานึงถึงปฏิกิริยาของคูแขงขัน สวน
ใหญจะเปนรัฐวิสาหกิจหรือการผูกขาดโดยการไดรับสัมปทาน ซ่ึงจริงๆแลวเอกชนก็สามารถมีการ
ผูกขาดไดเชนกัน แตเปนการผูกขาดในระยะส้ัน แตก็มี 
ขอจํากัดในเร่ืองของสินคาท่ีสามารถใชทดแทนกันได เพราะหากผูขายรายใดคากําไรเกินควร ผูซ้ือก็
จะเปล่ียนไปซ้ือสินคาท่ีสามารถใชทดแทนกันไดแทน 

7. ตลาดผูซ้ือผูกขาด (Monopsony) การผูกขาดจะเกิดข้ึนไดโดยท่ีมีผูซ้ือรายใหญ
อยูเพียงรายเดียวในตลาด ซ่ึงจะเปนผูควบคุมจํานวนการซ้ือท้ังหมดในตลาด จึงสามารถวางนโยบาย
ในเร่ืองราคาและจํานวนอยางไรก็ได โดยไมจําเปนตองคํานึงถึงปฏิกิริยาของคูแขงขัน หากผูซ้ือราย
ใดกดราคาเกินควร ผูขายก็จะเปล่ียนไปขายสินคาใหกับผูซ้ือรายยอยแทน 
   โครงสรางตลาดเปนการศึกษาถึงลักษณะการจัดองคกรของตลาดสินคาหนึ่ง ซ่ึง
ลักษณะดังกลาวจะกําหนดความสัมพันธระหวางผูซ้ือกับผูขาย ผูซ้ือกับผูซ้ือ ตลอดจนความสัมพันธ
ระหวางผูขายเดิมท่ีมีตอผูขายรายใหมเขามาสูตลาด โดยพิจารณาสวนประกอบท่ีสําคัญๆ ไดแก 

1. ความเขมขนของผูขาย (Seller concentration) ตัวใชช้ีวัดคือ สัดสวนความ
เขมขนของผูขาย (Seller concentration ratio) โดยพิจารณาสัดสวนของการเขาครอบครองการตลาด
ซ่ึงอาจพิจารณาไดจากยอดขาย มูลคาของสินคาและบริการที่ขายซ่ึงจะช้ีใหเห็นถึงลักษณะ
โครงสรางของระบบการตลาด  
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2. ความแตกตางของสินคา (Product differentiation) การพิจารณาความแตกตาง
ของสินคา หมายถึง ความแตกตางของสินคาท่ีหนวยธุรกิจเสนอขายซ่ึงเปนความแตกตางในดาน
ความรูสึกของผูซ้ือ ซ่ึงมองเห็นวา สินคาของหนวยธุรกิจแตละรายมีความแตกตางกัน เชน คุณภาพ
การบริการ การบรรจุหีบหอ สีสัน การสงเสริมการขาย ตลอดจนการวางขายในสถานท่ีท่ีตางกัน 
เปนตน ซ่ึงความแตกตางในตัวสินคาของผูขายแตละรายจะมีผลกระทบถึงการกําหนดวิธีปฏิบัติและ
ระดับการผูกขาดของผูขายแตละรายในตลาด การทําใหสินคามีความแตกตางจึงเปนกลยุทธ
การตลาดท่ีสําคัญประการหนึ่งของผูผลิต 

 3. อุปสรรคในการเขาสูตลาด (Barriers to entry) ความยากงายท่ีหนวยธุรกิจใหม
จะเขาสูตลาด (รวมถึงการออกไปจากหนวยธุรกิจรายเกา) อุปสรรคในการเขาสูตลาดประกอบดวย
สภาพทางเศรษฐกิจของธุรกิจ ในขณะท่ีความเขมขนของหนวยธุรกิจสะทอนใหเห็นจํานวนคูแขงท่ี
แทจริงในตลาด เง่ือนไขการเขาสูตลาดก็จะบอกใหทราบถึงศักยภาพของคูแขง ตลาดท่ีมีคูแขงขัน
ผูขายจะไมสามารถที่จะกําหนดราคาท่ีกอใหเกิดกําไรสวนเกิน (Excess profit) ได ซ่ึงชวยปองกัน
ไมใหคูแขงขันเกิดข้ึนใหม เพราะกําไรสวนเกินจูงใจใหพอคารายใหมสามารถเขาสูตลาด สวนใน
ตลาดผูกขาดผูขายสามารถกําหนดราคาสินคาเพื่อใหธุรกิจไดรับกําไรสูงสุดในระยะส้ัน เนื่องจากผู
ผูกขาดสามารถปองกันไมใหคูแขงขันเขาสูตลาดไดอยางสมบูรณ ผูคารายใหมเขาสูตลาดไดยาก 
ดังนั้นการวัดความยาก 
งายหรืออุปสรรคในการเขาสูตลาด อาจพิจารณาไดจากระดับราคาท่ีผูขายสามารถกําหนดข้ึนได 
โดยไมดึงดูดใหผูขายรายอ่ืนเขามาแขงขันในตลาดได 

อุปสรรคในการเขาสูตลาดของผูคารายใหม แบงออกเปน 3 กรณ ี                                           
  1. อุปสรรคในการเขาสูตลาดเน่ืองจากขนาดธุรกิจ (Scale economy barriers to 
entry) เกิดจากการท่ีหนวยธุรกิจไมสามารถทําการผลิต ณ  ระดับตนทุนตํ่า ซ่ึงจะทําใหเขา
ครอบครองตลาดสวนใหญไดยากยิ่งข้ึน 

    2. อุปสรรคในการเขาสูตลาดเน่ืองจากตนทุนท่ีแทจริง (Absolute cost    barriers to 
entry) เกิดจากการท่ีผูขายรายใหมมีตนทุนการผลิตสูงกวาผูขายรายเดิมทุกระดับการผลิต ทําให
ตนทุนในการผลิตของผูขายรายใหมสูง และไมสามารถเขามาแขงขันกับผูขายรายเดิม อีกท้ังไม
สามารถทํากําไรได อันเกิดมาจากตนทุนท่ีแทจริงท่ีสูงกวา 
  3. อุปสรรคในการเขาสูตลาดเน่ืองจากความแตกตางกันในทัศนะของผู ซ้ือ
กอใหเกิดอุปสรรคในการเขาสูตลาด เนื่องจากวาผูซ้ือรูจักสินคาของผูขายรายเดิมเปนอยางดีอยูแลว 
ทําใหผูขายรายเดิมเสียตนทุนในการขายเพียงเพื่อรักษาสวนแบงการตลาด แตผูขายรายใหมตองเสีย
ตนทุนในการขายท่ีสูงกวา เพราะนอกจากจะเสียตนทุนในการเขาไปแขงขันเพื่อเขาครอบครองสวน
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แบงการตลาดแลว ยังตองเสียตนทุนเพื่อใหผูซ้ือรูจักสินคาอีกดวย จึงทําใหตนทุนของผูขายรายใหม
สูงกวาผูขายรายเดิมทุกระดับของการผลิต 

 
แนวคิดดานวิถีการตลาด  

นพดล โพธ์ิถิรเลิศ(2544 :42)ไดกลาวถึงแนวคิดของ Lancaster & Massingharm 
เปนการศึกษาถึงทางเดินของผลิตผลที่เคล่ือนท่ีจากผูผลิตหรือเกษตรกร ไปยังผูซ้ือหรือผูบริโภคคน
สุดทาย เราอาจแบงวิถีการตลาดไดดังนี้ 

1. วิถีการตลาดท่ีผูขายสง ผูขายปลีก จะซ้ือผลิตผลหรือสินคาโดยผานนายหนาซ่ึง
เปนเสมือนตัวแทนของเกษตรกร (Centralized Channel) โดยมากสินคาจะถูกนําไปรวมยังตลาด
กลางใหญๆ 2-3 แหง แลวจึงขายตอไปยังผูขายสง ผูขายปลีก โดยผานนายหนา วิธีนี้เปนการซ้ือโดย
ผานคนกลาง หรือผูรวบรวมสินคา หรือวัตถุดิบทางการเกษตร 
  2. วิถีการตลาดท่ีผูแปรรูปหรือผูขายสง ซ้ือผลิตผลโดยตรงจากผูผลิตหรือ 
เกษตรกรหรือแหลงขายในแหลงผลิต (Decentralized Channel) กรณีเกษตรกรทําหนาท่ีเปนผู ขาย
สินคาเอง วิธีนี้เปนการซ้ือตรงจากผูผลิตหรือเกษตรกร  

 
แนวคิดดานพฤติกรรมตลาด (Market Conduct) 

สันติ กันตพงษ (2544 : 43 )ไดกลาวถึงแนวคิดของ  Caves  ซ่ึงใหความหมายของ
พฤติกรรมตลาด(Market Conduct) วาหมายถึง 
  1. นโยบายการกําหนดราคา (Pricing policies) ภายใตตลาดแขงขันสมบูรณตลาด
เปนผูกําหนดราคา ภายใตตลาดผูกขาด ผูผูกขาดเปนผูกําหนดราคาตามระดับกําไรที่ตองการ สวน
ภายใตตลาดผูขายนอยราย ผูขายแตละรายกําหนดราคาของตนเองและ 
จะปรับราคาเพื่อสนองตอบตอการเปล่ียนแปลงราคาของคูแขงขัน ในกรณีท่ีสินคาไมมีความ
แตกตางกัน การปรับราคาของผูคาแตละรายจะเปนไปอยางรวดเร็วและทันทีทันใด  
มิฉะนั้นสวนแบงตลาดของตนจะเปล่ียนแปลงอยางมาก บางคร้ังผูขายในตลาดผูขายนอยรายก็
รวมมือกันในการกําหนดราคาสินคาในตลาดดังนี้ 
 1.1 การตกลงกันระหวางผูขาย (Agreement among sellers) เปนการ รวมมือกัน
ในการกําหนดราคาสินคาโดยตกลงกันอยางมีแบบแผน รวมท้ังครอบคลุมไปถึงคาใชจายและ
อาจจะรวมถึงวิธีการปฏิบัติในการขาย คุณภาพของสินคา การแบงสวนตลาดของผูขายแตละราย 
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  1.2 ผูนําในการกําหนดราคา (Price leadership) เปนรูปแบบของการรวมมือกัน
อยางไมมีแบบแผน ราคากําหนดโดย “ผูนํา” ซ่ึงปกติเปนผูขายท่ีมีธุรกิจใหญท่ีสุด ผูขายรายอ่ืนๆ มี
ฐานะเปน “ผูตาม” ซ่ึงยอมรับราคานั้นหรืออาจเปล่ียนแปลงเล็กนอย 
   1.3 การรวมมือแบบเงียบ (Tacit collusion) ผูขายบางรายสามารถทราบถึงการ
ตอบสนองของผูขายรายอ่ืนโดยปราศจากการเปดเผยอยางชัดเจน เชน ในกรณีท่ีสินคามีความ
แตกตางกัน ผูนําในการกําหนดราคา จะตองกําหนดราคาเปนแบบเดียวกันท้ังหมด ผูขายแตละราย
จะทราบไดวาคูแขงขันคิดคํานวณราคาของตนไดอยางไร และจะปรับราคานั้นใหสอดคลองกับ
ตนทุนและเง่ือนไขทางอุปสงค จากขอมูลเหลานี้ ผูขายก็สามารถกําหนดราคาท่ีใกลเคียงกัน และ
กําหนดราคาสินคาในระดับท่ีมีกําไรสวนเกินโดยไมตองรวมกลุมกันชัดเจน 
  2. นโยบายดานสินคา (Product policies) ในตลาดผูขายนอยราย รูปแบบการ
กําหนดราคาเปนเพียงสวนหนึ่งของพฤติกรรมตลาด ตราบใดท่ีสินคามีความแตกตางกัน ผูขายตอง
คํานึงถึงคุณภาพของสินคาควบคูไปกับคาใชจายในการขายดวย และผูขายไมเพียงแตจะคิดวาตนเอง
จะไดรับกําไรเพิ่มข้ึนจากการลดราคาสินคาลงหรือไมเทานั้น แตจะตองพิจารณาวาถาสินคาของ
ผูขายมีคุณภาพดีข้ึน หรือมีการโฆษณามากข้ึน มีการใหบริการพิเศษเพิ่มข้ึนแลว จะทําใหผูขาย
ไดรับกําไรมากข้ึนหรือไม การตัดสินใจของผูขายในแตละวิธีจะมีผลตอคูแขงขันในตลาดสําหรับ
สินคาท่ีไมมีความแตกตางกัน ผูขายจะเสียคาใชจายดานการโฆษณานอยมาก เพียงเพื่อสราง
ภาพพจนท่ีดีแกสาธารณชน ผูซ้ือก็จะเลือกซ้ือสินคาท่ีมีราคาตํ่าสุด ดังนั้น การโฆษณาก็จะมีผลนอย
มาก แตสินคาท่ีมีความแตกตางกันทําใหผูขายมีกําไรใชจายในการขาย รวมท้ังการโฆษณาเพ่ือท่ีจะ
แขงขันกับผูขายรายอ่ืน โดยท่ัวไปนโยบายดานสินคาทําใหผูขายดําเนินกลยุทธในการขายสินคาได
มากกวานโยบายดานราคา ซ่ึงมีเพียงการขึ้นหรือลดราคาสินคาเทานั้น แตนโยบายสินคาจะ 
ครอบคลุมไปถึงการทําใหสินคามีความแตกตางกันท้ังในแงคุณภาพ ลักษณะของสินคา การโฆษณา
และกลยุทธอ่ืนๆ ท่ีมีคูแขงขัน เชน การปรับปรุงดานบริการ การรับประกันสินคา ซ่ึงผูขายสามารถ
รวมกลยุทธตางๆ เหลานี้เขาดวยกันได นอกจากน้ีนโยบายดานสินคายังชวยใหผูขายแตละราย
หลีกเล่ียงการแขงขันดานราคาได 
  3. การกําจัดคูแขงขัน (Coercive conduct) พฤติกรรมของผูขายในการกําหนดราคา
และคุณภาพของสินคาไดรับอิทธิพลมาจากโครงสรางตลาด แตจะไมทําใหโครงสรางตลาด
เปล่ียนแปลง แตพฤติกรรมบางอยางทําใหโครงสรางตลาดตองเปล่ียนแปลง เชน การท่ีผูขาย
ตองการเพิ่มสวนแบงตลาดโดยทําใหคูแขงขันออนแอลงหรือกําจัดคูแขงขันออกจากตลาดไป 
เรียกวา “พฤติกรรมการกําจัดคูแขงขัน” ซ่ึงทําได 2 วิธี คือ ทําใหคูแขงขันออนแอลงหรือกําจัดคู
แขงขันออกจากตลาด และทําใหอุปสรรคในการเขาสูตลาดของผูขายรายใหมมากข้ึนท้ัง 2 วิธีจะทํา
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ใหมีการผูกขาดมากข้ึน และผูขายท่ียังคงอยูในตลาดไดรับกําไรสวนเกิน แตการกําจัดคูแขงขันจะ
เกิดข้ึนไดตอเม่ือผูขายรายนั้นมีสวนแบงตลาดท่ีมากพอ ฉะนั้น พฤติกรรมเชนนี้มักจะเกิดข้ึนใน
ตลาดผูขายนอยรายเทานั้น  
  4. การตัดราคา (Predatory price-cutting) ผูขายท่ีจะใชวิธีการนี้ไดจะตองมีฐานะ
ทางการเงินท่ีม่ันคงพอท่ีจะทําใหคูแขงขันออนแอลงหรือกําจัดคูแขงขันออกจากตลาดไป เพราะการ
ขายตัดราคาบางคร้ังตองยอมขาดทุนระยะหนึ่ง โดยการลดราคาใหตํ่ากวาทุนหรือบางคร้ังการตัด
ราคาอาจเกิดข้ึนเนื่องจากการไดเปรียบทางดานตนทุนท่ีตํ่ากวา การตัดราคาของผูขายนี้เปนการ
ปองกันการแยงสวนแบงตลาดของผูขายรายใหม อันจะสงผลทําใหผูคารายเดิมตองเสียสวนแบง
ตลาดท่ีจะเปนกําไรของตนเอง การที่ผูขายรายเดิมยอมขาดทุนเพื่อทําใหสินคาของตนสามารถขาย
ไดดีกวา ถาผูขายรายใหมจะเขาสูตลาด ตองลดตนทุนการผลิตใหตํ่ากวาและขายในราคาที่ตํ่ากวา
รายเดิม 

 
แนวคิดดานผลการดําเนินงานทางการตลาด (Market Performance) 

นพดล โพธ์ิถิรเลิศ (2544 :28 ) ไดกลาวถึงแนวคิดของ Caves ซ่ึงใหความหมาย
ของ ผลการดําเนินงานทางการตลาด (Market Performance)วาเปนการประเมินผลทางเศรษฐกิจอัน
เนื่องมาจากพฤติกรรมของผูขายในตลาด ท่ีจะทําใหบรรลุเปาหมายทางเศรษฐกิจท่ีวางไว ซ่ึง
โดยท่ัวไปเปาหมายทางเศรษฐกิจท่ีสังคมนั้นตองการไดแก 
  1.  การมีประสิทธิภาพทางเศรษฐกิจ โดยการนําเอาปจจัยการผลิตท่ีมีอยูอยางจํากัด
มาใชใหเกิดรายไดท่ีแทจริงมากท่ีสุด 
  2.  การมีความกาวหนาทางเศรษฐกิจ คือ การนําทรัพยากรท่ีมีอยูมาใช โดยท่ี
คุณภาพและชนิดของสินคาตองเพ่ิมข้ึน มีการปรับปรุงเทคนิคการผลิตใหมๆเพิ่มข้ึน 
  3.  มีการจางงานเต็มท่ี 
  4.  มีความเสมอภาคดานเศรษฐกิจและดานการกระจายผลผลิตท่ีแทจริง 

การศึกษาถึงผลการดําเนินงานของตลาดในคร้ังนี้ เปนการพิจารณาภาพรวม ซ่ึง
พิจารณาจากประสิทธิภาพของตลาด เพื่อท่ีจะสะทอนใหเห็นถึงแนวปฏิบัติของตลาดปลาล้ินหมา 
โดยใชการวิเคราะหสวนเหล่ือมการตลาด (Analysis of the gross marketing margins) ดัง
รายละเอียดตอไปนี้ 
  การวิเคราะหสวนเหล่ือมการตลาด 
  สวนเหล่ือมการตลาด (Marketing margin) หมายถึง ความแตกตางระหวางราคาท่ี
ผูบริโภคจายกับราคาท่ีผูผลิตไดรับ ซ่ึงเกิดข้ึนเนื่องจากกิจกรรมตางๆ ท่ีผูคาประเภทตางๆ ทําไป 
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เพื่อใหสินคาอยูในรูปราง ลักษณะ สถานท่ี และในเวลาท่ีผูบริโภคตองการ และคาใชจายท่ีเกิดข้ึน
จากการดําเนินกิจกรรมเหลานี้เรียกวา “ตนทุนการตลาด” นอกจากนี้ผูคายอมตองการกําไร และ
ผลตอบแทนจากการลงทุน เพื่อใหกิจการดําเนินตอไปได จึงบวกกําไรเขาไปกับตนทุนดวย สวน
เหล่ือมการตลาดประกอบดวย 2 สวนดวยกัน คือ ตนทุนการตลาด และกําไรของผูคา 

 
แบบจําลองท่ีใช คือ 

  RP   = FP  +  (OC  +  TC  +  CM) 
  RP – FP    = OC  +  TC  +CM      
  โดยท่ี 
  Retail Price (RP) = ราคาขายปลีก 
  Fair Price (FP)  = ราคาสินคา(ตนทุนซ้ือ)  

Overhead Cost (OC)       = ตนทุนในการดําเนินการตลาดท้ังหมด (โสหุย) 
เชน คาอุปกรณตางๆ ในการคา ไดแก คาภาชนะ
บรรจุ  ค าน้ํ าแ ข็ง  ค าตาชั่ ง  ค า เช าสถาน ท่ี 
คาแรงงาน และคาสูญเสียน้ําหนัก เปนตน 

  Transportation Cost(TC) = คาขนสง 
  Contribution Margin(CM)= คาตอบแทนหรือผลกําไรที่ผูคาคนกลางไดรับ  
  RP – FP   = สวนเหล่ือมการตลาด 
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รูปท่ี 2 แสดง ความสัมพันธของโครงสราง พฤติกรรมและผลการดําเนนิงานของตลาด 
(Carlton, Perloff. 1994. Modern Industrial Organization. 2nd ed. USA: Harper Collins 
College Publisher.)  
 

-   การกระจุกตัวของผูขาย 
-  ขนาดของธุรกิจ 
-  อุปสรรคในการเขามาแขงขัน 
-  การรวมตัวในแนวด่ิง 
-  ความแตกตางของสินคาท่ีผลิต 

-   พฤติกรรมเก่ียวกับการต้ังราคา 
-  กลยุทธผลิตภัณฑ 
-  การสงเสริมการขาย 
-  นโยบายกําไร 
-  การวิจัยและพัฒนา 
-  การรวมตัวของหนวยธุรกิจ 
 

-   อัตราผลกําไร 
-  ประสิทธิภาพในการจัดสรรทรัพยากร 
-  ความมีประสิทธภิาพในการผลิต 
-  ความกาวหนาทางเทคโนโลย ี
-  การจางงาน 
-  ความเสมอภาค 
-  คุณภาพของสินคา 
 

โครงสรางตลาด (Structure) 

พฤติกรรมตลาด (Conduct) 

ผลการดําเนินงาน (Performance) 
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ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 จํานงค มีแกว และคณะ (2531) ศึกษาขอมูลธุรกิจการประมงทะเลของอําเภอปาก

พนัง จังหวัดนครศรีธรรมราช  พบวาการซ้ือขายสัตวน้ําของแพปลามี 2 วิธี คือ 
1. ซ้ือโดยตรง แพปลาจะมีชาวประมงท่ีเปนลูกคาขาประจําจะตองนําสัตวน้ํามา

เทียบท่ีทาเรือของแพปลาเองหรือทาเรือของเอกชนรายอ่ืน แตตองขายสัตวน้ําใหแกแพปลาท่ีเปนขา
ประจํา 
                     2.  ซ้ือจากเรือประมงท่ีเปนลูกคาจรดยชาวประมงจะโทรศัพทมาเสนอขายใหกับ
แพปลา 

นิมิต นนทพันธาวาทย (2537) ไดศึกษาการตลาดสินคาสัตวน้ําของไทยในป 2537 
พบวาการจําหนายสินคาสัตวน้ําของชาวประมงจะมีแพปลา ผูรวบรวม สหกรณชาวประมง หรือ
กลุมเกษตรกรทําการประมง เปนคนกลางในการจําหนายสินคาให โดยท่ีนายหนาหรือแพปลาจะ
ไดรับสวนแบงการขายจากชาวประมง (หรือผูรวบรวม) ในอัตรารอยละ 5-6 ของมูลคาสัตวน้ํา สวน
ทาเทียบเรือท่ีชาวประมงนําสัตวน้ํามาข้ึน แบงออกเปน 3 ประเภท  

1. สะพานปลากรุงเทพจําหนายสินคาในรูปของการประมูล โดยมีแพปลาหรือ
พอคาคนกลางทําหนาท่ีในการประมูลซ่ึงแพปลามีอิทธิตอชาวประมงดานเงินทุนโดยไมเสีย
ดอกเบ้ียแตตองนําสัตวน้ํามาใหแพปลาจัดจําหนายให 

2. สะพานปลาหรือทาเทียบเรือประมงในสังกัดองคการสะพานปลาในสวน
ภูมิภาคและทาเทียบเรือของกลุมหรือสมาคมประมง วิธีการจําหนายไมไดใชวิธีการประมูล แตใช
การตอรองราคากันระหวางผูซ้ือและผูขาย  

3. ทาเทียบเรือของเอกชนเปนการซ้ือขายโดยตรงระหวางชาวประมงกับพอคาผู
รวบรวมไมมีการขายผานแพปลา ลักษณะการขายเปนแบบขาประจํามีความผูกพันดานหนี้สิน 
  นพดล โพธ์ิถิรเลิศ (2544) ไดศึกษาการวิเคราะหระบบการตลาดปลานิล ในอําเภอ
เมือง จังหวัดขอนแกนในป 2544 พบวาปลานิลในอําเภอเมือง จังหวัดขอนแกน แบงออกเปน 3 
ประเภทดวยกัน คือ ปลานิลแชน้ําแข็ง ปลานิลเล้ียง และปลานิลธรรมชาติ 
  ในการคาปลานิลแชน้ําแข็งมีผูคาท่ีเกี่ยวของคือ ผูรวบรวม พอคาสงมือท่ี 1 พอคา
สงมือท่ี 2 และพอคาปลีก 
  การศึกษาเพื่อทราบถึงโครงสรางตลาด พฤติกรรมตลาด วิถีการตลาด ตนทุนตางๆ 
ในการดําเนินการทางการตลาด และผลการดําเนินงานการตลาดของปลานิลในอําเภอเมือง จังหวัด
ขอนแกน โดยพิจารณาโครงสรางตลาดจากสัดสวนความเขมขนของผูขาย ความแตกตางของสินคา 
และอุปสรรคในการเขาสูตลาดของผูคารายใหม ศึกษาพฤติกรรมของพอคาในดานนโยบายการ
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กําหนดราคาปลานิล ตลอดจนการกําจัดคูแขง นอกจากนี้ใชการวิเคราะหหาสวนเหล่ือมการตลาด 
โดยพิจารณาองคประกอบของตนทุนและกําไรของพอคา เพื่อวัดผลการดําเนินงานของตลาด 
  การศึกษาโครงสรางตลาดปลานิลแตละประเภทของผูคาพิจารณาจากสัดสวน
ความเขมขนของผูขายในแตละระดับของผูขายปลานิลแตละประเภทพบวา มีลักษณะตลาดแบบ
ผูขายนอยราย นอกจากนั้น ผูคาปลานิลประเภทตางๆยังทําใหเกิดความแตกตางของสินคาในดาน
ของการใหบริการดานตางๆ พอคาสงมือท่ี 1 และพอคาสงมือท่ี 2 ท่ีคาปลานิลแชน้ําแข็งจะเนนการ
ใหบริการขายสินคาในระบบเงินเช่ือมีลักษณะการคาแบบเปนเจาประจํากัน สวนพอคาปลีกปลานิล
จะเนนการใหบริการดานการแปรรูปโดยพิจารณาความสดของปลานิลในรูปแบบของปลาท่ีมีชีวิต 
และพิจารณาอุปสรรคในการเขาสูตลาดของพอคารายใหมในดานสถานท่ีประกอบธุรกิจ ความรอบ
รูในการดําเนินธุรกิจตลอดจนภาระผูกพันดานหนี้สิน 
  พฤติกรรมของผูคาปลานิลในตลาดพบวาผูคาทุกระดับมีอํานาจในการกําหนด
ราคาขายมากกวาราคาซื้อ สวนนโยบายผลผลิตผูคาเนนในดานการทําใหสินคาของตนมีความ
แตกตางจากผูขายรายอ่ืนในทัศนะของผูซ้ือเชน จัดหาสินคาใหตรงตามความตองการของผูซ้ือและ
ขายสินคาดวยระบบเงินเช่ือ 
  การวัดผลการดําเนินงานโดยพิจารณาองคประกอบของตนทุนและกําไรของพอคา 
เพื่อวัดผลการดําเนินงานของตลาด 
  


