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บทคัดย่อ 
การวิจัยคร้ังน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษารูปแบบการจัดหาและการรวบรวมอ้อยส่งเข้าโรงงานน้้าตาลกรณีศึกษาของ

วิสาหกิจชุมชนกลุ่มรวบรวมอ้อยบ้านวังยาว จังหวัดขอนแก่น สิทธิและผลประโยชน์ที่สมาชิกได้รับและการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมทางธุรกิจของกลุ่ม ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มมีรูปแบบการจัดหาอ้อยอยู่ 3 วิธี คือ 1) การเปิดลานรับซ้ืออ้อยของ
หัวหน้ากลุ่ม 2) การรับซ้ืออ้อยจากเครือข่ายเกษตรกรของสมาชิกบางราย และ 3) การรับซ้ือบิลอ้อยจากเจ้าของอ้อย 
รอคิวส่งอ้อยเข้าโรงงาน เป็นต้น โดยเกษตรกรที่เป็นสมาชิกกลุ่มจะได้รับเงินสดค่าอ้อยเบ้ืองต้น ณ วันที่ขายอ้อย และรับ 
เงินปันผลและผลประโยชน์อื่นร่วมด้วยเมื่อปิดฤดูกาลหีบอ้อย ในส่วนของสภาพแวดล้อมทางธุรกิจของกลุ่ม พบว่า กลุ่มได้รับภัย
คุกคามจากการเข้ามาเปิดลานรับซ้ือของธุรกิจรายใหม่ การแข่งขันของลานรับซ้ืออ้อยรายเดิมที่อยู่ในบริเวณใกล้เคียงกัน  
การรอคิวขนถ่ายอ้อยเข้าโรงงานมีระยะเวลามากกว่า 2-3 วัน การปลูกพืชอื่นทดแทนพื้นที่ปลูกอ้อย เช่น มันส้าปะหลัง  
และการปรับขึ้นอัตราดอกเบ้ียเงินกู้ของสถาบันการเงิน เป็นต้น และแนวทางที่ส่งเสริมให้กลุ่มด้าเนินงานได้อย่างย่ังยืน คือ 
 กลุ่มต้องจัดสรรผลประโยชน์ให้กับสมาชิกอย่างชัดเจนและยุติธรรม สมาชิกกลุ่มทุกคนต้องร่วมมือกันจัดหาอ้อยและรวบรวมอ้อย
ให้ครบตามปริมาณโควตาเพื่อให้กลุ่มสามารถด้าเนินการส่งอ้อยให้โรงงานได้อย่างต่อเน่ือง และหน่วยงานที่เกี่ยวข้องควรสนับสนุน
เงินทุนในระดับอัตราดอกเบ้ียเงินกู้ที่ต่้าแบบคงที่และต่อเน่ืองในทุก ๆ ปี 
ค้าส้าคัญ: 1) รูปแบบการจัดหาอ้อย 2) กระบวนการซ้ือขายอ้อย 3) สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 4) วิสาหกิจชุมชน  

 

Abstracts 
This research aimed to examine the supplying sugarcane tecnique and collectd model, benefits of 

members, and to analyze the business environment of sugarcane community enterprise at Baan Wang Yao, Khon 
Kean Province. The results show that there are three supplying sugarcane models:  1) Collecting place by group 
head, 2) Collecting from relative by some members, and 3) Purchasing bill from sugarcan owner at sugar factory. 
The members had reciept a cash when they sold sugarcane; and get dividend and other benefits after finishing 
harvest season. The finding threats influence group performace were threat of nearby area of competitors, threat 
of new collecter entry, 2-3 days more for a waiting time to entry the sugar factory, planting cassava instead of 
sugarcane area, and highly adjusting interest rate of financial institutions. The possible guideliness for sustainable 
group performance are group must set up clearly and fairly benefits for the members; all members have to 
collaborate for providing and collecting sugarcane, then group can continuely shipping sugarcane to sugar factory; 
and the relevant organization should support loan with a low interest rate annualy. 
Keywords: 1) Supplying sugarcane model 2) Sugarcane commercial processes 3) Business environment  
4) Community enterprise  
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บทน้า (Introduction) 
อ้อยเป็นพืชที่ส้าคัญต่อระบบเศรษฐกิจของ

ประเทศไทย เนื่องจากอ้อยเป็นวัตถุดิบหลักที่ใช้ใน
อุตสาหกรรมการผลิตน้้าตาลทรายและเป็นที่ต้องการ
ในปริมาณมากต่อปี อีกทั้งกากอ้อยและกากน้้าตาลที่
เหลือจากกระบวนการหีบอ้อยยังสามารถน้าไปใช้เป็น
วัตถุดิบในอุตสาหกรรมต่อเนื่องที่เกี่ยวข้อง อาทิเช่น 
การผลิตเอทานอล ปุ๋ย เยื่อกระดาษ และการผลิต
ไฟฟ้าชีวมวล เป็นต้น ซึ่งช่วยสร้างรายได้ให้กับโรงงาน
เพิม่ขึ้น 

ในปี 2559 ประเทศไทยมีมูลค่าการส่งออก
ประมาณ 91,530 ล้านบาท (Office of Cane and 
Sugar Board, 2017) หรือคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 21 
ของผลิ ตภัณฑ์มวลรวมของประเทศ ( Bank of 
Thailand (Northeastern Regional Office), 2017) 
นอกจากนี้อ้อยยังเป็นผลผลิตทางการเกษตรที่สร้าง
รายได้หลักให้แก่ผู้ผลิตที่เกี่ยวข้องในอุตสาหกรรม 
อ้ อยและน้้ า ต า ลตั้ ง แ ต่ ต้ น น้้ า จนถึ ง ปล า ยน้้ า   
โดย เฉพาะ เกษตรกรผู้ ปลู ก อ้อยที่ อ าศั ยอยู่ ใน 
ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ซึ่งเป็นแหล่งผลิตอ้อยที่
ส้าคัญและมีขนาดพื้นที่ปลูกอ้อยมากที่สุดของประเทศ
เท่ากับ 4.14 ล้านไร่ (ปีการผลิต 2559/60) หรือคิด
เป็นร้อยละ 42 ของพื้นที่ปลูกอ้อยส่งโรงงานทั้ง
ประเทศ (Office of Cane and Sugar Board, 2017) 

แม้อ้อยสามารถสร้างรายได้สูงให้แก่ผู้ผลิต
ตั้งแต่ระดับต้นน้้า แต่ก็ไม่ได้หมายความว่าจะสร้าง
ก้าไรสูงสุดเสมอไป เพราะการผลิต การเก็บเกี่ยว 
และการขนส่งอ้อยเข้าโรงงานมีต้นทุนและค่าใช้จ่ายที่
ค่อนข้างเพิ่มสูงขึ้นเรื่อย ๆ เห็นได้จากงานวิจัยที่
เผยแพร่ตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน (อาทิเช่น Erbkamol, 
2007; Pongwanich- anan, 2009; Opanukul et 
al., 2012, pp. 106-115; Pookhang, Kao-ian, and 
Potchanasin, 2012, pp. 253-263; Wongsuwan, 
2012; Kusoncum and Sethanan, 2012, pp. 
2134-2140; Meepanya and Chanthakun, 2014; 
Tasedam, 2016; Kaewlor and Pakseti, 2018) 
และถึงแม้ประเทศไทยจะมีการก้าหนดราคาขั้นต่้า
ก่อนเปิดหีบรับซื้ออ้อยเข้าโรงงานแปรรูปอ้อย แต่
ราคารับซื้ออ้อยค่อนข้างผันผวนเพราะผลกระทบของ

ราคาตลาดน้้าตาลทรายโลก (Bank of Thailand at 
Northeastern Regional Office, 2017)  

ซึ่งสถานการณ์นี้ส่งผลกระทบโดยตรงต่อระดับ
รายได้ของผู้เกี่ยวข้องในอุตสาหกรรมอ้อยและน้้าตาล
โดยเฉพาะเกษตรกรรายย่อยที่พึ่งพารายได้จากการ
ขายอ้อยเป็นแหล่งรายได้หลัก นอกจากนี้เกษตรกร
รายย่อยยังเผชิญปัญหาการส่งอ้อยเข้าโรงงานน้้าตาล 
โดยเกษตรกรรายย่อยไม่สามารถส่งอ้อยให้กับโรงงาน
ได้โดยตรงเนื่องจากไม่ได้รับการจัดสรรโควตา ส่งผลให้
เกษตรกรส่วนใหญ่เลือกวิธีการขายอ้อยให้กับหัวหน้า
โควตา นายทุนหรือเจ้าของไร่อ้อยขนาดใหญ่  โดย
ยอมรับราคาค่า อ้อยที่ กลุ่ มพ่อค้ าก้ าหนด และ
เกษตรกรเองได้รับเพียงเงินค่าอ้อยเบื้องต้นเท่านั้น  

จากปัญหาต่าง ๆ ที่กล่าวมา เพื่อเป็นการ
พัฒนาและส่งเสริมให้อุตสาหกรรมอ้อยและน้้าตาลมี
ความมั่นคงและยั่งยืน โดยเฉพาะการส่งเสริมกลุ่ม
ผู้เกี่ยวข้องในระดับต้นน้้าอย่างเกษตรกรชาวไร่อ้อย 
หลายหน่วยงานในภาครัฐได้มีการสนับสนุนให้
เกษตรกรรายย่อยรวมตัวกันเพื่อบริหารจัดการด้าน
การตลาดและการเงิน  โดยการรวมตัวกันของ
เกษตรกรรายย่อยจะเป็นอีกหนึ่งช่องทางการขนส่ง
อ้อยเข้าโรงงานที่ช่วยลดต้นทุนการบริหารจัดการและ
ต้นทุนการขนส่ ง อ้อย ใ ห้ เกษตรกรรายย่อยได้   
ซึ่งระหว่างสมาชิกในกลุ่มจะมีสมาชิกบางรายท้าหน้าที่
เ ป็ นคนกลาง เพื่ อ ร วบรวม อ้อยจาก เกษตรกร  
หรือบางครั้งอาจจะเปิดลานรับซื้ออ้อยจากเกษตรกร
รายย่อยอ่ืนที่ไม่ใช่สมาชิกกลุ่มด้วย เพื่อลดความเสี่ยง
ในการจัดสรรอ้อยตามปริมาณโควตาที่ท้าสัญญาไว้ 
( Bank of Thailand at Northeastern Regional 
Office, 2017) รวมทั้ งการรวมกลุ่มกันยังช่วยใ ห้
เกษตรกรรายย่อยได้รับการสนับสนุนเงินทุนเพื่อการ
ผลิตอ้อยจากสถาบันการเงินอีกด้วย (Kumdum and 
Kiatmanaroch, 2017) 

วิสาหกิจชุมชนกลุ่มรวบรวมอ้อยบ้านวังยาว 
ต้าบลบ้านหัน อ้าเภอโนนศิลา จังหวัดขอนแก่น เป็น
อีกหนึ่งกลุ่มที่ได้รับการยกย่องให้เป็นกลุ่มต้นแบบที่
ป ระสบผลส้ า เ ร็ จ ในการด้ า เนินงานของธุ รกิจ 
การรวบรวมอ้อย เนื่องจากเป็นกลุ่มที่มีการด้าเนิน
ธุรกิจอย่างต่อเนื่อง มีการส่งมอบอ้อยให้โรงงานตาม
ปริมาณโควตาที่ท้าสัญญาไว้ รวมทั้งมีผลก้าไรและ
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ผลประโยชน์เพื่อปันผลให้แก่สมาชิกในทุก ๆ ปี จาก
ผลการด้าเนินงานของกลุ่มจึงท้าให้มีเกษตรกรจาก
กลุ่มต่าง ๆ จากหลายพื้นที่ เข้ามาศึกษาดูงานเป็น
ประจ้า (Kumdum and Kiatmanaroch, 2017) 

อย่างไรก็ตามการรวมกลุ่มกันของเกษตรกร
ชาวไร่อ้อยเพื่อรวบรวมและจัดหาอ้อยเข้าโรงงานยัง
ไม่ได้รับความนิยมและแพร่หลายในปัจจุบัน และ 
บางกลุ่มจัดตั้งขึ้นแล้วก็ไม่สามารถด้าเนินงานได้อย่าง
ต่อเนื่อง เพราะต้องเผชิญกับปัญหาต่าง ๆ มากมาย  
ไม่ว่าจะเป็นปัญหาการจัดหาอ้อยไม่ได้ตามปริมาณ
โควตาที่ท้าสัญญากับโรงงานน้้าตาล ปัญหาการ
แบ่งปันผลประโยชน์ที่ไม่ชัดเจน ตลอดจนปัญหาการ
ขาดคณะกรรมการมาบริหารงานในกลุ่ม (Bank of 
Thailand at Northeastern Regional Office, 2017) 

จากกรณีข้างต้น เพื่อช่วยพัฒนากลุ่มรวบรวม
อ้อยที่มีอยู่ในปัจจุบันให้มีการด้าเนินงานอย่างยั่งยืน
และประสบความส้าเร็จ และเพื่อหาแนวทางในการ
ส่งเสริมให้เกษตรกรรายใหม่มีการรวมกลุ่มกันต่อไป 
ดังนั้นการวิจัยครั้งนี้จึงมีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษา
รูปแบบการจัดหาอ้อย การรวบรวมอ้อยส่งเข้าโรงงาน
น้้าตาล สิทธิและผลประโยชน์ที่สมาชิกได้รับ และการ
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจของกลุ่มรวบรวม
อ้อยด้วยแนวคิดตัวแบบพลังผลักดัน 5 ประการ จาก
กรณีศึกษากลุ่มวิสาหกิจชุมชนตัวอย่างที่มีผลการ
ด้าเนินงานอย่างต่อเนื่อง 
 
การทบทวนวรรณกรรม (Literature Review) 

การศึกษานี้ได้ทบทวนแนวคิด ทฤษฎี และ
งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับวิสาหกิจชุมชน (Community 
Enterprise) ห่วงโซ่อุปทาน (Supply Chain) และ
แนวคิดแรงผลักดัน  5 ประการของพอร์ เตอร์  
(Porter’s Five Force Model) โดยมีรายละเอียด
สรุปดังนี้ 

วิสาหกิจชุมชน (Community Enterprise)  
วิสาหกิจชุมชน (Community enterprise) คือ 

กิจการของชุมชนที่ เกี่ยวข้องกับการผลิตหรือการ
ให้บริการที่มีการด้าเนินการโดยคณะบุคคลที่มีวิถีชีวิต
ร่วมกันและมีความผูกพันกัน เพื่อสร้างรายได้และการ
พึ่งพาตนเองของครอบครัว ชุมชนและระหว่างชุมชนได้ 
(Ministry of Agriculture and Cooperatives, 2005, 

p.319) การรวมตั วกันจัดตั้ งวิ สาหกิจชุมชนของ
เกษตรกรท้าให้มีความมั่นคงในการประกอบธุรกิจใน
ระดับชุมชน ได้รับการรับรองตามกฎหมาย ได้รับการ
ส่งเสริมความรู้ และพัฒนาความสามารถในการบริหาร
จัดการ โดยการน้าเอาภูมิปัญญาท้องถิ่นมาสร้างโอกาส
อันก่อให้เกิดรายได้ ส่งผลให้ระบบเศรษฐกิจชุมชนมี
ความเข้มแข็งและพึ่งพาตนเองได้ รวมทั้งมีความพร้อม
ในการพัฒนาเพื่อแข่งขันทางการค้าในอนาคต (Inwang, 
Inwang and Wanpira, 2011; Rooplor, Promtat, 
and Wongwiwitgul, 2013)  

การส่งเสริมให้เกษตรกรรวมกลุ่มกันจัดตั้ง
วิ ส า หกิ จ ชุ ม ชน ไ ด้ ก ร ะ จา ย ไปสู่ สิ นค้ า เ กษตร
หลากหลายชนิด อาทิเช่น ข้าว ผักปลอดสารพิษ 
กาแฟ ยางพารา และอ้อย เป็นต้น ในปัจจุบัน 
การส่งเสริมเกษตรกรชาวไร่ อ้อยให้รวมกลุ่มเป็น
วิสาหกิจชุมชนช่วยแก้ปัญหาราคาขายอ้อยต่้าโดยผ่าน
พ่อค้าคนกลางได้ดี ซึ่งในบางพื้นที่ที่กลุ่มวิสาหกิจ
ชุมชนมีความเข้มแข็ง สามารถช่วยอ้านวยความ
สะดวกในการรวบรวมและขนส่งอ้อยไปยังโรงงานให้
เกษตรกรรายย่อยอีกด้วย อีกทั้งช่วยลดต้นทุนในการ
ขนส่งและเพิ่มผลตอบแทนที่สูงขึ้นให้แก่เกษตรกรที่
เข้าร่วมเป็นสมาชิกของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนรวบรวม
อ้อย (Bank of Thailand (Northeastern Regional 
Office), 2017) 

ห่วงโซ่อุปทาน (Supply Chain) 
ห่ ว ง โ ซ่ อุ ป ท า น  ( Supply chain)  เ ป็ น

กระบวนการที่เกี่ยวข้องกับการเคลื่อนย้ายสินค้าจาก
ผู้ผลิตไปยังลูกค้าหรือผู้บริโภคขั้นสุดท้าย ซึ่งเป็นวงจร
การจ้าหน่ายสินค้าและบริการ (Lalitaporn, 2016, p. 
3; Pornbuncheidkul, 2018, p. 25) ในกระบวนการ
เคลื่อนย้ายสินค้าที่มีการเชื่อมโยงกันตั้งแต่ต้นน้้า
จนกระทั่งปลายน้้ามีขั้นตอนที่ครอบคลุมตั้งแต่การ
จัดหา (Procurement) การผลิต (Production) การ
ขนส่ง (Transportation) การจัดเก็บ (Warehousing) 
และการกระจายสินค้า (Distribution) (Boon-it, 
2015, p. 25; School of Management at King 
Mongkut’s University of Technology Thonburi, 
2016, pp.59-60) การจัดการห่วงโซ่ อุปทานจึงมี
วัตถุประสงค์เพื่อวิเคราะห์และปรับปรุงกระบวนในแต่
ละขั้นตอนที่กล่าวมาเบื้องต้น เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพ
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และบรรลุตามวัตถุประสงค์ที่องค์กรได้ก้าหนดไว้ 
(Mokkhamakkul, 2008, pp. 157-165) ในการศึกษา
รูปแบบการจัดหาอ้อย รวบรวมและกระบวนการซื้อ
ขายอ้อยในครั้งนี้มีความเกี่ยวข้องโดยตรงกับขั้นตอน
การจัดหาวัตถุดิบ (Procurement) และการกระจาย
สินค้า (Distribuion) เพื่อให้เกิดการจัดส่งอ้อยตาม
ปริมาณโควตาที่ท้าสัญญาไว้กับโรงงานน้้าตาล  

ก า ร จั ด ซื้ อ จั ด ห า  ( Procurement)  เ ป็ น
กระบวนการที่ เกี่ยวข้องในการจัดหาวัตถุดิบเพื่อ
น้าไปสู่กระบวนการแปรสภาพหรือการจ้าหน่ายให้กับ
ลูกค้าที่ต้องการซื้อ (Boon-it, 2015, pp.125-161) 
การมีกลยุทธ์การจัดหาที่ ดีสามารถสร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขันทางการค้า นอกจากนี้ยังช่วย
ลดต้นทุนในบางรายการและเพิ่มรายได้ให้สูงขึ้น
ส้าหรับกิจการอีกด้วย กลยุทธ์การจัดหาประกอบด้วย
กระบวนการคัดเลือกวัตถุดิบหรือสินค้า การบริหาร
ความสัมพันธ์กับผู้ผลิต และการจัดการรู ปแบบ 
การจัดซื้อจัดหาที่แตกต่างกันในแต่ละประเภทของ
ผู้ผลิต 

ก า รกระจ า ยสิ น ค้ า  ( Distribution)  เ ป็ น
กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการเคลื่อนย้ายสินค้าไปยัง
ลูกค้าหรือหน่วยธุรกิจ โดยจะมีช่องทางการจัด
จ้าหน่ายสินค้า (Distribution channel) เข้ามาเป็น
องค์ประกอบที่ เกี่ยวข้องด้วย ในช่องทางการจัด
จ้าหน่ายจะมีหลายรูปแบบขึ้นอยู่กับประเภทของธุรกิจ 
เช่น รูปแบบการส่งสินค้าเพื่อธุรกิจจะมีช่องทางการส่ง
สินค้าอยู่ 4 รูปแบบ ได้แก่ ส่งโดยตรงจากผู้ผลิตถึง
ผู้ใช้งานเชิงธุรกิจ ส่งผ่านตัวกลาง ส่งผ่านร้านค้าส่ง 
หรือส่งผ่านตัวกลางไปยังร้านค้าส่งค่อยถึงผู้ใช้งานเชิง
ธุรกิจ (Boon-it, 2015, pp.163-196) ส้าหรับการ
จ้าหน่ายอ้อยจัดว่าเป็นกลุ่มสินค้าเพื่อธุรกิจ ส่วนใหญ่
จะพบการขนส่งจากเกษตรกรชาวไร่อ้อยไปยังหัวหน้า
โควตาหรือพ่อค้ารวบรวมแล้วส่งต่อไปยังโรงงานอีก
ครั้ง (Bank of Thailand (Northeastern Regional 
Office), 2017) 

แนวคิดแรงผลักดัน 5 ประการ  (Porter’s 
Five Fore Model) 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจด้วย
แนวคิดพลังผลักดัน 5 ประการ (Porter’s Five-fore 
Model) แสดงให้เห็นถึงภาพรวมทางการแข่งขัน

ภ า ย ใ น อุ ต ส า หก ร ร ม  โ ด ย บ่ ง บ อก ถึ ง โ อก าส 
(Opportunities) และข้อจ้ากัด (Threats) ของธุรกิจ 
เมื่อวิเคราะห์ความสามารถในการแข่งขันทางธุรกิจ
แล้ว ธุรกิจเองจะต้องสามารถสร้างอิทธิพลให้เหนือ
ปัจจัยทั้ง 5 ประการหรือสร้างความเข้มแข็งของปัจจัย
ทั้ง 5 ได้ ซึ่งปัจจัยทั้ง 5 ประกอบด้วย 1) ภัยคุกคาม
จากผู้ลงทุนรายใหม่ (Threat of entry) คือ คู่แข่งใหม่
ที่เข้ามาในอุตสาหกรรม และท้าให้เกิดการแย่งส่วน
แบ่งทางการตลาดของธุรกิจรายเดิม และ 2) ภัย
คุกคามจากอ้านาจต่อรองของผู้ซื้อ (The power of 
buyer) จะเกิดการสร้างอ้านาจต่อรองในด้านของ
ราคาหรือคุณภาพของสินค้าที่ดีกว่าราคาเดิม ในส่วน
ของ 3) ภัยคุกคามจากอ้านาจการต่อรองของผู้ขาย
ปัจจัยการผลิต (The power of suppliers) จะมีผล
ต่อศักยภาพด้านก้าไรของอุตสาหกรรม อาจจะท้าให้
ราคาปัจจัยการผลิตและราคาสินค้าสูงขึ้นหรือลด
คุณภาพของสินค้าลง และ 4) ภัยคุกคามจากสินค้า
ทดแทน  ( Threat of substitutes)  ส่ ง ผล ใ ห้ เกิ ด
ข้อจ้ากัดด้านราคาของสินค้าในอุตสาหกรรม เมื่อราคา
ของสินค้าที่มีอยู่สูงขึ้น ลูกค้าก็อาจเปลี่ยนแปลงไปใช้
สินค้าทดแทนได้ และสุดท้าย 5) ภัยคุกคามจากความ
รุนแรงของการแข่งขันระหว่างผู้ ผลิ ตที่มี อยู่ ใ น
อุตสาหกรรม (Competitive rivalry) (Porter, 2008) 

ในปัจจุบันการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทาง
ธุรกิจด้วยแนวคิดแรงผลักดัน 5 ประการ (Porter’s 
Five Force Model) ได้รับความนิยมอย่างแพร่หลาย
โดยเฉพาะธุรกิจที่ต้องการปรับเปลี่ยนแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาดเพื่อพัฒนาธุรกิจสู่ความเป็นเลิศ ยกตัวอย่าง
เช่น Rungtrakulchai et al. (2019, pp. 75-82) ได้
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจในอุตสาหกรรมการ
ผลิตสารสกัดจากธรรมชาติด้วยแนวคิดแรงผลักดัน 5 
ประการ พบว่า ปัจจัยที่มีระดับภัยคุกคามต่้าของธุรกิจ 
คือ อ้านาจการต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต และ
ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน ส่วนอ้านาจการต่อรอง
ของผู้ซื้อ ภัยคุกคามของคู่แข่งรายใหม่ และการแข่งขัน
กันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกันถือว่ามีถัย
คุกคามระดับปานกลาง รวมทั้ ง  Promchat and 
Jedesadalug (2017, pp. 709-734)  ได้วิ เคราะ ห์
สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันในธุรกิจเชื้อเพลิงอัด
แท่งจากถ่านกะลามะพร้าวและถ่านไม้ยางพาราของ
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บริษัท ด้าเนินคาร์บอน จ้ากัด จังหวัดราชบุรี ด้วย
แนวคิดแรงผลักดัน 5 ประการ และน้าแนวคิด
แรงผลักดันเป็นแนวทางในการก้าหนดกลยุทธ์เพื่อ
สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันและบริหารภัย
คุกคามจากคู่แข่งที่เข้ามาตลาดใหม่ อ้านาจการต่อรอง
ของผู้ขายปัจจัย และผู้ซื้อ ภัยคุกคามของสินค้า
ทดแทน และการเพิ่มขึ้นของความรุนแรงในการ
แ ข่ ง ขั น ภ า ย ใ น อุ ต ส า หก ร ร ม เ ดิ ม น อกจ ากนี้  
Charoenying and Kidsom (2013, pp.  1-21)  ท้ า
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจเพื่อขยายตลาด
อุตสาหกรรมคอนเทนเนอร์ ไลเนอร์ พีอี ด้วยแนวคิด
แ ร ง ผลั กดั น  5  ป ระกา ร  พบว่ า  คู่ แ ข่ ง ขั น ใน
อุตสาหกรรมมีจ้านวนน้อยและขาดศักยภาพในการ
แข่งขันในด้านคุณภาพ ราคา และการบริการหลังการ
ขาย อีกทั้งการเข้ามาเป็นผู้แข่งรายใหม่ในตลาดต้องใช้
เงินลงทุนสูง และการผลิตสินค้าทดแทนเป็นเรื่องที่ท้า
ได้ยาก จึงท้าให้บริษัทมีความได้เปรียบเชิงการแข่งขัน
เพราะได้รับภัยคุกคามทางธุรกิจน้อย 
 

วิธีด้าเนินการ (Methods) 
การศึกษาครั้ งนี้ เป็นการวิ จั ย เชิ งส้ า ร วจ 

(Survey reseaech) โดยใช้ข้อมูลปฐมภูมิจากการเก็บ
รวบรวมข้อมูลโดยการสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง 
(Semi-structured) และขอบเขตของการศึกษาคร้ังนี้
คือ การวิเคราะห์ข้อมูลภายในองค์กรจากกรณีศึกษา
วิสาหกิจชุมชนกลุ่มตัวอย่าง เป็นหลัก โดยเน้น
การศึกษารูปแบบการจัดหาอ้อยของกลุ่ม การรวบรวม
อ้อยส่ ง เข้ า โ รง งานน้้ า ตาลของกลุ่ ม  สิ ทธิ และ
ผลประโยชน์ที่สมาชิกได้รับ และการวิ เคราะห์
สภาพแวดล้อมทางธุรกิจของกลุ่ม เป็นต้น โดยเลือก
เก็บรวบรวมข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์เฉพาะสมาชิก
กลุ่มเท่านั้น ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ คือ สมาชิก
ของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มรวบรวมอ้อยบ้านวังยาว ต้าบล
บ้านหัน อ้าเภอโนนศิลา จังหวัดขอนแก่น จ้านวน 48 
ราย โดยก้าหนดขนาดตัวอย่างด้วยวิธีของ Taro 
Yamane ณ ระดับความคลาดเคลื่อน 0.10 จึงได้
ขนาดตัวอย่างในการเก็บข้อมูลเท่ากับ 32 ตัวอย่าง 
และใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive 
sampling) คือ ท้าการสัมภาษณ์เฉพาะเกษตรกรผู้
ปลูกอ้อยที่มีความสมัครใจให้ข้อมูลด้วยวิธีการ
สัมภาษณ์แบบต่อหน้ากับผู้ให้สัมภาษณ์ (Face-to-

face interview) โดยกลุ่มตัวอย่างเป็นเกษตรกร 
ผู้ปลูกอ้อยในปีเพาะปลูก 2560/61 ประกอบด้วย 
ประธานกลุ่ม คณะกรรรมการ และสมาชิกกลุ่ม  
ซึ่งขั้นตอนการเก็บรวบรวมข้อมูลประกอบด้วย 1) การ
ด้าเนินกิจกรรมการสนทนากลุ่ม (Focus group) โดย
มีกลุ่มตัวอย่างเข้าร่วมจ้านวน 10 ราย ได้แก่ ประธาน
กลุ่ม คณะกรรรมการ และสมาชิกกลุ่ม เพื่อรวบรวม
ข้อมูลเกี่ยวกับประวัติและความส้าคัญของกลุ่มสิทธิ
และผลประ โยชน์ ของกา ร เข้ า ร่ ว มกลุ่ ม  และ
สภาพแวดล้อมทางธุรกิจของกลุ่ม 2) การสัมภาษณ์
แบบเชิงลึก (In-depth interview) จากกลุ่มตัวอย่าง
ทั้งหมดเพื่อรวบรวมข้อมูลในด้านการจัดหาอ้อย 
กระบวนการซื้อขายอ้อย และการรวบรวมอ้อยให้
โรงงานน้้าตาลของกลุ่ม และ 3) การตรวจสอบข้อมูล
กับกลุ่มตัวอย่างผู้ให้ข้อมูลอีกครั้ง  

การวิเคราะห์ข้อมูลใช้การวิเคราะห์เชิงคุณภาพ 
(Qualitative analysis) โดยใช้เทคนิคการวิเคราะห์
โดยการจ้าแนกข้อมูล (Typological analysis) และ
การวิ เคราะห์แบบอุปนัย (Analytical induction) 
เพื่อสรุปและอธิบายข้อมูลใน รูปแบบการจัดหาอ้อย
ข อ ง ก ลุ่ ม  ด้ า น แ ผ น ภ าพ ห่ ว ง โ ซ่ อุ ป ท า น อ้อย 
กระบวนการซื้อขายอ้อย การรวบรวมอ้อยให้โรงงาน
น้้าตาล และการจัดสรรสิทธิและผลประโยชน์ของ
สมาชิกวิสาหกิจชุมชนกลุ่มรวบรวมอ้อยบ้านวังยาว 
รวมทั้งการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจของกลุ่ม
ในปัจจุบันด้วยแนวคิดตัวแบบพลังผลักดัน 5 ประการ
ของพอร์เตอร์ (Porter’s Five-force Model) โดยท้า
การวิ เคราะห์ปัจจัยแรงผลักดันทั้ ง  5 ประการ 
ประกอบด้วย 1) ภัยคุกคามที่เกิดจากคู่แข่งรายใหม่ 
(Threat of entry) 2) ภัยคุกคามจากความรุนแรงของ
ก า ร แ ข่ ง ขั น ภ า ย ใ น อุ ต ส า ห ก ร ร ม เ ดี ย ว กั น 
(Competitive rivalry) 3) ภัยคุกคามจากอ้านาจการ
ต่ อ ร อ ง ข อ ง ผู้ ซื้ อ  ( The power of buyer)  
4) ภัยคุกคามจากอ้านาจการต่อรองของผู้จ้าหน่าย
วัตถุดิบ  (The power of suppliers)  และ 5)  ภัย
คุกคามจากสินค้าทดแทนของธุรกิจ (Threat of 
substitutes) ตามล้าดับ 
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ผลการวิจัย (Results) 
ลักษณะทั่ ว ไปของ วิสาหกิจชุมชนกลุ่ ม

รวบรวมอ้อยบ้านวังยาว 
วิสาหกิจชุมชนกลุ่มรวบรวมอ้อยบ้านวังยาว 

ต้าบลบ้านหัน อ้าเภอโนนศิลา จังหวัดขอนแก่น เป็น
กลุ่มของเกษตรกรรายย่อยที่รวมตัวกันครั้งแรกใน 
ปี พ.ศ.2548 โดยเป็นเกษตรกรรายย่อยที่ปลูกอ้อย
โรงงานและขายอ้อยให้โรงงานน้้าตาลในนามโควตา
คนอ่ืนหรือขายให้หัวหน้าโควตาที่มารับซื้อในชุมชน 
แม้ว่าเกษตรกรจะรวมกลุ่มเพื่อส่งขายอ้อยให้กับ
โรงงานแล้ว ฐานะความเป็นอยู่ของเกษตรกรก็ยังไม่ดี
ขึ้นเท่าที่ควร เนื่องจากเกษตรกรยังต้องเผชิญปัญหา 
ในด้านการผลิตและการตลาด รวมทั้งปัญหาการ 
ขาดแคลนเงินทุนอยู่  

จนกระทั่ ง ในปี  พ .ศ .2555 ธนาคารเพื่ อ
การเกษตรและสหกรณ์การเกษตร (ธ.ก.ส.) สาขาโนน
ศิลา จังหวัดขอนแก่นได้เข้ามาสนับสนุนด้านการเงิน
โดยผ่านกระบวนการกู้ยืมด้วยระบบกลุ่มตามแนวคิด
สนับสนุนด้านการเงินตลอดห่วงโซ่มูลค่าเพิ่ม (Value 
Chain Financing: VCF) เพื่อเปิดโอกาสให้เกษตรกร
รายย่อยสามารถเข้าถึงแหล่งเงินทุนที่มีอัตราดอกเบี้ย
ต่้าได้ โดยน้าเงินทุนดังกล่าวไปใช้ในการเพาะปลูกอ้อย
และด้าเนินงานภายในกลุ่มรวบรวมอ้อยต่อไป 

การสนับสนุนเงินทุนของ ธ.ก.ส. เพื่อให้กลุ่มใช้
ในการบริหารจัดการในกระบวนการรับซื้ออ้อยและ
เพาะปลูกอ้อย เริ่มจากกระบวนการสนับสนุนเงินกู้ยืม
ระยะสั้นจ้านวนหนึ่งด้วยอัตราดอกเบี้ยร้อยละ 5 ที่
กลุ่มสามารถบริหารจัดการได้ โดยคณะกรรมการกลุ่ม
จะน้าเงินทุนดังกล่าวมาใช้ในการรับซื้ออ้อย และน้ามา
ให้สมาชิกกู้ยืมเพื่อน้าไปใช้ลงทุนในการผลิตอ้อย ใน
แต่ละปีกลุ่มจะมีรายได้จากส่วนต่างของอัตราดอกเบี้ย
เงินกู้นี้เพื่อใช้ในการด้าเนินงานและพัฒนากลุ่ม เมื่อถึง
ฤดูเก็บเกี่ยวสมาชิกที่กู้ยืมเงินทุนต้องน้าผลผลิตอ้อย
มาจ้าหน่ายให้กับกลุ่ม พร้อมช้าระคืนเงินต้นบวก
ดอกเบี้ย หลังจากนั้นคณะกรรมการกลุ่มจะท้าการ
สรุปยอด ช้าระเงินกู้คืน ธ.ก.ส. แล้วปิดบัญชีการ
ด้าเนินงานในแต่ละประจ้าปี  

นอกจากการสนับสนุนเงินทุนแล้ว ทาง ธ.ก.ส. 
ยังได้แนะน้าและส่งเสริมให้กลุ่มจดทะเบียนเป็น
วิสาหกิจชุมชนกลุ่มรวบรวมอ้อยบ้านวังยาว และท้า

หน้ าที่ ในการจัดหาตลาดรับซื้ อ อ้อยใ ห้แก่กลุ่ ม
เกษตรกรภายใต้ กา รด้ า เนิน งานของสหกรณ์
การเกษตรเพื่อการตลาดลูกค้าธนาคารเพื่อการเกษตร
และสหกรณ์การเกษตร (สกต.) ขอนแก่น จ้ากัด เพื่อ
เปิดโอกาสการขายส่งอ้อยเข้าโรงงานน้้าตาลโดยตรง
ให้กับเกษตรกรรายย่อย ซึ่งนอกจากเกษตรกรจะขาย
ได้ราคาสู ง เทียบเท่ากับ เจ้ าของโควตาเองแล้ว 
เกษตรกรรายย่อยกลุ่มดังกล่าวยังได้รับสิทธิประโยชน์
จากการประกาศใช้ระบบการซื้อขายอ้อยตามคุณภาพ
ร่วมกับระบบการแบ่งปันผลประโยชน์ระหว่างชาวไร่
อ้อยกับโรงงาน (70:30) อีกด้วย 

ตลอด 5 ปีที่ผ่ านมา การด้าเนินงานของ
วิสาหกิจชุมชนกลุ่มรวบรวมอ้อยบ้านวังยาวมีรูปแบบ
ในการด้าเนินธุรกิจหลัก ๆ อยู่ 2 กระบวนการ คือ  
1) การท้าหน้าที่สนับสนุนการผลิตโดยให้เงินกู้ยืมแก่
สมาชิกเพื่อน้าไปใช้ลงทุนในการเพาะปลูก อ้อย  
ซึ่งทุก ๆ การกู้ยืมเงิน จ้านวน 10,000 บาท ของ
สมาชิก ต้องส่งอ้อยขายคืนให้แก่กลุ่มเป็นจ้านวน 25 
ตัน เมื่อถึงฤดูกาลเก็บเกี่ยว และ 2) การท้าหน้าที่เป็น
ตัวกลางรวบรวมอ้อยจากเกษตรกรรายย่อยในพื้นที่
และพื้นที่ใกล้เคียง เพื่อจ้าหน่ายให้กับโรงงานน้้าตาล
ภายใต้โควตาของ สกต. ขอนแก่น จ้ากัด โดยเมื่อ
เกษตรกรรายย่อยน้าอ้อยมาขายที่ลานรับซื้ออ้อยของ
หัวหน้ากลุ่มแล้ว เกษตรกรก็จะได้รับเงินสดทันที (เงิน
ค่าอ้อยเบื้องต้น) และจะได้รับเงินค่าความหวาน 
(Commercial Cane Sugar: C.C.S.) เพิ่มขึ้นหากอ้อย
มีค่าความหวานเกินค่ามาตรฐานที่ก้าหนดไว้  

รูปแบบการจัดหาอ้อยของกลุ่ม 
กลุ่ ม ร วบ รวม อ้อยบ้ า น วั ง ย า ว สาม ารถ

ด้าเนินงานได้อย่างต่อเนื่องและประสบผลส้าเร็จ 
เนื่องจากกลุ่มได้รับการสนับสนุนเงินทุนจาก ธ.ก.ส. 
และกลุ่มสามารถจัดส่งอ้อยให้โรงงานน้้าตาลตาม
ปริมาณโควตาที่ท้าสัญญาไว้ทุกปี ในจ้านวนอ้อย 
5,000 ตันต่อปี การที่กลุ่มสามารถส่งอ้อยได้ตาม
โควตานั้นเกิดจากความร่วมมือกันของสมาชิกภายใน
กลุ่มเพื่อด้าเนินการสรรหาและรวบรวมอ้อยให้ได้ตาม
เป้าหมาย ซึ่งกระบวนการจัดหา ซื้อขายและจัดส่งอ้อย
ของกลุ่มมีลักษณะห่วงโซ่อุปทานอ้อยตามที่แสดงไว้ใน
ภาพ 1 โดยกระบวนการจัดหาเริ่มตั้งแต่สมาชิกกลุ่ม
รวบรวมอ้อยน้าอ้อยของตนเองและ/หรือรวบรวมอ้อย
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จากญาติไปขายที่ลานรับซื้อของกลุ่ม และเกษตรกรที่
ไม่ใช่สมาชิกกลุ่มน้าอ้อยไปขายที่ลานรับซื้อกลุ่ม 
ต่อจากนั้นหัวหน้ากลุ่มจะด้าเนินการรวบรวมอ้อยให้
โรงงานน้้าตาลภายใต้โควตา สกต. ขอนแก่น จ้ากัด รอ
คิวและขนถ่ายส่งมอบอ้อยให้โรงงานน้้าตาลในล้าดับ
ต่อไป นอกจากนี้ยังมีสมาชิกบางรายที่มีรถบรรทุกน้า
อ้อยไปขายส่งให้กับโรงงานน้้าตาลโดยตรงภายใต้
โควตา สกต. ของกลุ่ม และเกษตรกรกลุ่มนี้จะติดต่อ
เพื่อรับซื้อบิลอ้อยจากกลุ่มเจ้าของอ้อยรอคิวส่งอ้อย
เข้าโรงงานที่สนใจจะขายบิลอ้อยให้ โดยเจ้าของอ้อย
ต้องแจ้งลงบิลอ้อยเป็น “โควตา สกต. ขอนแก่น 
จ้ากัด” เช่นเดียวกับสมาชิกกลุ่มรวบรวมอ้อยแจ้งต่อ
เจ้าหน้าที่โรงงานน้้าตาล ทั้งนี้ในห่วงโซ่อุปทานอ้อย
ของกลุ่มจะมีผู้ที่ เกี่ยวข้องและได้รับผลประโยชน์ 
(Stakeholder) ภายในห่วงโซ่อุปทานอ้อยของกลุ่มอยู่
ทั้งหมด 5 ส่วน ได้แก่ เกษตรกรที่เป็นสมาชิกกลุ่ม 
เกษตรกรทั่วไป หัวหน้ากลุ่มรวบรวมอ้อย เจ้าของอ้อย
รอคิวส่งอ้อย และโรงงานน้้าตาล เป็นต้น  

ในส่วนของกระบวนการจัดหาอ้อยส่งโรงงาน
สามารถจ้าแนกการด้าเนินการของกลุ่มออกเป็น  
3 รูปแบบ ได้แก่ 1) การเปิดลานรับซื้ออ้อยของ
หัวหน้ากลุ่ม 2) การรับซื้ออ้อยจากเครือข่ายเกษตรกร
ของสมาชิกบางราย และ 3) การรับซื้อบิลอ้อยจาก
เจ้าของอ้อยรอคิวส่งอ้อยเข้าโรงงาน แต่ละรูปแบบมี
รายละเอียดดังนี้ 

1) หัวหน้ากลุ่มท้าหน้าที่เป็นพ่อค้าคนกลาง
เปิดลานรับซื ออ้อย เพื่อรวบรวมอ้อยทั้งจากสมาชิก
กลุ่มและเกษตรกรชาวไร่อ้อยทั่วไปในพื้นที่ใกล้เคียง 
หัวหน้ากลุ่ มจะเปิดลานรับซื้ อ อ้อยเกือบตลอด  
24 ชั่วโมง เพื่อรับซื้อและรวบรวมอ้อยจัดส่งโรงงาน
น้้าตาลโดยใช้โควตาของ สกต. ขอนแก่น จ้ากัด ใน
รูปแบบนี้เมื่อเกษตรกรน้าอ้อยมาขายที่ลานรับซื้อ 
เกษตรกรจะได้รับเงินค่าอ้อยเป็นเงินสดทันที โดย
เกษตรกรทั่วไปจะได้รับเพียงเงินค่าอ้อยเบื้องต้น
เท่านั้น แต่ส้าหรับเกษตรกรที่เป็นสมาชิกจะมีการจด
บันทึกข้อมูลปริมาณการขายอ้อยของสมาชิกแต่ละ

รายไว้ เพื่อจัดสรรเงินค่าความหวาน ปันผลก้าไรจาก
การด้าเนินของกลุ่ม และการจัดสรรผลประโยชน์จาก
ทางโรงงานน้้าตาลเมื่อปิดบัญชีประจ้าปี  

นอกจากการซื้อขายลักษณะนี้จะจ่ายเป็นเงิน
สดทันที กอปรกับได้รับราคาขายอ้อยในระดับที่สูงกวา่
ขายให้กับพ่อค้าหรือหัวหน้าโควตารายอ่ืนตลอดจนให้
ผลประโยชน์อีกมากมายแก่เกษตรกรแล้ว รูปแบบนี้ยัง
ท้าให้เกษตรกรรายย่อยสามารถลดต้นทุนในการขนส่ง
อ้อยไปยังโรงงานน้้าตาลได้ รวมทั้งเกษตรกรสามารถ
ตัดอ้อยตามจ้านวนแรงงานครัวเรือนที่มีอยู่ได้โดยไม่
จ้าเป็นต้องจ้างแรงงานเพิ่ม สุดท้ายเกษตรกรสามารถ
ขนอ้อยมาขายที่ลานด้วยรถยนต์หรือรถบรรทุกที่ใช้ใน
ภาคการเกษตร (รถอีแต๋น หรือรถไถเดินตาม) 

2) สมาชิกท้าการรับซื ออ้อยจากเครือข่าย
เกษตรกรที่ไม่ได้เป็นสมาชิกกลุ่ม ส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่ม
เครือญาติที่สนิทน้าอ้อยมาขายให้ เพราะต้องการได้รับ
เงินค่าอ้อยเป็นเงินสดทันทีหลังการขาย โดยสมาชิก
รายดังกล่าวจะท้าหน้าที่น้าอ้อยไปขายต่อให้ลานรับ
ซื้อของหัวกลุ่มเพื่อบันทึกเป็นจ้านวนอ้อยของตนเอง 
หรืออาจจะรวบรวมและขนส่งอ้อยไปส่งโรงงาน
น้้าตาลเองแล้วน้าบิลมารับเงินกับคณะกรรมการกลุ่ม
แทน 

3) สมาชิกจัดหาอ้อยด้วยวิธีการรับซื อบิล
อ้อย ส่วนใหญ่เป็นสมาชิกที่มีรถบรรทุกในการขนส่ง
อ้อยไปขายให้โรงงานน้้าตาลเอง โดยขั้นตอนในการรับ
ซื้อบิลอ้อยเริ่มจากสมาชิกกลุ่มเข้าไปติดต่อกับเจ้าของ
อ้อยที่รอคิวส่งอ้อยอยู่ลานหน้าโรงงานน้้าตาล เสนอ
ข้อตกลงต่อเจ้าของอ้อย หากเจ้าของอ้อยตกลงขายบิล
ให้ สมาชิกจะแนะน้าให้เจ้าของอ้อยแจ้งต่อเจ้าหน้าที่
โรงงานให้แจ้งลงบิลในชื่อ “โควตา สกต. ขอนแก่น 
จ้ากัด” เมื่อเจ้าของอ้อยส่งมอบอ้อยเสร็จเรียบร้อย 
สามารถน้าบิลมารับเงินสดค่าอ้อยได้ทันทีจากสมาชิก
คนดังกล่าว หลังจากนั้นสมาชิกจะน้าบิลมาขึ้นเงินจาก
คณะกรรมการกลุ่ม และลงบันทึกปริมาณอ้อยที่ขาย
ให้กลุ่ม (ภาพ 2)  
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ภาพ 1 รูปแบบการจัดหาและขายส่งอ้อยเข้าโรงงานน้้าตาลของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มรวบรวมอ้อยบ้านวังยาว 
 

 
 
 
 
 
 
 

ภาพ 2 กระบวนการการจัดหาอ้อยของสมาชิกกลุ่มด้วยวิธีการรับซื้อบิลอ้อย 
 
กระบวนการซื อขายอ้อยผ่านลานรับซื อของกลุ่ม 

การซื้อขายอ้อยที่ลานรับซื้อของหัวหน้ากลุ่ม 
เป็นอีกหนึ่งช่องทางการจัดหาอ้อยที่มีสัดส่วนเป็น  
2 ใน 3 ของจ้านวนโควตาอ้อยที่ส่งโรงงานของกลุ่ม  
ในการซื้อขายอ้อยกลุ่มจะมีผู้ผลิตอ้อยที่น้าอ้อยมาขาย
ที่ลานรับซื้อ แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ เกษตรกรที่
เป็นสมาชิกกลุ่มและเกษตรกรชาวไร่อ้อยทั่วไป การรับ
ซื้ออ้อยจากทั้งสองแหล่งผลิตนี้จะมีกระบวนการที่
เหมือนกันทั้งหมด จะแตกต่างกันแค่ขั้นตอนการ
จ่ายเงินค่าอ้อย โดยเกษตรกรที่เป็นสมาชิกจะได้รับทั้ง
เ งินสดส้ าหรับค่ า อ้อย เบื้ องต้น  เงินปันผลและ
ผลประโยชน์อย่างอื่นร่วมด้วย (ภาพ 2) ส่วนเกษตรกร
ทั่วไปจะได้รับแค่เงินสดค่าอ้อยเบื้องต้นเท่านั้น 

กระบวนการรับซื้ออ้อยที่ลานรับซื้อที่แสดงใน
ภาพ 3 และภาพ 4 เริ่มตั้งแต่เกษตรกรบรรทุกอ้อย
จากไร่มาที่ลานรับซื้อ จากนั้นเจ้าหน้าที่จะท้าการการ
ชั่งน้้าหนักรถบรรทุกขาเข้า หลังจากนั้นเจ้าหน้าที่
ประจ้าลานจะใช้รถครีบขนถ่ายอ้อยลงจากรถบรรทุก

ของเกษตรกร แล้วท้าการชั่งน้้าหนักขาออกของ
รถบรรทุกอ้อยอีกครั้ง เพื่อใช้ข้อมูลในการค้านวณ
ราคาอ้อย การค้านวณราคาอ้อยเริ่มจากการหาค่า
น้้าหนักอ้อย โดยน้าค่าเอาค่าน้้าหนักชั่งขาเข้าลบด้วย
น้้าหนักชั่งขาออก จากนั้นท้าการค้านวณราคาอ้อย 
โดยน้าเอาน้้ าหนักอ้อยคูณด้วยราคารับซื้ อ อ้อย  
ณ ช่วงเวลานั้น เมื่อทราบราคาอ้อยแล้วเจ้าหน้าที่จะ
จ่ายเงินค่าอ้อยเบื้องต้นเป็นเงินสดให้เกษตรกรทันที 
หลังจากที่เกษตรกรรับเงินเรียบร้อยถือว่าส้าเร็จไป
หนึ่งขั้นตอนในการบวนการรับซื้ออ้อย 

ขั้นตอนต่อไปเมื่อหัวหน้ากลุ่มรวบรวมอ้อยได้
ปริมาณหนึ่งที่ลานแล้ว จะด้าเนินการจัดสรรและจัดสง่
อ้อยเข้าโรงงานน้้าตาลต่อไป การขนส่งจะขนส่งด้วย
รถบรรทุกหกล้อหรือสิบล้อตามปริมาณอ้อยที่มีในลาน
รับซื้อ เมื่อรถบรรทุกขนส่งอ้อยไปถึงลานหน้าโรงงาน
จะต้องรอคิวก่อน หลังจากได้คิวส่งมอบก็ท้าการ 
ชั่งน้้าหนักขาเข้า ขนถ่ายอ้อยลงที่โรงงาน ชั่งน้้าหนัก
รถบ รรทุ ก ข า ออก  แจ้ ง ล งบิ ล อ้ อยภาย ใต้ ชื่ อ  

สมาชกิกลุม่
รวบรวมอ้อย 

เจ้าของอ้อยรอคิว
ส่งอ้อยเข้าโรงงาน 

โรงงานน ้าตาล 
ติดต่อซื้อบิลอ้อย 

แจ้งลงบิลอ้อย “โควตา 
สกต. ขอนแก่น จา้กัด” 

รับบิลอ้อย ขายบิลออ้ย 

รับเงินสดค่าอ้อยทันที 
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“อ้อยโควตา สกต. ขอนแก่น จ้ากัด” รอรับบิลอ้อย
และน้ากลับมาติดต่อรับเงินจากคณะกรรมการ 

ส้าหรับขั้นตอนการรับเงินและการจัดสรร
ผลประโยชน์ จะเริ่มต้นจากคณะกรรมการ (หรือ
ตัวแทน) กลุ่ มน้าบิล อ้อยไปติดต่อขอรับเงินกับ
เจ้าหน้าที่ สกต. หลังจากนั้นเจ้าหน้าที่ สกต. จะท้า
การสรุปยอดเงินค่าอ้อยเบื้องต้น แล้วโอนเงินเข้าบัญชี
ของกลุ่ ม  หลั งจากนั้ นคณะกรรมการกลุ่ มก็จะ

ด้าเนินการถอนเงินเพื่อน้ามาใช้ในการรับซื้ออ้อยและ
บริหารกลุ่มต่อไป ในส่วนของเงินค่าความหวานของ
อ้อย โรงงานน้้าตาลจะโอนเงินค่าความหวานเข้าบัญชี
ของ สกต. ต่อจากนั้นเจ้าหน้าที่ สกต. จะด้าเนินการ
โอนเงินเข้าบัญชีของกลุ่มต่อไปในช่วงกลางเดือนและ
สิ้นเดือน คณะกรรมการกลุ่มจะเก็บเงินส่วนนี้ไว้เพื่อ
จั ดสรรและปันผลประ โยชน์ เมื่ อกลุ่ มปิดบัญชี 
การด้าเนินงานประจ้า (หลังจากปิดฤดูกาลหีบอ้อย)  

 

 

 
ภาพ 3 กระบวนการทา้งานของกลุ่มรวบรวมอ้อยบ้านวงัยาวกรณีสมาชิกกลุ่มน้าอ้อยมาขายให้กับลานกลุ่ม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



Journal of Business, Economics and Communications 
Volume 16, Issue 1 (January - April 2021) 

 

18 

           ผู้ผลิต                   กระบวนการรับซื อของลานกลุ่ม              การส่งมอบอ้อยเข้าโรงงาน 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
 
 

ภาพ 4 กระบวนการทา้งานของกลุ่มรวบรวมอ้อยบ้านวงัยาวกรณีเกษตรกรทั่วไปน้าอ้อยมาขายให้กับลานกลุ่ม 
 
การรวบรวมอ้อยให้โรงงานน ้าตาลของกลุ่ม 

การรวบรวมอ้อยให้โรงงานน้้าตาลมีการบริหาร
จัดการโดยหัวหน้ากลุ่มเป็นหลัก มีการจัดสรรเป็น  
3 ส่วน คือ 1) จัดส่งอ้อยในนามกลุ่มรวบรวมอ้อย
ภายใต้โควตา สกต. ขอนแก่น จ้ากัด โดยเปิดโควตา
กลุ่มประมาณ 5,000 ตันต่อปีการเพาะปลูก 2) จัดส่ง
อ้อยภายใต้โควตา สกต. ขอนแก่น จ้ากัด ของหัวหน้า
กลุ่มเอง และ 3) การจัดส่งอ้อยตามโควตาของหัวหน้า
กลุ่มที่ประสานงานและติดต่อขอเปิดโควตาเอง ซึ่งเป็น
โควตาที่หัวหน้ากลุ่มจัดส่งอ้อยมาก่อนที่จะตั้งกลุ่ม
รวบรวมอ้อยขึ้นมา  

การจัดส่งอ้อยของกลุ่มตามโควตาไปยังแต่ละ
โรงงานน้้าตาลที่ สกต.ขอโควตาไว้นั้น จะพิจารณา
สัดส่วนการจัดส่งอ้อยตามระดับราคาที่แต่ละโรงงาน
ประกาศรับซื้อ ณ ช่วงเวลานั้น กอปรกับความรวดเร็ว
ในกระบวนการจัดคิวส่งมอบอ้อย และกระบวนขน
ถ่ายอ้อยเข้าโรงงาน เพราะการจัดส่งอ้อยของกลุ่มจะ
ไม่ได้รับบัตรคิวเหมือนกับโควตารายใหญ่ ๆ โดย
ในช่วงที่มีปริมาณอ้อยรอคิวเข้าโรงงานเป็นจ้านวน
มาก จะท้าให้ต้องรอคิวส่งมอบอ้อยประมาณ 2-3 วัน 

หรือประมาณหนึ่งสัปดาห์ ซึ่งส่งผลให้น้้าหนักและ
ปริมาณความหวานของ อ้อยลดลงตามไปด้วย  
ในบางครั้งหัวหน้ากลุ่มจะจัดส่งอ้อยไปให้โรงงานที่อยู่
ห่างไกลจากพื้นที่เพราะได้ราคาที่สูงกว่าโรงงานที่อยู่
ใกล้ และยังได้รับค่าน้้ามันช่วยเหลือจากโรงงาน
น้้าตาลที่ขนอ้อยไปให้ ประมาณ 180-240 บาทต่อตัน  

ส้าหรับโรงงานน้้าตาลที่หัวหน้ากลุ่มรวบรวม
และจัดส่งอ้อยไปให้ในปีเพาะปลูก 2560/61 ได้แก่ 
โรงงานอุตสาหกรรมโคราช อ้าเภอพิมาย จังหวัด
นครราชสีมา จัดส่ ง อ้อยให้ประมาณ 2 ,000 ตัน 
(ระยะทางประมาณ 116 กม.) โรงงานน้้าตาลบุรีรัมย์ 
อ้าเภอคูเมือง จังหวัดบุรีรัมย์ จัดส่งอ้อยให้ประมาณ 
1,200 ตัน (ระยะทางประมาณ 121 กม.) บริษัท 
น้้าตาลวังขนาย จ้ากัด อ้าเภอโกสุมพิสัย จังหวัด
มหาสารคาม (ระยะทางประมาณ 80 กม.) และ
โรงงานน้้าตาลราชสีมา วังขนาย อ้าเภอแก้งสนามนาง 
จังหวัดนครราชสีมา (ระยะทางประมาณ 70 กม.)  
เป็นต้น 

 
 

เกษตรกรทั่วไป 

ค้านวณราคาอ้อย 
= น ้าหนักอ้อย x ราคา 
*น้้าหนักอ้อย =  
น้้าหนักขาเข้า – ขาออก 

เงินค่าอ้อยเบื องต้น
เท่านั น (เงินสด)  

โรงงานน้า้ตาล 

ขนถ่ายอ้อยขึน้รถบรรทกุ 

 

ขนสง่อ้อย 

 

ขนถ่ายอ้อยลงจากรถบรรทุก
ของเกษตรกร 

 

ขนสง่อ้อย 

 

ชัง่น า้หนกัขาเข้า 

 

ชัง่น า้หนกัขาออก 
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สิทธิและผลประโยชน์ที่สมาชิกกลุ่มได้รับ 
การรวมกลุ่มของเกษตรกรรายย่อยนอกจากจะ

ก่อให้เกิดความสามัคคีและรู้จักการท้างานร่วมกันของ
คนในชุมชนแล้ว เกษตรกรที่ เป็นสมาชิกของกลุ่ม
รวบรวมอ้อยบ้านวังยาวยังได้รับสิทธิและผลประโยชน์ 
(ภาพ 5) ดังนี้ 

1) การมีโอกาสได้รับการสนับสนุนเงินทุนใน
รูปแบบของกู้ยืมภายใต้การสนับสนุนของ ธ.ก.ส. สาขา
โนนศิลา ด้วยการก้าหนดอัตราดอกเบี้ยเงินกู้แก่
สมาชิกในอัตราดอกเบี้ยร้อยละ 7 ต่อปีเป็นอัตรา
ดอกเบี้ยที่ต่้ากว่าการกู้ยืมแบบรายบุคคลทั่วไป 

2) การได้รับเงินค่าอ้อยเบื้องต้นเป็นเงินสด
ทันที ณ วันที่จ้าหน่ายอ้อย เพราะ ธ.ก.ส. และ สกต. 
ส้ารองเงินค่าอ้อยให้ก่อน จึงท้าให้กลุ่มมี เงินทุน
หมุนเวียนในการซื้อขายอ้อยได้รวดเร็วมากขึ้น 
นอกจากนี้เกษตรกรรายย่อยยังสามารถขายอ้อยได้
ราคาเสมือนเป็นเจ้าของโควตากับโรงงานน้้าตาลเอง  

3) สามารถลดต้นทุนในการขนส่งอ้อยด้วยการ
น้าอ้อยไปขายในระยะทางที่สั้นลง  

4) การได้รับรายได้ส่วนเพิ่มจากค่าความหวาน 
(C.C.S. )  หากอ้อยใ ห้ค่ าความหวานเกิน เกณฑ์
มาตรฐานที่ก้าหนดไว้ 

5) การได้รับเงินปันผลจากการด้าเนินงานของ
กลุ่ม จากการน้าเอาผลก้าไรสุทธิมาแบ่งออกเป็น  
4 ส่วน ประกอบด้วย 1) ปันผลสมาชิก (15%) คือ  
การให้ผลตอบแทนแก่ผู้ถือหุ้น เพื่อสร้างแรงจูงใจให้
สมาชิกมีการออมเงิน 2) แบ่งตามส่วนธุรกิจ (60%) 
หมายถึง การจัดสรรผลก้าไรให้กับสมาชิกที่น้าอ้อยมา
ส่งขายให้กลุ่ม ถ้าสมาชิกส่งขายอ้อยในปริมาณมากก็
จะได้ผลตอบแทนในส่วนมากเช่นกัน ซึ่งเป็นการสร้าง
แรงจูงใจในการส่งอ้อยเข้ากลุ่มอีกช่องทางหนึ่ง  
เพื่อช่วยให้กลุ่มมีอ้อยส่งตามปริมาณโควตาที่ท้า
สัญญาไว้ และจากแรงจูงใจนี้จึงก่อให้เกิดช่องทางการ
จัดหาอ้อยด้วยวิธีการรับซื้อบิลอ้อยในกระบวนการรับ
ซื้ออ้อยของกลุ่มนี้ อีกด้วย ตลอดจน 3) การจัดสรร
ผลตอบแทนคณะกรรมการด้าเนินงาน (20%) และ  
4) การจัดสรรสมทบกองทุนกลุ่ม (5%) ตามล้าดับ 

6) สมาชิกกลุ่มยังอาจจะได้รับเงินปันผลและ
สิทธิประโยชน์จากการประกาศใช้ระบบการซื้อขาย
อ้ อ ย ต า ม คุ ณ ภ า พ ร่ ว ม กั บ ร ะ บ บ ก า ร แ บ่ ง ปั น
ผลประโยชน์ระหว่างชาวไร่อ้อยกับโรงงาน ในสัดส่วน 
70:30 ซึ่งเกษตรกรรายย่อยจะเรียกว่า “เงินตาม” 
หรือเงินสนับสนุนจากรัฐบาลเมื่อสิ้นสุดฤดูหีบอ้อยของ
โรงงานน้้าตาล 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพ 5 การจัดสรรผลประโยชนใ์ห้แก่สมาชิกกลุ่ม 
 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจของวิสาหกิจ
ชุมชนกลุ่มรวบรวมอ้อยบ้านวังยาว 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจของ
วิสาหกิจชุมชนกลุ่มรวบรวมอ้อย โดยใช้ตัวแบบพลัง

ผลักดัน 5 ประการ (Five-force Model) สามารถ
สรุปได้ ดังนี้ 

1) ภัยคุกคามที่เกิดจากคู่แข่งรายใหม่ 
การด้าเนินธุรกิจรวบรวมอ้อยส่งเข้าโรงงาน

น้้าตาลส่วนใหญ่จะมีผลกระทบจากคู่แข่งรายใหม่

การจัดสรรผลประโยชน์ 

กรรมการ & สมาชิกกลุ่ม 

ส่งบิลค่า 
C.C.S. อ้อย 

2) โอนเงินค่า C.C.S. อ้อย 

1) โอนเงินค่าอ้อยเบื้องต้น 

ช้าระคืนเงินต้น+ดอกเบี้ย 

ให้กู้ยืมเงินทุน 
กลุ่มรวบรวม

อ้อย 
สกต. ขอนแก่น 

จ้ากัด 

โรงงานน ้าตาล 

ธ.ก.ส. สาขาโนน
ศิลา จ.ขอนแก่น 

เงินกู้ยืม เงินค่าอ้อยเบื องต้น เงินค่าความหวาน 
(C.C.S.) 

เงินปันผล 
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ค่อนข้างมาก เนื่องจากคู่แข่งรายใหม่เข้ามามีส่วนแบ่ง
ทางการตลาดอ้อย และคู่แข่งรายใหม่สามารถเข้ามา
ท้าธุรกิจได้เลย เพราะว่าส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มบุคคลที่
เกี่ยวข้องอยู่ในห่วงโซ่อุปทานของอ้อยและน้้าตาลอยู่
แล้ว รวมทั้งมีประสบการณ์และเงินทุนเพียงพอต่อการ
ลงทุน เช่น หัวหน้าโควตา เจ้าของรถบรรทุกอ้อย หรือ
ตัวแทนจากโรงงานน้้าตาลเอง ซึ่งบุคคลเหล่านี้จะมี
ความคุ้นเคยกับชาวไร่อ้อยบางราย และมีความคุ้นเคย
กับพื้นที่พอสมควร จึงท้าให้สามารถเข้ามาด้าเนิน
ธุรกิจได้เลย ถึงแม้จะจ้าเป็นต้องใช้เงินลงทุนที่สูงใน
การเตรียมสถานที่ ได้แก่ การเตรียมลานรับซื้อ เครื่อง
ชั่งน้้าหนัก รถบรรทุกในการขนอ้อย เป็นต้น และการ
ด้าเนินธุรกิจในช่วงแรก ๆ โดยเฉพาะเงินทุนที่ใช้
หมุนเวียนในการรับซื้ออ้อย  

2) การแข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน 
ความรุนแรงของการแข่งขันในอุตสาหกรรม

ระหว่างคู่แข่งรายเดิมที่มีอยู่มีผลกระทบต่อกลุ่ม
ค่อนข้างมาก เพราะนอกจากจะท้าให้กลุ่มมีส่วนแบ่ง
การตลาดอ้อยที่ลดลงแล้ว กลุ่มยังจ้าเป็นต้องมีกลยุทธ์
ในการด้าเนินงานเพื่อจัดหาและรวบรวมอ้อยในพื้นที่
อ่ืนเพิ่มมากขึ้น เพื่อให้เพียงพอกับปริมาณโควตาของ
กลุ่มที่ท้าสัญญาไว้กับโรงงาน อย่างไรก็ตามเนื่องจาก
กลุ่มมีระบบการจ่ายเงินค่าอ้อยเป็นเงินสดทันที จึงท้า
ให้กลุ่มลูกค้าที่เป็นเกษตรกรทั่วไปยังคงน้าอ้อยมาขาย
ให้ลานรับซื้อของกลุ่มเหมือนเดิม จะมีแค่บางรายที่น้า
อ้อยไปขายที่ลานรับซื้อของคู่แข่ง เพราะว่าพื้นที่ปลูก
อ้อยของเกษตรกรอยู่ใกล้กับลานคู่แข่งมากกว่าลานรับ
ซื้อของกลุ่ม จากสถานการณ์ดังกล่าวหากแต่ละลาน
รับซื้อมีการแข่งขันที่รุนแรงมากขึ้นอาจท้าให้กลุ่ม
รวบรวมอ้อยมีการบริหารจัดการที่ยากล้าบากมากขึ้น 
มีผลโดยตรงกับผลก้าไรที่ลดลง และสุดท้ายอาจจะ
ส่งผลให้เกิดการยุติการด้าเนินงานในรูปแบบของ
วิสาหกิจชุมชนกลุ่มรวบรวมอ้อยก็เป็นได้  เพราะไม่
สามารถจัดหาและรวบรวมอ้อยได้ตามปริมาณโควตา
ที่ตั้งเป้าหมายไว้  

3) อ้านาจการต่อรองของผู้ซื อ 
ลูกค้าหลักของธุรกิจรวบรวมอ้อยคือโรงงาน

น้้าตาล แม้ว่าโรงงานจะไม่มีอ้านาจโดยตรงในการ
ก้าหนดราคาอ้อย เพราะยึดตามมติการประชุมจาก
หลายหน่วยงานที่เกี่ยวข้องในการก้าหนดราคารับซื้อ

อ้อยขั้นต่้า แต่โรงงานก็มีอ้านาจตัดสินใจในการต่อรอง
และรับซื้ อ อ้อย ซึ่ งมีผลกระทบโดยตรงต่อการ
ด้าเนินงานของกลุ่มที่ค่อนข้างบริหารจัดการล้าบาก 
โดยเฉพาะระยะเวลาการรอคิวขนถ่ายอ้อยเข้าโรงงาน
ที่มากกว่าสองสามวันขึ้นไป ส่งผลให้น้้าหนักของอ้อย
ลดลง ตลอดจนลานรับซื้อของกลุ่มมีปริมาณอ้อยที่รอ
การขนถ่ายขึ้นรถบรรทุกเพื่อส่งเข้าโรงงานมากเกินไป  

4) อ้านาจการต่อรองของผู้จ้าหน่ายวัตถุดิบ 
ธุรกิจกลุ่มรวบรวมอ้อยมีผลกระทบด้านอ้านาจ

การต่อรองจากผู้จ้าหน่ายวัตถุดิบค่อนข้างน้อย 
เนื่องจากเกษตรกรผู้จ้าหน่ายอ้อยส่วนใหญ่ไม่ค่อยมี
อ้านาจการต่อรองโดยเฉพาะเกษตรกรรายย่อย และ
การจ้าหน่ายอ้อยมีข้อจ้ากัดในช่องทางการขาย เพราะ
เกษตรกรที่ ไม่ได้ เปิดโควตากับโรงงานน้้าตาลไม่
สามารถขายอ้อยโดยตรงให้กับโรงงานได้ ซึ่งจ้ากัดให้
เกษตรกรต้องขายให้หัวหน้าโควตา พ่อค้ารวบรวม
ท้องถิ่น หรือลานรับซื้อในพื้นที่หรือต่างพื้นที่เท่านั้น 
อย่างไรก็ตามเกษตรกรมีความพึงพอใจมากในการน้า
อ้อยมาจ้าหน่ายที่ลานรับซื้อของกลุ่ม เพราะเกษตรกร
ได้รับเงินสดค่าอ้อยทันที  ณ วันที่จ้าหน่าย และ
เกษตรกรเองก็สามารถลดต้นทุนการขนส่งอ้อยได้ด้วย  

5) ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนของธุรกิจ 
การตัดสินใจของเกษตรกรผู้ปลูกอ้อยที่เปลี่ยน

พื้นที่ปลูกอ้อยไปปลูกพืชอ่ืนแทน เช่น มันส้าปะหลังมี
ผลโดยตรงต่อการด้าเนินธุรกิจรวบรวมอ้อยของกลุ่ม 
การเปลี่ยนแปลงนี้มีปัจจัยราคาอ้อยและราคาพืชอ่ืน
เ ป็ น ตั ว ก้ า ห น ด ก า ร ตั ด สิ น ใ จ ข อ ง เ ก ษ ต ร ก ร  
ซึ่งเหตุการณ์นี้ค่อนข้างควบคุมล้าบาก อย่างไรก็ตาม
ฤดูกาลการเก็บเกี่ยวของอ้อยและมันส้าปะหลังมีช่วง
ฤดูที่แตกต่างกัน ท้าให้กลุ่มยังสามารถด้าเนินการรับ
ซื้อและรวบรวมพืชอ่ืนก่อนถึงฤดูเปิดหีบอ้อย และการ
เปลี่ยนแปลงพื้นที่ปลูกอ้อยไปปลูกพืชอ่ืนจะท้าให้มี
ปริมาณผลผลิตอ้อยที่จะเก็บเกี่ยวในปีต่อไปมีปริมาณ
น้อยลง ซึ่งจะมีผลกระทบโดยตรงต่อการจัดหาและ
รวบรวมอ้อยของกลุ่มต่อไป 

นอกจากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ
ของกลุ่ม ยังมีอีกหนึ่งภัยคุกคามที่อาจจะส่งผลให้การ
บริ หา รจั ดกา รของกลุ่ ม ขาดประสิ ท ธิ ภ าพ ใน 
การด้าเนินงานในอนาคตนั้นคือ การปรับขึ้นอัตรา
ดอกเบี้ยเงินกู้ของสถาบันการเงินในระดับที่ยากต่อ
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การบริหารจัดการส้าหรับกลุ่ม เนื่องจากกลุ่มได้รับการ
สนับสนุนเงินทุนหลักจาก ธ.ก.ส. ภายใต้แนวคิด
สนับสนุนด้านการเงินตลอดห่วงโซ่มูลค่าเพิ่ม (Value 
Chain Financing: VCF) เพื่อเปิดโอกาสให้เกษตรกร
รายย่อยสามารถเข้าถึงแหล่งเงินทุนที่มีอัตราดอกเบี้ย
ต่้าตั้งแต่เริ่มตั้งกลุ่ม และกลุ่มได้พึ่งพาแหล่งเงินทุนนี้
เป็นหลักในการใช้เป็นเงินทุนหมุนเวียนในการรับซื้อ
อ้อย และปล่อยเงินกู้ให้สมาชิกน้าไปลงทุนในการปลูก
อ้อย ฉะนั้นเมื่อมีการปรับขึ้นอัตราดอกเบี้ยในระดับที่
สูงขึ้น จึงส่งผลกระทบโดยตรงต่อการด้าเนินงานของ
กลุ่มโดยเฉพาะด้านการปล่อยเงินกู้ให้แก่สมาชิกกลุ่ม 
เพราะส่วนใหญ่สมาชิกจะกู้ยืมเงินทุนจากกลุ่มเพื่อใช้
ลงทุนในการผลิตอ้อย ซึ่งมีอัตราดอกเบี้ยที่ต่้ากว่าการ
ไปกู้ยืมเงินจากแหล่งเงินทุนอ่ืน  

การปรับขึ้นอัตราดอกเบี้ยส่งผลต่อค่าใช้จ่ายใน
การด้าเนินงานของกลุ่มที่เพิ่มขึ้น เนื่องจากในปีที่ผ่าน
มากลุ่มจะได้รับเงินรายได้จากส่วนต่างของอัตรา
ดอกเบี้ยที่กู้ยืมมาและปล่อยกู้ให้สมาชิก โดยกลุ่มจะ
น้ารายได้ส่วนต่างนี้มาใช้ในการจ่ายค่าจ้างให้กับ
กรรมการด้าเนินงานและเก็บไว้ปันผลก้าไรให้แก่
สมาชิกกลุ่ม เมื่อมีการปรับขึ้นอัตราดอกเบี้ยเงินกู้และ
กลุ่มไม่สามารถปรับขึ้นด้วยได้ จึงท้าให้กลุ่มต้อง 
แบกรับภาระดอกเบี้ยที่จะต้องจ่ายคืนให้สถาบัน
การเงินต่อไป แต่ถ้ากลุ่มปรับขึ้นอัตราดอกเบี้ยเงินกู้
ภายในกลุ่ม อาจจะลดโอกาสในการเข้าถึงแหล่งเงิน
ของสมาชิกในกลุ่มอีกครั้ ง  และอาจจะส่งผลต่อ
ความสามารถในการลงทุนเพื่อผลิตอ้อยในฤดูกาล
ต่อไป  

จะเห็นได้ว่าหากไม่มีการก้าหนดอัตราดอกเบี้ย
คงที่หรือระดับที่เกษตรกรหรือกลุ่มเกษตรกรสามารถ
บริหารงานได้อย่างชัดเจน ย่อมส่งผลให้เกษตรกรวน
กลับเข้าสู่วัฏจักรเดิมนั้นคือ การขาดโอกาสเข้าถึง
แหล่งเงินทุนที่มีอัตราดอกเบี้ยต่้า ซึ่งปัญหานี้ก็จะส่ง
ต่อการประกอบอาชีพหรือด้าเนินธุรกิจของเกษตรกร 
ตลอดจนชีวิตความเป็นอยู่ของครัวเรือนเกษตรกร
ต่อไป 
 
สรุปผลและอภปิรายผล (Conclusion and Discussion) 

วิสาหกิจชุมชนกลุ่มรวบรวมอ้อยบ้านวังยาว
สามารถด้าเนินงานอย่างยั่งยืนและประสบความส้าเร็จ

ได้ มีปัจจัยส้าคัญที่สนับสนุนคือ กลุ่มสามารถจัดส่ง
อ้อยเข้าโรงงานน้้าตาลตามปริมาณโควตาที่ท้าสัญญา
ไว้ได้ทุกปี และกลุ่มมีการจัดสรรผลประโยชน์ให้กับ
สมาชิกอย่างชัดเจนและยุติธรรม จึงท้าให้สมาชิกทุก
คนเต็มใจที่จะช่วยกันพัฒนาและรักษาผลประโยชน์
ของกลุ่ม ทั้งนี้การจัดสรรผลประโยชน์ที่ชัดเจนนี้ถือว่า
เป็นอีกหนึ่งปัจจัยที่ท้าให้วิสาหกิจชุมชนประสบ
ผลส้าเร็จในด้าเนินงาน ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ 
Kotas (2015, pp.122-135)  ที่ ระบุว่ าการจัดสรร
ผลประโยชน์ร่วมกันที่ชัดเจนเป็นปัจจัยส้าคัญที่ท้าให้
องค์กรชุมชนได้รับความส้าเร็จจากการด้าเนินงาน 
และสอดคล้องกับการศึกษาของ Kaavijan (2017, 
pp.70-79) ที่พบว่าการแบ่งปันผลประโยชน์ที่เป็น
ธรรมและโปร่งใสเป็นปัจจัยที่ช่วยพัฒนาชุมชนให้เกิด
ความยั่งยืนและเป็นแนวทางสู่ความผลส้าเร็จในการ
ด้ า เนินงานโดยชุมชนได้  รวมทั้ งสอดคล้องกับ
ก า ร ศึ ก ษ า ข อ ง  Promchai and Suwannachod 
(2011, pp.16-29) ที่ว่าหนึ่งในเงื่อนไขความส้าเร็จ
ของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนบ้านห้วยกานคือ การแบ่งปัน
ผลก้าไรและผลประโยชน์ตอบแทนแก่สมาชิกกลุ่มทุก
คน  

การบริหารงานของวิสาหกิจชุมชนกลุ่ม
รวบรวมอ้อยเพื่อให้กลุ่มมีอ้อยเพียงพอต่อโควตานั้น 
กลุ่มมีวิธีจัดหาและรวบรวมอ้อยแบ่งออกเป็น 3 วิธี
หลัก ๆ ประกอบด้วย 1) การเปิดลานรับซื้ออ้อยของ
หัวหน้ากลุ่ม ซึ่งมีกระบวนการรับซื้อเหมือนกันระหว่าง
ซื้อจากสมาชิกกลุ่มและซื้อจากเกษตรกรทั่วไป แต่จะ
กระบวนการจ่ายเงินที่ไม่มีเหมือนกัน โดยเกษตรกรที่
เป็นสมาชิกจะได้รับทั้งเงินค่าอ้อยเบื้องต้นที่เป็นเงินสด 
ค่าความหวานและเงินปันผลจากกลุ่ม แต่เกษตรกร
ทั่วไปจะได้รับเงินสดค่าอ้อยเบื้องต้นเท่านั้น 2) การรับ
ซื้ออ้อยจากเครือข่ายเกษตรกรของสมาชิกบางราย  
มีกระบวนการรับซื้อเหมือนกันกับวิธีแรก และ 3) การ
รับซื้อบิลอ้อยจากเจ้าของอ้อยรอคิวส่งอ้อยเข้าโรงงาน
จะด้าเนินการโดยสมาชิกบางราย โดยสมาชิกจะรับซื้อ
บิลอ้อยอยู่หน้าโรงงานน้้าตาลแล้วน้าบิลมาขึ้นเงิน 
จากคณะกรรมการกลุ่ม และลงบันทึกปริมาณอ้อยที่
ตนขายให้กลุ่มเพื่อรอรับผลประโยชน์จากการจัดสรร
ภายในกลุ่มต่อไป การขายอ้อยให้กับหัวหน้ากลุ่ม
รวบรวมอ้อยของเกษตรกรชาวไร่อ้อยเป็นอีกหนึ่ง 
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ช่องทางการจัดหน่ายที่ส้าคัญ เนื่องจากเป็นวิธีที่ 
ช่วยอ้านวยความสะดวกให้แก่เกษตรกรรายย่อยใน
การขนส่งและจ้าหน่ายอ้อย และยังท้าให้เกษตรกร
สามารถลดต้นทุนในการขนส่งและได้รับราคาขายอ้อย
ที่ สู งกว่ าการขายให้พ่อค้ารวบรวมหรือหัวหน้า 
โควตาราย อ่ืน สอดคล้องกับ Bank of Thailand 
( Northeastern Regional Office)  ( 2017)  แ ล ะ
สอดคล้องกับการศึกษาของ Cholwarakul (2018, 
pp.181-190) ที่ระบุว่าการรวมกลุ่มกันของเกษตรกร
รายย่อยส่ ง เสริมใ ห้ เกษตรกรชาวไร่ อ้อยได้รับ
ประโยชน์มากมายทั้งในด้านการผลิต การเก็บเกี่ยว 
และการจัดจ้าหน่าย โดยท้าให้มีการบริหารจัดการที่
ง่ายขึ้น 

ส้าหรับสภาพแวดล้อมทางธุรกิจที่อาจจะมีผล
ต่อสภาวะการแข่งขันและการด้าเนินธุรกิจของกลุ่ม
อ้อยเกิดจากภัยคุกคามที่ส้าคัญ ได้แก่ ภัยคุกคามจาก
ความรุนแรงของการแข่งขันของลานรับซื้ออ้อยที่อยู่ใน
บริเวณใกล้เคียงกัน การคุกคามของเจ้าของลานรับซื้อ
รายใหม่ที่จะเข้ามาแย่งส่วนแบ่งการตลาด และ 
ภัยคุกคามจากการปรับขึ้นอัตราดอกเบี้ยเงินกู้ของ
สถาบันการเงินซึ่งอยู่ในระดับที่กลุ่มมีความยากล้าบาก
ในการบริหารจัดการ ซึ่งในกรณีการปรับอัตราดอกเบี้ย
เพิ่มขึ้นนี้อาจจะส่งผลกระทบต่อการบริหารงานของ
วิสาหกิจชุมชนกลุ่มรวบรวมอ้อยต่อไปในอนาคต
เป็นได้  เนื่องจากการสนับสนุนเงินทุนที่มี อัตรา
ดอกเบี้ยต่้าที่สุดของสถาบันการเงินและหน่วยงาน 
ของรัฐเป็นปัจจัยส้าคัญที่ช่วยส่งเสริมการพัฒนา 
และบริหารงานขององค์กรชุมชนให้สามารถบรรลุ
เป้าหมายและประสบผลส้าเร็จได้ (Zuzuki, 2009)  

จากผลการศึ กษาข้ า งต้ นสามารถสร้ า ง
ข้อเสนอแนะเพื่อเป็นแนวทางให้วิสากิจชุมชนกลุ่ม
รวบรวมอ้อยและ/หรือกลุ่มเกษตรกรรายย่อยกลุ่มอ่ืน
สามารถด้าเนินงานอย่างยั่งยืนและประสบความส้าเร็จ
ได้ ดังนี้ 1) กลุ่มควรมีการจัดสรรผลประโยชน์ให้กับ

สมาชิกอย่างชัดเจนและยุติธรรม เพื่อเป็นแรงจูงใจให้
สมาชิกทุกคนเต็มใจที่จะช่วยกันพัฒนาและรักษา
ผลประโยชน์ของกลุ่มอย่างเต็มศักยภาพ 2) ประธาน 
คณะกรรมการ และสมาชิกกลุ่มทุกคนจะต้องช่วยกัน
จัดหาอ้อยตามรูปแบบที่ตกลงกันในกลุ่ม และรวบรวม
อ้อยให้ครบตามปริมาณโควตาที่ท้าสัญญาไว้ เพื่อให้
กลุ่มสามารถด้าเนินการรวบรวมอ้อยส่งโรงงานได้
อย่างยั่งยืนและมีประสิทธิภาพ ซึ่งการด้าเนินงานอยา่ง
ยั่งยืนของกลุ่มจะช่วยลดความเอารัดเอาเปรียบในการ
ขายอ้อยจากพ่อค้ารวบรวมอ้อยรายอ่ืนให้กับสมาชิก
และเกษตรกรทั่ ว ไป  และช่ วยใ ห้สมาชิกได้ รับ
ผลตอบแทนและสิทธิประโยชน์เพิ่มขึ้น รวมทั้งสร้าง
ความเชื่อมั่นในศักยภาพการด้าเนินงานของกลุ่มให้กับ
โรงงานน้้าตาลและหน่วยงานภาครัฐที่เข้ามาสนับสนุน
กลุ่มอีกด้วย และ 3) หน่วยงานภาครัฐที่เกี่ยวข้องกับ
การสนับสนุนเงินทุนควรพิจารณาและหาแนว
ทางแก้ไข เพื่อวางแผนพัฒนาและสนับสนุนเงินทุน
ด้วยอัตราดอกเบี้ยที่เหมาะสมและคงที่ให้แก่วิสาหกิจ
ชุมชนอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะการสนับสนุนอัตรา
ดอกเบี้ยเงินกู้ในระดับต่้ากว่าการกู้ยืมเงินจากสถาบัน
การเงินทั่วไป เพื่อเป็นการเปิดโอกาสให้เกษตรกรราย
ย่อยสามารถเข้าถึงแหล่งเงินทุนที่มีอัตราดอกเบี้ยต่้าได้ 
ซึ่งจะท้าให้กลุ่มของเกษตรกรรายย่อยมีการบริหาร
จั ด ก า ร แ ล ะ ด้ า เ นิ น ง าน ไ ด้ อ ย่ า ง ยั่ ง ยื น และมี
ประสิทธิภาพต่อไป 
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