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รายงานฉบับที่  1
เศรษฐศาสตร์การจัดการ
ข้อที่  1
1.  ความหมายและความสำคัญของวิชาเศรษฐศาสตร์การจัดการ
เศรษฐศาสตร์การจัดการ  เป็นการประยุกต์ใช้ความรู้ระหว่างความรู้ทางด้านเศรษฐศาสตร์คือวิชาที่ศึกษาเกี่ยวกับการจัดสรรทรัพยากรที่มีอยู่อย่างจำกัดเพื่อใช้ตอบสนองความต้องการของมนุษย์ที่มีอยู่อย่างไม่จำกัดเพื่อให้ได้รับความพอใจสูงสุดหรืออรรถประโยชน์สูงสุด และความรู้ทางด้านการจัดการคือเครื่องมือที่ใช้ในการตัดสินใจของผู้บริหารหรือผู้จัดการ เพื่อให้บริษัทหรือองค์กรได้ผลกำไรสูงสุดเข้าด้วยกัน  เพื่อนำไปวิเคราะห์หาคำตอบที่ดีที่สุดในการแก้ไขปัญหาทางด้านการจัดการ  หรือนำไปใช้ในการตัดสินใจของผู้บริหารทั้งของภาคธุรกิจเอกชน และภาครัฐ  เพื่อให้การบริหารจัดการสามารถดำเนินไปได้ตามเป้าหมายที่กำหนดไว้
2.  เป้าหมายของการดำเนินธุรกิจกับบทบาทของเศรษฐศาสตร์การจัดการ
เป้าหมายของการดำเนินธุรกิจนั้นอาจจะแตกต่างกันไปโดยเฉพาะในระยะสั้น ที่ส่วนใหญ่จะมุ่งเน้นในเรื่องกำไรสูงสุด  ซึ่งเป้าหมายดังกล่าวก็อาจจะแตกต่างกันไปในแต่ละภาคธุรกิจ บางธุรกิจอาจจะต้องการทำยอดขายให้ได้กำไรสูงสุด  ต้องการความเจริญเติบโตของธุรกิจ ต้องการส่วนแบ่งตลาด หรือแม้แต่องค์กรที่ไม่มุ่งหวังผลกำไรก็มีเป้ามายเป็นการให้คุณค่าและการบริการที่ดีต่อผู้อื่น  เป้าหมายการดำเนินธุรกิจแบ่งออกเป็น
1.  ความมั่งคั่งสูงสุด  เป็นเป้าหมายเบื้องต้นของเจ้าของกิจการที่จะทำกำไรระยะยาวให้ได้สูงสุด
2. ยอดขายสูงสุด  การกำหนดเป้าหมายในการดำเนินธุรกิจในรูปของยอดขายสูงสุดนั้น  มักจะอยู่ภายใต้เงื่อนไขของกำไรต่ำสุดหรือกำไรน้อยที่สุดในระยะสั้นที่ธุรกิจจะยอมรับได้  
3. การเติบโตมากที่สุดของธุรกิจ  คือการที่จะทำอย่างไรให้ยอดขายของธุรกิจเติมโตและได้รับอัตราเติมโตของกำไรมากที่สุด  ซึ่งเป้าหมายนี้ก็เหมือนกับการสร้างความมั่งคั่งสูงสุดให้กับธุรกิจ
4. การให้คุณค่าและบริหารที่ดีที่สุด  เป็นเป้าหมายของภาครัฐซึ่งไม่หวังผลกำไร แต่หวังให้ได้คุณค่าและการบริหารที่ดีที่สุดเพื่อให้ผู้ได้รับความพอใจสูงสุดภายใต้งบประมาณที่มีอยู่อย่างจำกัด เช่นโรงพยาบาล ต้องการให้บริการกับสาธารณะอย่างมีคุณค่ากับประชาชนที่มารับบริการ
แต่การที่จะทำให้การบริหารจัดการก้าวไปสู่เป้าหมายได้ต้องอาศัยหลักการพื้นฐานที่ดี  และในการนี้เศรษฐศาสตร์การจัดการก็เข้ามามีบทบาทในการบริหารจัดการ  ดังนี้
1.  การระบุเป้าหมายและเงื่อนไขที่ชัดเจน ว่าต้องการเป้าหมายอะไร เพราะเป้าหมายจะนำมาสู่การปฏิบัติหรือการดำเนินงานที่แตกต่างกันตามแต่ละเป้าหมาย
2.  การตระหนักหรือเข้าใจถึงกำไร การที่ธุรกิจมีผลการดำเนินงาน ที่ก่อให้เกิดกำไรแสดงให้เห็นว่าทรัพยากรที่หายากของสังคมถูกจัดสรรไปอย่างถูกต้อง หรือเหมาะสมมากที่สุด ซึ่งผู้บริหาร หรือผู้จัดการที่ทำหน้าที่ในการตัดสินใจจึงควรตระหนักถึงบทบาทของกำไรที่เป็นสิ่งชี้นำให้เห็นถึงการใช้ทรัพยากรอย่างดีที่สุด
3.  ความเข้าใจถึงแรงจูงใจ ซึ่งแรงจูงใจนับว่ามีบทบาทหรือมีอิทธิพลอย่างมากต่อการที่จะนำทรัพยากรมนุษย์มาใช้และมีการทำงานอย่างเต็มที่
4.  ความเข้าใจในเรื่องของตลาด ว่าในตลาดผู้ซื้อหรือผู้ขายเป็นผู้กำหนดราคา  อำนาจการต่อรองขึ้นอยู่กับบุคคลใด
5.  การตระหนักมูลค่าเงินตามระยะเวลา  ซึ่งมีผลต่อการพิจารณาต้อนทุนและผลตอบแทนที่เกิดขึ้น
6. การวิเคราะห์ส่วนเพิ่ม  เพื่อหาจุดการตัดสินใจที่ดีที่สุดหรือเหมาะสมที่สุดจากการผลิตสินค้าออกมาขายไม่ว่าจะอยู่ในตลาดใด
3.  การวิเคราะห์อุปสงค์และการประมาณค่าอุปสงค์ก่อให้เกิดประโยชน์ต่อธุรกิจอย่างไร
อุปสงค์คือความต้องการซื้อสินค้าหรือบริการ ณ ระดับราคาต่างๆ ในช่วงเวลาหนึ่ง  อาจจะเป็นต่อวัน ต่อสัปดาห์  ต่อเดือน  หรือต่อปีก็ได้แล้วแต่ผู้ศึกษาจะกำหนด  แต่ความต้องการตามนัยของอุปสงค์จะต้องประกอบไปด้วยองค์สาม  คือ 
1.  ความต้องการอยากได้สินค้าหรือบริการนั้นๆ 
2.  ต้องมีความเต็มใจที่จะจ่าย  เพื่อให้ได้มาซึ่งสินค้าหรือบริการนั้นๆ
3.  ต้องมีความสามารถที่จะจ่ายได้
ดังนั้นถ้าหน่วยธุรกิจรู้ว่าผู้บริโภคต้องการอะไรมากน้อยแค่ไหน ในระดับราคาเท่าไหร่ ก็จะสามารถนำมาวิเคราะห์ได้ว่าหน่วยธุรกิจจะผลิตสินค้าได้มากน้อยเพียงใด  จะผลิตเท่าไหร่ถึงจะได้กำไรสูงสุดและไม่ทำให้หน่วยธุรกิจนั้นขาดทุนได้  และนอกจากนี้การผลิตยังขึ้นอยู่กับโครงสร้างต้นทุนการผลิตด้วย
เพราะฉะนั้นการวิเคราะห์อุปสงค์และการประมาณค่าอุปสงค์นั้นมีประโยชน์และความสำคัญอย่างมากต่อหน่วยธุรกิจ ว่าจะผลิตสินค้าและบริการในรูปแบบไหนและจำนวนเท่าไหร่  เพื่อมิให้หน่วยธุรกิจนั้นขาดทุนหรือเสี่ยงต่อการขาดทุนหรือผลิตสินค้าออกมาเกินกว่าความต้องการของตลาดทำให้เป็นการสิ้นเปลืองโดยใช่เหตุ  หน่วยธุรกิจจะมีกำไรหรือขาดทุนย่อมขึ้นอยู่กับอุปสงค์  หากว่าเส้นอุปสงค์ทั้งเส้นอยู่ต่ำกว่าต้นทุนเฉลี่ย (ATC)  แล้วหน่วยธุรกิจจะประสบกับภาวการณ์ขาดทุนไม่ว่าจะตั้งราคาในระดับใดก็ตาม






4.  ความยืดหยุ่นของอุปสงค์ซึ่งประกอบด้วยความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อราคา ต่อรายได้และต่อราคาสินค้าชนิดอื่นที่เกี่ยวข้อง จะเกิดประโยชน์ต่อธุรกิจในด้านการตัดสินใจอย่างไร 

1.  ความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อราคา  หมายถึงอัตราส่วนระหว่างการเปลี่ยนแปลงเป็นร้อยละของปริมาณอุปสงค์ต่อการเปลี่ยนแปลงเป็นร้อยละของราคาสินค้าหรือบริการนั้น  ซึ่งมีประโยชน์ต่อการตัดสินใจของผู้บริหารด้านธุรกิจ กล่าวคือผู้บริหารควรจะทราบถึงค่าความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อราคาในสินค้าที่บริษัทของตัวเองผลิตว่ามีค่ามากกว่าหนึ่ง  หรือน้อยกว่าหนึ่ง ในยามที่ยอดขายตกต่ำ  การตัดสินใจในด้านราคาเมื่อยกระดับยอดขายให้สูงขึ้นก็ต้องพิจารณาจากความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อราคา  หากความยืดหยุ่นดังกล่าวมีค่ามากกว่า  1   ก็ควรตัดสินใจลดราคาลงเพราะจะทำให้ยอดขายสูงขึ้นได้ เนื่องจากปริมาณซื้อจะเพิ่มในสัดส่วนที่สูงกว่าราคา  ในทางตรงกันข้ามหากความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อราคามีน้อยกว่าหนึ่งก็ควรจะตัดสินใจลดราคา  จะทำให้ยอดขายเพิ่มขึ้นได้  ทั้งนี้เพราะปริมาณขายที่ลดลงจะมีสัดส่วนต่ำกว่าการสูงขึ้นของราคาอันเป็นผลให้ยอดขายเพิ่มขึ้น  ซึ่งในกรณีนี้จะเป็นผลดีอย่างยิ่งแก่หน่วยธุรกิจ  เพราะผลิตน้อยลงทำงานน้อยลง ใช้เงินทุนน้อยลง ใช้เงินทุนน้อยลง แต่กลับทำให้รายรับจากการขายเพิ่มขึ้น  ดังนั้นหน่วยธุรกิจทุกแห่งจึงพยายามทำให้สินค้าของตนมีความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อราคาต่ำ  ยิ่งต่ำลงมากเท่าใดก็จะยิ่งเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจมากเท่านั้น  วิธีการทำดังกล่าวที่เห็นกันอยู่โดยทั่วไปคือการโหมโฆษณาเพื่อทำให้ลูกค้ามีความภักดีต่อสินค้าของตนมากขึ้น ซึ่งก็คือทำให้ความยืดหยุ่นต่ำลงนั่นเอง  แต่จะเป็นผลในระยะยาวก็ต่อเมื่อพยายามปรับปรุงคุณภาพผลิตภัณฑ์แล้วโฆษณาตามความเป็นจริง

2.  ความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อรายได้  หมายถึงอัตราส่วนการเปลี่ยนแปลงเป็นร้อยละของปริมาณอุปสงค์ต่อการเปลี่ยนแปลงเป็นร้อยละของรายได้ (ของผู้บริโภค)  ความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อรายได้   มีประโยชน์ต่อการตัดสินใจทางธุรกิจ ดังนี้  ในยามที่เศรษฐกิจเฟื่องฟู ประชาชนมีรายได้สูง  ผู้บริหารด้านธุรกิจควรจะหันมาผลิตสินค้าฟุ่มเฟือยมากขึ้นในสัดส่วนที่สูงกว่ารายได้ที่เพิ่มขึ้น  ในช่วงดังกล่าวอุปสงค์ต่อราคาสินค้าประเภทนี้จะเพิ่มขึ้นมาก  ในยามที่เศรษฐกิจตกต่ำประชาชนมีรายได้ลดลงผู้บริหารด้านธุรกิจควรจะตัดสินใจหันมาผลิตสินค้าที่จำเป็นมากขึ้น  เพราะสินค้าดังกล่าวมีความยืดหยุ่นต่อรายได้ค่อนข้างต่ำ  ถึงแม้รายได้จะลดลงปริมาณซื้อจะไม่เปลี่ยนแปลงไปมากนัก  หรือนโยบายที่ดีกว่าก็คือหันมาผลิตสินค้าประเภทสินค้าด้อยให้มากขึ้นเพราะในยามเศรษฐกิจตกต่ำนี้  สินค้าประเภทนี้จะมีอุปสงค์สูง

 3. ความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อสินค้าชนิดอื่นที่เกี่ยวข้อง   คือ  อัตราส่วนของการเปลี่ยนแปลงเป็นร้อยละของปริมาณอุปสงค์ต่อการเปลี่ยนแปลงเป็นร้อยละของราคาสินค้าชนิดอื่น ในด้านการตัดสินใจทางธุรกิจนั้นจะมุ่งเน้นไปที่หน่วยธุรกิจที่เป็นคู่แข่ง โดยผุ้บริหารจะต้องทราบค่าความยืดหยุ่นต่อราคาสินค้าคู่แข่ง กับปริมาณอุปสงค์ต่อสินค้าเรา  หากพบว่าความยืดหยุ่นเป็นบวก  นั่นแสดงว่าธุรกิจของเขาเป็นคู่แข่งของเราอย่างแท้จริง ดังนั้นก็ต้องระวังในเชิงแข่งขันทุกๆด้าน  หากพบว่ากลยุทธ์ดังกล่าวมีค่าเป็นลบ นั่นแสดงว่าเขาไม่ใช่คู่แข่งของเราจะเป็นผู้สนับสนุนเสียด้วยซ้ำ  เพราะราคาสินค้าของเขา และของเราเป็นสินค้าที่ใช้ประกอบกัน หากเขาลดราคา และขายสินค้าของเขาได้มากขึ้น เราอยู่เฉยๆก็จะขายสินค้าได้มากขึ้นตามไปด้วย ดังนั้นนโยบายการดำเนินกลยุทธ์ต่างๆก็จะเป็นไปในด้านสนับสนุนมากกว่าการแข่งขันกับเขาเพราะสินค้าของเรากับของเขาเป็นสินค้าที่ใช้ร่วมกัน  ถ้าหากความยืดหยุ่นดังกล่าวมีค่าเป็นศูนย์  ย่อมแสดงว่าเขาไม่เป็นทั้งคู่แข่งหรือผู้สนับสนุน  ดังนั้นเราก็สบายใจได้ว่าเขาจะดำเนินนโยบายอย่างไรก็ไม่ส่งผลกระทบถึงเราเนื่องจากสินค้าของเราและของเขาไม่มีความสัมพันธ์กันเลย
5.  การศึกษาเรื่องการผลิตในระยะสั้นกับการผลิตในระยะยาวจะเกิดประโยชน์ต่อการตัดสินใจทางธุรกิจอย่างไร

การผลิตในระยะสั้นนั้นผู้ผลิตมักจะใช้ปัจจัยการผลิตทั้งปัจจัยการผลิตคงที่และปัจจัยการผลิตผันแปรควบคู่กันไปในการผลิตระยะสั้นจะแบ่งออกเป็น  3 ช่วง ดังภาพ

การศึกษาเรื่องการผลิตระยะสั้นนั้น ทำให้ธุรกิจสามารถตัดสินใจว่าควรจะทำการผลิตสินค้าอยู่ในช่วงใดจึงจะทำให้ผู้ผลิตได้รับกำไรสูงสุดจากการใช้ปัจจัยการผลิต  จากภาพ ผู้ผลิตควรตัดสินใจที่จะผลิตสินค้าในช่วงการผลิตที่  2  ซึ่ง 0 ≤ EP< 1 ทั้งนี้แม้ว่า MP และ AP จะอยู่ในช่วงลดลงก็ตาม แต่  MP  ยังมีค่ามากกว่า  0  เพราะแรงงานยังมีประสิทธิภาพแต่ประสิทธิภาพกำลังลดลงแสดงว่า TP  ยัง มีค่าเป้นบวก หรือผลผลิตรวมยังเพิ่มขึ้นเมื่อใช้ปัจจัยการผลิตแปรผันเพิ่ม และผู้ผลิตสามารถจะผลิตสินค้าจนกระทั่ง  MP มีค่าเท่ากับศูนย์ได้ นั่นแสดงว่าจะได้รับประโยชน์สูงสุดนั่นเอง
อย่างไรก็ตามหากผู้ผลิต ยังคงใช้ปัจจัยการผลิตแปรผันเพิ่มขึ้นต่อไปอีก  MP  จะมีค่าเป็นลบและทำให้ผลผลิตรวม ลดลงซึ่งไม่เป็นผลดีต่อผู้ผลิตเอง  สำหรับในการตัดสินใจว่าผู้ผลิตควรผลิตสินค้า ณ จุดใดจึงจะทำให้ผู้ผลิตได้รับกำไรสูงสุดจากการใช้ปัจจัยการผลิต  นั้นจะต้องทำการพิจารณาจากตัวแปรที่เกี่ยวข้องต่อไปนี้ด้วย
1.  รายรับส่วนเพิ่มจากการใช้ปัจจัยการผลิต (Marginal Revenue Product ,  MRP )  เป็นรายรับที่เพิ่มขึ้นจากการใช้ปัจจัยการผลิตแปรผันเพิ่มขึ้นหนึ่งหน่วยในการผลิตสินค้าและบริการ
2.  ต้นทุนส่วนเพิ่มจากการใช้ปัจจัยการผลิต (Marginal Factor Cost , MFC ) เป็นต้นทุนที่เพิ่มขึ้นเนื่องจากการใช้ปัจจัยการผลิตแปรผันเพิ่มขึ้นหนึ่งหน่วยในการผลิตสินค้าและบริการ
3.  เงื่อนไขการใช้ปัจจัยการผลิตแปรผันให้ได้รับประโยชน์สูงสุด  จะใช้ปัจจัยผันแปรหนึ่งชนิด ณ  จุดที่ให้
MRP = MFC
ส่วนในเรื่องของการผลิตในระยะยาวนั้น ผู้ผลิตสามารถเปลี่ยนการใช้ปัจจัยการผลิตทุกชนิดให้เป็นปัจจัยแปรผันได้  ดังนั้น ปัจจัยการผลิตของต้นทุนที่เกิดจากการใช้ปัจจัยการผลิตนั้นจึงเป็นทั้งปัจจัยการผลิตแปรผันและต้นทุนแปรผันทั้งหมด
ในกรณีที่ผู้ผลิตใช้ปัจจัยการผลิตแปรผันสองชนิดคือทุนและแรงงานผู้ผลิตอาจต้องตัดสินใจว่าจะเลือกใช้ทุนและแรงงานมากน้อยเพียงใดเมื่อต้องการจะเพิ่มปริมาณการผลิตมากขึ้น  ทั้งนี้โดยการผสมผสานสัดส่วนการใช้ปัจจัยการผลิตทั้งสองชนิดจะต้องก่อให้เกิดประสิทธิภาพในการผลิตมากที่สุด  ผู้ผลิตควรจะใช้ปัจจัยแปรผัน ณ จุดที่ทำให้สัดส่วนการผลิตส่วนเพิ่มของต้นทุน ( MPK)  ต่อผลผลิตส่วนเพิ่มของแรงงาน (MPL)  เท่ากับสัดส่วนราคาทุน (r)  ต่ออัตราค่าจ้าง (w)  ( หรือ MPK  /  MPL  =  r/w )
6. ต้นทุนการผลิตและความยืดหยุ่นของต้นทุนการผลิตจะเกิดประโยชน์ต่อธุรกิจอย่างไร
ต้นทุนการผลิตนั้นมีความสำคัญอย่างยิ่งต่อการตัดสินใจทางธุรกิจผู้ที่จะดำเนินการทางธุรกิจจำเป็นต้องเข้าใจความสำคัญของต้นทุนการผลิต  ลักษณะของต้นทุนการผลิต  ตลอดจนความยืดหยุ่นของต้นทุนการผลิต ซึ่งต้นทุนการผลิตที่ใช้ในการตัดสินใจในทางธุรกิจ ประกอบด้วย
1. ต้นทุนทางบัญชี  ซึ่งจะพิจารณาต้นทุนที่เกิดจากการใช้จ่ายจริงเท่านั้น ซึ่งประกอบด้วยต้นทุนทางตรงและต้นทุนทางอ้อม
2. ต้นทุนทางเศรษฐศาสตร์   ซึ่งจะพิจารณาต้นทุนที่เกิดจากการใช้จ่ายทั้งที่เกิดขึ้นจริง และมิได้เกิดขึ้นจริง โดยค่าใช้จ่ายที่มิได้เกิดขึ้นจริงนี้สามารถนำมาวัดออกมาได้ในรูปของตัวเงินโดยนำความคิดด้านต้นทุนค่าเสียโอกาสมาวิเคราะห์เพื่อหาต้นทุนดังกล่าว
หากมีการนำต้นทุนทั้งสองมาคิดในด้านกำไรที่เกิดขึ้นจากการผลิตสินค้าและนำสินค้าออกจำหน่าย  จะสามารถแสดงให้เห็นถึงความแตกต่างของกำไรทางบัญชีและกำไรทางเศรษฐศาสตร์ดังนี้
กำไรทางบัญชี

=   รายรับทั้งหมด  -   ค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นจริง
กำไรทางเศรษฐศาสตร์
=   รายรับทั้งหมด  -   ค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นจริง -  ค่าใช้จ่ายที่มิได้เกิดขึ้นจริง
นั่นแสดงให้เห็นว่ากำไรทางบัญชี
จะสูงกว่ากำไรทางเศรษฐศาสตร์
นอกจากการวิเคราะห์ต้นทุนทั้งสองตัวนี้แล้วยังมีต้นทุนอีกหนึ่งตัวที่เกิดขึ้นจากการดำเนินงานของรัฐและเอกชน  ซึ่งก่อให้เกิดผลกระทบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม  นั่นคือ  ต้นทุนทางสังคม ซึ่งเมื่อการผลิตใดๆที่เกิดผลกระทบต่อสังคมหรือส่วนรวมแล้วไม่ว่าจะเป็นภาครัฐหรือภาคเอกชน จะต้องนำต้นทุนนี้มาวิเคราะห์เพื่อการตัดสินใจทางธุรกิจด้วย  
และในการวิเคราะห์ต้นทุนจำหน่ายจำเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องนำปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกที่เข้ามาเกี่ยวข้องกับธุรกิจมาพิจารณาด้วย ซึ่งจะทำให้สามารถลดความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้นกับการดำเนินธุรกิจลงได้
การศึกษาเรื่องลักษณะของต้นทุนการผลิตนั้นจะทำให้ผู้ประกอบการสามารถรู้ถึงความสัมพันธ์ระหว่างผลผลิตกับต้นทุนการผลิตที่ใช้ไปในการผลิต ทั้งในระยะสั้นและระยะยาวทำให้ง่ายต่อการประกอบการตัดสินใจว่าควรจะใช้ต้นทุนแต่ละชนิดอย่างไรจึงจะทำให้เกิดประสิทธิภาพในการผลิตมากที่สุดและใช้ปัจจัยการประสิทธิได้อย่างมีประสิทธิภาพ
ส่วนการศึกษาในเรื่องของความยืดหยุ่นของต้นทุนการผลิต ที่แสดงถึงความสัมพันธ์ระหว่างสัดส่วนเปอร์เซ็นต์การเปลี่ยนแปลงของต้นทุนการผลิตทั้งหมดกับเปอร์เซ็นต์การเปลี่ยนแปลงของผลผลิต

ถ้า    EC   >  1  แสดงว่าการผลิตอยู่ในช่วงของ  Deceasing  Returns  to  Scale


        EC  =  1  แสดงว่าการผลิตอยู่ในช่วงของ  Constant  Returns  to  Scale


        EC  <  1  แสดงว่าการผลิตอยู่ในช่วงของ  Inceasing  Returns  to  Scale

ความยืดหยุ่นของต้นทุนการผลิต ณ  ช่วงการผลิตต่างๆเป็นเครื่องชี้ให้ผู้ผลิตทราบว่าผู้ผลิตกำลังเผชิญกับการผลิตในช่วงใด  กล่าวคือ  การประหยัดต่อขนาด  ผลได้ต่อขนาดคงที่  หรือการไม่ประหยัดต่อขนาด  ถ้าหากผู้ผลิตต้องเผชิญกับการผลิตที่ต้นทุนการผลิตโดยเฉลี่ยในระยะยาวกำลังเพิ่มขึ้น แสดงว่าการผลิตไม่มีประสิทธิภาพ  และถ้ายังไม่มีการปรับปรุงแก้ไขในด้านการบริหารจัดการด้านการผลิตให้มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้นแล้ว  ผู้ผลิตอาจจะต้องประสบกับปัญหาการขาดทุนจนถึงขั้นต้องล้มเลิกกิจการได้  ดังนั้นการทราบค่าความยืดหยุ่นของต้นทุนการผลิตจึงเป็นสัญญานบอกให้ผู้ผลิตทราบถึงสถานการณ์การผลิตขณะนั้นได้เป็นอย่างดี  และสามารถทำให้ผู้ผลิตสามารถได้มีเวลาเตรียมตัวในการแก้ไขปัญหาที่จะเกิดขึ้นได้ล่วงหน้า
7.  เส้นแห่งการเรียนรู้คืออะไร  นำไปตัดสินใจทางด้านการผลิตได้อย่างไร

เส้นแห่งการเรียนรู้ ( Learning Curve)  หรือเส้นแห่งประสบการณ์ ( Experience  Curve)  เป็นเส้นที่แสดงให้เห็นถึงความสัมพันธ์ในลักษณะผกผันระหว่างต้นทุนเฉลี่ยระยะยาวกับปริมาณการผลิตสะสม  โดยเส้นแห่งการเรียนรู้จะมีลักษณะทอดจากบนซ้ายลงมาล่างขวา   คือมีค่าความชันเป็นลบ  นั่นหมายความว่าเมื่อผลิตสินค้ามรปริมาณที่สะสมมากขึ้น  ต้นทุนเฉลี่ยระยะยาวจะลดลงโดยตลอด






สาเหตุสำคัญที่ทำให้เส้นแห่งการเรียนรู้มีลักษณะดังกล่าวเนื่องมาจากในการผลิตสินค้าหากได้มีการปรับปรุงการบริหารจัดการ การจัดหาแรงงานที่มีฝีมือมาทำงาน  การปรับปรุงเทคนิค การผลิตสินค้าการปรับปรุงวิธีการทำงาน การสร้าความคุ้นเคยกับงานก็จะทำให้การผลิตสินค้ามีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น และสามารถลดความสูญเสียจากการทำงานได้จึงทำให้ต้นทุนเฉลี่ยระยะยาวลดลง   แต่ปริมาณสินค้าที่ผลิตมากขึ้นนี้ไม่ได้เป็นปริมาณผลผลิตเหมือนกับต้นทุนเฉลี่ยระยะยาวตามปกติ  แต่เป็นปริมาณผลผลิตสะสม

ประโยชน์จากเส้นแห่งการเรียนรู้สามารถนำมาหาอัตราการเรียนรู้ ได้ว่าเมื่อการผลิตสินค้าในปริมาณที่เพิ่มมากขึ้นเป็นสองเท่าของปริมาณการผลิตสามารถลดต้นทุนเฉลี่ยของการผลิตลงได้ร้อยละเท่าใด  โดยหาจากสูตร





LR     =     1   -                  x   100


ในเมื่อ  LR    =   อัตราของการเรียนรู้


      AC1   =   ต้นทุนเฉลี่ยของการผลิตสินค้า  ณ  ปริมาณการผลิต  Q1


                    AC2   =   ต้นทุนเฉลี่ยของการผลิตสินค้า  ณ  ปริมาณการผลิต  Q2  โดยที่ Q2   =   2Q1

อย่างไรก็ตามสำหรับอุตสาหกรรมหรือธุรกิจที่มีอัตราการเรียนรู้ต่ำอันอาจจะเนื่องมาจากธุรกิจมีอัตราการเติบโตเต็มที่แล้ว  รวมทั้งมิได้มีการนำเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ๆเข้ามาในการผลิต การเพิ่มปริมาณการผลิตคงจะไม่ช่วยให้ลดต้นทุนเฉลี่ยลงมากนัก  จำไม่อาจนำนโยบายด้านราคามาเป็นกลยุทธ์ที่สำคัญในการแข่งขันกับผู้ผลิตรายอื่น  แต่ควรหันไปใช้นโยบายหรือวิธีการอื่นๆแทน  เช่น  การโฆษณาประชาสัมพันธ์  การปรับปรุงสินค้าให้ดีขึ้น
8.  จงอธิบายและวาดรูปประกอบการตั้งราคาสินค้าในตลาดต่อไปนี้

(ก)  ตลาดแข่งขันสมบูรณ์

ในตลาดแข่งขันสมบูรณ์จะมีผู้ซื้อและผู้ขายจำนวนมาก สินค้าไม่มีความแตกต่างกัน  ผู้ซื้อและผู้ขายสามารถรับรู้ข้อมูลข่าวสารทางด้านต่างๆของตลาดได้  การเข้าออกของผู้ขายเป็นไปอย่างเสรี  เพราะฉะนั้นราคาสินค้าในตลาดแข่งขันสมบูรณ์จึงขึ้นอยู่กับอุปทานของผุ้ขายและอุปสงค์ของผู้ซื้อ    จุดดุลยภาพของตลาดคือ จุดที่เส้นอุปสงค์รวมของผู้ซื้อในตลาดตัดกับเส้นอุปทานรวมของผู้ผลิต  และจากจุดดุลยภาพของตลาดนี้จะสามารถหาเส้นอุปสงค์รวมที่ผู้ผลิตได้โดยลากเส้นขนานแนวนอนผ่านจุดดุลยภาพของตลาดไปยังผู้ผลิตแต่ละราย  เส้นอุปสงค์ที่ผู้ผลิตต้องเผชิญในตลาดนั้นจะเป็นเส้นขนานกับแนวนอนและยังเป็นเส้นราคาตลาดและรายรับส่วนเพิ่มอีกด้วย  ทั้งนี้เป็นเพราะว่าสินค้าในตลาดที่เหมือนกันผู้ผลิตแต่ละรายเป็นส่วนน้อยของตลาด ดังนั้นผู้ผลิตจึงไม่มีอำนาจในการกำหนดราคาสินค้าของตนเองได้ผู้ผลิตต้องรับเอาราคาตามที่ตลาดเป็นตัวกำหนด  ถ้ามีใครขึ้นราคาหรือลดราคาก็จะไม่มีผลทำให้ราคาตลาดเปลี่ยนแปลงไป  ดังนั้นผู้ผลิตจึงกำหนดราคาสินค้าของตนตามราคาตลาด และปรับปริมาณผลผลิตของตนให้อยู่ ณ  ระดับที่ตนเองได้กำไรสูงสุด

ตลาดแข่งขันสมบูรณ์ในระยะสั้น 

ผู้ผลิตจะแสวงหากำไรสูงสุดซึ่งจุดที่เหมาะสมกับการผลิตระยะสั้นจะอยู่ที่  ราคา (P)  = รายรับส่วนเพิ่ม (MR) = ต้นทุนส่วนเพิ่ม ( MC)  











( ก)






(ข)

จากภาพ  ถ้าราคาสูงกว่าต้นทุนเฉลี่ยทั้งหมด  ผู้ผลิตจะได้รับกำไรส่วนเกิน เท่ากับพื้นที่ ABCE  แต่ถ้าราคาตลาดอยู่เท่ากับจุดต้นทุนเฉลี่ยทั้งหมด  ผู้ผลิตจะได้รับกำไรปกติ  แต่ถ้าผู้ผลิตต้องขายในราคาที่ต่ำกว่าต้นทุนเฉลี่ยทั้งหมด  (ดังภาพ  ข. )  ผู้ผลิตจะขาดทุนเป็นพื้นที่เท่ากับ ABCE แต่ผู้ผลิตจะยังคงดำเนินการผลิตต่อไปแม้ว่าจะขาดทุนจนถึงจุด  H  ซึ่งเท่ากับจุดที่  AVC  =  MC  เพราะถ้าผู้ผลิตยังคงทำการผลิตต่อไปก็จะขาดทุนมากขึ้น  เพราะรายรับที่ได้รับไม่คุ้มกับต้นทุนผันแปรเฉลี่ยผู้ผลิตจะหยุดการผลิตหรือเรียกว่า จุดหยุดการผลิต
ตลาดแข่งขันสมบูรณ์ในระยะยาว
ในระยะยาวผู้ผลิตจะสูญเสียกำไรส่วนเกินไป  เนื่องจากจะมีต้นทุนเพิ่มขึ้นในระยะยาวอันเกิดจากผู้ผลิตมีการวางแผนในการปรับปรุงคุณภาพสินค้าให้ดีขึ้น เพื่อที่จะได้แข่งขันกับผู้ผลิตรายอื่นที่เข้ามาแข่งขันในตลาด  ดังนั้นผู้ผลิตจะผลิตที่ต้นทุนส่วนเพิ่มระยะยาว (LMC) = จุดต่ำสุดของเส้นต้นทุนเฉลี่ยระยะยาว (LAC) =  ราคาตลาด (P) = รายรับส่วนเพิ่ม(MR) = ต้นทุนทั้งหมดเฉลี่ยระยะสั้น (SATC)  =  ต้นทุนส่วนเพิ่มระยะสั้น (SMC)  




จากภาพ ในระยะยาวผู้ผลิตจะได้รับแต่กำไรปกติเท่านั้น
(2) ตลาดผูกขาด
ตลาดผูกขาดในระยะสั้น

ตลาดผูกขาดจะมีผู้ผลิตเพียงหนึ่งรายเท่านั้นในตลาด  สินค้าก็จะมีลักษณะพิเศษไม่มีสินค้าอื่นทดแทนได้  การเข้ามาแข่งขันในตลาดทำได้ยาก  ผู้บริโภคไม่สามารถกำหนดราคาเองได้ ผู้ผลิตจะเป็นผู้กำหนดราคาสินค้าโดยคำนึงการแสวงหากำไรสูงสุดที่  MC = MR  ซึ่งจุดตัดนี้จะอยู่ต่ำกว่าอุปสงค์ของตลาดจึงต้องลากเส้นตั้งฉากขึ้นไปผ่านจุดตัดนี้ไปยังเส้นอุปสงค์ของตลาด  ผู้ผลิตก็จะสามารถกำหนดราคาสินค้าได้โดยได้รับกำไรส่วนเกินและยังเป็นราคาที่ผู้ผลิตได้รับกำไรสูงสุดอีก ดังภาพ


จากภาพเมื่อลากเส้นตั้งฉากผ่านจุด  MC =  MR  ที่จุด  E ผู้ผลิตจะไม่ตั้งราคานี้เพราะเป็นราคาที่ต่ำกว่าต้นทุนเฉลี่ยและไม่เพียงพอต่ออุปสงค์ของตลาด  ดังนั้นเมื่อลากเส้นตั้งฉากผ่านจุด  MC =  MR  ไปยังเส้นอุปสงค์ของตลาดที่จุด  A ผู้ผลิตสามารถกำหนดราคาของสินค้านี้ได้และยังได้กำไรส่วนเกินเท่ากับพื้นที่  AFBC  และยังเป็นผลผลิตที่ได้รับกำไรสูงสุดอีกด้วยเพราะถ้าผลิตต่ำกว่าปริมาณนี้แล้วจะทำให้สูญเสียกำไรส่วนเกินนี้ไป

ตลาดผูกขาดในระยะยาว

ผู้ผลิตจะตั้งราคาและทำการผลิตเพื่อแสวงหากำไรสูงสุดที่  MC =  LMR  และจุดนี้เป็นจุดที่รายรับส่วนเพิ่มระยะสั้น =  ต้นทุนส่วนเพิ่มระยะสั้นอีกด้วย  


จากภาพ  เมื่อลากเส้นตั้งฉากผ่านจุดที่  MC =  LMR    ณ  จุด  E ผู้ผลิตจะไม่ตั้งราคานี้เพราะเป็นราคาที่ต่ำกว่าต้นทุนเฉลี่ยและไม่เพียงพอต่ออุปสงค์ของตลาด  ดังนั้นเมื่อลากเส้นตั้งฉากผ่านจุด  MC =  LMR  ไปยังเส้นอุปสงค์ของตลาดที่จุด  A ผู้ผลิตสามารถกำหนดราคาของสินค้านี้ได้และยังได้กำไรส่วนเกินเท่ากับพื้นที่  AFBC  ซึ่งเหตุผลจะเหมือนระยะสั้น  นั่นคือผู้ผลิตรายเก่าจะกีดกันไม่ให้ผู้ผลิตรายใหม่เข้ามาในตลาดได้  ผู้ผลิตสามารถกำหนดราคาให้สูงหรือลดการผลิตลงจนทำให้ผู้บริโภคเดือดร้อนได้  ดังนั้น  รัฐบาลจึงต้องเข้ามาดูแลไม่ให้ผู้บริโภคถูกเอารัดเอาเปรียบจากผู้ผลิต
(3)  ตลาดกึ่งแข่งขันกึ่งผูกขาด
ตลาดกึ่งแข่งขันกึ่งผูกขาดเป็นการผสมผสานระหว่างตลาดแข่งขันสมบูรณ์และตลาดผูกขาด มีผู้ขายมากรายในสินค้าที่ไม่เหมือนกัน ถ้าผู้ขายรายหนึ่งเปลี่ยนแปลงราคาขายก็จะไม่ส่งผลกระทบต่อตลาดโดยรวม  การเข้า-  ออกตลาดสามารถทำได้งานในระยะยาว ผู้ขายสามารถกำหนดราคาเองโดยไม่เท่ากับผู้ขายรายอื่นก็ได้ แต่อย่างไรก็ดียังมีข้อจำกัดเพราะสินค้านั้นสามารถทดแทนกันได้จึงไม่สามารถกำหนดราคาสินค้าให้แตกต่างจากผู้ขายรายอื่นมากนัก
ตลาดกึ่งแข่งขันกึ่งผูกขาดระยะสั้น

การกำหนดราคาในตลาดกึ่งแข่งขันกึ่งผูกขาดกำหนดราคาเหมือนตลาดแข่งขันสมบูรณ์ที่จุดตัดของเส้นอุปสงค์และอุปทานตลาดแต่เพราะความแตกต่างกันของสินค้าทำให้ค่าความชันของเส้นอุปสงค์เป็นลบ  แต่ก็มีสินค้าอื่นที่แทนกันได้จึงทำให้เส้นอุปสงค์ที่มีต่อสินค้าของผู้ผลิตมีความยืดหยุ่นสูงกว่าตลาดผูกขาด  การตั้งราคาจะเหมือนกับการตั้งราคาระยะสั้นในตลาดผูกขาด ดังภาพ




จากภาพผู้ผลิตจะได้รับกำไรส่วนเกินจากการที่สินค้ามีความแตกต่างกัน จุดดุลยภาพของราคาที่แท้จริงจะอยู่ที่จุด  E ณ  MC = MR  ซึ่งเส้นรายรับส่วนเพิ่มจะมีค่าเป็นครึ่งหนึ่งของเส้นอุปสงค์  เมื่อลากเส้นตั้งฉากผ่านจุดดุลยภาพมาบรรจบกับเส้นอุปสงค์เมื่อเส้นขนานจากจุด  A  มายังแกนราคาผู้ผลิตสามารถกำหนดราคาสินค้าของตนเองได้ที่  9  บาท/ชิ้น ซึ่งเป็นราคาที่ผู้ผลิตได้รับกำไรสูงสุดและได้ส่วนเกินในระยะสั้นคือพื้นที่  AFBC  

ตลาดกึ่งแข่งขันกึ่งผูกขาดในระยะยาว
ในระยะยาวผู้ผลิตจะมีต้นทุนที่สูงขึ้นจากการที่มีผู้ผลิตรายใหม่เข้ามาในตลาด  ซึ่งเป็นเพราะสินค้านั้นมีลักษณะที่คล้ายกันสามารถทดแทนกันได้  ผู้ผลิตรายเก่าจึงต้องกาวีที่ทำให้สินค้ามีคุณภาพดีกว่าหรือกรแข่งขันที่ไม่ใช่ทางด้านราคา  ถ้าผู้ผลิตได้รับกำไรส่วนเกินในระยะสั้นจะเป็นแรงจูงใจให้ผู้ผลิตรายใหม่เข้ามาในตลาดเพิ่มขึ้นทำให้เส้นอุปสงค์ตลาดเลื่อนมาทางซ้าย  จากภาพ










จากภาพ  เส้น  D’ หมายถึงเส้นอุปสงค์ของตลาดกึ่งแข่งขันกึ่งผูกขาดในระยะยาว ซึ่งจะมีความยืดหยุ่นมากกว่าเส้นอุปสงค์ของตลาดกึ่งแข่งขันกึ่งผูกขาดระยะสั้น และทำให้ราคาสินค้าต่ำลงจุดดุลยภาพอยู่ที่ ต้นทุนส่วนเพิ่มระยะยาว = ต้นทุนส่วนเพิ่มระยะสั้น =  รายรับส่วนเพิ่ม ( LMC = SMC = MR )  และเมื่อลากเส้นตั้งฉากผ่านจุดดุลยภาพมาบรรจบกับเส้นอุปสงค์ ผู้ผลิตควรจะตั้งราคาสินค้า ณ จุด  A’ แต่ในความเป็นจริงผู้ผลิตสามารถตั้งราคาที่ต่ำกว่าจุด A’ ได้ คือ ณ ที่  LAC  ต่ำสุดตรงจุด E’’  เพราะเป็นจุดที่ผู้ผลิตได้รับกำไรปกติอยู่ แต่สามารถผลิตสินค้าส่วนเกินไว้เพื่อสำรองยามจำเป็น ราคานั้นจะถูกลงแต่ความต้องการสินค้าของตลาดเพิ่มขึ้น ส่วนต่างระหว่างราคาที่จุด A’ กับราคาที่จุด E’’  จะแตกต่างกันเล็กน้อยอันเนื่องมาจากที่เส้นอุปสงค์มีความยืดหยุ่นสูงราคาจึงเปลี่ยนแปลงไม่มาก
สาเหตุที่ผู้ผลิตยึดจุดนี้เป็นจุดที่ใช้วางแผนการผลิตในระยะยาวเป็นเพราะในระยะยาวจะมีผู้ผลิตรายอื่นเข้ามาในตลาดมากขึ้นและผู้บริโภคสามารถเลือกสินค้าได้มากขึ้นในสินค้าที่ทดแทนกันได้ ผู้ผลิตจึงต้องลดราคาลงเพื่อจูงใจผู้บริโภคให้มาซื้อสินค้า จึงต้องลดราคาลงตรงจุดที่ต้นทุนเฉลี่ยระยะยาวต่ำกว่าต้นทุนเฉลี่ยระยะสั้น เป็นการลดความเสี่ยงในการลงทุนและเพิ่มปริมาณการผลิตสินค้าได้อีกด้วย รวมทั้งสามารถผลิตสินค้าได้เกินกว่าใบสั่งซื้อของผู้บริโภคในระยะสั้น
(ง) ตลาดผู้ขายน้อยราย
ตลาดผู้ขายน้อยรายมีลักษณะที่สำคัญคือ มีผู้ขายจำนวนน้อยผลิตสินค้าที่เหมือนหรือแตกต่างกัน การเข้าสู่ตลาดนั้นเป็นไปได้แต่ไม่ง่ายนัก  และเนื่องจากตลาดผู้ขายน้อยรายมีผู้ขายจำนวนน้อย  เมื่อผู้ผลิตรายหนึ่งเปลี่ยนแปลงราคาย่อมส่งผลกระทบต่อผู้ผลิตรายอื่นๆทันที (ไม่ว่าสินค้านั้นจะเหมือนหรือแตกต่างกัน )  ทำให้เกิดสงครามราคาขึ้นซึ่งไม่เป็นผลดีต่อผู้ผลิต ดังนั้นผู้ผลิตมักใช้กลยุทธ์ในการผลิตสินค้าที่แตกต่างกัน การโฆษณาที่แตกต่างกัน หรือที่เรียกว่าการแข่งขันที่ไม่ใช่ทางด้านราคา ในตลาดผู้ขายน้อยราย การกำหนดราคาสินค้าจะมีความยุ่งยากมากกว่าการกำหนดราคาในตลาดอื่น เพราะธุรกิจอาจพยากรณ์ได้ว่า ณ ระดับราคาต่างๆ กันของสินค้า ธุรกิจจะขายสินค้าได้เป็นจำนวนเท่าใด และถ้ามีการเปลี่ยนแปลงราคาสินค้าแล้วจะมีผลกระทบต่อยอดขายของธุรกิจหรือไม่ แต่ลักษณะของตลาดผู้ขายน้อยรายที่มีธุรกิจอยู่ไม่มากและผู้ขายแต่ละรายต่างก็มีอิสระในการแข่งขัน การเปลี่ยนแปลงราคาจึงจำเป็นต้องคำนึงถึงการตอบโต้ของคู่แข่งขันด้วย หากผู้ขายรายใดเปลี่ยนแปลงอุปทานหรือราคาสินค้า คู่แข่งขันจะมีปฏิกิริยาตอบโต้ทันที  
ในการวิเคราะห์ตลาดที่มีผู้แข่งขันน้อยรายมักจะวิเคราะห์ในระยะสั้น ผู้ขายสามารถหาจุดคุ้มทุนของบริษัทโดยทำการผลิตสินค้าที่จุด  P > AVC  เหมือนๆกับหลักการของผู้ขายในตลาดอื่นๆ  ในระยะยาวผู้ผลิตที่ไม่ได้รับกำไรหรือรายรับต่ำกว่าจุดคุ้มทุนก็ต้องออกจากตลาด  ดังนั้นจุดที่ดีที่สุดในการผลิตของผู้ผลิตคือจุดที่รายรับส่วนเพิ่มระยะยาว ( MRL ) =  ต้นทุนส่วนเพิ่มในระยะยาว ( MCL ) =  ผู้ผลิตสามารถคาดการณ์ว่าควรจะผลิตสินค้าจำนวนเท่าใดในระยะยาว ซึ่งถ้าหากว่าราคายังสูงกว่าต้นทุนแปรผันเฉลี่ย ผู้ผลิตก็ยังผลิตต่อไป
แบบจำลองของตลาดผู้ขายน้อยราย
1.  แบบจำลองเส้นอุปสงค์หักงอ  คิดค้นโดย พอล  สวีซี  โดยพยายามอธิบายถึงราคาที่ไม่ยืดหยุ่นที่สามารถสังเกตพบได้ในแบบจำลองของตลาดผู้ขายน้อยรายหลายแบบ  เมื่อผู้ขายรายหนึ่งในตลาดผู้ขายน้อยรายขึ้นราคา ผู้ผลิตจะเสียลูกค้าที่เคยซื้อสินค้าเนื่องจากว่าผู้ผลิตรายอื่นจะไม่ขึ้นราคาตาม ในอีกด้านหนึ่งผู้ผลิตก็ไม่สามารถเพิ่มส่วนแบ่งการตลาดได้จากการลดราคาสินค้าลงเนื่องจากผู้ขายรายอื่นก็จะลดราคาสินค้าลงเช่นกัน  ผลสรุปที่ได้คือ  เส้นอุปสงค์จะมีลักษณะหักงอ ตรงราคาตลาดและเส้นอุปสงค์และเส้นรายรับส่วนเพิ่ม  จะมีความยืดหยุ่นสูงตรงจุดที่ราคาขึ้นสูงแต่จะต่ำกว่าที่ราคาหักมุม ดังภาพ


จากภาพ  เส้นอุปสงค์ของตลาดน้อยรายคือเส้น ABC  ที่จุด B  เส้นอุปสงค์หลังจากจุดที่หักมุมนั้นจะมีความยืดหยุ่นน้อยกว่าก่อนถึงจุดหักมุม ดังนั้นคู่แข่งในตลาดจะไม่เพิ่มราคาตามผู้ผลิตที่ขึ้นราคา แต่ถ้ามีผู้ผลิตรายหนึ่งลดราคาผู้ผลิตรายอื่นจะลดราคาตามเส้นรายรับส่วนเพิ่ม  ( MR )  หรือเส้น  AGEFH เส้น  AG  เป้นส่วนหนึ่งของเส้น  MR  ซึ่งสอดคล้องกับช่วง  AB  ในเส้นอุปสงค์  และในช่วง  FH  ของเส้น MR  จะสอดคล้องกับช่วง  BC  ของเส้นอุปสงค์ จุดหักมุม หรือจุด  B  บนเส้นอุปสงค์เป็นสาเหตุให้เกิดความไม่ต่อเนื่องกันของช่วง BF  ในเส้น MR   ดังนั้นผู้ผลิตจะตั้งราคาที่จุด  B  ตรงที่อุปสงค์นั้นหักงอ  ผู้ผลิตจะได้รับกำไรส่วนเกิน กำไรปกติ  ในระยะสั้นแต่ราคาที่กำหนดต้องมากกว่าต้นทุนผันแปรเฉลี่ยของสินค้า และในช่วงดิ่งหรือตรงช่วงหักมุมของอุปสงค์ GF  ไม่ว่าต้นทุนจะเพิ่ม หรือลดจะไม่ส่งผลมาถึงการกำหนดราคาสินค้าซึ่งจะยังคงเดิมที่จุดอุปสงค์หักมุม

2. การจัดการร่วมมือกันขององค์กรธุรกิจ  ซึ่งมีทั้งการตั้งราคาแบบเปิดเผยและไม่เปิดเผย  แบบเปิดเผย ได้แก่ การตั้งราคาแบบรวมไว้ที่จุดศูนย์กลาง  และการตั้งราคาแบบที่ตกลงกันด้านส่วนแบ่งตลาด  ส่วนแบบที่ไม่เปิดเผย  ได้แก่การตั้งราคาตามผู้นำ   จากภาพเป็นการตั้งราคาแบบรวมไว้ที่จุดศูนย์กลาง



จากภาพ เส้นอุปสงค์ และเส้นรายรับส่วนเพิ่มของตลาดในอุตสาหกรรมนี้ แสดงถึงผู้ผลิตจำนวน  2 ราย  สินค้ามีลักษณะเหมือนกัน เส้น  ∑MC   แสดงถึงต้นทุนส่วนเพิ่มของผู้ผลิตทั้งสองราย จุดดุลยภาพอยู่ที่จุด  E  ตรงที่ MR = ∑MC   เมื่อลากเส้นตั้งฉากไปยังเส้นอุปสงค์ผู้ผลิตสามารถกำหนดราคาแบบรวมไว้ที่จุดศูนย์กลางที่ 8  บาท  จำนวน  50  ชิ้น  ที่จุด  B  ดังนั้นเมื่อลากเส้นขนานจากจุดดุลยภาพของคลาดผู้ผลิตที่  1 ต้องผลิตสินค้าที่จำนวน  20 ชิ้น และผู้ผลิตที่  2  ต้องผลิตที่  30  ชิ้น  ตรงที่ MC = MR  ซึ่งจะทำให้ผู้ผลิตที่1 ได้กำไร เท่ากับพื้นที่ AB1F1C  และผู้ผลิตที่ 2  จะได้รับกำไรเท่ากับพื้นที่  AB2F2C

ส่วน การตั้งราคาตามผู้นำ ผู้นำทางด้านราคาจะเป็นผู้กำหนดราคาตลาดซึ่งปกติจะเป็นผู้ผลิตที่มีขนาดใหญ่ที่สุดในตลาด คุณสมบัติของผู้นำด้านราคานั้นจะต้องสามารถเปลี่ยนเส้นอุปสงค์และต้นทุนในการผลิตสินค้าในตลาดนั้นได้ ส่วนใหญ่มักเป็นผู้ผลิตที่มีต้นทุนการผลิตต่ำสุด  เมื่อราคาของผู้นำเปลี่ยนแปลงผู้ผลิตรายอื่นก็จะต้องเปลี่ยนแปลงตาม ซึ่งผู้นำราคาจะตั้งราคา ณ จุดที่ได้กำไรสูงสุด ซึ่งถ้าผู้ผลิตรายอื่นยอมรับราคานั้นก็จะสามารถเข้ามาในตลาดนั้นได้
9.  การกำหนดราคาเพื่อกีดกันการเข้ามาของคู่แข่ง กับการกำหนดราคาเพื่อขจัดคู่แข่งขันในตลาด  มีลักษณะอย่างไร จงอธิบายพร้อมยกตัวอย่างประกอบ
การกำหนดราคาเพื่อกีดกันการเข้ามาของผู้ผลิตรายใหม่
คำว่า “Limit Price” คือ ราคาไม่สูงเพียงพอที่จะจูงใจให้ผู้ผลิตรายใหม่เข้ามาแข่งขัน การตั้งราคาแบบ Limit pricing จึงเป็นเครื่องชี้ที่แสดงถึงกำไรสูงสุดในระยะยาว เพราะว่าทำให้หน่วยธุรกิจสามารถคาดคะเนยอดขายในอนาคตและค่าคาดคะเนที่คิดเป็นมูลค่าปัจจุบันของกำไร จะมากกว่า ถ้าหน่วยธุรกิจสามารถกีดกันการเข้าสู่ตลาดของผู้ผลิตรายใหม่ได้สำเร็จ ซึ่งการกีดกันการเข้ามาแข่งขันของธุรกิจรายใหม่ ทำได้ 2 ลักษณะ คือ 
ลักษณะที่ 1 การกีดกันหน่วยธุรกิจรายใหม่ที่มีต้นทุนสูง

หน่วยธุรกิจที่จะเข้ามาแข่งขันรายใหม่รายหลายที่มีต้นทุนสูงกว่าหน่วยธุรกิจเดิมซึ่งอาจเป็นผลอันเนื่องมาจากตลาดการผลิตที่เล็กกว่าและการทำให้ผลิตภัณฑ์แตกต่างกันในสายตาของผู้บริโภค เพราะผู้บริโภคจะมีความจงรักภักดีต่อสินค้าของหน่วยธุรกิจเดิม ดังนั้น หน่วยธุรกิจเดิมอาจตั้งราคาที่ต่ำ จนทำให้หน่วยธุรกิจที่จะเข้ามาแข่งขันรายใหม่ ไม่มีกำไรปกติ ไม่ว่าจะเป็นการผลิตในปริมาณเท่าใดก็ตาม  ดังภาพ









เส้น   D  เป็นเส้นอุปสงค์ของหน่วยธุรกิจเดิมซึ่งแสดงถึงส่วนแบ่งการตลาดของธุรกิจเดิม ถ้าธุรกิจเดิมไม่ต้องการกำหนดราคาเหนือกว่าเส้น  P2  เส้นอุปสงค์ก็จะกลายเป็นเส้น P2AD  ปริมาณการผลิตที่ทำให้ได้รับกำไรสูงสุด ภายใต้ข้อจำกัดนี้ คือ  0Q ซึ่งเป็นจุดที่ MC2  กับ   MR  ใกล้เคียงกันมากที่สุด  การกำหนดราคาที่ต่ำกว่าต้นทุนเฉลี่ยของธุรกิจรายใหม่( SAC2 )  จะทำให้หน่วยธุรกิจ รายใหม่ไม่เข้ามาแข่งขัน  ดังนั้น นโยบาย “Limit Price”  จึงคล้ายคลึงกับยอดขายสูงสุดที่เป็นวัตถุประสงค์ในระยะยาว  แต่ก็ยังไม่สามารถยืนยันได้ว่าหน่วยธุรกิจรายใหม่จะไม่เข้ามา เพราะธุรกิจรายเดิมประมาณการต้นทุนของหน่วยธุรกิจรายใหม่ผิดพลาด
ลักษณะที่ 2 การกีดกันหน่วยธุรกิจรายใหม่ที่มีต้นทุนต่ำ

หน่วยธุรกิจที่จะเข้ามาแข่งขันรายใหม่ อาจมีบางรายที่มีต้นทุนการผลิตที่ต่ำกว่าหน่วยธุรกิจเดิม ในกรณีนี้จะไม่มีการกำหนดราคาที่ต่ำกว่าจุดที่แสดงถึงต้นทุนของธุรกิจรายใหม่  ดังภาพ










สมมุติว่าหน่วยธุรกิจรายใหม่ที่มีต้นทุนที่เท่ากับหรือต่ำกว่าหน่วยธุรกิจเดิม เส้น  D  คือเส้นอุปสงค์ของตลาด  LAC  เป็นเส้นต้นทุนโดยเฉลี่ยในระยะยาวของหน่วยธุรกิจรายใหม่ ส่วนเส้นอุปสงค์ของธุรกิจรายเดิมจะไม่มีปรากฏ  สมมุติให้หน่วยธุรกิจเดิมเป็นผู้นำในการกำหนดราคาโดยตั้งราคา  PL ณ ระดับอุปทานรวมของตลาด ∑Q  หน่วย กลยุทธ์ของการกำหนดราคาเพื่อสร้างอุปสรรคในการเข้ามาแข่งขันก็คือ หน่วยธุรกิจเดิมพยายามรักษาระดับการผลิตให้เท่าเดิม หรือผลิตทั้งหมด หรือพยายามเลื่อนเส้นอุปสงค์ให้เป็นเส้นตรงขนานกับแกนนอน หรือมีเส้นอุปสงค์ส่วนที่เหลือคือเส้น  dR อยู่เหนือเส้น  LAC ดังนั้นหน่วยธุรกิจรายใหม่จะไม่สามารถทำกำไรในทุกระดับการผลิต และทุกขนาดการผลิต

การตั้งราคาแบบ Limit Pricing จะได้ผลดี ก็ต่อเมื่อผู้ผลิตเดิมในตลาดมีความได้เปรียบที่เหนือกว่าผู้ผลิตที่จะเข้ามาใหม่ แต่ถ้าผู้ผลิตเดิมและผู้ผลิตที่จะเข้ามาใหม่มีสถานภาพที่ไม่แตกต่างกัน ก็จะทำให้ผู้ผลิตเดิมอยู่ในสถานะเดียวกับผู้ผลิตใหม่โดยได้รับกำไรปกติหรือขาดทุน
การกำหนดราคาเพื่อขจัดคู่แข่งขันในตลาด

การกำหนดราคาเพื่อขจัดคู่แข่งขันในตลาด เป็นการตั้งราคาที่มุ่งไปที่การลดการแข่งขันของตลาด โดยมีเป้าหมายเพื่อเพิ่มกำไรให้ธุรกิจของตน โดยพยายามรักษาระดับและสถานภาพของธุรกิจให้เหนือคู่แข่งขัน

หน่วยธุรกิจรายเดิมที่ต้องการขจัดคู่แข่งขัน จะเริ่มลดราคาสินค้าของตนเองลงไปเรื่อย ๆ บางครั้งอาจต่ำกว่าต้นทุนจนสามารถขจัดคู่แข่งขันของตนออกจากตลาด ขณะเดียวกันก็เพื่อข่มขู่ผู้ผลิตรายใหม่ให้กลัว จนไม่กล้าเข้ามาแข่งขัน แต่หลังจากขจัดคู่แข่งขันออกไปจากตลาดได้แล้ว ผู้ผลิตรายเดิมก็อาจจะปรับราคาสินค้าให้เพิ่มขึ้น มาสู่ระดับที่ทำให้ธุรกิจมีกำไรสูงสุด แสดงว่าผู้ผลิตจะยอมขาดทุนในระยะสั้น เพื่อมุ่งสู่เป้าหมายกำไรในระยะยาวที่เพิ่มสูงขึ้น

การตั้งราคาแบบ Predatory Pricing จะใช้ได้ผลก็ต่อเมื่อผู้ผลิตรายเดิมสามารถทำให้คู่แข่งขันรายใหม่มีความเชื่อมั่นและคาดคะเนว่าผู้ผลิตรายเดิมจะทำเช่นนั้นจริง ๆ นอกจากนี้ผู้ผลิตรายเดิมจะต้องอยู่ในสถานะที่ได้เปรียบคู่แข่งขัน ไม่ว่าจะทางด้านการเงิน , ต้นทุนหรือข้อมูลสารสนเทศ เมื่อผู้ผลิตรายเดิมขจัดคู่แข่งขันออกไปได้แล้ว อาจต้องทำให้โรงงานของคู่แข่งหมดสภาพที่จะนำมาใช้ได้อีก จึงจะทำให้ผู้ผลิตรายเดิมสามารถขึ้นราคาไปอยู่ ณ ระดับที่ทำให้รับกำไรสูงสุด

ในกรณีที่ผู้ผลิตรายเดิมต้องการขจัดคู่แข่งขัน มีฟังค์ชั่นต้นทุนเหมือนกับผู้ผลิตรายใหม่ Predator ไม่ควรเลือกใช้การตั้งราคาแบบนี้ เพราะการทำ Predatory Pricing ต้องเสียค่าใช้จ่ายสูงมาก และบางครั้งก็ไม่สามารถขจัดคู่แข่งขันออกไปได้










จากภาพ สมมุติให้ธุรกิจมีเพียงสองราย  คือรายเดิม  กับรายใหม่  มีต้นทุนเหมือนกัน คือ  AC  และ  MC  ธุรกิจรายเดิมที่ต้องการกำจัดคู่แข่ง  กำหนดราคาของตนให้ต่ำ  คือราคา 0P*  ผู้ผลิตรายใหม่จะตัดสินใจผลิต ณ  ระดับที่ทำให้ธุรกิจของตนขาดทุนน้อยที่สุด  จึงผลิตที่ระดับ 0P* ผู้ผลิตรายใหม่จะตัดสินใจผลิตณระดับที่ทำให้ธุรกิจของตนขาดทุนน้อยที่สุด จึงผลิตที่ระดับ P* = MC ปริมาณที่รายใหม่เสนอขายคือ 0q2   แต่ณ ระดับราคา 0P*อุปสงค์ของตลาด  = 0q ดังนั้นผู้ผลิตรายเดิมจะต้องผลิต =0q  เมื่อเป็นเช่นนี้ผู้ผลิตรายเดิมจะขาดทุน เท่ากับพื้นที่  A+ พื้นที่ B  ซึ่งก็คือพื้นที่สี่เหลี่ยม  P1RSP*  ขณะที่ผู้ผลิตรายใหม่จะขาดทุนเท่ากับพื้นที่A
10.  จงสรุปหลักการจัดการเชิงสถานการณ์และการจัดการร่วมสมัยมาพอเข้าใจ
หลักการจัดการร่วมสมัย

แนวคิดการจัดการแบบคลาสสิก การจัดการเชิงพฤติกรรม และการจัดการเชิงปริมาณ ได้ถูกนำมาประยุกต์ใช้ในทางปฏิบัติสืบเนื่องมาจนถึงทุกวันนี้ โดยเมื่อไม่นานมานี้เองนักทฤษฎีและนักปฏิบัติต่างตระหนักถึงสภาพการเปลี่ยนแปลงทางสภาพแวดล้อมขององค์การ ซึ่งส่งผลกระทบต่อการจัดการธุรกิจและได้ก่อให้เกิดความพยายามในการผสมผสานแนวคิดและทฤษฎีทางการจัดการทั้ง 3 แนวข้างต้นเข้าด้วยกัน โดยแนวคิดทางการของใหม่นี้เป็นการศึกษาและประยุกต์ปรัชญาทางการบริหารที่พัฒนาให้เข้ากับสภาพแวดล้อมขององค์การที่เปลี่ยนแปลงไป เรียกว่า เป็นกลุ่มแนวคิดและทฤษฎีการบริหารร่วมสมัย ซึ่งแนวคิดและทฤษฎีที่สำคัญในกลุ่มนี้ ได้แก่ แนวคิดและทฤษฎีเชิงระบบ และแนวคิดและทฤษฎีเชิงสถานการณ์
แนวคิดและทฤษฎีเชิงสถานการณ์

ทฤษฎีการจัดการเชิงสถานการณ์ เป็นแนวคิดทางการจัดการ ซึ่งมุ่งเน้นการปรับพฤติกรรมการบริหารให้เข้ากับสิ่งแวดล้อมขององค์การแต่ละแห่ง และในแต่ละสถานการณ์แนวคิดและทฤษฎีการบริหารเชิงสถานการณ์นี้ต่างจากแนวคิดและทฤษฎีแบบคลาสสิค เน้นแสวงหาวิธีการทำงานที่ดีที่สุด
กลุ่มแนวคิดและทฤษฎีเชิงสถานการณ์มิได้ปฏิเสธแนวคิดและทฤษฎีการจัดการในอดีต หากแต่กลุ่มแนวคิดนี้พยายามที่จะผสมผสานแนวคิดและทฤษฎีในอดีตมาใช้อย่างเหมาะสมกับสถานการณ์ โดยพยายามที่จะผสมผสานแนวคิดและทฤษฎีการจัดการแบบคลาสสิค การจัดการเชิงพฤติกรรม การจัดการเชิงปริมาณมาใช้อย่างเหมาะสม
โดยที่ไม่ต้องพะวักพะวงถึงโครงสร้างองค์การ ข้อจำกัด หรือโอกาสที่องค์การเผชิญอยู่ ผู้บริหารมีอิสระที่จะเลือกหรือกระทำในแนวทางที่เห็นว่าเหมาะสม หรือแนวทางที่ริเริ่มขึ้นมา แม้ว่าในหน้าที่บางอย่าง
เช่น การเงินและการบัญชีจำเป็นต้องมีกฎระเบียบบางอย่าง แต่ผู้บริหารก็คงยังมีทางเลือกเพื่อการดำเนินงานให้บรรลุเป้าหมายขององค์การได้ ทฤษฎีการจัดการเชิงสถานการณ์คำนึงถึงลักษณะส่วนบุคคลของผู้บริหาร ในบางกรณีนักทฤษฎีสามารถประยุกต์ใช้ทฤษฎีการจัดการเชิงสถานการณ์เพื่อแก้ปัญหาความเป็นผู้นำ การตัดสินใจ การเปลี่ยนแปลงองค์การ การจูงใจพนักงาน การบริหารทรัพยากรมนุษย์ และการจัดโครงสร้างองค์การได้ ผลจากการใช้ทฤษฎีการจัดการเชิงสถานการณ์จะทำให้ผู้บริหารมีเทคนิคใหม่ ๆ ที่นำมาใช้ทางการจัดการ เช่น กลุ่มทำงานแบบมีส่วนร่วม หรือสไตล์ความเป็นผู้นำตามสถานการณ์

แม้ว่าแนวคิดและทฤษฎีในกลุ่มนี้จะได้ประโยชน์จากหลักการจัดการในแต่ละสถานการณ์ แต่ก็ถูกโต้แย้งว่าทฤษฎีการจัดการเชิงสถานการณ์นี้ไม่มีประโยชน์ในการนำไปใช้ในสถานการณ์ทั่วไป
หลักการจัดการตามแนวคิดและทฤษฎีร่วมสมัย

สาระสำคัญของแนวคิดและทฤษฎีการจัดการร่วมสมัย คือ หลักการพิจารณาปัจจัยสภาพแวดล้อมที่มีอิทธิพลต่อการจัดการธุรกิจ โดยหลักการจัดการร่วมสมัยมีลักษณะที่สำคัญ ดังนี้

1. การพิจารณาองค์การธุรกิจ ในฐานะที่เป็นระบบเปิด กล่าวคือเป็นระบบที่มีปฏิสัมพันธ์กับสภาพแวดล้อม

2. โครงสร้างองค์การสมัยใหม่ ภายใต้สภาวะแวดล้อมที่สลับซับซ้อนและมีการเปลี่ยนแปลงเพิ่มขึ้น
ทำให้แนวคิดการจัดโครงสร้างองค์การมุ่งการบริหารแบบมีส่วนร่วม และการกระจายอำนาจโครงสร้างองค์การที่เหมาะสม ต้องตอบสนองต่อประเภทงาน พนักงาน วิธีการจัดการและสภาพแวดล้อม

3. แนวคิดการจัดการสมัยใหม่ มุ่งความเป็นเลิศทางการจัดการ ด้วยการจัดการแบบผสมผสาน ที่ประยุกต์รูปแบบการจัดการที่หลากหลายมาใช้อย่างเหมาะสม เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพและประสิทธิผลขององค์การ
ข้อที่  2 จากการศึกษาอุปสงค์และอุปทานในสินค้าชนิดหนึ่งของบริษัทเอกภาพเป็นดังนี้

QD
=
500,000  -  50,000   P

[ Demand]


QS
=
-100,000  +  100,000   P

[ Supply]


ให้หาราคาดุลยภาพและปริมาณดุลยภาพของสินค้าในบริษัทเอกภาพ
วิธีทำ  กำหนดให้

QD
=
500,000  -  50,000   P
              -------------------   1


QS
=
-100,000  +  100,000   P

--------------------  2
จากโจทย์ การหาจุดดุลยภาพ  Demand  เท่ากับ  Supply  
ให้สมการที่    1  เท่ากับสมการที่  2  เพื่อหาราคาดุลยภาพ
500,000  -  50,000   P
  =
-100,000  +  100,000   P


500,000  +   100,000  
  =
100,000   P  +  50,000   P


600,000  
  =
150,000   P  


P  
  =
600,000  




150,000   


P
  =  
4

ดังนั้นราคาดุลยภาพ  คือ  4  บาท  นำมาแทนค่า  ลงในสมการที่  1

QD
=
500,000  -  50,000   ( 4 )
QD
=
500,000  -  200,000   
QD
=
300,000  
นำ ราคาดุลยภาพ มาแทนค่าลงในสมการที่  2  เพื่อพิสูจน์ว่าเป็นราคาดุลยภาพและปริมาณดุลยภาพ ถ้าปริมาณ QS  ที่ได้เท่ากับปริมาณ QD    แสดงว่าราคาและปริมาณที่ได้เป็นราคาและปริมาณ ดุลยภาพ

QS
=
-100,000  +  100,000   ( 4 )

QS
=
-100,000  +  400,000   
QS
=
 300,000


 ณ  ราคา  4  บาท  จะทำให้ได้ปริมาณ   QD      เท่ากับ ปริมาณ  QS  นั่นคือ   300,000  หน่วย  แสดงว่า
ราคาดุลยภาพของบริษัทเอกภาพ  คือ  4  บาท  และปริมาณดุลยภาพของบริษัทเอกภาพ  คือ  300,000  หน่วย  
ข้อที่  3  บริษัท  สามสหาย  จำกัด  จำหน่ายสินค้ายังตลาดในประเทศและตลาดต่างประเทศ  โดยมีสมการอุปสงค์แต่ละตลาดและต้นทุนทั้งหมดเป็นดังนี้



PD
=
100    -    0.001   QD   

(  อุปสงค์ในประเทศ )



PF
=
80    -    0.004   QF  

(  อุปสงค์ในประเทศ )


TC
=
1,200,000  +   24  Q

( ต้นทุนรวม )

จงคำนวณว่าบริษัทสามสหายจะผลิตสินค้าไปขายในตลาดจำนวนเท่าใด  และขายสินค้าในราคาเท่าใด  กำไรเท่ากับเท่าไร

วิธีทำ  จากโจทย์ กำหนดให้



PD
=
100    -    0.001   QD   

-----------------   1



PF
=
80    -    0.004   QF  

-----------------   2


TC
=
1,200,000  +   24  Q

-----------------   3

หาสมการ TR    โดยหาจากสูตร  TR  =  P *  Q   จะได้  สมการ  TR  ดังนี้


TRD     =
100Q   -  0.001Q2

-----------------   4


TRF     =
80Q   -  0.004
Q2

-----------------   5

จากนั้น หาค่า  MR   จากสมการ  TR  


MR
=  
∂TR



          ∂Q


MRD
=  
∂TRD



          ∂Q


MRD
=  
∂100Q   -  0.001Q2



  
  ∂Q
     ∂Q


MRD
=  
100   -  0.002Q


-----------------   6


MRF
=  
∂TRF



          ∂Q


MRF
=  
∂80Q   -  0.004Q2



  
  ∂Q
     ∂Q


MRF
=  
80   -  0.008Q


-----------------   7

จากนั้น หาค่า  MC   จากสมการ  TC 

  
 




MC
=  
∂TC



          ∂Q


MC
=  
∂1,200,000   -  24Q



  
      ∂Q
       ∂Q


MC
=  
  24



-----------------   8

หาค่า  Q ที่ทำให้ได้กำไรสูงสุดของแต่ละตลาด  เริ่มจากตลาดในประเทศ  จากสูตร กำไรสูงสุด 



MC
=
MRD



24
=  
100   -  0.002QD



0.002QD
=  
100   -  24



QD
=
76




           0.002




QD
=
38,000

จากนั้นหาQ ที่ทำให้ได้กำไรสูงสุด ตลาดต่างประเทศ  จากสูตร กำไรสูงสุด 



MC
=
MRF



24
=  
80   -  0.008QF



0.008QF=  
80   -  24



QF
=
56




           0.008




QF
=
7,000


ดังนั้น  ปริมาณการจำหน่ายสินค้าที่ทำให้ตลาดในประเทศได้รับกำไรสูงสุด  คือ  38,000  หน่วย

และ    ปริมาณการจำหน่ายสินค้าที่ทำให้ตลาดต่างประเทศได้รับกำไรสูงสุด  คือ  7,000  หน่วย

เมื่อทราบ  ปริมาณการจำหน่ายสินค้าที่ทำให้ได้รับกำไรสูงสุดของแต่ละตลาดแล้ว ก็จะสามารถหาราคาสินค้าที่ทำให้ได้กำไรสูงสุดด้วยการนำค่า  Q  ที่ได้ของแต่ละตลาดไปแทนสมการ ที่  1  และ  2   เพื่อหาค่า  P

นำ ค่า QD  =  38,000  แทนในสมการที่  1    

PD
=
100    -    0.001   QD  

 


PD
=
100    -    0.001   ( 38,000 )  




PD
=
100    -   38




PD
=
62


นำ ค่า QD  =  7,000  แทนในสมการที่  2   
 



PF
=
80    -    0.004   QF  







PF
=
80    -    0.004   ( 7,000 )  




PF
=
80    -   28




PF
=
52

ดังนั้น  ราคาสินค้าที่ทำให้ตลาดในประเทศได้รับกำไรสูงสุด  คือ  62  บาท

และ    ราคาสินค้าที่ทำให้ตลาดต่างประเทศได้รับกำไรสูงสุด  คือ  52  บาท
เมื่อทราบปริมาณการจำหน่ายสินค้า  และราคาสินค้าของแต่ละตลาดแล้ว  ต่อไปเป็นการหากำไรสูงสุดที่ได้จากการจำหน่ายสินค้า โดยหาจากสูตรกำไร
ถ้า  ∏ 
=
กำไร
      ∏
=
TR  -  TC

      ∏
=
TRD  +   TRF    -  TC

                    ∏
=
( 100Q   -  0.001Q2D)  +  ( 80Q   -  0.004Q2F )  -  ( 1,200,000  +   24 Qรวม   )      

      ∏
=
[ 100( 38,000 )   -  0.001( 38,000 )  2]  +  [80 ( 7,000 )  -  0.004 ( 7,000 )  2 ]
-  [ 1,200,000  +   24  ( 38,000 + 7,000 )   ]  

      ∏
=
( 3,800,000  -  1,444,000 )  +  ( 560,000  -  196,000 )  -  ( 1,200,000  +  1,080,000  )      

      ∏
=
2,356,000 + 364,000 – 228,000

      ∏
=
440,000

สรุป  คือ  จากสมการอุปสงค์ในแต่ละตลาด และสมการต้นทุนทั้งหมด   บริษัท สามสหาย  จำกัด จะทำการจำหน่ายสินค้าในประเทศทั้งหมด  38,000   หน่วย  ในราคา   62  บาท  และขายสินค้าในตลาดต่างประเทศ ทั้งหมด  7,000  หน่วย  ในราคา   52   บาท  จะทำให้ได้รับกำไรสูงสุด  คือ  440,000   บาท

ข้อที่  4  ธุรกิจในตลาดแห่งหนึ่งมีอุปสงค์และต้นทุนทั้งหมด ดังนี้

P
=
940  -  0.02  Q


TR
=
P × Q


TR
=
940 Q  -  0.02Q2
TC
=
250,000  +  40 Q  +  0.01 Q2
จงหาว่าธุรกิจแห่งนี้จะจำหน่ายสินค้าราคาเท่าไร  จำนวนเท่าไหร่จึงจะได้กำไรสูงสุด  และกำไรจะเท่ากับเท่าไหร่
วิธีทำ
TR
=
940 Q  -  0.02Q2

           --------------------  1
TC
=
250,000  +  40 Q  +  0.01 Q2      ---------------------  2

ถ้า  ∏ 
=
กำไร
     ∏
=
TR  -  TC

     ∏  
=
[ 940 Q  -  0.02Q2 ]  -  [ 250,000  +  40 Q  +  0.01 Q2 ]
     ∏
=
 900 Q  -  0.01Q2  -   250,000    -------------------  3
จาก      MR
=
∂TR




 ∂Q

MR
=
∂940 Q    -  ∂ 0.02Q2




 ∂Q
          ∂Q

MR
=   
940   -  0.04Q

-------------------  4
จาก       MC
=
∂TC




 ∂Q

MC
=
∂250,000  +    ∂40 Q  +  ∂0.01 Q2





 ∂Q
            ∂Q           ∂Q

MC
=   
40   +  0.02Q

-------------------  5
ณ ปริมาณการผลิตที่ได้รับกำไรสูงสุด   MC  =  MR

ดังนั้น

40   +  0.02Q   
   =    940   -  0.04Q



0.02Q  +  0.04Q    =    940   -  40



0.06Q  

   =    900




Q              =    900





         0.06




Q              =    15,000

เพราะฉะนั้น ณ ปริมาณการผลิตที่  Q   =    15,000  หน่วยจะทำให้ได้กำไรสูงสุด
เมื่อทราบปริมาณการผลิตที่ได้กำไรสูงสุด   ที่ Q =    15,000  หน่วย แล้ว  สามารถนำไปแทนค่าในสมการ  P  =
940  -  0.02  Q  ได้
P
=
940  -  0.02  (15,000 )
P
=
940  -  0.02  (15,000 )
P
=
940  -  300

P
=
640 

เพราะฉะนั้น ณ ราคา ที่  P    =  640   บาท ทำให้ได้กำไรสูงสุด
และ เมื่อทราบปริมาณการผลิตที่ได้กำไรสูงสุด   ที่ Q =    15,000  หน่วย แล้ว  สามารถนำไปแทนค่าในสมการ  กำไรสุงสุด  คือสมการที่  3  ได้ดังนี้
     ∏
=
 900 Q  -  0.01Q2  -   250,000    
     ∏
=
 900 (15,000 )  -  0.01(15,000 )2  -   250,000    
     ∏
=
13,500 ,000  -  2,250,000  -   250,000    
   ∏
=
11,000 ,000 

สรุป  ณ ปริมาณการผลิตที่  Q   =    15,000  หน่วย และ  ราคา ที่  P    =  640   บาท  จะทำให้ได้กำไรสูงสุดคือ
11,000 ,000  บาท
ข้อที่  5  บริษัท  สามศร  จำกัด  มีต้นทุนคงทั้งหมด  ( TFC )  ในการผลิตสินค้าชนิดหนึ่งเท่ากับ  10,000,000  บาท  โดยที่จำหน่ายสินค้าหน่วยละ  2,500  บาท  การผลิตต้องเสียต้นทุนผันแปรต่อหน่วยเท่ากับ  1,500  บาท
1) จงหาว่า  บริษัท  สามศร  จำกัด  จะผลิตสินค้าจำหน่ายทั้งหมดกี่หน่วยจึงจะคุ้มทุน
วิธีทำ
จากโจทย์    TFC  =   10,000,000  

      P
 =    2,500  


    AVC
 =    1,500  

จากสูตรปริมาณการผลิตที่คุ้มทุน :   q     = 
            TFC







        P  -  AVC

นำค่าที่ได้จากโจทย์ไปแทนในสูตร  ได้



q     = 
            10,000,000  






         2,500   - 1,500  




q     = 
            10,000,000  






                 1,000  




q     = 
            10,000
ดังนั้น ปริมาณการผลิตที่คุ้มทุน คือ    10,000   หน่วย
2)  ถ้าบริษัท  สามศร  จำกัด    ต้องการกำไร  2,000,000  บาท  จะต้องจำหน่ายสินค้าทั้งหมดกี่หน่วย
วิธีทำ
จากสูตรเป้าหมายปริมาณการผลิต     Target Volume     = 
            TFC  + 
Target  Profit






      


         P  -  AVC

นำค่าที่ได้จากโจทย์ไปแทนในสูตร  ได้

Target Volume          = 
            10,000,000  +   2,000,000  





                   2,500   - 1,500  


Target Volume          = 
            12,000,000  






                 1,000  




q     = 
            12,000
เพราะฉะนั้นถ้า บริษัท  สามศร  จำกัด    ต้องการกำไร  2,000,000  บาท   จะต้องทำการผลิตสินค้าทั้งหมด    12,000   หน่วย
ข้อที่  6  นักศึกษาได้รับมอบหมายจากบริษัทรถยนต์  ฮอนด้า  จำกัด  ให้ดำเนินการวิเคราะห์  ความต้องการซื้อรถยนต์ฮอนด้า  รุ่น  “นิวแอคคอร์ด”  นักศึกษาจะมีวิธีการวิเคราะห์ความต้องการอย่างไร  จงอธิบายพร้อมทั้งยกตัวอย่างประกอบ
การวิเคราะห์ความต้องการซื้อรถยนต์ฮอนด้า รุ่น “นิวแอคคอร์ด” 
ขั้นที่ 1 กำหนดค่าตัวแปรที่ใช้ในการวิเคราะห์อุปสงค์ของรถยนต์ฮอนด้า รุ่น นิวแอคคอร์ด

Px
=  ราคารถยนต์ ฮอนด้านิวแอคคอร์ด 

Py
=  ราคารถยนต์  รุ่นอื่นๆ
Po
=  ราคาน้ำมัน ซึ่งเป็นสินค้าประกอบกับรถยนต์
Y
=  รายได้ของผู้ที่ต้องการซื้อรถยนต์
C
=  ค่าใช้จ่ายของผู้ที่ต้องการซื้อรถยนต์
Cx
=  ค่าใช้จ่ายในการโฆษณารถยนต์ ฮอนด้านิวแอคคอร์ด
ขั้นที่ 2  กำหนดสมาการในการวิเคราะห์ความต้องการซื้อรถยนต์ฮอนด้าแอคคอร์ด

Q
=  f  (Px , Py , Po , Y , C , Cx)

ขั้นที่ 3 รวบรวมข้อมูล โดยการออกแบบสอบถาม และนำมาคำนวณจากฟังก์ชันที่กำหนดขึ้น
ขั้นที่ 4 ทำการวิเคราะห์และสรุปผลข้อมูลที่ได้
การพยากรณ์อุปสงค์ทำได้หลายวิธี
1.  การพยากรณ์จากการจัดเก็บข้อมูล    จากการเก็บข้อมูลที่เก็บมาจากการขายรถยนต์ฮอนด้านิวแอคคอร์ด แล้วนำมาศึกษาซึ่งจะพบว่าปริมาณการขายสินค้ามีผลกระทบมาจากราคารถยนต์ฮอนด้านิวแอคคอร์ด, รายได้ของผู้บริโภค,ราคาของรถยนต์ยี่ห้ออื่น นั่นคือ

Q
=
f   (Px , Py , Po , Y , C , Cx)

จากนั้นก็ทำการสำรวจข้อมูลที่ออกมาในรูปของข้อมูลตัวเลข เมื่อได้ข้อมูลมาแล้วก็ทำการวิเคราะห์โดยใช้ Exact  From  ในเชิงเส้นตรง ดังนี้

Q
=
b0 + b1Px + b2Py – b3 Po – b4Y - b5 C – b6Cx    
โดยที่  b0 , b1 ,b2 ,b3, b4 , b5 และb6 คือพารามิเตอร์ที่จะต้องนำมาประมาณค่าออกมา จากข้อมูลที่ทำการสำรวจก็จะได้ผลการวิเคราะห์ออกมา

2.  การพยากรณ์โดยคณะผู้เชี่ยวชาญ

เป็นการระดมความคิดเห็นจากผู้เชี่ยวชาญ โดยเชิญผู้เชี่ยวชาญหลายๆคนมาประชุมปรึกษาหารือกัน เพื่อให้ได้ข้อมูลหรือความคิดเห็นเกี่ยวกับการวิเคราะห์ความต้องการซื้อรถยนต์ฮอนด้านิวแอคคอร์ด การคัดเลือกผู้เชี่ยวชาญนั้นขึ้นอยู่กับเรื่องที่ทำการวิเคราะห์ซึ่งเรื่องนี้ผู้ที่จะให้ข้อมูลความคิดเห็นได้ดี คือ  ผู้จัดการฝ่ายขาย หรือฝ่ายการตลาด  พนักงานขาย ลูกค้าเพราะบุคคลเหล่านี้เกี่ยวข้องกับสินค้าที่ขาย

3.  พยากรณ์โดยสำรวจความคิดเห็น

วิธีการนี้มักจะใช้กับกรณีที่ไม่มีข้อมูลในอดีตสำหรับการพยากรณ์หรือถ้าหากมีข้อมูลอยู่ก็เป็นข้อมูลที่บันทึกไว้ไม่ถูกต้องหรือไม่ดีพอหรืออาจเป็นเพราะสถานการณ์ได้เปลี่ยนแปลงไปจากเดิมมาก  ซึ่งจะเหมาะสมที่สุดสำหรับการวิเคราะห์ความต้องการซื้อรถยนต์ฮอนด้านิวแอคคอร์  เพราะรถยนต์รุ่นนี้เป็นสินค้าจัดจำหน่ายใหม่ อาจไม่มีข้อมูลที่ชัดเจนในการวิเคราะห์ที่สมบูรณ์  โดยสำรวจความเห็นนี้ทำได้หลายวิธีคือ

3.1 สำรวจความคิดเห็นจากผู้บริหารระดับสูงตามปกติแล้วผู้บริหารระดับสูงเป็นผู้ที่มีความสามรถและประสบการณ์เกี่ยวกับธุรกิจที่ดำเนินอยู่สูง โดยทั่วไปแล้วมักจะนำเอามาประกอบกับการพยากรณ์กับวิธีอื่นๆ และควรจะสำรวจจากผู้บริหารหลายๆคนและจากหลายๆฝ่าย แล้วใช้วิธีดูแนวโน้มจากความคิดเห็นส่วนใหญ่เป็นหลักในการพยากรณ์

3.2 สำรวจความคิดเห็นจากพนักงานขาย ซึ่งจะได้ประโยชน์มากเพราะพนักงานขายเป็นผู้ใกล้ชิดกับตลาดและผู้บริโภคมากที่สุด ย่อมรู้ความต้องการของผู้บริโภคตลอดจนสภาพการแข่งขันของตลาดได้เป็นอย่างดี ถ้าหากพนักงานขายมีเป็นจำนวนมาก การสำรวจอาจทำได้โดยวิธีออกแบบสอบถาม พนักงานขายให้แสดงความเห็นเกี่ยวกับอุปสงค์และความต้องการอื่นๆของลูกค้าในเขตความรับผิดชอบของตน
3.3 สำรวจความคิดเห็นจากผู้บริโภคสินค้า การสำรวจโดยวิธีนี้จะทำให้ผู้พยากรณ์ได้รับข้อมูลจากผู้บริโภคสินค้าโดยตรงจึงเหมาะสำหรับการพยากรณ์การขายสินค้าและพฤติกรรมการบริโภคสินค้าของลูกค้าได้อย่างดี ซึ่งการสำรวจความต้องการซื้อรถยนต์ฮอนด้านิวแอคคอร์ นี้ ลูกค้าจะต้องเป็นผู้ที่มีรายได้ในระดับ กลาง ถึง ดี และลูกค้าจะกระจายเป็นวงกว้างจะต้องใช้วิธีการทางสถิติเข้าช่วย โดยการออกแบบสอบถาม สัมภาษณ์จากลูกค้าที่ได้รับเลือก 
อย่างไรก็ตามจะต้องทำการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคควบคู่ไปด้วยโดยศึกษาจากทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภคแนวใหม่ แล้วนำมาวิเคราะห์ควบคู่กับการวิเคราะห์ในทางปฏิบัติ
ราคา (บาท)
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