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ในนามของมหาวิทยาลัยขอนแก่น ผมขอแสดงความยินดีกับวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ ในการเป็น

เจ้าภาพจัดงานประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจ าปี 2562 ซึ่งได้จัด งานมาอย่าง
ต่อเนื่องเป็นครั้งที่ 6 ส าหรับการจัดประชุมวิชาการนั้น ถือเป็นนโยบายหลักของมหาวิทยาลัย ในการเผยแพร่ผลงาน
ทางด้านวิชาการของคณาจารย์ นักศึกษา และนักวิจัย อันจะก่อเกิดการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ ประสบการณ์ทางวิชาการ 
และองค์ความรู้ใหม่ในยุคดิจิทัลที่ได้จากงานวิจัยระหว่างคณาจารย์ นักศึกษา และนักวิจัยทั้งในและนอกสถาบัน  

ส าหรับงานประชุมวิชาการครั้งนี้ ผมเชื่อว่าบทความที่น าเสนอหลายบทความสามารถสร้างคุณประโยชน์
อย่างมากมายให้กับองค์กรธุรกิจ หน่วยงานราชการ รวมถึงผู้ประกอบการในภูมิภาค ตลอดจนกลุ่มประเทศอาเซียน
และประเทศใกล้เคียง สุดท้ายนี้ผมหวังว่าการจัดประชุมวิชาการครั้งนี้จะส าเร็จลุล่วงตามวัตถุประสงค์ และเป็น
เครื่องมือในการเผยแพร่งานวิจัยและนวัตกรรมทางธุรกิจในปัจจุบันและอนาคตที่จะมาถึง   

 
 

(รองศาสตราจารย์ นพ.ชาญชัย พานทองวริยิะกุล) 
ที่ปรึกษา รกัษาการแทนอธกิารบดี 

มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
 
มหาวิทยาลัยขอนแกน่ 
123 หมู่ 16 ถ.มิตรภาพ ต.ในเมือง อ.เมือง จ.ขอนแก่น 40002 หมายเลขโทรศัพท์ 043-009700 
www.kku.ac.th 

 

    
 
 

 

 สารจาก 
ที่ปรึกษา รักษาการแทนอธิการบดี มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
การประชุมวชิาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ 
ประจ าปี 2562 
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สารจาก 
คณบดี วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
การประชุมวชิาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ 
ประจ าปี 2562 

 
ในนามของวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ซึ่งเป็นเจ้าภาพจัดการประชุมวิชาการ

ทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจ าปี 2562 (The National Conference on Business 
Management and Innovation 2019 “Transforming Business Enterprise”) ซ่ึงจัดต่อเนื่องมาเป็นปีที่ 6 โดยได้รับความ
ร่วมมือจากคณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 

การจัดประชุมวิชาการครั้งนี้ เพื่อให้เกิดเวทีการเสวนาแลกเปลี่ยนเรียนรู้ ได้เผยแพร่ผลงานวิชาการและ
ประสบการณ์ที่เกี่ยวกบัการวิจัย ระหว่างนักวิชาการ นักวิจัย นักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษาทั้งในสถาบันเดียวกันและต่าง
สถาบัน รวมทั้งบุคคลทั่วไปที่อยู่ในสาขาบริหารธุรกิจหรือสาขาที่เกี่ยวข้อง อันจะน าไปสู่การพัฒนาทางธุรกิจและ
นวัตกรรมทางการจัดการที่เป็นรูปธรรมและเป็นประโยชน์สู่สาธารณะ ส าหรับปีนี้เรามีบทความทั้งหมดจ านวน 193 
บทความ ซ่ึงจะน าเสนอโดยนักวิชาการ นักวิจัย และนักศึกษาจากสถาบันต่างๆ 

ดิฉันขอขอบคุณสถาบันเครือข่ายในด้านความร่วมมือพร้อมการสนับสนุนในรูปแบบต่างๆ ผู้ให้การ
สนับสนุนการจัดประชุมวิชาการในครั้งนี้ และคณะท างานจัดการประชุมทุกท่าน ดิฉันหวังว่าการประชุมวิชาการครั้งนี้
จะช่วยเสริมสร้างความเข้มแข็งของสถาบันเครือข่ายและความร่วมมือให้ประสบความส าเร็จ ตลอดจนก่อให้เกิดการ
พัฒนาของชุมชนและสังคมในทุกระดับต่อไป      

      
 

(รองศาสตราจารย์ ดร.ล าปาง แม่นมาตย์) 
คณบดีวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
 

 
วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
อาคารสุนทร - อารยา อรุณานนท์ชัย 123 ถนนมิตรภาพ ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 40002 
หมายเลขโทรศัพท์ 043-202143 ต่อ 45512, 45513 หมายเลขโทรสาร 043-202145 
http://mba.kku.ac.th 
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สารจาก 
คณบดี คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์ 
การประชุมวชิาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ 
ประจ าปี 2562 

 ปัจจุบันหลายบริบทในโลกเปลี่ยนไปอย่างรวดเร็ว เพราะสิ่งแวดล้อมต่างๆ เปลี่ยนแปลง เทคโนโลยี 
พฤติกรรมผู้บริโภค และกฎหมายเปลี่ยนแปลง ฯลฯ ดังนั้น สิ่งที่ผู้ประกอบการ หรือผู้บริหารองค์กรต้องรีบด าเนินการ
คือ การน านวัตกรรมใหม่ๆ มาใช้บริหารจัดการและพัฒนาการท างานให้สอดคล้องกับโลกปัจจุบัน ซ่ึงเป็นโลกยุคดิจิตัล 
(Digital) และยุคโลกาภิวัติน์ (Globalization) นี่คือปัจจัยทั้งมวลที่สามารถสรุปได้ว่า กลยุทธ์หนึ่งที่ต้องน ามาใช้ในโลก
ปัจจุบันคือ นวัตกรรมทางการจัดการ (Innovative Management) 
  ส าหรับการจัดการประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมการจัดการระดับชาติ  ประจ าปี 2562        
(The National Conference on Business Management and Innovation 2 0 1 9 “Transforming Business 
Enterprise”) จึงถือเป็นเวทีเสวนาส าหรับนักวิชาการ นักวิจัย นิสิต นักศึกษา และประชาชนทั่วไป ได้มาพบปะ
แลกเปลี่ยนเรียนรู้ และน าเสนอความก้าวหน้าของนวัตกรรม พร้อมทั้งจะได้น าความรู้และทักษะที่ได้ ไปประยุกต์ใช้
เพื่อให้สามารถรับมือกับความผันผวนที่เกิดขึ้นในระบบเศรษฐกิจโลกได้เป็นอย่างดี   
 คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ มีความยินดีเป็นอย่างย่ิงที่ได้ร่วมเป็นเจ้าภาพในการจัดการ
ประชุมทางวิชาการฯ ในครั้งนี้ ขอขอบคุณผู้น าเสนอผลงานและผู้เข้าร่วมสัมมนาทุกท่านที่ท าให้เวทีนี้  มีการมาเเลก
เปลี่ยนองค์ความรู้ รวมทั้งขอขอบคุณคณะกรรมการและผู้มีส่วนร่วมทุกท่านที่ได้ด าเนินการจัดการประชุมจนส าเร็จ
ลุล่วงตามวัตถุประสงค์มา ณ โอกาสนี้       

 
 

(ผู้ช่วยศาสตราจารย์รชัด ชมภูนิช) 
รักษาการแทนคณบดีคณะบริหารธรุกจิ 

มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ์

 
คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ 
50 ถนนงามวงศ์วาน ลาดยาว จตจุักร กรุงเทพมหานคร 10900 โทร. 029428777 โทรสาร 029428778 
http://bus.ku.ac.th/new/th/home 
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งานประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจ าปี 2562 
The National Conference on Business Management and Innovation 2019 (NCBMI 2019) 

“Transforming Business Enterprise” 
 
หลักการและเหตุผล 

การสร้างองค์ความรู้ และการสร้างกระบวนการเรียนรู้ในภาคธุรกิจนั้น นอกจากการสร้างความรู้เกี่ยวกับ
การน าแนวคิด ทฤษฎี ไปประยุกต์ใชในภาคส่วนต่างๆ แล้ว การสังเคราะห์บทเรียนจากการปฏิบัติจริง น ามาจัดระบบ
ฐานความรู้ เพื่อเผยแพร่ และแลกเปลี่ยนกันระหว่างผู้บริหาร นักวิชาการ นักวิจัย และนักธุรกิจที่ปฏิบัติงานจริง ก็เป็น
สิ่งส าคัญ และจ าเป็น ความเข้าใจเกี่ยวกับการน าแนวคิด ทฤษฎี ไปประยุกต์ใช้อย่างกว้างขวางในหน่วยงานทั้งภาครัฐ 
ภาคเอกชน และท้องถิ่นนั้น เป็นแนวทางน าไปสู่การพัฒนาธุรกิจ และนวัตกรรมทางการจัดการ ตลอดจนเป็นการ
เสริมสร้างเครือข่ายทางธุรกิจ และนวัตกรรมทางการจัดการให้เข้มแข็งมากย่ิงขึ้น  

การประชุมทางวิชาการถือได้ว่าเป็นเวทีเสวนา แลกเปลี่ยนเรียนรู้จากความก้าวหน้าของการประยุกต์ใช้
หลักแนวคิด ทฤษฎีทางธุรกิจ และการจัดการของแต่ละภาคส่วนนั้นเป็นเวทีที่ส าคัญส าหรับสร้างความรู้ และ
แลกเปลี่ยนประสบการณ์ที่ส าคัญของผู้ที่เกี่ยวข้อง และเป็นส่วนหนึ่งที่จะสร้างความแข็งแกร่งให้สังคมไทยมีภูมิคุ้มกัน
ทางธุรกิจที่เพิ่มขึ้น เพื่อให้สามารถรับมือกับความผันผวนที่เกิดข้ึนในระบบเศรษฐกิจโลก และผลกระทบทางด้าน 
ลบจากโลกาภิวัตน์ได้ 

การเร่งสร้างภูมิคุ้มกันในทางธุรกิจ เป็นการเตรียมความพร้อมคน สังคม และระบบเศรษฐกิจของธุรกิจ
นั้นๆ ให้สามารถปรับตัวรองรับผลกระทบจากการเปลี่ยนแปลงได้อย่างเหมาะสม โดยให้ความส าคัญกับการพัฒนาคน 
และสังคมให้มีคุณภาพ มีโอกาสเข้าถึงทรัพยากร และได้รับประโยชน์จากการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมอย่างเป็นธรรม 
รวมทั้งสร้างโอกาสทางเศรษฐกิจด้วยฐานความรู้ เทคโนโลยี นวัตกรรม และความคิดสร้างสรรค์ บนพื้นฐานการผลิต 
และการบริโภคที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม ขณะเดียวกันยังจ าเป็นต้องบริหารจัดการให้บังเกิดผลในทางปฏิบัติได้อย่าง
เป็นรูปธรรม ภายใต้หลักการพัฒนาพื้นที่ธุรกิจ และการมีส่วนร่วมของทุกภาคส่วนที่เกี่ยวข้องอีกด้วย 

วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น จึงได้จัดการประชุมวิชาการทางธุรกิจและ
นวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจ าปี 2562 ขึ้น โดยความร่วมมือกับมหาวิทยาลัยที่ได้ลงนามความร่วมมือทาง
วิชาการร่วมกันในการเป็นเจ้าภาพผู้ร่วมจัดการประชุมครั้งนี้ 
 
วัตถุประสงค์ 

1.  เพื่อให้เกิดการเสวนา แลกเปลี่ยนเรียนรู้และประสบการณ์เกี่ยวกับการวิจัย ระหว่าง นักวิชาการ 
นักวิจัย นักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษาทั้งในสถาบันเดียวกันและต่างสถาบัน และบุคคลทั่วไปที่อยู่ในสาขาบริหารธุรกิจ
หรือสาขาที่เกี่ยวข้อง อันจะน าไปสู่การพัฒนาทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการที่เป็นรูปธรรม 
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2.  เพื่อให้นักวิชาการ นักวิจัย นักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา และบุคคลทั่วไปที่อยู่ในสาขาบริหารธุรกิจ
หรือสาขาที่เกี่ยวข้อง ได้เผยแพร่ผลงานวิชาการที่เป็นประโยชน์ในด้านธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการสู่สาธารณะ 

 
หน่วยงานรับผิดชอบหลัก 

วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวทิยาลัยขอนแกน่ 
 
ระยะเวลาด าเนนิการและสถานที ่
 วันเสาร์ที่ 21 กันยายน 2562  

ณ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
 
ผู้เข้าร่วมประชุม 
 ผู้เข้าร่วมประชุม จ านวนประมาณ 200 คน ประกอบด้วย ผู้เข้าร่วมประชุมและน าเสนอผลงานวิจัย ซ่ึงเป็น
นักวิชาการ นักวิจัย นักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา นักธุรกิจ ผู้ประกอบการ และบุคคลทั่วไป ที่อยู่ในสาขาบริหารธุรกิจ
หรือสาขาที่เกี่ยวข้อง  
 
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 

1.  นักวิชาการ นักวิจัย นักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษาทั้งในสถาบันเดียวกันและต่างสถาบัน และบุคคล
ทั่วไปที่อยู่ในสาขาบริหารธุรกิจหรือสาขาที่เกี่ยวข้อง ได้เสวนา แลกเปลี่ยนเรียนรู้และประสบการณ์เกี่ ยวกับการวิจัย  
ซ่ึงน าไปสู่การพัฒนาทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการที่เป็นรูปธรรม 

2.  เกิดการเผยแพร่ผลงานวิชาการที่เป็นประโยชน์ในด้านธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการสู่สาธารณะ  
3.  เกิดการพัฒนาเครือข่ายและความเชื่อมโยงระหว่าง นักวิชาการ นักวิจัย นักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา

ทั้งในสถาบันเดียวกันและต่างสถาบัน และบุคคลทั่วไปที่อยู่ในสาขาบริหารธุรกิจหรือสาขาที่เกี่ยวข้อง ซ่ึงเป็น
แหล่งข้อมูลองค์ความรู้และทรัพยากรส าคัญในการพัฒนาทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 
 
รูปแบบการประชุม 

- การบรรยายพิเศษโดยวิทยากรผูท้รงคุณวุฒริับเชิญ 
- การเสนอผลงานวิจัยรูปแบบบรรยายและโปสเตอร์ 
 

หัวข้อการน าเสนอ “ธุรกจิและนวัตกรรมทางการจัดการ” 
1.  การจดัการเชิงกลยุทธ์ การจัดการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
2.  การจดัการทรัพยากรมนุษย์ ภาวะผู้น า การพัฒนาองคก์ร จรรยาบรรณทางธรุกิจ 



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562 vi การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

3. การจดัการการด าเนินการ การขนส่ง ห่วงโซ่อุปทานทางธรุกจิ 
4. การจดัการการตลาด  
5. การจดัการการเงนิ การลงทุน การศึกษาความเป็นไปได้ทางธรุกจิ 
6. การศกึษาเกี่ยวกับชุมชนอาเซียน 
7.    Digital Business 
8.    ภาวะผู้น า และการบริหารองคก์ร 
9.    การบริหารองคก์รธรุกิจเฉพาะทาง เช่น โรงพยาบาล โรงงานอุตสาหกรรม ธุรกิจการบิน 
10.  การเป็นผู้ประกอบการ Startup  SMEs 
 

แผนการด าเนินการ 

กิจกรรม 
ระยะเวลา 

ช่วงท่ี 1 ช่วงท่ี 2 
เปิดรับบทความฉบับเต็ม (Full Paper)  
ลงทะเบียนที่ mba.kku.ac.th/ncbmi 
และช าระค่าลงทะเบียน 

ตั้งแต่บัดนี้ – 31 กรกฎาคม 2562 1 – 15 สิงหาคม 2562 

แจ้งผลการพิจารณาบทความฉบับเต็ม 21 สิงหาคม 2562 31 สิงหาคม 2562 
วันสุดท้ายของการส่งบทความฉบับแก้ไข 
ตามผลการพิจารณาของผูท้รงคุณวุฒิ (ถ้าม)ี 
และไฟล์การน าเสนอบทความ 

31 สิงหาคม 2562 10 กันยายน 2562 

น าเสนอผลงานวิจัย 21 กันยายน 2562 
 
ผู้ประสานงานการประชุม 

นางนกริน วิชาโคตร และ นางสาวฐิติพร คูณสมบัติกุล 
โทรศัพท์ 0-4320-2143 ต่อ 45512 และ 45513  
โทรสาร 0-4320-2145 
E-mail: mamba@kku.ac.th Website: mba.kku.ac.th/ncbmi 
www.facebook.com/mbakkupage 
Line : @mbakku 

 

  



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562 vii

ก าหนดการ 
การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ ระดับชาติ ประจ าปี 2562 

The National Conference on Business Management and Innovation 2019 (NCBMI 2019) 
"Transforming Business Enterprise" 

ณ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลยัขอนแก่น 
วันเสาร์ท่ี 21 กันยายน 2562 

08.00 - 09.00 น. ลงทะเบียน ณ บรเิวณ หน้าห้องประชุม พล.ต.อ.เภา สารสนิ 
วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวทิยาลัยขอนแกน่ 
พร้อมรับคูปองอาหาร/เครื่องดื่ม 

09.00 - 09.25 น. พิธีเปิด ณ ห้องประชมุ พล.ต.อ.เภา สารสนิ 
 คณบดีวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ กลา่วรายงาน 
 อธิการบดี มหาวิทยาลัยขอนแก่น กล่าวเปิดงาน 

09.25 - 10.00 น. บรรยายพิเศษ เรือ่ง University Transformation 
โดย รองศาสตราจารย์ นพ.ชาญชัย พานทองวิริยะกุล 
ที่ปรึกษา รกัษาการแทนอธกิารบดี มหาวิทยาลัยขอนแก่น 

10.00 - 12.00 น. บรรยายพิเศษ เรือ่ง Disruptive Innovation 
โดย ดร.ปานระพี รพิพันธุ ์
Founder and CEO บริษัท อะแฮพเพนเนอร์ จ ากัด, เจ้าของเวปไซต์ it24hrs.com 

12.00 - 13.00 น. พักรับประทานอาหารกลางวัน 
13.00 - 18.00 น. การน าเสนอผลงานวิชาการ/วิจัย 

น าเสนอภาคบรรยาย ณ ห้องประชุมย่อย 1-10 
18.00 - 18.30 น. การมอบใบประกาศนียบัตรส าหรับผูน้ าเสนอผลงานฯ 

และการประกาศรางวัล Best Paper Award 
18.30 น. ปิดการประชุมวชิาการ 

 
 
        ก าหนดการอาจมกีารปรับเปลี่ยนได้ตามความเหมาะสม 
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ก ำหนดกำรน ำเสนอภำคบรรยำยระดับชำติ 
วันที่ 21 กันยำยน 2562 

ณ วิทยำลัยบัณฑิตศึกษำกำรจัดกำร มหำวิทยำลัยขอนแก่น 
 
ประเภทกำรน ำเสนอ : บรรยำยระดับชำติ ห้องน ำเสนอ : จุฑำทิพย์ 
กรรมกำรประจ ำห้อง : รศ.ดร.ทิพย์วรรณำ  งำมศักดิ์ 
 

ล ำดับ เวลำ บทควำม นักวิจัย 

1 13.00-13.15 น. THE READINESS PROCESS OF MAKING QUALIFIED LOANS 
IN CANADIA BANK LAO LTD. 

SARAN NEANG 
TEERAWAT CHAROENRAT 

2 13.15-13.30 น. 

THE SCENT OF LUXURY TOWARD OLFACTORY SEMIOTICS: 
FROM HOME STAGING TRIGGERED HOME-SWEET-HOME 
MARKETING TO LUXURY ACCOMMODATIONS; A CASE 

STUDY OF ST. REGIS HOTEL, BANGKOK 

RATTANAPONG KONGCHAROEN 
PORANEE ANUPONGAMORN 

3 13.30-13.45 น. 
RESEARCH SOCIAL ENTREPRENEURSHIP: KEY FACTORS 

INFLUENCE SUCCESS OF SOCIAL ENTERPRISES IN 
VIENTIANE, LAOS 

PHABPHADA DOKBOUATHONG 
TEERAWAT CHAROENRAT 

4 13.45-14.00 น. ปัญหาเกี่ยวกับการก ากับดูแลการแข่งขันทางการค้าตามสญัญา 
แฟรนไชส์ระหว่างประเทศ 

จักรวาล กลบีบัว 
สุมาลี วงษ์วิทิต 

สมชาย รตันชื่อสกุล 

5 14.00-14.15 น. 
องค์ประกอบการให้บริการระบบรกัษาความปลอดภัยประเภท

กล้องโทรทัศน์วงจรปิด ส าหรับท่ีพักอาศัยในเขตพื้นท่ี อ าเภอเมือง 
จังหวัดขอนแก่น 

กานต์ ศรีวะรา 
รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร 

6 14.15.-14.30 น. 
แนวทางการเพิ่มยอดผู้สมัครใช้บรกิาร Krungthai Next ของ 

ธนาคารกรุงไทย จ ากัด (มหาชน) สาขาถนนช้างเผือก นครราชสีมา 
จังหวัดนครราชสีมา 

กุสุมา เฉลิมมติร 
อัมพน ห่อนาค 

7 14.30-14.45 น. แนวทางในการเพิ่มยอดขายวสัดุกอ่สร้าง ร้าน 3 เค อ าเภอกุมภวาป ี
จังหวัดอุดรธาน ี

เกศสุดา พลนามอินทร ์
ธีระ ฤทธิรอด 

8 14.45-15.00 น. แนวทางในการปรับปรุงคุณภาพการบริการของสถานตรวจสภาพรถ
เอกชนกมลาไสย 

ฉัตรมงคล พลวิจิตร 
ภัทรวดี เพิ่มวณิชกุล 

9 15.00-15.15 น 
 

การสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการที่ส่งผลต่อการรับรู้ของผูส้มัคร
บัตรเครดติธนาคารออมสินในจังหวัดอุตรดติถ ์

ดวงพร อ่ าเมือง 
ภาศิริ เขตปิยรตัน ์
อิราวัฒน์ ชมระกา 

  



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562 ix

ล ำดับ เวลำ บทควำม นักวิจัย 

10 15.15-15.30 น. การบริหารจัดการที่มผีลต่อความอยู่รอดของร้านโชห่วยในยุคดิจิทัล 
เขตจังหวัดอุบลราชธาน ี

นันท์นภัส สุมา 
นุชศิริ ทองน้อย 

ปภัสวรรณ วงษ์ใหญ ่
ภารดา บญุรมย ์

11 15.30-15.45 น. 
ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซื้ออาหารส าเร็จรปู

แช่แข็งพร้อมรับประทานจากร้านสะดวกซื้อเซเว่นอีเลฟเว่น  
ในเขตจังหวัดแพร ่

ปรานิกุล ข าหรุ่น 
เบญจวรรณ สุจรติ 
ภาศิริ เขตปิยรตัน ์

12 15.45-16.00 น. แนวทางการเพิ่มรายได้ของคลินิกความงามด้านผิวพรรณ พัชรินทร์ อุ่นใจ 
ศุภสณัห์ ปรดีาวิภาต 

13 16.00-16.15 น. กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิม่ยอดขายนาฬิกาข้อมือแบบคัสต้อมเมด 
(Custom made) ของร้านคัสต้อมพีซ (Custompiece) 

ธัชพงศ์ ชินพิริยะ 
ศักดิ์ชัย เจรญิศิริพรกลุ 

14 16.15-16.30 น. กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิม่ยอดขายกองทุนเทอมฟันด์ 
ธนาคารกรุงไทย จ ากัด มหาชน สาขานาเชือก จังหวัดมหาสารคาม 

นวพร ชินวงษ์ 
อัมพน ห่อนาค 

15 16.30-16.45 น. 
การประยุกต์ใช้กลยุทธ์น่านน้ าสีครามและแบบจ าลองธุรกิจบนผืน

ผ้าใบเพื่อเพ่ิมยอดสินเช่ือธุรกิจ ธนาคารออมสิน  
ศูนย์สินเช่ือธุรกิจ จังหวัดร้อยเอ็ด 

นันทวัน ค ามะวัน 
ช่อ วายุภักตร ์

16 16.45-17.00 น. ต้นทุนและผลตอบแทนการผลิตขา้วตามมาตรฐานการปฏิบตัิทาง
การเกษตรที่ดีของเกษตรกรผู้ปลูกข้าวในจังหวัดร้อยเอ็ด 

นิชชดา โคนาบาล 
สาธิต อดิตโต 

17 17.00-17.15 น. แนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดผู้ใช้บริการรถรบัจ้างขนของ  
ของเจริญภัทร์ขนส่ง จังหวัดมหาสารคาม 

ปัญญา โยธาภักด ี
ศักดิ์ชัย เจรญิศิริพรกลุ 

18 17.15-17.30 น. แนวทางการเพิ่มยอดบตัรเดบิตกรงุไทย ช้อปสมาร์ท ไฮแวลูการ์ด 
บมจ.ธนาคารกรุงไทย สาขาเทสโกโ้ลตสั ชุมแพ 

พงศ์พิสุทธิ์ ย้วนบุญหลิม 
อัมพน ห่อนาค 

19 17.30-17.45 น. แนวทางในการเพิ่มยอดสินเชื่อธุรกิจ SMEs ของธนาคารออมสิน 
ศูนย์สินเช่ือธุรกิจลูกค้า SMEs 11 มหาสารคาม 

พลอยไพลิน ชาวพงษ ์
ช่อ วายุภักตร ์
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ก ำหนดกำรน ำเสนอภำคบรรยำยระดับชำติ 
วันที่ 21 กันยำยน 2562 

ณ วิทยำลัยบัณฑิตศึกษำกำรจัดกำร มหำวิทยำลัยขอนแก่น 
 
ประเภทกำรน ำเสนอ : บรรยำยระดับชำติ ห้องน ำเสนอ : จุฑำมำศ 
กรรมกำรประจ ำห้อง : ผศ.ดร.ช่อ  วำยุภักตร์ 
  

ล ำดับ เวลำ บทควำม นักวิจัย 

1 13.00-13.15 น. การบริหารการเปลี่ยนแปลง ของร้านอังคนาคพาณิชย์  
อ าเภอโพนพิสัย จังหวัดหนองคาย 

ภควัต พุดซ้อน 
ศักดิ์ชัย เจรญิศิริพรกลุ 

2 13.15-13.30 น. แนวทางการเพิ่มยอดสินเช่ือธุรกิจ SMEs ของศูนย์สินเช่ือธุรกิจลูกคา้ 
SMEs 11 ขอนแก่น 

ภัทรภร พลายเถาะ 
บุษกรณ์ ลเีจ้ยวะระ 

3 13.30-13.45 น. ปัญหาการให้ความคุ้มครองลิขสิทธิ์ผู้รวบรวมรายการชื่อเพลง 
ในยุคดิจิตอล 

เมธัส อุดมวิทย ์
สุมาลี วงษ์วิฑิต 

กริชผกา บุญเฟื่อง 

4 13.45-14.00 น. คุณภาพการให้บริการส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการการขนส่ง
พัสดุหีบห่อ และสมัภาระของสถานีรถไฟศิลาอาสน์ จังหวัดอุตรดติถ์ 

รัฐิพรรณ สมเชื้อ 
ชัชชัย สุจริต 

ศิริกานดา แหยมคง 

5 14.00-14.15 น. พฤติกรรมการบรโิภคชานมไข่มุกของผู้อยู่อาศัยในเขตอ าเภอเมือง 
จังหวัดบุรีรมัย ์

รุจิรา จันโทมุข 
ศักดิ์ชัย เจรญิศิริพรกลุ 

6 14.15.-14.30 น. กลยุทธ์การจดัการธุรกจิรับเหมากอ่สร้าง ในจังหวัดพัทลุง 
วัชรินทร์ สงสังข ์

อรพรรณ จันทร์อินทร ์
พินิจ ดวงจินดา 

7 14.30-14.45 น. แนวทางการจัดการธรุกิจผ้าทอพื้นเมืองออนไลน์  
กรณีศึกษาร้านซิ่น (Xin) จังหวัดอุดรธาน ี

วิภาภรณ์ สมมิตร 
วิเชียร วรพุทธพร 

8 14.45-15.00 น. แนวทางการเพิ่มยอดขายรถยนตม์อืสองของ ห้างหุ้นส่วนจ ากัด  
เปียคล้าย ยานยนต์ อ าเภอท่าคันโท จังหวัดกาฬสินธุ ์

วิศนีย์ เปียคลา้ย 
ภัทรวดี เพิ่มวณิชกุล 

9 15.00-15.15 น 
 

แนวทางการเพิ่มจ านวนผูเ้รียนโรงเรียนฝึกอาชีพเรือนพิไล  
จังหวัดอุดรธาน ี

ศรานนท์ เสริฐสูงเนิน 
ช่อ วายุภักตร ์
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ล ำดับ เวลำ บทควำม นักวิจัย 

10 15.15-15.30 น. การมีส่วนร่วมและพฤติกรรมการใช้เครื่องมือท่ีส่งผลต่อการบริหาร
จัดการประมงรมิแม่น้ าในเขตอ าเภอเมืองและอ าเภอวารินช าราบ 

สุดารตัน ์บัวค าสิงห ์
วิชุดา เสนค าสอน 
สุปราณ ีเมฆบุตร 

เจริญ โสภา 

11 15.30-15.45 น. เศรษฐกิจ สังคม ชุมชนและที่มผีลต่อการบริหารจดัการกระชังปลา
ริมน้ ามลูในเขตอ าเภอเมือง จังหวดัอุบลราชธาน ี

สิริยากรณ์ ขันตรีกรม 
สุภาภรณ์ หมดหลง 

ศศิญา ธุมาลา 
มัลลิกา บุตรทองทิม 

12 15.45-16.00 น. แนวทางการลดระยะเวลาการรอคอยศูนย์การแพทย์ชะลอวัย 
และความงาม 

สารณิี ลิพันธ ์
อังศุธร ศรีสุทธิสอาด 

13 16.00-16.15 น. การวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพ่ิมยอดขายธุรกิจร้านเช่าชุด  
กรณีศึกษา รา้นนุจอาภรณ์ ร้อยเอด็ 

สุณัฐธิดา แก่นนาค า 
ดนัยพงศ์ เชษฐโชติศักดิ ์

14 16.15-16.30 น. แนวทางการสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดธรุกิจจ าหนา่ยรถมือสอง 
กรณีศึกษาร้านนครยนต์ อ าเภอเมอืง จังหวัดร้อยเอ็ด 

สมัชญา นามวงศ ์
ดนัยพงศ์ เชษฐโชติศักดิ ์

15 16.30-16.45 น. แนวทางสร้างการรับรู้และจดจ าตราสินค้าเพื่อเพ่ิมยอดขาย 
โดยการประยุกต์ใช้สุนทรียสาธกกรณีศึกษา แซนด์วิช ตราสริิ 

สิริมล สุภาพเพชร 
อัจฉริยะ อุปการกุล 

16 16.45-17.00 น. แผนพัฒนาธุรกิจรา้นอาหาร XYZ จังหวัดกาฬสินธุ ์ สุทธิดา ชาลี 
ดนัยพงศ์ เชษฐโชติศักดิ ์

17 17.00-17.15 น. 
แนวทางการสร้างตราสินค้าเพื่อเพิม่ยอดขาย ด้วยกระบวนการ

สุนทรียสาธก กรณศีึกษา: ร้านเช่าชุดราตรเีวเดรสซ่า  
จังหวัดขอนแก่น 

สุภัชรีย ์ประวัตินภา 
อัจฉริยะ อุปการกุล 

18 17.15-17.30 น. 
แนวทางการสร้างตราสินค้าเพื่อสร้างเอกลักษณ์ใหเ้กิดการรับรู้และ

จดจ าแก่ลูกค้าโดยใช้หลักสุนทรียสาธก  
กรณีศึกษา หอพักทรัพย์ธนพงษ ์

สุมาล ีทรัพย์ธนพงษ ์
อัจฉริยะ อุปการกลุ 

19 17.30-17.45 น. 
การวิเคราะห์องค์ประกอบปัจจัยทีก่ าหนดความส าเร็จของ
ผู้ประกอบการธุรกิจการเกษตรขนาดกลางและขนาดย่อม  

ในจังหวัดอุดรธาน ี

สุรีย์พร หาจัตรุัส 
สาธิต อดิตโต 
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ก ำหนดกำรน ำเสนอภำคบรรยำยระดับชำติ 
วันที่ 21 กันยำยน 2562 

ณ วิทยำลัยบัณฑิตศึกษำกำรจัดกำร มหำวิทยำลัยขอนแก่น 
 
ประเภทกำรน ำเสนอ : บรรยำยระดับชำติ ห้องน ำเสนอ : ตรีทิพ 
กรรมกำรประจ ำห้อง : รศ.อัมพน  ห่อนำค  
  

ล ำดับ เวลำ บทควำม นักวิจัย 

1 13.00-13.15 น. 
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขันและคุณภาพการให้บริการส่งผลต่อ

การตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานบีริการน้ ามัน อ าเภอเมือง  
จังหวัดอุตรดติถ ์

อารีย์ นาคสมพันธ์ 
อิราวัฒน์ ชมระกา 
ภาศิริ เขตปิยรตัน ์

2 13.15-13.30 น. แนวทางในการเพิ่มยอดขายร้านชานมไข่มุกมิสเตอร์ปิง อ าเภอเมือง 
จังหวัดขอนแก่น 

อ านวย ไชยสงค ์
ธีระ ฤทธิรอด 

3 13.30-13.45 น. ปัจจัยที่มีผลต่อการเข้าร่วมกลุม่ของเกษตรกรชาวไร่อ้อยในพ้ืนท่ี
ส่งเสริมของโรงงานน้ าตาลบุรรีัมย ์

อ าพล เครือผือ 
พัชรี สุริยะ 

4 13.45-14.00 น. การด าเนินธรุกิจของร้านค้าปลีกในเขตอ าเภอร่องค า  
จังหวัดกาฬสินธุ ์

เอกวิชญ์ โคตรม ี
ศักดิ์ชัย เจรญิศิริพรกลุ 
อารมย์ ตตัตะวะศาสตร ์

5 14.00-14.15 น. 
การโค้ชโดยประยุกต์ใช้สุนทรยีสาธกเพื่อพัฒนาศักยภาพนักกีฬา 

เทควันโด กรณีศึกษา โรงเรียนเทควันโดมาสเตอร์โจ  
จังหวัดขอนแก่น 

กิตติญา จติระบอบ 
ภิญโญ รัตนาพันธุ ์

6 14.15.-14.30 น. 

คุณลักษณะอันพึงประสงค์ที่ส าคญัของพนักงานพัฒนาธุรกิจระดับ 
4-7 ผู้ที่มีความโดดเด่นในการปฏบิัติงาน กรณีศึกษาพนักงานพัฒนา

ธุรกิจที่ปฏิบัติงานในสังกัดส านักงาน ธ.ก.ส.  
เขตพื้นท่ีจังหวัดอุดรธาน ี

จักริน วงศ์ประดับแพร 
อมรวรรณ รังกูล 

7 14.30-14.45 น. การสร้างคุณค่าให้พนักงานเจเนอเรชั่นเอ็กซ์ฝ่ายผลติ  
บริษัท น้ าตาลมิตรภูหลวง จ ากดั 

จารุวรรณ ค าด้วง 
อมรวรรณ รังกูล 

8 14.45-15.00 น. 
การปรับปรุงระบบการจัดการเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการท างาน 

กรณีศึกษา: ห้างหุ้นส่วนจ ากัด สุราสมทรัพย์อ าเภอเสลภูมิ  
จังหวัดร้อยเอ็ด 

ทศพร สมทรัพย ์
อมรวรรณ รังกูล 

9 15.00-15.15 น 
 

การประเมินความพึงพอใจของประชาชนท่ีมีต่อการให้บริการของ
หน่วยงานหนึ่งในองค์การบริหารสว่นต าบลท่าไข่ อ าเภอเมือง 

จังหวัดฉะเชิงเทรา 

อาทิตา ชูตระกูล 
ณัทกิจพัฒน์ หอมวิจิตรกลุ 

นภาพร อภัยกาว ี
บุปผา พิกุลแก้ว 
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ล ำดับ เวลำ บทควำม นักวิจัย 

10 15.15-15.30 น. แนวทางการจัดท าแผนพัฒนารายบุคคลแบบมสี่วนร่วมของบุคลากร
สายสนบัสนุน กรณีศึกษา คณะนติิศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 

จุฬาพร แสนโคตร 
วิเชียร วรพุทธพร 

11 15.30-15.45 น. การวัดความผูกพันต่อองค์กร: กรณีของบุคคลากรในท่ีว่าการอ าเภอ
ชุมแพ จังหวัดขอนแก่น 

ชนาภา ดีบุญมี ณ ชุมแพ 
ทิพย์วรรณา งามศักดิ ์

12 15.45-16.00 น. การประยุกต์ใช้หลักการโค้ชเชิงบวก (Appreciative coaching)  
ในกระบวนการโค้ชผู้บริหารแบบ GROW Model 

ชัยณรงค์ สีหะ 
ภิญโญ รัตนาพันธุ ์

13 16.00-16.15 น. 
แนวทางการสร้างองค์กรแห่งความสุขเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการ
ท างานของพนักงาน ด้วยกระบวนการสุนทรยีสาธก กรณีศึกษา 

หสน.อิสาณบริการ จังหวัดมหาสารคาม 

ณัฐชยา เอกพิมพ ์
อัจฉริยะ อุปการกลุ 

14 16.15-16.30 น. คุณลักษณะของผู้ประกอบการธรุกิจบริการที่ประสบความส าเรจ็ ใน
เขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือของประเทศไทย 

ธนกฤช โรจนชีวานนท ์
อมรวรรณ รังกูล 

15 16.30-16.45 น. การสร้างแรงจูงใจในการท างานของแรงงานฝ่ายผลิต กลุม่ธุรกิจลาน
มันขนาดกลางและขนาดเล็ก ในเขตอ าเภอสคีิ้ว จังหวัดนครราชสีมา 

ธีทัต วัฒนวิทย์ 
อมรวรรณ รังกูล 

16 16.45-17.00 น. แนวทางการพัฒนาโมเดลธุรกิจ กิจการเพื่อสังคม กรณีศึกษาการ
ท่องเที่ยวชุมชนต าบลท่าเรือ อ าเภอนาหว้า จังหวัดนครพนม 

ธีรพงษ์ โกษาแสง 
บุษกรณ์ ลเีจ้ยวะระ 

17 17.00-17.15 น. แนวทางการพัฒนาคุณภาพการใหบ้ริการลูกค้าของธนาคารกสิกร
ไทย สาขาภูเขียว อ าเภอภูเขียว จงัหวัดชัยภูม ิ

ธีระวัฒน ์ศรีไสย 
ภัทรวด ีเพิ่มวณิชกุล 

18 17.15-17.30 น. 
แนวทางการสร้างองค์กรแห่งการเรียนรู้ โดยการประยุกต์ใช้ 
สุนทรียสาธก กรณศีึกษา ธนาคารหมูทอง สาขาจอมพระ  

จังหวัดสุรินทร ์

นิชกานต์ ศักรินพานิชกุล 
ภิญโญ รัตนาพันธุ ์

19 17.30-17.45 น. แนวทางการปรับปรุงคณุภาพการบริการของ  
สหกรณ์การเกษตรเชียงยืน จ ากัด จังหวัดมหาสารคาม 

นิภาพร ศรเีชียงหา 
อัมพน ห่อนาค 
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ก ำหนดกำรน ำเสนอภำคบรรยำยระดับชำติ 
วันที่ 21 กันยำยน 2562 

ณ วิทยำลัยบัณฑิตศึกษำกำรจัดกำร มหำวิทยำลัยขอนแก่น 
 
ประเภทกำรน ำเสนอ : บรรยำยระดับชำติ ห้องน ำเสนอ : 1402 
กรรมกำรประจ ำห้อง : ผศ.ดร.นิกร  ยำสมร  
  

ล ำดับ เวลำ บทควำม นักวิจัย 

1 13.00-13.15 น. การประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก เพื่อเพิ่มความสุขในการท างานให้กับ
พนักงานกรณีศึกษา บริษัท ABC จ ากัด 

นุชลา วงศ์กลาง 
ภิญโญ รัตนาพันธุ ์

2 13.15-13.30 น. 

สุนทรียสาธกกับการพัฒนาท่ีปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรมด้วย
พฤติกรรมเชิงบวก กรณีศึกษา ศูนย์ส่งเสริมอุตสาหกรรมภาคที่ 5 

กรมส่งเสรมิอุตสาหกรรม และ สมาพันธ์เอสเอ็มอีไทย  
จังหวัดขอนแก่น 

ปารณยี ์ลิมปะธราสิทธ์ิ 
ภิญโญ รัตนาพันธุ ์

3 13.30-13.45 น. 
แนวทางการพัฒนาขีดความสามารถของพนักงานด้านการบริการ 

ด้วยกระบวนการสุนทรียสาธก กรณีศึกษา  
บริษัท แอดไวซ์ ไอที มอเลย จ ากดั 

ปาริฉัตร พลดาหาญ 
อัจฉริยะ อุปการกลุ 

4 13.45-14.00 น. การด าเนินชีวิตตามหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงที่ส่งผลต่อการ
น าไปประยุกต์ใช้ของประชาชน ในเขตจังหวัดอุบลราชธาน ี

ปิยากร อมรวงศ ์
ธัญเทพ ภูสิทธ์ิ 

วัชรากร ไตรรัตนาภิกลู 
อมรรัตน์ พรประเสริฐ 

5 14.00-14.15 น. การศึกษาช่องว่างทักษะของแรงงานศูนย์ซ่อมอากาศยานอู่ตะเภา พชรพรรณ ทองค า 
นภนต์ ภุมมา 

6 14.15.-14.30 น. แนวทางการพัฒนาประสิทธิภาพในการท างานของผู้ปฏิบัติงานดา้น
การเงินและบัญชี กรณศีึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่น 

พีรดา จงสถิตรักษ ์
อมรวรรณ รังกูล 

7 14.30-14.45 น. ปัจจัยที่มีผลต่อความต้องการพัฒนาความรู้ทางบัญชีของบุคลากร
ด้านการเงินและบัญชีของมหาวิทยาลัยมหาสารคาม 

รจนา จันทร์เปล่ง 
ปวีนา กองจันทร์ 

8 14.45-15.00 น. 
สุขภาวะทางจิตและสัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานท่ีพยากรณ์ผล

การปฏิบัติงานของข้าราชการครูในโรงเรียนกลุ่มกรุงธนเหนือ  
สังกัดกรุงเทพมหานคร 

ลิขิต หงษาวงษ ์
มานพ ชูนิล 

9 15.00-15.15 น 
 

แรงจูงใจในการท างานท่ีส่งผลต่อความผูกพันในองค์การของ
พนักงานร้านขายส่งเสื้อผ้าในศูนยค์้าส่งประตูน้ า ขอนแก่น 

วรพรรณ สระทองจันทร ์
ฐิตารีย์ ดรุงค์ด ารงชัย 

  



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562 xv

ล ำดับ เวลำ บทควำม นักวิจัย 

10 15.15-15.30 น. แนวทางการเสรมิสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของพนักงาน 
บริษัท เอบีซี แมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จ ากดั สาขาขอนแก่น 

วราภรณ ์โทสาล ี
วิเชียร วรพุทธพร 

11 15.30-15.45 น. 
แนวทางการพัฒนาทักษะด้านการบริการของบุคลากรสายสนับสนุน

คณะศึกษาศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
ด้วยกระบวนการสุนทรียสาธก 

วาศิณ ีสิทธิพล 
อัจฉริยะ อุปการกลุ 

12 15.45-16.00 น. องค์ประกอบท่ีมีผลต่อความเครยีดในการปฏิบตัิงานของคนวัย
ท างาน ในเขตจังหวัดอุบลราชธาน ี

วราภรณ์ ทองเสรมิ 
ศรีสดุา คงยืน 

สรายุทธ พรเจรญิ 

13 16.00-16.15 น. 
การศึกษาคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จและ

พนักงานท่ีพึงประสงค์ของกลุ่มธุรกิจอาหารแช่แข็ง ในเขตภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือตอนกลาง 

ศศิธร ชารินทร ์
อมรวรรณ รังกูล 

14 16.15-16.30 น. 
แนวทางในการพัฒนาองค์กรสู่องค์กรแห่งการเรียนรูเ้พื่อเพ่ิม

ประสิทธิภาพในการปฏิบตัิงานของบุคลากรกรณีศึกษา  
ห้างหุ้นส่วนจ ากัด ABC จังหวัด ขอนแก่น 

ศิริลักษณ์ เพียรศริ ิ
วิเชียร วรพุทธพร 

15 16.30-16.45 น. 
แนวทางการสร้างความสุขในการปฏิบัติงานโดยใช้กระบวนการ
สุนทรียสาธกของเจ้าหน้าท่ีธุรกิจสมัพันธ์ กรณีศึกษา ทีม SME  

สี่แยกมะลิวัลย์ ธนาคารเอบีซี จ ากัด (มหาชน) 

ศิวะพร ภูมิคอนสาร 
อัจฉริยะ อุปการกลุ 

16 16.45-17.00 น. การสร้างแรงจูงใจในการท างานของพนักงานในกลุ่มวัสดุก่อสรา้ง 
อ าเภอนาคู จังหวัดกาฬสินธุ ์

สรมนญัชยา เจริญกุลวัฒนะ 
อัจฉริยะ อุปการกลุ 

17 17.00-17.15 น. 
แนวทางการสร้างแรงจูงใจเพื่อธ ารงรักษาพนักงานนวดในกลุ่มธุรกจิ

นวดเพื่อสุขภาพ กรณีศึกษา: รา้นนวดเพื่อสุขภาพใน 
จังหวัดมหาสารคาม 

สิรินภา มะเลิศ 
อมรวรรณ รังกูล 

18 17.15-17.30 น. 
แนวทางในการพัฒนาศักยภาพการท างานเป็นทีม ด้วยกระบวนการ
สุนทรียสาธก กรณศีึกษาผู้แทนขายของ บริษัท ปูนซีเมนต์นครหลวง 

จ ากัด (มหาชน) ภาคตะวันออกเฉยีงเหนือตอนล่าง 

สุภัควดี ภูภักด ี
อัจฉริยะ อุปการกลุ 

19 17.30-17.45 น. 
การประยุกต์ใช้สุนทรียสาธกเพ่ือคน้หาและสร้างความสุขในการ

ท างานของพยาบาลห้องผ่าตัด กรณีศึกษา หน่วยผา่ตัด 3  
แผนกการพยาบาลห้องผ่าตัด โรงพยาบาลศรีนครินทร ์

เสาวภา ฉมิหลวง 
ภิญโญ รัตนาพันธุ ์

 
  

ล ำดับ เวลำ บทควำม นักวิจัย 

10 15.15-15.30 น. แนวทางการเสรมิสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของพนักงาน 
บริษัท เอบีซี แมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จ ากดั สาขาขอนแก่น 

วราภรณ ์โทสาล ี
วิเชียร วรพุทธพร 

11 15.30-15.45 น. 
แนวทางการพัฒนาทักษะด้านการบริการของบุคลากรสายสนับสนุน

คณะศึกษาศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
ด้วยกระบวนการสุนทรียสาธก 

วาศิณ ีสิทธิพล 
อัจฉริยะ อุปการกลุ 

12 15.45-16.00 น. องค์ประกอบท่ีมีผลต่อความเครยีดในการปฏิบตัิงานของคนวัย
ท างาน ในเขตจังหวัดอุบลราชธาน ี

วราภรณ์ ทองเสรมิ 
ศรีสดุา คงยืน 

สรายุทธ พรเจรญิ 

13 16.00-16.15 น. 
การศึกษาคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จและ

พนักงานท่ีพึงประสงค์ของกลุ่มธุรกิจอาหารแช่แข็ง ในเขตภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือตอนกลาง 

ศศิธร ชารินทร ์
อมรวรรณ รังกูล 

14 16.15-16.30 น. 
แนวทางในการพัฒนาองค์กรสู่องค์กรแห่งการเรียนรูเ้พื่อเพ่ิม

ประสิทธิภาพในการปฏิบตัิงานของบุคลากรกรณีศึกษา  
ห้างหุ้นส่วนจ ากัด ABC จังหวัด ขอนแก่น 

ศิริลักษณ์ เพียรศริ ิ
วิเชียร วรพุทธพร 

15 16.30-16.45 น. 
แนวทางการสร้างความสุขในการปฏิบัติงานโดยใช้กระบวนการ
สุนทรียสาธกของเจ้าหน้าท่ีธุรกิจสมัพันธ์ กรณีศึกษา ทีม SME  

สี่แยกมะลิวัลย์ ธนาคารเอบีซี จ ากัด (มหาชน) 

ศิวะพร ภูมิคอนสาร 
อัจฉริยะ อุปการกลุ 

16 16.45-17.00 น. การสร้างแรงจูงใจในการท างานของพนักงานในกลุ่มวัสดุก่อสรา้ง 
อ าเภอนาคู จังหวัดกาฬสินธุ ์

สรมนญัชยา เจริญกุลวัฒนะ 
อัจฉริยะ อุปการกลุ 

17 17.00-17.15 น. 
แนวทางการสร้างแรงจูงใจเพื่อธ ารงรักษาพนักงานนวดในกลุ่มธุรกจิ

นวดเพื่อสุขภาพ กรณีศึกษา: รา้นนวดเพื่อสุขภาพใน 
จังหวัดมหาสารคาม 

สิรินภา มะเลิศ 
อมรวรรณ รังกูล 

18 17.15-17.30 น. 
แนวทางในการพัฒนาศักยภาพการท างานเป็นทีม ด้วยกระบวนการ
สุนทรียสาธก กรณศีึกษาผู้แทนขายของ บริษัท ปูนซีเมนต์นครหลวง 

จ ากัด (มหาชน) ภาคตะวันออกเฉยีงเหนือตอนล่าง 

สุภัควดี ภูภักด ี
อัจฉริยะ อุปการกลุ 

19 17.30-17.45 น. 
การประยุกต์ใช้สุนทรียสาธกเพ่ือคน้หาและสร้างความสุขในการ

ท างานของพยาบาลห้องผ่าตัด กรณีศึกษา หน่วยผา่ตัด 3  
แผนกการพยาบาลห้องผ่าตัด โรงพยาบาลศรีนครินทร ์

เสาวภา ฉมิหลวง 
ภิญโญ รัตนาพันธุ ์

 
  



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562 xvi การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

ก ำหนดกำรน ำเสนอภำคบรรยำยระดับชำติ 
วันที่ 21 กันยำยน 2562 

ณ วิทยำลัยบัณฑิตศึกษำกำรจัดกำร มหำวิทยำลัยขอนแก่น 
 
ประเภทกำรน ำเสนอ : บรรยำยระดับชำติ ห้องน ำเสนอ : 1403 
กรรมกำรประจ ำห้อง : ผศ.ดร.ปณัทพร  เรืองเชิงชุม 
  

ล ำดับ เวลำ บทควำม นักวิจัย 

1 13.00-13.15 น. คุณภาพชีวิตในการท างานท่ีส่งผลต่อการประยุกต์ใช้หลัก 
เศรษฐกิจพอเพียงของประชาชนในเขตจังหวัดอุบลราชธาน ี

อนุพงศ์ อุดมกัน 
วทัญญู ศรีสว่าง 
บุญส่ง กุก้อง 

อัยรดา พรเจริญ 

2 13.15-13.30 น. 
แนวทางการพัฒนาสู่องค์กรแห่งความสุขเพื่อลดปัญหาการลาออก

ของพนักงานด้วยกระบวนการสุนทรียสาธก กรณีศึกษา  
ร้านกาแฟ ABC สาขา เทสโก้ โลตสั เอ็กซ์ตรา้จังหวัดอุดรธาน ี

อภิวัฒน์ เสรมิชีพ 
อัจฉริยะ อุปการกลุ 

3 13.30-13.45 น. แนวทางการปรับปรุงคณุภาพการบริการของธนาคารออมสิน  
ส านักสินเชื่อธุรกิจ SMEs 11 ขอนแก่น 

อลิสา ศิรจิันทราวณชย์ 
อมรวรรณ รังกูล 

4 13.45-14.00 น. 
แนวทางการเพิ่มศักยภาพในการท างานของพนักงานโดยใช้

กระบวนการสุนทรียสาธก กรณีศกึษา โรงน้ าแข็งแบร์ริสต้าไอซ์ 
อ าเภอหนองกุงศรี จังหวัดกาฬสินธุ์ 

อัจฉรา ค าเรืองศร ี
อัจฉริยะ อุปการกลุ 

5 14.00-14.15 น. การศึกษาความพึงพอใจท่ีมีต่อการบริหารการจดัการขยะของ
เทศบาลเมืองกระนวน จังหวัดขอนแก่น 

ชัชวาล โนนใหม ่
ช่อ วายุภักตร ์

6 14.15.-14.30 น. การลดการเกดิของเสียในกระบวนการผลิตหลังคาเหล็ก  
กรณีศึกษา บริษัท เค.ซี.เมททอลชีท จ ากัด (มหาชน) 

ธนพนธ์ ตั้งวัฒนสุวรรณ 
ศักดิ์ชัย เจรญิศิริพรกลุ 
อารมย์ ตตัตะวะศาสตร ์

7 14.30-14.45 น. ปัญหาความไมส่มมาตรของข้อมูลในการปล่อยสินเช่ือเช่าซื้อรถยนต์
รายย่อย บริษัทลีสซิ่ง ABCD จ ากดั สาขาขอนแก่น 

ธัชพนธ์ บัวค าทุม 
ช่อ วายุภักตร ์

8 14.45-15.00 น. การจัดซื้อจดัหาที่ยั่งยืนของวิสาหกิจเพื่อสังคม: กรณีศึกษา 
ร้านคนจับปลานครศรีธรรมราช 

นวิทย์ เอมเอก 
อภินันท์ เอื้อกังกูร 
สุทธิพร บุญมาก 

สานิตย์ ศรีชูเกียรต ิ

9 15.00-15.15 น 
 

แนวทางในการปรับปรุงการด าเนนิการของวิสาหกิจชุมชนไข่เคม็ 
อุบลราชธาน ี

ปรีชพันธุ์ งอกงาม 
ช่อ วายุภักตร ์
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ล ำดับ เวลำ บทควำม นักวิจัย 

10 15.15-15.30 น. ความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวท่ีมีต่อการจดัการโลจสิติกส์เพื่อการ
ท่องเที่ยวของย่านนิมมานเหมินทร์ จังหวัดเชียงใหม ่

พิชญ์พิสุทธ์ิ ทิศอาจ 
สุรพงศ ์อินทรภักดิ ์
ศรายุทธ ขวัญเมือง 
ศุภมิตร ศรสีวัสดิ ์

11 15.30-15.45 น. 
พฤติกรรมและการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการ

ผลิตภณัฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศของประชาชนใน
จังหวัดสงขลา 

กันณ์ทรากร ขวัญโตะ๊เระ๊ 
อรจันทร์ ศิริโชต ิ
เจษฏา นกน้อย 

12 15.45-16.00 น. ความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวท่ีมีต่อการจดัการโลจสิติกส ์
เพื่อการท่องเที่ยวทะเลบัวแดง 

ศุภมิตร ศรสีวัสดิ ์
ศรายุทธ ขวัญเมือง 

13 16.00-16.15 น. การวางแผนภาพอนาคตของอุตสาหกรรมขนส่งโดยรถบรรทุก 
จังหวัดขอนแก่นในปี พ.ศ.2567 

วรชัย ศรีประเสริฐ 
ศักดิ์ชัย เจรญิศิริพรกลุ 

14 16.15-16.30 น. แนวทางการบริหารจัดการสินค้าคลังและการพัฒนาคุณภาพการ
ให้บริการ กรณีศึกษา ร้านสุรสัสาฟาร์ม จังหวัดนครราชสมีา 

สุรสัสา เอื้อประภาพร 
ภัทรวดี เพิ่มวณิชกุล 

15 16.30-16.45 น. แนวทางการตลาดของน้ าแร่น้องฟูในมณฑลจี้หลิน  
สาธารณรัฐประชาชนจีน 

FEI MENG 
ศักดิ์ชัย เจรญิศิริพรกลุ 

16 16.45-17.00 น. องค์ประกอบของการบริการรับส่งอาหารในมุมมองของผู้บริโภค  
ในเขตเทศบาลนครนครราชสมีา จงัหวัดนครราชสีมา 

กชกร พลสวัสดิ ์
รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร 

17 17.00-17.15 น. กลยุทธ์การเพิม่สินเช่ือบัตรกดเงินสด K-Express Cash 
 ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น 

กฤษาณภัค สคีุณโกสุม 
รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร 

18 17.15-17.30 น. แนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายอุปกรณ์ทางการเกษตร  
ร้านตั๊กพาณิชย์ อ าเภอเมือง จังหวดัร้อยเอ็ด 

กันตพร สกุลพาณิชย์พันธ์ 
ภัทรวดี เพิ่มวณิชกุล 

19 17.30-17.45 น. 
ความสัมพันธ์ระหว่างการตลาดเชิงบูรณาการและคุณภาพการ

บริการ กรณีศึกษา โรงแรมลิตเติ้ลบ๊อกซ์ อ าเภออุบลรตัน์  
จังหวัดขอนแก่น 

กิ่งกาญจน์ สุรธรรม 
ธนภณ วิมลูอาจ 
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ก ำหนดกำรน ำเสนอภำคบรรยำยระดับชำติ 
วันที่ 21 กันยำยน 2562 

ณ วิทยำลัยบัณฑิตศึกษำกำรจัดกำร มหำวิทยำลัยขอนแก่น 
 
ประเภทกำรน ำเสนอ : บรรยำยระดับชำติ ห้องน ำเสนอ : 1405 
กรรมกำรประจ ำห้อง : ดร.อมรวรรณ  รังกูล  
  

ล ำดับ เวลำ บทควำม นักวิจัย 

1 13.00-13.15 น. องค์ประกอบของแอปพลิเคชันบนสมาร์ทโฟนในมุมมองของ
ผู้ใช้บริการในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 

กิตตินันท์ น าภา 
รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร 

2 13.15-13.30 น. องค์ประกอบของการตลาดธุรกิจรา้นอาหารฟิวช่ันในมุมมองของ
ผู้บริโภคเขตพื้นท่ีเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 

เกศรา สอนสูงเนิน 
รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร 

3 13.30-13.45 น. ปัจจัยทางการตลาดทีส่่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซื้อ
อสังหาริมทรัพย์ประเภทท่ีอยู่อาศยัในภาคใต้ตอนบน 

ขวัญใจ เศรษฐช่วย 
วัลลภา พัฒนา 
นัยนา โง้วศิร ิ

4 13.45-14.00 น. ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคในร้านค้าฟาร์มมาร์ท 
มหาวิทยาลยัเทคโนโลยสีุรนาร ี

จักร์ โนจากลุ 
อัจฉรา โพธ์ิด ี

ภวัต เจียมจิณณวัตร 

5 14.00-14.15 น. ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อกลยุทธ์การอยูร่อดของร้านค้า
ปลีกแบบดั้งเดมิในยุคดจิิทัลของจงัหวัดอุบลราชธาน ี

จันทนรส แพงค าลา 
ยุพารัตน์ สิถลิวัน 
วรรณา จงเจรญิ 

นิภา ชุณหภญิโญกลุ 

6 14.15.-14.30 น. 
การบริหารจัดการ การจดัการคณุภาพ การจัดการความรู้ และการ

จัดการตลาดที่มีผลต่อประสิทธิภาพในการผลติของเกษตรกร
ชาวสวนยางพาราในเขตอ าเภอเมอืง จังหวัดอุบลราชธานี 

จันทิมา บัวมาศ 
ชลิตา แจ่มศร ี

ทิพย์เกษร ท ามา 
สรายุทธ พรเจรญิ 

7 14.30-14.45 น. กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิม่ยอดขายไก่ทอดเกาหลี ร้านดาโกต้า 
จังหวัดขอนแก่น 

จาษุดา จันทร์โพธ์ิ 
ธีระ ฤทธิรอด 

ศักดิ์ชัย เจรญิศิริพรกลุ 

8 14.45-15.00 น. พฤติกรรมการบรโิภคของผู้ที่ต้องการซื้อวัสดุก่อสร้างผ่าน 
ช่องทางออนไลน์ 

จิตรติชัย จอกกิ่ว 
ศักดิ์ชัย เจรญิศิริพรกลุ 
อารมย์ ตตัตะวะศาสตร ์

9 15.00-15.15 น 
 

แนวทางการพัฒนาคุณภาพการบริการของธนาคารไทยพาณิชย์ 
สาขาเซ็นทรลัพลาซา ขอนแก่น 

จีรวัฒน์ รัตนวงษ ์
ภัทรวดี เพิ่มวณิชกุล 
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ล ำดับ เวลำ บทควำม นักวิจัย 

10 15.15-15.30 น. ส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลตอ่การเพิ่มขีดความสามารถในการ
แข่งขันของผู้ส่งออกด่านพรมแดนช่องเม็ก จังหวัดอุบลราชธาน ี

ชิษณุพงศ์ ลิ้มประเสริฐ 
อนุกุล แสงชัยไพศาล 

ปกรณ์เกยีรติ ต้นนามล 
อัยรดา พรเจริญ 

11 15.30-15.45 น. 
ความช่ืนชอบและความพึงพอใจของลูกค้า จากการซื้อสินค้าผ่าน

ร้านค้าปลีกออนไลน์ กรณีศึกษา เว็บไซต์ ของบริษัท เอม ดี ซสิเตม็ 
คอนโทรล แอนด์ เซอร์วิส จ ากดั 

ณัทกิจพัฒน์ หอมวิจิตรกลุ 
อาทิตา ชูตระกูล 

สุรทิน กรีด ารงศักดิ ์
บุปผา พิกุลแก้ว 

12 15.45-16.00 น. 
แนวทางการปรับปรุงภาพลักษณต์ราสินค้า และกลยุทธ์ทาง

การตลาด ของกิจการแฟรนไชส์ไกห่มุนห้าลาว 
 

จุติธรณ์ สันทา 
ภัทรวดี เพิ่มวณิชกุล 

13 16.00-16.15 น. องค์ประกอบของการตลาดน้ าดืม่บรรจุขวดในมมุมองของผู้บริโภค
จังหวัดหนองคาย 

ชลธิชา ศรีตะบุตร 
รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร 

14 16.15-16.30 น. พฤติกรรมการบรโิภคของผู้ใช้ซอฟต์แวร์ในการจดัการธุรกจิค้าปลีก ชัยยศ ฆารสินธุ ์
ศักดิ์ชัย เจรญิศิริพรกลุ 

15 16.30-16.45 น. แนวทางการเพิ่มยอดขายปูนซีเมนต์ส าเร็จรูป ผ่านผู้แทนจ าหน่าย
บริษัท เอบีซี ในจังหวัดบุรีรมัย์และสุรินทร ์

ชาตรี โชติมหกิจกลุ 
ธีระ ฤทธิรอด 

16 16.45-17.00 น. ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อพริกป่นของผู้ประกอบการรา้น
ก๋วยเตี๋ยว ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

ชานนท์ โนนศรีชัย 
บุษกรณ์ ลเีจ้ยวะระ 

17 17.00-17.15 น. 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้า (7C’s) ที่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจและความพึงพอใจของผู้ปกครองในการส่งบุตรหลาน

เข้าศึกษาในโรงเรยีนอนุบาลไพศาลวิทย์ อ าเภอพล จังหวัดขอนแก่น 

ณรงค์ฤทธิ์ ขจิตบุญ 
บุษกรณ์ ลเีจ้ยวะระ 

18 17.15-17.30 น. พฤติกรรมการบรโิภคในการเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างจังหวัดขอนแก่น 
ณัฐประคัลภ์ สมกิจศิร ิ
ศักดิ์ชัย เจรญิศิริพรกลุ 
อารมย์ ตตัตะวะศาสตร ์

19 17.30-17.45 น. ผลกระทบของการบริหารการตลาดสมยัใหม่ที่มีต่อความจงรักภักดี
ของผู้ใช้บริการ 

ณิชชา เธียรวาริช 
ธนภณ วิมลูอาจ 
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ก ำหนดกำรน ำเสนอภำคบรรยำยระดับชำติ 
วันที่ 21 กันยำยน 2562 

ณ วิทยำลัยบัณฑิตศึกษำกำรจัดกำร มหำวิทยำลัยขอนแก่น 
 
ประเภทกำรน ำเสนอ : บรรยำยระดับชำติ ห้องน ำเสนอ : สัมมนำ 1 (BS.01) 
กรรมกำรประจ ำห้อง : ดร.บุษกรณ์ ลีเจ้ยวะระ 
  

ล ำดับ เวลำ บทควำม นักวิจัย 

1 13.00-13.15 น. ปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเพลง
สตรมีมิ่งของชาวต่างชาติที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานคร นิสิต มโนตั้งวรพันธุ ์

2 13.15-13.30 น. องค์ประกอบของการตลาดร้านอาหารเช้าในมุมมองของผู้บริโภคใน
เขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 

ธนกร ช่ืนบุญ 
รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร 

3 13.30-13.45 น. แนวทางในการจัดการการตลาดรา้นเสื้อผา้ลลินผ่านการท าตลาด
ออนไลน ์

ธนวรรณ สันติเมทนีดล 
วิเชียร วรพุทธพร 

4 13.45-14.00 น. ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจยัทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภณัฑ์แม่และเด็ก กรณีศึกษา จังหวัดอุดรธาน ี

ธิดารัตน์ ชินะชัชวารัตน ์
ธนภณ วิมลูอาจ 

5 14.00-14.15 น. การประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก เพื่อสร้างตราสินคา้ กรณศีึกษา  
ร้านชาคาเฟ่ อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

ธีรพัฒน์ ร ามะนา 
อัจฉริยะ อุปการกลุ 

6 14.15.-14.30 น. พฤติกรรมการบรโิภคในการเลือกซื้อเสื้อผ้าของบุคคลที่อยู่ในช่วงยุค
เจนเนอเรช่ันวายในจังหวัดมุกดาหาร 

นภสร อินไชยา 
ศักดิ์ชัย เจรญิศิริพรกลุ 

7 14.30-14.45 น. ส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลตอ่การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์แปรรปู
จากเนื้อสัตว์ ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี 

นราพล ขาวฟอง 
สุวนันท์ ชูจิตร ์

ชนะชัย สายสิงห ์
อัยรดา พรเจริญ 

8 14.45-15.00 น. องค์ประกอบของการตลาดร้านกาแฟในมุมมองของผู้ใช้บริการ  
ในเขตพื้นท่ีอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

นัทธมน อาจจันดา 
รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร 

9 15.00-15.15 น 
 

กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิม่ยอดสินเช่ือท่ีอยู่อาศัยของธนาคาร
มั่นคง สาขาถนนกสิกรทุ่งสร้าง อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

เนตรนภัส อินทร์น้อย 
ชัญญา อภิปาลกลุ 
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ล ำดับ เวลำ บทควำม นักวิจัย 

10 15.15-15.30 น. ส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลตอ่การบริหารจัดการผ้าขดิ  
บ้านค าพระ ต าบลค าพระ อ าเภอหัวตะพาน จังหวัดอ านาจเจรญิ 

พจนา วัดรุ่ง 
พรปรียา ศรีทอง 
วิรากาน นามวงศ ์
ดลฤดี จันทร์แก้ว 

11 15.30-15.45 น. องค์ประกอบของการตลาดร้านค้าแฟช่ันหลากหลายยี่ห้อในมุมมอง
ของผู้บริโภคในเขตพื้นท่ีอ าเภอเมอืง จังหวัดขอนแก่น 

เบญจพร ขอนสัก 
รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร 

12 15.45-16.00 น. แผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายเมล่อนญี่ปุ่นของสวนชลิตา  
อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

ปฐวี เหลืองชัยศร ี
อัมพน ห่อนาค 

13 16.00-16.15 น. การประยุกต์ใช้สุนทรียสาธกเพ่ือหาแนวทางการเพิ่มยอดขายสินค้า
ผ่านร้านคา้ออนไลน์ โดยใช้กรณีศกึษา: เฟซบุ๊กเพจ บัดดี วอลเลต 

ปัญจพร ทองเหล็ก 
ภิญโญ รัตนาพันธุ ์

14 16.15-16.30 น. การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจรีโนเวท 
อาคารพาณิชยเ์ก่าเป็นโรงแรม 

พงศ์รัตน์ ณ หนองคาย 
อมรวรรณ รังกูล 

15 16.30-16.45 น. องค์ประกอบทางการตลาดของธุรกิจโรงแรมในเขต 
เทศบาลเมืองชัยภูมิ จังหวัดชัยภมู ิ

พชร วีระภักด ี
รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร 

16 16.45-17.00 น. การเปรยีบเทียบสภาพการด าเนินงานและการวิเคราะห์การตลาด
ของกลุ่มเกษตรกรชาวสวนยางในจังหวัดหนองบัวล าภ ู

พรพรรณ มาลาศร ี
สาธิต อดิตโต 

17 17.00-17.15 น. องค์ประกอบของการตลาดปูนก่อปูนฉาบในมุมมองของผู้ใช้งาน
โครงการก่อสร้างอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

พศวีร์ เก้านพรัตน ์
รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร 

18 17.15-17.30 น. พฤติกรรมผู้บรโิภคในการเลือกซื้อข้าวสารของอ าเภอเมืองกาฬสินธุ ์ พัสตราภรณ์ ตรศีิริโสภณ 
ศักดิ์ชัย เจรญิศิริพรกลุ 

19 17.30-17.45 น. แนวทางการเพิ่มจ านวนผู้ถือบตัรเครดิต STB Prime  
ของธนาคารสยามไทย จ ากดั (มหาชน) สาขามหาวิทยาลยัขอนแก่น 

พิณญาสิน ีเสร ี
ธีระ ฤทธิรอด 
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ก ำหนดกำรน ำเสนอภำคบรรยำยระดับชำติ 
วันที่ 21 กันยำยน 2562 

ณ วิทยำลัยบัณฑิตศึกษำกำรจัดกำร มหำวิทยำลัยขอนแก่น 
 
ประเภทกำรน ำเสนอ : บรรยำยระดับชำติ ห้องน ำเสนอ : สัมมนำ 2 (BS.01) 
กรรมกำรประจ ำห้อง : ดร.ศิรินทร เลียงจินดำถำวร 
  

ล ำดับ เวลำ บทควำม นักวิจัย 

1 13.00-13.15 น. การพัฒนาผลิตภณัฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้ ในเขตอ าเภอเมือง  
จังหวัดร้อยเอ็ด 

ภทรพรรณ สระบัว 
บุษกรณ์ ลเีจ้ยวะระ 

2 13.15-13.30 น. แนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายผลติภณัฑผ์ัดไทยกึ่งส าเร็จรูป 
สหกรณ์ผดัหมีเ่มืองปัก อ.ปักธงชัย จ.นครราชสมีา 

ภัทรภูมิ บ ารุงไทยชัยชาญ 
วิเชียร วรพุทธพร 

3 13.30-13.45 น. การศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการสถานีบริการ
น้ ามันคาลเท็กซ์ ในเขตพื้นท่ีอ าเภอบ้านผือ จังหวัดอุดรธาน ี

ภานุพงษ์ บุญญรังษ ์
นิติพล ภูตะโชต ิ

4 13.45-14.00 น. อรรถประโยชน์ของบรรจภุัณฑ์ต่อการรับรูคุ้ณภาพ การรับรู้ความ
คุ้มค่า ความน่าดึงดูดใจ และความเต็มใจท่ีจะจ่าย 

ภาวิณ ีการวุทธี 
กิตตินันท ์พันธุมสุต 

5 14.00-14.15 น. องค์ประกอบการใช้บริการธรุกรรมทางการเงินบนสมาร์ทโฟนใน
มุมมองของลูกค้าธนาคารออมสิน 

มนทกานติ จันทร์ฉาย 
รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร 

6 14.15.-14.30 น. การเพิ่มความพึงพอใจของลูกค้าโดยการประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก 
กรณีศึกษา: ร้านน้ าเตา้หู้ ABC จังหวัดร้อยเอด็ 

มนธิดา วงอาษา 
อัจฉริยะ อุปการกลุ 

7 14.30-14.45 น. 
การศึกษาปัจจัยทีม่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจลงทุนในกองทุนรวมหุ้น

ระยะยาวการศึกษาปจัจัยที่มีอิทธพิลต่อการตัดสินใจลงทุนในกองทุน
รวมหุ้นระยะยาว 

รักษ์สุดา ศริิชาพรรณ 
นงค์นิตย์ จันทร์จรสั 

8 14.45-15.00 น. 
การประยุกต์ใช้สุนทรียสาธกในการพัฒนาผลติภณัฑ์เฟอร์นิเจอร์จาก

ไม้เพื่อเพิ่มยอดขาย กรณีศึกษา รา้นไม้ทองค้าไม้  
อ าเภอแกด า จังหวัดมหาสารคาม 

รัตติยา แซ่โง้ว 
อัจฉริยะ อุปการกลุ 

9 15.00-15.15 น 
 

แนวทางการเพิ่มยอดผู้สมัครใช้บรกิารโมบาย แบงค์กิ้ง (เอบีซี ฟิว
เจอร์) ของธนาคารเอบีซี สาขานากลาง จังหวัดหนองบัวล าภู  

โดยการประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก 

ลักขณา ปอดทองจันทร ์
ภิญโญ รัตนพันธุ ์

  

การศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจลงทุน

ในกองทุนรวมหุ้นระยะยาวและกองทุนรวมเพื่อการเลี้ยงชีพ 

ของนักลงทุนในจังหวัดขอนแก่น
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ล ำดับ เวลำ บทควำม นักวิจัย 

10 15.15-15.30 น. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อความตั้งใจซื้อรองเท้า 
มือสองของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

วันทนี ภูพาท ี
ฐิตารีย์ ดรุงค์ด ารงชัย 

11 15.30-15.45 น. การศึกษาปัจจัยทีม่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานท่ีออก
ก าลังกาย (ฟิตเนส) 

ศุภวิชญ์ โชติรตัน ์
สถาพร อมรสวัสดิ์วัฒนา 

12 15.45-16.00 น. 
การศึกษาคุณภาพบริการและความพึงพอใจในส่วนประสมทาง

การตลาดต่อความภักดีของลูกค้าต่อการให้บริการของ 
ธนาคารออมสิน จังหวัดเลย 

ศุภรัตน์ ศรีสวสัดิ ์

13 16.00-16.15 น. กลยุทธ์ทางการตลาดในการเพิ่มยอดขายผลิตภณัฑ์แปรรูปจาก
ผ้าขาวม้าแบรนด์ Ya DE Ra ผ่านช่องทางออนไลน์ 

วธุกา ปากแก้ว 
บุษกรณ์ ลเีจ้ยวะระ 

14 16.15-16.30 น. 
การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเป็นแนวทางในการเพิ่ม
ยอดขายคอนกรตีผสมเสร็จ กรณศีึกษา : บริษัท วรัญญาเรียล

เอสเตท จ ากดั อ าเภอจังหาร จังหวัดร้อยเอ็ด 

วิญญู วิจักษณบญุ 
นิติพล ภูตะโชต ิ

15 16.30-16.45 น. แนวทางการเพิ่มยอดผู้ใช้บริการโมบายแบงก์กิ้งของธนาคารออมสนิ 
สาขาท่าขอนยาง จังหวัดมหาสารคาม 

ศิรประภา รักเอีย่มสะอาด 
ช่อ วายุภักตร ์

16 16.45-17.00 น. พฤติกรรมการตดัสินใจและความพึงพอใจของผู้มาใช้บริการที่มีต่อ
สถานีบริการน้ ามันปตท.ศรีอิสาณเมืองพล 

ศุภกิตต์ จริมหาสุวรรณ 
นิติพล ภูตะโชต ิ

17 17.00-17.15 น. การประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก เพื่อสร้างการจดจ าในตราสินค้า 
กรณีศึกษา: สิตาบรุีรสีอร์ท อ าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 

สิตา แพงศรีละคร 
อัจฉริยะ อุปการกุล 

18 17.15-17.30 น. แนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของร้านน้ าฟ้าดอกไม้ในเขต
เทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 

สุทธิดา พุกสุข 
ธีระ ฤทธิรอด 

19 17.30-17.45 น. 
พฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสินใจ

เลือกใช้บริการร้านชานมไขมุ่กบุฟเฟต์ กรณศีึกษา ร้าน CCF  
ชานมไข่มุกบุฟเฟต์ จังหวัดขอนแก่น 

สุพิชชา บูรพาพรพันธ ์
นิติพล ภูตะโชต ิ
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ก ำหนดกำรน ำเสนอภำคบรรยำยระดับชำติ 
วันที่ 21 กันยำยน 2562 

ณ วิทยำลัยบัณฑิตศึกษำกำรจัดกำร มหำวิทยำลัยขอนแก่น 
 
ประเภทกำรน ำเสนอ : บรรยำยระดับชำติ ห้องน ำเสนอ : 1402 (BS.01) 
กรรมกำรประจ ำห้อง : ผศ.ดร.ประวีณ  ปำนศุภวัชร 
  

ล ำดับ เวลำ บทควำม นักวิจัย 

1 13.00-13.15 น. แนวทางการเพิ่มยอดขายของสถานีบริการน้ ามัน อธิป ปิโตรเลียม 
อ าเภอเพ็ญ จังหวัดอดุรธาน ี

อธิป สุสุวรรณ 
วิเชียร วรพุทธพร 

2 13.15-13.30 น. 
แผนการตลาดเพื่อเพิ่มจ านวนนักเรียนท่ีเรยีนภาษาอังกฤษ โดยใช้

กระบวนการสุนทรียสาธก กรณีศกึษา: สถาบันสอนภาษา  
เวิลด์ ออฟ เอ็ดดเูคชั่น จังหวัดขอนแก่น 

อภิชญา ธินาวัฒน์ 
อัจฉริยะ อุปการกลุ 

3 13.30-13.45 น. แนวทางการเพิ่มยอดผู้เข้าใช้บริการของดิเอาล์ เขาค้อ รสีอร์ท 
อ าเภอเขาค้อ จังหวัด เพชรบรูณ ์

อรณิสา ส าราญใจ 
อัมพน ห่อนาค 

4 13.45-14.00 น. องค์ประกอบของการออกแบบบ้านส าหรับผู้สูงอายุพ้ืนท่ีศึกษาเขต
เทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 

อรพรรณ ประเสริฐรุ่งเรือง 
รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร 

5 14.00-14.15 น. แนวทางการจัดการตลาดของธุรกิจเช่าไม้แบบก่อสร้างพลาสติก อัจฉราพรรณ มลูทอง 
วิเชียร วรพุทธพร 

6 14.15.-14.30 น. การศึกษาความต้องการเช่าอาคารพาณิชย์เพื่อธุรกิจการค้าใน 
อ าเภอเกษตรวิสัย จังหวัดร้อยเอ็ด 

อารยา อาจหาญ 
อมรวรรณ รังกูล 

7 14.30-14.45 น. องค์ประกอบการตลาดของธุรกิจไมซ์ในมุมมองของผู้บริหารระดับสูง
ขององค์กรที่เกี่ยวข้องในจังหวัดขอนแก่น 

อารยา ชัยศิร ิ
รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร 

8 14.45-15.00 น. การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนเปิดโรงงานคอนกรตีผสมเสรจ็
ในอ าเภอเมือง จังหวัดอุดรธาน ี

กณิวุฒิ รูปด ี
ภัทรวดี เพิ่มวณิชกุล 

9 15.00-15.15 น 
 

การวิเคราะห์รายได้ ค่าใช้จ่าย และต้นทุนของการเลีย้งไก่ไข่ 
กรณีศึกษา อาทิตย์ฟาร์ม 

ไอลดา  ค าปากูล 
ศฐา วรุณกลู 
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ล ำดับ เวลำ บทควำม นักวิจัย 

10 15.15-15.30 น. การศึกษาการมีส่วนลด ของกองทุนรวมอสังหาริมทรัพย์  
ในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย ธรรมนญู หาญประสิทธ์ิค า 

11 15.30-15.45 น. การศึกษาความเป็นไปได้ของนวัตกรรมผลติภณัฑ์ทางการเงินภาค
เกษตรภายใต้โครงการ Smart CO-OP Package เพื่อลูกค้าสหกรณ ์ ปะการัง ช่ืนจิตร 

12 15.45-16.00 น. การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจร้านขายวัสดุก่อสร้างใน
เขตอ าเภอคอนสาร จังหวัดชัยภูม ิ

จักกฤษณ ์สารมิา 
ภัทรขวัญ พิลางาม 

13 16.00-16.15 น. การศึกษาความเป็นไปได้ของการลงทุนธุรกิจร้านเบเกอรี่เพื่อสุขภาพ 
ในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดขอนแก่น 

จิดาภา ไทเมืองพล 
อมรวรรณ รังกูล 

14 16.15-16.30 น. 
ความสัมพันธ์ระหว่างความส าเร็จของระบบสารสนเทศทางการบัญชี

และผลการด าเนินงานของวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อม 
 ในจังหวัดขอนแก่น 

จิตสภุา สนิทชน 
ธนภณ วิมลูอาจ 

15 16.30-16.45 น. การศึกษาการบริหารจัดการสินเช่ือส าหรับสินเช่ือท่ีมีปัญหา 
การค้างช าระ กรณีศึกษา ธนาคาร AAA เขตจังหวัดนครพนม 

เจนจิรา แพงจ่าย 
ช่อ วายุภักตร ์

16 16.45-17.00 น. การศึกษาความเป็นไปได้ในการขยายสาขาห้างทองแม่อ านวย  
ในเขตอ าเภอหนองวัวซอ จังหวัดอดุรธาน ี

เฉลิมชัย อ านวยเงินตรา 
อัมพน ห่อนาค 

17 17.00-17.15 น. การศึกษาพฤติกรรม ส่วนประสมทางการตลาดและกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของสุภาพสตรผีา่นสื่อเฟซบุ๊ค 

ชนันท์ญาณ ์อริยาพัฒน์ 
ภัทรวด ีเพิ่มวณิชกุล 

18 17.15-17.30 น. 
พฤติกรรมผู้บรโิภคและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อของผู้ใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นในเขตเทศบาลนคร
ขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 

ณัฐธญาน์ ศรปีระเสริฐ 
ศักดิ์ชัย เจรญิศิริพรกลุ 

19 17.30-17.45 น. การศึกษาความเป็นไปได้ในการเปดิร้านกาแฟ “สวนหลังบ้าน”  
ในเขตเทศบาลนครอุดรธานี จังหวัดอุดรธาน ี

พัณณติา ตันสวสัดิ ์
ศักดิ์ชัย เจรญิศิริพรกลุ 
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ก ำหนดกำรน ำเสนอภำคบรรยำยระดับชำติ 
วันที่ 21 กันยำยน 2562 

ณ วิทยำลัยบัณฑิตศึกษำกำรจัดกำร มหำวิทยำลัยขอนแก่น 
 
ประเภทกำรน ำเสนอ : บรรยำยระดับชำติ ห้องน ำเสนอ : 1403 (BS.01) 
กรรมกำรประจ ำห้อง : ดร.ธนภณ วิมูลอำจ 
  

ล ำดับ เวลำ บทควำม นักวิจัย 

1 13.00-13.15 น. ประสิทธิภาพของราคาสญัญาซื้อขายล่วงหน้าดัชนี 
ราคาหลักทรัพย์ SET50 

วาทิต สถิรธนากร 
ช่อ วายุภักตร ์

2 13.15-13.30 น. การพยากรณ์เบี้ยประกันภัยรับตรงส าหรับการประกันอัคคีภัย 
ด้วยตัวแบบ ARIMA ศศิธร เชื้อเพชร 

3 13.30-13.45 น. 

การศึกษาแนวทางแก้ไขปัญหาข้อร้องเรียนของลูกค้าเกี่ยวกับการ
ขายประกันชีวิตและประกันวินาศภัยที่พ่วงกับผลิตภณัฑ์ของ

ธนาคารกรุงไทยโดยไม่ปฏิบัตติามระเบียบข้อบังคับของธนาคารหรือ
กฎเกณฑ์ของสถาบันก ากับที่ถูกตอ้ง 

สัตตบงกช ขันทอง 

4 13.45-14.00 น. สินเช่ือรีเวิรส์มอร์ทเกจและการค านวณค่ารายงวดแบบใหม ่
สุดที่รัก จักรวาลอาชาชาต ิ

สุรชัย จันทร์จรัส 
พลอยไพลิน กิจกสิวัฒน ์

5 14.00-14.15 น. การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนร้านอาหารฝรั่งเศส 
 ในเขตอ าเภอเมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 

อรรจมาภรณ์ ชนะจิระพันธ์ 
ภัทรวดี เพิ่มวณิชกุล 

6 14.15.-14.30 น. การใช้เทคนิคบัญชีต้นทุนการไหลของวัสดุในการศึกษาปัญหาการ
ผลิตแผ่นพ้ืนรั้วคอนกรีตส าเรจ็รูป 

อรุณศร ีกวานดา 
ปวีนา กองจันทร์ 

7 14.30-14.45 น. ความเสีย่งและผลตอบแทนหุ้นของหลักทรัพย์กลุม่ธุรกิจธนาคารโดย
ใช้แบบจ าลองการตั้งราคาหลักทรพัย์ 

อิทธิรัตน์ รัตนชูวงศ์ 
ภิเษก ชัยนิรันดร ์

8 14.45-15.00 น. 
พฤติกรรมการซื้ออุปกรณ์เสริมสวยผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ของ

กลุ่มผู้บริโภคเพศหญิง เจเนอเรชั่นวาย ในประเทศไทย  
กรณีศึกษา เฟซบุ๊กแฟนเพจ Mydair's Beauty 

กานต์ชนก ทองวัฒนากุล 
บุษกรณ์ ลเีจ้ยวะระ 

9 15.00-15.15 น 
 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า ประเภทโคมไฟและ
อุปกรณ์ไฟฟ้าของผู้บริโภคผ่านทางระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

กุลภัสสร์ ครองวัฒนสุข 
อนุฉัตร ช่ าชอง 
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ล ำดับ เวลำ บทควำม นักวิจัย 

10 15.15-15.30 น. ปัจจัยที่ส่งผลต่อการบริหารหลักสตูร ระดับอุดมศึกษา 

ปวีณา ปรีชญากลุ 
ประณต บุญไชยอภิสิทธ์ิ 

อนันตกุล อินทรผดุง 
ดุษณี ศุภวรรธนะกลุ 

11 15.30-15.45 น. กระบวนทัศน์ใหม่: สปาเพื่อสุขภาพในประเทศไทยภายใต้ 
พระราชบัญญัตสิถานประกอบการเพื่อสุขภาพ พ.ศ. 2559 พุทธพร อักษรไพโรจน ์

12 15.45-16.00 น. สมรรถนะเทคโนโลยีสารสนเทศท่ีส่งผลต่อความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของ SMEs ไทย 

จักรพันธ์ุ โพธิวรรณา 
สมยศ อวเกียรต ิ

13 16.00-16.15 น. แนวทางการเพิ่มผลิตภาพทางการตลาดโดยใช้การตลาด 4.0 
กรณีศึกษา เฟซบุ๊กแฟนเพจร้านรองเท้าสนีกเกอร์ PK 

เจษฎา อวิคุณประเสริฐ 
อมรวรรณ รังกูล 

14 16.15-16.30 น. 
แนวทางการพัฒนาการประเมินผลโครงการ กรณีศึกษา: โครงการ
อบรมและศึกษาดูงานแหล่งเรียนรูว้ิถีชีวิตเศรษฐกิจพอเพียง และ

เกษตรทฤษฏีใหม ่

ชุณหกาญจน ์รักสนิท 
วิเชียร วรพุทธพร 

15 16.30-16.45 น. การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจบริการใหเ้ช่าพ้ืนท่ี 
ท างานร่วม ในพ้ืนท่ีมหาวิทยาลัยขอนแก่นและพื้นที่ข้างเคียง 

ปรัชญาวัชร วรรณชัย 
ภัทรวดี เพิ่มวณิชกุล 

16 16.45-17.00 น. ความต้องการสารสนเทศดิจิทลัทางการเกษตรโดยใช้สมาร์ตโฟนของ
ผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ในจังหวัดกาฬสินธุ ์

วรกฤต ชาธิรัตน ์
ภัทรวดี เพิ่มวณิชกุล 

17 17.00-17.15 น. สภาพการเป็นผู้ประกอบการเกษตรของครัวเรือนเกษตรกรพื้นท่ีใกล้
เมือง กรณีศึกษาต าบลบ้านหว้า อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

วรัญชล ีทองสารไตร 
ยศ บริสุทธ์ิ 

18 17.15-17.30 น. การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการลงทุนคาเฟ่รา้นอาหารเพื่อ
สุขภาพในจังหวัดชลบรุ ี

วรินทร์ยา ภูอวด 
บุษกรณ์ ลเีจ้ยวะระ 
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คณะท่ีปรึกษา คณะกรรมการจัดประชุมวิชาการ คณะกรรมการผู้ทรงคุณวุฒ ิ
คณะอนุกรรมการด าเนินการประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจ าปี 2562 

 

คณะกรรมการท่ีปรึกษา 
1. อธิการบดี มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
2. คณบดี วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจดัการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
 
คณะกรรมการจัดประชุมวิชาการ  
1. รองคณบดีฝ่ายวิชาการ มหาวทิยาลัยขอนแก่น   เป็นประธานกรรมการ 
2. รองคณบดีฝ่ายวเิทศสมัพันธแ์ละการตลาด มหาวิทยาลัยขอนแก่น  เป็นกรรมการ 
3. รองศาสตราจารย์ ดร.สิปปภาส พรสุขสว่าง มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์  เป็นกรรมการ 
4. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.สธุาวัลย์ พฤกษ์อ าไพ มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ เป็นกรรมการ 
5. ดร.ยอดมณี เทพานนท ์มหาวทิยาลัยเกษตรศาสตร์    เป็นกรรมการ 
6. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ภรูิศร ์พงษ์เพียจันทร์ มหาวทิยาลัยมหาสารคาม  เป็นกรรมการ 
7. ดร.ศักดิ์ชาย จันทรเ์รอืง มหาวิทยาลัยบูรพา    เป็นกรรมการ 
8. ดร.ประวีณ ปานศุภวัชร มหาวทิยาลัยราชภฏัอุดรธานี   เป็นกรรมการ  
9. ดร.ศิรนิทร เลียงจนิดาถาวร มหาวทิยาลัยราชภัฏมหาสารคาม  เป็นกรรมการ 
10. นางนกรนิ วิชาโคตร มหาวทิยาลัยขอนแกน่         เป็นกรรมการ 
11. นางสาวฐิติพร คณูสมบัตกิุล มหาวทิยาลัยขอนแกน่   เป็นกรรมการและเลขานุการ 

 
คณะอนุกรรมการฝ่ายประชาสัมพันธ ์และสารสนเทศ 

1. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.รุจริัตน ์พัฒนถาบุตร   เป็นประธานอนกุรรมการ 
2. ดร.บุษกรณ์ ลีเจ้ยวะระ    เป็นอนุกรรมการ 
3. นางสโรชา ออ้งแสนค า    เป็นอนุกรรมการ 
4. นายภุชงค์  จกัรเสน     เป็นอนุกรรมการ 
5. นายรังสฤษฎิ์  เวชสวุรรณ    เป็นอนุกรรมการ 
6. นายวีระชัย  อุสูงเนิน    เป็นอนุกรรมการ 
7. นางสาวอรินทรา  กิมสุวรรณวงศ ์   เป็นอนุกรรมการ 
8. นายวีรวัฒน์  สดุหา     เป็นอนุกรรมการ 
9. นางสาวยุวธิดา บุญมาก    เป็นอนุกรรมการและเลขานุการ 
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คณะอนุกรรมการฝ่ายคัดแยกบทความ 

1. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ช่อ วายุภักตร ์   เป็นประธานอนกุรรมการ 
2. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ปณทัพร  เรืองเชิงชมุ   เป็นอนุกรรมการ 
3. นางนกรนิ  วชิาโคตร    เป็นอนุกรรมการ 
4. นางสาวประพิศ  โสฬสจนิดา    เป็นอนุกรรมการ 
5. นางสาวพรชนก  วรฉตัร    เป็นอนุกรรมการ  
6. นางสาวรตัติยากร  ส าราญพิศ    เป็นอนุกรรมการ 
7. นางสาวอรินทรา  กิมสุวรรณวงศ ์   เป็นอนุกรรมการ 
8. นางสาวฐิติพร คณูสมบัตกิุล    เป็นอนกุรรมการและเลขานุการ 
คณะอนุกรรมการประจ าห้องน าเสนอแบบบรรยายและการน าเสนอแบบโปสเตอร์ 

1. ดร.อจัฉริยะ อุปการกุล    เป็นประธานอนกุรรมการ 
2. นางสาวฐิติพร คณูสมบัตกิุล    เป็นอนุกรรมการ 
3. นางสาวประพิศ  โสฬสจนิดา    เป็นอนุกรรมการ 
4. นางสาวพรชนก  วรฉตัร    เป็นอนุกรรมการ 
5. นางสาวยุวธิดา บุญมาก    เป็นอนุกรรมการ 
6. นางสาวรตัติยากร  ส าราญพิศ    เป็นอนุกรรมการ 
7. นางสาวสุภัสสร  ค ายา    เป็นอนุกรรมการ 
8. นางสาวอรอุมา  ศกึษา    เป็นอนุกรรมการ 
9. นางสาวอรินทรา  กิมสุวรรณวงศ ์   เป็นอนุกรรมการ 
10. นางสาวอาภา  ไชยบุญเรอืง    เป็นอนุกรรมการ 
11. นางนกรนิ วิชาโคตร     เป็นอนกุรรมการและเลขานุการ 

 
คณะอนุกรรมการฝ่ายต้อนรับ และพิธีการ 

1. ดร.อมรวรรณ รังกูล     เป็นประธานอนกุรรมการ 
2. นางสาวฐิติพร คณูสมบัตกิุล    เป็นอนุกรรมการ 
3. นางสาวนริศรา  กติตินนท ์    เป็นอนุกรรมการ 
4. นางสาวยุวธิดา บุญมาก    เป็นอนุกรรมการ 
5. นางสาวรตัติยากร  ส าราญพิศ    เป็นอนุกรรมการ  
6. นางสโรชา  อ้องแสนค า    เป็นอนุกรรมการ 
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7. นางสาวอรินทรา  กิมสุวรรณวงศ ์   เป็นอนุกรรมการ 
8. นางสาวมกุดา  สีแนน    เป็นอนกุรรมการและเลขานุการ 

 
คณะอนุกรรมการฝ่ายลงทะเบยีน 

1. ดร.ธนภณ วมิูลอาจ     เป็นประธานอนกุรรมการ 
2. นางสาวฐิติพร คณูสมบัตกิุล    เป็นอนุกรรมการ 
3. นางนกรนิ  วชิาโคตร    เป็นอนุกรรมการ 
4. นางสาวพรชนก  วรฉตัร    เป็นอนุกรรมการ 
5. นางสาวยุวธิดา บุญมาก    เป็นอนุกรรมการ 
6. นางสาวอรินทรา  กิมสุวรรณวงศ ์   เป็นอนุกรรมการ 
7. นางสาวอรอุมา ศกึษา    เป็นอนุกรรมการ 
8. นางสาวประพิศ  โสฬสจนิดา    เป็นอนกุรรมการและเลขานุการ 

 
คณะอนุกรรมการฝ่ายสวัสดิการ 

1. ดร.ภิญโญ รัตนาพนัธุ ์    เป็นประธานอนกุรรมการ 
2. นางสาวทิพย์รัตน ์ ยิ้มฉาย    เป็นอนุกรรมการ 
3. นายธงชัย  อนิทะเกต ุ    เป็นอนุกรรมการ 
4. นางสาวยุวธิดา บุญมาก    เป็นอนุกรรมการ 
5. นางสาวสุภัสสร  ค ายา    เป็นอนุกรรมการ 
6. นางสาวอาภา  ไชยบุญเรอืง    เป็นอนุกรรมการ 
7. นางศิริพร  ค านอก     เป็นอนกุรรมการ 
8. นางรัตติยา  หอมหวล    เป็นอนุกรรมการและเลขานุการ 

 
คณะอนุกรรมการฝ่ายอาคารและสถานท่ี  

1. ดร.ศักดิ์ชัย เจริญศริิพรกุล    เป็นประธานอนกุรรมการ 
2. นายภุชงค์  จกัรเสน     เป็นอนุกรรมการ 
3. นายรังสฤษฎิ์  เวชสวุรรณ    เป็นอนุกรรมการ  
4. นายวีระชัย  อุสูงเนิน    เป็นอนุกรรมการ 
5. นายวีรวัฒน์  สดุหา     เป็นอนุกรรมการ 
6. นางสาวสุภสัสร ค ายา    เป็นอนุกรรมการและเลขานกุาร 
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คณะอนุกรรมการฝ่ายจัดหาผูส้นับสนุนการจัดประชุมวิชาการฯ 

1. คณบดี      เป็นประธานอนกุรรมการ 
2. รองคณบดีฝ่ายวิชาการ    เป็นอนุกรรมการ 
3. รองคณบดีฝ่ายวเิทศสมัพันธแ์ละการตลาด   เป็นอนุกรรมการ 
4. นางสาวทิพย์รัตน ์ ยิ้มฉาย    เป็นอนุกรรมการ 
5. นายรังสฤษฎิ์  เวชสวุรรณ    เป็นอนุกรรมการ 
6. นายวีระชัย  อุสูงเนิน    เป็นอนุกรรมการ 
7. นางสโรชา  อ้องแสนค า    เป็นอนุกรรมการ 
8. นางรัตติยา  หอมหวล    เป็นอนกุรรมการและเลขานุการ 

 
คณะอนุกรรมการฝ่ายการเงิน 

1. นางรัตติยา  หอมหวล    เป็นประธานอนกุรรมการ 
2. นางสาวอาภา  ไชยบุญเรอืง    เป็นอนุกรรมการ 
3. นางสาวพรชนก  วรฉตัร    เป็นอนกุรรมการและเลขานุการ 
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คณะกรรมการผู้ทรงคุณวุฒิ และประเมินบทความ 
การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจ าปี 2562 

 
1. รองศาสตราจารย์ ดร.ทิพย์รัตน์ เลาหวเิชียร   มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ์
2. รองศาสตราจารย์ ดร.ภทัรกิตติ ์เนตินิยม   มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ์
3. รองศาสตราจารย์ชื่นจิตต์ แจ้งเจนกิจ   มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ์
4. รองศาสตราจารย์ไพบูลย์ ผจงวงศ์   มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ์
5. รองศาสตราจารย์ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์   มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ์
6. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ธงชัย ศรีวรรธนะ   มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ์
7. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.พรวรรณ นนัทแพศย์   มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ์
8. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ทรงพร หาญสันต ิ   มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ์
9. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.อภิชาติ พงศ์สุพัฒน ์   มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ์
10. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.พทิวัส เอือ้สังคมเศรษฐ ์  มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ์
11. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.สริิจนิต์ วงศจ์ารุพรรณ  มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ์
12. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.สรุางค์ เห็นสว่าง   มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ์
13. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.กมลพรรณ แสงมหาชัย  มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ์
14. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.พลวัฒน ์เลิศกุลวัฒน์   มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ์
15. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.สธุาวัลย์ พฤกษ์อ าไพ   มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ์
16. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.สวัสดิ์ วรรณรัตน ์   มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ์
17. ดร.ปานิสรา ทติาทร     มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ์
18. ดร.ณฐัพล พันธุ์ภักด ี    มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ์
19. ดร.ณฐัวุฒิ ควูัฒนเธียรชัย    มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ์
20. ดร.วรัญพงศ์ บุญศริิธรรมชัย    มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ์
21. ดร.ประพมิพรรณ ลิ่มสุวรรณ ์    มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ์
22. ดร.อรวี ศรีบุญลอื     มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ์
23. ดร.ยอดมนี เทพานนท ์    มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ์
24. ดร.เอกอนงค ์ตั้งฤกษ์วราสกุล    มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ์
25. รองศาสตราจารย์ ดร.ชญัญา อภิปาลกุล   มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
26. รองศาสตราจารย์ ดร.ดนัยพงศ์ เชษฐโชติศกัดิ์   มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
27. รองศาสตราจารย์ ดร.ทิพย์วรรณา งามศักดิ์   มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
28. รองศาสตราจารย์ ดร.ธีระ ฤทธิรอด   มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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29. รองศาสตราจารย์ ดร.นิติพล ภูตะโชต ิ   มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
30. รองศาสตราจารย์ประเสริฐ ด ารงชัย   มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
31. รองศาสตราจารย์สุนีย์ เลี่ยวเพญ็วงษ์   มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
32. รองศาสตราจารย์สุวัฒน ์จิตต์ปราณีชัย   มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
33. รองศาสตราจารย์อัมพน ห่อนาค    มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
34. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ช่อ วายุภักตร ์   มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
35. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ปณทัพร เรืองเชิงชมุ   มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
36. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.นวลฉวี แสงชัย   มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
37. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ภเิษก ชัยนิรนัดร์   มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
38. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.รุจริัตน ์พัฒนถาบุตร   มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
39. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.วิเชียร วรพทุธพร   มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
40. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ น.สพ.พงษ์ธร สวุรรณธาดา  มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
41. ผู้ช่วยศาสตราจารย์วรุณ ตันตระบัณฑิตย์   มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
42. ดร.บุษกรณ์ ลีเจ้ยวะระ    มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
43. ดร.ภัทรขวัญ พิลางาม    มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
44. ดร.ภัทรวด ีเพิ่มวานิชกุล    มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
45. ดร.ภิญโญ รัตนาพนัธุ ์    มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
46. ดร.อจัฉริยะ อุปการกุล     มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
47. ดร.ศักดิ์ชัย เจริญศริิพรกุล    มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
48. ดร.อมรวรรณ รังกูล     มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
49. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ภรูิศร ์พงษ์เพียจันทร์   มหาวิทยาลัยมหาสารคาม 
50. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.อารรีัตน์ ปานศุภวชัร   มหาวิทยาลัยมหาสารคาม 
51. ผู้ช่วยศาสตราจารย์มลิจนัทร์ ทองค า   มหาวิทยาลัยมหาสารคาม 
52. ดร.เกศินี หล้าวงศ ์     มหาวิทยาลัยมหาสารคาม 
53. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.อ าภาศร ีพ่อค้า   มหาวิทยาลัยกาฬสินธุ ์
54. ดร.นภาพร วงษ์วิชิต     มหาวิทยาลัยกาฬสินธุ ์
55. ดร.มัลลกิา จ าปาแพง    มหาวิทยาลัยกาฬสินธุ ์
56. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.วันชัย ปานจันทร ์   มหาวิทยาลัยรามค าแหง 
57. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.นิศารตัน์ โชติเชย    มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม 
58. ดร.ศิรนิทร เลียงจนิดาถาวร    มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม 
59. ดร.จรุีวัลย์ ภักดีวุฒ ิ     มหาวิทยาลัยราชภัฏร้อยเอ็ด 
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60. ดร.ภัทรกิา ชิณช่าง     มหาวิทยาลัยราชภัฏร้อยเอ็ด 
61. ดร.วราวุฒิ วรานันตกุล    มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา 
62. ดร.อรวรรณ วรานันตกุล    มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา 
63. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ประวีณ ปานศุภวัชร   มหาวิทยาลัยราชภัฏอุดรธาน ี
64. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ศศิพิมพ์มาศ หงษ์สมบัติ      มหาวิทยาลัยการกฬีาแห่งชาต ิ
65. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.นิกร ยาสมร   สถาบันพลศึกษา 
66.  ผู้ช่วยศาสตราจารย์ศุภชัย งามศกัดิ ์   ข้าราชการบ านาญ 
67. ดร.กติติ  มโนคุน้     นักวชิาการอิสระ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



สารบัญ
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สารบัญ 

 หน้า 
การนําเสนอผลงานภาคบรรยาย (ภาษาไทย)  
การจัดการเชิงกลยุทธ์ การจัดการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  
องค์ประกอบการให้บริการระบบรักษาความปลอดภัยประเภทกล้องโทรทัศน์วงจรปิด  
สําหรับท่ีพักอาศัยในเขตพ้ืนท่ี อําเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

กานต์ ศรีวะรา และ รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร 

3 

แนวทางการเพิ่มยอดผู้สมัครใช้บริการ Krungthai Next ของ ธนาคารกรุงไทย จํากัด 
(มหาชน) สาขาถนนช้างเผือก นครราชสีมา จังหวัดนครราชสีมา 

กุสุมา เฉลิมมิตร และ อัมพน ห่อนาค 

9 

แนวทางในการเพ่ิมยอดขายวัสดุก่อสร้าง ร้าน 3 เค อําเภอกุมภวาปี จังหวัดอุดรธานี 
เกศสุดา พลนามอินทร์ และ ธีระ ฤทธิรอด 

14 

ปัญหาเกี่ยวกับการกํากับดูแลการแข่งขันทางการค้าตามสัญญาแฟรนไชส์ระหว่างประเทศ 
จักรวาล กลีบบัว สุมาลี วงษ์วิทิต และ สมชาย รัตนช่ือสกุล 

19 

แนวทางในการปรับปรุงคุณภาพการบริการของสถานตรวจสภาพรถเอกชนกมลาไสย 
ฉัตรมงคล พลวิจิตร และ ภัทรวดี เพ่ิมวณิชกุล 

25 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีส่งผลต่อการรับรู้ของผู้สมัครบัตรเครดิต 
ธนาคารออมสินในจังหวัดอุตรดิตถ์ 

ดวงพร อํ่าเมือง ภาศิริ เขตปิยรัตน์ และ อิราวัฒน์ ชมระกา 

31 

กลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายนาฬิกาข้อมือแบบคัสต้อมเมด (Custom made)  
ของร้านคัสต้อมพีซ (Custompiece) 

ธัชพงศ์ ชินพิริยะ และ ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล 

37 

กลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายกองทุนเทอมฟันด์ ธนาคารกรุงไทย จํากัด มหาชน 
สาขานาเชือก จังหวัดมหาสารคาม 

นวพร ชินวงษ์ และ อัมพน ห่อนาค 

42 

การบริหารจัดการท่ีมีผลต่อความอยู่รอดของร้านโชห่วยในยุคดิจิทัล เขตจังหวัดอุบลราชธานี 
นันท์นภัส สุมา นุชศิริ ทองน้อย ปภัสวรรณ วงษ์ใหญ่ และ ภารดา บุญรมย์ 

48 

การประยุกต์ใช้กลยุทธ์น่านนํ้าสีครามและแบบจําลองธุรกิจบนผืนผ้าใบเพ่ือเพ่ิมยอดสินเช่ือ

ธุรกิจ ธนาคารออมสิน ศูนย์สินเช่ือธุรกิจ จังหวัดร้อยเอ็ด 
นันทวัน คํามะวัน และ ช่อ วายุภักตร์ 

53 
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สารบัญ (ต่อ) 

 หน้า 
ต้นทุนและผลตอบแทนการผลิตข้าวตามมาตรฐานการปฏิบัติทางการเกษตรที่ดีของ 
เกษตรกรผู้ปลูกข้าวในจังหวัดร้อยเอ็ด 

นิชชดา โคนาบาล และ สาธิต อดิตโต 

60 

ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ืออาหารสําเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทาน

จากร้านสะดวกซ้ือเซเว่นอีเลฟเว่น ในเขตจังหวัดแพร่   
ปรานิกุล  ขําหรุ่น เบญจวรรณ สุจริต และ ภาศิริ เขตปิยรัตน์ 

66 

แนวทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดผู้ใช้บริการรถรับจ้างขนของ ของ เจริญภัทร์ขนส่ง  
จังหวัดมหาสารคาม 

ปัญญา โยธาภักดี และ ศักด์ิชัย เจริญศิริพรกุล 

71 

แนวทางการเพิ่มยอดบัตรเดบิตกรุงไทย ช้อปสมาร์ท ไฮแวลูการ์ด บมจ.ธนาคารกรุงไทย  
สาขาเทสโก้โลตัส ชุมแพ 

พงศ์พิสุทธิ์ ย้วนบุญหลิม และ อัมพน ห่อนาค 

76 

แนวทางในการเพ่ิมยอดสินเช่ือธุรกิจ SMEs ของธนาคารออมสิน ศูนย์สินเช่ือธุรกิจลูกค้า 
SMEs 11 มหาสารคาม 

พลอยไพลิน ชาวพงษ์ และ ช่อ วายุภักตร์ 

82 

แนวทางการเพิ่มรายได้ของคลินิกความงามด้านผิวพรรณ 
พัชรินทร์ อุ่นใจ และ ศุภสัณห์ ปรีดาวิภาต 

88 

การบริหารการเปลี่ยนแปลง ของร้านอังคนาคพาณิชย์ อําเภอโพนพิสัย จังหวัดหนองคาย 
ภควัต พุดซ้อน และ ศักด์ิชัย เจริญศิริพรกุล 

93 

แนวทางการเพิ่มยอดสินเช่ือธุรกิจ SMEs ของศูนย์สินเช่ือธุรกิจลูกค้า SMEs 11 ขอนแก่น 
ภัทรภร พลายเถาะ และ บุษกรณ์ ลีเจ้ยวะระ 

99 

ปัญหาการให้ความคุ้มครองลิขสิทธ์ิผู้รวบรวมรายการช่ือเพลงในยุคดิจิตอล 
เมธัส อุดมวิทย์ สุมาลี วงษ์วิฑิต และ กริชผกา บุญเฟ่ือง 

105 

คุณภาพการให้บริการส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการการขนส่งพัสดุหีบห่อ  
และสัมภาระของสถานีรถไฟศิลาอาสน์ จังหวัดอุตรดิตถ์ 

รัฐิพรรณ สมเช้ือ  ชัชชัย สุจริต และ ศิริกานดา แหยมคง 

109 

พฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกของผู้อยู่อาศัยในเขตอําเภอเมือง จังหวัดบุรีรัมย์ 
รุจิรา  จันโทมุข และ ศักด์ิชัย เจริญศิริพรกุล 

115 

กลยุทธ์การจัดการธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง ในจังหวัดพัทลุง 
วัชรินทร์  สงสังข์ อรพรรณ  จันทร์อินทร์ และ พินิจ  ดวงจินดา 

120 
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สารบัญ (ต่อ) 

 หน้า 
แนวทางการจัดการธุรกิจผ้าทอพ้ืนเมืองออนไลน์ กรณีศึกษาร้านซ่ิน (Xin) จังหวัดอุดรธานี 

วิภาภรณ์ สมมิตร และ วิเชียร วรพุทธพร 
125 

แนวทางการเพิ่มยอดขายรถยนต์มือสองของ ห้างหุ้นส่วนจํากัด เปียคล้าย ยานยนต์  
อําเภอท่าคันโท จังหวัดกาฬสินธ์ุ 

วิศนีย์ เปียคล้าย และ ภัทรวดี เพ่ิมวณิชกุล 

131 

แนวทางการเพิ่มจํานวนผู้เรียนโรงเรียนฝึกอาชีพเรือนพิไล จังหวัดอุดรธานี 
ศรานนท์ เสริฐสูงเนิน และ ช่อ วายุภักตร์ 

137 

แนวทางการสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดธุรกิจจําหน่ายรถมือสอง กรณีศึกษาร้านนครยนต์ 
อําเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด 

สมัชญา นามวงศ์ และ ดนัยพงศ์ เชษฐโชติศักด์ิ 

143 

แนวทางการลดระยะเวลาการรอคอยศูนย์การแพทย์ชะลอวัยและความงาม 
สาริณี ลิพันธ์ และ อังศุธร  ศรีสุทธิสอาด 

148 

แนวทางสร้างการรับรู้และจดจําตราสินค้าเพ่ือเพ่ิมยอดขายโดยการประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก

กรณีศึกษา แซนด์วิช ตราสิริ 
สิริมล  สุภาพเพชร และ อัจฉริยะ  อุปการกุล 

153 

เศรษฐกิจ สังคม ชุมชนและท่ีมีผลต่อการบริหารจัดการกระชังปลาริมนํ้ามูลในเขตอําเภอเมือง 
จังหวัดอุบลราชธานี 

สิริยากรณ์ ขันตรีกรม สุภาภรณ์ หมดหลง ศศิญา ธุมาลา และ  
มัลลิกา บุตรทองทิม 

158 

การวางแผนกลยุทธ์เพ่ือเพ่ิมยอดขายธุรกิจร้านเช่าชุด กรณีศึกษา ร้านนุจอาภรณ์ ร้อยเอ็ด 
สุณัฐธิดา  แก่นนาคํา และ ดนัยพงศ์ เชษฐโชติศักดิ์ 

163 

การมีส่วนร่วมและพฤติกรรมการใช้เครื่องมือท่ีส่งผลต่อการบริหารจัดการประมงริมแม่นํ้า 
ในเขตอําเภอเมืองและอําเภอวารินชําราบ 

สุดารัตน์  บัวคําสิงห์ วิชุดา เสนคําสอน สุปราณี  เมฆบุตร และ เจริญ โสภา 

170 

แผนพัฒนาธุรกิจร้านอาหาร XYZ จังหวัดกาฬสินธ์ุ 
สุทธิดา ชาลี และ ดนัยพงศ์ เชษฐโชติศักด์ิ 

175 

แนวทางการสร้างตราสินค้าเพ่ือเพ่ิมยอดขาย ด้วยกระบวนการสุนทรียสาธก  
กรณีศึกษา: ร้านเช่าชุดราตรีเวเดรสซ่า จังหวัดขอนแก่น 

สุภัชรีย์ ประวัตินภา และ อัจฉริยะ อุปการกุล 

180 
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สารบัญ (ต่อ) 

 หน้า 
แนวทางการสร้างตราสินค้าเพ่ือสร้างเอกลักษณ์ให้เกิดการรับรู้และจดจําแก่ลูกค้า 
โดยใช้หลักสุนทรียสาธก กรณีศึกษา หอพักทรัพย์ธนพงษ์ 

สุมาลี  ทรัพย์ธนพงษ์ และ อัจฉริยะ อุปการกุล 

187 

การวิเคราะห์องค์ประกอบปัจจัยท่ีกําหนดความสําเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจการเกษตร

ขนาดกลางและขนาดย่อม ในจังหวัดอุดรธานี 
สุรีย์พร หาจัตุรัส  และ สาธิต อดิตโต 

193 

ความได้เปรียบทางการแข่งขันและคุณภาพการให้บริการส่งผลต่อการตัดสินใจ 
เลือกใช้บริการสถานีบริการนํ้ามัน อําเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ 

อารีย์ นาคสมพันธ์ อิราวัฒน์ ชมระกา และ ภาศิริ เขตปิยรัตน์ 

199 

แนวทางในการเพ่ิมยอดขายร้านชานมไข่มุกมิสเตอร์ปิง อําเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 
อํานวย  ไชยสงค์ และ ธีระ  ฤทธิรอด 

205 

ปัจจัยที่มีผลต่อการเข้าร่วมกลุ่มของเกษตรกรชาวไร่อ้อยในพ้ืนท่ีส่งเสริมของโรงงานนํ้าตาล

บุรีรัมย์ 
อําพล เครือผือ และ พัชรี สุริยะ 

211 

การดําเนินธุรกิจของร้านค้าปลีกในเขตอําเภอร่องคํา จังหวัดกาฬสินธ์ุ 
เอกวิชญ์ โคตรมี ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล และ อารมย์ ตัตตะวะศาสตร์ 

215 

การจัดการทรัพยากรมนุษย์ ภาวะผู้นํา การพัฒนาองค์กร จรรยาบรรณทางธุรกิจ  
การโค้ชโดยประยุกต์ใช้สุนทรียสาธกเพ่ือพัฒนาศักยภาพนักกีฬาเทควันโด  
กรณีศึกษา โรงเรียนเทควันโดมาสเตอร์โจ จังหวัดขอนแก่น 

กิตติญา จิตระบอบ และ ภิญโญ รัตนาพันธ์ุ 

220 

คุณลักษณะอันพึงประสงค์ท่ีสําคัญของพนักงานพัฒนาธุรกิจระดับ 4-7 ผู้ที่มีความโดดเด่น 
ในการปฏิบัติงาน กรณีศึกษาพนักงานพัฒนาธุรกิจท่ีปฏิบัติงานในสังกัดสํานักงาน ธ.ก.ส.  
เขตพ้ืนท่ีจังหวัดอุดรธานี 

จักริน วงศ์ประดับแพร และ อมรวรรณ รังกูล 

226 

การสร้างคุณค่าให้พนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์ฝ่ายผลิต บริษัท นํ้าตาลมิตรภูหลวง จํากัด 
จารุวรรณ คําด้วง และ อมรวรรณ รังกูล 

231 

แนวทางการจัดทําแผนพัฒนารายบุคคลแบบมีส่วนร่วมของบุคลากรสายสนับสนุน  
กรณีศึกษา คณะนิติศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 

จุฬาพร แสนโคตร และ วิเชียร วรพุทธพร 

236 
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สารบัญ (ต่อ) 

 หน้า 
การวัดความผูกพันต่อองค์กร: กรณีของบุคคลากรในท่ีว่าการอําเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น 

ชนาภา ดีบุญมี ณ ชุมแพ และ ทิพย์วรรณา งามศักด์ิ 
242 

การประยุกต์ใช้หลักการโค้ชเชิงบวก (Appreciative coaching) ในกระบวนการโค้ช 
ผู้บริหารแบบ GROW Model 

ชัยณรงค์ สีหะ และ ภิญโญ รัตนาพันธ์ุ 

247 

แนวทางการสร้างองค์กรแห่งความสุขเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการทํางานของพนักงาน  
ด้วยกระบวนการสุนทรียสาธก กรณีศึกษา หสน.อิสาณบริการ จังหวัดมหาสารคาม 

ณัฐชยา เอกพิมพ์ และ อัจฉริยะ อุปการกุล 

253 

การปรับปรุงระบบการจัดการเพื่อเพ่ิมประสิทธิภาพในการทํางาน กรณีศึกษา:  
ห้างหุ้นส่วนจํากัด สุราสมทรัพย์อําเภอเสลภูมิ จังหวัดร้อยเอ็ด 

ทศพร  สมทรัพย์ และ อมรวรรณ รังกูล 

258 

คุณลักษณะของผู้ประกอบการธุรกิจบริการท่ีประสบความสําเร็จ ในเขตภาค

ตะวันออกเฉียงเหนือของประเทศไทย 
ธนกฤช โรจนชีวานนท์ และ อมรวรรณ รังกูล 

264 

การสร้างแรงจูงใจในการทํางานของแรงงานฝ่ายผลิต กลุ่มธุรกิจลานมันขนาดกลาง 
และขนาดเล็ก ในเขตอําเภอสีคิ้ว จังหวัดนครราชสีมา 

ธีทัต วัฒนวิทย์ และ อมรวรรณ รังกูล 

269 

แนวทางการพัฒนาโมเดลธุรกิจ กิจการเพ่ือสังคม กรณีศึกษาการท่องเที่ยวชุมชน 
ตําบลท่าเรือ อําเภอนาหว้า จังหวัดนครพนม 

ธีรพงษ์ โกษาแสง และ บุษกรณ์ ลีเจ้ยวะระ 

274 

แนวทางการพัฒนาคุณภาพการให้บริการลูกค้าของธนาคารกสิกรไทย สาขาภูเขียว  
อําเภอภูเขียว จังหวัดชัยภูมิ 

ธีระวัฒน์  ศรีไสย และ ภัทรวดี  เพ่ิมวณิชกุล 

280 

แนวทางการสร้างองค์กรแห่งการเรียนรู้ โดยการประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก กรณีศึกษา  
ธนาคารหมูทอง สาขาจอมพระ จังหวัดสุรินทร์ 

นิชกานต์ ศักรินพานิชกุล และ ภิญโญ รัตนาพันธ์ุ 

284 

แนวทางการปรับปรุงคุณภาพการบริการของ สหกรณ์การเกษตรเชียงยืน จํากัด จังหวัด
มหาสารคาม 

นิภาพร ศรีเชียงหา และ อัมพน ห่อนาค 

290 
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สารบัญ (ต่อ) 

 หน้า 
การประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก เพ่ือเพ่ิมความสุขในการทํางานให้กับพนักงานกรณีศึกษา  
บริษัท ABC จํากัด 

นุชลา วงศ์กลาง และ ภิญโญ รัตนาพันธ์ุ 

295 

สุนทรียสาธกกับการพัฒนาท่ีปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรมด้วยพฤติกรรมเชิงบวก  
กรณีศึกษา ศูนย์ส่งเสริมอุตสาหกรรมภาคท่ี 5 กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม และ  
สมาพันธ์เอสเอ็มอีไทย จังหวัดขอนแก่น 

ปารณีย์  ลิมปะธราสิทธ์ิ และ ภิญโญ  รัตนาพันธุ์ 

300 

แนวทางการพัฒนาขีดความสามารถของพนักงานด้านการบริการ ด้วยกระบวนการ 
สุนทรียสาธก กรณีศึกษา บริษัท แอดไวซ์ ไอที มอเลย จํากัด 

ปาริฉัตร พลดาหาญ และ อัจฉริยะ อุปการกุล 

305 

การดําเนินชีวิตตามหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงท่ีส่งผลต่อการนําไปประยุกต์ใช้ของ

ประชาชน ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี 
ปิยากร อมรวงศ์ ธัญเทพ  ภูสิทธ์ิ วัชรากร ไตรรัตนาภิกูล และ  
อมรรัตน์ พรประเสริฐ 

311 

การศึกษาช่องว่างทักษะของแรงงานศูนย์ซ่อมอากาศยานอู่ตะเภา 
พชรพรรณ ทองคํา และ นภนต์ ภุมมา 

317 

แนวทางการพัฒนาประสิทธิภาพในการทํางานของผู้ปฏิบัติงานด้านการเงินและบัญชี 
กรณีศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่น 

พีรดา จงสถิตรักษ์ และ อมรวรรณ รังกูล 

323 

ปัจจัยที่มีผลต่อความต้องการพัฒนาความรู้ทางบัญชีของบุคลากรด้านการเงินและบัญชีของ

มหาวิทยาลัยมหาสารคาม 
รจนา จันทร์เปล่ง และ ปวีนา กองจันทร์ 

329 

สุขภาวะทางจิตและสัมพันธภาพระหว่างเพ่ือนร่วมงานท่ีพยากรณ์ผลการปฏิบัติงานของ

ข้าราชการครูในโรงเรียนกลุ่มกรุงธนเหนือ สังกัดกรุงเทพมหานคร 
ลิขิต หงษาวงษ์ และ มานพ ชูนิล 

335 

แรงจูงใจในการทํางานที่ส่งผลต่อความผูกพันในองค์การของพนักงานร้านขายส่งเสื้อผ้า 
ในศูนย์ค้าส่งประตูนํ้า ขอนแก่น 

วรพรรณ สระทองจันทร์ และ ฐิตารีย์ ดุรงค์ดํารงชัย 

341 
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สารบัญ (ต่อ) 

 หน้า 
องค์ประกอบท่ีมีผลต่อความเครียดในการปฏิบัติงานของคนวัยทํางาน 
ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี 

วราภรณ์ ทองเสริม ศรีสุดา คงยืน และ สรายุทธ พรเจริญ 

347 

แนวทางการเสริมสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของพนักงาน บริษัท เอบีซี  
แมนูแฟคเจอร่ิง (ประเทศไทย) จํากัด สาขาขอนแก่น 

วราภรณ์  โทสาลี และ วิเชียร วรพุทธพร 

354 

แนวทางการพัฒนาทักษะด้านการบริการของบุคลากรสายสนับสนุนคณะศึกษาศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยขอนแก่น  ด้วยกระบวนการสุนทรียสาธก 

วาศิณี  สิทธิพล และ อัจฉริยะ อุปการกุล 

360 

การศึกษาคุณลักษณะของผู้ประกอบการท่ีประสบความสําเร็จและพนักงานท่ีพึงประสงค ์
ของกลุ่มธุรกิจอาหารแช่แข็ง ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนกลาง 

ศศิธร ชารินทร์ และ อมรวรรณ รังกูล 

366 

แนวทางในการพัฒนาองค์กรสู่องค์กรแห่งการเรียนรู้เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน

ของบุคลากรกรณีศึกษา ห้างหุ้นส่วนจํากัด ABC จังหวัด ขอนแก่น 
ศิริลักษณ์ เพียรศิริ และ วิเชียร วรพุทธพร 

372 

แนวทางการสร้างความสุขในการปฏิบัติงานโดยใช้กระบวนการสุนทรียสาธกของเจ้าหน้าท่ี

ธุรกิจสัมพันธ์ กรณีศึกษา ทีม SME สี่แยกมะลิวัลย์ ธนาคารเอบีซี จํากัด (มหาชน) 
ศิวะพร ภูมิคอนสาร และ อัจฉริยะ อุปการกุล 

378 

การสร้างแรงจูงใจในการทํางานของพนักงานในกลุ่มวัสดุก่อสร้าง อําเภอนาคู จังหวัดกาฬสินธ์ุ 
สรมนัญชยา เจริญกุลวัฒนะ และ อมรวรรณ รังกูล 

384 

แนวทางการสร้างแรงจูงใจเพ่ือธํารงรักษาพนักงานนวดในกลุ่มธุรกิจนวดเพ่ือสุขภาพ 
กรณีศึกษา: ร้านนวดเพ่ือสุขภาพในจังหวัดมหาสารคาม 

สิรินภา มะเลิศ และ อมรวรรณ รังกูล 

391 

แนวทางในการพัฒนาศักยภาพการทํางานเป็นทีม ด้วยกระบวนการสุนทรียสาธก กรณีศึกษา

ผู้แทนขายของบริษัท ปูนซีเมนต์นครหลวง จํากัด (มหาชน) ภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนล่าง 
สุภัควดี ภูภักดี และ อัจฉริยะ อุปการกุล 

397 

การประยุกต์ใช้สุนทรียสาธกเพ่ือค้นหาและสร้างความสุขในการทํางานของพยาบาลห้องผ่าตัด 
กรณีศึกษา หน่วยผ่าตัด 3 แผนกการพยาบาลห้องผ่าตัด โรงพยาบาลศรีนครินทร์ 

เสาวภา ฉิมหลวง และ ภิญโญ รัตนาพันธ์ุ 

402 
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สารบัญ (ต่อ) 

 หน้า 
คุณภาพชีวิตในการทํางานท่ีส่งผลต่อการประยุกต์ใช้หลักเศรษฐกิจพอเพียงของประชาชนใน

เขตจังหวัดอุบลราชธานี 
อนุพงศ์ อุดมกัน วทัญญู ศรีสว่าง บุญส่ง กุก้อง และ อัยรดา พรเจริญ 

408 

แนวทางการพัฒนาสู่องค์กรแห่งความสุขเพ่ือลดปัญหาการลาออกของพนักงานด้วย

กระบวนการสุนทรียสาธก กรณีศึกษา ร้านกาแฟ ABC สาขา เทสโก้ โลตัส เอ็กซ์ตร้า 
จังหวัดอุดรธานี 

อภิวัฒน์ เสริมชีพ และ อัจฉริยะ อุปการกุล 

413 

แนวทางการปรับปรุงคุณภาพการบริการของธนาคารออมสิน สํานักสินเช่ือธุรกิจ SMEs 11 
ขอนแก่น 

อลิสา ศิริจันทราวณชย์ และ อมรวรรณ รังกูล 

419 

แนวทางการเพิ่มศักยภาพในการทํางานของพนักงานโดยใช้กระบวนการสุนทรียสาธก 
กรณีศึกษา โรงนํ้าแข็งแบร์ริสต้าไอซ์ อําเภอหนองกุงศรี จังหวัดกาฬสินธ์ุ 

อัจฉรา คําเรืองศรี และ อัจฉริยะ อุปการกุล 

426 

การประเมินความพึงพอใจของประชาชนท่ีมีต่อการให้บริการของหน่วยงานหน่ึงใน 
องค์การบริหารส่วนตําบลท่าไข่ อําเภอเมือง จังหวัดฉะเชิงเทรา 

อาทิตา ชูตระกูล ณัทกิจพัฒน์ หอมวิจิตรกุล นภาพร  อภัยกาวี และ  
บุปผา พิกุลแก้ว 

432 

การจัดการการดําเนินการ การขนส่ง ห่วงโซ่อุปทานทางธุรกิจ  
การศึกษาความพึงพอใจท่ีมีต่อการบริหารการจัดการขยะของเทศบาลเมืองกระนวน  
จังหวัดขอนแก่น 

ชัชวาล  โนนใหม่ และ ช่อ วายุภักตร์ 

439 

การลดการเกิดของเสียในกระบวนการผลิตหลังคาเหล็ก กรณีศึกษา  
บริษัท เค.ซี.เมททอลชีท จํากัด (มหาชน) 

ธนพนธ์ ตั้งวัฒนสุวรรณ ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล และ อารมย์ ตัตตะวะศาสตร์ 

445 

ปัญหาความไม่สมมาตรของข้อมูลในการปล่อยสินเช่ือเช่าซ้ือรถยนต์รายย่อย  
บริษัทลีสซ่ิง ABCD จํากัด สาขาขอนแก่น 

ธัชพนธ์ บัวคําทุม และ ช่อ วายุภักตร์ 

451 

การจัดซ้ือจัดหาท่ีย่ังยืนของวิสาหกิจเพ่ือสังคม: กรณีศึกษาร้านคนจับปลานครศรีธรรมราช 
นวิทย์ เอมเอก อภินันท์ เอื้อกังกูร สุทธิพร บุญมาก  และ สานิตย์ ศรีชูเกียรติ 

456 
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สารบัญ (ต่อ) 

 หน้า 
แนวทางในการปรับปรุงการดําเนินการของวิสาหกิจชุมชนไข่เค็ม อุบลราชธานี 

ปรีชพันธ์ุ งอกงาม และ ช่อ วายุภักตร์ 
463 

ความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวที่มีต่อการจัดการโลจิสติกส์เพ่ือการท่องเท่ียวของย่าน 
นิมมานเหมินทร์ จังหวัดเชียงใหม่ 

พิชญ์พิสุทธิ์  ทิศอาจ สุรพงศ์  อินทรภักดิ์ ศรายุทธ ขวัญเมือง และ  
ศุภมิตร ศรีสวัสดิ์ 

468 

การวางแผนภาพอนาคตของอุตสาหกรรมขนส่งโดยรถบรรทุก จังหวัดขอนแก่นในปี พ.ศ.2567 
วรชัย ศรีประเสริฐ และ ศักด์ิชัย เจริญศิริพรกุล 

474 

ความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวที่มีต่อการจัดการโลจิสติกส์เพ่ือการท่องเท่ียวทะเลบัวแดง 
ศุภมิตร ศรีสวัสดิ์ และ ศรายุทธ ขวัญเมือง 

480 

แนวทางการบริหารจัดการสินค้าคลังและการพัฒนาคุณภาพการให้บริการ กรณีศึกษา  
ร้านสุรัสสาฟาร์ม จังหวัดนครราชสีมา 

สุรัสสา เอื้อประภาพร และ ภัทรวดี เพิ่มวณิชกุล 

486 

การจัดการการตลาด  
แนวทางการตลาดของนํ้าแร่น้องฟูในมณฑลจ้ีหลิน สาธารณรัฐประชาชนจีน 

FEI MENG และ ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล 
493 

องค์ประกอบของการบริการรับส่งอาหารในมุมมองของผู้บริโภค ในเขตเทศบาล 
นครนครราชสีมา จังหวัดนครราชสีมา 

กชกร พลสวัสดิ์ และ รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร 

499 

กลยุทธ์การเพ่ิมสินเช่ือบัตรกดเงินสด K-Express Cash ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น 
กฤษาณภัค สีคุณโกสุม และ ชัญญา อภิปาลกุล 

506 

พฤติกรรมและการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผลิตภัณฑ์เครื่องสําอางนําเข้า 
จากต่างประเทศของประชาชนในจังหวัดสงขลา 

กันณ์ทรากร ขวัญโต๊ะเร๊ะ อรจันทร์ ศิริโชติ และ เจษฏา นกน้อย 

512 

แนวทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายอุปกรณ์ทางการเกษตร ร้านตั๊กพาณิชย์ อําเภอเมือง 
จังหวัดร้อยเอ็ด 

กันตพร สกุลพาณิชย์พันธ์ และ ภัทรวดี เพ่ิมวณิชกุล 

519 

ความสัมพันธ์ระหว่างการตลาดเชิงบูรณาการและคุณภาพการบริการ  กรณีศึกษา  
โรงแรมลิตเต้ิลบ๊อกซ์ อําเภออุบลรัตน์ จังหวัดขอนแก่น 

ก่ิงกาญจน์ สุรธรรม และ ธนภณ วิมูลอาจ 

525 

xliv



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

สารบัญ (ต่อ) 

 หน้า 
องค์ประกอบของแอปพลิเคชันบนสมาร์ทโฟนในมุมมองของผู้ใช้บริการในเขตเทศบาล 
นครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 

กิตตินันท์ นําภา และ รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร 

531 

องค์ประกอบของการตลาดธุรกิจร้านอาหารฟิวช่ันในมุมมองของผู้บริโภคเขตพ้ืนท่ี 
เทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 

เกศรา สอนสูงเนิน และ รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร 

537 

ปัจจัยทางการตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพย์ประเภทท่ีอยู่อาศัย 
ในภาคใต้ตอนบน 

ขวัญใจ  เศรษฐช่วย วัลลภา  พัฒนา และ นัยนา โง้วศิริ 

543 

ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภคในร้านค้าฟาร์มมาร์ท  
มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี 

จักร์ โนจากุล อัจฉรา โพธิ์ดี และ ภวัต เจียมจิณณวัตร 

549 

ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อกลยุทธ์การอยู่รอดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม 
ในยุคดิจิทัลของจังหวัดอุบลราชธานี 

จันทนรส แพงคําลา ยุพารัตน์ สิถิลวัน วรรณา จงเจริญ และ นิภา ชุณหภิญโญกุล 

556 

การบริหารจัดการ การจัดการคุณภาพ การจัดการความรู้ และการจัดการตลาดที่มีผลต่อ

ประสิทธิภาพในการผลิตของเกษตรกรชาวสวนยางพาราในเขตอําเภอเมือง  
จังหวัดอุบลราชธานี 

จันทิมา บัวมาศ ชลิตา แจ่มศรี ทิพย์เกษร ทํามา และ สรายุทธ พรเจริญ 

562 

กลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายไก่ทอดเกาหลี ร้านดาโกต้า  จังหวัดขอนแก่น 
จาษุดา จันทร์โพธ์ิ ธีระ ฤทธิรอด และ ศักด์ิชัย เจริญศิริพรกุล 

568 

พฤติกรรมการบริโภคของผู้ท่ีต้องการซ้ือวัสดุก่อสร้างผ่านช่องทางออนไลน์ 
จิตรติชัย จอกก่ิว ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล และ อารมย์ ตัตตะวะศาสตร์ 

575 

แนวทางการพัฒนาคุณภาพการบริการของธนาคารไทยพาณิชย์ สาขาเซ็นทรัลพลาซา 
ขอนแก่น 

จีรวัฒน์ รัตนวงษ์ และ ภัทรวดี เพิ่มวณิชกุล 

581 

แนวทางการปรับปรุงภาพลักษณ์ตราสินค้า และกลยุทธ์ทางการตลาด ของกิจการแฟรนไชส์ 
ไก่หมุนห้าลาว 

จุติธรณ์ สันทา และ ภัทรวดี เพ่ิมวณิชกุล 

588 
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สารบัญ (ต่อ) 

 หน้า 
องค์ประกอบของการตลาดนํ้าด่ืมบรรจุขวดในมุมมองของผู้บริโภคจังหวัดหนองคาย 

ชลธิชา ศรีตะบุตร และ รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร 
594 

พฤติกรรมการบริโภคของผู้ใช้ซอฟต์แวร์ในการจัดการธุรกิจค้าปลีก 
ชัยยศ ฆารสินธ์ุ และ ศักด์ิชัย เจริญศิริพรกุล 

601 

แนวทางการเพิ่มยอดขายปูนซีเมนต์สําเร็จรูป ผ่านผู้แทนจําหน่ายบริษัท เอบีซี   
ในจังหวัดบุรีรัมย์และสุรินทร์ 

ชาตรี โชติมหกิจกุล และ ธีระ ฤทธิรอด 

607 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือพริกป่นของผู้ประกอบการร้านก๋วยเต๋ียว  
ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

ชานนท์ โนนศรีชัย และ บุษกรณ์ ลีเจ้ยวะระ 

613 

ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันของผู้ส่งออก 
ด่านพรมแดนช่องเม็ก จังหวัดอุบลราชธานี 

ชิษณุพงศ์ ล้ิมประเสริฐ อนุกุล แสงชัยไพศาล ปกรณ์เกียรติ ต้นนามล และ  
อัยรดา พรเจริญ 

620 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้า (7C’s) ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจและ 
ความพึงพอใจของผู้ปกครองในการส่งบุตรหลานเข้าศึกษาในโรงเรียนอนุบาลไพศาลวิทย์ 
อําเภอพล จังหวัดขอนแก่น 

ณรงค์ฤทธ์ิ ขจิตบุญ และ บุษกรณ์ ลีเจ้ยวะระ 

625 

พฤติกรรมการบริโภคในการเลือกซ้ือวัสดุก่อสร้างจังหวัดขอนแก่น 
ณัฐประคัลภ์ สมกิจศิริ ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล และ อารมย์ ตัตตะวะศาสตร์ 

632 

ความช่ืนชอบและความพึงพอใจของลูกค้า จากการซื้อสินค้าผ่านร้านค้าปลีกออนไลน์ 
กรณีศึกษา เว็บไซต์ ของบริษัท เอม ดี ซิสเต็ม คอนโทรล แอนด์ เซอร์วิส จํากัด   

ณัทกิจพัฒน์ หอมวิจิตรกุล อาทิตา ชูตระกูล สุรทิน กรีดํารงศักดิ์ และ  
บุปผา พิกุลแก้ว 

638 

ผลกระทบของการบริหารการตลาดสมัยใหม่ที่มีต่อความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการ 
ณิชชา เธียรวาริช และ ธนภณ วิมูลอาจ 

644 

องค์ประกอบของการตลาดร้านอาหารเช้าในมุมมองของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครขอนแก่น 
จังหวัดขอนแก่น 

ธนกร ช่ืนบุญ และ รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร 

651 
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สารบัญ (ต่อ) 

 หน้า 
แนวทางในการจัดการการตลาดร้านเสื้อผ้าลลินผ่านการทําตลาดออนไลน์ 

ธนวรรณ สันติเมทนีดล และ วิเชียร วรพุทธพร 
657 

ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยทางการตลาดกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์แม่และเด็ก  
กรณีศึกษา จังหวัดอุดรธานี 

ธิดารัตน์ ชินะชัชวารัตน์ และ ธนภณ วิมูลอาจ 

664 

การประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก เพ่ือสร้างตราสินค้า กรณีศึกษา ร้านชาคาเฟ่ อําเภอเมือง  
จังหวัดขอนแก่น 

ธีรพัฒน์ รํามะนา และ อัจฉริยะ อุปการกุล 

670 

พฤติกรรมการบริโภคในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าของบุคคลท่ีอยู่ในช่วงยุคเจนเนอเรช่ันวาย 
ในจังหวัดมุกดาหาร 

นภสร อินไชยา และ ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล 

676 

ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์แปรรูปจากเน้ือสัตว์  
ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี 

นราพล ขาวฟอง สุวนันท์ ชูจิตร์ ชนะชัย สายสิงห์ และ อัยรดา พรเจริญ 

682 

องค์ประกอบของการตลาดร้านกาแฟในมุมมองของผู้ใช้บริการ ในเขตพ้ืนท่ีอําเภอเมือง  
จังหวัดขอนแก่น 

นัทธมน อาจจันดา และ รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร 

688 

ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเพลงสตรีมม่ิงของ 
ชาวต่างชาติท่ีอาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานคร 

นิสิต มโนต้ังวรพันธ์ุ 

694 

กลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดสินเช่ือท่ีอยู่อาศัยของธนาคารม่ันคง  
สาขาถนนกสิกรทุ่งสร้าง อําเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

เนตรนภัส อินทร์น้อย และ ชัญญา อภิปาลกุล 

700 

องค์ประกอบของการตลาดร้านค้าแฟช่ันหลากหลายย่ีห้อในมุมมองของผู้บริโภค 
ในเขตพ้ืนที่อําเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

เบญจพร  ขอนสัก และ รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร 

705 

แผนการตลาดเพื่อเพ่ิมยอดขายเมล่อนญ่ีปุ่นของสวนชลิตา อําเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 
ปฐวี เหลืองชัยศรี และ อัมพน ห่อนาค 

711 
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สารบัญ (ต่อ) 

 หน้า 
การประยุกต์ใช้สุนทรียสาธกเพ่ือหาแนวทางการเพ่ิมยอดขายสินค้าผ่านร้านค้าออนไลน์  
โดยใช้กรณีศึกษา: เฟซบุ๊กเพจ บัดดี วอลเลต 

ปัญจพร  ทองเหล็ก และ ภิญโญ รัตนาพันธ์ุ 

718 

การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจรีโนเวทอาคารพาณิชย์เก่าเป็นโรงแรม 
พงศ์รัตน์ ณ หนองคาย และ อมรวรรณ รังกูล 

725 

ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการบริหารจัดการผ้าขิด บ้านคําพระ ตําบลคําพระ  
อําเภอหัวตะพาน จังหวัดอํานาจเจริญ 

พจนา วัดรุ่ง พรปรียา ศรีทอง วิรากาน นามวงศ์ และ ดลฤดี จันทร์แก้ว 

731 

องค์ประกอบทางการตลาดของธุรกิจโรงแรมในเขตเทศบาลเมืองชัยภูมิ จังหวัดชัยภูมิ 
พชร วีระภักดี และ รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร 

737 

การเปรียบเทียบสภาพการดําเนินงานและการวิเคราะห์การตลาดของกลุ่มเกษตรกร 
ชาวสวนยางในจังหวัดหนองบัวลําภู 

พรพรรณ มาลาศรี และ สาธิต อดิตโต 

744 

องค์ประกอบของการตลาดปูนก่อปูนฉาบในมุมมองของผู้ใช้งานโครงการก่อสร้าง 
อําเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

พศวีร์ เก้านพรัตน์ และ รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร 

751 

พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซ้ือข้าวสารของอําเภอเมืองกาฬสินธ์ุ 
พัสตราภรณ์ ตรีศิริโสภณ และ ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล 

758 

แนวทางการเพิ่มจํานวนผู้ถือบัตรเครดิต STB Prime ของธนาคารสยามไทย จํากัด (มหาชน) 
สาขามหาวิทยาลัยขอนแก่น 

พิณญาสินี  เสรี และ ธีระ  ฤทธิรอด 

763 

การพัฒนาผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีจากดอกไม้ ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด 
ภทรพรรณ  สระบัว และ บุษกรณ์ ลีเจ้ยวะระ 

770 

แนวทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายผลิตภัณฑ์ผัดไทยก่ึงสําเร็จรูป สหกรณ์ผัดหม่ีเมืองปัก  
อ.ปักธงชัย จ.นครราชสีมา 

ภัทรภูมิ บํารุงไทยชัยชาญ และ วิเชียร วรพุทธพร 

777 

การศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการสถานีบริการนํ้ามันคาลเท็กซ์  
ในเขตพ้ืนทีอํ่าเภอบ้านผือ จังหวัดอุดรธานี 

ภานุพงษ์ บุญญรังษ์ และ นิติพล ภูตะโชติ 

783 
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สารบัญ (ต่อ) 

 หน้า 
อรรถประโยชน์ของบรรจุภัณฑ์ต่อการรับรู้คุณภาพ การรับรู้ความคุ้มค่า ความน่าดึงดูดใจ  
และความเต็มใจท่ีจะจ่าย 

ภาวิณี  การวุทธี และ กิตตินันท์  พันธุมสุต 

789 

องค์ประกอบการใช้บริการธุรกรรมทางการเงินบนสมาร์ทโฟนในมุมมองของลูกค้า 
ธนาคารออมสิน 

มนทกานติ จันทร์ฉาย และ รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร 

796 

การเพ่ิมความพึงพอใจของลูกค้าโดยการประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก กรณีศึกษา:  
ร้านนํ้าเต้าหู้ ABC จังหวัดร้อยเอ็ด 

มนธิดา  วงอาษา และ อัจฉริยะ อุปการกุล 

803 

การศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจลงทุนในกองทุนรวมหุ้นระยะยาวและกองทุนรวม

เพ่ือการเล้ียงชีพของนักลงทุนในจังหวัดขอนแก่น 
รักษ์สุดา ศิริชาพรรณ และ นงค์นิตย์ จันทร์จรัส 

810 

การประยุกต์ใช้สุนทรียสาธกในการพัฒนาผลิตภัณฑ์เฟอร์นิเจอร์จากไม้เพ่ือเพ่ิมยอดขาย 
กรณีศึกษา ร้านไม้ทองค้าไม้ อําเภอแกดํา จังหวัดมหาสารคาม 

รัตติยา แซ่โง้ว และ อัจฉริยะ อุปการกุล 

815 

แนวทางการเพิ่มยอดผู้สมัครใช้บริการโมบาย แบงค์ก้ิง (เอบีซี ฟิวเจอร์) ของธนาคารเอบีซี 
สาขานากลาง จังหวัดหนองบัวลําภู โดยการประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก 

ลักขณา ปอดทองจันทร์ และ ภิญโญ รัตนพันธ์ุ 

821 

กลยุทธ์ทางการตลาดในการเพ่ิมยอดขายผลิตภัณฑ์แปรรูปจากผ้าขาวม้าแบรนด์ Ya DE Ra 
ผ่านช่องทางออนไลน์   

วธุกา  ปากแก้ว และ บุษกรณ์ ลีเจ้ยวะระ 

825 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความต้ังใจซ้ือรองเท้ามือสองของผู้บริโภคในเขต

อําเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 
วันทนี ภูพาที และ ฐิตารีย์ ดุรงค์ดํารงชัย 

831 

การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือเป็นแนวทางในการเพ่ิมยอดขายคอนกรีตผสมเสร็จ  
กรณีศึกษา : บริษัท วรัญญาเรียลเอสเตท จํากัด อําเภอจังหาร จังหวัดร้อยเอ็ด   

วิญญู วิจักษณบุญ และ นิติพล ภูตะโชติ 

838 

แนวทางการเพิ่มยอดผู้ใช้บริการโมบายแบงก์กิ้งของธนาคารออมสิน สาขาท่าขอนยาง  
จังหวัดมหาสารคาม 

ศิรประภา รักเอี่ยมสะอาด และ ช่อ วายุภักตร์ 

845 
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สารบัญ (ต่อ) 

 หน้า 
พฤติกรรมการตัดสินใจและความพึงพอใจของผู้มาใช้บริการท่ีมีต่อสถานีบริการนํ้ามัน 
ปตท.ศรีอิสาณเมืองพล 

ศุภกิตต์ จิรมหาสุวรรณ และ นิติพล ภูตะโชติ 

852 

การศึกษาคุณภาพบริการและความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดต่อความภักดีของ

ลูกค้าต่อการให้บริการของธนาคารออมสิน จังหวัดเลย   
ศุภรัตน์ ศรีสวัสดิ์ 

857 

การศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานท่ีออกกําลังกาย (ฟิตเนส) 
ศุภวิชญ์ โชติรัตน์ และ สถาพร อมรสวัสดิ์วัฒนา 

864 

การประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก เพ่ือสร้างการจดจําในตราสินค้า กรณีศึกษา: สิตาบุรีรีสอร์ท 
อําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 

สิตา  แพงศรีละคร และ อัจฉริยะ  อุปการกุล 

870 

แนวทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายของร้านนํ้าฟ้าดอกไม้ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น  
จังหวัดขอนแก่น 

สุทธิดา พุกสุข และ ธีระ ฤทธิรอด 

876 

พฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
ร้านชานมไข่มุกบุฟเฟต์ กรณีศึกษา ร้าน CCF ชานมไข่มุกบุฟเฟต์ จังหวัดขอนแก่น 

สุพิชชา บูรพาพรพันธ์ และ นิติพล ภูตะโชติ 

882 

แนวทางการเพิ่มยอดขายของสถานีบริการนํ้ามัน อธิป ปิโตรเลียม อําเภอเพ็ญ จังหวัดอุดรธานี 
อธิป สุสุวรรณ และ วิเชียร วรพุทธพร 

888 

แผนการตลาดเพื่อเพ่ิมจํานวนนักเรียนท่ีเรียนภาษาอังกฤษ โดยใช้กระบวนการสุนทรียสาธก 
กรณีศึกษา: สถาบันสอนภาษา เวิลด์ ออฟ เอ็ดดูเคช่ัน จังหวัดขอนแก่น 

อภิชญา ธินาวัฒน์ และ อัจฉริยะ อุปการกุล 

894 

แนวทางการเพิ่มยอดผู้เข้าใช้บริการของดิเอาล์ เขาค้อ รีสอร์ท อําเภอ เขาค้อ  
จังหวัด เพชรบูรณ์ 

อรณิสา สําราญใจ และ อัมพน ห่อนาค 

901 

องค์ประกอบของการออกแบบบ้านสําหรับผู้สูงอายุพ้ืนที่ศึกษาเขตเทศบาลนครขอนแก่น 
จังหวัดขอนแก่น 

อรพรรณ ประเสริฐรุ่งเรือง และ รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร 

907 

แนวทางการจัดการตลาดของธุรกิจเช่าไม้แบบก่อสร้างพลาสติก 
อัจฉราพรรณ มูลทอง และ วิเชียร วรพุทธพร 

913 

l



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

สารบัญ (ต่อ) 

 หน้า 
องค์ประกอบการตลาดของธุรกิจไมซ์ในมุมมองของผู้บริหารระดับสูงขององค์กรท่ีเกี่ยวข้อง 
ในจังหวัดขอนแก่น 

อารยา ชัยศิริ และ รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร 

921 

การศึกษาความต้องการเช่าอาคารพาณิชย์เพ่ือธุรกิจการค้าในอําเภอเกษตรวิสัย  
จังหวัดร้อยเอ็ด 

อารยา อาจหาญ และ อมรวรรณ รังกูล 

928 

การจัดการการเงิน การลงทุน การศึกษาความเป็นไปได้ทางธุรกิจ  
การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนเปิดโรงงานคอนกรีตผสมเสร็จในอําเภอเมือง  
จังหวัดอุดรธานี 

กณิวุฒิ รูปดี และ ภัทรวดี เพิ่มวณิชกุล 

936 

การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจร้านขายวัสดุก่อสร้างในเขตอําเภอคอนสาร  
จังหวัดชัยภูมิ 

จักกฤษณ์  สาริมา และ ภัทรขวัญ พิลางาม 

942 

การศึกษาความเป็นไปได้ของการลงทุนธุรกิจร้านเบเกอร่ีเพ่ือสุขภาพ ในเขตอําเภอเมือง 
จังหวัดขอนแก่น 

จิดาภา ไทเมืองพล และ อมรวรรณ รังกูล 

948 

ความสัมพันธ์ระหว่างความสําเร็จของระบบสารสนเทศทางการบัญชีและผลการดําเนินงาน 
ของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ในจังหวัดขอนแก่น 

จิตสุภา สนิทชน และ ธนภณ วิมูลอาจ 

954 

การศึกษาการบริหารจัดการสินเช่ือสําหรับสินเช่ือท่ีมีปัญหาการค้างชําระ กรณีศึกษา  
ธนาคาร AAA เขตจังหวัดนครพนม 

เจนจิรา  แพงจ่าย และ ช่อ  วายุภักตร์ 

960 

การศึกษาความเป็นไปได้ในการขยายสาขาห้างทองแม่อํานวย ในเขตอําเภอหนองวัวซอ 
จังหวัดอุดรธานี 

เฉลิมชัย อํานวยเงินตรา และ อัมพน ห่อนาค 

967 

การศึกษาพฤติกรรม ส่วนประสมทางการตลาดและกระบวนการตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าของ

สุภาพสตรีผ่านสื่อเฟซบุ๊ค 
ชนันท์ญาณ์  อริยาพัฒน์ และ ภัทรวดี  เพิ่มวณิชกุล 

973 
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สารบัญ (ต่อ) 

 หน้า 
การวิเคราะห์รายได้ ค่าใช้จ่าย และต้นทุนของการเลี้ยงไก่ไข่ กรณีศึกษา อาทิตย์ฟาร์ม 

ฐญามน วงค์การณ์ ณัฐภรณ์ งานดี ปัทนา ยานะแก้ว สุจิตราภรณ์ ไชยวิทยาการ 
อริศรา กังแฮ ไอลดา คําปากูล ศฐา วรุณกูล กุลชญา แว่นแก้ว และ 
ชัยยศ สัมฤทธ์ิสกุล 

979 

พฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของ

ผู้ใช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่นในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 
ณัฐธญาน์ ศรีประเสริฐ และ ศักด์ิชัย เจริญศิริพรกุล 

986 

การศึกษาการมีส่วนลด ของกองทุนรวมอสังหาริมทรัพย์ ในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย 
ธรรมนูญ หาญประสิทธิ์คํา 

991 

การศึกษาความเป็นไปได้ของนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ทางการเงินภาคเกษตรภายใต้โครงการ 
Smart CO-OP Package เพ่ือลูกค้าสหกรณ์ 

ปะการัง ช่ืนจิตร 

998 

การศึกษาความเป็นไปได้ในการเปิดร้านกาแฟ “สวนหลังบ้าน” ในเขตเทศบาลนครอุดรธานี 
จังหวัดอุดรธานี 

พัณณิตา ตันสวัสด์ิ และ ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล 

1004 

ประสิทธิภาพของราคาสัญญาซ้ือขายล่วงหน้าดัชนีราคาหลักทรัพย์ SET50 
วาทิต สถิรธนากร และ ช่อ วายุภักตร์ 

1010 

การพยากรณ์เบ้ียประกันภัยรับตรงสําหรับการประกันอัคคีภัยด้วยตัวแบบ ARIMA 
ศศิธร  เช้ือเพชร 

1018 

การศึกษาแนวทางแก้ไขปัญหาข้อร้องเรียนของลูกค้าเกี่ยวกับการขายประกันชีวิตและ 
ประกันวินาศภัยท่ีพ่วงกับผลิตภัณฑ์ของธนาคารกรุงไทยโดยไม่ปฏิบัติตามระเบียบ 
ข้อบังคับของธนาคารหรือกฎเกณฑ์ของสถาบันกํากับท่ีถูกต้อง 

สัตตบงกช ขันทอง 

1023 

สินเช่ือรีเวิร์สมอร์ทเกจและการคํานวณค่ารายงวดแบบใหม่ 
สุดท่ีรัก จักรวาลอาชาชาติ สุรชัย จันทร์จรัส และ พลอยไพลิน กิจกสิวัฒน์ 

1031 

การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนร้านอาหารฝร่ังเศส ในเขตอําเภอเมืองขอนแก่น  
จังหวัดขอนแก่น 

อรรจมาภรณ์ ชนะจิระพันธ์ และ ภัทรวดี เพิ่มวณิชกุล 

1037 

  

lii



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

สารบัญ (ต่อ) 

 หน้า 
การใช้เทคนิคบัญชีต้นทุนการไหลของวัสดุในการศึกษาปัญหาการผลิตแผ่นพ้ืนรั้ว 
คอนกรีตสําเร็จรูป 

อรุณศรี  กวานดา และ ปวีนา  กองจันทร์ 

1043 

ความเสี่ยงและผลตอบแทนหุ้นของหลักทรัพย์กลุ่มธุรกิจธนาคารโดยใช้แบบจําลอง 
การต้ังราคาหลักทรัพย์ 

อิทธิรัตน์  รัตนชูวงศ์ และ ภิเษก ชัยนิรันดร์ 

1050 

Digital Business  
พฤติกรรมการซ้ืออุปกรณ์เสริมสวยผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ของกลุ่มผู้บริโภคเพศหญิง  
เจเนอเรช่ันวาย ในประเทศไทย กรณีศึกษา เฟซบุ๊กแฟนเพจ Mydair's Beauty 

กานต์ชนก ทองวัฒนากุล และ บุษกรณ์ ลีเจ้ยวะระ 

1057 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้า ประเภทโคมไฟและอุปกรณ์ไฟฟ้าของผู้บริโภค 
ผ่านทางระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

กุลภัสสร์ ครองวัฒนสุข และ อนุฉัตร ชํ่าชอง 

1063 

แนวทางการเพิ่มผลิตภาพทางการตลาดโดยใช้การตลาด 4.0 กรณีศึกษา เฟซบุ๊กแฟนเพจ 
ร้านรองเท้าสนีกเกอร์ PK   

เจษฎา อวิคุณประเสริฐ และ อมรวรรณ รังกูล 

1068 

ภาวะผู้นํา และการบริหารองค์กร  
แนวทางการพัฒนาการประเมินผลโครงการ  กรณีศึกษา: โครงการอบรมและศึกษาดูงาน 
แหล่งเรียนรู้วิถีชีวิตเศรษฐกิจพอเพียง และเกษตรทฤษฏีใหม่ 

ชุณหกาญจน์  รักสนิท และ วิเชียร วรพุทธพร 

1077 
 

การบริหารองค์กรธุรกิจเฉพาะทาง   
ปัจจัยที่ส่งผลต่อการบริหารหลักสูตร ระดับอุดมศึกษา 

ปวีณา ปรีชญากุล ประณต บุญไชยอภิสิทธ์ิ อนันตกุล อินทรผดุง และ  
ดุษณี ศุภวรรธนะกุล 

1084 

กระบวนทัศน์ใหม่: สปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทยภายใต้ พระราชบัญญัติสถานประกอบการ

เพ่ือสุขภาพ พ.ศ. 2559   
พุทธพร อักษรไพโรจน์ 

1090 

การเป็นผู้ประกอบการ Startup SMEs  
สมรรถนะเทคโนโลยีสารสนเทศท่ีส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันของ SMEs ไทย 

จักรพันธุ์ โพธิวรรณา สมยศ อวเกียรติ 
1097 

liii



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

สารบัญ (ต่อ) 

 หน้า 
การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนท่ีทํางานร่วม ในพ้ืนท่ี

มหาวิทยาลัยขอนแก่นและพ้ืนท่ีข้างเคียง 
ปรัชญาวัชร วรรณชัย และ ภัทรวดี เพ่ิมวณิชกุล 

1106 

ความต้องการสารสนเทศดิจิทัลทางการเกษตรโดยใช้สมาร์ตโฟนของผู้ประกอบการเกษตรกร

รุ่นใหม่ในจังหวัดกาฬสินธ์ุ 
วรกฤต  ชาธิรัตน์ และ ไกรเลิศ ทวีกุล 

1112 

สภาพการเป็นผู้ประกอบการเกษตรของครัวเรือนเกษตรกรพ้ืนท่ีใกล้เมือง  
กรณีศึกษาตําบลบ้านหว้า อําเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

วรัญชลี  ทองสารไตร และ ยศ บริสุทธิ์ 

1119 

การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการลงทุนคาเฟ่ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพในจังหวัดชลบุร ี
วรินทร์ยา ภูอวด และ บุษกรณ์ ลีเจ้ยวะระ 

1126 

การนําเสนอผลงานภาคบรรยาย (ภาษาอังกฤษ)  
THE READINESS PROCESS OF MAKING QUALIFIED LOANS IN  
CANADIA BANK LAO LTD. 

SARAN NEANG AND TEERAWAT CHAROENRAT 

1132 

THE SCENT OF LUXURY TOWARD OLFACTORY SEMIOTICS: FROM HOME STAGING 
TRIGGERED HOME-SWEET-HOME MARKETING TO LUXURY ACCOMMODATIONS;  
A CASE STUDY OF ST. REGIS HOTEL, BANGKOK 

RATTANAPONG KONGCHAROEN AND PORANEE ANUPONGAMORN 

1139 

RESEARCH SOCIAL ENTREPRENEURSHIP: KEY FACTORS INFLUENCE SUCCESS OF 
SOCIAL ENTERPRISES IN VIENTIANE, LAOS 

PHABPHADA DOKBOUATHONG AND TEERAWAT CHAROENRAT 

1145 

 

liv



การนำาเสนอผลงานภาคบรรยาย

(ภาษาไทย)



การจัดการเชิงกลยุทธ์

การจัดการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม



องค์ประกอบการให้บริการระบบรักษาความปลอดภัยประเภทกล้องโทรทัศน์วงจรปิด  
ส าหรับที่พักอาศัยในเขตพื้นที่ อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

THE COMPONENTS OF CCTV SECURITY SYSTEM SERVICES FOR ACCOMODATION IN THE 
AREA OF MUANG DISTRICT, KHON KAEN PROVINCE 

 
กานต์ ศรีวะรา1 

รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร2 
 

บทคัดย่อ 
  การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาองค์ประกอบ นิยามและให้ความหมายขององค์ประกอบเพื่อเสนอแนว
ทางการให้บริการกล้องวงจรปิดส าหรับที่พักอาศัย วิธีการศึกษาวิเคราะห์เอกสารเชิงส ารวจ การสนทนากลุ่ม ได้เครื่องมือที่ใช้
ในการวิจัยเป็นแบบสอบถาม โดยก าหนดกลุ่มตัวอย่างผู้ที่เคยใช้บริการมากกว่า 1 เดือน แบบโควตา 4 ร้านค้า จ านวน 300 
ราย ผลการศึกษาส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุตั้งแต่ 31 ปี – ไม่เกิน 40 ปี จบการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือนตั้งแต่ 30,000 บาท – ไม่เกิน 40,000 บาทและตั้งแต่ 40,000 บาท – ไม่เกิน 50,000 บาท เวลาท่ีเคยใช้บริการ 2-3 ปี 
และต่ ากว่า 2 ปี งบประมาณที่เคยใช้ในการติดตั้ง 15,000 บาท – ไม่เกิน 20,000 บาท พบว่าได้ทั้งหมด 8 องค์ประกอบ ได้แก่ 
ภาพลักษณ์แห่งความน่าเชื่อถือ มาตรฐานสินค้าและบริการ พนักงานแนะน าและช่วยเหลือ ราคาน่าซื้อ ง่ายต่อการเข้าถึงและ
ติดต่อ เข้าถึงความต้องการของลูกค้า บริการด้านเทคนิคที่เป็นเลิศ และระบบเพิ่มคุณค่าการบริการ ทั้งหมดสามารถอธิบาย
องค์ประกอบการให้บริการระบบรักษาความปลอดภัยประเภทกล้องโทรทัศน์วงจรปิดส าหรับท่ีพักอาศัยของผู้ใช้งาน ได้ร้อยละ 
59.341 ซึ่งน ามาแนวทางการให้บริการ “ISANCCTV” กล้องวงจรปิดส าหรับท่ีพักอาศัย 
ค าส าคัญ: องค์ประกอบ การให้บริการ ระบบรักษาความปลอดภัยประเภทกล้องโทรทัศน์วงจรปิด ที่พักอาศัย 

 
Abstract 

The objectives of this study were to study the components, definition and meaning of CCTV security 
system services for accomodation. The study methods were documentary research, focus group to find 
observable variables, and to use exploratory. A sample was selected from 300 people who have used the 
service more than 1 month using quota sample method from 4 stores. Most studies are male. Age between 
31 years - not over 40 years. Bachelor's degree. With an average monthly income of 30,000 baht - not more 
than 40,000 baht and from 40,000 baht - not more than 50,000 baht when using the service for 2-3 years 
and less than 2 years. The budget used for installation is 15,000 baht - not more than 20,000 baht The 
components CCTV security system services for accomodation can be classified 8 components which were 
identity, standard, assistant customer, net price, chanel,  compatible, technical service. And valuable 
system. All of the respondents can explain the security system components of the type of CCTV cameras 
for residential users, 59.341% accomodation. to development of CCTV security system services for 
accomodation.  
Keywords :The components,  services  security systems,  CCTV cameras,  housing 
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บทน า 
  กล้องโทรทัศน์วงจรปิด เป็นเครื่องมือในการสอดส่องดูแลรักษาความปลอดภัยในพ้ืนท่ีส่วนบุคคลและพื้นที่สาธารณะ 
เนื่องจากในปัจจุบันประเทศไทยมีการก่ออาชญากรรมและโจรกรรมมากข้ึนตามสถานการณส์ิ่งแวดล้อมทางเศรษฐกิจสงัคม ท า
ให้เกิดความเสียหายต่อทรัพย์สินและบุคคล กล้องวงจรปิดมีส่วนส าคัญ เนื่องจากน าเป็นหลักฐานในการจับกุมคนร้ายตลอดจน
ท าให้คนร้ายเกิดความกลัวที่จะกระท าความผิดในพ้ืนท่ีมีกล้องวงจรปิด [1]  
  ประเทศไทยมีทิศทางการพัฒนาโครงสร้างพื้นฐาน เป็นแหล่งท่องเที่ยวที่ส าคัญ รวมทั้งมีที่ตั้งเป็นศูนย์กลางในด้าน
การขนส่งที่มีขนาดใหญ่มีบริษัทที่ให้บริการด้านเทคโนโลยี อุปกรณ์ รวมถึงระบบการรักษาความปลอดภัยในด้านต่างๆ ท าให้
อัตราเติบโตกล้องวงจรปิดไทยแต่ละปีอยู่ที่ 10-15% คาดว่าอีก 2 ปีจะขยับเป็น 1 หม่ืนล้านบาทจาก 6,000 ล้านบาทในปีนี้ 
แต่เพราะอายุการใช้งานของกล้องวงจรปิดเฉลี่ย 4-5 ปี ท าให้ต้องมีการลงทุนเพื่อปรับเปลี่ยนกล้องใหม่ตามวงจร ส่งผลให้
ตลาดกล้องวงจรปิดของไทยเติบโตชัดเจน [2] 
  จังหวัดขอนแก่นเป็นศูนย์กลางภูมิภาคตะวันออกเฉียงเหนือ มีโรงแรมที่พักกว่า 366 แห่ง ส าหรับนักท่องเที่ยว  มี
มหาวิทยาลัยที่มีนักศึกษามากกว่า 40,000 คน ส่งผลให้มีท่ีพักอาศัยเพื่อรองรับนักศึกษามากขึ้น พร้อมด้วยโรงพยาบาลของรัฐ
ที่เป็นโรงเรียนแพทย์ และโรงพยาบาลเอกชนอีกหลายแห่ง ท าให้มีทั้งผู้ป่วยท้ังชาวไทยและต่างชาติมารักษามากขึ้น ที่พักอาศัย
เพื่อรองรับผู้ป่วยและญาติจึงมีการเติบโตไปด้วย ดังนั้นธุรกิจรักษาความปลอดภัยประเภทกล้องวงจรปิดส าหรับที่พักอาศัยจึง
เติบโตตามไปด้วย [3] 
  ดังนั้นผู้ศึกษาได้ท าธุรกิจเกี่ยวกับการออกแบบและติดตั้งระบบรักษาความปลอดภัยกล้องโทรทัศน์วงจรปิด ได้
มองเห็นความส าคัญในการให้บริการซึ่งมีความจ าเป็นในการท าธุรกิจ จึงสนใจจะศึกษาองค์ประกอบของการให้บริการระบบ
รักษาความปลอดภัยประเภทกล้องวงจรปิดส าหรับท่ีพักอาศัยในเขตพื้นท่ี อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น เพื่อน าไปประยุกต์ใช้
และก าหนดทิศทางการให้บริการ  
 
วัตถุประสงค ์ 
1. เพื่อศึกษาองค์ประกอบของการให้บริการระบบรักษาความปลอดภัยประเภทกล้องวงจรปิดส าหรับท่ีพักอาศัยในเขตพื้นท่ี 
อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 
2. เพื่อนิยามและให้ความหมายขององค์ประกอบการให้ระบบรักษาความปลอดภัยประเภทกล้องวงจรปิดส าหรับท่ีพักอาศัย
ในเขตพื้นท่ี อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 
 
วิธีด าเนินงาน 
1. วิธีการวิจัยเพื่อศึกษาองค์ประกอบของการให้บริการระบบรักษาความปลอดภัยประเภทกล้องโทรทัศน์วงจรปิด
ส าหรับท่ีพกัอาศัย ในมุมมองของผู้รับบริการในพ้ืนท่ี อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 
1.1 การก าหนดและจ าแนกประชากร/กลุ่มตัวอย่างท่ีศึกษา 
  ก าหนดกลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการระบบรักษาความปลอดภัยประเภทกล้องวงจรปิดส าหรับที่พักอาศัยในเขตพื้นที่
อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น แบบโควต้า (Quota Sampling) จ านวนทั้งหมด 300 รายจาก 4 ร้านค้า 1.ร้านทรัพย์ปรีชา 100 
ราย 2.ร้านวาตาชิ 100 ราย 3.ร้านขอนแก่นกล้องวงจรปิด 50 ราย 4.ร้านกานต์ซีเคียวริตี้ ซิสเต็ม 50 ราย โดยเป็นขนาดของ
กลุ่มตัวอย่างที่ก าหนดจากการอ้างอิงตามเกณฑ์ทฤษฎี (Comrey and Lee) การวิเคราะห์องค์ประกอบที่ควรจะมีขนาดกลุ่ม
ตัวอย่าง 300 ราย จึงจะมีความเหมาะสมในระดับดี เพื่อให้เกิดความสมบูรณ์ในการประมวลผลและวิเคราะห์ข้อมูล [4] 
 1.2 เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัยและการวิเคราะห์คุณภาพของเครื่องมือ  
   การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ (Exploratory Factor Analysis : EFA) เป็นวิธีที่ใช้เพื่อท าการส ารวจ
และหาความหมายขององค์ประกอบตัวแปรที่สังเกตได้ที่เป็นองค์ประกอบหลัก โดยส่วนใหญ่วิธีนี้จะถูกใช้เมื่อนักวิจัยยังไม่มี
ทฤษฎีสนับสนุนท่ีชัดเจนท่ีเกี่ยวข้องกับความสัมพันธ์ระหว่างองค์ประกอบกับค่าท่ีวัดคะแนนได้ตามตัวบ่งช้ี [5 ]ซึ่งวัตถุประสงค์
หลักเพื่อลดจ านวนตัวแปร ให้อยู่ในองค์ประกอบเดียวกัน สามารถวิเคราะห์ทางสถิติได้ [6]  
  1.2.1 เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย  
   แบบสอบถามส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  6 ข้อค าถาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้
เฉลี่ยต่อเดือน ระยะเวลาที่เคยใช้บริการ และงบประมาณที่เคยติดตั้ง 
   แบบสอบถามส่วนที่ 2 แบบสอบถามจ านวน 30 ข้อค าถาม ให้แสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับความพึงพอใจของ
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ผู้ใช้บริการติดตั้งกล้องโทรทัศน์วงจรปิดในพ้ืนท่ีอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น  
  1.2.2 การวิเคราะห์คุณภาพของเครื่องมือ 
   การวัดความเที่ยงตรงมีส่วนส าคัญในเรื่องความน่าเช่ือถือของผลการวิจัยโดยมีเครื่องมือการวิจัยที่วัดความ
เที่ยงตรงตามวัตถุประสงค์ตามที่ต้องการ [7] ซึ่งเป็นวิธีการตรวจสอบแบบสอบถามถึงความเที่ยงตรง ที่เกิดจากการเรียบเรียง
วรรณกรรม งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง [8] สามารถท าได้หลายวิธีในการวัดความเที่ยงตรงเกี่ยวกับเนื้อหา ดังนั้นทางผู้วิจัยได้ก าหนด
ใช้เครื่องมือในการตรวจสอบงานวิจัย คือ ความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา โดยทั่วไปจะก าหนดเลือกดัชนีความสอดคล้องที่ค่า 0.5 ขึ้น
ไป เพื่อพิจารณาว่ามีความเที่ยงตรง [9] โดยแบบสอบถามที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ เมื่อท าการทดสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา 
มีค่า IOC เท่ากับ 0.99 สามารถน าไปใช้เก็บแบบสอบถามต่อได้ และหาความเช่ือมั่นด้วยวิธีการครอนบาคแอลฟ่า โดยได้ค่า
ความเชื่อมั่นเท่ากับ 0.935 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.8 [10] สามารถน าไปเก็บข้อมูลเพื่อวิจัยเชิงองค์ประกอบได้  
 1.3. วิธีการด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล 
  ผู้วิจัยได้ใช้วิธีการแจกแบบเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบ โควต้า (Quota Sampling) ในการแจกแบบสอบถามทั้งหมด
จ านวน 300 ชุด และเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบท่ีเคยใช้บริการตดิตั้งระบบรักษาความมากกว่า 1เดือน ช่วงระยะเวลาตั้งแต่วันท่ี 1 
กุมภาพันธ์ – วันท่ี 30 มิถุนายน 2562 
 1.4 การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
   การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ ต้องมีการตรวจสอบว่าองค์ประกอบร่วมทุกตัวมีความสัมพันธ์หรือเป็น
อิสระต่อกัน[4]โดยการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ ซึ่งมี 5 ขั้นตอนดังน้ี  
1).การสร้างเมทริกซ์สหสัมพันธ์ (Correlation Matrix) โดยตัวแปรต้องมีค่ามากกว่า 0.3 [11] 
2).การสกัดองค์ประกอบ (Factor Extraction) เป็นการสกัดองค์ประกอบร่วมให้แยกออกมามีจ านวนน้อยที่สุด โดยจะน าค่า
น้ าหนกัชององค์ประกอบไปค านวณเมททริกซ์สหสัมพันธ์ของตัวแปรสังเกตได้ [6] 
3).การประมาณค่าพารามิเตอร์และการตรวจสอบความสอดคล้องของโมเดล  
4).การหมุนแกนองค์ประกอบ (Factors Rotation) เพื่อแยกตัวแปรว่าควรจัดอยู่ในองค์ประกอบใด ใช้การหมุนแกนแบบเน้น
การเปลี่ยนสดมภ์ (Varimax Rotation) ซึ่งจะท าให้องค์ประกอบคงที่มากข้ึนและมีโครงสร้างที่ง่ายกว่า[12] 
  5).การเลือกค่าน้ าหนักองค์ประกอบ (Factor Loading) โดยหากมีค่าน้ าหนักองค์ประกอบมาก คือ มีค่าเข้าสู่ +1 
หรือ –1 ในองค์ประกอบใด จะจัดตัวแปรนั้นอยู่ในองค์ประกอบนั้น 
    2 วิธีการนิยามและให้ความหมายขององค์ประกอบของการให้บริการกล้องโทรทัศน์วงจรปิดส าหรับท่ีพักอาศัย 
 การก าหนดช่ือและนิยามองค์ประกอบ จะต้องก าหนดช่ือหรือให้ความหมายแก่องค์ประกอบหรือตัวแปรที่ได้ โดย
พิจารณาว่าองค์ประกอบนั้นๆประกอบไปด้วยตัวแปรอะไรและควรก าหนดช่ือว่าอย่างไร [13] 
 
ผลการวิจัย 
 1.ผลการศึกษาองค์ประกอบการให้บริการระบบรักษาความปลอดภัยประเภทกล้องโทรทัศน์วงจรปิดส าหรับที่พักอาศัย
  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศชาย มีอายุตั้งแต่ 31 ปี – ไม่เกิน 40 ปี จบการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนตั้งแต่ 30,000 บาท – ไม่เกิน 40,000 บาทและตั้งแต่ 40,000 บาท – ไม่เกิน 50,000 บาท 
เวลาที่เคยใช้บริการ 2-3 ปี และต่ ากว่า 2 ปี งบประมาณที่เคยใช้ในการติดตั้ง 15,000 บาท – ไม่เกิน 20,000 บาท 
 โดยตัวแปรสังเกตได้ทุกตัวมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์มากกว่า 0.3 [11] ข้อมูลที่ใช้ในการวิเคราะห์องค์ประกอบ ค่า KMO 
มีค่าเท่ากับ 0.812 ซึ่งมากกว่า 0.6 และท าการทดสอบด้วย Bartlett’s Test of Sphericity พบว่า ค่า Approx. Chi-Square 
โดยประมาณมีค่าเท่ากับ 8743.234 และมีค่า Sig = 0.000 ซึ่งน้อยกว่าระดับนัยส าคัญที่ใช้ในการทดสอบที่ 0.05 ที่ใช้ในการ
ทดสอบ [14] ตัวแปรสังเกตได้ทั้งหมดมีความสัมพันธ์ระหว่างกันซึ่งเมื่อท าการสกัดองค์ประกอบตัวแปรสังเกตได้ พบว่า ค่า 
Initial Communality ของตัวแปรทุกตัวเป็น 1 และค่า Extraction Communality มีค่ามากว่า 0.5 [15] น าตัวแปรสังเกต
ได้มาวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจได้ ท าการหมุนแกนองค์ประกอบการหมุนแกนแบบเน้นการเปลี่ยนสดมภ์ (Varimax 
Rotation) พบว่า ตัวแปรสังเกตได้ทั้งหมดน ามาจัดองค์ประกอบได้ทั้งหมด 8 องค์ประกอบ ดังนี ้
  (1) องค์ประกอบที่ 1 ประกอบด้วย มีภาพลักษณ์และช่ือเสียงน่าเช่ือถือในการให้บริการ มีการจัดแสดงสินค้า
ตัวอย่างหรือพื้นที่ต้นแบบภายในร้าน มีการตกแต่งพื้นสภาพแวดล้อมภายในร้านอย่างสวยงาม สะอาด มีความทันสมัย 
พนักงานมีชุดยุนิฟอร์มที่แสดงถึงภาพลักษณ์ของร้าน มียานพาหนะในการให้บริการเพื่อแสดงถึงภาพลักษณ์ของร้านอธิบาย
องค์ประกอบการให้บริการกล้องวงจรปิดส าหรับท่ีพักอาศัย ได้ร้อยละ 20.895 
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  (2) องค์ประกอบที่ 2 ประกอบด้วย ยี่ห้อของสินค้าเป็นที่นิยมในตลาด สินค้ามีการรับประกัน สินค้ามีความคงทน
ต่อสภาพการใช้งาน สินค้าได้รับรองมาตรฐาน สินค้ามีคู่มือประกอบการใช้งาน อธิบายองค์ประกอบการให้บริการกล้องวงจร
ปิดส าหรับท่ีพักอาศัย ได้ร้อยละ 9.045 
  (3) องค์ประกอบท่ี 3 ประกอบด้วย พนักงานมีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับสินค้าเป็นอย่างดี สามารถตอบข้อซักถาม
ของลูกค้าได้อย่างถูกต้องชัดเจน พนักงานสามารถแนะน า หรือให้ข้อมูลลูกค้าในการตัดสินใจได้ พนักงานบริการด้วยความ
สุภาพและเต็มใจในการให้บริการ อธิบายองค์ประกอบการให้บริการกล้องวงจรปิดส าหรับท่ีพักอาศัย ได้ร้อยละ 7.136 
  (4)   องค์ประกอบที่ 4 ประกอบด้วย มีการน าเสนอราคาสินค้าอย่างถูกต้องชัดเจน มีความคุ้มค่ากับสินค้าและ
บริการที่ได้รับ ราคาถูกกว่าเมื่อเปรียบเทียบกับเจ้าอื่นในตลาด คุณภาพเหมาะสมกับราคาการให้บริการ อธิบายองค์ประกอบ
การให้บริการกล้องวงจรปิดส าหรับท่ีพักอาศัย ได้ร้อยละ 6.248 
  (5)   องค์ประกอบท่ี 5 ประกอบด้วย สามารถเข้าถึงและติดต่อได้สะดวก ร้านค้าอยู่ใกล้แหล่งธุรกิจและชุมชนต่างๆ 
มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ เพื่อให้รู้จักและเข้าถึงข้อมูลของร้าน มีช่องทางจ าหน่ายผ่านอินเตอร์เน็ต สื่อโซเซียลมีเดีย อธิบาย
องค์ประกอบการให้บริการกล้องวงจรปิดส าหรับท่ีพักอาศัย ได้ร้อยละ 4.415 
  (6)   องค์ประกอบที่ 6 ประกอบด้วย มีบริการผ่อนช าระ การแถมของสัมมนาคุณและชิงรางวัล มีเครื่องส ารองใช้
ระหว่างการซ่อมหรือเปลี่ยนอุปกรณ์ อธิบายองค์ประกอบการให้บริการกล้องวงจรปิดส าหรับท่ีพักอาศัย ได้ร้อยละ 4.092 
  (7) องค์ประกอบท่ี 7 ประกอบด้วย มีการติดตั้งท่ีได้มาตรฐานเรียบร้อยสวยงาม ให้บริการตรงตามเวลาที่นัดหมาย 
มีพนักงานเพียงพอต่อการให้บริการ อธิบายองค์ประกอบการให้บริการกล้องวงจรปิดส าหรับท่ีพักอาศัย ได้ร้อยละ 3.841 
  (8) องค์ประกอบที่ 8 ประกอบด้วย การให้บริการลูกค้าอย่างเป็นระบบถูกต้องรวดเร็ว ให้บริการค าปรึกษาแบบ
ครบวงจรของงาน ติดต่อแจ้งเตือนขั้นตอนตั้งแต่รับเรื่องจนถึงการส่งมอบงาน สามารถอธิบายองค์ประกอบการให้บริการกล้อง
วงจรปิดส าหรับท่ีพักอาศัย ได้ร้อยละ 3.670 
  โดยองค์ประกอบทั้งหมดสามารถน ามาก าหนดเป็นแนวทางการให้บริการระบบรักษาความปลอดภัยประเภท
กล้องโทรทัศน์วงจรปิด “ISANCCTV” 
 2. ผลการนิยามและให้ความหมายองค์ประกอบการให้บริการระบบรักษาความปลอดภัยประเภทกล้องโทรทัศน์วงจรปิด
ส าหรับท่ีพักอาศัย พบว่าสามารถให้ความหมายองค์ประกอบออกได้เป็น 8 องค์ประกอบดังน้ี 
  (1) องค์ประกอบที่ 1 นิยามว่า ภาพลักษณ์แห่งความน่าเช่ือถือ ( Identity) หมายถึง ช่ือเสียงความน่าเช่ือถือนั้น
เปรียบเสมือนสินทรัพย์อันมีค่าที่ทุกองค์กรพึงมีและพึงปรารถนา 
  (2) องค์ประกอบที่ 2 นิยามว่า มาตรฐานสินค้าและบริการ (Standard) หมายถึง ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพได้มาตรฐาน 
ท าให้เกิดความมั่นใจท้ังผู้ให้บริการและปลอดภัยต่อผู้ใช้งาน   
  (3) องค์ประกอบที่ 3 นิยามว่า พนักงานแนะน าและช่วยเหลือ (Assistant Customer) หมายถึง พนักงานควรมี
ความพร้อมในการให้บริการตลอด 24 ช่ัวโมง 
  (4) องค์ประกอบท่ี 4 นิยามว่า ราคาน่าซื้อ (Net Price) หมายถึงราคาใช้เป็นตัวก าหนดมูลค่าของสินค้าและบริการ 
  (5) องค์ประกอบที่ 5 นิยามว่า ง่ายต่อการเข้าถึงและให้บริการ (Chanel) หมายถึง ร้านค้าที่เป็นทั้งสถานที่และใน
รูปแบบออนไลน์ สามารถให้ลูกค้าเข้าถึงได้สะดวกและติดต่อได้ง่าย  
  (6) องค์ประกอบท่ี 6 นิยามว่า เข้าถึงความต้องการของลูกค้า (Compatible) หมายถึง การมีทางเลือกที่หลากหลาย
เป็นตัวช่วยในการตัดสินใจที่ท าให้ลูกค้าเกิดแรงจูงใจในการเลือกใช้บริการ 
   (7) องค์ประกอบที่ 7 นิยามว่า บริการทางเทคนิคท่ีเป็นเลิศ (Technical Service) หมายถึง องค์กรมีการจัดการที่
เป็นเลิศในการให้บริการกล้องโทรทัศน์วงจรปิด 
  (8) องค์ประกอบที่ 8 นิยามว่า ระบบเพิ่มคุณค่าการบริการ (Valuable System) หมายถึงกระบวนการให้บริการ
เพื่อสร้างความพึงพอใจแก่ลูกค้า ผู้รับบริการตั้งแต่ต้นจนจบกระบวนการ ให้เกิดความพอใจสูงสุด ซึ่งต้องสร้างความประทับใจ
ทุกๆ ส่วนของการบริการ  
 
สรุป  
องค์ประกอบท้ังหมดสามารถอธิบายแนวทางการให้บริการระบบรักษาความปลอดภัยประเภทกล้องโทรทัศน์วงจรปิดส าหรับที่
พักอาศัยในเขตพื้นท่ีอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ได้ร้อยละ 59.341 
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  องค์ประกอบที่ 1 ภาพลักษณ์แห่งความน่าเช่ือถือ (Identity) ซึ่งสอดคล้องกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) เป็นการ
พัฒนาการให้บริการโดยสร้างคุณภาพโดยรวมเพื่อสร้างคุณค่าให้แก่ลูกค้าได้แก่สภาพแวดล้อมของสถานที่ให้บริการการ
ออกแบบตกแต่งและแบ่งส่วนการใช้พื้นที่และลักษณะทางกายภาพอื่นๆให้สามารถดึงดูดใจลูกค้าได้และท าการมองเห็น
ภาพลักษณ์ของการให้บริการได้ [16]  
  องค์ประกอบที่ 2 สินค้าและบริการ (Standard) ซึ่งสอดคล้องกับ Lassar, Mital, and Sharma (1995) คุณภาพ
ของผลิตภัณฑ์และบริการ ว่าเป็นกระบวนด าเนินงานทั้งหมดของสินค้า การตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคเกี่ยวกับตราสินค้า 
ทั้งคุณลักษณะทางกายภาพของสินค้าท่ีไม่มีความผิดพลาด มีความคงทนถาวรและไม่มีข้อบกพร่อง [17]   
  องค์ประกอบที่ 3 พนักงานแนะน าและช่วยเหลือ (Assistant Customer) ซึ่งสอดคล้องกับ สิทธิชัย ฝรั่งทอง (2549) 
พบว่า บุคลกรต้องมีความรู้ความสามารถหรือเลือกคนที่มีบุคลิกเข้ากับสินค้าบริการ ซึ่งปรกอบด้วยความรู้พนักงาน บุคลิก 
ลักษณะมนุษย์สัมพันธ์ และแบบฟอร์มงาน [18] 
  องค์ประกอบที ่4  ราคาน่าซื้อ (Net Price) ซึ่งสอดคล้อง ฐิตินันท์ วารีวนิช (2551) ราคาเป็นสิ่งที่ก าหนดมูลค่าของ
สินค้าในรูปแบบเงินตราผู้บริโภคจะใช้ราคาเป็นส่วนหนึ่งในการประเมินคุณค่าและคุณภาพของสินค้าท่ีเขาคาดหมายว่าจะ
ได้รับการก าหนดราคาที่เหมาะสมกับสินค้า เป็นส่วนหน่ึงที่เกิดแรงจูงใจในการซื้อ [19] 
   องค์ประกอบที่ 5 ง่ายต่อการเข้าถึงและให้บริการ (Chanel) ซึ่งสอดคล้องกับ ศักดิ์ดา เกิดการ (2555) ช่องทางการ
จัดจ าหน่ายและอ านวยความสะดวกแก่ลูกค้ามีความส าคัญต่อการตัดสินใจซื้อกล้องวงจรปิด มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับดี [20] 
  องค์ประกอบที่ 6 เข้าถึงความต้องการของลูกค้า (Compatible) ซึ่งสอดคล้องกับ รัชดาภรณ์ ปัญญาชัย (2548) 
ความสามารถในการบ ารุงรักษาและซ่อมแซมอุปกรณ์ การให้ค าปรึกษาและให้ทางเลือกในการให้บริการ และมีพนักงาน
ช่วยเหลือตลอด 24 โมงอยู่ในระดับมาก [21] 
  องค์ประกอบที่ 7 บริการทางเทคนิคที่เป็นเลิศ (Technical Service) ซึ่งสอดคล้องกับ ฐิตินันท์ วารีวนิช (2551) 
พนักงานบริการได้รับคัดเลือก การฝึกอบรมและแรงจูงใจ พนักงานท่ีดีจะท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความพึงพอใจในการบริการมาก
เหนือกว่าคู่แข่ง [19] 
  องค์ประกอบที่ 8 ระบบเพ่ิมคุณค่าการบริการ (Valuable System) ซึ่งสอดคล้องกับ ชัยสมพล ชาวประเสร็จ 
(2547) ระบบบริการที่ดีจะตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้นั้น คือ คุณค่าที่ลูกค่าจะได้รับ ต้นทุน ความสะดวก การ
ติดต่อสื่อสาร การดูแลเอาใจใส่ ความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ และความสบาย [22] 
 
ข้อเสนอแนะ  

1. ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ 
ผู้ประกอบการควรเอาเป็นแนวทางไปใช้เพื่อพัฒนาการให้บริการ อย่างมีอัตลักษณ์ ตอบโจทยค์วามตอ้งการ 

 
2. ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาต่อไป 

   ในการศึกษาครั้งต่อไปควรน าองค์ประกอบที่ได้ไปวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันConfirmatory Factor 
Analysis (CFA) เพื่อเพ่ิมความน่าเช่ือถือขององค์ประกอบท่ีได้จากการศึกษาอิสระมากยิ่งขึ้น 

กิตติกรรมประกาศ 
ขอขอบคุณอาจารย์ที่ปรึกษา ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร ที่ได้สละเวลาอันมีค่าของท่านกรุณา ให้

ค าแนะน า ค าปรึกษาและแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ เพื่อให้งานวิจัยออกมาสมบูรณ์มากที่สุด 
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แนวทางการเพิ่มยอดผู้สมัครใช้บริการ Krungthai Next ของ ธนาคารกรุงไทย จ ากัด (มหาชน) 
สาขาถนนช้างเผือก นครราชสีมา จังหวัดนครราชสีมา 

GUIDELINE FOR INCREASING APPLICANT OF CUSTOMER KRUNGTHAI NEXT OF KRUNG 
THAI BANK PUBLIC COMPANY LIMITED, CHANGPUAK ROAD NAKHONRATCHASIMA 

BRANCH, NAKHONRATCHASIMA PROVINCE 
 

กุสุมา เฉลิมมติร1 
อัมพน ห่อนาค 2 

 
บทคัดย่อ 

 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้
แอพพลิเคช่ัน Krungthai Next และก าหนดแนวทางการเพิ่มยอดผู้สมัครใช้บริการแอพพลิเคช่ัน Krungthai Next ของกลุ่ม
ผู้ใช้บริการในพื้นที่นครราชสีมา อ าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา โดยใช้แบบสอบถามเพื่อเก็บข้อมูล ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ คือ ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย 4.58) ด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย 4.36) 
ด้านพนักงาน (ค่าเฉลี่ย 4.35) ด้านกระบวนการ (ค่าเฉลี่ย 4.33) ด้านลักษณทางกายภาพ (ค่าเฉลี่ย 4.25) ด้านช่องทางการ
ให้บริการ (ค่าเฉลี่ย 4.19) และด้านการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉลี่ย 4.08) ตามล าดับ จากการศึกษาได้เสนอแนวทางในการเพิม่
ยอดผู้สมัครใช้บริการ Krungthai Next ของธนาคารกรุงไทย สาขาถนนช้างเผือก นครราชสีมา จังหวัดนครราชสีมา จ านวน 2 
โครงการ ดังนี้ โครงการที่ 1 #Hashtag Krungthai Next ชีวิตครบแอปเดียวอยู่ โครงการที่ 2 เปิดบัญชี กยศ. ศูนย์บาทและ
ฟรีค่าธรรมเนียมบัตรเอทีเอ็มปีแรก 
ค าส าคัญ: แอพพลิเคชั่น Krungthai Next  พฤติกรรมผู้บริโภค  ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
 

Abstract 
The objectives of this study were to analyze the customer behavior and marketing mix factors that 

influenced the decision to use application service with Krungthai Next and to study guideline for increasing 
applicant customer Krungthai Next of Krung Thai Bank Public Company Limited, Changpuak road Nakhon 
Ratchasima branch, Nakhon Ratchasima province. The study in the form of descriptive research is 
questionnaires to collect data. According to studies, it has been found that marketing mix factors that the 
respondents gave the most priority are Price (average=4.58), Product (average=4.36), People (average=4.35), 
Processes (average=4.33), Physical Evidence (average=4.25), Place (average=4.19), and Promotion 
(average=4.08) respectively, guideline for increasing applicant of customer Krungthai Next of Krungthai Bank 
Public Company Limited, Changpuak Road Nakhonratchasima branch, Nakhonratchasima province were 
Hashtag Krungthai Next and 0 bath account and free debit card for student 
Keyword: Applicant Krungthai Next, Customer Behaviors, Marketing Mix Factors 
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บทน า 
ในปัจจุบันเทคโนโลยีและอินเตอร์เน็ตเข้ามามีบทบาทในชีวิตประจ าวันของผู้คนมากขึ้น ท าให้พฤติกรรมในการใช้

ชีวิตเปลี่ยนไปมาก โดยเฉพาะด้านการติดต่อสื่อสารและโทรคมนาคม มีการเปลี่ยนแปลง พัฒนาและขยายเป็นวงกว้างมากขึ้น 
ทุกคนสามารถเข้าถึงเทคโนโลยีและอินเตอร์เน็ตได้ง่ายมากกว่าในอดีตที่ผ่านมา โดยมีอุปกรณ์ที่ช่วยในการติดต่อสื่อสารคือ 
โทรศัพท์ซึ่งได้มีการพัฒนามาอย่างรวดเร็ว จนปัจจุบันได้พัฒนามาเป็นสมาร์ทโฟน ที่สามารถเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตได้ และใน
ปัจจุบันสมาร์ทโฟนถือเป็นปัจจัยส าคัญอีกหนึ่งอย่างในการด าเนินชีวิตประจ าวันของผู้คนไปแล้ว [1] 
 เนื่องด้วยในปัจจุบันผู้คนได้ให้ความส าคัญกับการท าธุรกรรมทางการเงินมากขึ้น ในขณะเดียวกันทางด้านเทคโนโลยี
ก็มีการเปลี่ยนแปลงที่รวดเร็วและทางธนาคารพาณิชย์ได้มีการปรับตัวโดยน าเทคโนโลยีเข้ามามีบทบาทในการท าธุรกรรม
ทางการเงินในรูปแบบของธนาคารอิเล็กทรอนิกส์ (Digital Banking) ทั้งในการเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตผ่านคอมพิวเตอร์หรือ
โทรศัพท์สมาร์มโฟน ท าให้เกิดช่องทางให้บริการทางการเงินอีกช่องทางหนึ่งที่ช่วยเพิ่มความสะดวกสบาย และรวดเร็วในการ
ท าธุรกรรมให้แก่ผู้ใช้บริการ ซึ่งเทคโนโลยีนี้ท าให้ผู้ใช้บริการสามารถโอนเงินได้ด้วยตนเองไม่ว่าจะอยู่ที่ไหน รวมไปถึงการช าระ
ค่าบริการต่างๆ เหมือนในอดีตที่ผ่านมา แต่ยังมีผู้ใช้บริการบางส่วนที่ยังไม่เช่ือมั่นในช่องทางการท าธุรกรรมทางการเงินผ่าน
ทางธนาคารอิเล็กทรอนิกส์ และยังคงใช้บริการผ่านทางสาขาของธนาคาร เพราะเช่ือมั่นในความปลอดภัยมากกว่า ถึงแม้ว่า
ช่องทางที่มีเทคโนโลยีเข้ามาช่วยจะมีความสะดวกสบายมากขึ้นก็ตาม 

การท าธุรกรรมทางการเงินในรูปแบบของธนาคารอิเล็กทรอนิกส์ (Digital Banking) ได้รับความนิยมอย่างมากเพราะ
ช่วยเพิ่มความสะดวกสบายให้แก่ผู้ใช้บริการ ทางธนาคารกรุงไทยได้เพิ่มช่องทางการท าธุรกรรมทางการเงินผ่านช่องทาง
อิเล็กทรอนิกส์ โดยใช้ช่ือว่า เคทีบี เน็ตแบงก์ (KTB Netbank) ซึ่งเปิดตัวเมื่อเดือนพฤษภาคม 2554 และในปัจจุบันได้พัฒนา
และเปลี่ยนช่ือมาเป็น กรุงไทย เน็กซ์ (Krungthai Next) ซึ่งเปิดตัวเมื่อวันที่ 16 ตุลาคม 2561 ซึ่งแอพพลิเคช่ันนี้ได้มีการ
พัฒนาออกแบบมาให้ง่ายต่อการใช้งานและครอบคลุมผลิตภัณฑ์ต่างๆของธนาคารมากขึ้น ท้ังในส่วน การโอนเงิน เติมเงิน
โทรศัพท์ เติมเงินบัตร e-money ช าระค่าบริการ การถอนเงินโดยไม่ใช้บัตรเอทีเอ็ม รวมไปถึงด้านการลงทุนในกองทุน การ
เปิดบัญชีกองทุน ดูพอร์ต หรือ ซื้อ ขาย สับเปลี่ยนกองทุน และยังมีผลิตภัณฑ์ด้านบัตรเครดิตเคทีซี (KTC Credit Card) เช็ค
ยอดใช้จ่าย คะแนนสะสมของบัตรเครดิต และอีกหนึ่งผลิตภัณฑ์ใหม่ของทางธนาคารคือ บัตรกรุงไทยทราเวล (Krungthai 
Travel Card) เป็นการแลกเงินตราต่างประเทศที่มีอัตราแลกเปลี่ยนพิเศษเก็บไว้ในบัตรเพื่อน าไปใช้ในต่างประเทศ และยังมี
ผลิตภัณฑ์อื่นๆของธนาคารอีก [2] 

ดังนั้นการศึกษาแนวทางการเพิ่มยอดผู้ใช้บริการ Krungthai Next จึงต้องศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการและส่วน
ประสมทางการตลาดที่เป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ เพื่อเป็นแนวทางในการวางแผนทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอด
ผู้สมัครใช้บริการ Krungthai Next รวมไปถึงแนวทางในการพัฒนาปรับปรุงการให้บริการเพื่อให้เกิดความพึงพอใจต่อผู้มาใช้
บริการ 

 
วัตถุประสงค์ของการศึกษา 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้แอปพลิเคช่ัน Krungthai Next 
ของกลุ่มผู้ใช้บริการในพื้นที่ อ าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 

2. เพื่อก าหนดแนวทางการเพิ่มยอดผู้สมัครใช้บริการแอปพลิเคช่ัน Krungthai Next ของกลุ่มผู้ใช้บริการในพื้นที่ 
อ าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 
 
วิธีด าเนินงาน    

ประชากรกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือ ประชาชนในเขตพื้นท่ีนครราชสีมาเขต 1 อ าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 

 กลุ่มตัวอย่าง คือ จ านวนประชาชนในเขตพื้นที่ อ าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมามีจ านวน 222,941 คน [3] ในการ
ก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างใช้สูตรของ [4] ที่มีความคาดเคลื่อน ระดับ 0.05 ดังนี ้

𝑛𝑛 =   𝑁𝑁
1+𝑁𝑁(𝑒𝑒)2                   (1) 

 
เมื่อ n    หมายถึง   จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 
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  N   หมายถึง   จ านวนประชากรทั้งหมด 
  e    หมายถึง   ค่าความคาดเคลื่อนสูงสุดที่ยอมให้มีได้ ที่ระดับความเช่ือมั่น 95% ระดับ
นัยส าคัญ 0.05 

แทนค่าในสูตร   

𝑛𝑛 =   222941
1 + 222941(0.05)2 

  
จากการค านวณกลุ่มตัวอย่างได้ค่าเท่ากับ 399.99 เพื่อความสะดวกในการเก็บข้อมูลจึงใช้กลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 400 

คน โดยท าการจกแบบสอบถามให้แก่ผู้ที่มีบัญชีเงินฝากกับธนาคารกรุงไทยในเขตพื้นที่นครราชสีมา อ าเภอเมือง จังหวัด
นครราชสีมา 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา 
ผู้ศึกษาได้ใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูล ซึ่งแบบสอบถามจะเกี่ยวกับพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้แอพพลิเคชั่น Krungthai Next โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ประกอบด้วย 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งเป็นด้านประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ รายได้ เป็นต้น ซึ่งมีการวัดระดับแบบมาตรนามบัญญัติ (Nominal Scale) สถิติที่ใช้วิเคราะห์จะเป็นการแจก
แจงความถี่และสรุปผลเป็นร้อยละ 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมที่มีผลต่อการเลือกใช้แอพพลิเคช่ัน Krungthai Next ของธนาคารกรุงไทย ในเขตพื้นที่
นครราชสีมา อ าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา ซึ่งมีการวัดระดับแบบมาตรนามบัญญัติ (Nominal Scale) สถิติที่ใช้วิเคราะห์
จะเป็นการแจกแจงความถี่และสรุปผลเป็นร้อยละ 

ส่วนท่ี 3 ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้แอพพลิเคช่ัน Krungthai Next ของธนาคารกรุงไทย ใน
เขตพื้นท่ีนครราชสีมา อ าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา ซึ่งเป็นแบบสอบถามมาตราประมาณค่า (Rating Scale) 5ระดับ โดยมี
เกณฑ์เลือกพิจารณาค าตอบและมีระดับคะแนนเฉลี่ยโดยค านวณแบบอันตรภาคชั้น [5] (ตารางที่ 1) 

ส่วนท่ี 4 ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับการใช้บริการแอพพลิเคชั่น Krungthai Next ของผู้ใช้บริการ 
การเก็บรวบรวมข้อมูล 
ท าการเก็บตัวอย่างข้อมูลโดยวิธีเลือกกลุ่มตัวอย่างซึ่งใช้การเก็บแบบเจาะจง (Purposive Sampling) จากกลุ่มลูกคา้

ที่เป็นท างานในโรงพยาบาลมหาราช นครราชสีมา และโรงพยาบาลจิตเวชราชนครินทร์ นครราชสีมา เนื่องจากสาขาถนน
ช้างเผือก นครราชสีมา ตั้งอยู่หน้าโรงพยาบาลทั้งสองแห่ง 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
น าแบบสอบถามทั้งหมดที่ได้จากการกลุ่มตัวอย่าง มาประมวลผลในโปรแกรม SPSS ในการประมวลตามสถิติต่างๆ 

โดยใช้วิธีสถิติอย่างง่ายเพื่อเปรียบเทียบเป็นค่าเฉลี่ย (Mean) ร้อยละ (Percentage) ความถี่ (Frequency) และส่วนเบี่ยงเบน
มาตฐาน (Standard Deviation) เพื่อน ามาเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
เลือกใช้แอพพลิเคชั่น Krungthai Next 
 
ผลการวิจัย 

จากการศึกษาพฤติกรรมที่มีผลต่อการเลือกใช้แอพพลิเคช่ัน Krungthai Next ของธนาคารกรุงไทย ในเขตพื้นที่
นครราชสีมา อ าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา พบว่า เหตุผลที่เลือกท าธุรกรรมทางการเงินผ่านแอพพลิเคช่ัน คือ มีความ
สะดวกในการท าธุรกรรม ร้อยละ 78.90 ไม่มีค่าธรรมเนียมในการท าธุรกรรม ร้อยละ 65.30 มีบริการธุรกรรมที่หลากหลาย 
ร้อยละ 32.70 พนักงานธนาคารชักชวนให้สมัครใช้บริการ ร้อยละ 12.10 และ มีความปลอดภัยในการท าธุรกรรม ร้อยละ 
9.50 ตามล าดับ ธุรกรรมที่ใช้บริการ คือ โอนเงิน ร้อยละ 79.00 ดูรายการเคลื่อนไหวของบัญชี / ตรวจสอบยอดเงิน ร้อยละ 
67.50 ช าระค่าสินค้าบริการ / สาธารณูปโภค  ร้อยละ 56.50 ถอนเงินสดโดยไม่ใช้บัตร ร้อยละ 25.50 และเติมเงิน
โทรศัพท์มือถือ / บัตร e-money ร้อยละ 23.00 ตามล าดับ  

จากการศึกษาปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้แอพพลิเคช่ัน Krungthai Next ในเขตพื้นที่
นครราชสีมา อ าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ ด้านผลิตภัณฑ์ คือ มีความสะดวก
รวดเร็วในการท าธุรกรรม (ค่าเฉลี่ย 4.44) ด้านราคา คือ ไม่มีค่าธรรมเนียมในการสมัครใช้บริการ และไม่มีค่าธรรม เนียมใน
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การท าธุรกรรมบนแอพพลิเคช่ัน (ค่าเฉลี่ย 4.66) ด้านช่องทางการให้บริการ คือ การดาวน์โหลดและติดตั้งมีความสะดวก 
รวดเร็ว (ค่าเฉลี่ย 4.32) ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ผา่นโทรทัศน์และโซเซียลมีเดยี (ค่าเฉลี่ย 
4.31) ด้านพนักงานให้บริการ คือ พนักงานมีความเต็มใจในการให้บริการ (ค่าเฉลี่ย 4.47) ด้านกระบวนการ คือ ระบบความ
ปลอดภัยในการใช้แอพพลิเคช่ัน (ค่าเฉลี่ย 4.43) และด้านลักษณะทางกายภาพ คือ แอพพลิเคช่ันออกแบบเมนูที่ท าให้เข้าใจ
ง่าย มองเห็นชัดเจน (ค่าเฉลี่ย 4.27) 
 จากการวิเคราะห์ข้อมูลได้น ามาก าหนดแนวทางการเพิ่มยอดผู้สมัครใช้บริการแอพพลิเคช่ัน Krungthai Next ของ
กลุ่มผู้ใช้บริการในพื้นที่นครราชสีมา อ าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา โดยจัดท าเป็นโครงการ ดังน้ี  
 โครงการที่ 1 #Hashtag Krungthai Next ชีวิตครบแอปเดียวอยู ่
 จากการศึกษาปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับการ
โฆษณาและประชาสัมพันธ์ผ่านโทรทัศน์และโซเซียลมีเดีย (ค่าเฉลี่ย 4.31) อยู่ในระดับมากที่สุด ซึ่งปัจจุบันการโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์ผ่านโซเซียลมีเดียมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจต่อผู้ใช้บริการค่อนข้างมาก มีต้นทุนในการโฆษณาต่ า และเป็นการ
กระจายข่าวสารได้ทั่วถึงเป็นอย่างดี ดังนั้นจึงให้พนักงานธนาคารช่วยกันโฆษณาผ่านสื่อโซเซียลมีเดียด้วยการแชร์คลิปโฆษณา
และข้อมูลแอพพลิเคช่ัน Krungthai Next จากเพจเฟสบุ๊คของธนาคาร และติดแฮชแท็ก #Krungthai Next ชีวิตครบแอป
เดียวอยู ่จะช่วยดึงดูดความสนใจของผู้ใช้เฟสบุ๊คได้เป็นอย่างดี 
 โครงการที่ 2 เปิดบัญชี กยศ. ศูนย์บาทและฟรีค่าธรรมเนียมบัตรเอทีเอ็มปีแรก 
 จากการศึกษาปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในการสมัครใช้บริการที่ไม่
มีค่าธรรมเนียม และในการท าธุรกรรมบนแอพพลิเคช่ันที่ไม่มีค่าธรรมเนียม (ค่าเฉลี่ย 4.66) ซึ่งสองข้อนี้มีค่าเฉลี่ยเท่ากัน โดย
ทางสาขาจะท าการประสานงานกับโรงเรียนและมหาวิทยาลัยเพื่อจะเข้าไปเปิดบญัชีให้นักเรียน นักศึกษา ผู้ที่กู้กองทุนกู้ยืมเพื่อ
การศึกษา (กยศ.) โดยปกตินโยบายการเปิดบัญชีของธนาคารต้องเปิดขั้นต่ า 500 บาท แต่ทางสาขาได้ท าเรื่องขออนุมัติยกเลิก
การเปิดบัญชีขั้นต่ า 500 บาท และยกเว้นค่าธรรมเนียมการออกบัตรเอทีเอ็มปีแรก เพื่อเพ่ิมฐานผู้ใช้บริการในกลุ่มของนักเรียน 
นักศึกษา และเชิญชวนให้นักเรียน นักศึกษาสมัครใช้บริการแอพพลิเคช่ัน Krungthai Next เพราะไม่มีค่าธรรมเนียมในการ
สมัครใช้บริการซึ่งเหมาะแก่กลุ่มผู้ใช้บริการนี้ 
 
สรุป 
 จากการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามในการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดผู้ตอบ
แบบส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับประโยชน์ที่จะได้รับจากการใช้บริการแอพพลิเคช่ัน Krungthai Next ซึ่งพนักงานเมื่อท าการ
เชิญชวนผู้ใช้บริการให้สมัครใช้งานแอพพลิเคช่ัน Krungthai Next ควรเน้นอธิบายถึงประโยชน์ของแอพพลิเคช่ัน ทั้งในเรื่อง
ของความหลากหลายในการท าธุรกรรม ความสะดวกสบาย ความปลอดภัยของแอพพลิเคช่ัน ไม่มีมีค่าธรรมเนียมในการท า
ธุรกรรม และจากการวิเคราะห์ข้อมูลได้น ามาเสนอก าหนดแนวทางการเพิ่มยอดผู้สมัครใช้บริการแอพพลิเคช่ัน Krungthai 
Next เป็น 2 โครงการ ดังนี้ โครงการที่ 1 #Hashtag Krungthai Next ชีวิตครบแอปเดียวอยู่ โครงการที่ 2 เปิดบัญชี กยศ. 
ศูนย์บาทและฟรีค่าธรรมเนียมบัตรเอทีเอ็มปีแรก จะท าให้เกิดความสนใจในการสมัครใช้บริการ และจะช่วยให้สาขาสามารถ
เพิ่มยอดผู้สมัครใช้บริการ Krungthai Next ได้ 
 
ข้อเสนอแนะ 
 ในการศึกษาครั้งถัดไปควรเปรียบเทียบยอดของผู้สมัครใช้บริการแอพพลิเคช่ัน Mobile Banking ของแต่ละธนาคาร
เพื่อให้เห็นยอดของผู้สมัครจากธนาคารคู่แข่งได้ชัดเจนมากขึ้น 
 
กิตติกรรมประกาศ  
 การศึกษาอิสระเรื่องแนวทางการเพิ่มยอดผู้สมัครใช้บริการ Krungthai Next ของ ธนาคารกรุงไทย จ ากัด (มหาชน) 
สาขาถนนช้างเผือก นครราชสีมา จังหวัดนครราชสีมา สามารถส าเร็จลุล่วงได้เป็นอย่างดีเนื่องจากได้รับความกรุณาจาก       
รองศาสตราจารย์อัมพน ห่อนาค อาจารย์ที่ปรึกษา ที่ได้ให้ค าปรึกษาและคอยช้ีแนะแนวทางในการศึกษาครั้งนี้ และคอยเป็น
ก าลังใจและแรงผลักดัน จนส าเร็จลุล่วงด้วยดี ผู้ศึกษาจึงใคร่ขอกราบขอบพระคุณในความกรุณาของท่านมา ณ โอกาสนี้ 

ขอขอบพระคุณประธานกรรมการ และคณะกรรมการการสอบการศึกษาอิสระที่กรุณาสละเวลาอันมีค่า เพื่อให้
ค าแนะน าและข้อเสนอแนะแนวทางที่ดีต่อการศึกษาค้นคว้าการศึกษาอิสระฉบับน้ีได้ส าเร็จ 
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 ขอขอบคุณผู้ตอบแบบสอบถาม ผู้ที่มาใช้บริการธนาคารกรุงไทย สาขาถนนช้างเผือก นครราชสีมา จังหวัด
นครราชสีมา ท่ีได้ให้ข้อมูลและความร่วมมือเป็นอย่างดี 
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ตารางที่ 1 เกณฑ์การพิจารณาค าตอบในแบบสอบถาม แสดงถึงระดับคะแนน ระดับคะแนนเฉลี่ย และระดับความส าคัญ 
ระดับคะแนน ระดับคะแนนเฉลี่ย ระดับความส าคัญ 
5 4.21 – 5.00 มากที่สุด 
4 3.41 – 4.20 มาก 
3 2.61 – 3.40 ปานกลาง 
2 1.81 – 2.60 น้อย 
1 1.00 – 1.80 น้อยที่สุด 
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แนวทางในการเพิ่มยอดขายวัสดุก่อสร้าง ร้าน 3 เค อ าเภอกุมภวาปี จังหวัดอุดรธานี 
GUIDELINES TO INCREASING SALES VOLUME OF CONSTRUCTION MATERIALS OF 3K 

KUMPHAWAPI DISTRICT, UDONTHANI PROVINCE 
 

เกศสุดา  พลนามอินทร์ 1 
ธีระ  ฤทธิรอด 2  

 
บทคัดย่อ 

การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
วัสดุก่อสร้างและวิเคราะห์สภาพปัจจุบันในการด าเนินงาน เพื่อหาแนวทางในการเพิ่มยอดขายวัสดุก่อสร้าง กรณีศึกษาร้าน 3 
เค อ าเภอกุมภวาปี จังหวัดอุดรธานี ประชากรที่ใช้ในการศึกษาคือประชากรอ าเภอกุมภวาปี จังหวัดอุดรธานี จ านวน 400 คน 
การสุ่มกลุ่มตัวอย่างเป็นแบบการสุ่มแบบตามสะดวก เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาคือแบบสอบถาม ผลการศึกษาพบว่าพฤติกรรม
ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างของลูกค้า เพื่อต่อเติมที่อยู่อาศัย ประเภทท่ีเลือกซื้อ คือ ปูนซีเมนต์ ค่าใช้จ่ายในแต่
ละครั้งโดยเฉลี่ย 10,001 – 50,000 บาท มีการเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างจากร้านประจ า มีการเปรียบเทียบราคาของแต่ละร้าน 
แหล่งสื่อท่ีท าให้รู้จัก ร้าน 3 เค พบว่า รู้เอง/ขับรถผ่าน ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้าง
พบว่า ทุกด้านมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจโดยรวมอยู่ในระดับ มาก โดยผู้ศึกษาได้จัดท าโครงการจ านวน 5 โครงการได้แก่  เพิ่ม
ความรู้ให้พนักงานขาย, บริการกระชับ ฉับไว, ซื้อครบลุ้นโชค, จัดเรียงสินค้าใหม่และจัดกิจกรรมมหกรรมสินค้าราคาพิเศษสุด 
เพื่อเป็นแนวทางในการเพิ่มยอดขายวัสดุก่อสร้าง 
ค าส าคัญ: แนวทางในการเพิ่มยอดขาย วัสดุก่อสร้าง 
 

Abstract 
The objectives of this research were to study the consumer’s behavior and the factors 

influencing the decision to purchase construction material throughout the present situation in order to 
draw strategies to increase sale volume of construction material for 3 K material store in Kumphawapi 
district, Udon Thani Province. The study was performed by using questionnaire to collect data from a 
sample of 400 cases specific in Kumphawapi district, Udon Thani Province by Conveniences sampling 
method. The result of the study indicated that most response purchased construction material for house 
renovation, purchased cement and spent 10,001-50,000 baht for a purchasing. The respondents chose a 
regular shop, compared product’s price in different shops and recognized 3K material store by 
themselves. For the factors influencing the decision to purchase construction material obtained great 
level for all. With the results obtained, the following were proposed as the guidelines to increase sales of 
3K material stores as 5 strategies: Staff Training, Faster Service, More Spending More Earning, Shelf 
Arrangement and Best Price Fair.  
Keywords: Guidelines to increasing sales volume, Construction materials 
 

                                                           
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสตูรบรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต วิทยาลัยบณัฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
2 รองศาสตราจารย์ คณะเภสัชศาสตร์ และ อาจารย์ที่ปรึกษา วิทยาลยับัณฑิตศึกษาการจดัการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
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บทน า  
อุตสาหกรรมก่อสร้างเป็นอุตสาหกรรมหนึ่งที่มีบทบาทส าคัญต่อการพัฒนาประเทศทั้งในด้านเศรษฐกิจและสังคม 

ทั้งนี้อุตสาหกรรมก่อสร้างยังมีความเกี่ยวพันและเช่ือมโยงกับอีกหลายภาคเศรษฐกิจ เช่น อุตสาหกรรมการผลิต วัสดุอุปกรณ์ 
ไม่ว่าจะเป็นปูนซีเมนต์ เหล็ก วัสดุก่อสร้างต่าง ๆ เครื่องจักรกล อุตสาหกรรมพลังงาน การขนส่ง ธุรกิจการเงิน การประกันภัย 
การบริหารจัดการ เป็นต้น ขณะเดียวกันอุตสาหกรรมก่อสร้างยังมีความส าคัญในการจ้างงาน เนื่องจากธุรกิจก่อสร้างท าให้เกิด
การจ้างแรงงานเป็นจ านวนมากตั้งแต่แรงงานระดับล่าง เช่น คนงานก่อสร้าง ไปจนแรงงานระดับสูง เช่น สาขาวิชาชีพวิศวกร 
และวิชาชีพสถาปนิกท าให้เกิดการกระตุ้นเศรษฐกิจตามมา อีกท้ังธุรกิจก่อสร้างมีการขยายตัวอย่างต่อเนื่องทั้งในจ านวนร้านค้า
วัสดุก่อสร้างและประเภทของวัสดุอุปกรณ์ต่าง ๆ ซึ่งในแต่ละจังหวัดแต่ละอ าเภอส่วนใหญ่จะมีร้านวัสดุก่อสร้า งอยู่หลาย ๆ 
แห่ง [1] ท าให้เกิดการแข่งขันในธุรกิจการค้าวัสดุก่อสร้างอย่างกว้างขวาง และมีการขยายตัวทั้งการขายปลีกและขายส่งอย่าง
กว้างขวางและมีการแข่งขันที่สูง [2] 
 ในส่วนของการก่อสร้างภาคเอกชนปี 61 การขยายตัวส่วนใหญ่อยู่ในพื้นท่ีต่างจังหวัด เนื่องจากการขยายการลงทุน
ของภาคธุรกิจขนาดใหญ่ไปยังจังหวัดส าคัญๆ มากขึ้น ซึ่งธุรกิจที่ได้รับผลประโยชน์ เช่น ธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง ธุรกิจค้าวัสดุ
ก่อสร้าง นอกจากนี้แล้วธนาคารแห่งประเทศไทย ส านักงานภาคตะวันออกเฉียงเหนือ [3] มีการคาดว่าอสังหาริมทรัพย์และ
การก่อสร้างมีการขยายตลาดมายังภาคตะวันออกเฉียงเหนือ โดยเฉพาะจังหวัดหัวเมืองใหญ่ ๆ โดยสะท้อนจากการเปิด
โครงการใหม่ทั้งในและนอกเขตเทศบาลจังหวัด หากมองในด้านการแข่งขันของธุรกิจจะพบว่าธุรกิจร้านขายอุปกรณ์ก่อสร้าง
ส าหรับผู้ประกอบการขนาดเล็กมีสภาพการแข่งขันที่สูงที่สุดเนื่องจากอุปสรรคการเข้าสู่ตลาด มีไม่มากเนื่องจากเงินลงทุน 
เทคโนโลยี ความช านาญ และการบริหารจัดการที่น้อยกว่าเมื่อเทียบกับรายใหญ่ ส่วนตลาดของผู้ประกอบการขนาดใหญ่เป็น
ตลาดที่มีการแข่งขันน้อยที่สุดเนื่องจากมีอุปสรรคในการเข้าสู่ตลาด ค่อนข้างสูง เช่น ขนาดเงินลงทุนจ านวนมาก ประสบการณ์ 
และความเชี่ยวชาญเฉพาะ ขณะที่ตลาดของผู้ประกอบการขนาดกลางมีสภาพการแข่งขันพอสมควรโดยการแข่งขันจะขึ้นอยู่
กับปริมาณงานก่อสร้างในแต่ละสถานการณห์ากเป็นช่วงที่เศรษฐกิจดีมีปริมาณงานก่อสร้างมากจะพบว่ามีการแข่งขันไม่รุนแรง
มากนัก แต่หากเป็นช่วงที่เศรษฐกิจถดถอยปริมาณงานก่อสร้างหดตัวลงย่อมมีส่วนผลักดันให้สถานการณ์การแข่งขันเข้มข้นข้ึน
ตามมาเป็นต้น 
 อ าเภอกุมภวาปี จังหวัดอุดรธานี เป็นอ าเภอที่มีความเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจอยู่ในอันดับต้น ๆ ของจังหวัด
อุดรธานี เป็นอ าเภอที่เชื่อมต่อไปยังจังหวัดสกลนคร จังหวัดขอนแก่น และอ าเภอต่าง ๆ ในจังหวัดอุดรธานี ท าให้เรียกได้ว่า
เป็นศูนย์กลางทางการค้า มีโครงการก่อสร้างขยายตัวอย่างต่อเนื่อง ท าให้มีธุรกิจร้านจ าหน่ายวัสดุก่อสร้างรายใหม่เกิดขึ้น 
เนื่องจากอ าเภอกุมภวาปีมีการคมนาคมที่สะดวกท าให้ลูกค้าส่วนใหญ่เลือกซื้อสินค้าจากร้านวัสดุก่อสร้างที่อ าเภอกุมภวาปี
มากกว่าการเลือกซื้อร้านอื่นในพื้นที่ใกล้เคียงกัน ด้วยสภาวะเศรษฐกิจที่เปลี่ยนไปท าให้เกิดการแข่งขันในธุรกิจร้านจ าหน่าย
วัสดุก่อสร้างมากขึ้น   

ร้าน 3 เค เป็นร้านขายวัสดุก่อสร้าง ในอ าเภอกุมภวาปี จังหวัดอุดรธานี มีการจ าหน่ายวัสดุก่อสร้างและอุปกรณ์ใน
การก่อสร้าง เช่น อิฐ หิน ปูน ทราย เหล็กเส้น ไม้แบบ ไม้อัด แผ่นพ้ืนส าเร็จ กระเบื้องปูพ้ืน กระเบื้องหลังคา และสินค้าท่ีใช้ใน
งานก่อสร้างทุกชนิด ซึ่งลูกค้าของร้าน แบ่งเป็น 3 ประเภท คือ ลูกค้าทั่วไป, ลูกค้าประจ า เช่น ช่าง/ผู้รับเหมา, ลูกค้ากลุ่ม
รับเหมางานของรัฐ จากผลการด าเนินการในปี พ.ศ. 2561 พบว่า ร้าน 3 เค มียอดขายที่ค่อนข้างทรงตัว ซึ่งไม่เป็นไปตาม
เป้าหมายที่ก าหนด เพื่อเป็นการกระตุ้นยอดขายของทางร้าน ดังนั้นผู้ศึกษาซึ่งเป็นทายาทธุรกิจ มีความต้องการศึกษาสภาพ
ปัจจุบันในของธุรกิจวัสดุก่อสร้าง พฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุก่อสร้าง
ของผู้บริโภค เพื่อน ามาจัดท าแนวทางในการเพิ่มยอดขายวัสดุก่อสร้าง ร้าน 3 เค อ าเภอกุมภวาปี จังหวัดอุดรธานี ให้เป็นไป
ตามเป้าหมายที่ทางร้านได้ก าหนดไว้ต่อไป  
 
วัตถุประสงค ์ 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างของลูกค้า 
2. เพื่อวิเคราะห์สภาพปัจจุบันในการด าเนินงานของร้าน 3 เค อ าเภอกุมภวาปี  จังหวัดอุดรธานี  ได้แก่ 

สภาพแวดล้อมท่ัวไป สภาวะการแข่งขัน และจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค 
3. เพื่อหาแนวทางในการเพิ่มยอดขายวัสดุก่อสร้าง ร้าน 3 เค อ าเภอกุมภวาปี จังหวัดอุดรธานี เพิ่มขึ้นร้อยละ 20 

ของยอดขายปี 2561 
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วิธีด าเนินงาน    
1. การศึกษาพฤติกรรมการซื้อวัสดุก่อสร้าง และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อสินค้าจาก ร้าน 3เค 

อ าเภอกุมภวาปี จังหวัดอุดรธานี 
ประชากรที่ใช้ในการท าการศึกษา คือ ประชาชนในอ าเภอกุมภวาปี จังหวัดอุดรธานี ที่มีอายุระหว่าง 20-70 ปี ซึ่งมี

จ านวนเท่ากับ 52,968 คน [4] ส่วนกลุ่มตัวอย่างที่จะเป็นตัวแทนในการศึกษา ได้ใช้วิธีการก าหนดกลุ่มตัวอย่างจากการ
ค านวณโดยใช้สูตรของ Yamane [5] ผลการค านวณ ได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 397.06 ราย ดังนั้นจึงก าหนดให้มีกลุ่มตัวอย่าง
จ านวน 400 ราย เพื่อความสะดวกในการเก็บรวบรวมข้อมูลแบบสอบถาม เนื่องจากร้าน 3 เค ต้องการเพิ่มยอดขายที่ได้จาก
ลูกค้าเก่าที่กลับมาซื้อซ้ า และกลุ่มลูกค้าใหม่ที่ไม่เคยซื้อวัสดุก่อสร้างกับร้าน 3 เค เพื่อความสะดวกในการท าการศึกษาทั้ง 2 
กลุ่ม ดังนั้นผู้ศึกษาจึงท าการเก็บแบบสอบถามจากทั้ง 2 กลุ่ม คือ กลุ่มลูกค้าท่ีเคยมาใช้บริการ 300 ชุด  และกลุ่มลูกค้าที่ไม่
เคยซื้อ 100 ชุด รวมเป็นเก็บแบบสอบถามทั้งหมด 400 ชุด ส าหรับวิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่าง ได้ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างโดยไม่ใช้
หลักความน่าจะเป็น การสุ่มตัวอย่างเป็นแบบการสุ่มแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) 

เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถาม โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 2 ชุด คือ ชุดส าหรับลูกค้าที่เคยมาใช้
บริการ ร้าน 3 เค และชุดส าหรับลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการ ร้าน 3 เค โดยแบบสอบถามทั้ง 2 ชุด แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี ้

ส่วนที่ 1 สอบถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ ช่วงอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ
รายได้ต่อเดือน 

ส่วนที่ 2 สอบถามเกี่ยวกับถามข้อมูลพฤติกรรมในการซื้อวัสดุก่อสร้างของผู้ตอบแบบสอบถามค าถามเป็นแบบ
เลือกตอบ   

ส่วนท่ี 3 สอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้าง แบ่งออกเป็น 
7 ด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์, ด้านราคา, ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย, ด้านการส่งเสริมการตลาด, ด้านพนักงาน และด้าน
กายภาพ 

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
2. การวางแผนแนวทางในการเพิ่มยอดขายวัสดุก่อสร้าง ร้าน 3 เค อ าเภอกุมภวาปี จังหวัดอุดรธานี 
น าผลการวิเคราะห์ผลจากแบบสอบถาม มาวิเคราะห์ร่วมกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป การวิเคราะห์การ

แข่งขันภายในสภาวะแวดล้อมของอุตสาหกรรมในรูปแบบแรงกดดัน 5 ประการ การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกและ
ภายใน และการวิเคราะห์กลยุทธ์ทางเลือกด้วยตารางสัมพันธ์ เพื่อน าข้อมูลที่ได้มาวางแผนแนวทางในการเพิ่มยอดขายวัสดุ
ก่อสร้าง ร้าน 3 เค อ าเภอกุมภวาปี จังหวัดอุดรธานี เพิ่มขึ้น 2,400,000 บาท ของยอดขาย ปี 2561 ต่อไป 
 
ผลการวิจัย 

1. ผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างของลูกค้า 
1.1 กรณีกลุ่มลูกค้าท่ีเคยซื้อวัสดุก่อสร้างจากร้าน 3 เค อ าเภอกุมภวาปี จังหวัดอุดรธานี 
ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย ร้อยละ 55.67 มีอายุ 46 

– 55 ปี ร้อยละ 28.00 ประกอบอาชีพเกษตรกร ร้อยละ 30.00 ระดับการศึกษาต่ ากว่ามัธยมศึกษาตอนปลาย ร้อยละ 32.33 
รายได้เฉลี่ยอยู่ท่ี 10,001-15,000 บาท ร้อยละ 29.34  

พฤติกรรมในการซื้อวัสดุก่อสร้าง พบว่า วัตถุประสงค์ในการซื้อวัสดุก่อสร้างของผู้ตอบแบบสอบถาม เพื่อต่อเติม
ที่อยู่อาศัย ร้อยละ 24.67 โดยประเภทของวัสดุก่อสร้างที่เลือกซื้อเป็นปูนซีเมนต์ มากท่ีสุด ร้อยละ 38.00 ค่าใช้จ่ายในการซื้อ
วัสดุก่อสร้างแต่ละครั้งโดยเฉลี่ย 10,001 – 50,000 บาท ร้อยละ 33.00 ร้านวัสดุก่อสร้างที่เลือกซื้อโดยปกติของผู้ตอบ
แบบสอบถาม พบว่า ร้าน 3 เค มากที่สุด ร้อยละ 35.00 มีการเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างร้านประจ า ร้อยละ  56.00  มีการ
เปรียบเทียบราคาของแต่ละร้าน ร้อยละ 84.00 แหล่งสื่อที่ท าให้รู้จัก ร้าน 3 เค ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า รู้เอง/ขับรถ
ผ่าน ร้อยละ 46.00 และเหตุผลที่เลือกซื้อวัสดุก่อสร้างจากร้าน 3 เค เพราะ ทางร้านมีบริการขนส่งสินค้า ร้อยละ 37.33 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ให้ความส าคัญกับสินค้ามีคุณภาพ ด้านราคาให้ความส าคัญ
กับการให้เครดิตในการช าระ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายให้ความส าคัญกับความคุ้นเคย และความเป็นกันเองของเจ้าของร้าน 
ด้านการส่งเสริมการตลาดให้ความส าคัญกับการจัดโปรโมช่ัน ด้านพนักงานให้ความส าคัญกับพนักงานที่มีมนุษยีสัมพันธ์ดี ยิ้ม
แย้มแจ่มใส ด้านกระบวนการให้ความส าคัญกับการจัดส่งสินค้าที่รวดเร็ว และด้านหลักฐานทางกายภาพให้ความส าคัญกับร้าน
ที่กว้างขวาง  
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1.2 กรณีลูกค้าท่ีไม่เคยซื้อวัสดุก่อสร้าง ร้าน 3 เค อ าเภอกุมภวาปี จังหวัดอุดรธานี 
ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง ร้อยละ 58.00 มีอายุ 25 

– 35 ปี ร้อยละ 39.00 ประกอบอาชีพเกษตรกร ร้อยละ 27.00 ระดับการศึกษาต่ ากว่ามัธยมศึกษาตอนปลาย ร้อยละ 37.00 
รายได้เฉลี่ยอยู่ท่ี 10,001-15,000 บาท ร้อยละ 32.00 

พฤติกรรมในการซื้อวัสดุก่อสร้าง พบว่า ลูกค้ารู้จักร้าน 3 เค คิดเป็นร้อยละ 70.00 แหล่งสื่อที่ท าให้รู้จักร้าน 3 
เค ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า รู้เอง/ขับรถผ่าน คิดเป็นร้อยละ 67.00 สาเหตุที่ไม่ซื้อวัสดุก่อสร้าง จาก ร้าน 3 เค ของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ยังไม่มีความจ าเป็นต้องซื้อ คิดเป็นร้อยละ 53.00 โอกาสที่คิดว่าต้องการซื้อวัสดุก่อสร้าง ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม พบว่า เป็นการสร้างที่พักอาศัยใหม่ คิดเป็นร้อยละ 41.00 ปัจจัยที่ช่วยในการตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้าง คือ ทาง
ร้านมีบริการขนส่งสินค้า คิดเป็นร้อยละ 53.00  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ให้ความส าคัญกับสินค้ามีคุณภาพ ด้านราคาให้ความส าคัญ
กับการต่อรองราคาสินค้า ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายให้ความส าคัญกับการมรบริการจัดส่งสินค้า ด้านการส่งเสริมการตลาด
ให้ความส าคัญกับการแจกของที่ระลึก ด้านพนักงานให้ความส าคัญกับพนักงานที่มีมนุษยีสัมพันธ์ดี ยิ้มแย้มแจ่มใส ด้าน
กระบวนการให้ความส าคัญกับการบริการที่รวดเร็ว และด้านหลักฐานทางกายภาพให้ความส าคัญกับสถานท่ีให้ลูกค้าพักรอ  

2. แนวทางในการเพิ่มยอดขายวัสดุก่อสร้าง ร้าน 3 เค อ าเภอกุมภวาปี จังหวัดอุดรธานี 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป พบว่า ด้านเศรฐกิจ ส่งผลทางด้านบวก เพราะรัฐบาลมีงบประมาณในการ

สร้างถนน, รางรถไฟ มากขึ้น และ จ.อุดรธานี มีการขยายตัวของอสังหาริมทรัพย์เพิ่มมากขึ้น ด้านเทคโนโลยี  ส่งผลทางด้าน
บวกเพราะเทคโนโลยีมีบทบาทมากขึ้น สะดวกในการด าเนินการและช่วยให้บริการลูกค้าเพื่อตอบสนองความต้องการได้มาก
ขึ้น ด้านการเมืองและกฎหมาย ส่งผลทั้งทางด้านบวกและด้านลบ เพราะแม้ประเทศไทยอยู่ภายใต้อ านาจการบริหารของ คสช. 
แต่ คสช. ยังใช้นโยบายประชานิยม เพื่อสนับสนุนเม็ดเงินตามหมูบ่้าน ด้านสังคมและวัฒนธรรม ส่งผลทั้งทางด้านบวกและด้าน
ลบ  เพราะลูกค้าบางคนให้ความส าคัญกับคุณภาพของสินค้ามากกว่าราคาสินค้า และร้านค้าที่ทันสมัยสามารถดึงดูดลูกค้าได้
มากกว่า แต่ยังมีลูกค้าบางกลุ่มที่ยังให้ความส าคัญกับราคามากกว่า และด้านทางกายภาพ ส่งผลทั้งด้านบวกและด้านลบ 
เพราะประชากรในพื้นที่ ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเกษตรกรรม ท าให้ฤดูกาลมีผลต่อยอดขายวัสดุก่อสร้าง  การวิเคราะห์การ
แข่งขันในอุตสาหกรรม  พบว่า คู่แข่งขันในตลาดเดิม และอ านาจต่อรองจากลูกค้า อยู่ในระดับมาก เนื่องจากมีร้านจ านวนมาก 
และมีการแข่งขันทางด้านราคา ลูกค้าสามารถเปรียบราคาสินค้าได้ คู่แข่งขันรายใหม่ อยู่ในระดับปานกลาง เนื่องจากการเข้า
มาอยู่ธุรกิจขายวัสดุก่อสร้างต้องใช้เงินลงทุนจ านวนมาก ทั้งด้านสถานที่, สินค้า , เงินหมุนเวียนภายในร้าน แต่ก็ยังมีร้านขาย
วัสดุก่อสร้างขนาดใหญ่มาเปิดในตวัจังหวัด เช่น โฮมโปร โฮมฮับ แต่ทางร้านอยู่ต่างอ าเภอท าให้ส่งผลกระทบไมม่าก สินค้าหรือ
บริการทดแทน อยู่ในระดับน้อย ถึงแม้ว่าจะมีการใช้สินค้าทดแทน เช่น การใช้กระเบื้องแทนไม้, การใช้แผ่นพื้นแทนการเทพ้ืน 
แต่สินค้าทดเหล่านั้นก็ยังจัดอยู่ในหมวดของวัสดุก่อสร้าง และผู้ขายปัจจัยการผลิต อยู่ในระดับน้อย เนื่องจากผู้ผลิตมีจ านวน
มาก สามารถต่อรองราคาได้ ผลการวิเคราะห์ข้อมูลภายใน และภายนอกองค์กร จุดแข็ง มีลูกค้าเก่าเป็นจ านวนมาก, มีสินค้า
หลากหลาย, มีต้นทุนสินค้าต่ ากว่าร้านอื่น, มีการจัดการบริหารสินค้าที่ดี, พนักงานมีความรู้ความสามารถ  จุดอ่อน สินค้าไม่
เป็นระเบียบ, พนักงานไม่เพียงพอ, ส่งสินค้าล่าช้า, ไม่มีการส่งเสริมการขาย โอกาส เศรษฐกิจขยายตัว, ประชาชนมีรายได้
เพิ่มขึ้น, มีการขยายตัวของสินเช่ือธนาคาร, กระแสครอบครัวเดี่ยวสูงขึ้น อุปสรรค คู่แข่งทางการตลาดเยอะ, น้ ามันสูงขึ้น 
ต้นทุนทางสูงขึ้น, ร้านก่อสร้างสมัยใหม่มีบทบาทกับลูกค้ามากยิ่งข้ึน  
 
สรุป  
 จากผลการศึกษา ได้น ามาวิเคราะห์กลยุทธ์ทางเลือกด้วยตารางความสัมพันธ์ จึงได้น าเสนอแนวทางในการเพิ่ม
ยอดขายวัสดุก่อสร้าง ร้าน 3 เค จ านวน 5 โครงการ ได้แก่ โครงการที่ 1 จัดกิจกรรม “มหกรรมสินค้า... ราคาพิเศษสุด ! ” 
เนื่องจากจุดแข็งที่มีต้นทุนสินค้าต่ ากว่าร้านอื่น และโอกาสจากเศรษฐกิจมีการขยายตัวส่งเสริมให้ประชาชนมีรายได้เพิ่มขึ้น 
และผลการศึกษาของผู้ตอบแบบสอบถาม กรณีลูกค้าที่เคยมาใช้บริการให้ความส าคัญกับการจัดโปรโมช่ันส่งเสริมการขาย จึง
จัดมหกรรมลดราคาสินค้า เพื่อดึงดูดให้ลูกค้าซื้อวัสดุก่อสร้างของทางร้าน โครงการที่ 2 ซื้อครบลุ้นโชค จากจุดอ่อนที่ทางร้าน
ไม่มีการส่งเสริมการขาย และโอกาสจากเศรษฐกิจมีการขยายตัวส่งเสริมให้ประชาชนมีรายได้เพิ่มขึ้น และผลการศึกษาจาก
ผู้ตอบแบบสอบถามกรณีลูกค้าที่ไม่เคยมาใช้บริการให้ความส าคัญกับมีการแจกของที่ระลึก/ของสมนาคุณต่าง ๆ ทางร้านควรมี
การส่งเสริมการตลาดที่น่าสนใจ และให้ลูกค้าร่วมสนุกในการลุ้นของรางวัล รวมทั้งเป็นการกระตุ้นให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อวัสดุ
ก่อสร้าง โครงการที่ 3 เพิ่มความรู้ให้พนักงานขาย จากจุดแข็งที่ทางร้านมีพนักงานมีความรู้ความสามารถในการให้ค าแนะน า
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กับลูกค้า อีกทั้งอุปสรรคจากคู่แข่งที่มีเป็นจ านวนมาก และผลการศึกษาจากผู้ตอบแบบสอบถาม กรณีลูกค้าที่เคยมากใช้
บริการ พบว่า พนักงานมีความรู้ในตัวสินค้าสามารถอธิบายรายละเอียดได้ อยู่ในระดับมาก จึงสนับสนุนให้มีการอบรมและท า
ให้รู้จักสินค้าที่ทางร้านจ าหน่ายมากขึ้น โครงการที่ 4 บริการกระชับ ฉับไว จากจุดอ่อนที่ทางร้านมีพนักงานไม่เพียงพอ  ส่ง
สินค้าล่าช้า อีกท้ังราคาน้ ามันปรับตัวสูงขึ้นเรื่อย ๆ และผลการศึกษาจากผู้ตอบแบบสอบถาม กรณีลูกค้าที่เคยมาใช้บริการให้
ความส าคัญกับความรวดเร็วในการจัดส่งสินค้า และจัดส่ งสินค้าได้ตามเวลาที่ก าหนด ทางร้านจึงให้ความส าคัญกับความ
รวดเร็วในการจัดส่งสินค้าเพื่อให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจในการให้บริการ กลับมาซื้อสินค้าที่ร้านอีก โครงการที่ 5 จัดเรียง
สินค้าใหม่ จากจุดอ่อนที่สินค้าของทางร้านไม่มีความเป็นระเบียบ และร้านขายวัสดุก่อสรา้งสมัยใหม่เริ่มมีบทบาทกับลูกค้ามาก 
ท าให้ผู้ศึกษาเห็นว่าควรท าการปรับปรุงการจัดสินค้า เพื่อให้สะดวกในการค้นหาสินค้าให้กับลูกค้า โดยทั้ง 5 โครงการมี
งบประมาณในการด าเนินการโครงการทั้งหมด 280,700 บาท เพื่อเพ่ิมยอดขายร้อยละ 20 หรือ 2,400,000 บาท จาก
ยอดขาย ปี พ.ศ.2561 
 
ข้อเสนอแนะ  

1. จากผลการศึกษา พบว่าคุณภาพของวัสดุก่อสร้างมีความส าคัญอย่างมากต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้าง 
เนื่องจากวัสดุก่อสร้างจะต้องน าไปสร้างบ้าน ซึ่งบ้านต้องมีความมั่นคง หากสินค้าไม่ดี จะท าให้บ้านอาจจะพังลง ดังนั้นร้าน
จ าหน่ายวัสดุก่อสร้าง ควรเลือกวัสดุก่อสร้างที่ได้มาตรฐานมาจ าหน่ายเพื่อให้ตรงตามความต้องการของลูกค้า 

2. จากผลการศึกษาพบว่าพนักงานขาดความสามารถในการอธิบายรายละเอียดสินค้า ดังนั้นทางร้านจะต้องหาผู้ที่มี
ความรู้มาอธิบายให้ลูกค้าเข้าใจโดยแยกเป็นสินค้าเป็นหมวด ๆ ให้พนักงานได้ศึกษาข้อมูลเฉพาะด้านเมื่อลูกค้ามาใช้บริการจะ
สามารถให้ข้อมูลได้ถูกต้องแม่นย า 

3. ควรมีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) หรือการสัมภาษณ์แบบกลุ่ม (Focus Group) เพิ่มเติม เพื่อให้
ได้ข้อมูลบางส่วนที่ไม่สามารถให้ข้อมูลได้ผ่านการท าแบบสอบถามและจะช่วยให้ผู้ประกอบการทราบถึงปัญหา หรือสิ่งที่
ผู้บริโภคต้องการอย่างแท้จริง 

4. ควรมีการศึกษาถึงความพึงพอใจและทัศนคติของผู้บริโภคที่มีผลต่อส่วนประสมทางการตลาด เพื่อจะได้น าผลที่
ได้มาปรับใช้ให้เกิดประโยชน์ในการท าธุรกิจจ าหน่ายวัสดุก่อสร้าง 
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บทคัดย่อ 
 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาและวิเคราะห์ปัญหาเกี่ยวกับการก ากับดูแลการแข่งขันทางการค้าตาม
สัญญาแฟรนไชส์ระหว่างประเทศ และหาข้อเสนอแนะแนวทางแก้ไขปัญหาอันจะก่อให้เกิดความเป็นธรรมแก่ผู้ที่เกี่ยวข้องกับ
สัญญาแฟรนไชส์ โดยในการศึกษานี้เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ ท าการศึกษาโดยอาศัยข้อมูลจากเอกสาร ทั้งที่เป็นภาษาไทย
และภาษาต่างประเทศ จากการศึกษาพบว่าการด าเนินธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทยยังไม่มีการตรากฎหมายว่าด้วยการ
ประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ไว้เป็นการเฉพาะ จึงท าให้การด าเนินธุรกิจแฟรนไชส์ในปัจจุบันจะต้องตกอยู่ภายใต้บังคับกฎหมาย      
ที่เกี่ยวข้องในแต่ละเรื่อง และยังคงมีข้อบกพร่องรวมถึงช่องว่างในการน ามาบังคับใช้กับการท าสัญญาแฟรนไชส์อันเป็นสัญญา 
ที่มีลักษณะเฉพาะอยู่ ดังนั้น จึงสมควรอย่างยิ่งที่จะต้องมีกฎหมายเพื่อมาท าหน้าที่ในการควบคุมและก ากับดูแลธุรกิจ            
แฟรนไชส์โดยเฉพาะ เพื่อให้การท าสัญญานั้นมีขอบเขตในลักษณะที่เป็นการส่งเสริมให้การขยายตัวของธุรกิจแฟรนไชส์      
เป็นไปด้วยความโปร่งใสและเป็นธรรม ภายใต้กฎกติกาและนโยบายการแข่งขันทางการค้าที่เสรี 
ค าส าคัญ: การแข่งขันทางการค้า, สัญญาแฟรนไชส์ระหว่างประเทศ, ธุรกิจแฟรนไชส์ 

 
Abstract 

 The objectives of this study to study and analyse the problems of competition regulations on the 
international franchise contract and to find suggestions and solutions that will be created balancing 
between the parties. These is quantitative research which are documentary research  in Thai and Foreign 
languages. Moreover, there has been no franchise regulations to keep franchise businesses out of 
problem. The parties have been enforced by the relative law which is compatible. Nevertheless, there 
still be a big loophole in the system which require a specific law to take care of franchise business 
correctly. So that the contract is bounded in a manner that encourages the expansion of the franchise 
business to be transparent and fair Under free trade competition rules and policies. 
Keywords: Trade Competition, International Franchise Agreement, Franchise Business 
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บทน า 
 การประกอบธุรกิจแฟรนไชส์เป็นรูปแบบการประกอบธุรกิจที่บุคคลหนึ่งเรียกว่า ผู้ให้สิทธิแฟรนไชส์ หรือ แฟรนไชส์
ซอร์ (Franchisor) อนุญาตให้บุคคลอีกคนหนึ่งเรียกว่า ผู้รับสิทธิแฟรนไชส์ หรือแฟรนไชส์ซี (Franchisee) ด าเนินธุรกิจใน
ระบบแฟรนไชส์ โดยจะต้องท าธุรกิจภายใต้รูปแบบและมาตรฐานของ ผู้ให้สิทธิแฟรนไชส์ภายใต้เง่ือนไขข้อจ ากัด ในทรัพย์สิน
ทางปัญญาของตน หรือที่ตนมีสิทธิ ซึ่งจะให้ผู้อื่นใช้ และสิ่งที่ส าคัญคือการให้สิทธิในทรัพย์สินทางปัญญาแก่ผู้รับสิทธิแฟรนไชส์                     
ในเครื่องหมายการค้า สิทธิบัตร ค้าลิขสิทธิ์ รวมถึงองค์ความรู้ที่ส าคัญของการด าเนินธุรกิจแฟรนไชส์ ภายในระยะเวลาที่
ก าหนด [1] นอกจากนี้ผู้ให้สิทธิแฟรนไชส์ยังคงต้องควบคุมคุณภาพสินค้าหรือบริการของผู้รับสิทธิแฟรนไชส์นั้น รวมถึงการ
ส่งเสริมและควบคุมตามแผนการด าเนินธุรกิจด้วย และในขณะเดียวกันผู้รับสิทธิแฟรนไชส์ก็จะต้องจ่ายค่าธรรมเนียมแฟรนไชส์ 
(Franchise Fee) ให้กับผู้ให้สิทธิแฟรนไชส์เพื่อเป็นการตอบแทนการได้รับสิทธิแฟรนไชส์ ค่าธรรมเนียมแฟรนไชส์ โดยปกติ
สามารถแยกค่าธรรมเนียมแฟรนไชส์ที่ผู้ให้สิทธิแฟรนไชส์จะเรียกเก็บค่าธรรมเนียมจากผู้ รับสิทธิแฟรนไชส์ออกเป็น 
ค่ าธรรม เนี ยมแรกเข้ า ( Initial Franchise/Entrance Fee) ค่ ารอยั ลตี้  (Royalty/Continuing Franchise Fee) และ
ค่าธรรมเนียมอื่น ๆ (Other Fee) [2] การขยายธุรกิจด้วยระบบแฟรนไชส์ภายใต้สัญญาแฟรนไชส์นั้น ได้รับความนิยมไปทั่ว
โลกและมีมูลค่าทางเศรษฐกิจที่ค่อนข้างสูง เนื่องจากในมุมของผู้ให้สิทธิแฟรนไชส์ หรือแฟรนไชส์ซอร์ (Franchisor) เป็นการ
ขยายกิจการภายใต้เครื่องหมายการค้า หรือช่ือทางการค้าของตนเอง รวมถึงสิทธิเกี่ยวข้องกับทรัพย์สินทางปัญญา รวมถึง
รูปแบบและวิธีการทางการค้า หรือการบริการของตนเองโดยที่ไม่จ าเป็นต้องใช้เงินลงทุนจ านวนมาก ท าให้ลดภาระค่าใช้จ่าย
และปัญหาความเสี่ยงภัยของการลงทุนในด้านต่าง ๆ ในขณะทีผู่้รับสิทธิแฟรนไชส์ หรือ แฟรนไชส์ซี (Franchisee) ก็สามารถ
เป็นเจ้าของธุรกิจได้โดยไม่จ าเป็นต้องสร้างธุรกิจด้วยตนเอง [3] 
 ธุรกิจแฟรนไชส์เป็นกลยุทธิ์หนึ่งที่ผู้ประกอบธุรกิจนิยมใช้การขยายกิจการของตนเอง ซึ่งการให้แฟรนไชส์ระหว่าง
ประเทศนั้น ถือว่ามีส่วนส าคัญอย่างยิ่งในการแพร่ขยายวัฒนธรรมของประเทศผู้ให้สิทธิแฟรนไชส์ไปยังประเทศผู้รับสิทธิ       
แฟรนไชส์ได้ในเวลาอันรวดเร็ว การให้แฟรนไชส์ระหว่างประเทศนั้น หากแบ่งตามลักษณะของการท าธุรกิจ หรือรูปแบบการ
ด าเนินงาน สามารถแบ่งออกเป็นประเภทใหญ่ ๆ ได้ 2 ประเภท ได้แก่ แฟรนไชส์สินค้าและช่ือทางการค้า (Product and 
Trade name Franchising) และแฟรนไชส์ที่มีรูปแบบทางธุรกิจ (Business Format Franchise) [4] ถ้าเป็นการแบ่งธุรกิจ 
แฟรนไชส์ตามลักษณะทางการตลาด สามารถแบ่งออกเป็น การให้สิทธิในตัวสินค้า (Product Franchise) การให้สิทธิท้ังระบบ
ธุ รกิ จ  (Business System Franchise) การ ให้ สิ ท ธิ ใน กรรมวิ ธี ก ารผลิ ต และ  ข้ อมู ล การผลิ ต  (A Processing or 
Manufacturing Franchise) การให้สิทธิในฐานะกลุ่มผู้ค้า (Group Trading Franchise) นอกจากนั้นในการให้แฟรนไชส์
ระหว่างประเทศนั้นยังสามารถแยกออกเป็น การท าสัญญาในลักษณะเป็นการให้แฟรนไชส์โดยตรง (Direct Franchising)  
การตั้งสาขาในต่างประเทศ (Oversea Subsidiary) หรือการตั้งบริษัทร่วมทุน (Joint Venture) แต่วิธีการขยายแฟรนไชส์        
ไปยังต่างประเทศที่ ได้รับความนิยมมากที่สุดก็คือ การท าสัญญาแฟรนไชส์หลัก (Master Franchise Agreement) 
เนื่องจากว่าจะเป็นการให้สิทธิแก่ผู้รับสิทธิแฟรนไชส์กระท าการเป็นผู้ให้สิทธิแฟรนไชส์ช่วง (Sub Franchise) ในประเทศใด
ประเทศหนึ่ง จึงสะดวกแก่การบริหารงานให้เหมาะกับภูมิภาคต่าง ๆ [5]    
 จากรูปแบบและลักษณะของสัญญาแฟรนไชส์ (Franchising) นอกจากสัญญาแฟรนไชส์ซึ่งเป็นสัญญาหลักในการ
ด าเนินธุรกิจแล้ว ในการให้สิทธิแฟรนไชส์ ก็จะมีสัญญาอนุญาตให้ใช้สิทธิในเครื่องหมายการค้า (Trademark Licensing)        
โดยผู้ให้สิทธิแฟรนไชส์ (Franchisor) ซึ่งจะมีลักษณะของข้อตกลงที่ก าหนดวิธีการเพื่อควบคุมคุณภาพของผู้ให้สิทธิแฟรนไชส์
เพื่อรักษาช่ือเสียงหรือความนิยมในธุรกิจภายใต้เครื่องหมายการค้าของตนเองด้วย เมื่อการประกอบธุรกิจในรูปแบบการให้ 
แฟรนไชส์เป็นท่ีนิยมมากข้ึนในปัจจุบัน และมีการขยายตัวออกไปนอกประเทศและพัฒนาเป็นธุรกิจแฟรนไชส์ระหว่างประเทศ 
รวมถึงประเทศไทยซึ่งถือได้ว่าเป็นประเทศผู้รับสิทธิแฟรนไชส์จากต่างประเทศ และส่วนใหญ่เป็นแฟรนไชส์ร้านอาหารฟาสต์
ฟู้ดและร้านค้าปลีกที่มีศักยภาพสูงจากต่างชาติ [6] ฉะนั้น จึงก่อให้เกิดปัญหาเกี่ยวกับการก ากับดูแลการแข่งขันทางการค้าตาม
สัญญาแฟรนไชส์ระหว่างประเทศ อยู่หลายประการซึ่ง ได้แก่ ปัญหาเกี่ยวกับการก าหนดหลักเกณฑ์จ ากัดสิทธิการแข่งขันตาม
สัญญาแฟรนไชส์ระหว่างประเทศ รวมถึงปัญหาเกี่ยวกับรูปแบบและเงื่อนไขในลักษณะที่เป็นการจ ากัดสิทธิการแข่งขันตาม
สัญญาแฟรนไชส์ระหว่างประเทศ และปัญหาเกี่ยวกับการอนญุาตให้ใช้สิทธิในเครื่องหมายการค้าตามสัญญาแฟรนไชส์ระหว่าง
ประเทศ  
 ดังนั้น จึงมีความจ าเป็นที่จะต้องศึกษาลักษณะ ที่มา และแนวคิดของการตกลงท าสัญญาแฟรนไชส์ระหว่างประเทศ  
รวมถึงการอนุญาตให้ใช้สิทธิในเครื่องหมายการค้าซึ่งเกี่ยวข้องกับการด าเนินธุรกิจในรูปแบบของแฟรนไชส์ เพื่อศึกษาและ
วิเคราะห์ปัญหาเกี่ยวกับการก าหนดหลักเกณฑ์จ ากัดสิทธิการแข่งขันตามสัญญาแฟรนไชส์ระหว่างประเทศ รวมถึงปัญหา
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เกี่ยวกับรูปแบบและเง่ือนไขในลักษณะที่เป็นการจ ากัดสิทธิการแข่งขัน และปัญหาเกี่ยวกับการอนุญาตให้ใช้สิทธิใน
เครื่องหมายการค้าตามสัญญาแฟรนไชส์ระหว่างประเทศ เพื่อหาข้อเสนอแนะแนวทางแก้ไขปัญหาเกี่ยวกับการก ากับดูแลการ
แข่งขันทางการค้าตามสัญญาแฟรนไชส์ระหว่างประเทศ และสามารถก าหนดมาตรการและความสัมพันธ์ของผู้ให้สิทธิ         
แฟรนไชส์และผู้รับสิทธิแฟรนไชส์ ท่ีสามารถน ามาปฏิบัติตามได้อย่างแท้จริง 
 
วัตถุประสงค์  
 1. เพื่อศึกษาวิเคราะห์ปัญหาเกี่ยวกับการก าหนดหลักเกณฑ์จ ากัดสิทธิการแข่งขันตามสัญญาแฟรนไชส์ระหว่าง
ประเทศ 
 2. เพื่อศึกษาวิเคราะห์ปัญหาเกี่ยวกับรูปแบบและเง่ือนไขในลักษณะที่เป็นการจ ากัดสิทธิการแข่งขันตามสัญญา 
แฟรนไชส์ระหว่างประเทศ 
 3. เพื่อศึกษาวิเคราะห์ปัญหาเกี่ยวกับการอนุญาตให้ใช้สิทธิในเครื่องหมายการค้าตามสัญญาแฟรนไชส์ระหว่าง
ประเทศ 
 4. เพื่อหาข้อเสนอแนะแนวทางแก้ไขปัญหาเกี่ยวกับการก ากับดูแลการแข่งขันทางการค้าตามสัญญาแฟรนไชส์
ระหว่างประเทศ 
 
วิธีด าเนินงาน    

การศึกษาวิจัยในบทความฉบับนี้ เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ (Quantitative Research) ท าการศึกษาโดยอาศัย
ข้อมูลจากเอกสาร (Documentary Research) เป็นการค้นคว้าและรวบรวมข้อมูลโดยใช้เอกสาร ทั้งที่เป็นภาษาไทยและ
ภาษาต่างประเทศ ซึ่งกฎหมายที่น ามาใช้ในการศึกษาวิเคราะห์ตามวัตถุประสงค์หลักคือ พระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า 
พ.ศ. 2560 พระราชบัญญัติเครื่องหมายการค้า พ.ศ.2534 แก้ไขเพิ่มเติมถึง (ฉบับที่ 3) พ.ศ. 2559 พระราชบัญญัติคุ้มครอง
ผู้บริโภค พ.ศ.2522 แก้ไขเพิ่ม เติมถึง (ฉบับที่  3 ) พ.ศ. 2556  พระราชบัญญัติข้อสัญญาไม่เป็นธรรม พ.ศ. 2540 
พระราชบัญญัติเครื่องหมายการค้า พ.ศ. 2534 แก้ไขเพิ่มเติมถึง (ฉบับที่ 2 ) พ.ศ. 2543 รวมถึงประมวลกฎหมายแพ่งและ
พาณิชย์ ในส่วนท่ีเกี่ยวข้องกับการท าสัญญา และ ร่างพระราชบัญญัติการประกอบธุรกิจ แฟรนไชส์ พ.ศ... เป็นต้น นอกจากนี้
ยังศึกษาค้นคว้าจาก ต าราทางวิชาการ งานวิจัย วิทยานิพนธ์ บทความจากวารสารหรือนิตยสารทางกฎหมายค าพิพากษาหรือ
ค าสั่งของศาลที่ยังมีผลใช้บังคับอยู่ และได้รับการยอมรับในปัจจุบัน สถิติที่จัดท าขึ้นโดยหน่วยงานต่าง ๆ รวมทั้งข้อมูลจาก
เว็บไซต์ (Website) บนเครือข่ายอินเทอร์เน็ต ซึ่งข้อมูลนั้นเป็นข้อมูล ณ ปัจจุบัน โดยจะท าการรวบรวมข้อมูลทั้งหมดอย่างเป็น
ระบบและได้น าข้อมูลจากแหล่งตา่ง ๆ เหล่านั้นมาท าการศึกษาวิเคราะห์ เปรียบเทียบ เพื่อให้เกิดความเข้าใจในปัญหาเกี่ยวกับ
การก ากับดูแลการแข่งขันทางการค้าตามสัญญาแฟรนไชส์ระหว่างประเทศ และสามารถเสนอแนะแนวทางในการแก้ไขปัญหา
ได้อย่างมีประสิทธิภาพต่อไป 
 
ผลการวิจัย  
 จากการศึกษาพบว่าการขยายกิจการในระบบธุรกิจแฟรนไชส์ขยายตัวข้ึนอย่างรวดเร็วเมื่อเปรียบเทียบกับการลงทุน
ท าการตลาดด้วยวิธีอื่น และผู้ได้รับอนุญาตให้ใช้สิทธิในการประกอบธุรกิจสามารถเป็นเจ้าของกิจการโดยอาศัยความมีชื่อเสียง
และได้รับการสนับสนุนการด าเนินการจากเจ้าของธุรกิจ อีกทั้งธุรกิจในรูปแบบนี้มีโอกาสประสบความส าเร็จในทางการตลาด
ได้ง่ายความเสี่ยงและโอกาสในการขาดทุนหรอืเลิกกิจการน้อยกว่าการขยายกิจการด้วยวิธีการอื่น จึงส่งผลให้การด าเนินธรุกิจ
ในรูปแบบแฟรนไชส์ (Franchise) เติบโตขึ้นอย่างรวดเร็ว สิ่งที่เลี่ยงไม่ได้ในระบบธุรกิจแฟรนไชส์คือ การตกลงกันในลักษณะ
ของการท าสัญญาแฟรนไชส์ ระหว่างผู้ให้สิทธิแฟรนไชส์และผู้รับสิทธิแฟรนไชส์ เพื่อเริ่มต้นสู่เส้นทางของธุรกิจที่มีรูปแบบและ
มาตรฐานเดียวกัน ซึ่งโดยทั่วไปแล้วคู่สัญญาแฟรนไชส์สามารถตกลงกันภายใต้หลักแห่งความศักดิ์สิทธิ์ของการแสดงเจตนา
และหลักเสรีภาพในการท าสัญญา ซึ่งในการท าสัญญานี้คู่สัญญาควรมีอ านาจการต่อรองในฐานะที่เท่าเทียมกัน  [7] แต่ความ
เป็นจริงแล้วในทางปฏิบัติการท าสัญญาแฟรนไชส์ระหว่างประเทศ ผู้ให้สิทธิแฟรนไชส์ส่วนใหญ่มักจะเป็นองค์กรทางธุรกิจที่มี
ช่ือเสียงและประสบความส าเร็จ อีกทั้งได้รับการยอมรับจากคนทั่วไปในระดับหนึ่งอยู่แล้ว ฉะนั้น การที่ผู้ให้สิทธิแฟรนไชส์       
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มีอ านาจต่อรอง รวมถึงอ านาจทางเศรษฐกิจที่สูงกว่าผู้รับสิทธิแฟรนไชส์ จึงท าให้ผู้ให้สิทธิแฟรนไชส์สามารถที่จะก าหนด
หลักเกณฑ์ รวมถึงการก าหนดรูปแบบและเงื่อนไขในลักษณะที่เป็นการจ ากัดสิทธิการแข่งขันตามสัญญาสัญญาแฟรนไชส์ได้             
ซึ่งการก าหนดที่มีลักษณะเช่นนั้นจะมาในรูปของสัญญามาตรฐานหรือสัญญาส าเร็จรูป (Standard Form Contract) และ
มักจะมีเง่ือนไขท่ีบังคับให้อีกฝ่ายต้องตกลงหากต้องการเป็นผู้รับสิทธิแฟรนไชส์ และไม่สามารถท่ีจะเสนอหรือเจรจาต่อรองเพื่อ
เปลี่ยนแปลงเง่ือนไขและข้อจ ากัดในสัญญาได้ (Take-it-or-leave-it agreement) หรือกล่าวอีกนัยหนึ่งคือ “ตกลงว่าจะ         
ตกลง” (Agree-to-agree Teem) [8] อันเป็นปัญหาที่สร้างความไม่เป็นธรรมให้กับคู่สัญญาธุรกิจแฟรนไชส์ได้  
 เมื่อธุรกิจแฟรนไชส์มีลักษณะพิเศษต่างจากสัญญาทางธุรกิจอื่นทั่วไป การน าเอากฎหมายที่มีอยู่มาปรับใช้เสมือน
หนึ่งว่าการท าสัญญาแฟรนไชส์เป็นการท าสัญญาทางการค้าทั่ว ๆ ไป หรือกล่าวอีกนัยหนึ่งคือการน ากฎหมายที่ใกล้เคียงอย่าง
ยิ่งมาปรับใช้นั้น ผู้ศึกษามีความเห็นว่าเช่นนี้ อาจจะไม่เป็นไปตามเจตนารมณ์ของคู่สัญญาและธรรมชาติ (Nature)           
ของธุรกิจแฟรนไชส์ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในแง่ของความสัมพันธ์ระหว่างคู่สัญญาท าให้รายละเอียดของสัญญาหรือข้อตกลงมี
ความซับซ้อนเป็นอย่างมากนั้น [9] อาจจะท าให้เกิดข้อสัญญาจ ากัดสิทธิการแข่งขันระหว่างผู้รับสิทธิแฟรนไชส์กับผู้ให้สิทธิ 
แฟรนไชส์ และอาจจะส่งผลท าให้ผู้รับสิทธิแฟรนไชส์จ านวนมากได้รับความเสียหายจากการเข้ามาลงทุนท าธุรกิจในระบบ 
แฟรนไชส์ได้สัญญาแฟรนไชส์นั้นมีลักษณะเป็นสัญญาที่เป็นเอกเทศประเภทหนึ่งซึ่งแตกต่างจากการประกอบกิจการอื่น ๆ 
เนื่องจากมีความแตกต่างจากสัญญาทางการค้าทั่วไป เพราะสัญญาแฟรนไชส์นั้นเป็นสัญญาที่มีความซับซ้อนและมีลักษณะ 
รวมถึงรูปแบบเฉพาะตัวในการด าเนินธุรกิจ ซึ่งเป็นเรื่องของการให้สิทธิระหว่างเอกชนกับเอกชนในการก่อให้เกิดสัญญากันเอง 
โดยเฉพาะในแง่ของความสัมพันธ์ระหว่างคู่สัญญาที่มีความใกล้ชิดกันอย่างมาก เนื่องจากในการให้สิทธิแฟรนไชส์นั้ น            
ผู้ให้สิทธิแฟรนไชส์จะต้องท าการถ่ายทอดความรู้ความช านาญ เทคโนโลยี ระบบการด าเนินธุรกิจ และสิทธิในการใช้ทรัพย์สิน
ทางปัญญาต่าง ๆ  ที่เป็นของตนให้แก่ผู้รับสิทธิแฟรนไชส์ จึงท าให้รายละเอียดของสัญญาแฟรนไชส์มีลักษณะเฉพาะและมี
ความซับซ้อนมากกว่า เหตุที่สัญญามีรายละเอียดที่มากกว่านั้น ก็เพื่อเป็นการควบคุมมาตรฐานและคุณภาพของสินค้า รวมทั้ง
รักษาผลประโยชน์ของผู้ให้สิทธิแฟรนไชส์ซึ่งเป็นเจ้าของสิทธิในทรัพย์สินทางปัญญา การท าสัญญาให้สิทธิด าเนินธุรกิจตาม
สัญญาแฟรนไชส์ ระหว่างผู้ให้สิทธิแฟรนไชส์และผู้รับสิทธิแฟรนไชส์นั้น มักจะพบปัญหาเกี่ยวกับการก ากับดูแลการแข่งขนัทาง
การค้าตามสัญญาแฟรนไชส์ระหว่างประเทศ ซึ่งได้แก่  
 (1) ปัญหาเกี่ยวกับการก าหนดหลักเกณฑ์จ ากัดสิทธิการแข่งขันตามสัญญาแฟรนไชส์ระหว่างประเทศ ซึ่งผู้ให้สิทธิ 
แฟรนไชส์ก าหนดในข้อสัญญาไม่ให้ผู้รับสิทธิตามสัญญาแฟรนไชส์ ท าการค้าหรือประกอบกิจการแข่งขันหรือประกอบอาชีพ
ประเภทเดียวกันกับผู้อนุญาตให้ใช้สิทธิภายในท้องที่และเวลาที่ก าหนดไม่ว่าด้วยตนเอง หรือในรูปแบบใด ๆ [10] รวมถึงกรณี
ในข้อสัญญาดังกล่าวไม่ได้ห้ามผู้รับสิทธิแฟรนไชส์ กระท าการแข่งขันโดยตรง แต่ก าหนดว่าหากจะประกอบกิจการเช่นนั้นต้อง
ขออนุญาตจากผู้ให้สิทธิแฟรนไชส์ก่อนจึงจะสามารถด าเนินการได ้หรือปัญหาเกี่ยวกับรูปแบบและเงื่อนไขในลักษณะที่เป็นการ
จ ากัดสิทธิการแข่งขันตามสัญญาแฟรนไชส์ระหว่างประเทศ  เช่น ข้อก าหนดการผูกขาดการติดต่อ (Exclusive Dealing) 
ข้อตกลงขายพ่วง (Tying Arrangement) การจ ากัดพื้นที่และกลุ่มลูกค้า (Territorial and Customer Restriction) เป็นต้น 
 (2) ปัญหาเกี่ยวรูปแบบและเงื่อนไขในลักษณะที่เป็นการจ ากัดสิทธิการแข่งขันตามสัญญาแฟรนไชส์ระหว่างประเทศ 
เนื่องจากการที่ผู้อนุญาตให้ใช้สิทธิด าเนินธุรกิจระบบแฟรนไชส์มีอ านาจต่อรองทางธุรกิจที่มากกว่าผู้ได้รับอนุญาตให้ใช้สิทธิ
ด าเนินธุรกิจระบบแฟรนไชส์ ท าให้สามารถก าหนดรูปแบบและเง่ือนไขในลักษณะที่ เป็นการจ ากัดสิทธิการแข่งขันตาม
สัญญาแฟรนไชส์ระหว่างประเทศได้ อันเป็นเหตุให้ฝ่ายผู้ ได้รับอนุญาตให้ใช้สิทธิต้องรับภาระตามสัญญาเกินกว่าที่กฎหมาย
ก าหนดในบางประการ [11] หรืออาจจะสร้างความได้เปรียบเกินสมควรและก่อให้เกิดความไม่เป็นธรรมในข้อก าหนดของ
สัญญาในทางปฏิบัติจึงเห็นได้ว่าผูไ้ดร้ับอนุญาตให้ใช้สิทธิด าเนินธุรกิจระบบแฟรนไชส์ อาจจะอยู่ในฐานะเสียเปรียบเนื่องจากว่า
ไม่อยู่ในภาวะที่มีอ านาจต่อรองเท่ากับผู้อนุญาตให้ใช้สิทธิด าเนินธุรกิจระบบแฟรนไชส์  
 (3) ปัญหาเกี่ยวกับการอนุญาตให้ใช้สิทธิในเครื่องหมายการค้าตามสัญญาแฟรนไชส์ระหว่างประเทศ เนื่องจากการ
ให้แฟรนไชส์ตามสัญญาแฟรนไชส์ (Franchising) อันเป็นการให้สิทธิในการด าเนินธุรกิจตามรูปแบบของผู้ให้แฟรนไชส์นั้นต้อง
มีการอนุญาตให้ใช้สิทธิในเครื่องหมายการค้าอีกประการหนึ่งด้วย [12] เพราะโดยทั่วไปเจ้าของแฟรนไชส์จะเป็นเจ้าของสิทธิใน
เครื่องหมายการค้าในธุรกิจที่ตนด าเนินกิจการ ฉะนั้น เมื่อการอนุญาตให้ใช้สิทธิในเครื่องหมายการค้าเป็นการอนุญาตให้ใช้
สิทธิในทรัพย์สินทางปัญญาซึ่งจะมีลักษณะและรูปแบบที่แตกต่างจากการให้สิทธิตามสัญญาแฟรนไชส์จึงท าให้เกิดปัญหาใน
การด าเนินธุรกิจแฟรนไชส์ระหว่างประเทศเพราะเหตุความแตกต่างในรูปแบบของสัญญาอนุญาตให้ใช้สิทธิทั้งสองฉบับ   
 จากปัญหาเกี่ยวกับการก ากับดูแลการแข่งขันทางการค้าตามสัญญาแฟรนไชส์ระหว่างประเทศดังที่กล่าวมาข้างต้น 
นั้นถือว่าเป็นเรื่องที่จ าเป็นต้องหาแนวทางเพื่อให้มีการก าหนดมาตรการรวมถึงกฎหมายให้สอดคล้องและท าหน้าที่ในการก ากับ
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ดูแลการการแข่งขันทางการค้าของธุรกิจแฟรนไชส์ ทั้งนี้ เพื่อให้มีการส่งเสริมและมุ่งให้เกิดการแข่งขันทางการค้าอย่างเสรีและ
เป็นธรรมอย่างแท้จริง ผู้ศึกษามีความเห็นว่ากฎหมายไทยที่มีอยู่และเกี่ยวข้องกับปัญหาเกี่ยวกับการก ากับดูแลการแข่งขันทาง
การค้าตามสัญญาแฟรนไชส์ระหว่างประเทศ  ในส่วนของประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย์ พระราชบัญญัติว่าด้วยข้อสัญญา
ไม่เป็นธรรม พ.ศ. 2540 รวมถึง พระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ. 2560 รวมถึงพระราชบัญญัติเครื่องหมายการค้า 
พ.ศ. 2534 นั้นยังขาดความชัดเจนในเรื่องการก ากับดูแลปัญหาเกี่ยวกับการก าหนดหลักเกณฑ์จ ากัดสิทธิการแข่งขันตาม
สัญญาแฟรนไชส์ อันจะก่อให้เกิดความเป็นธรรมแก่คู่สัญญาทั้งสองฝ่ายในแง่ของดุลยภาพระหว่างการคุ้มครองผลประโยชน์ที่
ชอบด้วยกฎหมายของผู้ให้สิทธิแฟรนไชส์และการก าหนดหลักเกณฑ์จ ากัดสิทธิแข่งขันของผู้รับสิทธิแฟรนไชส์โดยไม่ขัดกับ
นโยบายสาธารณะ (Public policy) ในเรื่องการค้าเสรี (Free trade) และในขณะเดียวกันการก าหนดหลักเกณฑ์นั้น จะต้อง
ค านึงถึงผลของข้อสัญญาจ ากัดสิทธิแข่งขันในสัญญา แฟรนไชส์ในกรณีที่ไม่ให้มีผลใช้บังคับได้ด้วย ซึ่งอาจจะส่งผลให้ผู้ได้รับ
อนุญาตให้ใช้สิทธิน ารูปแบบการด าเนินธุรกิจที่เคยได้รับอนุญาตให้ใช้สิทธิมาแข่งขันกับเจ้าของสิทธิตามสัญญาแฟรนไชส์      
เพื่อหาผลประโยชน์หลังจากสัญญาแฟรนไชส์สิ้นสุดลง ในขณะที่ผู้ให้สิทธิแฟรนไชส์นั้นไม่ได้รับค่าตอบแทน เช่นนี้อาจจะไม่
เป็นการสร้างแรงจูงใจและส่งเสริมให้กับผู้ประกอบการในการเลือกด าเนินธุรกิจในลักษณะหรือระบบแฟรนไชส์ 
 
สรุป   
 จากการศึกษาสามารถสรุปได้ว่า ในปัจจุบันปัญหาเกี่ยวกับการก ากับดูแลการแข่งขันทางการค้าตามสัญญาแฟรนไชส์
ระหว่างประเทศ โดยเฉพาะในประเทศไทยนั้นยังไม่มียังไม่มีการตรากฎหมายว่าด้วยการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ไว้เป็นการ
เฉพาะเพื่อมาบังคับใช้โดยตรง จึงก่อให้เกิดปัญหาต่อผู้ให้สิทธิแฟรนไชส์ (Franchisor) กับผู้รับสิทธิแฟรนไชส์ (Franchisee) 
เนื่องมาจากตัวคู่สัญญาดังกล่าวนั้นอยู่คนละประเทศให้ การด าเนินธุรกิจแฟรนไชส์จึงต้องตกอยู่ภายใต้บังคับกฎหมายที่
เกี่ยวข้องในแต่ละเรื่อง ในการพิจารณาสิทธิ หน้าที่ในทางกฎหมายของคู่สัญญาเบื้องต้นจึงต้องพิจารณาหลักกฎหมายที่
เกี่ยวข้องและใช้บังคับอยู่ในปัจจุบัน แม้ว่าจะน าประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย์ที่เกี่ยวข้องกับสัญญา กฎหมายเกี่ยวกับข้อ
สัญญาไม่เป็นธรรมคือ พระราชบัญญัติว่าด้วยข้อสัญญาไม่เป็นธรรม พ.ศ. 2540 รวมถึงพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า 
พ.ศ. 2560 และกฎหมายทรัพย์สินทางปัญญาโดยเฉพาะในส่วนที่เกี่ยวข้องกับการอนุญาตให้ใช้เครื่องหมายการค้า                  
คือ พระราชบัญญัติเครื่องหมายการค้า พ.ศ. 2534 มาปรับใช้ ก็ยังคงมีข้อบกพร่องและช่องว่างในการน ามาบังคับใช้กับการท า
สัญญาแฟรนไชส์ซึ่งเป็นสัญญาที่มีธรรมชาติ (Nature) และมีลักษณะเฉพาะของความสัมพันธ์ระหว่างผู้ให้สิทธิแฟรนไชส์           
และผู้รับสิทธิแฟรนไชส์แตกต่างจากสัญญาทั่วไป จึงอาจจะก่อให้เกิดปัญหาในการก ากับดูแลการแข่งขันทางการค้าตามสัญญา 
แฟรนไชส์ระหว่างประเทศในด้านตา่ง ๆ อาทิเช่น ปัญหาเกี่ยวกับการก าหนดหลักเกณฑ์จ ากัดสิทธิการแข่งขันตามสัญญาแฟรน
ไชส์ระหว่างประเทศ  ปัญหาเกี่ยวกับรูปแบบและเง่ือนไขในลักษณะที่เป็นการจ ากัดสิทธิการแข่งขันตามสัญญาแฟรนไชส์
ระหว่างประเทศ นอกจากนี้ยังมีปัญหาเกี่ยวกับการอนุญาตให้ใช้เครื่องหมายการค้าตามสัญญาแฟรนไชส์ระหว่างประเทศ         
ซึ่งปัญหาเหล่านี้จะเกี่ยวข้องกับการแข่งขันทางการค้า และข้อสัญญาไม่เป็นธรรม เนื่องจากกฎหมายที่บังคับใช้อยู่ในปัจจุบันยัง
ไม่สามารถน ามาปรับใช้ไดอ้ย่างเหมาะสม ดังนั้น จึงเห็นควรก าหนดให้มีมาตรการทางกฎหมายเข้ามาก ากับดูแลปัญหาเกี่ยวกับ
การก ากับดูแลการแข่งขันทางการค้าตามสัญญาแฟรนไชส์ระหว่างประเทศ เพื่อให้สอดคล้องกับการด าเนินธุรกิจในรูปแบบ
ของแฟรนไชส์ (Franchise) เป็นการเฉพาะ เพื่อสร้างความเป็นธรรมระหว่างคู่สัญญา 
  
ข้อเสนอแนะ  
 ผู้ศึกษามีความเห็นว่าธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทยนั้นมีความจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีจะต้องมีกฎหมายส าหรับการด าเนิน
ธุรกิจแฟรนไชส์โดยเฉพาะเพื่อเข้ามาท าหน้าที่ในการควบคุมและก ากับดูแลธุรกิจแฟรนไชส์ ท้ังในแง่ของความสัมพันธ์ในด้าน
สัญญา และความสัมพันธ์ในเชิงธุรกิจ ท่ีคู่สัญญาทั้งสองฝ่ายแม้จะเป็นธุรกิจที่แยกจากกันแต่ก็จะมีความผูกพันกันอย่างใกล้ชิด 
ติดต่อประสานงานกัน และเป็นความสัมพันธ์ที่มีก าหนดระยะเวลาที่ค่อนข้างนาน เนื่องจากเป็นการด าเนินธุรกิจภายใต้รูปแบบ
และมาตรฐานเดียวกัน และใขณะเดียวกันก็ต้องมีการก าหนดหลักเกณฑ์เพื่อให้เกิดความเป็นธรรมขึ้น ซึ่งการมีกฎหมายเฉพาะ
นอกจากจะเป็นการควบคุมและก ากับดูแลธุรกิจแฟรนไชส์แล้วเป็นการคุ้มครองบุคคลที่เกี่ยวข้องทุกฝ่ายให้มีการด าเนินกิจการ
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ค้าต่อกันด้วยความเป็นธรรมและเป็นการส่งเสริมให้ผู้ที่อยากจะลงทุนทั้งนักลงทุนชาวไทยหรือนักลงทุนต่างประเทศหันมา
ด าเนินธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย มากยิ่งข้ึน 
 ทั้งนี้ กฎหมายที่เข้ามาท าหน้าที่ในการก ากับดูแลธุรกิจแฟรนไชส์ น้ันจะต้องเป็นกฎหมายที่มีวัตถุประสงค์ในการ
ส่งเสริม เพื่อมุ่งให้เกิดการแข่งขันทางการค้าอย่างเสรีแท้จริง อีกทั้งยังต้องเอื้ออ านวยกระบวนการการแข่งขัน และนโยบายการ
แข่งขันทางการค้า ซึ่งจะน าไปสู่การพัฒนาประสิทธิภาพทางเศรษฐกิจ การเจริญเติบโตและการพัฒนาทางเศรษฐกิจและ      
สวัสดิภาพของผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น เพราะหากกกฎหมายมีความเข้มงวดต่อผู้ให้สิทธิแฟรนไชส์อย่างมากก็อาจจะส่งผลเป็นการ
ปิดกั้นการลงทุนที่จะเกิดขึ้น ดังนั้น กฎหมายที่เข้ามาท าหน้าท่ีในการก ากับดูแลระบบธุรกิจแฟรนไชสข์องประเทศไทย จึงควรมี
เนื้อหาที่เหมาะสมและครอบคลุมขอบเขตของการด าเนินธุรกิจแฟรนไชส์ในทุกด้าน เพื่อให้กฎหมายที่บัญญัติออกมาสามารถ
ใช้ได้จริงในทางปฏิบัติ รวมถึงควรจะมีเนื้อหาที่สอดคล้องกับกฎหมายแฟรนไชส์ในต่างประเทศเพื่อให้กฎหมายมีความ
น่าเช่ือถือในสายตาของต่างประเทศและเหมาะสมกับยุคสมัย เนื่องจากธุรกิจแฟรนไชส์เป็นธุรกิจที่ได้รับความนิยมไปทั่วโลก
และมีบทบาทส าคัญในการขยายตัวขององค์กรธุรกิจอย่างรวดเร็ว 
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แนวทางในการปรับปรุงคุณภาพการบริการของสถานตรวจสภาพรถเอกชนกมลาไสย 
AN APPROACH TO IMPROVE THE SERVICE QUALITY OF THE KAMALASAI 

 INSPECTION VEHICLE CENTER 
 

ฉัตรมงคล  พลวิจิตร1 
ภัทรวดี  เพิ่มวณิชกุล2  

 
บทคัดย่อ 

การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค ความพึงพอใจของลูกค้าและคุณภาพการบริการของ
สถานตรวจสภาพรถเอกชนกมลาไสย และเพื่อเสนอแนะแนวทางในการปรับปรุงคุณภาพการบริการของสถานตรวจสภาพรถ
เอกชนกมลาไสย กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาเป็นประชาชนเจ้าของรถยนต์และรถจักยานยนต์ที่มีอายุการใช้งานถึงเกณฑ์ที่
จะต้องน ารถเข้ารับการตรวจสภาพก่อนเสียภาษีประจ าปี  เครื่องมือท่ีเป็นแบบสอบถาม  สถิติที่ใช้ ได้แก่ ค่าความถี่  ค่าร้อยละ  
ค่าเฉลี่ย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าและคุณภาพการบริการของสถานตรวจสภาพรถ
กมลาไสย  พบว่า ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ และด้านการตอบสนองความต้องการของลูกค้านั้นลูกค้าพึงพอใจ
ระดับมากท่ีสุด  ส่วนด้านความน่าเชื่อถือ  ด้านการให้ความมั่นใจต่อลูกค้า และด้านการเข้าใจการรับรู้ความต้องการของลูกค้า
นั้นลูกค้าพึงพอใจระดับมากและปานกลาง  จึงได้เสนอแนวทางในการปรับปรุงคุณภาพการบริการ 3 โครงการ คือโครงการ
เตรียมตัวให้พร้อมก่อนเริ่มงาน  โครงการพัฒนาการจัดคิวให้บริการ และโครงการพัฒนาพฤติกรรมบริการสู่ความเป็นเลิศ  
ค าส าคัญ: คุณภาพการบริการ สถานตรวจสภาพรถเอกชน 

 
Abstract 

The objectives of this study were to investigate the customer behavior, customer satisfaction and 
service quality of “Kamalasai vehicle inspection center” then to draw approaches to improve service 
quality. The study was performed by using questionnaire of customers of car and motorcycle owner which 
was due to be legal inspect before annual vehicle tax. The data was analyzed composed by Frequency, 
Mean, Percentage and Standard Deviation.  

The result in expectations of the service quality showed that the customers were satisfied to 
Tangibles and Responsiveness at very high level. Reliability, Assurance and Empathy was at high and 
moderate level. With the results obtained, the following were proposed as the guidelines to improve service 
quality of Kamalasai vehicle inspection center: Good preparation before starting service, providing the right 
order of queueing and Training staffs for excellent service.                                                      
Keywords: Service  Quality  Inspection Vehicle Center 
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บทน า  
  วิถีชีวิตปัจจุบันต้องมีการเดินทางไปยังสถานที่ต่างๆ ทั้งในเรื่องของการเดินทางไปท างาน  การท าธุรกิจ  เดินทาง
ท่องเที่ยว สิ่งที่จ าเป็นต้องใช้คือรถ  เพราะช่วยอ านวยความสะดวกท าให้ไปถึงที่หมายปลายทางรวดเร็วขึ้น  ทุกอาชีพให้
ความส าคัญเห็นได้จากปริมาณของรถที่เพิ่มขึ้นในทุกๆปี   
  ปัจจุบันพบว่า รถที่ใช้บางคัน เกิดอุบัติเหตุอันเนื่องจากการน ารถที่มีสภาพไม่มั่นคง  แข็งแรงหรือมีอุปกรณ์ส่วนควบ
ที่ไม่ครบถ้วนถูกต้องน ามาใช้  เพื่อเป็นการป้องกัน และให้เกิดความปลอดภัยแก่ประชาชน กรมการขนส่งทางบกได้อนุญาตให้
จัดตั้งสถานตรวจสภาพรถ  เพื่อด าเนินการตรวจสภาพรถและออกใบรับรองการตรวจสภาพรถมีวัตถุประสงค์เพื่อต้องการให้รถ
ที่ใช้งานบนท้องถนนมีความมั่นคงแข็งแรงและปลอดภัย  โดยสถานตรวจสภาพรถเอกชนมีการพัฒนาประสิทธิภาพเพิ่ม
คุณภาพของการตรวจสภาพรถให้ดีขึ้นสอดคล้องกับมาตรฐานสากล  และสามารถให้บริการอ านวยความสะดวกแก่ประชาชน
ได้อย่างรวดเร็ว  เหมาะสม  มีความปลอดภัยรองรับการเพิ่มขึ้นของรถที่ต้องตรวจสภาพรถในอนาคต อีกทั้งสร้างภาพลักษณ์
และทัศนคติที่ดีต่อผู้มาใช้บริการ 
  คุณภาพการบริการ  หมายถึง  ความสามารถในการตอบสนองความต้องการของธุรกิจให้บริการ คุณภาพการบริการ
เป็นสิ่งส าคัญที่สุดที่จะสร้างความแตกต่างของธุรกิจให้เหนือกว่าคู่แข่งได้  การเสนอคุณภาพการบริการที่ตรงกับความต้องการ
ของผู้รับบริการเป็นสิ่งที่ต้องกระท า  ผู้รับบริการจะพึงพอใจถ้าได้รับสิ่งท่ีต้องการตามที่คาดหวัง [4]  
  สถานตรวจสภาพรถเอกชนกมลาไสย  โดยได้รับใบอนุญาตจัดตั้งจากกรมการขนส่งทางบก  กระทรวงคมนาคม เมื่อ
วันที่ 16 มกราคม พ.ศ. 2546  เมื่อกฎหมายได้ก าหนดให้รถยนต์ที่มีอายุการใช้งานครบเจ็ดปีขึ้นไป  และรถจักรยานยนต์ที่มี
อายุการใช้งานครบห้าปีขึ้นไป ตั้งแต่วันท่ี 1 พฤษภาคม 2545 เป็นต้นไปนับแต่วันท่ีจดทะเบียนครั้งแรก จนถึงวันท่ีครบก าหนด
เสียภาษีประจ าปี  และต้องน ารถไปตรวจสภาพล่วงหน้าก่อนถึงวันครบก าหนดเสียภาษีประจ าปีได้ไม่เกินสามเดือน  ประกอบ
กับผู้ก่อตั้งได้ประกอบธุรกิจนายหน้าประกันวินาศภัย  เห็นว่าสมควรต่อยอดธุรกิจของการบริการที่จะให้บริการตรวจสภาพรถ
ในพื้นที่ ที่อยู่ห่างจากตัวจังหวัด  และเพื่อสนองตอบต่อนโยบายของรัฐบาล  และมีแนวโน้มการเติบโตตามปริมาณรถที่เพิ่มขึ้น  
จึงจ าเป็นต้องมีการพัฒนาคุณภาพการบริการให้เข้ากับปัจจุบัน  เพื่อที่จะแก้ไขปัญหาให้ตรงจุดและรวดเรว็ให้แก่ลูกค้า  เพื่อท า
ให้ลูกค้าพึงพอใจและกลับมาใช้บริการซ้ าอีก  ดังนั้นผู้ศึกษาจึงได้ท าการศึกษาหาแนวทางในการปรับปรุง คุณภาพการบริการ
ของสถานตรวจสภาพรถเอกชนกมลาไสย  โดยมีการใช้แบบสอบถามความพึงพอใจของลูกค้าของคุณภาพการบริการของสถาน
ตรวจสภาพรถเอกชนกมลาไสย 
 
วัตถุประสงค ์ 
1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคความพึงพอใจของลูกค้าและคุณภาพการบริการของสถานตรวจสภาพรถเอกชนกมลาไสย  
2. เพื่อเสนอแนะแนวทางในการปรับปรุงคุณภาพการบริการของสถานตรวจสภาพรถเอกชนกมลาไสย 
 
วิธีด าเนินงาน    

ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา ครั้งนี้คือ ผู้ที่เคยมาใช้บริการของสถานตรวจสภาพรถเอกชนกมลาไสย 
หากลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาจากประชากรโดยใช้สูตรของ Cochran (1977) [2] ได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ตัวอย่าง 
เครื่องมือท่ีใช้เป็นแบบสอบถาม น าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นไปทดสอบหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) โดยวิธีหาค่าสัมประสทิธิ์
แอลฟา (Alpha – Coefficient) ของครอนบาค (Cronbach) จากการทดสอบได้ค่าความเชื่อมั่นทั้งฉบับ 0.871  จึงน าไปใช้ใน
การเก็บข้อมูล เมื่อเก็บข้อมูลเรียบร้อย น ามาวิเคราะห์ข้อมูล โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS  for windows 17  เพื่อหา
ค่าสถิติ ได้แก ่ ค่าร้อยละ  ค่าความถี่ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 
ผลการศึกษา 
  ผลการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคที่มาใช้บริการของสถานตรวจสภาพรถเอกชนกมลาไสย  พบว่า  ส่วนใหญ่เป็นผู้
ตัดสินใจเข้าใช้บริการด้วยตนเอง  มีตนเองเป็นผู้มีส่วนช่วยในการตัดสินใจน ารถเข้ามาใช้บริการสถานตรวจสภาพรถเอกชน
กมลาไสย  ส่วนใหญ่มีรถจักรยานยนต์ที่ใช้ในครอบครัว  2  คัน มีระยะเวลาที่ใช้บริการกับสถานตรวจสภาพรถเอกชน    กมลา
ไสย  มากกว่า  10  ปี  ระยะเวลาที่มาใช้บริการล่าสุด  นับจากปัจจุบัน  2 – 4 เดือน  มากที่สุด  โดยส่วนใหญ่มาใช้บริการ  2 
– 3 ครั้ง/ปี  เข้ารับบริการของสถานตรวจสภาพรถเอกชนกมลาไสย  โดยติดต่อทางหน้าร้านด้วยตนเอง  รองลงมา  คือ  ติดต่อ
ทางโทรศัพท ์ รู้จักสถานตรวจสภาพรถเอกชนกมลาไสยด้วยตนเอง  รองลงมา  คือ  ญาติ  เพื่อน/คนรู้จัก  ร้านอยู่ใกล้บ้าน/ที่
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ท างาน  ช าระค่าบริการด้วยเงินสด  รองลงมา  คือ  โอนเงินผ่านธนาคาร  และบัตรเครดิต  เข้าใช้บริการสถานตรวจสภาพรถ
เอกชนกมลาไสยช่วงเวลาไม่แน่นอนมากที่สุด  เหตุผลที่ลูกค้าส่วนใหญ่เลือกใช้สถานตรวจสภาพรถเอกชน กมลาไสย  5  
อันดับแรก  คือ  บริการตรงกับความต้องการ  บริการครบถ้วน  ทั้งตรวจสภาพรถ  พ.ร.บ.  ต่อทะเบียน  ท าเลที่ตั้งเห็นเด่นชัด  
สะดวกในการเข้ารับบริการ  และร้านอยู่ใกล้บ้าน/ที่ท างาน  ลูกค้าส่วนใหญ่ไม่เคยใช้บริการที่ร้านอ่ืน    
 ผลการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจของลูกค้าและคุณภาพการบริการของสถานตรวจสภาพรถกมลาไสย  มีจ านวน
ทั้งหมด  32  ข้อ พบว่าลูกค้ามีระดับความพึงพอใจในระดับปานกลาง  3  ข้อ  พึงพอใจระดับมาก 5  ข้อ  พึงพอใจมากที่สุด  
24  ข้อ  ผู้ศึกษาจึงน าหัวข้อท่ีมีความพึงพอใจในระดับมากและปานกลาง ใน 3 ด้าน  ได้แก่  ด้านความน่าเชื่อถือ (Reliability)  
ด้านการให้ความมั่นใจต่อลูกค้า (Assurance) และด้านการเข้าใจการรับรู้ความต้องการของลูกค้า (Empathy) มาวิเคราะห์  
ส่วนหัวข้อในด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ และด้านการตอบสนองความต้องการของลูกค้านั้น  ลูกค้ามีความพึงพอใจ
มากที่สุดจึงไม่ได้น ามาวิเคราะห์เพื่อหาแนวทางในการปรับปรุงคุณภาพการบริการของสถานตรวจสภาพรถเอกชนกมลาไสย  
โดยน าเฉพาะ 3 ด้าน ท่ีลูกค้ามีความพึงพอใจในระดับมากและปานกลางเท่านั้น  มาเป็นแนวทางในการปรับปรุงคุณภาพการ
บริการของสถานตรวจสภาพรถเอกชนกมลาไสย ดังน้ี 
 ด้านความน่าเชื่อถือ (Reliability)  มีหัวข้อที่ลูกค้าให้ระดับความพึงพอใจเพียงระดับมากและระดับปานกลางซึ่งมีค่าเฉลี่ย
ที่ต่ า 3 ข้อ  ดังนั้นเพื่อให้ลูกค้ามีความพึงพอใจมากท่ีสุด  จึงได้น าหัวข้อที่ลูกค้ามีระดับความพึงพอใจเพียงระดับมากและปาน
กลางมาหาแนวทางในการปรับปรุงคุณภาพการบริการของสถานตรวจสภาพรถเอกชนกมลาไสย  ดังนี้ 
 1) พนักงานตรวจสภาพรถตรวจสภาพรถตามหลักเกณฑ์และวิธีการตรวจที่กรมการขนส่งทางบกก าหนดทุกขั้นตอน  
ดังนั้นพนักงานผู้ตรวจสภาพรถควรปฏิบัติตามหลักเกณฑ์และวิธีการตรวจที่กรมการขนส่งทางบกก าหนดทุกขั้นตอนเพื่อ
ประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานให้มีระดับความพึงพอใจมากท่ีสุดและเพื่อสร้างความน่าเชื่อถือให้กับลูกค้า    
 2) พนักงานตรวจสภาพรถแนะน าวิธีการแก้ไขข้อบกพร่องได้อย่างถูกต้อง  เมื่อท าการตรวจสภาพรถเสร็จนอกจากจะมี
การรายงานผลการตรวจสภาพให้ลูกค้าได้ทราบและแนะน าวิธีการแก้ไขข้อบกพร่องได้อย่างถูกต้องแล้ว  จะต้องสังเกตว่าลูกค้า
มีความเข้าใจเพียงใด  เพื่อสร้างความน่าเชื่อถือให้กับลูกค้า    
 3) มีการแจ้งคิวการให้บริการตามล าดับที่ชัดเจน  ดังนั้นควรมีการแจ้งคิวการให้บริการตามล าดับท่ีชัดเจน  โดยจัดท า
บัตรคิว  และจอแจ้งล าดับคิว  เพื่อแจ้งคิวการให้บริการตามล าดับที่ชัดเจน ท าให้ลูกค้าที่มาใช้บริการสามารถทราบคิว
ตามล าดับก่อนหลัง  และรู้ล าดับการให้บริการได้ตลอดเวลา  นอกจากนี้เพื่อให้เกิดความเพลิดเพลินไม่เกิดอารมณ์หงุดหงิด  
ระหว่างรอคิวควรจัดท าสถานท่ีห้องพักลูกค้าในการรอรับบริการที่เป็นสัดส่วนชัดเจน และจัดให้มีสิ่งอ านวยความสะดวก เช่น 
ทีวี  สัญญาณ wifi  เครื่องคอมพิวเตอร์  เพื่อสร้างความเพลิดเพลินในระหว่างรอคิว  จัดให้มีมุมน้ าดื่ม  กาแฟ ไว้บริการลูกค้า
ฟรี เป็นการสร้างความประทับใจให้กับลูกค้าที่มารอรับบริการให้รู้สึกสบายๆไม่ต้องรีบร้อนเมื่อมาใช้บริการที่นี้   อันจะส่งผล
ต่อการเพิ่มลูกค้าใหม่และรักษาลูกค้าเก่าให้ได้  และเพื่อเป็นการเพิ่มความน่าเช่ือถือในระหว่างรอควรจัดให้มีการให้ค าปรึกษา
และตอบค าถามปัญหาเกี่ยวกับการใช้รถและการบ ารุงรักษารถ  ที่ลูกค้าได้พบเจอมา  พร้อมให้ค าแนะน า  เพื่อประโยชน์แก่
ลูกค้า  และความปลอดภัยในการใช้รถของลูกค้า   
 ด้านการให้ความมั่นใจต่อลูกค้า (Assurance)  มีหัวข้อที่ลูกค้าให้ระดับความพึงพอใจเพียงระดับมากและระดับปานกลาง
ซึ่งมีค่าเฉลี่ยที่ต่ า 3 ข้อ  ดังนั้นเพื่อให้ลูกค้ามีความพึงพอใจมากที่สุด  จึงได้น าหัวข้อที่ลูกค้ามีระดับความพึงพอใจเพียงระดับ
มากและปานกลางมาหาแนวทางในการปรับปรุงคุณภาพการบริการของสถานตรวจสภาพรถเอกชนกมลาไสย  ดังนี้ 
 1) พนักงานมีความรู้ความสามารถในการตรวจสภาพรถ  ดังนั้นพนักงานผู้ตรวจสภาพรถควรมีการฝึกทบทวนความรู้
การตรวจสภาพรถตามหลักเกณฑ์และวิธีการตรวจที่กรมการขนส่งทางบกก าหนดเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานให้มี
ระดับความพึงพอใจมากท่ีสุดและเพื่อสร้างความมั่นใจต่อลูกค้า      
 2) รถที่ผ่านการตรวจสภาพเชื่อว่ามีความแข็งแรงมั่นคงและปลอดภัย  ดังนั้นเมื่อท าการตรวจสภาพรถเสร็จนอกจากจะ
มีการรายงานผลการตรวจสภาพให้ลูกค้าได้ทราบและแนะน าวิธีการแก้ไขข้อบกพร่องได้อย่างถูกต้องแล้ว  จะต้องสังเกตว่า
ลูกค้ามีความเข้าใจเพียงใด  เพื่อเป็นการสร้างความมั่นใจต่อลูกค้า    
 3) สถานตรวจสภาพรถมีเครื่องมือและอุปกรณ์การตรวจสภาพรถพร้อมให้บริการ  ดังนั้นก่อนเริ่มงานควรเตรียม
เคร่ืองมือและอุปกรณ์การตรวจสภาพรถให้พร้อมใช้งานก่อนเวลาเปิดท าการประมาณ 20 นาที  หากพบปัญหาจะได้ท าการ
แก้ไขให้เสร็จก่อนเริ่มงาน  การตรวจสอบเครื่องมือและอุปกรณ์ให้มีความพร้อมบริการลูกค้า และจัดเตรียมอย่างเป็นระเบียบ  
จะช่วยให้สร้างความมั่นใจต่อลูกค้า   
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 ด้านการเข้าใจการรับรู้ความต้องการของลูกค้า (Empathy)  มีหัวข้อที่ลูกค้าให้ระดับความพึงพอใจเพียงระดับมากและ
ระดับปานกลางซึ่งมีค่าเฉลี่ยที่ต่ า 2 ข้อ  ดังนั้นเพื่อให้ลูกค้ามีความพึงพอใจมากที่สุด  จึงได้น าหัวข้อที่ลูกค้ามีระดับความพึง
พอใจเพียงระดับมากและปานกลางมาหาแนวทางในการปรับปรุงคุณภาพการบริการของสถานตรวจสภาพรถเอกชนกมลาไสย  
ดังนี ้
 1) พนักงานมีความเพียงพอต่อการบริการ  ดังนั้น ควรเพิ่มขีดความรู้ความสามารถของพนักงาน  ให้มีการพัฒนาทักษะ
ในการปฏิบัติงานให้เป็นระบบมีความสัมพันธ์กันระหว่างผู้ปฏิบัติงานด้วยกัน  และมีจิตส านึกที่ดีต่อหน้าที่ของตนเองให้พร้อม
บริการอย่างเต็มใจและมีความสุข  จะช่วยให้การปฏิบัติงานมีประสิทธิภาพเพิ่มมากข้ึน 
 2)  พนักงานเอาใจใส่และกระตือรือร้นในการให้บริการ  ดังนั้นในการท างานพนักงานควรเอาใจใส่และกระตือรือร้นใน
การให้บริการ  อันจะส่งผลให้ลูกค้าได้รู้สึกถึงการได้รับการเอาใจใส่ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า  มีความประทับใจ
ต้องการกลับมาใช้บริการอีก และเกิดการบอกต่อไปยังลูกค้ารายใหม่ต่อไป    
 
สรุป  
  ผลการศึกษาที่ได้จากการวิเคราะห์ความพึงพอใจของลูกค้าและคุณภาพการบริการของสถานตรวจสภาพรถเอกชน
กมลาไสย ทั้ง  5  ด้าน  พบว่า ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Tangibles)  ผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจต่อ 
คุณภาพการบริการในระดับมากท่ีสุดเท่ากันทุกข้อ   ด้านความน่าเช่ือถือ (Reliability) ลูกค้ามีความพึงพอใจต่อคุณภาพการ
บริการ อยู่ในระดับมากที่สุด  4 ข้อ  ได้แก่  พนักงานตรวจสภาพรถสามารถอธิบายให้เจ้าของรถทราบผลการตรวจสภาพรถได้
อย่างชัดเจน  ค่าบริการตรวจสภาพรถเป็นไปตามราคาที่กฎหมายก าหนด  สถานตรวจสภาพรถ เปิด – ปิด ตรงตามเวลาที่
ก าหนด   ลูกค้าทุกคนได้รับการบริการบนมาตรฐานเดียวกัน  ลูกค้ามีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก  2  ข้อ  ได้แก่  พนักงาน
ตรวจสภาพรถตรวจสภาพรถตามหลกัเกณฑ์และวิธีการตรวจที่กรมการขนสง่ทางบกก าหนดทุกข้ันตอน    พนักงานตรวจสภาพ
รถแนะน าวิธีการแก้ไขข้อบกพร่องได้อย่างถูกต้อง  ลูกค้ามีความพึงพอใจอยู่ในระดับปานกลาง  1  หัวข้อ ได้แก่  มีการแจ้งคิว
การให้บริการตามล าดับที่ชัดเจน  ด้านการตอบสนองความต้องการของลูกค้า (Responsiveness)  ผู้ตอบแบบสอบถามมี
ความพึงพอใจต่อคุณภาพการบริการในระดับมากที่สุดทุกข้อ ด้านการให้ความมั่นใจต่อลูกค้า  (Assurance)  ผู้ตอบ
แบบสอบถามมีความพึงพอใจต่อคุณภาพการบริการในระดับมากที่สุด  3 ข้อ  ได้แก่  ออกเอกสารใบรับรองการตรวจสภาพรถ
ได้อย่างถูกต้อง สามารถน าไปช าระภาษีรถได้  พนักงานตรวจสภาพรถมีความละเอียดและเอาใจใส่การตรวจสภาพรถดีให้
เป็นไปตามวัตถุประสงค์และหลักเกณฑ์ที่กรมการขนส่งทางบกก าหนด  สถานตรวจสภาพรถมีอาคารสถานท่ี ท่ีเหมาะสมกับ
การให้บริการตรวจสภาพรถ  ลูกค้ามีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก 2 ข้อ  ได้แก่  พนักงานมีความรู้ความสามารถในการตรวจ
สภาพรถ รถท่ีผ่านการตรวจสภาพเช่ือว่ามีความแข็งแรงมั่นคงและปลอดภัย  ลูกค้ามีความพึงพอใจอยู่ในระดับปานกลาง  1  
หัวข้อ ได้แก่ สถานตรวจสภาพรถมีเครื่องมือและอุปกรณ์การตรวจสภาพรถพร้อมให้บริการ ด้านการเข้าใจการรับรู้ความ
ต้องการของลูกค้า (Empathy)  ลูกค้ามีความพึงพอใจต่อคุณภาพการบริการของสถานตรวจสภาพรถเอกชนกมลาไสย ด้าน
การเข้าใจการรับรู้ความต้องการของลูกค้า อยู่ในระดับมากที่สุด 4 ข้อ  ได้แก่  การบริการมีระบบ เป็นขั้นตอน สะดวก และ
รวดเร็ว  การบริการที่เข้าถึงง่าย  ต้องการให้รถที่เข้าตรวจสภาพ มีความมั่นคงแข็งแรงและปลอดภัย  การบริการลูกค้าด้วย
ความเข้าใจในความต้องการของลูกค้า  ลูกค้ามีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก 1 ข้อ  ได้แก่  พนักงานมีความเพียงพอต่อการ
บริการ  และลูกค้ามีความพึงพอใจอยู่ในระดับปานกลาง 1 หัวข้อ ได้แก่  พนักงานเอาใจใส่และกระตือรือร้นในการให้บริการ 
[7]  จากผลการศึกษาครั้งนี้ได้เสนอแนวทางในการปรับปรุงคุณภาพการบริการสถานตรวจสภาพรถเอกชนกมลาไสยจ านวน   
3 โครงการ คือโครงการเตรียมตัวให้พร้อมก่อนเริ่มงาน  โครงการพัฒนาการจัดคิวให้บริการ และโครงการพัฒนาพฤติกรรม
บริการสู่ความเป็นเลิศ  คาดว่าหากด าเนินการตามแนวทางจะส่งผลให้ลูกค้ามีความพึงพอใจต่อคุณภาพการบริการเพิ่มมากข้ึน  
  
อภิปรายผล 
 พฤติกรรมผู้บริโภคที่มาใช้บริการสถานตรวจสภาพรถเอกชน  พบว่า ลูกค้าท่ีมาใช้บริการของสถานตรวจสภาพรถ
เอกชนกมลาไสย  ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  คิดเป็นร้อยละ  64.50  อยู่ในช่วงอายุ  31 – 40  ปี  คิดเป็นร้อยละ  27.75  ช่วง
อายุ  21 – 30  ปี  คิดเป็นร้อยละ  21.50  การศึกษาส่วนใหญ่ระดับปริญญาตรี  คิดเป็นร้อยละ 49.00 ประกอบอาชีพรับ
ราชการ/รัฐวิสาหกิจ  คิดเป็นร้อยละ  31.75  มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  20,001 – 30,000  บาท  คิดเป็นร้อยละ  29.25  
สอดคล้องกับงานวิจัยของ อเนก  ชมพู  (2554) [6] ได้ท าศึกษาพฤติกรรมของลูกค้าที่มีต่อการเลือกใช้บริการด้านสินไหม
รถยนต์ของบริษัท  ไทยศรีประกันภัย  จ ากัด  จากการศึกษาพบว่า  ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง  31-40 ปี ด้านการศึกษาส่วนใหญ่
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มีการศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 60 สอดคล้องกับงานวิจัยของ ธนาทิพย์   อังสนันท์  (2556) [1] ได้ศึกษาความพึง
พอใจในการใช้บริการรถตู้สาธารณะที่ใช้บริการระหว่าง กังสดาลและห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล ขอนแก่น  ผลการศึกษาพบว่า  
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง การศึกษาระดับปริญญาตรี  สอดคล้องกับ  วัสนนันท์  สุดประเสริฐ (2557) [3] ได้
ท าการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อคุณภาพการให้บริการแก่ลูกค้า บริษัท  ซัมมิท  ฮอนด้าออโตโมบิล  จ ากัด (สาขาบางนา) ผล
การศึกษาพบว่า  ลูกค้าที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  จ านวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ  64.8 มีรายได้ส่วนตัวต่อ
เดือน  20,001 -  25,000  บาท จ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 33.3 ความพึงพอใจของลูกค้าและคุณภาพการบริการของ
สถานตรวจสภาพรถกมลาไสย  ลูกค้าพึงพอใจระดับมากที่สุด  คือ  สถานตรวจสภาพรถมีป้ายบอกสถานท่ี ชัดเจนดี  มองเห็น 
ได้ง่าย ทางเข้า-ออก ของสถานตรวจสภาพรถมีความสะดวก  มีพื้นที่จอดรถเพียงพอต่อจ านวนลูกค้าที่มาใช้บริการ  การจัด
พื้นที่ในการปฏิบัติงานมีความเหมาะสมกับการให้บริการ  มีเครื่องมือและอุปกรณ์ การตรวจสภาพรถที่ทันสมัย  สถานตรวจ
สภาพรถ เปิด – ปิด ตรงตามเวลาที่ก าหนด  สอดคล้องกับงานวิจัยของ  อเนก  ชมพู  (2554) [6]  ได้ท าศึกษาพฤติกรรมของ
ลูกค้าท่ีมีต่อการเลือกใช้บริการด้านสินไหมรถยนต์ของบริษัท  ไทยศรีประกันภัย  จ ากัด  จากการศึกษาพบว่า  ภาพรวมระดับ
ความพึงพอใจที่มีต่อการเข้ามาใช้บริการของกลุ่มตัวอย่างอยู่ในระดับมาก  ทั้งในด้านความพึงพอใจต่อผู้ให้บริการ  ความพึง
พอใจต่อสถานท่ี  ภาพรวมของระดับความพึงพอใจท่ีมีต่อการให้บริการด้านสถานที่และสิ่งอ านวยความสะดวกอยู่ในระดับมาก 
เช่น  ท าเลที่ตั้งหาง่ายสะดวก ร้อยละ 44.5 การจัดสถานท่ีภายในเป็นสัดส่วนมีระเบียบ  ร้อยละ  44  ทางเข้า – ออก  สะดวก
ที่เข้ามาใช้บริการ  ร้อยละ 42 และมีสิ่งอ านวยความสะดวกระหว่างที่รอ  ร้อยละ 37 สอดคล้องกับ ศรัญญา  หากันได้ (2558) 
[5] ได้ท าการศึกษา แนวทางการพัฒนาคุณภาพการให้บริการของอู่ยุทธนาการช่าง  อ าเภอบ้านดุง  จังหวัดอุดรธานี  ผล
การศึกษา พบว่า ลูกค้ามีความพึงพอใจอยู่ในระดับมากที่สุดในคุณภาพการให้บริการทุกข้อ  ยกเว้นข้อที่ต้องน าไปพัฒนา
คุณภาพการให้บริการ  ซึ่งแบ่งตามการประเมินคุณภาพทั้ง 5 ด้าน และได้เสนอแนะแนวทางพัฒนาคุณภาพการให้บริการ ดังนี้ 
ด้านความน่าเช่ือถือ ในข้อการให้บริการได้ตรงตามเวลาที่นัดหมายไว้ และในข้อการตรวจสอบความถูกต้องของงานทุกครั้ง 
ด้านการตอบสนองความต้องการของลูกค้า ในข้อการแจ้งคิวในการบริการ   กระตือรือร้น การพร้อมที่จะให้บริการ ด้านการให้
ความมั่นใจ ในข้อการดูแลทรัพย์สินลูกค้า  ข้อการมีระบบการรักษาความปลอดภัยที่ดี  ในข้อพนักงานมีความสามารถในการ
แก้ปัญหาเฉพาะหน้า พนักงานมีความซื่อสัตย์ และด้านการเอาใจใส่ลูกค้า  ในข้อมีการติดตามความก้าวหน้าของงานให้กับ
ลูกค้าแต่ละราย 
   
ข้อเสนอแนะ  
 ข้อเสนอแนะที่ได้จากการศึกษา 
 1) ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับคุณภาพการบริการด้านการให้ความมั่นใจต่อลูกค้าโดยให้พนักงานมีการ
เตรียมตัวและเตรียมเครื่องมืออุปกรณ์ให้พร้อมบริการลูกค้ามากกว่าที่เป็นอยู่ในปัจจุบันเพื่อให้ลูกค้าได้รับการบริการอย่าง
รวดเร็ว  ได้รับความสะดวก มีความพึงพอใจกลับมาใช้บริการและบอกต่อ 
 2) ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับคุณภาพการบริการด้านความน่าเช่ือถือ  โดยให้มีการแจ้งคิวการให้บริการ
ตามล าดับที่ชัดเจนมากกว่าที่เป็นอยู่ในปัจจุบัน  เพื่อให้ลูกค้าทราบคิวตามล าดับก่อนหลังระหว่างที่รอมีสิ่งอ านวยความสะดวก
เช่น  ทีวี  สัญญาณไวไฟล์ เพื่อสร้างความเพลิดเพลินและจัดให้มีมุมเครื่องดื่มไว้บริการ 
 3) ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับคุณภาพการบริการด้านการเข้าใจการรับรู้ความต้องการของลูกค้า  โดยให้
พนักงานเอาใจใส่และกระตือรือร้นในการให้บริการมากกว่าที่เป็นอยู่ในปัจจุบัน  เพื่อให้ลูกค้าพึงพอใจในการรับบริการ 
 4) ผลการศึกษาแนวทางในการปรับปรุงคุณภาพการบริการของสถานตรวจสภาพรถเอกชนกมลาไสยส่งผลให้ลูกค้ามี
ความพึงพอใจต่อคุณภาพการบริการเพิ่มมากข้ึน  และจะเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจกับธุรกิจอื่น  หากได้มีการน าไปประยุกต์ใช้กับ
ธุรกิจที่มีรูปแบบการด าเนินกิจการคล้ายกัน เช่น ธุรกิจล้างรถ  ธุรกิจอู่ซ่อมรถ  ธุรกิจศูนย์บริการเปลี่ยนถ่ายน้ ามันเครื่อง  
       ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาครั้งต่อไป 
  การศึกษาครั้งต่อไปควรศึกษาเกี่ยวกับการบริหารลูกค้าสัมพันธ์  เพื่อเป็นการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
รักษาลูกค้าเดิมสร้างความจงรักภักดีให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการซ้ าอีกควบคู่ไปกับการปรับปรุงคุณภาพการบริการจะท าให้ลูกค้า
อยู่กับธุรกิจได้อย่างยั่นยืน 
 
 
 

การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562 29



เอกสารอ้างอิง  
[1] ธนาทิพย์ อังสนันท์. (2556). ความพึงพอใจในการใช้บริการรถตู้สาธารณะที่ให้บริการระหว่าง กังสดาลและ

ห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล ขอนแก่น. รายงานการศึกษาอิสระปริญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษา
การจัดการ  มหาวิทยาลัยขอนแก่น. 

[2] ธีรวุฒิ เอกะกุล. (2543). ระเบียบวิธีวิจัยทางพฤติกรรมศาสตร์และสงัคมศาสตร.์ อุบลราชธานี สถาบันราชภัฏอุบลราชธาน.ี 
[3]  วัสนนันท์  สุดประเสริฐ. (2557). ปัจจัยท่ีส่งผลต่อคุณภาพการให้บริการ บริษัท ซัมมิท  ฮอนด้าออโตโมบิล  จ ากัด  
            (สาขาบางนา).  การคน้คว้าอิสระปริญญาบรหิารธุรกจิมหาบัณฑติ  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธญับุรี.           
[4] วีระพงษ์  เฉลิมจิระรตัน.์ (2553). คุณภาพในงานบริการ (พิมพ์คร้ังท่ี 5).  กรุงเทพมหานคร: พิมพ์ด.ี 
[5] ศรัญญา หากันได้ .  (2558).  แนวทางการพัฒนาคุณภาพการให้บริการของอู่ยุทธนาการช่าง  อ าเภอบ้านดุง .           

รายงานการศึกษาอิสระปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยขอนแก่น. 
[6] อเนก ชมพู. (2554). ความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมีต่อการให้บริการด้านสินไหมรถยนต์ บริษัทไทยศรีประกันภัย  จ ากัด.  

วิทยานิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  สาขาการตลาดบณัฑติวิทยาลัย มหาวิทยาลยัสยาม.  
[7] Oliver, R.L. (1980).  A cognitive model of the antecedents and consequences of Satisfaction 

decisions. Journal of Maketing Research, 17, 460-469. 

การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562 30



การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่ส่งผลต่อการรับรู้ของผู้สมัครบัตรเครดิตธนาคารออมสิน 
ในจังหวัดอุตรดิตถ์ 

INTEGRATED MARKETING COMMUNICATION AFFECTING THE PERCEPTION OF CREDIT 
CARD APPLICANTS OF GOVERNMENT SAVINGS BANK IN UTTARADIT PROVINCE 

 
ดวงพร อ ่ำเมือง1 

 ภำศิริ เขตปยิรัตน2์  อิรำวัฒน์ ชมระกำ3 
 

บทคัดย่อ 
 กำรวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื อศึกษำ 1) กำรสื อสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำรด้ำนกำรสมัครบัตรเครดติของธนำคำร
ออมสิน 2) กำรรับรู้ของผู้สมัครบัตรเครดติธนำคำรออมสิน และ 3) กำรสื อสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำรที สง่ผลตอ่กำรรับรูข้อง
ผู้สมัครบัตรเครดิตธนำคำรออมสิน ในจังหวัดอุตรดิตถ์ กลุ่มตัวอย่ำงที ใช้ คือ ผู้สมัครบัตรเครดิตธนำคำรออมสินในจังหวัด
อุตรดิตถ์ จ่ำนวน 349 คน เครื องมือที ใช้ คือ แบบสอบถำม สถิติที ใช้ ได้แก่ ควำมถี  ร้อยละ ค่ำเฉลี ย ส่วนเบี ยงเบน และกำร
วิเครำะห์ถดถอยพหุคูณ ผลกำรศึกษำ พบว่ำ ควำมคิดเห็นด้ำนกำรสื อสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร ในภำพรวมอยู่ในระดับ
มำก โดยกำรสื อสำรด้ำนกำรใช้ผลิตภัณฑ์เป็นสื อมำกที สุด รองลงมำ ด้ำนกำรขำยโดยพนักงำน และด้ำนกำรส่งเสริมกำรขำย
น้อยที สุด กำรรับรู้ของผู้สมัครบัตรเครดิตธนำคำรออมสิน พบว่ำ กำรรับรู้ด้ำนกำรเลือกจดจ่ำมำกที สุด รองลงมำ คือ ด้ำนกำร
เลือกรับรู้และเลือกตีควำมหมำย ส่วนด้ำนกำรเลือกให้ควำมสนใจน้อยที สุด ผลกำรทดสอบสมมุติฐำน พบว่ำ กำรสื อสำร
กำรตลำดด้ำนกำรส่งเสริมกำรขำย  ด้ำนเครือข่ำยกำรสื อสำรทำงอิเล็กทรอนิกส์  ด้ำนกำรตลำดทำงตรง และด้ำนกำรใช้
ผลิตภัณฑ์เป็นสื อที ส่งผลต่อกำรรับรู้ของผู้สมัครบัตรเครดิตธนำคำรออมสินในจังหวัดอุตรดิตถ์อย่ำงมีนัยส่ำคัญทำงสถิติที ระดับ 
0.05 ร้อยละ 77.3 
ค าส าคัญ: กำรตลำดแบบบรูณำกำร กำรรับรู ้บัตรเครดิต 
 

Abstract 
The objectives of this study were 1) to investigate integrated marketing communication for credit 

card application of Government Savings Bank (GSB), 2) to investigate the perception of GSB credit card 
applicants, and 3) to study integrated marketing communication affecting the perception of GSB credit card 
applicants in Uttaradit Province. The sample of this study was 349 GSB credit card applicants in Uttaradit 
Province. A questionnaire was used a research instrument. Data collected were then analyzed using statistics 
including frequency, percentage, mean, standard deviation and multiple regression analysis. The results of 
this study indicated that overall opinion towards integrated marketing communication was at a high level. 
When individual aspects were considered, an integrated marketing communication tool with the highest 
mean was product marketing, followed by personal selling, and sales promotion, respectively. In terms of 
opinion towards the perception of GSB credit card applicants, an aspect with the highest mean was selective 
retention, followed by selective perception and interpretation, and selective attention, respectively. The 
results of testing hypothesis indicated that integrated marketing communication tools affecting 77.3% of 
the variation in the perception of GSB credit card applicants in Uttaradit Province were sales promotion, 
electronic network, direct marketing, and product marketing with a statistical significance level of 0.05.  
Keywords: Integrated marketing, perception, credit card 
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บทน า 
 สถำบันกำรเงินมีบทบำทส่ำคัญต่อกำรพัฒนำเศรษฐกิจของประเทศ ท่ำหน้ำที ระดมเงินออมให้กู้ยืมแก่ผู้ที ต้องกำร
น่ำเงินไปเพื อกำรบริโภคและกำรลงทุนในกำรด่ำเนินธุรกิจ เสถียรภำพและควำมมั นคงของธนำคำรเป็นเรื องที มีควำมส่ำคัญต่อ
ระบบธุรกิจของประเทศ จึงได้รับกำรสอดส่องดูแลจำกทำงรำชกำรคือ ธนำคำรแห่งประเทศไทย และกระทรวงกำรคลังมำก
เป็นพิเศษ โดยมีข้อบังคับหลักที ส่ำคัญคือ กำรให้ธนำคำรด่ำรงเงินกองทุนส่ำรองไว้อย่ำงน้อย 8% ของสินทรัพย์เสี ยง 
นอกจำกนี้ปัจจุบัน ยังได้มีข้อก่ำหนดในด้ำนควำมเสี ยง และเงินกันส่ำรองมำกขึ้น และเข้มงวดขึ้นกว่ำเดิม โดยเฉพำะอย่ำงยิ ง
กำรน่ำกฎของ Basel มำบังคับใช้กับธนำคำร จึงมีผลท่ำให้กำรประกอบกำรของธนำคำรพำณิชย์ ต้องปรับตัวให้สำมำรถปฏิบัติ
ตำมกฎข้อบังคับใหม่ๆ ท่ำให้มีควำมแข็งแรงทำงกำรเงินในระดับสูง ทั้งในแง่ผลประกอบกำรของธนำคำรโดยรวมก็จัดว่ำดีขึ้น
เช่นกัน แต่เมื อมองไปในอนำคต พบว่ำ ธนำคำรพำณิชย์จะได้รับผลกระทบจำกกำรเปิดตลำดกำรค้ำเสรี ที สืบเนื องจำก กำรที 
ประเทศไทยท่ำสนธิสัญญำเปิดกำรค้ำเสรีแบบทวิภำคี FTA (Free Trade Agreement) ส่งผลให้เกิดกำรแข่งขันไม่เพียงเฉพำะ
ด้ำนกำรค้ำเท่ำนั้น แต่ยังครอบคลุมถึงธุรกิจธนำคำรอีกด้วย นอกจำกนี้ ผู้ให้บริกำรบัตรเครดิตยังต้องเผชิญกับปัญหำด้ำนกำร
เติบโตจำกภำวะอิ มตัว ของฐำนลูกค้ำ โดยกลุ่มลูกค้ำศักยภำพส่วนใหญ่ถือครองบัตรเครดิตแล้วอย่ำงน้อยคนละ 2 – 3 ใบ ท่ำ
ให้กำรเร่งขยำยฐำนลูกค้ำในภำวะเศรษฐกิจของปีนี้ของผู้ประกอบกำรบัตรเครดิตยิ งทวีควำมเข้มข้นขึ้น โดยเฉพำะอย่ำงยิ ง
ธนำคำรพำณิชย์ต่ำงๆ ที ธนำคำรแห่งประเทศไทยได้ออกมำตรกำรเข้มงวดมำกข้ึนในกำรออกบัตรเครดิตของสถำบันกำรเงิน 
เพื อไม่ท่ำให้เกิดหนี้ที ไม่ก่อให้เกิดรำยได้หรือ NPL สูงขึ้น ทั้งนี้ ธนำคำรพำณิชย์ต่ำงๆนอกจำกต้องขยำยฐำนลูกค้ำผู้ถือบัตร
เครดิตแล้ว ยังต้องรักษำคุณภำพ สินเชื อท่ำมกลำงหนี้ครัวเรือนสะสม โดยอำจเห็นกำรพิจำรณำเครดิตที ค่อนข้ำงเข้มงวดใน
ลูกค้ำรำย ใหม่ หรือกำรลดวงเงินสินเชื อต่อรำยได้ และต้องรักษำควำมสำมำรถในกำรท่ำก่ำไร หลังจำกต้นทุนทำง กำรตลำด
ปรับสูงขึ้นตำมภำวกำรณ์แข่งขัน จึงเป็นควำมท้ำทำยของธนำคำรพำณิชย์ที จะปรับตัว และปรับวิธีกำรต่ำงๆเพื อท่ำผลก่ำไร 
และได้ครองส่วนแบ่งทำงกำรตลำดมำกขึ้น [1] ทั้งนี้ หนึ งในบริกำรที มีกำรแข่งขันทำงกำรตลำดสูง คือ กำรให้บริกำรบัตร
เครดิต จึงเป็นสำเหตุให้ธนำคำรออมสินต้องเร่งให้ควำมส่ำคัญกับกำรพัฒนำกลยุทธ์ทำงกำรตลำดด้วยกำรหำแนวทำงในกำร
รับรู้พฤติกรรม หรือ ทัศนคติกำรสมัครบัตรเครดิตของลูกค้ำอย่ำงแท้จริง ซึ งจะน่ำไปสู่กำรวำงแผนกลยุทธ์ที ตรงกับควำม
ต้องกำรของกลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำยอย่ำงเหมำะสม และตรงตำมควำมต้องกำรของลูกค้ำ ซึ งจะส่งผลให้ธนำคำรสำมำรถสร้ำง
ควำมได้เปรียบเหนือกว่ำคู่แข่งขันอีกทั้ง จำกข้อมูลของ Euromonitor พบว่ำ ธนำคำรออมสินในประเทศไทยประสบปัญหำ
ด้ำนกำรตอบสนองต่อควำมต้องกำรของลูกค้ำ สำเหตุส่วนหนึ งเกิดจำกกำรท่ำโปรโมชั นที น้อยกว่ำบริษัทบัตรเครดิตอื นๆ กำร
ให้บริกำรที ไม่ครอบคลุมทุกฟังก์ชันกำรใช้งำนที ลูกค้ำต้องกำร และกำรน่ำเสนอบัตรเครดิตที เข้ำถึงลูกค้ำได้น้อย เนื องจำก
ธนำคำรออมสินเน้นธุรกรรมสินเชื อธุรกิจที มีมูลค่ำตลำดมำกกว่ำสินเชื อส่วนบุคคล ท่ำให้ข้อมูลกำรตลำดไม่สำมำรถเข้ำถึง
กลุ่มเป้ำหมำยได้ จึงส่งผลกระทบด้ำนกำรสื อสำรข้อมูลเกี ยวกับบัตรเครดิตธนำคำรออมสินที ส่งไปให้ลูกค้ำยังไม่สำมำรถ
ตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำได้  
 นอกจำกนี้ จำกกำรคำดกำรณ์ปัญหำที อำจเกิดขึ้นในอนำคต ยังพบว่ำ ธนำคำรต่ำงๆ และสถำบันทำงกำรเงินที 
ด่ำเนินงำนเกี ยวกับบัตรเครดิตได้มุ่งเน้นกำรแข่งขันไปที ประโยชน์จำกกำรใช้บัตรเครดิตในชีวิตประจ่ำวัน จำกกำรซื้อสินค้ำและ
บริกำรมำกขึ้น เนื องจำกแบรนด์ของบัตรเครดิตไม่ใช่ปัจจัยส่ำคัญที สำมำรถดึงดูดให้ลูกค้ำตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตได้ ซึ ง
จำกภำพรวมกำรเติบโตของบัตรเครดิตท่ำให้มีกำรคำดกำรณ์ถึงภำวกำรณ์แข่งขันที รุนแรงขึ้นด้วยกำรน่ำเสนอบริกำรรูปแบบ
ใหม่ๆ เพื อให้บริกำรบัตรเครดิตของธนำคำรมีมูลค่ำเพิ มสูงขึ้น อีกทั้ง กำรเป็นผู้ตำมทำงกำรตลำดของธนำคำร [2] ส่งผลให้
ธนำคำรออมสินต้องเร่งปรับตัวต่อกำรแข่งขันที เพิ มมำกข้ึนด้วยกำรหำแนวทำงกำรสื อสำรข้อมูลของธนำคำรที จะช่วยสนับสนุน
กำรสร้ำงกำรรับรู้ที ดีต่อกำรใช้บัตรเครดิตของธนำคำรออมสิน 
 ดังนั้น จำกสถำนกำรณ์ดังกล่ำวผู้วิจัยจึงสนใจศึกษำเรื องกำรสื อสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำรที ส่งผลต่อกำรรับรู้
ของผู้สมัครบัตรเครดิตธนำคำรออมสินในจังหวัดอุตรดิตถ์ เพื อเป็นแนวทำงในกำรวำงแผนกลยุทธ์ทำงกำรตลำด และกำรสร้ำง
ควำมได้เปรียบทำงกำรแข่งขัน รวมถึงกำรหำแนวทำงตอบสนองต่อควำมต้องกำรของลูกค้ำอย่ำงมีประสิทธิภำพแก่ธนำคำร
ออมสินต่อไปในอนำคต 
 
วัตถุประสงค์ในการวิจัย 
 เพื อศึกษำระดับควำมส่ำคัญของกำรสื อสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำรด้ำนกำรสมัครบัตรเครดิตของธนำคำรออม 
สินในจังหวัดอุตรดิตถ์ 
 เพื อศึกษำระดับควำมส่ำคัญของกำรรับรู้ของผู้สมัครบัตรเครดิตธนำคำรออมสินในจังหวัดอุตรดิตถ์ 
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 เพื อศึกษำกำรสื อสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำรที ส่งผลต่อกำรรับรู้ของผู้สมัครบัตรเครดิตธนำคำรออมสินในจังหวัด
อุตรดิตถ์ 
 
กรอบแนวความคิดการวิจัย 
 จำกกำรศึกษำแนวคิดทฤษฎีเอกสำรต่ำรำและงำนวิจัยที เกี ยวข้อง สำมำรถน่ำมำเป็นแนวทำงในกำรวิจัยเรื อง 
“กำรสื อสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำรที ส่งผลต่อกำรรับรู้ของผู้สมัครบัตรเครดิตธนำคำรออมสินในจังหวัดอุตรดิตถ์”  สรุปเป็น
กรอบแนวคิดกำรวิจัย ดังนี ้
 
 
 
 
 
 
 

  H1 
 
 
      
 
สมมติฐานการวิจัย  
 กำรสื อสำรทำงกำรตลำดแบบบูรณำกำรส่งผลต่อกำรรับรูข้องผู้สมคัรบัตรเครดิตธนำคำรออมสินในจังหวัดอุตรดิตถ์ 
 
ขอบเขตการวิจัย 

กำรวิจัยเรื อง“กำรสื อสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำรที ส่งผลต่อกำรรับรู้ของผู้สมัครบัตรเครดิตธนำคำรออมสินใน
จังหวัดอุตรดติถ”์ ครั้งนี้ ผู้วิจัยไดก้่ำหนดขอบเขตกำรวิจัย ดังนี ้
 ขอบเขตด้ำนเนื้อหำ 
 ในกำรวิจัยครั้งนี้  ผู้วิจัยก่ำหนดขอบเขตด้ำนเนื้อหำในกำรศึกษำ 2 ประเด็น 
 ประเด็นที   1 กำรสื อสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร ได้แก่ กำรโฆษณำ กำรประชำสัมพันธ์ กำรส่งเสริมกำรขำย กำร
ขำยโดยพนักงำน กำรใช้เครือข่ำยกำรสื อสำรทำงอิเล็กทรอนิกส์ กำรตลำดแบบไวรัล กำรตลำดทำงตรง กำรจัดกิจกรรมพิเศษ 
และกำรใช้ผลิตภัณฑ์เป็นสื อ 
 ประเด็นที   2 กำรรับรู้ ได้แก่ กำรเลือกรับ กำรเลือกให้ควำมสนใจ กำรเลือกรับรู้และเลือกตีควำมหมำย และกำร
เลือกจดจ่ำ 
 ขอบเขตด้ำนประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 ประชำกรที ใช้ในกำรวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้สมัครบัตรเครดิตธนำคำรออมสินในจังหวัดอุตรดิตถ์ จ่ำนวน 2,758 คน 
(รำยงำนกำรสรุปยอดผู้สมัครบัตรเครดิตของธนำคำรออมสินในเขตจังหวัดอุตรดิตถ์ ณ สิ้นเดือนพฤษภำคม 2562 )  
 กลุ่มตัวอย่ำงที ใช้ในกำรวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยก่ำหนดกลุ่มตัวอย่ำงโดยใช้สูตร Taro Yamane ได้กลุ่มตัวอย่ำงจ่ำนวน
ทั้งสิ้น 349 ตัวอย่ำง โดยใช้วิธีกำรเจำะจงเลือกเขตพื้นที และก่ำหนดโควตำในกำรเก็บข้อมูลจำกพื้นที จริ งในเขตพื้นที จังหวัด
อุตรดิตถ์ 
 ขอบเขตด้ำนระยะเวลำที ใช้ศึกษำ คือช่วงเวลำตั้งแต่เดือนมกรำคม – สิงหำคม  พ.ศ. 2562 
  
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย  

เครื องมือที ใช้ในกำรศึกษำครั้งนี้ คือ แบบสอบถำม ที สร้ำงขึ้นและได้น่ำแบบสอบถำมไปทดสอบควำมเที ยงตรง เชิง
เนื้อหำ โดยให้ผู้ทรงคุณวุฒิ 3 ท่ำน พิจำรณำควำมเหมำะสมตรวจสอบควำมถูกต้องตำมเนื้อหำและสอดคล้องกับวัตถุประสงค์

การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ  
กำรโฆษณำ 
กำรประชำสัมพันธ์  
กำรส่งเสริมกำรขำย  
กำรขำยโดยพนักงำน  
กำรใช้เครือข่ำยกำรสื อสำรทำงอิเล็กทรอนิกส
กำรตลำดแบบไวรลั  
กำรตลำดทำงตรง  
กำรจัดกิจกรรมพเิศษ  
กำรใช้ผลิตภัณฑ์เป็นสื อ 

การรับรู้ 
กำรเลือกรับ 
กำรเลือกให้ควำมสนใจ 
กำรเลือกรับรู้และเลือกตีควำมหมำย 
กำรเลือกจดจ่ำ 
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ของกำรวิจัย จำกนั้นจึงน่ำแบบสอบถำมไปท่ำกำรทดสอบกับกลุ่มทดลองที มีลักษณะคล้ำยคลึงกับประชำกรที ต้องกำรศึกษำ 
จ่ำนวน 30 ชุด และน่ำ มำทดสอบควำมเที ยงตรงเชิงเนื้อหำ นอกจำกนั้นน่ำ ข้อค่ำถำมไปทดสอบ หำค่ำควำมเชื อมั น  โดย
พิจำรณำจำกค่ำ Cronbach’s Alpha ค่ำควำมเชื อมั นทั้งฉบับเท่ำกับ 0.971 และมีค่ำอยู่ระหว่ำง 0.972 – 0.970 

 
การวิเคราะห์ข้อมูลและค่าสถิติ 

กำรวิจัยนี้ใช้สถิติเชิงพรรณนำ ได้แก่ ควำมถี  ร้อยละ ค่ำเฉลี ย และ ส่วนเบี ยงเบนมำตรฐำน และสถิติที ใช้ในกำร
ทดสอบสมมติฐำน ได้แก่ กำรวิเครำะห์กำรถดถอยพหุคูณ โดยใช้เทคนิค  Enter Selection  

  
ผลการวิจัย  

จำกผลกำรวิจัย ผู้วิจัยสำมำรถสรุปตำมวัตถุประสงค์กำรวิจัยได้ดังนี ้
 วัตถุประสงค์ที  1 เพื อศึกษำระดับควำมส่ำคัญของกำรสื อสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำรด้ำนกำรสมัครบัตรเครดิตของ
ธนำคำรออมสินในจังหวัดอุตรดิตถ์ พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่มีควำมคิดเห็นกำรสื อสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร 
โดยภำพรวมอยู่ในระดับมำก มีค่ำเฉลี ยเท่ำกับ 4.05 (ส่วนเบี ยงเบนมำตรฐำน 0.747) เมื อพิจำรณำเป็นรำยด้ำน พบว่ำ ทุกด้ำน
อยู่ในระดับมำก โดยเรียงล่ำดับค่ำเฉลี ยจำกมำกไปหำน้อยดังนี้ ด้ำนกำรใช้ผลิตภัณฑ์เป็นสื อมำกที สุด รองลงมำ คือ ด้ำนกำร
ขำยโดยพนักงำน และด้ำนกำรส่งเสริมกำรขำยน้อยที สุด  
 วัตถุประสงค์ที  2 เพื อศกึษำระดับควำมส่ำคัญของกำรรับรู้ของผู้สมัครบัตรเครดิตธนำคำรออมสินในจังหวัดอุตรดิตถ์  
พบว่ำ มีระดับควำมคิดเห็นด้ำนกำรรับรู้ผลิตภัณฑ์บัตรเครดิต โดยภำพรวมอยู่ในระดับมำก มีค่ำเฉลี ยเท่ำกับ 4.08 (ส่วน
เบี ยงเบนมำตรฐำน 0.710) เมื อพิจำรณำเป็นรำยดำ้น พบว่ำ ทุกด้ำนอยู่ในระดับมำก โดยเรียงล่ำดับค่ำเฉลี ยจำกมำกไปหำนอ้ย 
ดังนี้ ด้ำนกำรเลือกจดจ่ำมำกที สุด รองลงมำ คือ ด้ำนกำรเลือกรับรู้และเลือกตีควำมหมำย และด้ำนกำรเลือกให้ควำมสนใจ
น้อยที สุด  
 วัตถุประสงค์ที  3 เพื อศึกษำกำรสื อสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำรที ส่งผลต่อกำรรับรู้ของผู้สมัครบัตรเครดิตธนำคำร
ออมสินในจังหวัดอุตรดิตถ์   
 จำกตำรำงที  1 พบว่ำ กำรสื อสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำรด้ำนกำรส่งเสริมกำรขำย ด้ำนเครือข่ำยกำรสื อสำรทำง
อิเล็กทรอนิกส์ ด้ำนกำรตลำดทำงตรง และด้ำนกำรใช้ผลิตภัณฑ์ เป็นสื อที ส่งผลต่อกำรรับรู้ของผู้สมัครบัตรเครดิตธนำคำรออม
สินในจังหวัดอุตรดิตถ์ อย่ำงมีนัยส่ำคัญทำงสถิติที ระดับ 0.05 อธิบำยค่ำควำมผันแปรกำรรับรู้ของผู้สมัครบัตรเครดิตธนำคำร
ออมสินได้ร้อยละ 77.3 
 
อภิปรายและสรุปผลการวิจัย 
            จำกผลกำรวิจัย ผู้วิจัยสำมำรถน่ำมำอภิปรำยผลตำมสมมติฐำนกำรวิจัยได้ดังนี้ 

จำกผลกำรทดสอบสมมติฐำน กำรสื อสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำรที ส่งผลต่อกำรรับรู้ของผู้สมัครบัตรเครดิตธนำคำร
ออมสิน ในจังหวัดอุตรดิตถ์ พบว่ำ กำรสื อสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำรด้ำนกำรส่งเสริมกำรขำย ด้ำนเครือข่ำยกำรสื อสำรทำง
อิเล็กทรอนิกส์ ด้ำนกำรตลำดทำงตรง และด้ำนกำรใช้ผลิตภัณฑ์เป็นสื อที ส่งผลต่อกำรรับรู้ของผู้สมัครบัตรเครดิตธนำคำรออม
สินในจังหวัดอุตรดิตถ์ อย่ำงมีนัยส่ำคัญทำงสถิติที ระดับ 0.05 ซึ งสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ที ตั้งไว้ ทั้งนี้ เนื องจำกธนำคำรออม
สินมีกำรส่งเสริมกำรขำยบัตรเครดิตโดยจะท่ำกำรดูแลทุกกำรใช้จ่ำยของผู้สมัครบัตรไม่ว่ำจะเป็นกำรให้บริกำรช่ำระค่ำสินค้ำ
และบริกำรผ่ำนร้ำนค้ำออนไลน์ได้ทั วทุกมุมโลก กำรสะสมคะแนนจำกกำรใช้จ่ำยผ่ำนบัตรเครดิตของธนำคำรออมสินเพื อแลก
แต้ม อีกทั้ง ธนำคำรออมสินยังใช้สื ออิเล็กทรอนิกส์เป็นเครื องมือสื อสำรกำรตลำดทำงตรงโดยใช้สื อออนไลน์เข้ำมำช่วยในกำร
สร้ำงกำรรับรู้ ส่งผลให้สื อโฆษณำกำรสมัครบัตรเครดิตของธนำคำรสำมำรถเข้ำถึงกลุ่มผู้คนได้ในปริมำณมำก โดยใช้ผลิตภัณฑ์
เป็นสื อ สอดคล้องกับแนวคิดกำรสื อสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร [3] ว่ำกำรสื อสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร จะต้องมีกำรวำง
แผนกำรส่งเสริมกำรขำยทั้งทำงตรงและทำงอ้อมขอลูกค้ำ เพื อให้ตรำสินค้ำเข้ำถึงผู้บริโภคหรือกลุ่มเป้ำหมำยได้จ่ำนวนมำก
ที สุด  
 นอกจำกนี้ จำกผลกำรศึกษำยังพบว่ำ ด้ำนกำรโฆษณำ ด้ำนกำรประชำสัมพันธ์ ด้ำนกำรขำยโดยพนักงำน ด้ำน
กำรตลำดแบบไวรัล ด้ำนกำรจัดกิจกรรมพิเศษ ไม่มีนัยส่ำคัญ สำเหตุเกิดจำกธนำคำรออมสินสร้ำงสื อที ไม่ตอบโจทย์ตำมควำม
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ต้องกำรของผู้ที จะสมัครบัตรเครดิตเมื อเทียบกับคู่แข่งขันได้ หรือกำรเลือกใช้ช่องทำงกำรโฆษณำ ประชำสัมพันธ์ และ
กำรตลำดแบบไวรัล  ซึ งเป็นกำรสื อสำรที สำมำรถเข้ำถึงกลุ่มเป้ำหมำยได้มำก แต่หำกกำรสร้ำงสื อไม่น่ำสนใจจะท่ำให้ลูกค้ำ ไม่
เปิดรับสื อ หรือ ท่ำกำร Skip Ads ผ่ำนไปท่ำให้ธนำคำรเสียโอกำสทำงกำรตลำดทันที ดังนั้น ควรออกแบบกำรสร้ำงสื อที 
น่ำสนใจ รวมทั้งกำรกระตุ้นให้พนักงำนคอยให้ข้อมูลที เป็นประโยชน์ส่ำหรับผู้ถือบัตรเครดิตธนำคำรออมสินอย่ำงสม ่ำเสมอ ซึ ง
พนักงำนถือเป็นปัจจัยส่ำคัญที จะช่วยให้ธนำคำรออมสินสำมำรถเข้ำถึงลูกค้ำได้มำกที สุด สอดคล้องกับ [4] คือ กำรโฆษณำ 
กำรประชำสัมพันธ์ กำรใช้พนักงำนขำยกำรตลำดแบบไวรัส และกำรตลำดโดยกำรจัดกิจกรรมพิเศษ ถือเป็นกระบวนกำรหนึ งที 
เข้ำถึงกำรรับรู้ของลูกค้ำ ซึ งจะต้องบูรณำกำรไปตำมลูกค้ำหรือกลุ่มเป้ำหมำยให้ได้จ่ำนวนมำกที สุด ดังนั้น หำกธนำคำรออมสิน
สำมำรถออกแบบกำรสื อสำรทำงตลำดที เหมำะสมและตรงกับควำมต้องกำรของลูกค้ำด้วยกำรวำงแผนกลยุทธ์กำรสื อสำรต่ำงๆ 
ให้เกิดประสิทธิภำพและประสิทธิผลมำกที สุดจะช่วยให้ธนำคำรสำมำรถเข้ำถึงและครองใจลูกค้ำได้อย่ำงยำวนำน 
 
ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะเพื อกำรวิจัย 
 ธนำคำรออมสิน ควรเพิ มนโยบำยด้ำนกำรส่งเสริมกำรขำย โดยกำรน่ำกลยุทธ์กำรจูงใจใช้บัตรเครดิต ให้สำมำรถ
ตอบโจทย์มำกขึ้น ด้วยกำรออกแบบกลยุทธ์จูงใจในกำรใช้บัตรเครดิต เช่น กำรผ่อนสินค้ำรำคำถูก หรือ แบบ 0% ผ่ำนร้ำนค้ำ
ที เข้ำร่วมรำยกำร  กำรใช้บัตรเครดิตแล้วได้แต้มสะสมเป็นสองเท่ำส่ำหรับบัตรเครดิตใหม่หรือช่วงเวลำพิเศษอื นๆ หรือสิทธิ
พิเศษหรืออภิสิทธ์ิในกำรถือบัตรเครดิต ทั้งนี้ กำรสร้ำงกลยุทธ์จูงใจในกำรใช้บัตรเครดิต จะช่วยให้ลูกค้ำพิจำรณำและตัดสินใจ
เลือกใช้บริกำรของธนำคำรออมสิน เพื อสมัครบัตรเครดิตได้มำกข้ึน 
 ธนำคำรออมสิน ควรเพิ มนโยบำยในด้ำนกำรเลือกให้ควำมสนใจ เพรำะลูกค้ำ มักจะถูกกระตุ้นจำกสื อและข้อมูล
ข่ำวสำร จ่ำนวนมำกจำกทั้งภำยในและภำยนอก ดังนั้น ธนำคำรควรต้องคัดสรรข้อมูลข่ำวสำรเฉพำะที น่ำสนใจและเป็น
ประโยชน์ต่อลูกค้ำในกำรสื อสำร ผ่ำนกำรสื อออนไลน์ อำทิ เฟสบุ๊ค ไลน์ หรือ เว็บเพจ ซึ งถือเป็นสื อที จะท่ำให้ลูกค้ำได้รับ
ข่ำวสำรรวดเร็ว และเข้ำถึงจุดเด่นของบัตรเครดิตธนำคำรออมสินได้มำกขึ้น อีกทั้ง กำรเพิ มกำรรับรู้ด้ำนกิจกรรมส่งเสริมกำร
ขำย ลด แลก แจก แถม หรือสิทธิพิเศษเหนือคู่แข่งขัน ก็จะช่วยให้ธนำคำรกลำยเป็นหนึ งในทำงเลือกของลูกค้ำได้ 
 ข้อเสนอแนะในกำรท่ำวิจัยครั้งต่อไป 
 ส่ำหรับกำรวิจัยครั้งนี้ เป็นกำรศึกษำ 2 ตัวแปร คือ กำรสื อสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร และ กำรรับรู้ ดังนั้น 
กำรศึกษำครั้งต่อไปควรมีกำรศึกษำเพิ มเติมในประเด็นด้ำนอื นๆ ซึ งจะเป็นประโยชน์ต่อกำรพัฒนำด้ำนกำรให้บริกำรของ
ธนำคำร ไม่ว่ำจะเป็น กำรก่ำหนดต่ำแหน่งผลิตภัณฑ์ด้ำนกำรตลำดบริกำร หรือ กลยุทธ์กำรสร้ำงควำมได้เปรียบทำงธุรกิจ
เกี ยวกับกำรจ่ำหน่ำยบัตรเครดิต ทั้งนี้ เพื อให้สำมำรถเป็นทำงเลือกในกำรตัดสินใจและเป็นแนวทำงในกำรตอบสนองต่อควำม
ต้องกำรของลูกค้ำได้อย่ำงต่อเนื อง 
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ตารางที่ 1 ผลกำรวิเครำะห์ถดถอยพหุของปัจจัยกำรสร้ำงควำมแตกต่ำงที มีอิทธิพลต่อกำรตดัสินใจเขำ้ใช้บริกำร  

ตัวแปร ค่าสัมประสิทธิถ์ดถอย(B) t p-value VIF 

ค่ำคงที  (Constant) 0.686 6.546 0.000  
ด้ำนกำรโฆษณำ(X1)  0.071 1.351 0.177 4.908 
ด้ำนกำรประชำสมัพันธ์(X2)  0.047 1.005 0.316 4.147 
ด้ำนกำรส่งเสริมกำรขำย(X3)  0.206 4.072 0.000** 4.989 
ด้ำนกำรขำยโดยพนักงำน(X4)  0.003 0.117 0.907 2.109 
ด้ำนเครือข่ำยกำรสื อสำรทำงอิเล็กทรอนิกส(์X5)  0.118 2.888 0.004** 3.623 
ด้ำนกำรตลำดแบบไวรลั(X6)  0.041 0.898 0.370 3.876 
ด้ำนกำรตลำดทำงตรง(X7)  0.144 3.315 0.001** 3.874 
ด้ำนกำรจดักิจกรรมพิเศษ(X8)  0.014 0.324 0.746 3.328 
ด้ำนกำรใช้ผลิตภณัฑเ์ป็นสื อ(X9)  0.197 4.029 0.000** 4.745 
R2 = .773 , Adj R2 = .767 , SE = .240 , F = 128.094  

*ค่ำนัยส่ำคญัทำงสถิติที ระดับ 0.05  **ค่ำนัยส่ำคญัทำงสถิติที ระดับ 0.01  ตัวแปรตำม: กำรตดัสินใจเข้ำใช้บริกำร 
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กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายนาฬิกาข้อมือแบบคัสต้อมเมด (Custom made)  
ของร้านคัสต้อมพีซ (Custompiece) 

MARKETING STRATEGIES TO INCREASE SALES OF CUSTOM MADE WRIST WATCHES 
OF THE CUSTOM SHOP (CUSTOMPIECE) 

 
ธัชพงศ์ ชินพิริยะ1 

ศักดิ์ชัย เจรญิศิริพรกลุ2 
 

บทคัดย่อ 

 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ และปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อนาฬิกาข้อมือแบบคัสต้อมเมด (Custom made) 2) จัดท ากลยุทธ์ทางการตลาด
เพื่อเพิ่มยอดขายนาฬิกาข้อมือแบบคัสต้อมเมด (Custom made) ของร้านคัสต้อมพีซ (Custompiece) โดยใช้แบบสอบถาม
เก็บข้อมูลจากประชากรที่ใช้สื่อโซเชียลมีเดียในประเทศไทย ที่มีอายุระหว่าง 20-50 ปี  จ านวน 400 คน ผลการศึกษาพบว่า 
ประเภทสินค้าที่ผู้ตอบแบบสอบถามซื้อผ่านช่องทางออนไลน์เป็นส่วนใหญ่ คือ เสื้อผ้า เครื่องแต่งกาย เหตุผลที่ซื้อสินค้าผ่าน
ช่องทางออนไลน์ พบว่า กระบวนการซื้อสินค้าง่าย และสะดวก ช่องทางที่สะดวกในการติดต่อร้าน คือ Facebook ปัจจัยด้าน
ส่วนประสมทางการตลาดของนาฬิกาข้อมือแบบคัสต้อมเมด (Custom made) ด้านผลิตภัณฑ์ คือ วัตถุดิบที่น ามาใช้ในการท า 
มีคุณภาพดี ด้านราคา คือ มีการแจ้งราคาสินค้าชัดเจน ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  คือ ช่องทางออนไลน์ที่ใช้มีความ
น่าเชื่อถือ ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ สื่อโฆษณาออนไลน์ เช่น Facebook fanpage IG เข้าถึงได้ง่าย กลยุทธ์ทางการตลาด
เพื่อเพิ่มยอดขายนาฬิกาข้อมือแบบคัสต้อมเมด (Custom made) ของร้านคัสต้อมพีซ (Custompiece) โครงการที่ 1 
รับประกันสินค้าทุกช้ิน โครงการที่ 2 สร้างตราสินค้าของร้าน โครงการที่ 3 ลูกค้าสัมพันธ์ และโครงการที่ 4 สร้างความ
น่าเชื่อถือ      
ค าส าคัญ : กลยุทธ์ทางการตลาด นาฬิกาข้อมือแบบคัสต้อมเมด  
 

Abstract 
      This study aims to: 1) study the behavior of buying products online and marketing mix factors that 
affect the decision to buy a custom made wrist watch ( Custom made) 2) Create a marketing strategy plan 
to increase sales of custom made wristwatches of the Custompiece shop. By using a questionnaire to collect 
data from people using social media in Thailand Between the ages of 20-50 years, 400 people. The study 
found that The type of goods most of the respondents bought online were clothes. Reasons to buy 
products online. Found that the shopping process is simple and easy. The convenient way to contact the 
store is Facebook. The marketing mix factor of custom made wristwatches, the product is the raw material 
used to make Good quality in terms of price, with clear product prices. Distribution channels are online 
channels that are reliable. In terms of marketing promotion, online advertising media such as Facebook 
fanpage and IG are easily accessible. Marketing strategy to increase sales of custom made watches at Custom 
Shop (Custompiece) Project 1, guarantee all products. Project 2, create a store brand. Project 3, customer 
relations And the 4th project, build credibility. 
 Keywords:  Marketing Strategies Custom made wristwatch 
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บทน า 
 ในโลกปัจจุบันปฏิเสธไม่ได้ว่าอินเทอร์เน็ตได้เข้ามามีบทบาทส าคัญอย่างยิ่งในชีวิต ไม่เพียงแต่การสืบค้นข่าวสาร
ข้อมูลต่างๆ การติดต่อสื่อสารในหมู่เพื่อนฝูง แต่ยังรวมไปถึงการซื้อขายสินค้าและบริการผ่านอินเทอร์เน็ตหรือที่นิยมเรียกกัน
ว่า E-Commerce เพราะ E-Commerce บริการการซื้อขายออนไลน์ เพียงแค่คลิก ก็สามารถซื้อขายได้ทุกที่ง่ายดาย สร้าง
ความสะดวกสบายให้ผู้ซื้อและผู้ขาย จับจ่ายได้ทุกท่ีทุกเวลา นอกจากน้ีเทคโนโลยี ก็ยังถือเป็นปัจจัยหลักท่ีช่วยส่งเสริมให้ธุรกิจ 
E-Commerce เติบโตไปได้อย่างรวดเร็วมาก เพราะการท าธุรกิจ E-Commerce ปัจจุบันสามารถใช้งานได้จากหลายช่องทาง 
ท้ังทางสมาร์ทโฟน แท็บเล็ต หรือ คอมพิวเตอร์ ซึ่งระบบของ E-Commerce ก็มาพร้อมความปลอดภัย โดยเว็บไซต์ E-
Commerce ส่วนใหญ่จะมีระบบการจ่ายเงินที่สะดวกสบายแต่ระบบความปลอดภัยสูงมาก ยิ่งไปกว่านั้น E-Commerce ยัง
เป็นช่องทางใหม่ส าหรับผู้ประกอบการ ซึ่งถือเป็นช่องทางหนึ่งที่ช่วยสร้างโอกาสในการขยายช่องทางการค้าขายให้
ผู้ประกอบการได้มากยิ่งขึ้น และเป็นตัวช่วยหนึ่งในการเข้าถึงผู้บริโภคได้ง่ายและตรงกลุ่มเป้า หมายมากขึ้น ทั้งยังเป็นวิธีท่ีดีใน
การสร้างแบรนด์ให้เป็นที่รู้จักอีกทางหนึ่ งด้วย เพราะในปัจจุบันสังคมออนไลน์ถือเป็นสื่อหลักที่ช่วยในการโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์ได้อย่างดีเยี่ยม ได้รับความนิยมอย่างแพร่หลาย ดังนั้นจึงถือเป็นอีกช่องทางหนึ่งในการช่วยขยายแบรนด์ ซึ่งจะ
ช่วยเพิ่มฐานลูกค้าและขยายฐานธุรกิจออกไปอีกด้วย [1]   
          ร้านนาฬิกาข้อมือคัสต้อมพีซ (Custompiece) ซึ่งเป็นร้านค้าผ่านทางพาณิชย์อิเล็กโทรนิกส์ หรืออินเทอร์เน็ต 
ส าหรับบริการตกแต่งนาฬิกาข้อมือแบรนด์เนม เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่มีความต้องการใช้สินค้าที่มี
เอกลักษณ์เฉพาะตัวบุคคล โดยมีประเภทสินค้าแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ นาฬิกาข้อมือแบบพร้อมใส่ ท่ีออกแบบมาเพื่อให้
เหมาะกับผู้บริโภคในวงกว้าง โดยมิได้สนใจความต้องการของใครเป็นพิเศษ และสินค้าแบบคัสต้อมเมด (Custom made) ซึ่ง
สร้างสรรค์ขึ้นมาเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคเฉพาะบุคคล โดยด าเนินกิจการมาแล้ว 2 ปี จนเป็นที่รู้จักกันในกลุ่ม
ผู้ใช้นาฬิกาข้อมือ ท าให้มีลูกค้าประจ าทั้งในประเทศและต่างประเทศคือเวียดนาม และอินโดนีเซีย (ร้านนาฬิกาข้อมือคัสต้อม
พีซ, 2562) 
 การด าเนินธุรกิจของร้านคัสต้อมพีซ (Custom made) ที่ผ่านมานั้นมีการแข่งขันไม่รุนแรงมากนัก เนื่องจากมีคู่แข่ง
ขันน้อยราย อีกทั้งทางร้านยังคิดค้นกระบวนการขั้นตอนการตกแต่งนาฬิกาเป็นเอกลักษณ์ของตัวเอง ส่งผลให้ทางร้านมี
ยอดขายเพิ่มสูงขึ้นในระยะแรก แต่อย่างไรก็ตามในระยะหลังนั้น ยอดขายและจ านวนลูกค้าได้ลดน้อยลง เนื่องจากสภาพ
เศรษฐกิจในปัจจุบัน ท าให้กลุ่มลูกค้าเก่าลดการใช้จ่าย ดังนั้นผู้ศึกษาจึงต้องการขยายกลุ่มลูกค้าออกไปเป็นวงกว้าง จากเดิมที่
ขายเพียงแค่ในกลุ่มเฉพาะ มีความต้องการที่จะขยายตลาดไปยังกลุ่มลูกค้าใหม่ๆ เพื่อให้นาฬิกาข้อมือแบบคัสต้อมเมด 
(Custom made) เป็นที่รู้จักของคนทั่วไป ด้วยเหตุผลดังกล่าวจึงท าการศึกษาแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขาย
นาฬิกาข้อมือแบบคัสต้อมเมด (Custom made) ของร้านคัสต้อมพีซ (Custompiece) เพื่อน าไปวางแผนกิจการในอนาคต
  
วัตถุประสงค์ของการศึกษา 
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซื้อนาฬิกาข้อมือแบบคัสต้อมเมด (Custom made)  
 2. เพื่อจัดท าแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายนาฬิกาข้อมือแบบคัสต้อมเมด (Custom made) ของ
ร้านคัสต้อมพีซ (Custompiece) 
 
วิธีการด าเนินการศึกษา 
1. การศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสิน 
ใจเลือกซื้อนาฬิกาข้อมือแบบคัสต้อมเมด (Custom made) 
      เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพื่อให้การศึกษาในครั้งนี้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ที่ก าหนดไว้  
การศึกษาในครั้งนี้ด าเนินการตั้งแต่เดือนมกราคม พ.ศ. 2562 ถึงเดือนมิถุนายน พ.ศ. 2562       
   ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
      ประชากรที่ใช้ในการท าการศึกษาครั้งนี้ คือ กลุ่มเป้าหมายของนาฬิกาข้อมือแบบคัสต้อมเมด (Custom made) ได้แก่ 
ประชากรในที่ใช้สื่อโซเชียลมีเดียในประเทศไทย ที่มีอายุระหว่าง 20-50 ปี ซึ่งเป็นกลุ่มเป้าหมายของกิจการเนื่องจากมี
ความสามารถในการใช้จ่ายในส่วนของสินค้าฟุ่มเฟือย ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากร ส่วนกลุ่มตัวอย่างที่จะเป็นตัวแทนใน
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การศึกษาครั้งน้ี ได้ใช้วิธีการก าหนดกลุ่มตัวอย่างจากการค านวณโดยใช้สูตรของ ใช้สูตรของ W.G.cochran [2] ผลการค านวณ 
ได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 384.16 ราย ดังนั้นจึงก าหนดให้มีกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ราย เพื่อความสะดวกในการเก็บรวบรวม
ข้อมูลแบบสอบถาม ส าหรับวิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่าง ได้ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างโดยไม่ใช้หลักความน่าจะเป็น (Non probability 
Sampling) การสุ่มตัวอย่างเป็นแบบการสุ่มแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยท าการเก็บแบบสอบถามเดือน
พฤษภาคม-เดือนมิถุนายน พ.ศ. 2562 
      เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  สอบถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยมีวัตถุประสงค์
เพื่อสอบถามข้อมูลเบื้องต้นของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 5 ประเด็น ได้แก่ เพศ ช่วงอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อ
เดือน 
 ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกซื้อนาฬิกาข้อมือแบบคัสต้อมเมด (Custom made) สอบถามเกี่ยวกับถามข้อมูลพฤติกรรม
การเลือกซื้อนาฬิกาข้อมือแบบคัสต้อมเมด (Custom made) ของผู้ตอบแบบสอบถามค าถามเป็นแบบเลือกตอบ โดยมี
วัตถุประสงค์บันทึกข้อมูลพฤติกรรมของการซื้อนาฬิกาข้อมือแบบคัสต้อมเมด (Custom made) 
 ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อนาฬิกาข้อมือแบบคัสต้อมเมด (Custom made) 
 แบบสอบถามส่วนนี้สอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อนาฬิกาข้อมือ
แบบคัสต้อมเมด (Custom made) โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดับ ตามหลักการของลิเคอร์ท (Likert Scale) ซึ่งได้ก าหนดน้ าหนัก
คะแนน ดังนี ้
 5 หมายถึง ระดับความส าคัญมากที่สุด  4  หมายถึง ระดับความส าคัญมาก 
 3 หมายถึง ระดับความส าคัญปานกลาง  2 หมายถึง ระดับความส าคัญน้อย 
 1 หมายถึง ระดับความส าคัญน้อยที่สุด 
 ผลคะแนนที่ได้น ามาหาค่าเฉลี่ยและจัดล าดับความส าคัญ โดยเกณฑ์ในการวิเคราะห์และแปรผลข้อมูล ดังนี้ [3]   ดังนี ้
 ค่าเฉลี่ย 4.21 – 5.00 ระดับมากที่สุด ค่าเฉลี่ย 3.41 - 4.20 ระดับมาก 
 ค่าเฉลี่ย 2.61 - 3.40 ระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ย 1.81 - 2.60 ระดับน้อย 
 ค่าเฉลี่ย 1.00 – 1.80 ระดับน้อยที่สุด 
 หลังจากที่ได้แบบสอบถามฉบับสมบูรณ์แล้วน าแบบสอบถามไปท าการวิเคราะห์คุณภาพท าการทดสอบค่าความเช่ือมั่น
ของแบบสอบถาม ไปทดลองกับกลุ่มตัวอย่างที่มีลักษณะใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่างที่ท าการศึกษา  (Try Out) รวมทั้งสิ้นจ านวน 30 
คน โดยใช้สูตรสัมประสิทธิ์แอลฟา - Coefficient ของครอนบัด (Cronbach) [1]    โดยใช้โปรแกรม SPSS for Windows ซึ่ง
ค านวณค่าแอลฟา - Coefficient ของแบบสอบถามเท่ากับ 0.932 ซึ่งมากกว่า 0.75 แสดงให้เห็นว่าแบบสอบถามสามารถน ามาใช้
เก็บข้อมูลได้  
2. การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายนาฬิกาข้อมือแบบคัสต้อมเมด (Custom made) ของร้านคัสต้อม
พีซ (Custompiece)             
 หลังจากท่ีทราบผลศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสนิใจเลือกซื้อผลติภัณฑ์นาฬิกาข้อมือแบบคัสต้อมเมด 
(Custom made) แล้วท าการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป วิเคราะห์การแข่งขันภายในสภาวะแวดล้อมของอุตสาหกรรมใน
รูปแบบแรงกดดัน 5 ประการ (Five Forces Model) วิเคราะห์ SWOT เพื่อให้ทราบจุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) 
โอกาส (Opportunity) และอุปสรรค (Threat) หลังจากวิเคราะห์ข้อมูลท่ีได้มา จึงน ามาวิเคราะห์หากลยุทธ์ทางเลือกด้วย
เครื่องมือ (TOWS Matrix) เพื่อวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายนาฬิกาข้อมือแบบคัสต้อมเมด (Custom 
made) ของร้านคัสต้อมพีซ (Custompiece) 
 
ผลการศึกษา 
1. ผลการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสิน ใจเลือกซื้อนาฬิกาข้อมือแบบคัสต้อมเมด (Custom made) 
   (1)  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
         พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 66.50 อายุอยู่ระหว่าง 30 -39 ปี คิดเป็นร้อยละ 
34.80 ส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 46.75 ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว คิดเป็นร้อย
ละ 30.50 รายได้เฉลี่ยส่วนใหญ่อยู่ที่ 10,001-15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 36.75 
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  (2)   ผลการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ 
     พฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมดร้อยละ 100.00 เคยซื้อสินค้าผ่านช่องทาง
ออนไลน์ ซึ่งส่วนใหญ่ร้อยละ 53.25 มีความรู้เกี่ยวกับการซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ปานกลาง ตลาดกลางการขายสินค้า
ออนไลน์ ที่ผู้ตอบแบบสอบถามรู้จัก คือ Facebook.com ร้อยละ 50.75   ช่องทางออนไลน์ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามเคยซื้อ คือ 
Facebook.com ร้อยละ 45.75 ความถี่ในการซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ พบว่า สัปดาห์ละ 2 -3 ครั้ง มากที่สุด ร้อยละ 
40.00  ประเภทสินค้าท่ีซื้อผ่านช่องทางออนไลน์ พบว่า เสื้อผ้า เครื่องแต่งกาย มากที่สุด ร้อยละ 83.50 ราคาที่เหมาะสมของ
การซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์คือ 500-1,000 บาท ร้อยละ 43.50  การช าระเงินเมื่อท่านซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ 
พบว่า ช าระเงินระบบ Mobile Payment เช่น M-Pay True Money เป็นต้น ร้อยละ 60.25 เหตุผลท่ีซื้อสินค้าผ่านช่องทาง
ออนไลน์ พบว่า กระบวนการซื้อสินค้าง่าย และสะดวก ร้อยละ 57.50 ช่องทางที่สะดวกในการติดต่อร้าน พบว่าติดต่อผ่านทาง   
Facebook.com ร้อยละ 76.75   
   (3)   ผลการศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของนาฬิกาข้อมือแบบคัสต้อมเมด (Custom made) 
      ด้านผลิตภัณฑ์ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อในระดับมากท่ีสุด ได้แก่ วัตถุดิบที่น ามาใช้ในการท า มีคุณภาพดี นาฬิกามี
รูปทรงทันสมัย ดีไซน์ใหม่อยู่เสมอ และมีแบบให้เลือกหลากหลาย สร้างความแปลกใหม่ให้ผู้ใช้ บรรจุภัณฑ์ผลิตภัณฑ์มี
เอกลักษณ์ (ถุงที่ห่อ/หิ้ว) มีเอกลักษณ์  มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อในระดับมาก ได้แก่ มีการบอกข้อมูลสินค้าอย่างละเอียด 
เช่น วิธีการใช้   
          ด้านราคา มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อในระดับมากที่สุด ได้แก่ มีการแจ้งราคาสินค้าชัดเจน ราคาเหมาะสมกับความ
คุ้มค่า ราคาสินค้าท่ีซื้อผ่านออนไลน์ถูกกว่าซื้อด้วยวิธีอื่น ราคาถูกกว่าร้านอื่นๆ และสามารถต่อรองราคาได้  
       ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อในระดับมากที่สุด ได้แก่ ช่องทางออนไลน์ที่ใช้มีความ
น่าเชื่อถือ ช่องทางออนไลน์นี้มีช่องทางติดต่อสื่อสารกับเจ้าหน้า ที่ Contact Center หรือเว็บไซต์ได้ ตลอด 24 ช่ัวโมง ขั้นตอน
การซื้อสินค้าตั้งแต่ต้นจนจบกระบวนการสะดวก ง่ายดาย สามารถซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์นี้ได้ไม่จ ากัดสถานที่ และ
เวลา ช่องทางออนไลน์นี้มีบริการส่งสินค้าที่รวดเร็ว และหลากหลาย มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อในระดับมาก ได้แก่ มีระบบ
ความปลอดภัยในการซื้อขายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ และช่องทางออนไลน์นี้ มีการเก็บข้อมูลความลับของลูกค้า เช่น ช่ือ 
อีเมลล์ เบอร์ติดต่อ ที่อยู่ เป็นต้น ได้อย่างปลอดภัย ช่องทางออนไลน์นี้มีความสวยงาม น่าใช้งาน ดึงดูดความสนใจได้ดี  
          ด้านการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อในระดับมากที่สุด ได้แก่ สื่อโฆษณาออนไลน์ เช่น Facebook 
fan page IG เข้าถึงได้ง่าย มีการให้ข้อมูลข่าวสาร โปรโมช่ัน แก่สมาชิกผ่านทาง e-mail หรือ SMS โดยตรง มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อในระดับมาก ได้แก่ สื่อโฆษณา เช่น โฆษณาโทรทัศน์, แผ่นป้ายโฆษณา เข้าถึงได้ง่าย เจ้าของผลิตภัณฑ์ มอบ
ส่วนลดพิเศษในวันพิเศษ หรือ เทศกาลต่างๆ เงื่อนไขคูปองส่วนลดมีความเหมาะสม ใช้งานได้จริง (ค่าเฉลี่ย 3.93) มีการจัดท า
บัตรสมาชิกเพื่อใช้รับสิทธิพิเศษ   
2. ผลการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายนาฬิกาข้อมือแบบคัสต้อมเมด (Custom made) ของร้านคัสต้อม
พีซ (Custompiece)              
           โครงการที่ 1 รับประกันสินค้าทุกช้ิน 
 กลยุทธ์เชิงรุกที่ทางร้านคัสต้อมพีซ (Custompiece) ใช้เพื่อสร้างความแตกต่าง และเพื่อให้ลูกค้าเช่ือมั่นกับสินค้า
ของทางร้านว่ามีคุณภาพ โดยการน าเสนอสินค้าท่ีมีคุณภาพ เนื่องจากทางร้านคัสต้อมพีซ (Custompiece) ไม่มีหน้าร้าน หาก
สินค้ามีปัญหาลูกค้าไม่สามารถติดต่อทางร้านได้ ดังนั้นเพื่อเป็นการสร้างความเช่ือมั่นให้ลูกค้าที่ท าการซื้อสินค้า จึงเป็นเหตุผล
ที่ผู้ศึกษาจัดท าโครงการนี้ขึ้น 
  โครงการที่ 2 สร้างตราสินค้าของร้าน 
 การสร้างตราสินค้ามีความส าคัญมากกับการแข่งจันในปัจจุบัน เพื่อเป็นการดึงดูดลูกค้าใหม่ให้กลายเป็นลูกค้าประจ า 
และเพื่อป้องกันคู่แข่งที่ขายสินค้าใกล้เคียงกับสินค้าของร้านคัสต้อมพีซ  (Custompiece) และเนื่องจากสินค้าของทางร้าน
รวมทั้งภาพลักษณ์ของร้านในปัจจุบัน ยังเป็นร้านที่จัดตั้งข้ึนใหม่ ความน่าเชื่อ และการรู้จักของผู้บริโภคยังมีน้อย ดังนั้นเพื่อให้
ผู้บริโภครู้จักสินค้าและร้านคัสต้อมพีซ (Custompiece) มากขึ้น 
 โครงการที่ 3 ลูกค้าสัมพันธ์ 
 ปัจจุบันนั้นมีปัจจัยมากมายที่ท าให้ความต้องการของลูกค้าเปลี่ยนไปได้ตลอดเวลา เพื่อให้ลูกค้าประจ าของทางร้าน 
จึงต้องมีการก าหนดกลยุทธ์ขึ้น คือ การสานสัมพันธ์กับผู้ซื้อนาฬิกาคัสต้อมเมด โดยการเก็บข้อมูลของลูกค้า เพื่อเสนอ
โปรโมช่ันพิเศษให้กับลูกค้า เป็นการเพิ่มยอดขายและทราบความต้องการของลูกค้า 

การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562 40



 โครงการที่ 4 สร้างความน่าเช่ือถือ              
    การสร้างความน่าเชื่อถือเป็นอีกอย่างหนึ่งที่ให้การขายสินค้าออนไลน์ประสบความส าเร็จเนื่องจากว่า การขายสินค้า
ออนไลน์ ผู้ซื้อและผู้ขายอาจจะไม่เคยเจอกันเลย แต่ก็สามารถซื้อขายสินค้ากันได้ ดังนั้นการที่จะท าให้ลูกค้ามีความเชื่อถือ ก็
จะท าได้ โดยการจดทะเบียนพาณิชย์ การใช้วิธีการช าระเงินและส่งของที่ปลอดภัย 
 
สรุปผลการศึกษา 
     (1) ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถาม ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 66.50 มีอายุ 30-39 ปี การศึกษาระดับ 
ปริญญาตรี ร้อยละ 46.75 ประกอบอาชีพค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 30.50 รายได้เฉลี่ยส่วนใหญ่อยู่ที่ 10 ,001-
15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 36.75  
     (2) พฤติกรรมการซื้อนาฬิกาข้อมือแบบคัสต้อมเมด (Custom made) เคยซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ทั้งหมด ร้อยละ 
53.25 มีความรู้เกี่ยวกับการซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ปานกลาง ตลาดกลางการขายสินค้าออนไลน์ ที่รู้จัก คือ 
Lazada.com ร้อยละ 50.75 ช่องทางออนไลน์ท่ีเคยซื้อ คือ Lazada.com ร้อยละ 45.75 ความถี่ในการซื้อสินค้าผ่านช่องทาง
ออนไลน์ พบว่า สัปดาห์ละ 2-3 ครั้ง ร้อยละ 40.00  ประเภทสินค้าท่ีซื้อผ่านช่องทางออนไลน์ พบว่า เสื้อผ้า เครื่องแต่งกาย 
ร้อยละ 83.50 ราคาที่เหมาะสมของนาฬิกาแฮนด์เมค พบว่า 500-1,000 บาท ร้อยละ 43.50  ใช้การช าระเงินระบบ Mobile 
Payment เช่น M-Pay True Money เป็นต้น ร้อยละ 60.25 เหตุผลที่ซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ พบว่า กระบวนการซื้อ
สินค้าง่าย และสะดวก ร้อยละ 57.50 ช่องทางที่สะดวกในการติดต่อร้าน คือ เฟรชบุ๊ค ร้อยละ 76.75        
     (3)  ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของนาฬิกาข้อมือแบบคัสต้อมเมด (Custom made) ด้านผลิตภัณฑ์ คือ วัตถุดิบ
ที่น ามาใช้ในการท า มีคุณภาพดี นาฬิกามีรูปทรงทันสมัย มีการออกแบบใหม่อยู่เสมอ และมีแบบให้เลือกหลากหลาย สร้าง
ความแปลกใหม่ให้ผู้ใช้ บรรจุภัณฑ์ผลิตภัณฑ์มีเอกลักษณ์ (ถุงที่ห่อ/หิ้ว) มีเอกลักษณ์   
          ด้านราคา คือ มีการแจ้งราคาสินค้าชัดเจน ราคาเหมาะสมกับความคุ้มค่า ราคาสินค้าท่ีซื้อผ่านออนไลน์ถูกกว่าซื้อด้วย
วิธีอื่น ราคาถูกกว่าร้านอื่นๆ และสามารถต่อรองราคาได้  
           ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  คือ ช่องทางออนไลน์ที่ใช้มีความน่าเช่ือถือ ช่องทางออนไลน์นี้มีช่องทางติดต่อสื่อสาร
กับเจ้าหน้า ท่ี Contact Center หรือเว็บไซต์ได้ ตลอด 24 ช่ัวโมง  
           ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ สื่อโฆษณาออนไลน์ เช่น Facebook fan page IG เข้าถึงได้ง่าย มีการให้ข้อมูล
ข่าวสาร โปรโมชั่น แก่สมาชิกผ่านทาง e-mail หรือ SMS โดยตรง    
     (4)   กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายนาฬิกาข้อมือแบบคัสต้อมเมด (Custom made) ของร้านคัสต้อมพีซ 
(Custompiece)              
             โครงการที่ 1 รับประกนัสินค้าทุกช้ิน โครงการที่ 2 สร้างตราสินค้าของร้าน 
             โครงการที่ 3 ลูกค้าสัมพันธ์ โครงการที่ 4 สร้างความน่าเชื่อถือ  
  
ข้อเสนอแนะ 
   ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอ่ไป 
 1. ควรท าการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็นระยะๆ ซึ่งเหมาะสมกับการศึกษากับกลุ่มตัวอย่างที่เป็น ผู้ใช้บริการผ่านระบบออนไลน์
ที่มีจ านวนเพิ่มมากขึ้นในปัจจุบัน อีกทั้งข้อมูลออนไลน์มีจ านวนมาก และเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว ตลอดเวลา เพื่อให้ได้ข้อมูล
ที่มีถูกต้อง มีคุณภาพ เป็นปัจจุบัน เพื่อ ประสิทธิภาพ และประสิทธิผลของการศึกษา 
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MARKETING STRATEGIES TO INCREASE SALES VOLUME OF TERM FUND, KRUNG THAI 
BANK PUBLIC COMPANY LIMITED, NACHUAK BRANCH, MAHASARAKHAM PROVINCE 

 
นวพร ชินวงษ์1 
อัมพน ห่อนาค2 

 
บทคัดย่อ 

การศึกษาเรื่องกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายกองทุนเทอมฟันด์ ธนาคารกรุงไทย จ ากัด มหาชน สาขานา
เชือก จังหวัดมหาสารคาม เป็นการศึกษาโดยใช้เครื่องมือที่เป็นแบบสอบถามเพื่อเก็บข้อมูล โดยศึกษาถึงปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจ เลือกซื้อกองทนุเทอมฟันด์โดยน าข้อมูลที่ได้นั้น มาใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด ในการก าหนดรูปแบบและ
กิจกรรมด้านส่งเสริมการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายกองทุนเทอมฟันด์ ของธนาคารกรุงไทย จ ากัด มหาชน สาขานาเชือก จังหวัด
มหาสารคาม จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากที่สุด เป็นล าดับแรก ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย คิดเป็นร้อยละ 93.75 ความส าคัญล าดับที่สอง คือ ด้านผลิตภัณฑ์ คิดเป็น ร้อยละ 92.17 ความส าคัญล าดับท่ีสาม 
คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด คิดเป็นร้อยละ 91.92 ความส าคัญ ล าดับสุดท้าย คือ ด้านราคา คิดเป็นร้อยละ91.80   
ค าส าคัญ: กองทุนเทอมฟันด์ พฤติกรรมผู้บริโภค ส่วนประสมการตลาด 

 
Abstract 

The study of the Marketing Strategies to Increase Sales Volume of Term Fund, Krungthai Bank, 
Nachuak Branch, Mahasarakham Province. The study in the form of descriptive research is questionnaires 
to collect data. By studying factors that affect decision making Choose to buy term fund by using the 
information obtained. Used to plan marketing strategies In formulating and promoting marketing activities 
to increase sales of Term Fund, Krungthai Bank, Nachuak Branch, Mahasarakham Province According to 
studies, it has been found that The factor that the respondents gave the most priority was the distribution 
channel of 93.75 percent. The second priority was the product, which accounted for 92.17 percent. The 
third priority was the marketing promotion. Accounted for 91.22 percent. The last priority the price. 
Accounted for 91.80 percent.  
Keywords: Term Fund, Consumer Behavior, Marketing Mix 
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บทน า 
    สถาบันการเงินในปัจจุบันมีการแข่งขันรุนแรงมาก มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการอย่างต่อเนื่องเพื่อตอบสนอง
ต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่างครบวงจร การบริการเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว (One stop service) เป็นแนวคิดที่ต้องการ
อ านวยความสะดวกให้แก่ผู้มาติดต่อราชการให้สามารถรับบริการจากหน่วยงานราชการต่างๆได้ ณ ที่แห่งเดียว  ปัจจุบัน
สถาบันการเงินไม่ได้เป็นเพียงที่บริการรับฝากเงิน ถอนเงิน ช าระค่าสินค้า/บริการ หรือให้บริการสินเช่ือเท่านั้น แต่ยังมี
ผลิตภัณฑ์ของการเงินให้บริการครอบคลุมไปถึงธุรกิจประกันชีวิต ธุรกิจประกันภัย ธุรกิจการจัดการกองทุน ธุรกิจหลักทรัพย์ 
และธุรกิจอื่นๆ เชน่บัตรเครดิต เช่าซื้อ เป็นต้น จะเห็นว่าธนาคารพาณิชย์ไดม้ีการปรับเปลี่ยนแผนกลยุทธ์ในการท างานโดยเน้น
ปฏิบัติการเชิงรุกออกพบลูกค้าเพื่อน าเสนอผลิตภัณฑ์พร้อมให้ค าปรึกษาด้านการเงินการลงทุน และเน้นการขายผลิตภัณฑ์ของ
ธนาคารมากขึ้น ในขณะที่การให้บริการลูกค้าในสาขามีบทบาทน้อยลง เน้นการท าธุรกรรมผ่านช่องทางอิเล็กทรอนิกส์มากขึ้น 
เช่นการฝากเงินผ่านตู้ฝากเงินอัตโนมัติ ถอนเงินผ่านตู้เอทีเอ็มแบบไม่ใช้บัตร และการใช้อินเตอร์แบงค์กิ้ง เข้ามาอ านวยความ
สะดวกให้กับลูกค้ามากยิ่งขึ้น นอกจากนี้ยังมีบริการผ่านระบบ Call Center ด้วย  
    ผลิตภัณฑ์ประเภทเงินฝากถือว่าเป็นผลติภัณฑ์หลกัของทุกสถาบันการเงินท่ีถือว่ามีการแข่งขันกันอย่างรุนแรง การ
ให้อัตราดอกเบี้ยที่สูง เป็นการรักษาฐานลูกค้าเดิมไว้ และยังสามารถดึงลูกค้าจากสถาบันการเงินอ่ืนมาฝากเพิ่มขึ้น แต่ปัจจุบัน
แนวโน้มอัตราดอกเบี้ยเงินฝากมีแนวโน้มลดลงเรื่อยๆ จากอัตราดอกเบี้ยเงินฝากออมทรัพย์ที่ลดลงจาก 0.75% ต่อปี เป็น 
0.50% ต่อปี และเงินฝากประจ า 3 เดือน ดอกเบ้ีย 0.90% ต่อปี , ประจ า 6 เดือน ดอกเบี้ย 1.15% ต่อปี, ประจ า 12 เดือน 
ดอกเบี้ย 1.30% ต่อปี, ประจ า 24 เดือน ดอกเบี้ย 1.45% ต่อปี, และประจ า 36 เดือน ดอกเบี้ย 1.60% ต่อปี และดอกเบี้ยรับ
ยังต้องน าไปหักภาษีอีก 15% (บมจ.ธนาคารกรุงไทย ,2562) จะเห็นได้ว่าการฝากเงินในปัจจุบันให้ผลตอบแทนน้อยลงท าให้
ลูกค้าน าเงินไปลงทุนอย่างอื่นเพื่อให้ผลตอบแทนที่สูงขึ้น เช่น การซื้อประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ การซื้อสลากกับธนาคาร
ออมสิน และธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์ หรือน าไปฝากกับหน่วยงานอ่ืนท่ีไม่ใช่สถาบันการเงินท่ีให้ผลตอบแทนสูงกว่า 
เช่นฝากกับสหกรณ์ออมทรัพย์ครู เป็นต้น [1] 
       ธนาคารกรุงไทย จ ากัด มหาชน ได้เล็งเห็นถึงความส าคัญในการลงทุนในกองทุนกลุ่มเทอมฟันด์ ซึ่งมีระยะเวลาการ
ลงทุน 3 เดือน 6 เดือน และ 12 เดือน ซึ่งแต่ละกองทุนก็จะมีนโยบายการลงทุนท่ีแตกต่างกันไป ระบุอายุของกองทุน วันครบ
ก าหนด มีนโยบายการลงทุนและผลตอบแทนประมาณการมีนโยบายที่จะน าเงินไปลงทุนในตราสารแห่งหนี้เงินฝาก และ/หรือ
ตราสารทางการเงินที่เสนอขายในต่างประเทศ โดยมีการมุ่งเน้นลงทุนและพิจารณาความมั่นคงของผู้ออกตราสารเป็นหลัก 
เพราะเลือกลงทุนในหลักทรัพย์ที่ให้ผลตอบแทนเหมาะสมเมื่อเทียบกับระดับความเสี่ยง และธนาคารกรุงไทย จ ากัด มหาชน 
สาขานาเชือก จังหวัดมหาสารคาม มียอดขายกองทุนเทอมฟันด์ 40 ล้านบาท จากเป้าหมายทั้งหมด 197 ล้านบาท ซึ่งจะเห็น
ได้ว่าไม่เป็นไปตามเป้าหมายที่ก าหนด ดังนั้น ธนาคารกรุงไทย จ ากัด มหาชน จึงมีนโยบายให้แต่ละสาขา (ธนาคารกรุงไทย 
จ ากัด มหาชน สาขานาเชือก จังหวัดมหาสารคาม)ขายกองทุนเทอมฟันด์ให้ได้ตามเป้าหมายที่ก าหนด 
      ธนาคารกรุงไทย จ ากัด มหาชน สาขานาเชือก จังหวัดมหาสารคาม ตั้งอยู่ท่ี 1 ถนนนาเชือก-บรบือ ต าบลนาเชือก 
อ าเภอนาเชือก จังหวัดมหาสารคาม มีพนักงานท้ังหมด 9 คน ได้แก่ ผู้จัดการสาขา 1 คน รองผู้จัดการ 2 คน เจ้าหน้าท่ีสินเช่ือ 
1 คน เจ้าหน้าที่ที่ปรึกษาธุรกิจ 2 คน เจ้าหน้าที่บริการลูกค้า 3 คน ธนาคารกรุงไทย จ ากัด มหาชน สาขานาเชือก จังหวัด
มหาสารคาม มีผลงานการขายกองทุนเทอมฟันด์ 3 ปีย้อนหลัง(ปี พ.ศ.2560-2562) ดังตารางที่ 1 [2] 
 จากตารางที่ 1 พบว่าในปี พ.ศ.2562 ธนาคารกรุงไทย จ ากัด มหาชน สาขานาเชือก จังหวัดมหาสารคาม ได้รับเป้า
การขายกองทุนเทอมฟันด์จากส านักงานใหญ่ ธนาคารกรุงไทย จ ากัด มหาชนเท่ากับ 197ล้านบาท แต่ธนาคารกรุงไทย จ ากัด 
มหาชน สาขานาเชือกมียอดขายเท่ากับ 40 ล้านบาท คิดเป็นร้อยละ 40ของเป้าที่ส านักงานใหญ่ก าหนดให้ อีกทั้งในปี 
พ.ศ.2562 ส านักงานใหญ่ได้ก าหนดเป้าหมายให้สาขาฯมียอดขายกองทุนเทอมฟันด์ จ านวน 197ล้านบาท ธนาคารกรุงไทย 
จ ากัด มหาชน สาขานาเชือกจึงจ าเป็นต้องมีการปรับกลยุทธ์ในการเพิ่มยอดขายกองทุนเทอมฟันด์ให้ได้ตามเป้าหมายที่ก าหนด  
 จากสาเหตุที่ธนาคารกรุงไทย จ ากัด มหาชน สาขานาเชือก จังหวัดมหาสารคาม มียอดขายกองทุนเทอมฟันด์ไม่
เป็นไปตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้ ผู้ศึกษาในฐานะเจ้าหน้าที่ธนาคาร และได้รับมอบหมายหน้าที่รับผิดชอบด้านผู้แนะน าการ
ลงทุนด้านหลักทรัพย์ให้กับลูกค้า จึงต้องศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อกองทุนและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจซื้อกองทุน เพื่อน ามาจัดท ากลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายกองทุนเทอมฟันด์ ธนาคารกรุงไทย จ ากัด 
มหาชน สาขานาเชือก จังหวัดมหาสารคาม ให้ได้ตามเป้าหมายที่ส านักงานใหญ่ก าหนด 
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วัตถุประสงค ์ 
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อกองทุนเทอมฟันด์และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
กองทุนของผู้บริโภค ในเขตอ าเภอนาเชือก จังหวัดมหาสารคาม 
 2. เพื่อจัดท ากลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายกองทุนเทอมฟันด์ ธนาคารกรุงไทย จ ากัด มหาชน สาขานาเชือก 
จังหวัดมหาสารคาม  
  
วิธีด าเนินงาน    

การศึกษาในครั้งนี้เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ  (Quantitative Research) ข้อมูลปฐมภูมิมีการ เก็บข้อมูลจาก
แบบสอบถาม (Questionnaire) ในประเด็น การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขาย ส่วนข้อมูลทุติยภูมิรวบรวม  
จากสิ่งตีพิมพ์ เอกสารทางวิชาการ ผลงานวิจัยท่ี เกี่ยวข้อง หนังสือวารสารและเว็บไซต์ทางอินเตอร์เน็ต ที่เกี่ยวข้อง 
 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  

ประชากรในเขตอ าเภอนาเชือก จังหวัดมหาสารคาม จ านวน 400 คน เป็นผู้บรรลุนิติภาวะซึ่งมีมีอายุระหว่าง 25 – 
60 ปีขึ้นไป เป็นบุคคลที่มีศักยภาพและมีรายได้พร้อมที่จะซื้อกองทุนเทอมฟันด์ จึงท าการค านวณหาขนาดของกลุ่มตัวอย่าง
จากสูตรไม่ทราบจ านวนประชากรของ Taro Yamane, 1973 
 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา ประกอบไปด้วยแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามประกอบไปด้วย เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได้ 
ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อกองทุนเทอมฟันด์ 
ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อกองทุน เทอมฟันด์ ส่วนประสมทาง
การตลาด (4P) ด้านผลิตภัณฑ์(Product)  ด้านราคา (Price)  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 
 
วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ใช้การ เก็บข้อมูลจากการแจกแบบสอบถามจ านวน 400 คน 
2.ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดย ศึกษาค้นคว้าจากเอกสารที่เกี่ยวข้องกับการวางแผน กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่ม
ยอดขายจากแหล่งข้อมูล ต่างๆ เช่นหนังสือวารสารรายงานการวิจัย และข้อมูล ทางอินเตอร์เน็ต  
 
การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

ด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูล ด้วยโปรแกรม SPSS for Windows (Statistical package for  Social Service) ซึ่ง
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลคือสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบด้วยค่าความถี่ (Frequency) ค่าร้อย
ละ (Percentage) และค่าเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) และแบบมาตราส่วน ประมาณค่า (Rating Scales)
โดยได้มีการแบ่งระดับความความเห็นออกเป็น 5 ระดับ ได้แก่ มากที่สุด  มาก ปานกลาง  น้อย  และน้อยที่สุด  

  
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล  

การศึกษาเรื่องกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายกองทุนเทอมฟันด์ ธนาคารกรุงไทย จ ากัด มหาชน สาขานา
เชือก จังหวัดมหาสารคาม จากการศึกษาได้มีการน าข้อมูลปฐมภูมิที่รวบรวมได้จากแบบสอบถามไปใช้ในการประมวลผลและ
น าเสนอผลการศึกษาในรูปตารางและค่าสถิติพร้อมกับค าอธิบายเชิงพรรณนา และท าการวิเคราะห์ข้อมูลทุติยภูมิโดยอาศัย
ทฤษฎีที่เกี่ยวข้องดังกล่าว 
 
ผลการวิจัย 
 จากการศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ เลือกซื้อกองทุนเทอมฟันด์ ธนาคารกรุงไทย จ ากัด มหาชน สาขานาเชือก
จังหวัดมหาสารคาม เรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ลูกค้าให้ความส าคัญในเรือ่งมีนโยบายปอ้งกันเงินต้น
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ทั้งจ านวน ดังนั้น ควรมีการส ารวจความต้องการและจัดหากองทุนเทอมฟันด์ให้ตรง ตามความต้องการของลูกค้า รวมทั้งมีการ
ติดตาม แจ้งลูกค้าส าหรับกองทุนใกล้ครบก าหนด และกองทุนเทอมฟันด์ที่เปิดขายใหม่เพื่อสร้างความประทับใจให้กับลูกค้า  
ด้านราคา พบว่าลูกค้าให้ความส าคัญในเรื่องไม่มีค่าธรรมเนียมในการซื้อ/ขาย/สับเปลี่ยน กองทุนเทอมฟันด์ลูกค้าบางส่วน
ต้องการขจัดค่าใช้จ่ายในเรื่องของค่าธรรมเนียมที่อาจเกิดขึ้นในระหว่างการซื้อ/ขาย/สับเปลี่ยน กองทุนเทอมฟันด์ ดังนั้นควรมี
นโยบายไม่เก็บค่าธรรมเนียมการซื้อ/ขาย/สับเปลี่ยน กองทุนเทอมฟันด์  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่ า ลูกค้าให้
ความส าคัญในเรื่องที่สามารถซื้อกองทุนเทอมฟันด์ ได้สะดวก เช่น ATM, Mobile Banking, Krungthai Next, Internet 
Banking ดังนั้น ควรมีการเพิ่มช่องทางในการซื้อขายกองทุนเทอมฟันด์ ผ่านATM, Mobile Banking, Krungthai Next, 
Internet Banking เป็นการอ านวยความสะดวก และง่ายต่อการใช้บริการแก่ลูกค้า ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ลูกค้าให้
ความส าคัญในเรื่องสื่อโฆษณาหลายช่องทาง เช่น Social media, SMS, E-mail, Wed Site, Mobile Application ดังนั้น 
ควรมีการเพิ่มสื่อโฆษณา ช่องทางข่าวสารให้มากขึ้น เพื่อเข้าถึงลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย  และยังเป็นการสร้างแรงจูงใจในการซื้อ
กองทุนเทอมฟันด์ 
 
อภิปรายผลการศึกษา 
 ผลการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายกองทุนตราสารหนี้ ธนาคารกรุงไทย จ ากัด มหาชน สาขานา
เชือกจังหวัดมหาสารคาม ผู้ศึกษาจึงก าหนดกลยุทธ์ในการ ส่งเสริมการตลาด เพื่อเพิ่มยอดขายกองทุนตราสารหนี้ ซึ่งในการ 
ด าเนินงานนั้นจะต้องมีกองทุนตราสารหนี้เพื่อน าเสนอแก่ลูกค้า มีการก าหนดราคาและผลตอบแทนของกองทุนตราสารหนี้มี
ช่องทางในการจัดจ าหน่ายกองทุนตราสารหนี้ และมีการส่งเสริมกองทุนตราสารหนี้ ซึ่งกลยุทธ์ นี้ถือเป็นเครื่องมือทาง
การตลาดที่ส าคัญอย่างยิ่ง ในกาวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด สอดคล้องกับ งานวิจัยของกิตติพัฒน์ กิจเวชเจริญ (2555) ได้
ศึกษางานวิจัยเรื่องกลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายกองทุนระยะสั้นท่ีขายผ่านธนาคารกรุงสยาม สาขาอุดรธานี พบว่าข้อมูล
ระดับความส าคัญในการตัดสินใจลงทุนในกองทุนระยะสั้น ด้านผลิตภัณฑ์ แสดงให้เห็นว่าระดับความส าคัญในการตัดสินใจ
ลงทุนกองทุนระยะสั้นมากที่สุดคือ อัตราผลตอบแทน 4.12 คะแนน ด้านราคา แสดงให้เห็นว่าระดับความส าคัญในการ
ตัดสินใจลงทุนในกองทุนระยะสั้นมากที่สุดคือ ไม่มีการหักภาษีดอกเบี้ย 4.58 คะแนน ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย แสดงให้
เห็นว่าระดับความส าคัญในการตัดสินใจลงทุนในกองทุนระยะสั้นมากที่สุดคือ จ านวนสาขาธนาคารที่ให้บริการ 4.41 คะแนน 
ด้านส่งเสริมการตลาด แสดงให้เห็นว่าระดับความส าคัญในการตัดสินใจลงทุนในกองทุนระยะสั้นมากที่สุดคือ การแจกของ
สมนาคุณ 4.55 คะแนน การส่งเสริมทางการตลาดกองทุนตราสารหนี้  ซึ่งกลยุทธ์ นี้ถือเป็นเครื่องมือทางการตลาดที่ส าคัญ
อย่างยิ่ง [3] ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด สอดคล้องกับงานวิจัยของ อดุลย์ สาลิฟา (2559) เรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจลงทุนในกองทุนรวมหุ้นระยะยาว (Long Term Fund: LTF) ของนักลงทุนในกรุงเทพฯ และปริมณฑลปัจจัยด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่ายและส่งเสริมการขาย เป็นปัจจัยที่มีผลต่อ การตัดสินใจลงทุนการลงทุนกองทุนรวมหุ้นระยะยาว (Long 
Term Fund: LTF) ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ซึ่งประกอบด้วย ช่องทางการจัดจ าหน่าย การให้ความรู้การลงทุนหรือการ
วางแผน การเงิน กับการส่งเสริมการขายที่น่าสนใจ รวมถึงสามารถใช้บัตรเครดิตธนาคารใดก็ได้ช าระค่าหน่วย ลงทุน สะท้อน
ได้ว่ากลุ่มตัวอย่างต้องการความสะดวกในการลงทุน และต้องการความรู้เพื่อใช้ในการ วางแผนทางการเงินว่า LTF จะมาเป็น
เครื่องมือส าหรับวางแผนการลงทุนและการวางแผนการเงินได้ [4] ประกอบกับการมีการส่งเสริมทางการตลาดที่โดดเด่นตรง
กับความต้องการท าให้นักลงทุน สนใจในการลงทุนมากขึ้น และการช าระเงินผ่านบัตรเครดิตได้ทุกธนาคารท าให้เพิ่มความ
สะดวกให้กับ นักลงทุน ปัจจัยด้านผลตอบแทนการลงทุนและผลการด าเนินงาน มีผลต่อการตัดสินใจ ลงทุนการลงทุนกองทุน
รวมหุ้นระยะยาว (Long Term Fund: LTF) ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล โดยนักลงทุนสนใจผลตอบแทนของกองทุน LTF 
ท าให้สนใจการรายงานผลของการด าเนินงานของ กองทุนว่าสามารถชนะ SET Index ได้หรือไม่ แล้วมีก าไรหรือขาดทุนจาก
การลงทุน การเลือกหุ้นเข้า Port ของกองทุน LTF จะส่งผลต่อการด าเนินงานของ LTF ว่าสามารถชนะ SET Index ซึ่งนัก
ลงทุน จะสามารถคาดเดาจังหวะและผลการด าเนินงานในอนาคตของกองทุนได้ ท าให้ปัจจัยนี้มีผลต่อการ ตัดสินใจลงทุน LTF 
ผลการศึกษานี้สอดคล้องกับงานวิจัยของ วรรณรัตน์ ธัญญกิตติกุล (2555) ที่ได้ศึกษา ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกลงทุน
กองทุนรวมทองค าผ่านทางบริษัทหลักทรัพย์จัดการกองทุน พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกกองทุนรวมทองค าผ่าน
บริษัทหลักทรัพย์จัดการกองทุน คือ ด้านช่องทางซื้อขายสาขาจ านวนมาก และครอบคลุมทั่วประเทศ ล าดับถัดมา คือ ท่ีตั้ง
ของธนาคาร สะดวกในการซื้อกองทุน และความหลากหลายของช่องทางการจัดจ าหน่าย [5] 
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สรุป   
จากการศึกษาและวิเคราะห์คู่แข่งธนาคารกรุงไทย จ ากัด มหาชน สาขานาเชือก จังหวัดมหาสารคาม พบว่าประสบ

ปัญหา ในเรื่องของช่องทางการจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด เนื่องจากประชาชนส่วนใหญ่ในอ าเภอนาเชือกด าเนินชีวิต
ตามแบบดั้งเดิม และรักษาขนบธรรมเนียมประเพณีและวัฒนธรรมท้องถิ่น ท าการเกษตร มีหัตถกรรมพื้นบ้าน เครื่องจักสาน 
การทอผ้าฝ้ายและผ้าไหม ลูกค้าเน้นการออมเงินในรูปแบบเงินฝากออมทรัพย์และฝากประจ า ดังนั้นธนาคารกรุงไทย สาขานา
เชือก ควรเข้าพบลูกค้าอย่างใกล้ชิดมากขึ้น เพื่อสร้างความสัมพันธ์และความเข้าใจและให้ความแนะน ากองทุนกองทุนเทอม
ฟันด์ เพื่อขยายฐานลูกค้าและยอดขายกองทุนเทอมฟันด์ที่เพิ่มขึ้น 
 
ข้อเสนอแนะส าหรับธนาคาร 
 การก าหนดกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด เพื่อเพิ่มยอดขายกองทุนเทอมฟันด์ ธนาคารกรุงไทย จ ากัด มหาชน 
สาขานาเชือก จงัหวัดมหาสารคาม มีข้อเสนอแนะดังน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์ ธนาคารควรให้ความส าคัญเกี่ยวกับผลตอบแทนท่ีได้รับท่ีลูกค้าได้รับไม่เสียภาษีเพื่อจูงใจลูกค้าในการ
เป็นรูปแบบการออมเงินแบบฝากออมทรัพย์และฝากประจ ามาเป็นลงทุนในกองทุนตราสานหนี้ 

ด้านราคา ควรไม่มีค่าธรรมเนียมในการซื้อ/ขาย/สับเปลี่ยน กองทุนเทอมฟันด์ มีผลตอบแทนที่จะได้รับจากการ
ลงทุนที่สูง มีการรับประกันผลตอบแทนขึ้นต่ า จะท าให้มีผลต่อการจูงใจผู้ลงทุนให้ซื้อกองทุนเทอมฟันด์กับธนาคารกรุงไทย 
จ ากัด มหาชน สาขานาเชือก จังหวัดมหาสารคาม 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ธนาคารควรปรับปรุงระบบ Application Krungthai Next ที่ลูกค้าสามารถท ารายการ 
ซื้อ/ขาย/สับเปลี่ยน กองทุนเทอมฟันด์ผ่าน Wed Site, Mobile Application ได้ตลอดเวลา 

ด้านการส่งเสริการตลาด ควรมีผลตอบแทนอัตราพิเศษส าหรับนักลงทุนที่ลงทุนประจ าสม่ าเสมอแบ่งลูกค้าเป็นสอง
กลุ่ม โดยกลุ่มแรกคือกลุ่มผู้ลงทุนในกองทุนเทอมฟันด์ จัดให้พนักงานที่มีความรู้ความสามารถแนะน าผู้ลงทุนให้ซื้อกองทุน
เทอมฟันด์เพิ่ม และกลุ่มที่สองคือกลุ่มลูกค้าใหม่ที่ยังไม่เคยซื้อกองทุนเทอมฟันด์ท าการส่งเสริมการตลาดแบบลูกค้าแนะน า
ลูกค้า หากผู้ลงทุนรายเดิมแนะน าบุคคลในครอบครัว เพ่ือน ญาติ มาซื้อกองทุนเทอมฟันด์จะได้รับของที่ระลึก เป็นต้น  
 
กิตติกรรมประกาศ  
 การศึกษาอิสระฉบับนี้เสร็จสมบูรณ์เป็นอย่างดีได้ด้วยความช่วยเหลือและการให้ค าปรึกษาจากอาจารย์ที่ปรึกษา คือ 
รองศาสตราจารย์ อัมพน ห่อนาค ซึ่งได้ให้ค าแนะน า ให้ค าปรึกษาทุกข้ันตอนท่ีได้ท าการศึกษาอิสระครั้งนี้ และตรวจทานแก้ไข
จนการศึกษาอิสระฉบับนี้เสร็จสมบูรณ์ ผู้ศึกษาขอกราบขอบพระคุณอย่างสูงไว้ ณ โอกาสนี้  ขอกราบขอบพระคุณคณาจารย์
วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ทุกท่านที่ได้ให้ความรู้ประสิทธิ์ประสาทวิชาการและประสบการณ์
ต่างๆ ตลอดระยะเวลาของการศึกษาหลักสูตรนี้ ตลอดจนขอขอบคุณเจ้าหน้าที่ทุกท่านในวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ ที่
คอยให้ความช่วยเหลือแนะน าและอ านวยความสะดวกตลอดระยะเวลาการศึกษา  
 ขอขอบพระคุณประธานกรรมการ และคณะกรรมการการสอบการศึกษาอิสระที่กรุณาสละเวลาอันมีค่า เพื่อให้
ค าแนะน าและข้อเสนอแนะแนวทางที่ดีต่อการศึกษาค้นคว้าการศึกษาอิสระฉบับนี้ได้ส าเร็จ ขอขอบคุณกลุ่มตัวอย่างผู้ตอบ
แบบสอบถามที่อาศัยอยู่ในเขตพื้นที่อ าเภอนาเชือก จังหวัดมหาสารคามทุกท่าน ที่ให้ความร่วมมือ กรุณาสละเวลาในการ
พูดคุยและสอบถาม สุดท้ายนี้ หากการศึกษาอิสระฉบับนี้เป็นประโยชน์ต่อผู้ที่น าไปศึกษา หรือน าไปใช้ประโยชน์ ผู้ศึกษาใคร่
ขอยกความดีทั้งหมดนี้แก่ผู้ที่กล่าวมาทั้งหมด หากมีข้อบกพร่องประการใด ผู้ศึกษาขอน้อมรับด้วยความเคารพ 
 
เอกสารอ้างอิง  
[1] บริษัทหลักทรัพย์จัดการกองทุน กรุงไทย จ ากัด (มหาชน). (2562). อัตราดอกเบี้ยเงินฝาก. ค้นเมื่อ 1 กุมภาพันธ์ 2562 
[2] ธนาคารกรุงไทย จ ากัด มหาชน (ข้อมูล ณ วันท่ี 25 กุมภาพันธ์ 2562) 
[3] กิตติพัฒน์ กิจเวชเจรญิ. (2555). กลยุทธ์การตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายกองทุนระยะสัน้ที่ขายผ่านธนาคารกรุงสยาม สาขา

อุดรธานี. การศึกษาอิสระปริญญาบริหารธรุกิจมหาบณัฑติ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจดัการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น. 
[4] อดุลย์ สาลิฟา (2559). ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจลงทุนในกองทุนรวมหุ้นระยะยาว (Long Term Fund: LTF) 

ของนักลงทุนในกรุงเทพฯ และปริมณฑล. การศึกษาอิสระปริญญาบริหารธรุกิจมหาบณัฑติ คณะพาณิชยศาสตร์
และการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์. 

การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562 46



[5] วรรณรัตน์ ธัญญกิตติกลุ. (2555). ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกลงทุนกองทุนรวมทองค าผ่านทางบริษัทหลักทรัพย์
จัดการกองทุน. เศรษฐศาสตร์มหาบัณฑิต.มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์. 

 
ตารางที่ 1 เป้าหมายละยอดขายกองทุนเทอมฟันด์ธนาคารกรุงไทย จ ากัด มหาชน สาขานาเชือก จังหวัดมหาสารคาม ปี พ.ศ.

2560-2562 
 

ปี พ.ศ. เป้าหมาย (บาท) ยอดขาย (บาท) 
2560 75,000,000 15,000,000 
2561 75,000,000 13,000,000 
2562 197,000,000 40,000,000 

          ที่มา:ธนาคารกรุงไทย จ ากัด มหาชน (ข้อมูล ณ วันท่ี 25 กุมภาพันธ์ 2562) 
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การบริหารจัดการที่มีผลต่อความอยู่รอดของร้านโชห่วยในยุคดิจิทัล เขตจังหวัดอุบลราชธานี 
MANAGEMENT AFFECTING RETAIL SHOP EXISTENCE IN DIGITAL AGE OF  

UBON RATCHATHANI PROVINCE 
 

นันท์นภัส สุมา, นุชศิริ ทองน้อย, ปภัสวรรณ วงษ์ใหญ1่ 

ภารดา บญุรมย2์ 

 

บทคัดย่อ 
 

 การวิจัยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาการบริหารจัดการที่มีผลต่อความอยู่รอดของร้านโชห่วยในยุคดิจิทัล เขตจังหวัด
อุบลราชธานี กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ประกอบการร้านโชห่วย เขตจังหวัดอุบลราชธานี จ านวน 400 คน ค านวณจากสูตร 
ของคอแครนในกรณีไม่ทราบจ านวนประชากรชัดเจน วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก เครื่องมือที่ ใ ช้ในการวิจัย 
เป็นแบบสอบถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ มีค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถามทั้งฉบับ 0.75 สถิติที่ใช้ คือ 
การวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนรวม ค่าความเป็นอิสระของตัวแปรและการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ ผลการวิจัยพบว่า  
การให้บริการ รูปแบบของร้าน การบริหาร และข้อมูลข่าวสารมีผลต่อความอยู่รอดของร้านโชห่วยในยุคดิจิทัล เขตจังหวัด
อุบลราชธาน ี
 
ค าส าคัญ: การบริหารจัดการ  ร้านค้าโชห่วย  ความอยู่รอด 
 

Abstract 
 

 This research aims to study management affecting retail shop existence in digital age of Ubon 
Ratchathani province.  The sample is 400 retailers in Ubon Ratchathani province, calculated from the 
Cochran formula in case of the unclear number using convenience random sampling.  Tool used in this 
research is 5- point scale questionnaire with reliability of 0. 75.  Statistics used in this research are variance 
inflation factor, tolerance, and multiple regression analysis.  Results found that services, shop model, 
management, and information affect retail shop existence in digital age of Ubon Ratchathani province. 
 
Keywords: Management, Retail shop, Existence 
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บทน า 
 ประเทศไทยเข้าสู่การเปิดประตูการค้าที่มีตลาดใหญ่ นับเป็นก้าวท่ีส าคัญที่น าไปสู่การเปลี่ยนแปลงทั้งด้านเศรษฐกิจ 
สังคม วัฒนธรรม ในภาพรวมธุรกิจในปี พ.ศ.2557 ปริมาณการค้าปรับตัวลดลงจากปีที่ผ่านมาสะท้อนจาก GDP ภาคค้าส่ง 
ค้าปลีกที่มีอัตราการเติบโตเพียง 0.6% (ณ ราคาคงที่) ชะลอตัวลงเมื่อเทียบกับปี พ.ศ.2556 ที่เติบโต 3.2% สอดคล้อง  
กับทิศทางการขยายตัวทางเศรษฐกิจในประเทศปี พ.ศ.2557 ที่เติบโตเพียง 0.7% ด้วยแรงขับเคลื่อนจากบรรดาผู้ประกอบการ
ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ ซึ่งยังมีปัจจัยหนุนด้านสาขาท่ีควบคลุมทุกพื้นที่ท่ัวประเทศ ประกอบกับพฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบัน
ที่หันมาซื้อสินค้าผ่านร้านค้าปลีกสมัยใหม่มากขึ้นท าให้ร้านโชห่วยเกิดผลกระทบโดยตรง [1] 

ปัจจุบันในจังหวัดอุบลราชธานีมีธุรกิจการค้าที่หลากหลายรูปแบบในการด าเนินการ มีความแตกต่าง 
ทั้งด้านการบริการและการด าเนินธุรกิจ ส่วนใหญ่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี  จะเห็นได้ว่า เริ่มมีช่องทางการจัดจ าหน่าย
แตกต่างกันไป โดยใช้กลยุทธ์ต่าง ๆ เข้ามาส่งเสริมการตลาด เช่น การสั่งของทางออนไลน์  ส่งผลให้รูปแบบร้านโชห่วย 
ได้รับผลกระทบจากการขยายตัวของร้านค้าปลีกสมัยใหม่ค่อนข้างชัดเจน เพียงแต่ร้านโชห่วยเหล่านี้ต้องปรับปรุงและพัฒนา
กิจการ รักษายอดขายให้ได้เท่าเดิมหรือเพิ่มยอดขายที่มากขึ้น ประกอบกับการแข่งขันกับคู่แข่งที่หลากหลายรูปแบบ  
ส่งผลให้ร้านโชห่วยที่ไม่รู้รายละเอียดของคู่แข่งขันในตลาด ในการบริหารการจัดการความอยู่รอดในตลาดที่ยั่งยืน  
เป็นเรื่องส าคัญที่จะต้องวางแผน ภายใต้ข้อจ ากัด ซึ่งนับเป็นโอกาสที่ร้านโชห่วยจะท าการปรับปรุงและด าเนินธุรกิจ  
การวางแผนการบริหารจัดการร้านใหม่ การขยายฐานลูกค้า เพื่อเพิ่มรายได้ ยอดขาย และสร้างผลก าไร สร้างศักยภาพ 
ในการแข่งขันของตนเองให้มีความทันสมัยมากข้ึน โดยค านึงถึงความต้องการของลูกค้า การจัดหาสินค้าที่หลากหลาย  
 มีความต่อเนื่องในการหาสินค้าเข้าร้าน จะท าให้ร้านโชห่วยมียอดขายที่เพิ่มขึ้น ไม่ต้องปิดกิจการลงเหมือนเช่นในปัจจุบัน 
เพราะร้านโชห่วยมีลักษณะเฉพาะในเรื่องของความสะดวก ใกล้บ้านพัก คุ้นเคยกับเจ้าของร้าน การคงเอกลักษณ์ 
ของร้านโชห่วย ในเรื่องการให้บริการในฐานะเพื่อนบ้านจึงเป็นจุดส าคัญที่ลูกค้าส่วนใหญ่ยังคง ใช้บริการสินค้าจากร้าน 
ประเภทน้ีอยู่อย่างต่อเนื่อง  

การศึกษาครั้งนี้ เพื่อศึกษาการบริหารจัดการความอยู่รอดของร้านโชห่วยในยุคดิจิทัล เขตจังหวัดอุบลราชธานี 
ซึ่งได้รับผลกระทบจากความเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้า  โดยจะมีเทคโนโลยีเข้ามามีบทบาท 
มากยิ่งขึ้น ผู้ประกอบการธุรกิจร้านโชห่วย จะต้องก าหนดปรับตัวให้เหมาะกับสถานการณ์ปัจจุบัน เพื่อรักษาความเป็นผู้น า 
ทางการตลาด รักษาฐานลูกค้าเดิมที่มีอยู่  และเพิ่มยอดขายของธุรกิจในการแข่งขันระยะยาว และรักษาให้ธุรกิจ 
เติบโตอย่างยั่งยืน  
 
วัตถุประสงค ์

เพื่อศึกษาการบริหารจัดการที่มีผลต่อความอยู่รอดของร้านโชห่วยในยุคดิจิทัล เขตจังหวัดอุบลราชธานี 
 
ระเบียบวิธีวิจัย 

ประชากร 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัย เป็นกรณีที่ผู้ประกอบการมีความไม่แน่นอนซึ่งผู้วิจัยไม่ทราบถึงจ านวนของผู้ประกอบการ

ของร้านโชห่วยในยุคดิจิทัล เขตจังหวัดอุบลราชธาน ี
 
 
กลุ่มตัวอย่าง 

 เนื่องจากประชากรมีขนาดใหญ่และไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ดังนั้นขนาดตัวอย่างสามารถค านวณ  
ได้จากสูตรไม่ทราบขนาดตัวอย่างของคอแครน โดยก าหนดค่าระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 และระดับค่าความคลาดเคลื่อน
ร้อยละ 5 ซึ่งสูตรในการค านวณ ท่ีใช้ในการศึกษาครั้งน้ี คือ 

สูตร n = P(1−P)Z2

D2
          =  385 

 ใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่างอย่างน้อย 385 คน จึงจะสามารถประมาณค่าร้อยละ โดยมีความผิดพลาดไม่เกินร้อยละ 5 
ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 เพื่อความสะดวกในการประเมินผล และการวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยจึงใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง
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ทั้งหมด 400 ตัวอย่าง จึงถือได้ว่าผ่านเกณฑ์ตามที่เง่ือนไขก าหนด คือ ไม่น้อยกว่า 400 ตัวอย่าง ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
แบบสะดวก 
 
การสร้างและทดสอบเคร่ืองมือ 
 การสร้างเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลการวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ด าเนินการตามขั้นตอนดังต่อไปนี้ 
 1. ศึกษาเอกสารทฤษฎีเอกสารทางวิชาการแนวคิดต าราทางวิชาการต่าง ๆ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการศึกษา 
เพื่อใช้เป็นแนวทางในการสร้างเครื่องมือ 
 2. ศึกษาแนวคิดหลักการและวิธีการก าหนดนิยามตามขอบข่ายของเนื้อหารายละเอียดเพื่อเป็นแนวทางในการสร้าง
เครื่องมือการวิจัยและก าหนดโครงร่างแบบสอบถามถามประเด็นส าคัญ 
 3. ท าการสร้างเครื่องมือให้มีความครอบคลุมมีความสอดคล้องและสามารถเช่ือมโยงข้อมูลซึ่งกันและกัน  
ได้ในขอบข่ายด้านต่าง ๆ ตามวัตถุประสงค์ 
 4. น าแบบสอบถามให้ผู้ทรงคุณวุฒิด้าน 3 ท่านซึ่งเป็นอาจารย์ที่เช่ียวชาญในเรื่องการตลาด 2 ท่านและอาจารย์ 
ในคณะบริหารธุระกิจและจัดการ 1 ท่านเพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหา (IOC) >0.60 ทุกข้อ แล้วท าการทดลองใช้ 
(Try-out) กับกลุ่มตัวอย่างในจังหวัดอุบลราชธานี 30 คนที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างจริงหรือเพื่อหาค่าความเช่ือมั่น (Reliability) 
 โดยวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha-coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) ซึ่งค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม 
ทั้งฉบับเท่ากับ 0.75 ตามวิธีของ Cronbach ตามที่ Nunnally ได้เสนอแนะไว้ว่าควรเท่ากับ 0.70 ขึ้นตรวจความถูกต้อง 
ของเนื้อหาและข้อค าถามไปส าหรับวิจัยเชิงส ารวจถือว่าเป็นเครื่องมือท่ีมีคุณภาพและสามารถน าไปใช้ในการวิจัยได้ [2] 
 
ผลการวิจัย 

การวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยใช้ข้อมูลที่เก็บรวบรวมจากกลุ่มตัวอย่าง ร้านโชห่วย เขตจังหวัดอุบลราชธานี จ านวน 400 คน 
มาด าเนินการวิเคราะห์เชิงปริมาณ (Quantitative Approach) ด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป สถิติที่ใช้การวิเคราะห์
การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) และ การวิเคราะห์องค์ประกอบความแปรปรวน (VIF) ค่าการยอมรับได้ 
(Tolerance) ดังแสดงในตารางที่ 1 

จากตารางที ่1 ตารางการทดสอบหาค่า VIF ซึ่งแสดงความสัมพันธ์อยู่ระหว่าง 1.26 - 1.56 ไม่เกิน 10 ไม่พบปัญหา
Multicollinearity การบริหารจัดการที่มีผลต่อความอยู่รอดของร้านโชห่วยในยุคดิจิทัล  เขตจังหวัดอุบลราชธานี พบว่า 
ด้านบริการ ด้านบริหาร ด้านรูปแบบร้าน และด้านข้อมูลข่าวสาร สามารถร่วมกันพยากรณ์ตัวแปรตามได้คือ การอยู่รอด 
ของร้านโชห่วย ได้ร้อยล่ะ 56.00 (R2

adj = 0.56) ค่าความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร R = 0.75 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
ที่ระดับ 0.01 (ดังตารางท้ายอ้างอิง) 
 
อภิปรายผลการวิจัย 

ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยการบริหารจัดการที่มผีลต่อความอยู่รอดของร้านโชห่วยในยุคดิจิทัล เขตจังหวัดอุบลราชธาน ี
ของผู้ประกอบการร้านโชห่วย เขตจังหวัดอุบลราชธานี จ านวน 400 คน มีระดับความคิดเห็นต่อการบริหารจัดการ ดังนี้  
 ด้านบริการ พนักงานทางร้านมีมารยาทที่ดี ยิ้มแย้มแจ่มใส รับฟังค าติชมเพื่อน าไปปรับปรุงแก้ไขในการให้บริการ 
ครั้งต่อไป และพนักงานภายในร้านมีการดูแลสินค้า ช้ันวางสินค้า และเติมสต็อกสินค้าอย่างสม่ าเสมอเมือ่ลูกค้าเข้ามาใช้บริการ
ทางร้านส่งผลให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจประทับใจ การทีไ่ด้รับการบริการที่ดีที่ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า ท าให้เกิด
การเลือกใช้บริการในครั้งต่อไป ซึ่งสอดคล้องกับ [3] พบว่าด้านบริการที่บุคคลคนหนึ่งน าเสนอสินค้าหรือเป็นการแนะน าสินค้า
ต่อบุคคลคนหนึ่ง ท าให้เกิดความพึงพอใจที่สนองต่อความต้องการแก่ลูกค้าซึ่งสอดคล้องกับ [4] กล่าวว่า บรรยากาศร้านค้า 
มีผลต่อทัศนคติ อารมณ์และพฤติกรรมของพนักงานยังส่งผลทางอ้อมต่ออารมณ์และพฤติกรรมของลูกค้า และสอดคล้องกับ 
[5] ได้ศึกษาเรื่องการบริหารส่วนประสมการค้าปลีกและการจัดการเชิงกลยุทธ์การตลาดของร้านโชห่วย พบว่า การท าให้ลูกคา้
เกิดความพึงพอใจน้ันสามารถท าได้โดยการที่ผู้ขายหรือเจ้าของร้านยิ้มแย้มแจ่มใสมีมารยาทท่ีดี  

ด้านบริหาร มีการจัดแบ่งหน้าที่ของแต่ละบุคลภายในร้านได้อย่างเหมาะสม มีการประเมินผลระดับการปฏิบัติงาน 
และคุณภาพของการให้บริการ และมีการปรับเปลี่ยนรูปแบบการด าเนินงานตามยุคสมัยอย่างต่อเนื่อง เพราะร้านโชห่วย
จ าเป็นต้องมีการบริหารร้านอย่างมีประสิทธิภาพ ไม่ว่าจะเป็นด้านการสั่งซื้อสินค้า การเก็บสต็อกสินค้า ควรมีการประเมินผล
ท าบัญชีรายการสินค้าเข้าออก และบัญชีรายรับรายจ่ายในแต่ละวัน เพื่อน าข้อมูลที่ได้มาประยุกต์ใช้ในการวางแผนการจัดซื้อ
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สินค้า และการท าสต็อกสินค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งสอดคล้องกับ [6] กล่าวว่าเป็นกระบวนการออกแบบและรักษา
สภาพแวดล้อมที่ให้บรรลุเป้าหมายที่ก าหนดไว้ได้อย่างมีประสิทธิภาพ และซึ่งสอดคล้องกับ [7] ศึกษาเรื่องความส าเร็จ 
ของธุรกิจการค้าปลีกแบบดั้งเดิมในเขตกรุงเทพฯ พบว่าความสามารถในการบริหารในการสร้างภาพลักษณ์ เช่น การจัดการ
ระบบการเงินการควบคุมรายจ่าย 

ด้านรูปแบบร้าน มีการออกแบบตกแต่งร้านค้าให้เป็นเอกลักษณ์เพื่อดึงดูดความสนใจของผู้ใช้บริการทางร้าน 
มีการจัดโซนร้านค้าเพื่อให้ลูกค้านั่งผ่อนคลาย และร้านค้าของท่านมีการสร้างความบันเทิงหรือผ่อนคลาย เช่น การเปิดเพลง
ภายในร้าน เป็นต้น การสร้างภาพลักษณ์ของร้านค้าออกมาดูดีพอเหมาะพอสมควรไม่ใช่ดูเลิศหรูจนคนไม่กล้าเข้าเป็นจุดเด่น
และเป็นที่ดึงดูดของลูกค้า สอดคล้องกับ [8] ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด
ศึกษาเฉพาะ กรณีร้านกาแฟในสถานีน้ ามันบริการน้ ามันถนนพหลโยธิน และมิตรภาพ พบว่า ด้านรูปแบบของร้าน โดยมุ่งเน้น
ในด้านของการจัดโซนนิ่ง และการตกแต่งร้านที่ดูเหมาะสมสวยงาม ซึ่งสอดคล้องกับ [9] ได้ศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ 
กับความพึงพอใจ ในการใช้บริการร้านโชห่วยเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า การมีพื้นที่ท าเลที่ตั้งของร้าน 
อยู่ใกล้บ้านหรือที่ท างาน การเดินทางสะดวกเข้าถึงง่าย มีสิ่งอ านวยความสะดวกหน้าร้าน เช่น การมีที่จอดรถ เป็นต้น 
 และสอดคล้องกับ [10] การออกแบบร้านและการจัดวางสินค้าภายในร้าน ความสวยงามความสะอาด เป็นการสร้าง
บรรยากาศ ภายในร้านให้น่าสนใจและเป็นท่ีดึงดูดให้ลูกค้าอยากเดินเข้ามาใช้บริการในร้าน  
 ด้านข้อมูลข่าวสาร มีส่วนร่วมในการเข้าเป็นผู้สนับสนุนงานต่าง ๆ ของจังหวัดช่วยสร้างภาพลักษณ์ที่ให้แก่ร้านค้า 
มีการให้ความส าคัญกับการสื่อสารในการเข้าถึงผู้บริโภค และร้านค้ามีการกระจายข้อมูลข่าวสารที่ครอบคลุมการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ซึ่งมุ่งหวังให้เกิดความรู้ ความเข้าใจในสินค้า และบริการ การแนะน าสินค้าท่ีมีคุณภาพดีให้กับลูกค้าจะท าให้
ได้รับความไว้วางใจจากลูกค้า และเป็นจุดเริ่มต้นที่ดีของการสร้างลูกค้าประจ า สอดคล้องกับ [11] ได้กล่าวว่า การให้ข่าว  
หรือจ่ายแจกข่าวที่มีเรื่องราวเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ และพนักงานให้บริการ ซึ่งอาจจัดงานแถลงข่าวและแจกจ่ายแฟ้มข่าว  
ด้วยตนเอง เมื่อมีประเด็นส าคัญที่สามารถเผยแพร่ผ่านสื่อได้ และสอดคล้องกับ [12] พบว่า การให้ข้อมูลอย่างเพียงพอ 
ภายในร้านค้าเกี่ยวกับสินค้ามีความส าคัญต่อการสร้างประสบการณ์ทางด้านความพอใจของผู้บริโภคภายในร้านค้า  
 
ข้อเสนอแนะส าหรับธุรกิจ 

1. ผู้ประกอบการร้านโชห่วยควรมีการปรับแนวความคิดในการบริหารจัดการร้านค้าของการเรียนรู้และความเข้าใจ
ถึงความต้องการของผู้บริโภคที่อยู่บริเวณข้างเคียงของร้านค้าหรือภายในชุมชน เพื่อสามารถตอบสนองความต้องการ  
ของผู้บริโภคได้อย่างครบถ้วนและตรงกับสิ่งท่ีผู้บริโภคต้องการมากท่ีสุด 

2. ผู้ประกอบการร้านโชห่วยควรมีการน าเอาเทคโนโลยีที่ทันสมัยมาใช้เพื่อยกระดับประสิทธิภาพ การจัดการสินค้า
ภายในร้านค้า และการก าหนดราคาของสินค้าให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค และสามารถพัฒนาความสามารถ  
ในการแข่งขันกับร้านค้าปลีกสมัยใหม่ 

3. ผู้ประกอบการร้านโชห่วยควรมีระบบจัดการสินค้าที่ดี ท าให้ผู้ซื้อได้รับสินค้าที่ดีมีคุณภาพ คอยตรวจสินค้า 
ที่รับเข้ามาทุกรายการให้ได้มาตรฐาน มีการวางขายสินค้าเปรียบเทียบให้เป็นหมวดหมู่ เข้าใจง่าย ท าให้ผู้ซื้อหยิบเปรียบเทียบ
ได้ทันที รวมถึงให้ค าแนะน าว่าสินค้ายี่ห้อไหนได้รับความพึงพอใจมากท่ีสุด 

4. ผู้ประกอบร้านโชห่วยควรให้บริการที่เป็นมิตรหรือเป็นกันเองกับลูกค้าเพื่อสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า
เจ้าของร้านควรมีการแนะน าสินค้า เนื่องจากการมีลูกค้าจ านวนมากเลือกซื้อสินค้าตามค าแนะน า ดังนั้น การแนะน าสินค้าที่มี
คุณภาพดีให้กับลูกค้าจะท าให้ได้รับความไว้วางใจจากลูกค้า และเป็นจุดเริ่มต้นท่ีดีของการสร้างลูกค้าประจ า 
 
ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยต่อไป 
 1. ควรศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อและปัจจัยในการตัดสินใจในการเลือกซื้อสินค้าจากร้านโชห่วย 
และร้านค้าประเภทอื่น ๆ เพื่อพัฒนาการให้บริการให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคและเพิ่มโอกาสในการแข่งขัน 
ของร้านโชห่วยได้อย่างมีประสิทธิภาพต่อไป  

2. ควรมีการสัมภาษณ์กลุ่มลูกค้าที่มาใช้บริการ เพื่อน าข้อมูลที่ได้มาพัฒนาและปรับปรุงร้านโชห่วยน าข้อมูลที่ได้  
มาพัฒนาและปรับปรุงร้านโชห่วย ทั้งด้านสินค้าและบริการ เพื่อที่จะตรงกับความต้องการของลูกค้ามากท่ีสุด 

3. ควรศึกษามาตรการให้ภาครัฐเข้ามาพัฒนาและถ่ายทอดความรู้ เพื่อยกระดับความรู้ในเชิงกลยุทธ์ในการบริหาร
จัดการร้านค้าของผู้ประกอบการรา้นโชห่วยให้มีประสิทธิภาพ 
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ตารางที่ 1 ตารางการทดสอบหาค่า VIF การบริหารจัดการที่มีผลต่อความอยู่รอดของร้านโชห่วยในยุคดิจิทัล  เขตจังหวัด

อุบลราชธานี  
ตัวพยากรณ์ B Std.Error Beta t P Tolerance VIF 

1. ด้านบริการ 0.15 0.03 0.22 5.54** 0.00 0.63 1.56 
2. ด้านบริหาร 0.14 0.04 0.20 5.30** 0.00 0.76 1.31 
3. ด้านรูปแบบร้าน 0.19 0.03 0.28 7.44** 0.00 0.73 1.36 
4. ด้านเงินทุน 0.05 0.16 0.07 1.89 0.06 0.68 1.46 
5. ด้านข้อมูลข่าวสาร 0.30 0.02 0.45 12.12** 0.00 0.79 1.26 

Constant = 0.21 R = 0.75 R2 = 0.57, Radj
2  = 0.56, F = 104.79  Sig = 0.00 
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การประยุกต์ใช้กลยุทธ์น่านน ้าสีครามและแบบจ้าลองธุรกิจบนผืนผ้าใบเพื่อเพิ่มยอด 
สินเชื่อธุรกิจ ธนาคารออมสิน ศูนย์สินเชื่อธุรกิจ จังหวัดร้อยเอ็ด 

THE APPLICATION OF BLUE OCEAN STRATEGY AND BUSINESS MODEL CANVAS TO 
INCREASE VOLUME OF BUSINESS LOAN OF GOVERNMENT SAVINGS BANK, ROI-ET  

BUSINESS CENTER 
 

นันทวัน ค ำมะวัน1 
ช่อ วำยุภักตร2์  

 
บทคัดย่อ 

กำรศึกษำนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษำทัศนคติ พฤติกรรมกำรใช้บริกำรสินเช่ือธุรกิจ และปัจจัยส่วนประสมทำง
กำรตลำดในกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือธุรกิจ และก ำหนดกลยุทธ์น่ำนน้ ำสีครำมและแบบจ ำลองธุรกิจบนผืนผ้ำใบเพื่อเพิ่ม
ยอดสินเช่ือธุรกิจ ธนำคำรออมสิน ศูนย์สินเชื่อธุรกิจ จังหวัดร้อยเอ็ด โดยใช้แบบสอบถำมถำมกับผู้ประกอบกำร จ ำนวน 148 
คน วิเครำะห์ร่วมกับกำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมทั่วไป กำรวิเครำะห์แรงกดดัน 5 ประกำร กำรวิเครำะห์กลยุทธ์น่ำนน้ ำสีครำม 
และแบบจ ำลองธุรกิจบนผืนผ้ำใบ เพื่อออกจำกกำรแข่งขันในน่ำนน้ ำสีแดง ได้แก่ ลูกค้ำผู้ประกอบกำรในธุรกิจรับเหมำก่อสร้ำง 
ธุรกิจค้ำปลีก-ขำยส่ง ธุรกิจจ ำหน่ำยหรือเช่ำซื้อรถยนต์ ธุรกิจโรงสีข้ำว เพื่อหำกลุ่มลูกค้ำใหม่ของกลยุทธ์น่ำนน้ ำสีครำม ได้แก่ 
ธุรกิจรับซื้อและจ ำหน่ำยเหล็กเก่ำ ซำกรถยนต์ ซำกตู้โทรศัพท์ ธุรกิจรับซื้อผลผลิตทำงกำรเกษตร ธุรกิจน ำเข้ำ-ส่งออกพืชผล
ทำงกำรเกษตร ธุรกิจจ ำหน่ำยทองค ำแท่ง ทองรูปพรรณ ธุรกิจคลินิกเสริมควำมงำม ธุรกิจสปำ ธุรกิจ เกี่ยวกับสุขภำพ สินค้ำ
ออร์แกนิค  และธุรกิจจ ำหน่ำยสินค้ำนวัตกรรม จำกกำรศึกษำน ำมำกำรก ำหนดกลยุทธ์น่ำนน้ ำสีครำมและแบบจ ำลองธุรกิจบน
ผืนผ้ำใบเพื่อเพิ่มยอดสินเช่ือธุรกิจ ธนำคำรออมสิน ศูนย์สินเช่ือธุรกิจ จังหวัดร้อยเอ็ด ท ำให้โครงกำร จ ำนวน 3 โครงกำร ได้แก่ 
โครงกำรที่ 1 Knowledge Sharing โครงกำรที่ 2 สำยลับ 4 2 1 โครงกำรที่ 3 GSB ดับเบิ้ลเปย์ 
ค้าส้าคัญ: สินเช่ือธุรกิจ  กลยุทธ์น่ำนน้ ำสีครำม  แบบจ ำลองธุรกิจบนผืนผ้ำใบ 

 
Abstract 

This research was conducted in order to investigate the attitudes and behaviors, which are 
related to the following: 1) the use of marketing mix factors employed in making business loan service 
decisions and 2) the use of the Blue Ocean Strategy and Business Model Canvas for the escalation of 
business loans at The Business Loan Center of the Government Saving Bank in Roi-Et. Using 
questionnaires, 148 entrepreneurs were involved in the data collection process for the research. The 
PESTE analysis, the Five Forces model, the Blue Ocean Strategy, and the Business Model Canvas. The 
results from these analyses helped to found the Red Ocean Strategy to promote competitive power for 
the following business clients: contractors, wholesalers-retailers, car rental agencies, and rice millers. The 
results from the analysis were also used to obtain new clients in the Blue Ocean Strategy including 
businesses, which focus on the following: buying old iron, discarded cars, discarded telephones, buying 
agricultural products, agricultural exports and imports, selling gold, beauty clinics, spas, products for 
hygiene & health, and innovations. The results of blue ocean strategy and business model Canvas was 
successful in raising the productivity of three loan projects: 1) Knowledge Sharing, 2) Spy 4 2 1, and 3) GSB 
Double Pay. 
Keywords: Business Loan, Blue Ocean Strategy, Business Model Canvas 
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บทน้า  
ประเทศไทยก ำลังก้ำวเข้ำสู่สังคมไร้เงินสด (Cashless Society) ธนำคำรมีกำรน ำเทคโนโลยีและนวัตกรรมดิจิทัลเข้ำ

มำให้บริกำรแก่ลูกค้ำในรูปแบบแอปพลิเคชันของดิจิทัลแบงค์กิ้ง (Digital Banking Application) มำกขึ้น ส่งผลให้รำยได้จำก
ค่ำธรรมเนียมในกำรให้บริกำรธุรกรรมทำงกำรเงินประเภทต่ำง ๆ อำทิเช่น ค่ำธรรมเนียมกำรฝำก -ถอน-โอนเงินลดลง [1] 
ธนำคำรต่ำง ๆ จึงหันมำให้ควำมส ำคัญกับสินเชื่อธุรกิจแก่ผู้ประกอบกำรธุรกิจขนำดกลำงและขนำดย่อมเพิ่มมำกขึ้น เพื่อเพิ่ม
รำยได้ให้กับธนำคำร เห็นได้จำกเป้ำหมำยของทุกธนำคำรที่ต้องกำรขยำยและเพิ่มปริมำณกำรให้บริกำรสินเช่ือธุรกิจรวมทั้ง
กำรให้บริกำรด้ำนกำรเงินและค ำปรึกษำแก่ผู้ประกอบกำร โดยมีกำรจัดตั้งศูนย์สินเช่ือธุรกิจประจ ำจังหวัดในภูมิภำคมำกขึ้น 
สินเชื่อธุรกิจเป็นเครื่องมือทำงกำรเงินท่ีมีควำมส ำคัญในบทบำทด้ำนกำรส่งเสริมกำรเจริญเติบโตของเศรษฐกิจ และกำรรักษำ
เสถียรภำพทำงเศรษฐกิจ เนื่องจำกเป็นแหล่งเงินทุนที่ส ำคัญให้ผู้ประกอบกำรน ำไปใช้ในกำรลงทุน ขยำยกำรลงทุน หรือใช้
หมุนเวียนในกิจกำร จึงส่งผลให้ธุรกิจมีกำรเจรญิเติบโตและสรำ้งผลก ำไรอันน ำไปสู่รำยได้ของประชำชนและผลิตภัณฑ์มวลรวม
ของประเทศเพิ่มขึ้น โดยมีธนำคำรพำณิชย์เป็นแหล่งเงินทุนที่ส ำคัญส ำหรับผู้ลงทุนท่ีต้องกำรใช้บริกำรสินเช่ือ ธนำคำรพำณิชย์
จะท ำหน้ำท่ีเป็นตัวกลำงในกำรน ำเงินออมไปให้บริกำรสินเช่ือแก่ผู้ขอกู้ โดยผู้กู้จ่ำยดอกเบี้ยเป็นผลตอบแทนให้กับธนำคำรผู้ให้
กู้ ดังนั้น สินเช่ือจึงเป็นแหล่งรำยได้ที่ส ำคัญของธนำคำรพำณิชย์ ปัจจุบันควำมต้องกำรสินเช่ือธุรกิจโดยรวมเพิ่มขึ้นอย่ ำง
ต่อเนื่อง จำกข้อมูลของธนำคำรแห่งประเทศไทย เดือนธันวำคม พ.ศ. 2561 ธนำคำรพำณิชย์ให้บริกำรสินเชื่อแก่ประชำชนสูง
ถึง 14,234,064 ล้ำนบำท สัดส่วนสินเชื่อต่อเงินฝำกร้อยละ 108.30 [2] 

จำกกำรท่ีสินเช่ือธุรกิจเป็นแหล่งรำยได้หลักของธนำคำรพำณิชย์ จึงท ำให้ควำมรุนแรงของกำรแข่งขันเพิ่มสูงขึ้น 
รวมทั้งกำรปรับเปลี่ยนในยุคดิจิทัลที่ทุกกิจกำรต้องเผชิญกับกำรเปลี่ยนแปลงและกำรแข่งขันที่รุนแรงและรวดเร็วขึ้นอีกทั้ง
นโยบำยทำงกำรเงินกำรธนำคำรของรัฐบำลส่งผลให้ธนำคำรพำณิชย์เริ่มมีกำรปรับกลยุทธ์กำรด ำเนินธุรกิจใหม่จำกเดิมที่มุ่ง
เอำชนะคู่แข่งขันด้วยกลยุทธ์น่ำนน้ ำสีเลือด (Red Ocean Strategy) ที่แข่งขันด้ำนรำคำและดอกเบี้ยเปลี่ยนเป็นใช้กลยุทธ์
น่ำนน้ ำสีครำม (Blue Ocean Strategy) ที่ให้ควำมส ำคัญกับกำรหำตลำดกลุ่มใหม่และกำรสร้ำงคุณค่ำในองค์กรเพื่อเชื่อมโยง
กับนวัตกรรมเพื่อให้ก้ำวเข้ำสู่ตลำดใหม่ได้อย่ำงเข้มแข็ง และเพื่อให้ครอบคลุมทุกมุมมองของยุคเศรษฐกิจดิจิทัล โดยมีกำร
บริหำรกำรตลำดในด้ำนต่ำง ๆ เพื่อกระตุ้นและจูงใจในลูกค้ำมำใช้บริกำรทำงกำรเงิน [3] 

ธนำคำรออมสินเป็นหน่วยงำนรัฐวิสำหกิจสังกัดกระทรวงกำรคลัง จำกกฎกระทรวงว่ำด้วยกำรประกอบกิจกำรอันพึง
เป็นงำนธนำคำรของธนำคำรออมสิน พ.ศ. 2547 ท ำให้ธนำคำรออมสินเป็นธนำคำรท่ีครบวงจรเพื่อให้บริกำรด้ำนธุรกรรม
กำรเงินกับลูกค้ำ ได้เล็งเห็นถึงควำมส ำคัญของกำรให้บริกำรสินเช่ือธุรกิจ จึงได้เริ่มให้บริกำรเงินกู้แก่ผู้ประกอบกำร ต่อมำปี 
พ.ศ. 2561 ได้ขยำยศูนย์สินเช่ือธุรกิจเพิ่มเพื่อกำรให้บริกำรแก่ผู้ประกอบกำรธุรกิจขนำดกลำงและขนำดย่อมโดยมีกำรเปิดศนูย์
ธุรกิจเพื่อให้บริกำรด้ำนกำรเงินและให้ค ำปรึกษำแก่ผู้ประกอบกำรตำมจังหวัดต่ำง ๆ เพิ่มขึ้น จำกเดิมที่มีจ ำนวน 18 ศูนย์ เพิ่ม
เป็น 82 ศูนย์ [4] ธนำคำรออมสิน ศูนย์สินเช่ือธุรกิจ จังหวัดร้อยเอ็ดเริ่มให้บริกำรสินเชื่อธุรกิจแก่ผู้ประกอบกำรตั้งแต่วันที่ 31 
พฤษภำคม พ.ศ. 2561 เป็นต้นมำ 

ธนำคำรออมสิน ศูนย์สินเช่ือธุรกิจ จังหวัดร้อยเอ็ด ท ำหน้ำที่ให้บริกำรด้ำนสินเช่ือธุรกิจให้แก่ผู้ประกอบกำร 
เนื่องจำกเป็นศูนย์สินเช่ือธุรกิจที่เปิดใหม่และยังไม่มีกำรจัดท ำกลยุทธ์กำรตลำดที่เป็นแนวทำงที่ชัดเจน ท ำให้ผลด ำเนินงำน 
(KPI) บริกำรด้ำนสินเช่ือธุรกิจแก่ผู้ประกอบกำรไม่เป็นไปตำมเป้ำหมำยที่ส ำนักงำนใหญ่ได้ก ำหนดให้ศูนย์ฯ โดยมีสินเช่ือธุรกิจที่
ผ่ำนกำรอนุมัติต่ ำกว่ำเป้ำผลงำนท่ีได้รับ คือ 600 ล้ำนบำท ศูนย์สินเช่ือธุรกิจ จังหวัดร้อยเอ็ด ท ำผลงำนได้เพียง 298.09 ล้ำน
บำท (ร้อยละ 49.68) ซึ่งไม่สำมำรถท ำผลงำนได้ตำมเป้ำหมำยที่วำงไว้ [5] และในปี พ.ศ. 2562 ส ำนักงำนใหญ่ได้ก ำหนดเป้ำ
ผลงำนเพิ่มเป็น 1,215 ล้ำนบำท และเป้ำผลงำน ปี พ.ศ. 2562 เพิ่มขึ้นมำกกว่ำ 2 เท่ำของเป้ำหมำยเดิม ดังนั้น ธนำคำรออม
สิน ศูนย์สินเชื่อธุรกิจ จังหวัดร้อยเอ็ด จึงควรวำงแผนกำรตลำดเพื่อเพิ่มยอดสินเช่ือธุรกิจโดยประยุกต์ใช้กลยุทธ์น่ำนน้ ำสีครำม 
(Blue Ocean Strategy) ร่วมกับแบบจ ำลองธุรกิจบนผืนผ้ำใบ (Business Model Canvas) เพื่อหำตลำดใหม่จำกลูกค้ำ
ผู้ประกอบกำรให้มำใช้บริกำรสินเช่ือธุรกิจกับธนำคำรต่อไป 

จำกควำมส ำคัญและปัญหำที่ได้กล่ำวมำ ผู้ศึกษำซึ่งเป็นพนักงำนของธนำคำรออมสิน ศูนย์สินเช่ือธุรกิจ จึงมีควำม
ต้องกำรพฤติกรรมกำรใช้บริกำรสินเชื่อธุรกิจและปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดในกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือธุรกิจของ
ผู้ประกอบกำรในเขตจังหวัดร้อยเอ็ด และน ำกลยุทธ์น่ำนน้ ำสีครำมครำม (Blue Ocean Strategy) มำวิเครำะห์ร่วมกับ
แบบจ ำลองธุรกิจบนผืนผ้ำใบ (Business Model Canvas) เพื่อก ำหนดกลยุทธ์น่ำนน้ ำสีครำมและแบบจ ำลองธุรกิจบนผืน
ผ้ำใบเพื่อเพิ่มยอดสินเช่ือธุรกิจ ธนำคำรออมสิน ศูนย์สินเช่ือธุรกิจ จังหวัดร้อยเอ็ด ให้เพิ่มขึ้นร้อยละ 80 ของยอดสินเช่ือปี 
พ.ศ. 2561 
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วัตถุประสงค ์ 
 1. เพื่อศึกษำ ทัศนคติ พฤติกรรมกำรใช้บริกำรสินเชื่อธุรกิจ และปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดในกำรตัดสินใจใช้
บริกำรสินเช่ือธุรกิจของผู้ประกอบกำรในเขตจังหวัดร้อยเอ็ด 
 2. เพื่อก ำหนดกลยุทธ์น่ำนน้ ำสีครำมและแบบจ ำลองธุรกิจบนผืนผ้ำใบเพื่อเพิ่มยอดสินเชื่อธุรกิจ ธนำคำรออมสิน 
ศูนย์สินเช่ือธุรกิจ จังหวัดร้อยเอ็ด  
 
วิธีด้าเนินงาน    
 1. การศึกษา ทัศนคติ พฤติกรรมการใช้บริการสินเชื่อธุรกิจ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจ
ใช้บริการสินเชื่อธุรกิจของผู้ประกอบการในเขตจังหวัดร้อยเอ็ด 
  ประชำกรที่ใช้ในกำรศึกษำ คือ ผู้ประกอบกำรในเขตจังหวัดร้อยเอ็ดที่มีทุนจดทะเบียน 1,000,000 บำท จ ำนวน
ปีท่ีด ำเนินธุรกิจ 5 ปีข้ึนไป และมีผลประกอบกำรมีก ำไร 3 ปี ติดต่อกัน รำยได้รวมมำกกว่ำ 10,000,000 บำท จำกกำรค้นหำ
ด้วยระบบวิเครำะห์ข้อมูลธุรกิจ (Enlite) ของธนำคำรออมสิน พบว่ำ มีผู้ประกอบกำรวิสำหกิจ จ ำนวน 236 รำย กำรก ำหนด
จ ำนวนกลุ่มตัวอย่ำง ได้จำกกำรใช้ตำรำงของ Krejcie and Morgan [6] ก ำหนดขนำดของตัวอย่ำงครอบคลุมจ ำนวนประชำกร 
240 คน ได้กลุ่มตัวอย่ำง จ ำนวน 148 คน 
  เครื่องมือท่ีใช้ในกำรศึกษำ ได้แก่ แบบสอบถำม แบ่งได้เป็น 6 ส่วน ดังนี ้
  ส่วนท่ี 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถำมและกิจกำร ค ำถำมเป็นแบบส ำรวจรำยกำร (Check List)  
  ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับทัศนคติเกี่ยวกับกำรให้บริกำรสินเช่ือธุรกิจ เป็นค ำถำมให้แสดงระดับควำมคิดเห็น 5 
ระดับ ได้แก่ เห็นด้วยอย่ำงยิ่ง เห็นด้วย ไม่แน่ใจ  ไม่เห็นด้วย และไม่เห็นด้วยอย่ำงยิ่ง มีค่ำสัมประสิทธ์ิอัลฟำของครอนบัค ของ
ข้อค ำถำมทั้งฉบับมีค่ำ 0.88 ซึ่งอยู่ในเกณฑ์ดีสำมำรถน ำไปใช้ได้ [7] 
  ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับควำมคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดในกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือธุรกิจ 
ลักษณะค ำถำมแบบให้ระดับกำรให้ควำมส ำคัญ 5 ระดับ ได้แก่ มำกที่สุด มำก ปำนกลำง น้อย น้อยที่สุด  มีค่ำสัมประสิทธิ์
อัลฟำของครอนบัค ของข้อค ำถำมทั้งฉบับมีค่ำ 0.83 ซึ่งอยู่ในเกณฑ์ดีสำมำรถน ำไปใช้ได้ [7] 
  ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมกำรใช้บริกำรสินเชื่อธุรกิจ เพื่อสอบถำมพฤติกรรมของผู้ประกอบกำรเกี่ยวกับ
กำรใช้บริกำรสินเช่ือธุรกิจ ลักษณะค ำถำมเป็นแบบส ำรวจรำยกำร (Check List) 
  ส่วนท่ี 5 ข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์น่ำนน้ ำสีครำม เพื่อสอบควำมควำมคิดเห็นเกี่ยวกับธุรกิจใหม่หรือธุรกิจท่ีต้องกำร
ขยำย เพื่อน ำมำใช้ในกลยุทธ์น่ำนน้ ำสีครำม ลักษณะค ำถำมเป็นแบบส ำรวจรำยกำร (Check List) และปลำยเปิดให้
ผู้ประกอบกำรแสดงควำมคิดเห็น 
  สถิติที่ใช้ในกำรวิเครำะห์ข้อมูล ได้แก่ ร้อยละ ค่ำเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน 
 2. การก้าหนดกลยุทธ์น่านน ้าสีครามและแบบจ้าลองธุรกิจบนผืนผ้าใบเพ่ือเพ่ิมยอดสินเชื่อธุรกิจ ธนาคารออม
สิน ศูนย์สินเชื่อธุรกิจ จังหวัดร้อยเอ็ด  
  ด ำเนินกำรกำรวิเครำะห์ข้อมูลดังนี้ สภำพแวดล้อมทั่วไป แรงกดดัน 5 ประกำร แบบจ ำลองธุรกิจบนผืนผ้ำใบ 
(Business Model Canvas) เพื่อวิเครำะห์สภำพปัจจุบันตำมแนวคิดกลยุทธ์น่ำนน้ ำสีครำม จ ำนวน 9 ช่อง ได้แก่ กลุ่มลูกค้ำ 
(Customer Segments: CS) กำรน ำเสนอคุณค่ำ (Value Propositions: VP) ช่องทำง (Channels: CH) ควำมสัมพันธ์กับ
ลูกค้ำ (Customer Relationships: CR) กระแสรำยได้ (Revenue Streams: RS) ทรัพยำกรหลัก (Key Activities: KA) 
กิจกรรมหลัก (Key Resources: KR) พำร์ทเนอร์หลัก (Key Partners: KP) และโครงสร้ำงต้นทุน (Cost Structure: CS) [8] 
และวิเครำะห์ข้อมูลกรอบกำรด ำเนินงำน 4 รูปแบบ (The Four Actions Frameworks) [9]  
 
ผลการวิจัย 
 1. ผลการศึกษา ทัศนคติ พฤติกรรมการใช้บริการสินเชื่อธุรกิจ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อธุรกิจของผู้ประกอบการในเขตจังหวัดร้อยเอ็ด 
 ข้อมูลทั่วไปพบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อำยุ 31 - 40 ปี กำรศึกษำสูงกว่ำปริญญำตรี 
ข้อมูลกิจกำร พบว่ำ ส่วนใหญ่เป็นธุรกิจประเภทค้ำสง่และค้ำปลีก ลักษณะกำรจดทะเบียนด ำเนินกิจกำรแบบห้ำงหุ้นส่วนจ ำกัด 
จ ำนวนทุนจดทะเบียน 1 - 5 ล้ำนบำท ระยะเวลำในกำรด ำเนินธุรกิจ มำกกว่ำ 10 ปีขึ้นไป จ ำนวนพนักงำนทั้งหมดของกิจกำร
ไม่เกิน 15 คน รำยได้ต่อปีของกิจกำรไม่เกิน 20,000,000 บำท  
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 ระดับควำมคิดเห็นเกี่ยวกับทัศนคติกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือธุรกิจต่อธนำคำรหลักท่ีใช้บริกำร พบว่ำ มีควำม
คิดเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วยอย่ำงยิ่ง 5 หัวข้อและและระดับเห็นด้วย 6 หัวข้อ ส่วนระดับควำมคิดเห็นเกี่ยวกับทัศนคติกำร
ตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือธุรกิจธนำคำรออมสิน พบว่ำ มีควำมคิดเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วย 11 หัวข้อ เมื่อเปรียบเทียบระดับ
ควำมคิดเห็นเกี่ยวกับทัศนคติกำรตดัสินใจใช้บริกำรสินเช่ือธุรกิจระหว่ำงธนำคำรหลกัท่ีใช้บริกำรกับธนำคำรออมสนิแตกต่ำงกนั 
จ ำนวน 9 ข้อ 
 ข้อมูลระดับควำมคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด ในกำรตัดสินใจใช้บริกำรสินเช่ือธุรกิจของ
ผู้ประกอบกำรในเขตจังหวัดร้อยเอ็ด พบว่ำ ด้ำนผลิตภัณฑ์และบริกำรให้ควำมส ำคัญอันดับแรกกับธนำคำรมีช่ือเสียงและ
น่ำเชื่อถือ ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ให้ควำมส ำคัญอันดับแรกกับท ำเลที่ตั้งของธนำคำรเดินทำงมำติดต่อได้โดยสะดวก ด้ำน
พนักงำน ให้ควำมส ำคัญอันดับแรกกับพนักงำนมีอัธยำศัยที่ดี สุภำพ ยิ้มแย้มแจ่มใส ด้ำนกระบวนกำร ให้ควำมส ำคัญอันดับ
แรกกับธนำคำรมีกำรรักษำควำมลับของลูกค้ำเป็นอย่ำงดี ด้ำนลักษณะทำงกำยภำพ ให้ควำมส ำคัญอันดับแรกกับธนำคำรมี
ระบบรักษำควำมปลอดภัยและมีเจ้ำหน้ำที่ดูแลควำมปลอดภัย โดยให้ควำมส ำคัญในระดับมำกที่สุด ส่วนด้ำนรำคำ ให้
ควำมส ำคัญอันดับแรกกับอัตรำดอกเบี้ยอยู่ในอัตรำที่เหมำะสม ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ให้ควำมส ำคัญอันดับแรกกับกำร
ได้รับสิทธิพิเศษในรูปแบบของอัตรำดอกเบี้ยลดพิเศษ โดยให้ควำมส ำคัญในระดับมำก 
 พฤติกรรมกำรใช้บริกำรสินเช่ือธุรกิจ พบว่ำ ส่วนใหญ่ใช้บริกำรสินเช่ือธุรกิจประเภทเงินกู้ระยะยำว โดยใช้บริกำร
กับธนำคำรกสิกรไทย รองลงมำ คือ ธนำคำรไทยพำณิชย์ เหตุผลที่เลือกใช้บริกำรสินเช่ือเนื่องจำกธนำคำรมีช่ือเสียงและ
น่ำเชื่อถือ รองลงมำ คือ อนุมัติวงเงินให้กู้สูง มีวงเงินสินเชื่อธุรกิจไม่เกิน 20,000,000 บำท โดยใช้ที่ดินพร้อมสิ่งปลูกสร้ำงเป็น
หลักทรัพย์ค้ ำประกัน มีวัตถุประสงค์ในกำรใช้บริกำรสินเช่ือธุรกิจครั้งล่ำสดุ เพื่อลงทุนในกำรขยำยกิจกำร ซึ่งท ำกำรตัดสินใจใช้
บริกำรสินเชื่อธุรกิจด้วยตนเอง เหตุผลที่ยังไม่ใช้บริกำรสินเช่ือธุรกิจหรือรีไฟแนนซ์สินเชื่อธุรกิจกับธนำคำรออมสิน เนื่องจำก
เหตุผลกระบวนกำรอนุมัติสินเช่ือมีควำมล่ำช้ำ 
 กลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำยใหม่ ของกลยุทธ์น่ำนน้ ำสีครำม ได้แก่ ธุรกิจรับซื้อและจ ำหน่ำยเหล็กเก่ำ ซำกรถยนต์ ตู้
โทรศัพท์ ธุรกิจรับซื้อผลผลิตทำงกำรเกษตร ธุรกิจน ำเข้ำ -ส่งออกพืชผลทำงกำรเกษตร ธุรกิจจ ำหน่ำยทองค ำแท่ง 
ทองรูปพรรณ ธุรกิจคลินิกเสริมควำมงำม สปำ ธุรกิจจ ำหน่ำย / เช่ำซื้อรถยนต์ ธุรกิจสุขภำพ  ธุรกิจรับเหมำก่อสร้ำง  และ
ธุรกิจจ ำหน่ำยสินค้ำนวัตกรรม 
 2. กลยุทธ์น่านน ้าสีครามและแบบจ้าลองธุรกิจบนผืนผ้าใบเพ่ือเพ่ิมยอดสินเชื่อธุรกิจ ธนาคารออมสิน ศูนย์
สินเชื่อธุรกิจ จังหวัดร้อยเอ็ด  
  จำกกำรวิเครำะห์แบบจ ำลองธุรกิจบนผืนผ้ำใบ (ตำรำงที่ 1) และกำรศึกษำกลยุทธ์น่ำนน้ ำสีครำมโดยกรอบกำร
ด ำเนินงำน 4 รูปแบบ (The Four Actions Frameworks) ของธนำคำรออมสิน ศูนย์สินเช่ือธุรกิจ จังหวัดร้อยเอ็ด (ตำรำงที่ 
2) ร่วมกับผลกำรศึกษำ ทัศนคติ พฤติกรรมกำรใช้บริกำรสินเชื่อธุรกิจ และปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดในกำรตัดสินใจใช้
บริกำรสินเช่ือธุรกิจของผู้ประกอบกำรในเขตจังหวัดร้อยเอ็ด สำมำรถน ำมำจัดท ำเป็นกลยุทธ์น่ำนน ำสีครำม และด ำเนินกำรได้
โดยศูนย์ธุรกิจเอง ได้แก่ กำรเพิ่มศักยภำพพนักงำน กำรเพิ่มจ ำนวนลูกค้ำท่ีผ่ำนกำรอนุมัติสนิเช่ือ กำรท ำกำรตลำดและออกพบ
ลูกค้ำเพื่อน ำเสนอสินเชื่อธุรกิจ “เจ้ำสัว 555” ให้กับลูกค้ำ ดังนั้น ธนำคำรออมสิน ศูนย์สินเช่ือธุรกิจ จังหวัดร้อยเอ็ด ได้จัดท ำ
กลยุทธ์น่ำนน้ ำสีครำมเพื่อเพิ่มยอดสินเช่ือธุรกิจ จ ำนวน 3 โครงกำร ดังนี้ โครงกำรที่ 1 Knowledge Sharing โครงกำรที่ 2 
สำยลับ 4 2 1 โครงกำรที่ 3 GSB ดับเบิ้ลเปย์ 
 
สรุป  

จำกผลกำรศึกษำ พบว่ กลุ่มลูกค้ำใหม่ของกลยุทธ์น่ำนน้ ำสีครำม ได้แก่ ธุรกิจรับซื้อและจ ำหน่ำยเหล็กเก่ำ ซำก
รถยนต์ ซำกตู้โทรศัพท์ ธุรกิจรับซื้อผลผลิตทำงกำรเกษตร ธุรกิจน ำเข้ำ-ส่งออกพืชผลทำงกำรเกษตร ธุรกิจจ ำหน่ำยทองค ำแท่ง 
ทองรูปพรรณ ธุรกิจคลินิกเสริมควำมงำม ธุรกิจสปำ ธุรกิจเกี่ยวกับสุขภำพ สินค้ำออร์แกนิค  และธุรกิจจ ำหน่ำยสินค้ำ
นวัตกรรม จำกกำรศึกษำน ำมำกำรก ำหนดกลยุทธ์น่ำนน้ ำสีครำมและแบบจ ำลองธุรกิจบนผืนผ้ำใบเพื่อเพิ่ มยอดสินเชื่อธุรกิจ 
ธนำคำรออมสิน ศูนย์สินเช่ือธุรกิจ จังหวัดร้อยเอ็ด ท ำให้โครงกำร จ ำนวน 3 โครงกำร ได้แก่ โครงกำรที่ 1 Knowledge 
Sharing โครงกำรที่ 2 สำยลับ 4 2 1 โครงกำรที่ 3 GSB ดับเบิ้ลเปย์ โดยใช้งบประมำณด ำเนินโครงกำรทั้งสิ้นจ ำนวน 
155,500 บำท เมื่อน ำกลยุทธ์น่ำนน้ ำสีครำมมำปฏิบัติในช่วงเดือนมีนำคมถึงเดือนมิถุนำยนพ.ศ. 2562 พบว่ำ ธนำคำรออมสิน 
ศูนย์สินเช่ือธุรกิจ จังหวัดร้อยเอ็ดมีลูกค้ำที่ผ่ำนกำรอนุมัติแล้วจ ำนวน 5 รำย โดยมียอดสินเชื่อธุรกิจที่อนุมัติเป็นวงเงิน 209 
ล้ำนบำท 
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ข้อเสนอแนะ  
 1. ข้อเสนอแนะส ำหรับธนำคำรออมสิน ศูนย์สินเชื่อธุรกิจ จังหวัดร้อยเอ็ด 
  จำกผลกำรศึกษำจำกแบบสอบถำมระดบัควำมคดิเห็นต่อปจัจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดในกำรตัดสินใจใช้บริกำร
สินเช่ือธุรกิจของผู้ประกอบกำรในเขตจังหวัดร้อยเอ็ด น ำมำเนอแนะๆไดด้ังนี้  
  1.1 ควรมีภำพลักษณ์กำรบริกำรด้ำนกำรเงินท่ีครบวงจร วงเงินให้กู้สูง มีผลิตภัณฑ์สินเช่ือท่ีเหมำะสมกับธุรกิจ มี
คุณภำพกำรบริกำรที่ดี และช่องทำงในกำรช ำระเงินงวดหลำกหลำย เพื่อสร้ำงทัศนคติที่ดี 
  1.2 ควรมีประเภทสินเช่ือธุรกิจที่หลำกหลำยตรงกับควำมต้องกำร มีวงเงินสินเช่ือที่พิจำรณำอนุมัติสูง และ
หลักประกันหรือหลักทรัพย์ที่ใช้ค้ ำประกันเหมำะสม มีกำรก ำหนดเง่ือนไขในกำรช ำระหนี้ท่ีเหมำะสม โดยก ำหนดคุณสมบัติ
ของผู้กู้อย่ำงเหมำะสม และมีกำรพัฒนำและปรับปรุงรูปแบบกำรให้บริกำรสินเช่ือธุรกิจอย่ำงต่อเนื่อง  
  1.3 ควรมีกำรก ำหนดอัตรำดอกเบี้ยให้อยู่ในอัตรำที่เหมำะสม และอัตรำค่ำธรรมเนียมกำรจัดกำรสินเช่ือมีควำม
เหมำะสม 
  1.4 ควรสำมำรถติดต่อกับธนำคำรได้ง่ำยและหลำยช่องทำง เช่น โทรศัพท์ อีเมล์ พนักงำนออกมำแนะน ำสินเชื่อ
และบริกำรถึงสถำนประกอบกำร สำมำรถขอรำยละเอียดหรือสมัครสินเช่ือได้หลำยช่องทำง เช่น เว็บไซต์ พนักงำนธนำคำร  
เป็นต้น โดยมีจ ำนวนพนักงำนให้บริกำรด้ำนสินเช่ือธุรกิจที่เพียงพอ 
  1.5 ควรมีกำรได้รับสิทธิพิเศษในรูปแบบของอัตรำดอกเบี้ยลดพิเศษ มีพนักงำนให้ค ำแนะน ำ และชักชวนให้ใช้
บริกำรสินเช่ือธุรกิจ และกำรโฆษณำและประชำสัมพันธ์เกี่ยวกับสินเชื่อธุรกิจผ่ำนสื่อต่ำง ๆ 
  1.6 พนักงำนควรมีอัธยำศัยทีด่ี สุภำพ ยิ้มแย้มแจ่มใส ดูแลเอำใจใส่และให้ควำมช่วยเหลือแก่ลูกค้ำเป็นอย่ำงดี ให้
ค ำแนะน ำและค ำปรึกษำที่ถูกต้อง เข้ำใจง่ำย มีควำมรู้ ควำมสำมำรถ และมีควำมเป็นมืออำชีพ มีบุคลิกภำพที่ดีและมีควำม
น่ำเชื่อถือ และสำมำรถแก้ไขปัญหำให้กับลูกค้ำได้อย่ำงรวดเร็ว 
  1.7 ควรมีกระบวนกำรอนุมัติสินเช่ือที่มีควำมรวดเร็ว ระบบกำรให้บริกำรลูกค้ำมีควำมถูกต้อง แม่นย ำ และ
เชื่อถือได้ กำรน ำเทคโนโลยีเข้ำมำใช้เพื่อให้บริกำรแก่ลูกค้ำ เอกสำรที่ใช้ประกอบกำรยื่นขอสินเช่ือมีควำมเหมำะสม 
  1.8 ควรมีกำรจัดวำงต ำแหน่งจุดบริกำรด้ำนสินเช่ือที่อ ำนวยควำมสะดวกให้กับลูกค้ำ ธนำคำรมีเครื่องมือและ
อุปกรณ์ที่ทันสมัย 
  1.9 กำรวิเครำะห์สินเช่ือของธนำคำรออมสิน ศูนย์สินเช่ือธุรกิจ จังหวัดร้อยเอ็ด ต้องค ำนึงถึงวัตถุประสงค์ที่
ผู้ประกอบกำรต้องกำรน ำไปใช้ว่ำก่อประโยชน์และสำมำรถสร้ำงรำยได้กับกับธุรกิจได้ เพื่อเป็นกำรป้องกั นกำรเกิดหนี้เสีย
ธนำคำรต้องพิจำรณำตำมหลัก 6C’s และมีกำรใช้หลักทรัพย์ในกำรค้ ำประกัน 
 2. ข้อเสนอแนะส ำหรับกำรศึกษำต่อไป 
  ส ำหรับกำรศึกษำต่อไปควรท ำกำรศึกษำเกี่ยวกับกำรท ำกิจกรรมลูกค้ำสัมพันธ์ คุณภำพบริกำรด้ำนสินเชื่อ หรือ
ควำมพึงพอใจ เพื่อท ำมำใช้ในกำรปรับปรุงกำรให้บริกำรสินเช่ือธุรกิจต่อไป และควรท ำกำรศึกษำกลยุทธ์น่ำนน้ ำสีครำมใน 
กำรให้บริกำรสินเช่ือธุรกิจของธนำคำรอื่น ๆ ร่วมด้วย 
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ตารางที่ 1  โมเดลธรุกิจบนผืนผ้ำใบ (Business Model Canvas) 

โมเดลธุรกิจบนผืนผ้าใบ (Business Model Canvas) 
8. พาร์ทเนอร์
หลัก (Key 
Partners) 
- หอกำรค้ำ
จังหวัดร้อยเอ็ด 
- หน่วยย่อย
สนับสนุนงำน
สำขำ ธนำคำร
ออมสิน เขต
ร้อยเอ็ด 
- บริษัทให้เช่ำ
เครื่องถ่ำย
เอกสำร และ
เครื่องปริ้นเตอร ์
 

7. กิจกรรมหลัก (Key 
Activities) 
- ให้บริกำร และอ ำนวย
ควำมสะดวกให้แก่ลูกค้ำ
สินเช่ือธุรกิจตั้งแต่
กระบวนกำรยื่นขอ
สินเช่ือจนถึงขั้นตอนกำร
เบิกใช้วงเงิน  
- เสนอขำยไดต้รงตำม
ควำมต้องกำรของลูกค้ำ 
- วิเครำะหส์ินเช่ือธุรกิจ
วงเงินตั้งแต่ 20 - 100 
ล้ำนบำท 

2. การเสนอคุณค่า 
(Value 
Propositions ) 
- ควำมสะดวกใน
กำรยื่นเอกสำรเพื่อ
ขอสินเช่ือธุรกิจ 
- ค่ำใช้จ่ำยในกำร
ให้บริกำรสินเช่ือต่ ำ 
- ลูกค้ำสำมำรถ
ต่อรองอัตรำ
ดอกเบี้ยได้ในกรณี 
Refinance สินเช่ือ
ธุรกิจมำจำก
ธนำคำรอื่น  
- มีผลิตภัณฑ์สินเชื่อ
ธุรกิจให้บริกำรที่
หลำกหลำย 
- ตอบสนองควำม
ต้องกำรของลูกค้ำใน
กำรใช้วงเงินสินเชื่อ
ตรงตำม
วัตถุประสงค์ 

4. ความสัมพันธ์กับ
ลูกค้า (Customer 
Relationships) 
- ออกไปพบกับลูกค้ำ
โดยตรง 
- กำรโทรศัพท์หำลูกค้ำ 
- พยำยำมรักษำฐำน
ลูกค้ำด้วยกำรให้ของ
สมนำคณุในโอกำสพเิศษ
ต่ำง ๆ เช่น เทศกำลปี
ใหม,่ วันเกิด 

1. กลุม่ลูกค้า 
(Customer 
Segments) 
- ลูกค้ำท่ีมีควำม
ต้องกำรใช้วงเงิน
ธุรกิจตั้งแต่ 20-100 
ล้ำนบำทอยู่ในพ้ืนท่ี
จังหวัดร้อยเอ็ด และ
ในจังหวัดใกล้เคียง 
- ลูกค้ำท่ีต้องกำรใช้
บริกำรดอกเบี้ยและ
ค่ำธรรมเนียมต่ ำ 

6. Key Resources : 
ทรัพยากรหลัก 
- ผู้จัดกำรศูนย์สินเช่ือ
ธุรกิจ 
- ผู้ช่วยผู้จัดกำรศูนย์
สินเช่ือธุรกิจ 
- พนักงำนธุรกิจสัมพันธ์
ลูกค้ำ 
- คณะกรรมกำร
พิจำรณำอนุมัติสินเชื่อ 

3. Channels : 
ช่องทาง 
- ศูนย์สินเช่ือธุรกิจลูกค้ำ 
จ.ร้อยเอ็ด 
- ออกบูธประชำสัมพันธ์
ผลิตภณัฑ ์
- แอพพลิเคชั่น GSB 
SMART SMEs 
- เว็บไซต์ธนำคำร 
- Social Media เช่น 
Facebook  Line 

9. โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
- ค่ำใช้จ่ำยเกี่ยวกับพนักงำน ค่ำโฆษณำ ค่ำใช้จ่ำยอื่น 
- หนี้สูญและหนี้สงสัยจะสูญ 

5. กระแสรายได้ (Revenue Streams) 
- รำยไดจ้ำกดอกเบี้ย รำยได้จำกคำ่ธรรมเนียม รำยได้จำกกำร
ท ำประกันคุ้มครองวงเงิน 
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ตารางที่ 2 ตำรำงขจัด-ลด-เพิ่ม-สร้ำง ของธนำคำรออมสิน ศูนยส์ินเช่ือธุรกิจ จังหวัดร้อยเอ็ด 
ตารางขจัด-ลด-เพ่ิม-สร้าง 

ขจัด (Eliminate) 
- ขั้นตอนกระบวนกำรท ำงำนท่ีไมจ่ ำเป็น 

เพ่ิม (Raise) 
- ยกระดับกำรให้บริกำรภำคธรุกิจ และผู้ประกอบกำร ด้วยกำรให ้
บริกำรที่รวดเร็วเชื่อมโยงผ่ำนช่องทำงดิจิทัลยื่นขอสินเช่ือผ่ำน  
แอปพลิเคชัน (Application) อ ำนวยควำมสะดวกให้แก่ผู้ประกอบกำร  
- เพิ่มศักยภำพพนักงำน 
- เพิ่มจ ำนวนลูกค้ำที่ผำ่นกำรอนุมตัิสินเช่ือ 

ลด (Reduce) 
- ค่ำธรรมเนยีมกำรให้บริกำรสินเช่ือ 
- อัตรำดอกเบี้ย 
- ระยะเวลำในกำรพิจำรณำอนุมัตสิินเช่ือ 

สร้าง (Create) 
- ท ำธุรกรรมอัตโนมัตริะหว่ำงธุรกจิกับธุรกิจ 
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ต้นทุนและผลตอบแทนการผลิตข้าวตามมาตรฐานการปฏิบัติทางการเกษตรที่ดี 
ของเกษตรกรผู้ปลูกข้าวในจังหวัดร้อยเอ็ด 

PRODUCTION COST AND RETURN OF GOOD AGRICULTURAL PRACTICES RICE STANDARD 
OF FARMERS IN ROI ET PROVINCE. 

 
นิชชดา โคนาบาล1 

สาธิต อดิตโต2 
 

บทคัดย่อ 
การศึกษาในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาสภาพพื้นฐานทางด้านสังคมและเศรษฐกิจ 2) ศึกษาการจัดการการ

ผลิต ต้นทุนการผลิต และผลตอบแทนการผลิตข้าวตามมาตรฐานการปฏิบัติทางการเกษตรที่ดีของเกษตรในจังหวัดร้อยเอ็ด 
กลุ่มตัวอย่างเกษตรกรจ านวน 100 คน ที่ได้จากการสุ่มแบบหลายขั้นตอน เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา คือ แบบสัมภาษณ์ 
วิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณโดยใช้สถิติเชิงพรรณา เพื่ออธิบายหรือบรรยายข้อมูลที่ศึกษา ผลการศึกษา พบว่า เกษตรกรส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 41-60 ปี ร้อยละ 62 จบการศึกษาระดับประถมศึกษา ประกอบอาชีพเกษตรกรรม โดยกลุ่ม
ตัวอย่างเกษตรกรส่วนใหญ่ใช้เงินทุนของตนเองในการผลิตข้าวท่ีเข้าร่วมโครงการ มีหนี้สินร้อยละ 99 ซึ่งเกษตรกรเป็นสมาชิก
กลุ่มเกษตรกรทุกราย และเป็นสมาชิกธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร ร้อยละ 16.41 ได้รับการฝึกอบรม
เกี่ยวกับการผลิตข้าวร้อยละ 79.51 และได้รับข่าวสารต่างๆเกี่ยวกับการผลิตข้าวจากเจ้าหน้าที่หน่วยงานภาครัฐ ร้อยละ 
29.73 

เกษตรกรมีพื้นที่เข้าร่วมโครงการเฉลี่ย 16.04 ไร่ เกษตรกรทุกรายใช้ข้าวสายพันธุ์หอมมะลิ 105 โดยใช้เมล็ดพันธุ์
ข้าว 21 – 25 กิโลกรัมต่อไร่ ใช้แหล่งน้ าจากน้ าฝน ปลูกข้าวโดยใช้วิธีการหว่าน ร้อยละ 91 จ าหน่ายข้าวสด ร้อยละ 68.04 
และเกษตรกรไม่มีการบันทึกและการจัดเก็บข้อมูล ผลการศึกษาต้นทุนและผลตอบแทนพบว่าเกษตรกรผลิตข้าวเปลือกเฉลี่ย 
393.09 กิโลกรัมต่อไร่ ราคาข้าวเปลือกเฉลี่ย 12.29 บาทต่อกิโลกรัม มีรายได้จากการขายข้าวเปลือก 4,831.08 บาทต่อไร่ 
ต้นทุนการผลิต 4,015.04 บาทต่อไร่ ก าไรสุทธิ 816.03 บาทต่อไร่ มีก าไรจากต้นทุนเงินสด 3,117.34 บาทต่อไร่ 
ค าส าคัญ: ต้นทุน ผลตอบแทน ข้าว มาตรฐานการปฏิบัติทางการเกษตรที่ดี 
 

Abstract 
The objectives of this study were to study primary conditions in term of social and economics, 

study of production management, production cost and return of good agricultural practices rice standard 
of farmers in Roi Et province.. The representative samples were farmer 100 cases from multi-stage random 
sampling. The study tools used interview schedules. Quantitative data analysis used with descriptive 
statistics to describe the studied data. The results revealed that most of farmers were female with 
between age of 41-60 years, graduating from primary school level. They carry on an agricultural 
occupation. The majority of farmers used their own funds for rice production that participated in the 
project. There was debt of 99 percent. All farmers were group members or farmer institutions and 
member of Bank for Agriculture and Agricultural Cooperatives of 16.41 percent, obtained training from 
government staffs of 79.51 percent.  
 Farmers had an average land ally with the project of 16.04 rai. All farmers use rice Jasmine 105 
cultivar with using seeds 21-25 kilograms per rai, using rainwater for water sources. rice cultivation with 
sowing method 91 percent. They sold fresh rice 55 percent and farmers do not have record and data 
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storage. The study results of costs and returns showed that farmers produced rice averaged 393.09 
kilograms per rai. The average price of rice is 12.29 baht per kilogram, the income from selling rice is 
4,831.08 baht per rai, production cost is 4,015.04 baht per rai, net profit is 816.03 baht per rai and profit 
from cash cost is 3,117.34 baht per rai.   
Keywords: Cost Return Rice  Good Agricultural Practices (GAP) 
 
บทน า  

ข้าว คือ ธัญพืชที่เป็นแหล่งอาหารหล่อเลี้ยงคนทั้งโลก ประเทศไทยมีข้าวเป็นพืชเศรษฐกิจที่ส าคัญที่ช่วยส่งเสริม
คุณภาพชีวิตของคนไทย โดยในปี 2560/61 ประเทศไทยมีเนื้อที่เพาะปลูกข้าวนาปี 58.96 ล้านไร่ ผลผลิตทั้งหมด 24.07 ล้าน
ตัน และผลผลิตต่อไร่ 408 กิโลกรัม โดยภูมิภาคที่มีพื้นที่เพาะปลูกข้าวนาปีมากที่สุด คือ  ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ              
ในปี  2560/61 มี เนื้อที่ เพาะปลูกจ านวน 36.64 ล้านไร่ โดยมีสัดส่วนครึ่งหนึ่ งของพื้นที่ เพาะปลูกข้าวทั้ งประเทศ             
แหล่งเพาะปลูกที่ส าคัญ  ได้แก่  อุบลราชธานี นครราชสีมา สุรินทร์ บุรีรัมย์  และศรีสะเกษ [1] ส่วนใหญ่ ในภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือเป็นพื้นที่ราบสูงมีความแห้งแล้งกว่าภาคอื่นๆ แต่อย่างไรก็ตามด้วยสภาพภูมิประเทศดังกล่าว             
ท าให้ภูมิภาคนี้เป็นแหล่งผลิตข้าวที่มีคุณสมบัติพิเศษหลากหลายสายพันธุ์ รวมถึงข้าวหอมมะลิจากพื้นที่ทุ่งกุลาร้องไห้ที่สร้าง
ช่ือเสียงไปทั่วโลกอีกด้วย  และจากข้อมูลในปี 2560–2561 ความต้องการบริโภคข้าวโดยเฉลี่ย 11.60 ล้านตัน และมีส่งออก
ข้าวสารโดยเฉลี่ย 11.37 ล้านตัน ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (2555) ได้กล่าวว่า ข้าว คือ ความมั่นคงทางด้าน
อาหารและเป็นปัจจัยส าคัญต่อการด ารงสุขภาวะที่ดีของประชาชนในประเทศ ได้แก่ การมีอาหารที่มีคุณภาพ ความปลอดภัย
เพียงพอ มีคุณค่าทางโภชนาการ ในทางกลับกันอาหารที่มีสารปนเปื้อน ด้อยคุณภาพ ความปลอดภัยต่ า  ท าให้ประเทศไทย
ก าลังเผชิญสถานการณ์ ความมั่นคงทางด้านอาหารที่น่าเป็นห่วง [2]  เมื่อพิจารณาจากองค์ประกอบดังกล่าวแล้วพบว่า     
ระบบการผลิตข้าวของประเทศไทยขาดการตระหนักถึงผลกระทบต่อสภาพแวดล้อมความปลอดภัย เนื่องจากมีการใช้ปัจจัย
การผลิต ปุ๋ย และสารเคมีในการป้องกันก าจัดศัตรูพืชวัชพืชอย่างขาดความรู้ความเข้าใจ และต้นทุนการผลิตที่สูง จึงส่งผลต่อ
การด ารงสุขภาวะของเกษตรกร ผู้ผลิต และผู้บริโภค ปัจจุบันเกษตรกรหลายรายหันมาเพาะปลูกข้าวโดยการน าเทคโนโลยี   
การผลิตในรูปแบบต่างๆมาผลิตข้าวเพื่อลดการปนเป้ือนของสารเคมี  ลดต้นทุนการผลิต เพิ่มคุณภาพข้าว เช่น การผลิตข้าว
อินทรีย์ การผลิตข้าว GAP เป็นต้น 

มาตรฐานการปฏิบัติทางการเกษตรที่ดีและเหมาะสมมีส่วนส าคัญในการช่วยพัฒนาเกษตรกรให้มีการปลูกข้าว 
ตามระบบการปฏิบัติที่ถูกต้องและเหมาะสม พัฒนาระบบการตรวจรับรองคุณภาพสินค้าข้าวให้ได้มาตรฐานเป็นที่ยอมรับของ
ผู้บริโภค เพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันในตลาดต่างประเทศ และสร้างความปลอดภัยให้กับผู้ผลิต ผู้บริโภค และรักษา
สิ่งแวดล้อม โดยในปี 2559 เกษตรกรภาคตะวันออกเฉียงเหนือที่ผ่านมาตรฐานข้าว GAP จ านวน 44,859 ราย และเกษตรกร
รายใหม่ที่ขอมาตรฐานข้าว GAP จ านวน 8,835 ราย โดยจังหวัดที่มีจ านวนเกษตรกรผู้ปลูกข้าวตามมาตรฐาน GAP ส าหรับ
ข้าวมากที่สุด ได้แก่ สุรินทร์ ศรีสะเกษ ร้อยเอ็ด  

จังหวัดร้อยเอ็ดมีพื้นที่ถือครองท าการเกษตร 3.96 ล้านไร่ เป็นพื้นที่ปลูกข้าวมากที่สุด 3.53 ล้านไร่ ร้อยละ 59.09 
ของพื้ นที่ ท าการเกษตรทั้ งหมด ข้ าวนาปีมี ผลผลิตต่อ ไร่ เฉลี่ ย  436 กิ โลกรัม  ในปี  2558 ราคาข้าวนาปีต่ อตัน  
เฉลี่ย 11,500 บาท ต้นทุนการผลิตข้าวนาปีของจังหวัดร้อยเอ็ดเก็บข้อมูลโดยส านักงานเศรษฐกิจเขต 4 จังหวัดขอนแก่น 
พบว่า ข้าวนาปีมีต้นทุนรวมต่อตัน 12,017.13 บาท ผลตอบแทนต่อตันขาดทุน 458.13 บาท [3]  ซึ่งอาจจะเกิดจากการ
จัดการการผลิตที่ด้อยประสิทธิภาพ ท าให้ต้นทุนการผลิตต่อตันสูงกว่าราคาข้าวต่อตัน และข้าวด้อยคุณภาพ ท าให้ได้ราคาต่ า 
ดังนั้นผู้ศึกษาจึงมีความสนใจศึกษาการจัดการการผลิต ต้นทุน และผลตอบแทนของเกษตรกรที่หันมาใช้เทคโนโลยีการผลิต
ข้าวตามมาตรฐานGAP ส าหรับข้าว  

 
วัตถุประสงค ์ 

1 เพื่อศึกษาสภาพพื้นฐานทางด้านสังคมและเศรษฐกิจของเกษตรกรผู้ปลูกข้าวตามมาตรฐานการปฏิบัติ  
ทางการเกษตรที่ดีในจังหวัดร้อยเอ็ด 

2 เพื่อศึกษาการจัดการการผลิต ต้นทุนการผลิต และผลตอบแทนของเกษตรผู้ปลูกข้าวตามมาตรฐานการปฏิบัติทาง
การเกษตรที่ดีในจังหวัดร้อยเอ็ด 
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วิธีด าเนินงาน 
ประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือ เกษตรกรผู้ปลูกข้าวตามมาตรฐานตามมาตรฐานการปฏิบัติทางการเกษตรที่ดีใน

จังหวัดร้อยเอ็ด ฤดูกาลผลิต 2560/61 จ านวน 5,909 ราย ตั้งอยู่ในพื้นที่ 9 อ าเภอของจังหวัดร้อยเอ็ด ได้กลุ่มตัวอย่าง 100 
ราย โดยใช้สูตร Yamane 1967 [4]  ก าหนดความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับให้มีได้จากการสุ่ม 10% คัดเลือกกลุ่มตัวอย่างด้วย
วิธีการสุ่มตัวอย่างหลายขั้นตอน (multi-stage random sample) เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ แบบสัมภาษณ์ 
(interview schedules) ประกอบด้วย ค าถามแบบปลายปิด (close – ended question) และค าถามแบบปลายเปิด 
(open-ended question) การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา ได้แก่ ข้อมูลพื้นฐานของเกษตรกร ข้อมูลด้านเศรษฐกิจและสังคม 
และข้อมูลด้านการจัดการผลิตข้าวตามมาตรฐานการปฏิบัติทางการเกษตรที่ดี ซึ่งประกอบไปด้วย การแจกแจงความถี่ 
(frequency) ร้อยละ (percentage) ค่าเฉลี่ย (mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (standard deviation) และวิเคราะห์ต้นทุน
และผลตอบแทนการผลิตข้าวตามมาตรฐานการปฏิบัติทางการเกษตรที่ดี 
 
ผลการวิจัย 
 1.ข้อมูลพ้ืนฐานบางประการ ข้อมูลด้านเศรษฐกิจ และข้อมูลด้านสังคม 

   เกษตรกรผู้ปลูกข้าวตามมาตรฐานการปฏิบัติทางการเกษตรดีที่ในจังหวัดร้อยเอ็ด เป็นเพศหญิงร้อยละ 67.00  
เกษตรกรส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 41-60 ปี ร้อยละ 62.00 จบการศึกษาระดับประถมศึกษา ประกอบอาชีพเกษตรกรรมมาก
ที่สุด เกษตรกรมีแหล่งเงินทุนมากกว่า 1 แหล่ง เนื่องจากเกษตรกรแต่ละรายใช้เงินทุนจากหลายแหล่งในการประกอบอาชีพใน
ภาคการเกษตรและนอกภาคการเกษตร จึงแบ่งวัตถุประสงค์ของการใช้เงินทุนจากแหล่งเงินทุนไว้ 3 ข้อ ได้แก่ กลุ่มตัวอย่าง
เกษตรกรส่วนใหญ่ใช้เงินทุนของตนเองในการผลิตข้าวที่เข้าร่วมโครงการ ร้อยละ 49.33 ในภาคการเกษตรอื่นๆใช้เงินทุนของ
ตนเอง ร้อยละ 50.34 และลงทุนอาชีพนอกการเกษตรใช้เงินทุนของตนเอง ร้อยละ 72.22 เกษตรกรมีหนี้สินร้อยละ 99.00 
หนี้สินระยะสั้นค้างช าระกับกองทุนหมู่บ้านร้อยละ 39.91 ส าหรับหนี้สินระยะยาวเกษตรกรมีหนี้สินระยะยาวค้างช าระกับ
ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตรร้อยละ 65.71 โดยมีสมาชิกในครัวเรือนจ านวน 3-4 คน ร้อยละ 43 มีแรงงาน
ในภาคการเกษตรจ านวน 1-2 คน ร้อยละ 81.00 มีจ าแรงงานนอกภาคการเกษตรจ านวน 1-2 คน ร้อยละ 49.00            
กลุ่มตัวอย่างเกษตรกรมีพื้นที่การเกษตรของตนเองร้อยละ 89.81  
 กลุ่มตัวอย่างทุกรายเป็นสมาชิกกลุ่มเกษตรกร หรือสถาบันการเกษตร คิดเป็นร้อยละ 100.00 เป็นสมาชิกกองทุน
หมู่บ้านมากที่สุด ร้อยละ 18.51 และไม่มีต าแหน่งใดเลยร้อยละ 81.00 แหล่งความรู้เกี่ยวกับข้าว GAP คือได้รับการฝึกอบรม
จากเจ้าหน้าท่ีหน่วยงานภาครัฐ ร้อยละ 79.51 ได้รับข่าวสารต่างๆเกี่ยวกับการผลิตข้าวมากท่ีสุด คือ เจ้าหน้าท่ี ร้อยละ 29.73 
ในรอบปีที่ผ่านมาเกษตรกรมีการติดต่อกับเจ้าหน้าที่ด้านการเกษตร ร้อยละ 96.00 โดยเกษตรกรส่วนใหญ่มีการติดต่อ
เจ้าหน้าที่มากกว่า 5 ครั้ง/ปี ร้อยละ 76.00 และหน่วยงานที่เกษตรกรมีการติดต่อมากที่สุด คือ กรมการข้าว และส านักงาน
สหกรณ์การเกษตร ร้อยละ 12.04 เกษตรกรคาดหวังจะไดร้ับปัจจยัการผลติจากหน่วยงานภาครฐัจากการเข้าร่วมโครงการมาก
ที่สุด ร้อยละ 23.12  
 2 การจัดการการผลิต ต้นทุนการผลิต และผลตอบแทน 
    เกษตรกรส่วนใหญ่มีประสบการณ์ในการปลูกข้าว 21 – 30 ปี ร้อยละ 40 มีจ านวนพื้นที่เพาะปลูกข้าวที่เข้าร่วม
โครงการต่ ากว่า 10 ไร่ ร้อยละ 45.00 โดยเกษตรกรมีพื้นที่เข้าร่วมโครงการเฉลี่ย 16.04 ไร่ เกษตรกรทุกรายเลือกใช้ข้าว    
สายพันธุ์หอมมะลิ 105 ใช้เมล็ดพันธุ์ข้าว 21 – 25 กิโลกรัมต่อไร่ คิดเป็นร้อยละ 55.00 โดยใช้เมล็ดพันธุ์จากหน่วยงาน
ราชการมากที่สุด ร้อยละ 46.85  ใช้แหล่งน้ าจากน้ าฝนมากที่สุด ร้อยละ 86.96 มีลักษณะพื้นที่ราบ ร้อยละ 53.00 ไม่มีการ
ปลูกพืชบ ารุงดิน ร้อยละ 55.00 มีการไถเตรียมดิน 3 ครั้ง ร้อยละ 50.00 โดยเกษตรกรทุกรายใช้เครื่องจักรกลในการเตรยีมดนิ 
เกษตรกรมีการไถกลบตอซังข้าว ร้อยละ 78.00 มีการตากดิน ร้อยละ 94.00 และเกษตรกรใช้ปุ๋ยชีวภาพ/น้ าหมักชีวภาพใน
การบ ารุงดินมากที่สุด ร้อยละ 38.65 ปลูกข้าวโดยใช้วิธีการหว่าน ร้อยละ 91.00 เกษตรกรส่วนใหญ่พบการระบาดของโรค 
แมลงศัตรูพืช วัชพืชในพื้นที่ปลูกข้าวในโครงการ ร้อยละ 58.00 ไม่มีการใช้สารเคมีก าจัดโรคแมลงศัตรูพืช ร้อยละ 91.00      
มีเกษตรกรที่มีการเก็บเกี่ยวข้าวในโครงการ จ านวน 97.00 ราย และไม่ได้เก็บเกี่ยวข้าว จ านวน 3 ราย เนื่องจากเกษตรกร
ประสบปัญหาน้ าท่วมจนไม่สามารถเก็บเกี่ยวข้าวได้ พบว่า เกษตรกรส่วนใหญ่เก็บเกี่ยวหลังข้าวตั้งท้อง 45 วัน ร้อยละ 65.98 
รองลงมาคือ เก็บเกี่ยวหลังข้าวตั้งท้อง 40 วัน ร้อยละ 16.49 เกษตรกรส่วนใหญ่เก็บเกี่ยวข้าวโดยใช้รถเกี่ยว ร้อยละ 96.91     
มีเกษตรกรจ าหน่ายข้าวจ านวน 85 ราย ส่วนใหญ่จ าหน่ายข้าวสด ร้อยละ 68.04 มีราคาข้าวเฉลี่ย 12.29 บาทต่อกิโลกรัม 
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เกษตรกรมีผลผลิตข้าว 301 – 450 กิโลกรัมต่อไร่ คิดเป็นร้อยละ 55.00 เกษตรกรไม่มีการบันทึกและการจัดเก็บข้อมูล      
ร้อยละ 50.00 เกษตรกรส่วนใหญ่บันทึกข้อมูลแหล่งที่มาของเมล็ดพันธ์ุ ร้อยละ 15.86  

   ผลการศึกษาต้นทุนและผลตอบแทนการปลูกข้าวตามมาตรฐานการปฏิบัติทางการเกษตรที่ดีในจังหวัดร้อยเอ็ด 
โดยแบ่งเป็น 2 ประเภท คือ ต้นทุนคงที่ที่เป็นเงินสดและไม่เป็นเงินสด ต้นทุนผันแปรที่เป็นเงินสดและไม่เป็นเงินสด ส าหรับ
ต้นทุนคงที่ที่เป็นเงินสด 13 บาทต่อไร่ หรือ 0.03 บาทต่อกิโลกรัมข้าวเปลือก ประกอบด้วย ค่าใช้จ่ายที่ดิน 8.00 บาทต่อไร่ 
หรือ 0.02 บาทต่อกิโลกรัมข้าวเปลือก ค่าภาษีที่ดินทางการเกษตร 5 บาทต่อไร่ หรือ 0.01 บาทต่อกิโลกรัมข้าวเปลือก       
และต้นทุนคงที่ที่ไม่ใช่เงินสด 1,610.13 บาทต่อไร่ หรือ 4.10 บาทต่อกิโลกรัมข้าวเปลือก ประกอบด้วย ค่าใช้ที่ดิน 985 บาท
ต่อไร่ หรือ 2.51 บาทต่อกิโลกรัมข้าวเปลือก ค่าเสื่อมสภาพอุปกรณ์ 584.23 บาทต่อไร่ หรือ 1.49 บาทต่อกิโลกรัมข้าวเปลือก 
และค่าเสียโอกาสเงินลงทุนซื้ออุปกรณ์ 40.90 บาทต่อไร่ หรือ 0.10 บาทต่อกิโลกรัมข้าวเปลือก รวมต้นทุนคงที่ที่เป็นเงินสด
และไม่เป็นเงินสดโดยเฉลี่ย 1,623.13 บาทต่อไร่ หรือ 4.13 บาทต่อกิโลกรัมข้าวเปลือก 

ส าหรับต้นทุนผันแปรที่เป็นเงินสด 1,700.74 บาทต่อไร่ หรือ 4.32 บาทต่อกิโลกรัมข้าวเปลือก ประกอบด้วย 
ค่าใช้จ่ายแรงงานคน 121.22 บาทต่อไร่ หรือ 0.31 บาทต่อกิโลกรัมข้าวเปลือก ค่าแรงงานเครื่องจักร 948.51 บาทต่อไร่    
หรือ 2.41 บาทต่อกิโลกรัมข้าวเปลือก ค่าใช้จ่ายในด้านปัจจัยการผลิต ได้แก่ ค่าพืชบ ารุงดิน 4.88 บาทต่อไร่ หรือ 0.01 บาท
ต่อกิโลกรัมข้าวเปลือก ค่าเมล็ดพันธุ์ 184.15 บาทต่อไร่ หรือ 0.47 บาทต่อกิโลกรัมข้าวเปลือก ค่าปุ๋ย 386.62 บาทต่อไร่   
หรือ 0.98 บาทต่อกิโลกรัมข้าวเปลือก ค่าสารเคมีควบคุมหรือก าจัดวัชพืชและศัตรูพืช 5.50 บาทต่อไร่ หรือ 0.01            
บาทต่อกิโลกรัมข้าวเปลือก และค่าน้ ามันเชื้อเพลิง 49.86 บาทต่อไร่ หรือ 0.13 บาทต่อกิโลกรัมข้าวเปลือก และต้นทุนผันแปร
ที่ไม่เป็นเงินสด 691.17 บาทต่อไร่ หรือ 1.76 บาทต่อกิโลกรัมข้าวเปลือก ประกอบด้วย ค่าใช้จ่ายแรงงานคน 101.92       
บาทต่อไร่ หรือ 0.26 บาทต่อกิโลกรัมข้าวเปลือก ค่าแรงงานเครื่องจักร 13.80 บาทต่อไร่ หรือ 0.04 บาทต่อกิโลกรัม
ข้าวเปลือก ค่าใช้จ่ายในด้านปัจจัยการผลิต ได้แก่ ค่าพืชบ ารุงดิน 56.07 บาทต่อไร่ หรือ 0.14 บาทต่อกิโลกรัมข้าวเปลือก    
ค่าเมล็ดพันธุ์ 263.65 บาทต่อไร่ หรือ 0.67 บาทต่อกิโลกรัมข้าวเปลือก ค่าปุ๋ย 216.05 บาทต่อไร่ หรือ 0.55 บาทต่อกิโลกรัม
ข้าวเปลือก และค่าเสียโอกาสเงินลงทุนผันแปร 39.68 บาทต่อไร่ หรือ 0.10 บาทต่อกิโลกรัมข้าวเปลือก รวมต้นทุนผันแปร    
ที่เป็นเงินสดและไม่เป็นเงินสดโดยเฉลี่ย 2,391.91 บาทต่อไร่ หรือ 6.08 บาทต่อกิโลกรัมข้าวเปลือก ดังในตารางที่ 1 

กลุ่มตัวอย่างเกษตรกรมีพื้นที่เฉลี่ย 16.04 ไร่ มีปริมาณข้าวเปลือกเฉลี่ย 393.09 กิโลกรัมต่อไร่ ราคาข้าวเปลือก
เฉลี่ยที่ เกษตรกรได้รับ 12.29 บาทต่อกิโลกรัม ท าให้เกษตรกรมีรายได้จากการขายข้าวเปลือก 4,831.08 บาทต่อไร่          
หรือ 12.29 บาทต่อกิโลกรัมข้าวเปลือก ซึ่งเกษตรกรมีต้นทุนการผลิต 4,015.04 บาทต่อไร่ หรือ 10.21 บาทต่อกิโลกรัม
ข้าวเปลือก จึงท าให้เกษตรกรมีก าไรสุทธิ 816.03 บาทต่อไร่ หรือ 2.08 บาทต่อกิโลกรัมข้าวเปลือก และหากคิดก าไรสุทธิจาก
ต้นทุนการผลิตเฉพาะต้นทุนที่เป็นเงินสด พบว่าเกษตรกรมีก าไรเหนือต้นทุนที่ไม่ใช่เงินสด 3,117.34 บาทต่อไร่ หรือ 7.93 
บาทต่อกิโลกรัมข้าวเปลือก เกษตรกรได้ผลผลิตทั้งหมดโดยเฉลี่ย 6,305.10 กิโลกรัม โดยเกษตรกรได้ท าการแบ่งข้าวเปลือก
เก็บไว้ท าพันธุ์จ านวน 931 กิโลกรัม เก็บไว้บริโภค ในครัวเรือน 1,225 กิโลกรัม เกษตรกรมีปริมาณข้าวที่เกษตรไว้จ าหน่าย 
4,148.15 กิโลกรัม  

เมื่อเปรียบเทียบผลการศึกษาของวรวิทย์ กุลตังวัฒนา และนันทิยา พรมทอง  ได้ท าการศึกษาต้นทุนและ
ผลตอบแทนการปลูกข้าว กรณีศึกษา ต าบลเชียงเครือ อ าเภอเมือง จังหวัดสกลนคร พบว่าต้นทุนในการปลูกข้าวในปี          
การเพาะปลูก 2552/53 เฉลี่ย 3,126.15 บาทต่อไร่ ซึ่ งต่ ากว่าการศึกษานี้ที่มีต้นทุนการผลิต 4,015.04 บาทต่อไร่            
และปริมาณข้าวเฉลี่ยที่ผลิตได้ทั้งหมด 420.40 กิโลกรัมต่อไร่ซึ่งสูงกว่าการศึกษานี้ 27.31 กิโลกรัมต่อไร่ แต่ราคาขายเฉลี่ย    
ต่ ากว่าการศึกษาน้ี 0.10 บาทต่อกิโลกรัม และมีรายได้จากการขายข้าวเฉลี่ยเท่ากับ 5,124.67 บาทต่อไร่สูงกว่าการศึกษานี้ท่ีมี
รายได้จากการขายข้าวเฉลี่ย 4,831.08 บาทต่อไร่ ซึ่งแม้ว่าต้นทุนการผลิต รายได้จากการขายข้าวจะสูงกว่าการศึกษานี้         
แต่เมื่อเปรียบเทียบก าไรจากต้นทุนที่เป็นเงินสดพบว่า การศึกษานี้มีก าไร 3,117.34 บาทต่อไร่ ซึ่งสูงกว่าการศึกษาของ        
วรวิทย์ กุลตังวัฒนา และนันทิยา พรมทอง 359.51 บาทต่อไร่ [5]   
 
ข้อเสนอแนะ 

จากผลการศึกษาในครั้งนี้ มีข้อเสนอแนะตามเหตุและผลที่ค้นพบเพื่อใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาส่งเสริมเกษตรกร  
ผู้ปลูกข้าวตามมาตรฐานการปฏิบัติทางการเกษตรดีที่ต่อไป ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 
           1) ผลการศึกษาด้านการจัดการผลิต พบว่า เกษตรกรส่วนใหญ่ขายข้าวเปลือกสดร้อยละ 68.04 ซึ่งได้ราคาต่ า 
เนื่องจากในข้ันตอนการลดความชื้นข้าวเปลือกนั้น เกษตรกรขาดพื้นท่ีในการตาก  
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               ดังนั้นในขั้นตอนการลดความช้ืน เกษตรกรควรมีจัดตั้งลานตากข้าวชุมชน เพื่อแก้ปัญหาการขาดพื้นที่ตากข้าว    
ให้ได้ผลผลิตข้าวเปลือกแห้งที่มีความช้ืนและคุณภาพตามข้อก าหนด ในส่วนของภาครัฐ และหน่วยงานที่เกี่ยวข้องควรมีการ
ส่งเสริมให้เกษตรกรเกิดการรวมกลุ่มและสนับสนุนพื้นที่รัฐหรือพื้นที่สาธารณะให้เกิดโครงการลานตากข้าวชุมชน เพื่อให้เกิด
การบริหารจัดการผลผลิตได้อย่างมีประสิทธิภาพ  
           2) ผลการศึกษาต้นทุนและผลตอบแทน พบว่า เกษตรกรมีต้นทุนผันแปรที่สูงเกี่ยวข้องกับค่า ใช้จ่ายในการจ้าง
เครื่องจักร เช่น รถไถ รถเกี่ยว เป็นต้น ร้อยละ 23.97 ค่าปุ๋ย ร้อยละ 15.01 และค่าเมล็ดพันธุ์ ร้อยละ 11.15 เนื่องจากเป็น
ต้นทุนท่ีเกิดจากการจ้างเครื่องจักรและการซื้อปัจจัยการผลิตจากภายนอกเป็นส่วนใหญ่ 
               ดังนั้นเกษตรกรควรมีการรวมกลุ่มจัดตั้งกลุ่มปุ๋ยชุมชน และกลุ่มเมล็ดพันธุ์ข้าวชุมชน เพื่อลดต้นทุนท่ีเกี่ยวข้องกับ
ปุ๋ยและเมล็ดพันธุ์ และรวมกลุ่มจัดหารถเกี่ยวนวดและรถไถของกลุ่มเกษตรกรเอง เพื่อใช้ภายในกลุ่มเกษตรกรและมีการ
บริหารจัดการด้วยตนเอง เพื่อลดค่าใช้จ่ายที่เกิดจากการจ้างบุคคลภายนอกชุมชน ในส่วนของภาครัฐและหน่วยงานท่ีเกี่ยวข้อง 
นอกจากการส่งเสริมเกษตรกรให้รวมกลุ่ม ควรมีการสนับสนุนแหล่งเงินทุน และองค์ความรู้อบรมให้ความรู้ที่เกี่ยวข้องกับการ
จัดตั้งและการบริหารจัดการกลุม่เกษตรกร การถ่ายทอดองความรู้เรื่องการผลิตปุ๋ย ความรู้เรื่องการรวมกลุ่มผลิตเมล็ดพันธ์ุข้าว
ที่มีคุณภาพใช้ในนาข้าวเกษตรกรเอง  
 
กิตติกรรมประกาศ  

การศึกษาค้นคว้าอิสระฉบับนี้ส าเร็จลุล่วงอย่างสมบูรณ์ เนื่องมาจากรับความกรุณาอย่างสูงย่ิงในการให้ความ
ช่วยเหลือและค าปรึกษาจาก ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.สาธิต อดิตโต อาจารย์ที่ปรึกษาการค้นคว้าอิสระ คณาจารย์ เจ้าหน้าที่
ภาควิชาเศรษฐศาสตร์การเกษตร คณะเกษตรศาสตร์ทุกท่าน และเจ้าหน้าที่ศูนย์วิจัยข้าวร้อยเอ็ดเจ้าหน้าที่ศูนย์วิจัยข้าว
ร้อยเอ็ดเจ้าหน้าที่ศูนย์วิจัยข้าวร้อยเอ็ดที่ให้ค าแนะน าและความรู้ในทุกขั้นตอนของการศึกษาแก่ผู้ศึกษาตลอดมา  ขอกราบ
ขอบพระคุณเกษตรกรผู้ปลูกข้าวตามมาตรฐานการปฏิบัติทางการเกษตรที่ดีในจังหวัดร้อยเอ็ด ที่สละเวลาและให้ความร่วมมือ
ในการตอบแบบสอบถาม การเก็บรวบรวมข้อมูล หากการศึกษาในครั้งนี้มีข้อบกพร่องด้วยประการใด ผู้วิจัยขอน้อมรับด้วย
ความขอบคุณยิ่ง 
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ตารางที่ 1 ต้นทุนการผลิตข้าวในโครงการมาตรฐานการปฏิบัติทางการเกษตรที่ดีของกลุ่มตัวอย่างผู้ปลูกข้าวในจังหวัดร้อยเอ็ด  
  ในรอบปี 2560/61 

 

รายการ 
ต้นทุนการผลิตต่อไร่ ต้นทุนการผลิตต่อกิโลกรัม 

เป็น 
เงินสด 

ไม่เป็น 
เงินสด รวม เป็น 

เงินสด 
ไม่เป็น
เงินสด รวม 

ต้นทุนคงที ่       
   ค่าใช้ที่ดิน 8.00 985.00 993.00 0.02 2.51 2.53 
   ค่าภาษีที่ดินท าการเกษตร 5.00 0.00 5.00 0.01 0.00 0.01 
   ค่าเสื่อมสภาพอุปกรณ์ 0.00 584.23 584.23 0.00 1.49 1.49 
   ค่าเสียโอกาสเงินลงทุนซื้ออุปกรณ์ 0.00 40.90 40.90 0.00 0.10 0.10 
รวมต้นทุนคงที่โดยเฉลี่ย 13.00 1,610.13 1,623.13 0.03 4.10 4.13 
ต้นทุนผันแปร       
1. แรงงาน       
   แรงงานคน 121.22 101.92 223.14 0.31 0.26 0.57 
   แรงงานเครื่องจักร 948.51 13.80 962.31 2.41 0.04 2.45 
2. ปัจจัยการผลิต       
   พืชบ ารุงดิน 4.88 56.07 60.95 0.01 0.14 0.15 
   เมล็ดพันธ์ุ 184.15 263.65 447.80 0.47 0.67 1.14 
   ปุ๋ย 386.62 216.05 602.67 0.98 0.55 1.53 
   สารเคมี/สารก าจัดศัตรูพืช 5.50 0.00 5.50 0.01 0.00 0.01 
   เชื้อเพลิง 49.86 0.00 49.86 0.13 0.00 0.13 
3. ค่าเสียโอกาสเงินลงทุนผันแปร 0.00 39.68 39.68 0.00 0.10 0.10 
รวมต้นทุนผันแปรโดยเฉลี่ย 1,700.74 691.17 2,391.91 4.32 1.76 6.08 
รวมต้นทุนการผลิต 1,713.74 2,301.30 4,015.04 4.35 5.86 10.21 
พื้นที่เฉลี่ย (ไร่) 16.04  
ปริมาณข้าวเปลือกเฉลี่ยต่อไร่ (กก.) 393.09  
ราคาข้าวท้ังหมดต่อกิโลกรัม (บาท) 12.29 12.29 
รายได้จากการขายข้าวต่อไร่  (บาท) 4,831.08 12.29 
ต้นทุนการผลิต (บาท) 4,015.04 10.21 
ก าไรสุทธิ (บาท) 816.04 2.08 
ก าไรที่เป็นตัวเงินสุทธิ  (บาท) 3,117.34 7.94 
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ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทานจากร้าน
สะดวกซื้อเซเว่นอีเลฟเว่น ในเขตจังหวัดแพร่   

MARKETING MIX FACTORS AFFECTING BUYING DECISION FOR FROZEN FOODS FORM 
7ELEVEN CONVENIENCE STORE IN PHRAE PROVINCE 

 
ปรานิกุล  ข าหรุ่น1 

 เบญจวรรณ สุจรติ2 
ภาศิริ เขตปิยรตัน3์ 

 
บทคัดย่อ 

 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา 1) ส่วนประสมทางการตลาดของอาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทาน
จากร้านสะดวกซื้อเซเว่นอีเลฟเว่นในเขตจังหวัดแพร่ 2) การตัดสินใจซื้ออาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทานจากร้าน
สะดวกซื้อเซเว่นอีเลฟเว่นในเขตจังหวัดแพร่ และ 3) ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารส าเร็จรูปแช่
แข็งพร้อมรับประทานจากร้านสะดวกซื้อเซเว่นอีเลฟเว่นในเขตจังหวัดแพร่ โดยกลุ่มตัวอย่างที่ใช้คือ ประชาชนที่ซื้ออาหาร
ส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทานจากร้านสะดวกซื้อเซเว่นอีเลฟเว่นในเขตจังหวัดแพร่ จ านวน 400 คน โดยเลือกสุ่มตัวอย่าง
แบบเจาะจง เครื่องมือที่ใช้คือ แบบสอบถาม สถิติที่ใช้ ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการ
วิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ ผลการวิจัยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคามีค่าเฉลี่ยสูงสุด การตัดสินใจซื้ออาหาร
ส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทาน พบว่าส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับด้านพฤติกรรมภายหลังการซื้อ และ การทดสอบ
สมมุติฐานพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทานจากร้านสะดวก
ซื้อเซเว่นอีเลฟเว่นในเขตจังหวัดแพร่ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ร้อยละ 41.5 
ค าส าคัญ: ส่วนประสมทางการตลาด  การตัดสินใจซื้อ  อาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมทาน 

 
Abstract 

The objectives of this study were 1 )  to study marketing mix factors for frozen foods sold at 7-
Eleven convenience store in Phrae Province, 2) to investigate customers’ buying decision for frozen foods 
from 7- Eleven convenience store in Phrae Province, and 3)  to explore marketing mix factors affecting 
customer’ s buying decision for frozen foods from 7- Eleven convenience store in Phrae Province.   The 
sample of this study consisted of 400 people buying frozen foods from 7-Eleven convenience store in Phrae 
Province.  The sample was selected based on a purposive sampling.  A questionnaire was used a research 
instrument.  Data collected were then analyzed using statistics including frequency, percentage, mean, 
standard deviation and multiple regression analysis. The results of this study indicated that a marketing mix 
factor with the highest mean was price, in terms of the respondents’ buying decision for frozen foods, most 
of them prioritized post- purchase behavior, and the results of hypothesis testing showed that marketing 
mix factors influenced 41.5% of the variation in buying decision for frozen foods from 7-Eleven convenience 
store in Phrae Province with a statistical significance level of .05.  
Keywords: Marketing mix factors, Buying decision, Frozen foods  
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บทน า   
 แนวโน้มธุรกิจอาหารแช่แข็งพร้อมรับประทานเติบโตเป็นอย่างดี เนื่องจากธุรกิจมีแรงหนุนจากความต้องการการ
บริโภคที่สูงขึ้น ผลจากโครงสร้างทางสังคมของกลุ่มคนในเมืองที่เปลี่ยนเป็นการด าเนินชีวิตที่เร่ง รีบ จ านวนคนโสดและ
ครอบครัวขนาดเล็กที่เพิ่มขึ้น การเข้าถึงสินค้าได้ง่ายมากข้ึนอันเนื่องมาจากการขยายตัวของร้านค้าปลีกสมัยใหม่ สินค้ามีให้
เลือกหลากหลาย และการสนับสนุนจากภาครัฐ ผลิตภัณฑ์อาหารพร้อมทานเป็นผลิตภัณฑ์อาหารท่ีผ่านกระบวนการปรุงสุก
และพร้อมทานได้ทันทีเมื่อน าไปอุ่น อบ นึ่ง หรือเข้าไมโครเวฟ ซึ่งสามารถตอบโจทย์ผู้บริโภคในด้านความสะดวกสบาย 
ประหยัดเวลา และง่ายต่อการพกพาได้เป็นอย่างดี ปัจจุบันตลาดอาหารพร้อมทานเป็นตลาดที่มีศักยภาพและมีแนวโน้มการ
เติบโตตามการเปลี่ยนแปลงของกระแสโลกท่ีส าคัญ ดังนี้ 1) ความเป็นเมืองหรือวิถีชีวิตแบบคนเมือง (Urbanization) ที่ขยาย
เพิ่มขึ้น 2) รูปแบบการใช้ชีวิตของผู้บริโภคที่เปลี่ยนไป 3) การเข้าสู่สังคมสูงวัย (Aging Society) ทั่วโลกเพิ่มขึ้น 4) การพัฒนา
เทคโนโลยีและการสร้างสรรค์นวัตกรรม [1]   
 แนวโน้มธุรกิจทางภาคการตลาดในประเทศไทย นั้นยังไปได้ดีและไปได้เรื่อยๆเนื่องจากวิถีชีวิตคนเราเปลี่ยนแปลง
ไปจากครอบครัวใหญ่เป็นครอบครัวเล็ก2-3 คน การท าอาหารในบ้านจึงไม่คุ้มค่า ประกอบกับ การอยู่อาศัยของคนเรา
เปลี่ยนไป ส่วนใหญ่จะเป็นคอนโดมิเนียม หรือหอพัก ไม่มีห้องครัว  มีพื้นที่จ ากัด  ไม่สะดวกในการปรุงอาหาร  ซึ่งในอนาคต
คอนโดมิเนียม หรือที่อยู่อาศัยส่วนใหญ่พื้นที่ด้านล่างจะเป็นพื้นที่ท าอาหารขาย คนก็จะซื้ออาหารขึ้นไปรับประทานบนที่พัก
อาศัยแทน จากการเปลี่ยนแปลงดังกล่าวจึงสรุปได้ว่า ในภาพรวมทางด้านธุรกิจอาหารสามารถจะเป็นไปได้ 2 แนวทาง ได้แก่
1)อาหารสะดวกซื้อ (Convenience Food) สู่ ร้านสะดวกซื้อ (Convenience Store ) เน้นธุรกิจอาหารพร้อมทาน 2) การ
ท าอาหารปรุงสุกพร้อมรับประทาน (Prepare Food)  ส่งให้ภัตตาคาร และคนท าธุรกิจบริการอาหารส าหรับจัดเลี้ยงนอก
สถานที่ การจัดอาหารในงานเลี้ยง บริการจัดเตรียมอาหาร จัดเลี้ยงงานต่างๆ (Catering)  ไม่ต้องเริ่มจากศูนย์ กล่าวคือ ไม่
จ าเป็นต้องมีพ่อครัวที่เก่งประจ าร้าน สามารถสั่งอาหารแต่ละชนิดมาเก็บไว้ภายในร้าน ข้ันตอนการท าเพื่อรับประทานก็
สามารถท าได้สะดวก รวดเร็วตรงกับความต้องการของลูกค้า [2]   
 แม้ว่าในจังหวัดแพร่จะมีร้านค้าปลีกสมัยใหม่ท่ีมีความหลากหลายและลูกค้าสามารถเข้าถึงสินค้าดั งกล่าวได้จาก
หลายช่องทาง แต่ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้จะมุ่งเน้นการศึกษาไปท่ีอาหารส าเร็จรูปพร้อมทานจากร้านสะดวกซื้อเซเว่นอีเลฟเว่น
ในเขตจังหวัดแพร่เป็นหลัก เนื่องจากเป็นช่องทางการจ าหน่ายมีความชัดเจนและสามารถตอบสนองลูกค้าได้ตลอด 24 ชม. 
ส่งผลการให้การศึกษาสามารถครอบคลุมกลุ่มตัวอย่างได้มากกว่าการจัดจ าหน่ายในช่องทางอื่น เพื่อเป็นแนวทางในการน ามา
ปรับปรุงกลยุทธ์ทางธุรกิจให้เหมาะสมกับความต้องการของลูกค้า และสามารถน าข้อมูลไปใช้ในการวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑ์
ให้เหมาะสมต่อไป 
 
วัตถุประสงค์การวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของอาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทานจากร้านสะดวกซื้อเซเว่น
อีเลฟเว่นในเขตจังหวัดแพร่ 
 2. เพื่อศึกษาการตัดสินใจซื้ออาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทานจากร้านสะดวกซื้อเซเว่นอีเลฟเว่นในเขต
จังหวัดแพร่ 
 3. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทานจาก
ร้านสะดวกซื้อเซเว่นอีเลฟเว่นในเขตจังหวัดแพร่ 
 
สมมติฐานการวิจัย 
 ส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทานจากร้านสะดวกซื้อ
เซเว่นอีเลฟเว่นในเขตจังหวัดแพร่ 
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทาน
จากร้านสะดวกซื้อเซเว่นอีเลฟเว่นในเขตจังหวัดแพร่ ผู้วิจัยได้ทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง สามารถน ามาก าหนดกรอบ
แนวคิดในการวิจัยดังนี ้
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   ตัวแปรต้น                                                    ตัวแปรตาม                                                                           
 
 
 
 
 
 
 
 
 
วิธีด าเนินงาน   
 ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ก าหนดขอบเขตวิธีด าเนินงานไว้ดังต่อไปนี้ 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ประชาชนที่ซื้ออาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทานจากร้านสะดวกซื้อ
เซเว่นอีเลฟเว่นในเขตจังหวัดแพร่ 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ ประชาชนท่ีซื้ออาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทานจากร้านสะดวกซื้อ
เซเว่นอีเลฟเว่นในเขตจังหวัดแพร่ซึ่งไม่ทราบขนาดของประชากร จึงได้ก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรของ Cochran 
(1963) [3] เพื่อลดความคลานเคลื่อน และเพื่อความเหมาะสม ผู้วิจัยจะใช้จ านวนขนาดของกลุ่มตัวอย่าง เท่ากับ 400 คน ด้วย
วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive  sampling) 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม ซึ่งถูกสร้างขึ้นจากการทบทวนวรรณกรรม และงานวิจัยที่
เกี่ยวข้อง และได้น าแบบสอบถามไปทดสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา โดยให้ผู้ทรงคุณวุฒิ 3 ท่าน พิจารณาความเหมาะสม
ตรวจสอบความถูกต้องตามเนื้อหาและสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการวิจัย โดยมีค่า IOC ระหว่าง 0.67 - 1.00 จากนั้นจึง
น าแบบสอบถามไปท าการทดสอบกับกลุ่มทดลองที่มีลักษณะคล้ายคลึงกับประชากรที่ต้องการศึกษา จ านวน 30 ชุด และน ามา
ทดสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา นอกจากนั้นน าข้อค าถามไปทดสอบ หาค่าความเช่ือมั่น โดยพิจารณาจากค่า Cronbach’s 
Alpha ค่าความเชื่อมั่นอยู่ระหว่าง 0.858 – 0.867 
 
ผลการวิจัย 
  จากการศึกษาในครั้งนี้ผู้วิจัยสามารถสรุปผลการวิจัย ระบุผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ได้ดังนี้ 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 52.3 อายุระหว่าง 30 - 39 ปี ร้อยละ 29.0 สถานภาพโสด ร้อย
ละ 49.8 การศึกษาระดับมัธยมศึกษา ร้อยละ 47.8 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ร้อยละ 26.8 รายได้ 25,001 – 35,000 บาท 
ร้อยละ 30.3 

วัตถุประสงค์ข้อที่ 1 เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของอาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทานจากร้าน
สะดวกซื้อเซเว่นอีเลฟเว่นในเขตจังหวัดแพร่ 

ภาพรวมของส่วนประสมทางการตลาดของอาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทานจากร้านสะดวกซื้อเซเว่นอีเลฟ
เว่นในเขตจังหวัดแพร่ อยู่ระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 4.070 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.264) แสดงให้เห็นว่าส่วนประสมทาง
การตลาดมีความส าคัญต่อสินค้ากลุ่มอาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทาน เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าผู้ซื้ออาหาร
ส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทาน เห็นด้วยมากเป็นล าดับแรก คือ ด้านด้านราคา (ค่าเฉลี่ย = 4.113 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
= 0.363) เพราะราคาอาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทานในร้านสะดวกซื้อเซเว่นอีเลฟเว่น มีราคาใกล้เคียงกับราคา
อาหารตามร้านทั่วไป และยังคุ้มค่าเมื่อเทียบกับคุณภาพ ปริมาณ และความสะดวกรวดเร็วที่ผู้ซื้อได้รับ  รวมถึงยังมีสินค้าที่
หลากหลายราคาให้เลือก  และมีการแสดงราคาที่ชัดเจนเพื่อให้ผู้ซื้อได้เปรียบเทียบรายการอาหารและราคาก่อนตัดสินใจซื้อ  
รองลงมา คือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (ค่าเฉลี่ย = 4.086 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.359) ด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย = 
4.053 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.334) และด้านการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉลี่ย = 4.035 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.400) 
ตามล าดับ ดังตารางที่ 1 

ส่วนประสมทางการตลาด 
1.  ผลิตภณัฑ ์
2.  ราคา 
3.  การส่งเสริมการตลาด 
4.  ช่องทางการจัดจ าหน่าย 

การตัดสินใจซ้ือ 
 1.  การรับรู้ปัญหา   
2.  การค้นหาข้อมูล   
3.  การประเมินผลทางเลือก   
4.  การตัดสินใจซื้อ   
5.  พฤติกรรมภายหลังการซื้อ  
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 วัตถุประสงค์ข้อท่ี 2 เพื่อศึกษาการตัดสินใจซื้ออาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทานจากร้านสะดวกซื้อเซเว่น
อีเลฟเว่นในเขตจังหวัดแพร่ 
 ภาพรวมของการตัดสินใจซื้ออาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทานจากร้านสะดวกซื้อเซเว่นอีเลฟเว่นในเขต
จังหวัดแพร่ อยู่ระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 4.01 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.417) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู้ซื้ออาหาร
ส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทาน เห็นด้วยมากเป็นล าดับแรก คือ ด้านพฤติกรรมภายหลังการซื้อ (ค่าเฉลี่ย = 4.08 ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.392) รองลงมาคือ ด้านการตัดสินใจซื้อ (ค่าเฉลี่ย = 4.06 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.393)  ด้านการ
รับรู้ (ค่าเฉลี่ย = 3.99 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.410) ด้านการค้นหาข้อมูล (ค่าเฉลี่ ย = 3.97 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 
0.477) และด้านการประเมินผลทางเลือก (ค่าเฉลี่ย = 3.94 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.412) ตามล าดับ ดังตารางที่ 2 
 วัตถุประสงค์ข้อที่ 3 เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อม
รับประทานจากร้านสะดวกซื้อเซเว่นอีเลฟเว่นในเขตจังหวัดแพร่ 
 ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทานจากร้านสะดวกซื้อ
เซเว่นอีเลฟเว่นในเขตจังหวัดแพร่ พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย ผลิตภัณฑ์ และด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทานจากร้านสะดวกซื้อเซเว่นอีเลฟเว่นในเขต
จังหวัดแพร่ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ร้อยละ 41.5 โดยวิธีการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) 
 
อภิปรายและสรุปผลการวิจัย 
 สรุปผลการศึกษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อม
รับประทานจากร้านสะดวกซื้อเซเว่นอีเลฟเว่น ในเขตจังหวัดแพร่  
 ผลการทดสอบสมมุติฐาน ความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของอาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อม
รับประทานจากร้านสะดวกซื้อเซเว่นอีเลฟเว่นในเขตจังหวัดแพร่ ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก แสดงให้เห็นว่าส่วนประสมทาง
การตลาดมีความส าคัญต่อสินค้ากลุ่มอาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมทาน เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซื้อสูงสุดคือ ด้านราคา รองลงมาคือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านผลิตภัณฑ์  และด้านการส่งเสริมการตลาด 
ตามล าดับ ทั้งนี้เนื่องจากราคาอาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทานในร้านสะดวกซื้อเซเว่นอีเลฟเว่น มีราคาใกล้เคียงกับ
ราคาอาหารตามร้านท่ัวไป และยังคุ้มค่าเมื่อเทียบกับคุณภาพ ปริมาณ และความสะดวกรวดเร็วท่ีผู้ซื้อได้รับ รวมถึงยังมีสินค้า
ที่หลากหลายราคาให้เลือก  และมีการแสดงราคาที่ชัดเจนเพื่อให้ผู้ซื้อได้เปรียบเทียบรายการอาหารและราคาก่อนตัดสินใจซื้อ 
ซึ่งสอดคล้องกับ ศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ[4] กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด เป็นตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้  ซึ่ง
บริษัทใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย และด้านราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินท่ีต้องจ่ายเพื่อให้ได้
ผลิตภัณฑ์/บริการ หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภัณฑ์
กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ และยังสอดคล้องกับการศึกษาของ สุจิน 
เรียนหมี [5] ท าการศึกษาเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรม การตัดสินใจซื้ออาหารส าเร็จรูปของ
ประชาชนจังหวัดพิษณุโลก ได้กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้ออาหารส าเร็จรูปของประชาชน
จังหวัด พิษณุโลกในภาพรวมอยู่ในระดับมาก  เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านทั้ง 4  ด้านโดยเรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย
ดังนี้ ด้านราคาอยู่ในระดับมาก เป็นล าดับแรก รองลงมา คือ ด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมาก ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายอยู่ใน
ระดับมาก และด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับมาก ตามล าดับ 
 
ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัย  
 จากการศึกษาวิจัยครั้งนี้พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทุกด้าน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารส าเร็จรูป
แช่แข็งพร้อมรับประทานจากร้านสะดวกซื้อเซเว่นอีเลฟเว่นในเขตจังหวัดแพร่  ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะในประเด็นดังต่อไปนี้  
 1. ผู้ประกอบการร้านขายอาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทานควรให้ความส าคัญต่อด้านผลิตภัณฑ์ อาหาร
ส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทาน ควรมีความสะอาด มีความปลอดภัยในการบริโภค โดยเฉพาะอุปกรณ์ที่ใช้ส าหรับอุ่นอาหาร
ต้องมีการท าความสะอาดทุกครั้งหลังการใช้งาน และอุปกรณ์ที่ใช้ส าหรับอุ่นอาหารต้องได้มาตรฐานในการอุ่นสินค้าแช่แข็ง
โดยเฉพาะเพื่อให้สินค้ามีรสชาติและคุณค่าทางโภชนาการตรงกับฉลากด้านหน้าบรรจุภัณฑ์ 

การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562 69



 2. ผู้ประกอบการร้านขายอาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทานควรให้ความตระหนักถึงด้านการส่งเสริม
การตลาด อาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมทาน ควรมีการออกสินค้าใหม่ๆเพื่อสร้างความแตกต่างจากสินค้าเดิม และเป็นการเพิ่ม
กลุ่มลูกค้าใหม่ เช่นอาหารตามกระแสนิยม อาหารส าหรับคนรักสุขภาพ อาหารตามเทศกาลต่างๆ และควรมีการแจกชิมเพื่อ
กระตุ้นการรับรู้สินค้า ให้ง่ายต่อการตัดสินใจซื้อมากยิ่งขึ้น 
 ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 
 ส าหรับการวิจัยในครั้งนี้ผู้วิจัยขอน าเสนอข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งต่อไปดังน้ี 
 การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาที่เน้นเรื่องส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารส าเร็จรูปแช่
แข็งพร้อมรับประทานในเขตจังหวัดแพร่เท่านั้น เป็นการศึกษาประเด็น  ผลิตภัณฑ์ ราคา การส่งเสริมการตลาด และช่องทาง
การจัดจ าหน่าย ควรมีการศึกษาประเด็นอื่นเพิ่มเติม เช่น ท าการศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกับผู้บริโภคในเขตอื่นๆ หรือทั้งภูมิภาค 
การศึกษาส่วนประสมการตลาดบริการหรือ7P การรับรู้ของผู้บริโภคอาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทาน เป็นต้น ทั้งนี้ 
เพื่อให้ทราบถึงพฤติกรรมและปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประทานใน
กลุ่มอื่นๆ และเพื่อให้ทราบข้อมูลที่ครอบคลุมกลุ่มผู้บริโภคมากขึ้น ซึ่งจะเป็นประโยชน์แก่บริษัทผู้ผลิตที่จะสามารถน ามา
ก าหนดเป็นแนวทางในการวิเคราะห์และวางแผนของผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคได้มากที่สุด  
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ตารางที ่1 สรุปภาพรวมส่วนประสมทางการตลาดของอาหารส าเรจ็รูปแช่แข็งพร้อมรับประทานจากรา้นสะดวกซื้อเซเว่นอีเลฟ

เว่นในเขตจังหวัดแพร่ 
ส่วนประสมทางการตลาด �̅�𝑥 S.D. ระดับความคิดเห็น 
ด้านผลิตภัณฑ์ 4.053 .334 มาก 
ด้านราคา 4.113 .363 มาก 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 4.035 .400 มาก 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 4.086 .359 มาก 

รวม 4.070 .264 มาก 
 

ตารางที ่2 สรุปภาพรวมการตัดสินใจซื้ออาหารส าเร็จรูปแช่แข็งพร้อมรับประ ทิ ทานจากร้านสะดวกซื้อเซเว่นอีเลฟเว่นในเขต
จังหวัดแพร่ 

การตัดสินใจซ้ือ �̅�𝑥 S.D. ระดับความคิดเห็น 
ด้านการรับรู้ปัญหา 3.99 .410 มาก 
ด้านการค้นหาข้อมูล 3.97 .477 มาก 
ด้านการประเมินผลทางเลือก 3.94 .412 มาก 
ด้านการตัดสินใจซื้อ 4.06 .393 มาก 
ด้านพฤติกรรมภายหลังการซื้อ   4.08 .392 มาก 

รวม 4.01 .417 มาก 
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แนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดผู้ใช้บริการรถรับจ้างขนของ ของ เจริญภัทร์ขนส่ง จังหวัดมหาสารคาม 
THE GUIDELINES TO INCREASE THE NUMBER OF CUSTOMERS USING THE TRANSPORT 

SERVICES OF CHAROENPAT TRANSPORT, MAHA SARAKHAM PROVINCE 
 

ปัญญา โยธาภักด1ี 
ศักดิ์ชัย เจรญิศิริพรกลุ2  

 
บทคัดย่อ 

การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
เลือกรถรับจ้างขนของจากผู้ประกอบการธุรกิจในจังหวัดมหาสารคามและแนวทางในการเพิ่มยอดผู้ใช้บริการรถรับจ้างขนของ 
ของเจริญภัทร์ขนส่ง ในจังหวัดมหาสารคาม การเก็บรวบรวมข้อมูลใช้แบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการ 350 คน 
ผลการศึกษาพบว่า วัตถุประสงค์ในการใช้บริการรถรับจ้างขนของเพื่อย้ายสินค้าอุปโภคบริโภค สินค้าทางการเกษตร และวัสดุ
ก่อสร้าง โดยมีความถี่การใช้บริการ  4 - 6 ครั้งต่อสัปดาห์ ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจใช้บริการรถรับจ้าง
ขนส่ง พบว่า ให้ความส าคัญมากถึงมากที่สุด จากผลการศึกษาร่วมกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป การวิเคราะห์แรง
กดดัน 5 ประการ และการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม จึงได้เสนอแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอด
ผู้ใช้บริการรถรับจ้างขน ดังนี้ มีการให้บริการด้วยความรวดเร็ว ตรงต่อเวลา มีรถรับจ้างขนย้ายของทุกวัน มีความหลากหลาย
ของขนาดรถรับจ้างขนของ การคิดราคาค่าขนย้ายตามขนาดของรถและตามระยะทาง ลูกค้าสามารถการต่อรองราคาได้ มีไลน์
แอด เฟซบุ๊ก เว็บไซต์  และ Call Center ให้ลูกค้าติดต่อ ส่วนลดราคาค่าขนย้ายแก่ลูกค้าเก่าและราคาพิเศษในขากลับ  
การมอบของสมนาคุณ พนักงานให้บริการด้วยความสุภาพ ยิ้มแย้มแจ่มใส มีอัธยาศัยไมตรี มีความกระตือรือร้น ขยัน มีทักษะ
ขนย้ายของแบบมืออาชีพ พนักงานขับรถดูแลเอาใจใส่สินค้าเป็นอย่างดี และมีความเป็นกันเอง การตอบกลับค าถามรวดเร็ว 
แก้ไขปัญหาได้ทันที และการแพ็คสินค้าในการขนย้ายพร้อมบรรจุหีบห่อท่ีง่ายและสะดวก 
ค าส าคัญ: แนวทางการตลาด  รถรับจ้างขนของ  โลจิสติกส์ 

 
Abstract 

  The objectives of this research were to study customer behavior and marketing mix factors which 
their decision on choosing transport services of the Entrepreneur in Maha Sarakham province, and to 
prepare the guidelines to increase the number of customers using the transport services of Charoenpat 
Transport, Maha Sarakham province. Data were collecte by using questionnaire, from sampling group of 
350 entrepreneur. The results showed that the purpose on using transport services was to deliver 
consumer products, agricultural products and construction materials. They used about 4-6 times per 
week. The Marketing Mix factors were at the high level to highest level. From study results together with 
general environment analysis, five forces model, SWOT analysis ware set guideline to increase the 
number of customers. Charoenpat transport provided variety of size car, fast service, and punctual service 
with daily. The price changed according to the size of the car and the distance, and the customers could 
negotiate the price. Charoenpat transport had Line@, Facebook, website and call center for contact. 
Promotion were discounted transportation price on the way back, and giving gifts. Staffs were polite, 
beaming, friendly, enthusiasm, diligent, professional transfer skills. The driver took good care of the 
product and friendly. Processes were fast response to customer questions, resolve the problem 
immediately, and pack the products for moving along with easy and convenient. 
Keywords:  Marketing Guidelines, Transport Services, Logistic 
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บทน า  
  ในปัจจุบันรูปแบบการให้บริการโลจิสติกส์นั้นจะเป็นรูปแบบของผู้ให้บริการ โลจิสติกส์บุคคลที่ 3 (Third Party 
Logistics Provider: 3PL) ซึ่งเป็นการให้บริการอย่างเป็นระบบและครบวงจร มีธุรกิจขนส่งสินค้าทางบก ธุรกิจธุรกิจรับจัดส่ง
สินค้าระหว่างประเทศ (Freight Forwarder) ธุรกิจคลังสินค้า และธุรกิจไปรษณียภัณฑ์ [1[ ที่มีการเติบโตโดยจนส่งผลให้
ภาคโลจิสติกส์เติบโตตามไปด้วย ส านักพัฒนาธุรกรรมอิเล็กทรอนิกส์ (องค์การมหาชน) หรือ ETDA ได้ประเมินมูลค่าตลาดอี
คอมเมิร์ซของประเทศไทย ตั้ งแต่ปี  2559 -2561 ซึ่ งไม่รวม e-bidding ของภาครัฐ มีมูลค่าดังนี้  ปี  2559 จ านวน 
2,560,103.36 ล้านบาท ปี 2560 จ านวน 2,812,592.03 ล้านบาท ปี 2561 จ านวน 3,058,987.04 ล้านบาท [2] หาก
เปรียบเทียบดูปี 2561 ได้มีมูลค่าเติบโตขึ้นมา 8% จากปี 2560 มูลค่าตลาดดังกล่าวส่งผลท าให้ธุรกิจโลจิสติกส์กลายเป็นธุรกิจ
ดาวรุ่งที่ได้รับประโยชน์จากการเติบโตของธุรกิจ E-Commerce ที่ต้องอาศัยการขนส่งสินค้าเป็นหลัก ยิ่งการซื้อขายบนโลก
ออนไลน์ขยายตัวมากขึ้น [3] การใช้บริการรถขนส่งสินค้าจะมากขึ้นตามไปด้วย ท าให้มีผู้ประกอบการโลจิสติกส์เกิดขึ้นใหม่
มากมาย เพื่อเข้ามาแข่งขันและแชร์ส่วนแบ่งทางการตลาดจากผู้ให้บริการรายเดิมอย่าง บริษัท ไปรษณีย์ไทย จ ากัด , kerry 
Express, SCG Express, นิ่มซี่เส็ง, DHL Express เป็นต้น 
  การเข้ามาของ Alibaba Group ซึ่งถือว่าเป็นบริษัท E-Commerce ขนาดใหญ่ของประเทศจีน ซึ่งได้ท าการลงนาม
กับรัฐบาลไทย ด้วยงบประมาณลงทุนกว่า 11,000 ล้านบาท เพื่อการลงทุนในโครงการพัฒนาระเบียงเศรษฐกิจพิเศษภาค
ตะวันออก (EEC) 4 โครงการใหญ่ ซึ่งโครงการดังกล่าวนี้ ประกอบไปด้วย Digital platform ศูนย์กระจายสินค้า การขนส่งที่
จับมือกับไปรษณีย์ไทย การลงทุนด้านไอที ระบบอัตโนมัติ และหุ่นยนต์ที่เปิดให้ผู้ประกอบการ SME ไทยได้เข้าไปร่วม และยัง
ถือว่าเป็นโครงการรัฐบาลที่ได้เตรียมความพร้อม ด้านโครงสร้างพื้นฐาน ทางด้านคมนาคม และ อ านวยความสะดวกให้ธุรกิจ  
โลจิสติกส์ มีความคล่องตัวในการประกอบธุรกิจให้มากยิ่งขึ้น [4] ขณะที่โครงสร้างพื้นฐานด้านกฎระเบียบ กฎหมาย และการ
ใหส้ิทธิประโยชน์ลดหย่อนภาษี ที่จะช่วยดึงดูดนักลงทุนทั้งภายในประเทศและต่างประเทศ จะเป็นการเพิ่มอุปสงค์ในการขนส่ง
สินค้าท่ีผลิตในพื้นที่ EEC กระจายไปยังพ้ืนท่ีต่างๆให้มีการเติบโต พร้อมกับท าให้การขนส่งสินค้าระหว่างไทย-จีน การกระจาย
สินค้าสู่ประเทศเพื่อนบ้าน (CLMV) และไปยังประเทศอื่นๆทั่วโลกได้สะดวกและรวดเร็วยิ่งขึ้น และยังเป็นโอกาสที่ดีที่จะท าให้
ประเทศไทยจะเป็นศูนย์กลางการขนส่งและโลจิสติกส์อันดับ 1 ในภูมิภาคนี้ในอนาคต [5] แต่ความท้าทายของผู้ประกอบการ
รถขนส่งสินค้าและธุรกิจโลจิสติกส์ ในยุค 4.0 น่ันคือ การปรับตัวเข้าหาสภาพการด าเนินธุรกิจที่เปลี่ยนแปลงไปในยุคดิจิตอล 
การลดต้นทุนในการท างาน การบริการที่เป็นมาตรฐานและคุณภาพ พร้อมกับพัฒนาตนเองให้มีคุณค่าอยู่เสมอ จะท าให้
ผู้ประกอบการรักษาส่วนแบ่งทางการตลาดเอาไว้ได้ในสภาวะการแข่งขันที่สูงในปัจจุบัน 
  เจริญภัทร์ขนส่ง เป็นอีกหนึ่งผู้ให้บริการ รถรับจ้างท่ีขนส่งสินค้าให้กับลูกค้ามายาวนานมากกว่า 5 ปี โดยรูปแบบการ
ให้บริการในการขนย้ายสินค้าเป็นแบบเช่าเหมาคัน เช่น งานขนย้ายส านักงาน ย้ายบ้าน ย้ายคอนโดมีเนียม ย้ายสินค้าอุปโภค-
บริโภค ย้ายเครื่องจักร ขนย้ายสินค้าทางการเกษตร เป็นต้น โดยได้ท าการตลาดเป็น 2 แบบ คือ แบบออฟไลน์ หมายถึง การ
เสนอราคาค่าบริการขนย้ายสินค้าให้กับผู้ใช้บริการประเภท บริษัท ห้างหุ้นส่วนจ ากัด และนิติบุคคล โดยท าในรูปแบบสัญญา
การว่าจ้างขนส่งสินค้าและ แบบออนไลน์ หมายถึงการท าการตลาดในรูปของ Website ของรถขนส่งสินค้า, Facebook 
Fanpage และ LINE@  คู่แข่งขันในตลาดของธุรกิจโลจิสติกส์นี้จะมีทั้งคู่แข่งขันรายใหญ่ที่มีรถขนส่งสินค้ามากมายและคู่
แข่งขันรายเล็กที่เป็นบุคคลธรรมดา เป็นรถยนต์ส่วนบุคคลที่ไปจดทะเบียนกับกรมขนส่งทางบกท่ีใช้เพื่อการพาณิชย์ ซึ่งถือว่ามี
จ านวนมาก ส่งผลให้การแข่งขันสูงทั้งในเรื่องของราคาค่าบริการ และปริมาณรถบริการที่มีจ านวนมาก ส่งผลให้มีรายได้ลดลง 
จึงท าให้ เจริญภัทร์ขนส่ง ต้องปรับตัวให้ทันกับการตลาดที่เปลี่ยนแปลงไป 
 จากที่มาของปัญหาที่เจริญภัทร์ขนส่ง มีรายได้ลดลง ผู้ศึกษาซึ่งเป็นเจ้าของธุรกิจจึงต้องการศึกษาพฤติกรรมและ
ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกรถรับจ้างขนของจากผู้ประกอบการธุรกิจในจังหวัด
มหาสารคาม  

 
วัตถุประสงค ์ 
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกรถรับจ้างขนของจาก
ผู้ประกอบการธุรกิจในจังหวัดมหาสารคาม 
 2. เพื่อศึกษาแนวทางในการเพิ่มยอดผู้ใช้บริการรถรับจ้างขนของ ของเจริญภัทร์ขนส่ง ในจังหวัดมหาสารคาม 
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วิธีด าเนินงาน    
 1. การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกรถรับจ้างขนของ
จากผู้ประกอบการธุรกิจในจังหวัดมหาสารคาม 
  1) ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง การศึกษานี้ประชากร คือ ผู้ประกอบการในจังหวัดมหาสารคาม จ านวน 2,153 
ราย [6] จึงท าการค านวณหากลุ่มตัวอย่างตามสูตรของ Yamane [7] ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ซึ่งค านวณได้ 337 ราย 
ดังนั้น ผู้ศึกษาจึงเก็บรวบรวมข้อมูลเพิ่มเป็น 350 ราย ซึ่งครอบคลุมกลุ่มตัวอย่างท่ีค านวณได้ 
  2) เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษา ได้แก่ แบบสอบถาม แบ่งได้เป็น 6 ส่วน ดังนี ้
  ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับธุรกิจของผู้ตอบแบบสอบถามและกิจการ ค าถามเป็นแบบส ารวจรายการ (Check 
List) ให้กลุ่มตัวอย่างเลือกตอบ 
  ส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการรถรับจ้างขนของ ของผู้ประกอบการในจังหวัด
มหาสารคาม ค าถามเป็นแบบส ารวจรายการ (Check List) ให้กลุ่มตัวอย่างเลือกตอบ 
  ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรถรับจ้างขนของ ของผู้ประกอบการใน
จังหวัดมหาสารคาม จ านวน 32 ข้อ ลักษณะค าถามแบบให้ระดับการให้ความส าคัญ 5 ระดับ ได้แก่ มากที่สุด มาก ปานกลาง 
น้อย น้อยที่สุด  มีค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟาของครอนบัค ของข้อค าถามทั้งฉบับมีค่า 0.85 ซึ่งอยู่ในเกณฑ์ดีสามารถน าไปใช้ได้ [8] 
  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 2. การสังเคราะห์แนวทางการเพ่ิมยอดขายของผู้ใช้บริการรถรับจ้างขนของ ของเจริญภัทร์ขนส่ง จังหวัด
มหาสารคาม 
  จากข้อมูลน ามาสังเคราะห์เพื่อก าหนดแนวทางของการเพิ่มยอดผู้ใช้บริการรถรับจ้างขนของ จังหวัดมหาสารคาม 
เพื่อให้บรรลุเป้าหมายการเพิ่มยอดผู้ใช้บริการรถรับจ้างขนของของเจริญภัทร์ขนส่ง ถูกน าเสนอดังนี้ การตลาดตามเป้าหมาย 
(STP Analysis) และออกแบบแนวทางตามส่วนประสมทางการตลาดบริการทั้ง 7 ด้าน (Marketing Mix) ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงาน ด้านการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการ [9] เพื่อน าเสนอแนวทางการเพิ่มยอดขายของผู้ใช้บริการรถรับจ้างขนของ ของเจริญภัทร์ขนส่ง จังหวัด
มหาสารคาม 
 
ผลการวิจัย 
 1. ผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกรถรับจ้างขน
ของจากผู้ประกอบการธุรกิจในจังหวัดมหาสารคาม 
 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับธุรกิจ พบว่า ผู้สอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีลักษณะธุรกิจเป็น ผู้น าเข้าสินค้า ( Importer) 
ทุนจดทะเบียน 1,000,001 - 5,000,000 บาท ระยะเวลาการประกอบธุรกิจ 1 - 5 ปี ประเภทสินค้าของธุรกิจเป็นสินค้า
อุปโภคบริโภค  
 ข้อมูลพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการรถรับจ้างขนของ ของผู้ประกอบการในจังหวัดมหาสารคาม  
พบว่า ผู้สอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้บริการรถรับจ้างขนของในรอบสัปดาห์อยู่ที่ 4 - 6 ครั้ง กับรถรับจ้างขนของที่ใช้บริการ
ประจ า วัตถุประสงค์ในการใช้บริการรถรับจ้างเพื่อย้ายสินค้าอุปโภคบริโภค ผู้มีอ านาจในการตัดสินใจเลือกใช้บริการรถรับจ้าง
ขนของเป็นเจ้าของธุรกิจ และช่วงเวลาที่เลือกใช้บริการรถรับจ้างขนของอยู่ท่ี 06.01 - 12.00 น. 
 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยการตัดสินใจเลือกใช้บริการรถรับจ้างขนของ ของผู้ประกอบการในจังหวัดมหาสารคาม 
พบว่า ผู้ประกอบการให้ความส าคัญระดับมากที่สุด ดังนี้ ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ได้แก่ ความรวดเร็วในการให้บริการรถ
รับจ้างขนของ (ค่าเฉลี่ย 4.29) ความตรงต่อเวลาของการให้บริการ (ค่าเฉลี่ย 4.28) ความเหมาะสมของรถในการให้บริการ 
(ค่าเฉลี่ย 4.26) การตอบสนองต่อการแก้ปัญหาของผู้ให้บริการ (ค่าเฉลี่ย 4.25) การมีบริการรถรับจ้างขนย้ายของทุกวัน 
(ค่าเฉลี่ย 4.24) การมีทักษะในการขึ้น - ลงสินค้า (ค่าเฉลี่ย 4.23) ความหลากหลายของขนาดรถรับจ้างขนของ (ค่าเฉลี่ย 4.22) 
ด้านราคา (Price) ได้แก่ การคิดราคาค่าขนย้ายตามขนาดของรถรับจ้างขนของ (ค่าเฉลี่ย 4.41) การคิดราคาค่าขนย้ายตาม
ระยะทาง (ค่าเฉลี่ย 4.40) การต่อรองราคาค่าขนย้ายได้ (ค่าเฉลี่ย 4.33) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ได้แก่ การให้ 
บริการผ่านไลน์แอด (ค่าเฉลี่ย 4.26) การให้บริการผ่านเฟซบุ๊ก (ค่าเฉลี่ย 4.25) การให้บริการผ่านเว็บไซต์ (ค่าเฉลี่ย 4.24)  
การให้บริการผ่าน Call Center (ค่าเฉลี่ย 4.24) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ได้แก่ การมีส่วนลดราคาค่าขนย้าย
แก่ลูกค้าเก่า (ค่าเฉลี่ย 4.36) การมีของสมนาคุณเมื่อมาใช้บริการครั้งถัดไป (ค่าเฉลี่ย 4.36) ด้านพนักงาน (People) ได้แก่ 
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การให้บริการของพนักงานด้วยความสุภาพ (ค่าเฉลี่ย 4.37) การให้บริการของพนักงานยิ้มแย้มแจ่มใสมีอัธยาศัยไมตรี (ค่าเฉลี่ย 
4.35) การให้บริการของพนักงานขับรถรับจ้างขนของมีความกระตือรือร้น ขยัน (ค่าเฉลี่ย 4.32) การให้บริการด้วยทักษะ 
ขนย้ายของแบบมืออาชีพ (ค่าเฉลี่ย 4.31) การให้บริการของพนักงานขับรถดูแลเอาใจใส่สินค้าเป็นอย่างดี (ค่าเฉลี่ย 4.29)  
การให้บริการของพนักงานมีความเป็นกันเองต่อผู้ใช้บริการรถรับจ้างขนของ (ค่าเฉลี่ย 4.27) ด้านกระบวนการ (Process) 
ได้แก่ การตอบกลับค าถามรวดเร็ว ไม่ให้ลูกค้ารอนาน (ค่าเฉลี่ย 4.53) ความรวดเร็วในการแก้ไขปัญหาได้ทันที (ค่าเฉลี่ย 4.46) 
การจัดส่งสินค้าไปยังจุดหมายปลายทางที่รวดเร็ว (ค่าเฉลี่ย 4.24) 
 2. แนวทางการเพ่ิมยอดขายของผู้ใช้บริการรถรับจ้างขนของ ของเจริญภัทร์ขนส่ง จังหวัดมหาสารคาม 
  จากผลการศึกษาร่วมกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป การวิเคราะห์แรงกดดัน 5 ประการ และการ
วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม จึงได้เสนอแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดผู้ใช้บริการรถรับจ้างขน ดังนี้ 
  1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) การให้บริการรถรับจ้างขนของด้วยการให้บริการด้วยความรวดเร็ว ตรงต่อเวลา มี
รถรับจ้างขนย้ายของทุกวันตลอด 24 ช่ัวโมง และมีความหลากหลายของขนาดรถรับจ้างขนของทั้งรถกระบะ รถบรรทุกหกล้อ 
และรถบรรทุกสิบล้อ  
  2) ด้านราคา (Price) การคิดราคาค่าขนย้ายตามขนาดของรถรับจ้างขนของที่มีหลายขนาดทั้งรถกระบะ 
รถบรรทุกหกล้อ และรถบรรทุกสิบลอ้ การคิดราคาค่าขนย้ายตามระยะทาง และผู้ใช้บริการสามารถต่อรองราคาค่าขนย้ายของ
และสินค้าได้ โดยเฉพาะขากลับเพื่อลดการวิ่งเที่ยวเปล่าที่กลายเป็นต้นทุน 
  3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ควรมีช่องทางเพื่ออ านวยความสะดวกให้ลูกค้าต่อต่อได้หลากหลาย
ช่องทาง โดยมีไลน์แอด (Line@) เฟซบุ๊กแฟนเพจ (Facebook Fanpage) เว็บไซต์ (Website) และโทรศัพท์ (Call Center) 
ส าหรับให้ลูกค้าติดต่อประสานการใช้บริการ 
  4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีส่วนลดราคาค่าขนย้ายแก่ผู้ใช้บริการรายเก่า และราคาพิเศษใน
ขากลับ รวมทั้งมีการมอบของสมนาคุณเมื่อผู้ประกอบการมาใช้บริการซ้ า รวมทั้งการรักษาความสัมพันธ์อันดีกับผู้ใช้บริการใน
ระยะยาว เพ่ือจูงใจให้กลับมาใช้บริการซ้ า และบอกต่อไปยังคู่ค้าหรือพันธมิตรของผู้ประกอบการที่ใช้บริการ  
  5) ด้านพนักงาน (People) มีการสร้างจิตส านึกของการให้บริการที่ดี  (Service Mind) เพื่อให้พนักงาน
ให้บริการด้วยความสุภาพ ยิ้มแย้มแจ่มใส มีอัธยาศัยไมตรี มีความกระตือรือร้น ขยัน มีทักษะขนย้ายของแบบมืออาชีพ 
พนักงานขับรถดูแลเอาใจใส่สินค้าเป็นอย่างดี และมีความเป็นกันเองต่อผู้ใช้บริการรถรับจ้างขนของ รวมทั้งมีการควบคุม
พฤติกรรมของคนขับรถ เพื่อประหยัดน้ ามันและลดการเกิดอุบัติเหตุ เป็นต้น 
  6) ด้านการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) มีการรักษาความสะอาด
ของรถรับจ้างขนของ มีการรักษาความเร็วในการขับเพื่อความปลอดภัย และป้องกันความเสียหายที่จะเกิดขึ้นกับสินค้าที่ท า
การเคลื่อนย้าย  
  7) ด้านกระบวนการ (Process) มีการตอบกลับค าถามของลูกค้ารวดเร็ว สามารถแก้ไขปัญหาได้ทันที และการ
แพ็คสินค้าในการขนย้ายพร้อมบรรจุหีบห่อท่ีง่ายและสะดวก 
 
สรุป  
 ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์ในการใช้บริการรถรับจ้างขนของเพื่อย้ายสินค้าอุปโภคบริโภค สินค้าทาง
การเกษตร และวัสดุก่อสร้าง โดยมีความถี่การใช้บริการ  4 - 6 ครั้งต่อสัปดาห์ ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจ
ใช้บริการรถรับจ้างขนส่ง พบว่า ให้ความส าคัญมากถึงมากท่ีสุด จากผลการศึกษาร่วมกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมท่ัวไป 
การวิเคราะห์แรงกดดัน 5 ประการ และการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม จึงได้เสนอแนวทางการตลาด
เพื่อเพิ่มยอดผู้ใช้บริการรถรับจ้างขน ดังนี้ มีการให้บริการด้วยความรวดเร็ว ตรงต่อเวลา มีรถรับจ้างขนย้ายของทุกวัน มีความ
หลากหลายของขนาดรถรับจ้างขนของ การคิดราคาค่าขนย้ายตามขนาดของรถและตามระยะทาง ลูกค้าสามารถการต่อรอง
ราคาได้ มีไลน์แอด เฟซบุ๊ก เว็บไซต์  และ Call Center ให้ลูกค้าติดต่อ ส่วนลดราคาค่าขนย้ายแก่ลูกค้าเก่าและราคาพิเศษใน
ขากลับ การมอบของสมนาคุณ พนักงานให้บริการด้วยความสุภาพ ยิ้มแย้มแจ่มใส มีอัธยาศัยไมตรี มีความกระตือรือร้น ขยัน 
มีทักษะขนย้ายของแบบมืออาชีพ พนักงานขับรถดูแลเอาใจใส่สินค้าเป็นอย่างดี และมีความเป็นกันเอง การตอบกลับค าถาม
รวดเร็ว แก้ไขปัญหาได้ทันที และการแพ็คสินค้าในการขนย้ายพร้อมบรรจุหีบห่อท่ีง่ายและสะดวก 
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ข้อเสนอแนะ 
 1. ข้อเสนอแนะจากการศึกษาส าหรับผู้ประกอบการ 
  1) ผู้ประกอบการรถรับจ้างขนของ ควรให้บริการด้วยความรวดเร็วในการขนของ ความตรงต่อเวลา และการ
ตอบสนองต่อการแก้ปัญหาของผู้ให้บริการ การมีบริการรถรับจ้างขนย้ายของทุกวัน และควรการมีทักษะในการขึ้น - ลงสินค้า 
ความหลากหลายของขนาดรถรับจ้างขนของ ท าให้สามารถให้บริการแก่ผู้ใช้บริการทุกประเภทสินค้า  
  2) ผู้ประกอบการรถรับจ้างขนของควรการคิดราคาคา่ขนย้ายตามขนาดของรถรับจ้างขนของ และตามระยะทาง 
โดยมีการคิดราคาพิเศษในขากลับ เพื่อลดต้นทุนเที่ยวเปล่า  
  3) ผู้ประกอบการรถรับจ้างขนของ ควรมีการให้บริการผ่านไลน์ (Line) เฟซบุ๊ก (Facebook) เว็บไซต์ (Website) 
และโทรศัพท์ (Call Center) เพื่ออ านวยความสะดวกในการติดต่อประสานงานให้กับผู้ประกอบการท่ีต้องการใช้บริการได้
อย่างรวดเร็วและหลากหลายช่องทาง  
  4) ผู้ประกอบการรถรับจ้างขนของ ควรมีการส่งเสริมการตลาดด้วยการมีส่วนลดราคาค่าขนย้าย และมีของ
สมนาคุณแก่ผู้ประกอบการที่กลับมาใช้บริการรถขนย้ายสินค้าครั้งถัดไป  
  5) พนักงานรถรับจ้างขนของ ควรให้บริการความสุภาพ ยิ้มแย้มแจ่มใส มีอัธยาศัยไมตรี มีความกระตือรือร้น 
ขยัน มีทักษะขนย้ายของแบบมืออาชีพ พนักงานขับรถดูแลเอาใจใส่สินค้าเป็นอย่างดี และมีความเป็นกันเองต่อผู้ใช้บริการรถ
รับจ้างขนของ  
  6) การให้บริการของผู้ประกอบการรถรับจ้างขนของ ควรมีการตอบกลับค าถามรวดเร็ว และสามารถการแก้ไข
ปัญหาให้ลูกค้าได้ทันที  
 2. ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 
  การศึกษาครั้งต่อไปควรท าการศึกษาเกี่ยวกับระบบบริหารจัดการการขนส่งสินค้าของเจริญภัทร์ขนส่ง เพื่อเพิ่ม
อ านาจในการต่อรองราคาในการเข้าแข่งขันประกวดราคากับผู้ประกอบการในต่างจังหวัด 
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แนวทางการเพิ่มยอดบัตรเดบิตกรุงไทย ช้อปสมาร์ท ไฮแวลูการ์ด  
บมจ.ธนาคารกรุงไทย สาขาเทสโก้โลตัส ชุมแพ 

GUIDELINES TO INCREASE THE KRUNGTHAI SHOP SMART HI-VALUE DEBIT CARDS HOLDER  
OF KRUNGTHAI BANK TESCO LOTUS CHUM PHAE BRANCH 

 
พงศ์พิสุทธ์ิ ย้วนบุญหลิม1 

อัมพน ห่อนาค2 
 

บทคัดย่อ 
การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช้บัตรเอทีเอ็มเดบิต ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการ

เลือกใช้บัตรเอทีเอ็มเดบิต และก าหนดแนวทางในการเพิ่มยอดผู้ใช้บัตรเอทีเอ็มเดบิตแบบไฮแวลูการ์ด ของธนาคารกรุงไทย 
จ ากัด (มหาชน) สาขาเทสโก้โลตัสชุมแพ จังหวัดขอนแก่น ให้ได้ตามเป้าหมายที่ทางส านักใหญ่ก าหนด ท าการศึกษาจากลูกค้า
ที่ใช้บริการกับทางส านักงานสาขาฯ โดยการตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน ผลการศึกษาพบว่า ธนาคารมีจุดอ่อนเกี่ยวกับ
พนักงานสาขาฯยังขาดความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และทักษะในการพูดจูงใจ และพบว่าลูก ค้าให้ความส าคัญส่วนประสมการ 
ตลาดด้านผลิตภัณฑ์ในระดับมากกับตัวผลิตภัณฑ์และสิทธิประโยชน์จากผลิตภัณฑ์ และมีพฤติกรรมที่ไม่ประทับใจกับบัตรเด
บิตที่ไม่มีสิทธิประโยชน์คุ้มครองให้กับลูกค้า ดังนั้น จึงได้จัดท าแผนการตลาด 3 โครงการได้แก่ 1.โครงการ Yes We Can !!!  
2. โครงการ ใช้ง่าย ชีวิตปลอดภัย ไปกับบัตรช้อปสมาร์ท เคทีบี และ 3. โครงการ ใช้ชีวิตมั่นใจไปกับบัตรช้อปสมาร์ทเคทีบี ซึ่ง
ผลการด าเนินโครงการ ได้ท าให้มียอดผู้ถือบัตรเคทีบีช้อปสมาร์ท ไฮแวลูการ์ดเพิ่มขึ้นตามเป้าหมาย 
ค าส าคัญ: พฤติกรรม ส่วนประสมทางการตลาด ยอดผู้ถือบัตร ไฮแวลูการ์ด 
 

Abstract 
The purpose of the study was to study the behavior of using the ATM Debit cards and marketing 

mix factors in choosing the ATM debit card in order to set guidelines for increasing sales of ATM cards in 
type high value debit cards of Krung Thai Bank Tesco Lotus Chum Phae Branch, Khon Kaen province. Used 
to collect data from those who used the service with the branch by answering the questionnaire 400 
people.  The results showed that weakness of the bank were employees lack knowledge in the product 
and skill in motivating. And customers give priority to products and benefits from products. Including not 
being impressed with debit cards that do not have benefits to protect customers. Therefore, the marketing 
plan has been defined as 3 projects consisting of 1).  Yes We Can 2) . Easy to use, safe life with KTB Smart 
card and 3).Live the life confident with your card.  From the performance causing the number of KTB shop 
smart high value card holders increase according to the goal.   
Keywords: Behavior Marketing Mix increasing sales High value card 
 
 
  

                                                           
1 นักศึกษาปริญญาโท สาขาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
2 รองศาสตราจารย์ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน า 
ในอดีตการท าธุรกรรมทางการเงินกับสถาบันการเงิน หรือธนาคารพาณิชย์ต่าง ๆ ด้วยการน าเงินสดไปฝาก หรือเป็น

การถอนเงินสดจากธนาคาร จะต้องเดินทางด้วยตนเองไปยังธนาคารที่ตนเองมีเงินฝากเอาไว้ ซึ่งท าให้เป็นภาระในเรื่องของการ
เดินทาง เวลาที่ต้องเสียไป เมื่อวันที่ 24 มีนาคม 2526 ธนาคารไทยพาณิชย์ เป็นธนาคารแรกในประเทศไทย ที่มีการปิด
ให้บริการเงินด่วน หรือATM (Automatic Teller Machine) ผลจากการน าเอทีเอ็มมาให้บริการ ไม่เพียงแต่เป็นการ
วางรากฐานการบริการทางการเงิน แต่ยังเป็นจุดเปลี่ยนท่ีส าคัญของระบบธนาคารอิเล็กทรอนิกส์ในประเทศไทย[1]  

บมจ.ธนาคารกรุงไทย เป็นธนาคารที่อยู่ภายใต้การถือหุ้นใหญ่โดยรัฐบาล เป็นธนาคารแห่งแรกในประเทศไทยที่มี
สาขาให้บริการในทุกจังหวัด ได้มีการพัฒนาเทคโนโลยีทางการเงินและการธนาคารเพื่อแข่งขันทางธุรกิจการเงินกับธนาคาร
พาณิชย์อื่นๆ โดยมีการออกผลิตภัณฑ์ธุรกรรมการเงินหลายประเภท เพื่อตอบสนองความต้องการที่แตกต่างกัน และได้มี
นโยบายให้ธนาคารสาขาต่างๆ ท าการส่งเสริมการตลาดเพื่อชักชวนให้มีผู้เข้ามาเป็นลูกค้าให้มากขึ้น รวมทั้งมีการก าหนด
เป้าหมายเพื่อชักจูงผู้เข้ามาใช้บริการให้มีผลิตภัณฑ์ของธนาคารอย่างเป็นรูปธรรม ซึ่งปัจจุบันมีการนโยบายของรัฐบาลนั้น มี
การสนับสนุนให้ลดการใช้เงินสด โดยหันไปใช้เทคโนโลยีใหม่ๆ เช่น บัตรอิเล็กทรอนิกส์ แอพพลิเคชั่น คิวอาร์โค้ด หรือสิ่งอ่ืนๆ
ที่จับต้องไม่ได้ เป็นเพียงข้อมูลในรูปแบบต่างๆ เพื่อลดต้นทุนในการผลิต“เงิน” (ธนบัตร เหรียญกษาปณ์) ซึ่งเป็นนโยบายที่ทุก
ธนาคารต่างยอมรับ และตอบสนองแนวทางของรัฐฯ [2] 

ธนาคารกรุงไทย สาขาเทสโก้โลตัส ชุมแพ เป็นสาขาที่ตั้งอยู่ในห้างสรรพสินค้าในอ าเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น มี
พนักงาน 10 คน เปิดให้บริการแก่ลูกค้าทุกวัน ตั้งแต่เวลา 10.00 - 19.00 น. ธุรกรรมที่ให้บริการ มีทั้งการรับฝาก - ถอนเงิน 
โอนเงินและธุรกรรมอื่นๆ และเนื่องจากธนาคารกรุงไทยเป็นธนาคารพาณิชย์ของรัฐบาล จึงท ามีหน่วยงานทางราชการและ
ข้าราชการมาใช้บริการเป็นจ านวนมาก ทั้งนี้ทางธนาคารกรุงไทย สาขาเทสโก้โลตัส ชุมแพ ก็จะต้องด าเนินการตามนโยบาย
ของธนาคารส านักงานใหญ่ โดยเฉพาะการขยายฐานลูกค้าและการเพิ่มยอดขายผลิตภัณฑ์ต่างๆให้ได้ตามที่ทางส านักงานใหญ่
ได้ก าหนดไว้ ส าหรับบัตรเอทีเอ็มเดบิตของธนาคารกรุงไทย จ ากัด แบ่งออกได้เป็น 2 ประเภท ประเภทแรกเป็นบัตรเดบิต 
แบบธรรมดา ใช้ถอนเงิน โอนเงิน สอบถามยอดเงินผ่านเครื่องเอทีเอ็มของทุกธนาคาร และซื้อสินค้าผ่านเครื่อง EDC ตาม
ร้านค้าท่ีมีสัญลักษณ์ VISA และระบบ Online Shopping ซึ่งเรียกว่า“บัตรเดบิตกรุงไทย ช้อปสมาร์ท คลาสสิค” บัตรประเภท
ที่ 2 เป็นบัตรแบบที่มีสิทธิประโยชน์เพิ่มเติมจากบัตรเดบิตกรุงไทย ช้อปสมาร์ท คลาสสิค เป็นการให้ความคุ้มครองอุบัติเหต
หรือใหค้วามช่วยเหลือยามฉุกเฉิน เรียกว่า“บัตรเดบิตกรุงไทย ช้อปสมาร์ท แบบไฮแวลูการ์ด” ซึ่งเหมาะกับรูปแบบชีวิตความ
เป็นอยู่ของคนในพ้ืนท่ีอ าเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น ซึ่งส่วนใหญ่ไม่มีสวัสดิการรักษาพยาบาลอุบัติเหต ขณะเดียวกันส านักงาน
ใหญ่ได้มีการก าหนดเป้าหมายยอดขาย บัตรเดบิตกรงุไทย ช้อปสมาร์ท ไฮแวลูการ์ด ให้ทาง ธนาคารกรุงไทย สาขาเทสโก้โลตสั 
ชุมแพ ในปี 2562 เป็นคะแนนรายเดือนให้ได้ไม่น้อยกว่าเดือนละ 1,770 คะแนน อย่างไรก็ตาม พบว่า ในเดือนมกราคม 62 มี
ตัวเลขคะแนนจากการขายบัตรเอทีเอ็มฯอยู่ที่ 1,057 คะแนน เดือนกุมภาพันธ์ 62 ขายได้อยู่ที่ 1,270 คะแนน  และเดือน
มีนาคม 62 ขายได้อยู่ที่ 1,229 คะแนน ดังนั้น จึงท าให้เกิดความสนใจในการศึกษาเพื่อก าหนดแนวทางในการเพิ่มยอดผู้ถือใช้
บัตรเอทีเอ็ม เคทีบี ช้อปสมาร์ท ไฮแวลูการ์ด ของธนาคารกรุงไทยฯ สาขาเทสโก้โลตัส ชุมแพ ให้ได้ตามเป้าหมายที่ก าหนด[3] 
 
วัตถุประสงค์ของการศึกษา 

1. ศึกษาพฤติกรรมการใช้บัตรเอทีเอ็มและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีส่วนในการตัดสินใจเลือกใช้บัตร
เอทีเอ็ม ของลูกค้าธนาคารกรุงไทย จ ากัด (มหาชน) สาขาเทสโก้โลตัส ชุมแพ   

2. ก าหนดแนวทางในการเพิ่มยอดขายบัตรเอทีเอ็มเดบิต เคทีบี ช้อปสมาร์ท ไฮแวลูการ์ด ของธนาคารกรุงไทย 
จ ากัด (มหาชน) สาขาเทสโก้โลตัส ชุมแพ 
 
ขอบเขตการวิจัย 

ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค และปัจจัยส่วนประสมการตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ จากกลุ่มตัวอย่างท่ี
เป็นลูกค้าของธนาคารกรุงไทย สาขาเทสโก้โลตัส ขุมแพ รวมทั้งศึกษาสภาพสิ่งแวดล้อมภายนอกของธุรกิจ สภาพการแข่งขัน
ในอุตสาหกรรม สภาพปัจจัยภายใน ภายนอกของธนาคารกรุงไทยฯ เพื่อก าหนดแนวทางในการเพิ่มยอดขายบัตร เดบิต 
กรุงไทย ช้อปสมาร์ท แบบไฮแวลูการ์ด โดยก าหนดระยะเวลาการศึกษา ระหว่างวันท่ี 1 เมษายน - 30 มิถุนายน พ.ศ. 2562  
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วรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง 
การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค เป็นการศึกษากลุ่มผู้บริโภค ว่ามีพฤติกรรมในการด าเนินชีวิตอย่างไร รวมถึงหากมี

การซื้อสินค้าและบริการจะมีการตัดสินใจอย่างไร หลักการที่ใช้วิเคราะห์คือ 6W1H และพิจารณาประเด็นหลักเบื้อต้นเกี่ยวกับ
ตลาด ขณะเดียวกันส่วนประสมทางการตลาดก็เป็นอีกสิ่งที่องค์กรน ามาใช้พิจารณาองค์ประกอบที่ส าคัญ เพื่อใช้ตอบสนอง
ความพึงพอใจของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย โดยการขายสินค้าหรือบริการในราคาท่ีลูกค้ายอมรับได้และยินดีจ่ายเพื่อให้ได้สินค้า
หรือการบริการนั้นมา ซึ่งการจ าหน่ายสินค้าหรือการบริการที่สอดคล้องกันพฤติกรรมการซื้อเพื่อให้เกิดความสะดวกและความ
พึงพอใจสูงสุดให้กับลูกค้า [4] 
 การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมภายในและภายนอก เพื่อประเมิณสภาพแวดล้อมทางการตลาด ทั้งจากสภาพแวดล้อม
ภายในองค์กร และสภาพแวดล้อมภายนอกองค์กร มีส่วนส าคญัที่ช่วยให้สามารถก าหนดแผนกลยุทธ์ในการท าตลาดได้อย่าง
เหมาะสม ว่าจะการก าหนดกลยุทธ์โดยใช้ข้อมูลจากการวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมขององค์การ (SWOT Analysis) โดยใช้การ
จับคู่ข้อมูลการวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมท้ังภายในและภายนอก ซึ่งแบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม คือ SO , ST , WO , WT [5] 
 
งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 วราสินี กิตตินันท์สกุล. (2561). ท าการศึกษาพฤติกรรมการการช าระเงิน ทัศนคติการใช้บัตรเดบิต ความรู้เกี่ยวกัน
ผลิตภัณฑ์ เพื่อเพิ่มยอดผู้ถือบัตรเดบิต บีเฟิสต์ ศิริราช ธนาคารบัวหลวง โดยใช้การแจกแบบสอบถามจ านวน 140 ชุด ให้กับ
พนักงานบริษัทในเขตโรงงานอุสาหกรรมสุรนารี และเขตโรงงานนวนคร จังหวัดนครราชสีมา ผู้ศึกษาพบว่า พฤติกรรมการ
ช าระเงินของผู้ที่ตอบแบบสอบถามเป็นการช าระค่าสินค้าและบริการด้วยเงินสด ทัศนคติต่อการใช้บัตรเดบิตพบว่ามีความ
จ าเป็นต่อชีวิตประจ าวัน เพื่อใช้กดเงินสดจากตู้เอทีเอ็ม ด้านข้อมูลมีความเข้าใจถูกต้องเกี่ยวกับคุณประโยชน์ของบัตรในเรื่องที่
สามารถใช้กดเงินสดจากตู้เอทีเอ็ม ผู้ศึกษาได้ท าการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค รวมถึงสภาวะคุกคาม และ
TOWS Matrix ท าให้ผู้ศึกษา สามารถก าหนดแนวทางได้ 2 แนวทางคือ 1 แนวทางการเข้าหาลูกค้าเพื่อน าเสนอผลิตภัณฑ์บตัร
เดบิตให้ตรงกับความต้องการ ในการใช้ชีวิตประจ าวัน และแนวทางที่ 2 คือจัดการอบรมให้กับพนักงาน เพื่อให้เกิดความรู้ใน
ด้านผลิตภัณฑ์บัตรเดบิตที่มีให้บริการ[6] 
 เนตรชนก ชินะกุล(2559) ได้ท าการศึกษาเกี่ยวกับ "แนวทางการเพิ่มยอดผู้ใช้บัตรเดบิตของธนาคารออมสิน สาขา
หนองเรือ จังหวัดขอนแก่น" วัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บัตรเดบิต เพื่อก าหนดแนวทางน ามาใช้เพิ่ม
ปริมาณผู้ของผู้ใช้บัตรเดบิตของธนาคารออมสิน สาขาหนองเรือ จังหวัดขอนแก่น โดยใช้ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค ทฤษฎีส่วน
ประสมทางการตลาด วิเคราะห์จุดอ่อน-จุดแข็ง โอกาส-อุปสรรค วิเคราะห์ภาวะคุกคาม ก าหนดกลยุทธโดยใช้ TOWS Matrix 
ผลการวิจัยพบว่า ควรให้ความส าคัญในประเด็นดังนี้ ต้องมีความหน้าเช่ือถือ มีลักษณะการบริการท่ีชัดเจน มีช่องทางการจัด
จ าหน่ายครอบคลุมทั่วประเทศน่าใช้บริการ มีความเหมาะสมของค่าธรรมเนียม พนักงานต้องมีความรู้ความเข้าใจในตัว
ผลิตภัณฑ์ มีมาตรการรักษาความปลอดภัยให้ลูกค้ามีสิทธิประโยชน์ส าหรับผู้ถือบัตรและเพื่อเป็นการเพิ่มยอด จึงได้จัดท า
โครงการขึ้นมาทั้งสิน 2 โครงการ 1.โครงการฝึกอบรมพนักงาน 2โครงการเชิงรุก บุกกลุ่มลูกค้า[7] 
 
วิธีด าเนินงานวิจัย 

เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา คือการเก็บแบบสอบถาม โดยการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการกับ
ธนาคารกรุงไทย สาขาเทสโก้โลตัส ชุมแพ มีอายุระหว่าง 15–75 ปี มีบัญชีเงินฝาก จ านวน 400 คน เกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้
บัตรเอทีเอ็ม และปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีส่วนต่อการตัดสินใจใช้บัตร และวิเคราะห์ผลที่ได้จากการท าแบบสอบถาม 
นอกจากนี้ จะได้ด าเนินการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไปภายนอกของธุรกิจ โดยใช้เครื่องมือ PEST Analysis การวิเคราะห์
สภาพการแข่งขันในอุตสาหกรรม หรือแรงกดดัน 5 ประการ โดยใช้เครื่องมือ Five Forces Model การวิเคราะห์ปัจจัย
แวดล้อมภายใน ภายนอก ขององค์กร โดยใช้เครื่องมือ SWOT Analysis จากนั้นจึงน าผลที่ได้จากวิเคราะห์โดยเครือ่งมือต่าง ๆ 
มาท าการสังเคราะห์เพื่อก าหนดแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดจ านวนผู้ถือใช้บัตรเอทีเอ็มต่อไป 
 
ผลการวิจัย 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง(ร้อยละ 57.75) อายุระหว่าง 36 – 45 ปี(ร้อยละ 
34.25) อาชีพรับราชการและพนักงานรัฐวิสาหกิจ(ร้อยละ 31.5) ระดับการศึกษาปริญญาตรี(ร้อยละ 53.จจ) และมีรายได้ต่อ
เดือนอยู่ระหว่า 20,001 – 30,000 บาท(ร้อยละ 34.75) 
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ส าหรับพฤติกรรมการท าธุรกรรมกับธนาคารกรุงไทยฯของของลูกค้าที่ตอบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่ใช้บริการ
บัตรเอทีเอ็ม(ร้อยละ 88.25) เหตุผลที่เลือกใช้เพราะสามารถใช้งานได้ตลอดเวลา(ร้อยละ 63.17) ลูกค้าท่ีมีบัตรเอทีเอ็มร้อยละ 
96.88 ใช้บัตรเอทีเอ็มของธนาคารกรุงไทย รู้จักบัตรเอทีเอ็มจากพนักงานธนาคาร(ร้อยละ 66.29) ความถี่ในการใช้บัตรเอทีเอ็ม
ประมาณเดือนละ 6 – 10 ครั้ง(ร้อยละ 40.51) ธุรกรรมที่ท าผ่านบัตรเอทีเอ็มส่วนใหญ่เป็นการโอนเงิน(ร้อยละ 71.10) ปัญหา
ที่พบขณะใช้เอทีเอ็มคือลืมรหัสผ่าน(ร้อยละ 41.92) เครื่องถอนเงินอัตโนมัติ(ATM)มีความเพียงพอ(ร้อยละ 87.82) และส่วน
ใหญ่บัตรเอทีเอ็มของลูกค้าไม่มีสิทธิประโยชน์ความคุ้มครอง(ร้อยละ 42.50) 

ด้านปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกและถือใช้บัตรเอทีเอ็ม พบว่า  ด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยที่มี
ความส าคัญในระดับมาก ได้แก่ รูปแบบและความสวยงามของบัตร(ค่าเฉลี่ย 4.07) วงเงินในการท าธุรกรรม(ค่าเฉลี่ย 3.87) 
ด้านราคา พบว่า ปัจจัยที่มีความส าคัญในระดับมาก ได้แก่  ค่าธรรมเนียมการเบิก ถอน โอนช าระบริการ(ค่าเฉลี่ย 3.86) 
ค่าธรรมเนียมแรกเข้า(ค่าเฉลี่ย 3.84) และค่าธรรมเนียมที่ต่ ากว่าเมื่อเทียบกับธนาคารอื่น(ค่าเฉลี่ย 3.80)  ด้านช่องทางการ
ให้บริการ พบว่า ปัจจัยที่มีความส าคัญในระดับมาก ได้แก่ สถานที่มีความสะดวก (ค่าเฉลี่ย 4.16) ท าเลที่ตั้งง่ายต่อการไปใช้
บริการ(ค่าเฉลี่ย 3.73) ธนาคารมีสาขาครอบคลุม(ค่าเฉลี่ย 3.70) ด้านส่งเสริมการขาย พบว่า ปัจจัยท่ีมีความส าคัญในระดับ
มากที่สุด ได้แก่ สิทธิประโยชน์เทียบกับค่าธรรมเนียม(ค่าเฉลี่ย 3.73) ใช้กับร้านที่มีเครื่องหมาย VISA(ค่าเฉลี่ย 3.63) ใช้รับสิทธิ
ประโยชน์ที่สถานพยาบาล(3.40) ด้านพนักงานให้บริการ พบว่า ปัจจัยที่มีความส าคัญในระดับมาก ได้แก่ พนักงานสามารถ
อธิบายรายละเอียดและให้ค าแนะน าได้(ค่าเฉลี่ย 4.17) บุคลิกการแต่งกายของพนักงาน(ค่าเฉลี่ย 3.85) และ พนักงานพูดจา
ไพเราะ ยิ้มแย้ม(ค่าเฉลี่ย 3.75) ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ พบว่า ปัจจัยที่มีความส าคัญในระดับมาก ได้แก่ เครื่องฝาก/ถอน
มีเพียงพอ(ค่าเฉลี่ย 4.04) มีการติดต่อใช้บริการสะดวก(ค่าเฉลี่ย 3.85) และอาคารสถานที่มีความสะอาด สวยงาม(ค่าเฉลี่ย 
3.72) ด้านกระบวนการ พบว่า ปัจจัยที่ให้ความส าคัญในระดับมากที่สุด ได้แก่ ใช้บริการเครื่องฝาก /ถอนได้ตลอด(ค่าเฉลี่ย  
3.98) มีเครื่องมือทันสมัย บริการได้รวดเร็ว(ค่าเฉลี่ย 3.88) เครื่องฝาก/ถอน ช ารุด(ค่าเฉลี่ย 3.77) 

ผลจากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมโดยทั่วไป(PEST Analysis) พบว่า ด้านการเมืองและกฎหมาย มีการตั้งกฎ
ข้อบังคับเพื่อใช้ควบคุมเรื่องการรับประกันภัย มุ่งเน้นด้านการควบคุมตัวแทนหรือนายหน้าประกันภัย ให้มีการประกอบกิจการ
ที่ซื่อสัตย์ตรงไปตรงมา ท าให้ส่งผลทางด้านบวกต่อธุรกิจ ด้านเศรษฐกิจ เป็นศูนย์กลางทางด้านเศรษฐกิจอ าเภอหนึ่งในจังหวัด
ขอนแก่น มีโรงงานอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ และสถาบันการเงินอีกมากมาย รวมทั้งไมโครไฟแนนซ์ขนาดเล็ก ทั้งยังมีโครงการ
ต่างๆ ท่ีได้เงินสนับสนุนจากรัฐ เพื่อกระจายรายได้สู่ประชาชน ท าให้ส่งผลทางด้านบวกต่อธุรกิจ ด้านสังคมและวัฒนธรรม การ
กระจายรายได้เป็นอีกทางหนึ่งในการขับเคลื่อนการหมุนเวียนทางเศรษฐกิจ ซึ่งธนาคารกรุงไทยเป็นสถาบันการเงินโดยตรงทีไ่ด้
มีส่วนในการกระจายเม็ดเงิน อีกสิ่งหนึ่งที่จะคอยอ านวยความสะดวกนั้นก็คือเครื่องรับฝาก/ถอนเงินอัตโนมัติ ซึ่งจะพบเห็นได้
ตามสถานท่ีต่างๆ ท าให้ส่งผลทั้งทางด้านบวก ด้านเทคโนโลยี การโอนเงิน ถอนเงิน จ่ายช าระต่าง ๆ สามารถท าได้โดยตรงจาก
เครื่องฝาก/ถอนอัตโนมัติ ท าให้ลดเวลาในการไปท าธุรกรรมกับทางธนาคารลงได้มาก การเบิกถอนเงินสดผ่านเครื่องอัตโนมัติก็
สามารถท าได้ตลอดเวลา ท าให้ส่งผลด้านบวกต่อธุรกิจ 

ผลการวิเคราะห์สภาพการแข่งขันในอุตสาหกรรม พบว่า การแข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกันได้แก่ธนาคารต่างๆ มี 
สภาพการแข่งขันที่สูง พื้นที่ตั้งของธนาคารอยู่ในห้างสรรพสินค้า เปิดท าการทุกวัน มีโรงงานอุตสาหกรรมขนาดใหญ่อยู่
ใกล้เคียง กลุ่มลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการมีหลายกลุ่ม ความต้องการแต่ละกลุ่มล้วนต่างกันออกไป จึงมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์เพื่อให้
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าในด้านต่างๆ สรุปได้ว่าการแข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกันยังมีความรุนแรง ด้านอุปสรรค
จากผู้แข่งขันรายใหม่ มีสภาพการแข่งขันสูงเช่นเดียวกัน รูปแบบธุรกรรมต่างเปลี่ยนไปอย่างชัดเจน ทุกสถาบันล้วนเกิดการ
ปรับเปลี่ยนรูปแบบการให้บริการมากขึ้น จากเป็นลูกค้า เริ่มปรับเปลี่ยนเป็นผู้ให้บริการแทน ท าให้ลูกค้ามีทางเลือกมากขึ้น 
ขณะเดียวกัน ช่องทางในการช าระค่าบริการ ก็ยังต้องอาศัยธุรกรรมผ่านธนาคารเช่นเดิม สรุปได้ว่าอุปสรรคจากคู่แข่งรายใหม่
อยู่ในระดับข้อนข้างต่ าถึงปานกลาง ด้านอ านาจต่อรองของผู้ขาย ธนาคารถือเป็นผู้ผลิตรายหนึ่งในอุสาหกรรม มีผลิตภัณฑ์เปน็
ของตัวเอง ในขณะเดียวกันก็ยังมีการจับมือกับบริษัทอื่น เพื่อเป็นการเพิ่มศักยภาพในการให้บริการ ไม่ว่ าจะเป็นบริษัท
ประกันภัยต่าง ๆ ซึ่งบริษัทเหล่านั่นล้วนมีพันธมิตรในธุรกิจอีกหลายด้าน ท าให้มีอ านาจในการต่อรองข้อนข้างสูง ด้านอ านาจ
ต่อรองของผู้ซื้อ ผลิตภัณฑ์ทางด้านการเงินมีให้เลือกมากมาย ท าให้ผู้ซื้อมีทางเลือกเป็นจ านวนมาก นอกจากผลิตภัณฑ์ของ
ทางธนาคารแล้ว ยังมีผลิตภัณฑ์ของธนาคารคู่แข่ง และคู่แข่งรายใหม่ที่เกิดขึ้น ท าให้อ านาจต่อรองข้อนข้างต่ า เพราะลูกค้ามี
ทางเลือกข้อนข้างมาก และด้านภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน เนื่องจากสถานท่ีต้ังเป็นจุดศูนย์กลาง มีหลายอ าเภอล้อมรอบ 
เรียกได้ว่าเป็นจุดยุทธศาสตร์ ท าให้มีคู่แข่งเข้ามามากมาย เช่น ธนาคารพาณิชย์ บริษัทบัตรต่าง ๆ ไมโครไฟแนนซ์ ท าให้มี
ทางเลือกมากมายให้กับลูกค้า จึงสรุปได้ว่าภัยจากสินค้าทดแทนมีค่อนข้างสูง 
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ผลการวิเคราะห์สภาพปัจจัยแวดล้อมภายใน ภายนอกขององค์กร พบว่า จุดแข็ง ได้แก่ ธนาคารมีความมั่นคง เปิด
ให้บริการทุกวัน มีผลิตภัณฑ์ให้เลือกหลากหลาย ด้านจุดอ่อน พบว่า พนักงานยังขาดทักษะในการพูดจูงใจ ค่าธรรมเนียมใน
การใช้บริการแต่ละประเภทค่อนข้างสูง การส่งเสริมด้านการตลาดยังมีน้อย และผลิตภัณฑ์ยังไม่ค่อยเป็นที่รู้จัก ด้านโอกาส 
พบว่า นโยบายลดการใช้เงินสดของภาครัฐ ท าให้มีผู้นิยมใช้บัตรเดบิตมากข้ึน ที่ตั้งของธนาคารเป็นจุดยุทธศาสตร์ มีฐานลูกค้า
หลายกลุ่ม(หน่วยงานราชการ รัฐวิสาหกิจ โรงงานอุสาหกรรม พนักงานเอกชน) ประชาชนในพ้ืนท่ีบางอ าเภอท่ีอยู่รอบข้างยังมี
การใช้บัตรเดบิตไม่เป็นที่กว้างขวาง และด้านอุปสรรค พบว่า ประชาชนขาดความรู้ด้านวิธีใช้งาน ความที่ยังไม่เชื่อถือในความ
ปลอดภัย และความไม่จ าเป็นในการใช้งานและ/มีสิ่งอื่นทดแทน เช่น การเงินนอกระบบ 
 
แนวทางในการเพ่ิมยอดขายบัตรเอทีเอ็มแบบไฮแวลูการ์ด 
 จากผลการวิเคราะห์ด้านต่าง ๆ จึงได้ก าหนดกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดขายบัตรเอทีเอ็ม ช้อปสมาร์ท แบบไฮแวลู ของ
ธนาคารกรุงไทย สาขาเทสโก้โลตัสชุมแพ จ านวน 3 โครงการได้แก่ 

1. โครงการ YES WE CAN เนื่องจากผลการศึกษาปัจจัยแวดล้อมภายใน พบว่า ธนาคารมีจุดอ่อนที่พนักงานยังขาด
ความรู้ด้านผลิตภัณฑ์และทักษะในการพูดจูงใจ ดังนั้นจึงมีวัตถุประสงค์เพื่อเพิ่มความรู้ด้านผลิตภัณฑ์บัตร เอทีเอ็มเดบิต ไฮ 
แวลู การ์ด ให้กับพนักงานและเพิ่มศักยภาพด้านเทคนิคการขายให้กับพนักงานในสาขาทุกคน ให้มีความสามารถในการพูดจูง
ใจลูกค้าให้ลูกค้าเห็นถึงประโยชน์และความส าคัญที่แท้จริงของบัตรไฮ แวลู การ์ด โดยเชิญวิทยากรจากกลุ่มบริษัทในเครือเป็น
ผู้บรรยายเนื้อหา พร้อมท ากิจกรรม work shop ให้กับพนักงานท่ีเข้าร่วมโครงการ 

2. โครงการใช้ง่าย ชีวิตปลอดภัย ไปกับบัตรช้อปสมาร์ท เคทีบี เนื่องจากผลการศึกษาพบว่า ลูกค้าให้ความส าคัญกับ
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ในระดับมาก การรู้จักตัวผลิตภัณฑ์และสิทธิประโยชน์จากผลิตภัณฑ์ จึ งมี
วัตถุประสงค์เพื่อให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายรู้จักผลิตภัณฑ์และสิทธิประโยชน์ของ บัตรเอทีเอ็มเดบิต แบบไฮ แวลู การ์ด มากขึ้น
โดย เจาะเข้าถึงกลุ่มลูกค้าท่ีมีเงินเดือนผ่านกับธนาคารเพื่อง่ายต่อการน าเสนอผลิตภัณฑ์ของธนาคารและสามารถเพิ่มยอดผู้ถือ
บัตรเอทีเอ็มเดบิต แบบไฮ แวลู การ์ด ให้มากขึ้น 

3 โครงการใช้ชีวิตมั่นใจไปกับบัตรช้อปสมาร์ทเคทีบี เนื่องจากผลการศึกษาพฤติกรรมพบว่า ผู้ถือบัตรเอทีเอ็ม ส่วน
ใหญ่ร้อยละ 42.50 ไม่มีสิทธิประโยชน์คุ้มครอง ดังนั้นจึงมีวัตถุประสงค์ เพื่อเพ่ิมความมั่นใจในการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเอทีเอม็
เดบิต แบบไฮ แวลู การ์ด ให้กับลูกค้า โดยการท ามุมจัดแสดงภาพของผู้ที่ได้ใช้หรือรับสิทธิประโยชน์ที่มีจากบัตร ไม่ว่าจะเป็น
การบริการในสถานพยาบาล หรือบริการด้านการให้ความช่วยเหลือต่างๆ เพื่อให้ลูกค้าเห็นถึงการให้บริการในสถานการจริง 
      หลังจากเริ่มโครงการทั้ง 3 โครงการ พบว่า ธนาคารกรุงไทย สาขาเทสโก้โลตัส ชุมแพ มีคะแนนประเมินในเดือน
เมษายน 2562 เท่ากับ 1,504 คะแนน เดือนพฤษภาคม 2562 เพิ่มเป็น 1,612 คะแนน และเดือนมิถุนายน 2562 เพิ่มขึ้นเป็น 
1,737 คะแนน ตามล าดับ  
 
ข้อเสนอแนะ 

1. ควรมีการจะท าโครงการอบรมพนักงานอย่างต่อเนื่อง เพื่อให้เกิดความรู้ความแม่นย าในด้านข้อมูล สิทธิประโยชน์ 
กฎข้อบังคับในการน าเสนอขายผลิตภัณฑ์ประกันชีวิต และหมั่นฝึกทักษะในการขายหรือน าเสนอผลิตภัณฑ์อย่างสม่ าเสมอ 
เพื่อให้เกิดความช านาญการในการขายและเป็นการพัฒนาศักยภาพของตัวผู้ขายตลอดเวลา 

2. ก าหนดเป้าหมายและแผนกการปฏิบัติงานในแต่ละช่วงเวลาให้ชัดเจน ทั้งในช่วงระยะสั้น ระยะกลาง ระยะยาว 
และแผนการด าแนนงานเฉพาะเวลา เช่น ช่วงต้นปี ช่วงกลางปี ช่วงปลายปี เพราะแต่ละช่วงเวลากลุ่มลูกค้าหลักก็จะแตกต่าง
กันออกไป ซึ่งจะท าให้สามารถก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลักในการท าตลาดโดยตรงได้ 

3. ควรศึกษาผลิตภัณฑ์ชนิดเดียวกันหรือคล้ายกัน เพื่อเปรียบเทียบให้เห็นถึงข้อแตกต่างของผลิตภัณฑ์ แล้วน าผล
การศึกษาท่ีได้มาปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่มี เพ่ือให้สามารถสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขันให้อยู่เหนือคู่แข่ง 

4. ควรมีการศึกษากลุ่มลูกค้าท่ีมีปริมาณน้อย เพื่อก าหนดแนวทางในการเพิ่มปริมาณลูกค้ากลุ่มดังกล่าวให้มากขึ้น 
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แนวทางในการเพิ่มยอดสินเชื่อธุรกิจ SMEs ของธนาคารออมสิน  
ศูนย์สินเชื่อธุรกิจลูกค้า SMEs 11 มหาสารคาม   

GUIDELINES FOR INCREASING SME BUSINESS LOANS OF THE GOVERNMENT SAVINGS 
BANK SME BUSINESS CREDIT CENTER 11 MAHASARAKHAM 

 
พลอยไพลิน ชาวพงษ1์ 

ช่อ วายุภักตร2์ 
 

บทคัดย่อ 
 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการสินเช่ือธุรกิจ SMEs ของธนาคาร
ออมสิน ศูนย์สินเช่ือธุรกิจลูกค้า SMEs 11 มหาสารคาม 2) เพื่อศึกษาทัศนคติต่อส่วนประสมทางการตลาดมีผลตอ่การตัดสินใจ
เลือกใช้บริการสินเช่ือธุรกิจ SMEs ของธนาคารออมสิน ศูนย์สินเช่ือธุรกิจลูกค้า SMEs 11 มหาสารคาม 3) เพื่อศึกษาแนว
ทางการเพิ่มยอดสินเช่ือธุรกิจ SMEs ของธนาคารออมสิน ศูนย์สินเช่ือธุรกิจลูกค้า SMEs 11 มหาสารคาม  ท าการเก็บข้อมูล
โดยใช้แบบสอบถาม จ านวน 260 ชุด ผลการศึกษา พบว่า วัตถุประสงค์ในการขอสินเชื่อธุรกิจ เพื่อลงทุนขยายกิจการ ช่องทาง
ในการรับข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์สินเช่ือธุรกิจ คือ เจ้าหน้าที่ธนาคาร และเหตุผลที่ตัดสินใจบริการสินเช่ือธุรกิจ คือ อัตรา
ดอกเบี้ย ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเช่ือธุรกิจ SMEs ด้านผลิตภัณฑ์ คือ วงเงิน
สินเช่ือสูงสุดของราคาประเมินหลักประกัน ด้านราคา คือ อัตราดอกเบี้ยต่ าและค่าธรรมเนียมการให้บริการ ด้านช่องทางการ
ให้บริการ  คือ จอดรถสะดวก เพียงพอ ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ มีพนักงานดูแลและให้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์กับลูกค้า
อย่างสม่ าเสมอ ด้านกระบวนการ คือ การให้บริการ และขั้นตอนในการพิจารณาสินเช่ือท่ีรวดเร็ว ด้านบุคลากร คือ พนักงานมี
ความรู้ ความช านาญในสินเช่ือธุรกิจเป็นอย่างดี ด้านลักษณะทางกายภาพ คือ สถานที่ให้บริการมีความสะอาด เรียบร้อย 
ดังนั้นจึงจัด ท าโครงการขึ้นดังนี้ โครงการที่ 1 เคาะประตูบ้าน  โครงการที่ 2 ใช้สื่อประชาสัมพันธ์  โครงการที่ 3 ร่วมมือการ
ปล่อยสินเช่ือกับหอการค้า และโครงการที่ 4  อยากได้จัดให้ด่วน 
ค าส าคัญ: แนวทาง  สินเช่ือธุรกิจ  ลูกค้า SMEs 
 

Abstract 
 The objectives of this study are 1 )  to study consumer behavior in choosing to use SMEs loan 
services of the Government Savings Bank SMEs Credit Business Center 11 Mahasarakham 2) To compare the 
attitudes towards marketing mix affecting the decision to use SMEs loan services of the Government Savings 
Bank SMEs Credit Business Center 11 Mahasarakham 3)  To study ways to increase SMEs business loans of 
the Government Savings Bank Business Credit Center for SMEs 11 Mahasarakham. Customers collected data 
using 260  questionnaires. The study found that the objective of applying for a business loan to invest in 
business expansion. The channel for receiving information about business credit products is the bank staff. 
And the reason the business loan service decision is interest rate. The marketing mix factors affecting the 
decision to use SMEs loan products are the maximum credit limit of the collateral appraisal price. Price is 
low interest rate and service fee. In terms of service channels, parking is convenient, sufficient for marketing 
promotion, which is to have staff to take care and provide useful information to customers regularly. Process 
is the service and the procedure for quick credit consideration. Personnel are employees with knowledge. 
Expertise in business loans as well. The physical aspect is that the service place is clean. Therefore arranged 
doing the project as follows: Project 1: Knocking on the door of the house Project. 2: Using public relations 

                                                           
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 40000  
2 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ วิทยาลยับัณฑิตศึกษาการจดัการ มหาวิทยาลยัขอนแก่น 
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media Project 3 Collaborating with the Chamber of Commerce and Project 4 would like to have a quick 
arrangement 
Keywords: Guidelines, Business loans, SMEs Business 
 
บทน า 
 ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (Small and Medium Enterprise : SMEs) หรือที่รู้จักกันดีคือ 
ธุรกิจ SMEs ซึ่งในปัจจุบัน ถือเป็นตัวแปรส าคัญที่ขับเคลื่อนเศรษฐกิจของประเทศ ซึ่ง SMEs ท าให้เกิดการหมุนเวียนเงินใน
ระบบเศรษฐกิจ ส่งผลให้มีการจ้างงาน เกิดการกระจายรายได้ เกิดผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ  ที่สร้างจากไอเดีย นวัตกรรมใหม่ๆ 
มากมาย ซึ่งสามารถแบ่งออกได้เป็นหลายภาค ไม่ว่าจะเป็น ภาคการผลิต การเกษตร การก่อสร้าง และการบริการ เป็นต้น ซึ่ง
เป็นตัวขับเคลื่อนเศรษฐกิจไทย ในปัจจุบันการสนับสนุนของภาครัฐ ลงทุนก่อสร้างโครงสร้างพื้นฐาน เช่น ถนน อาคาร บ้านพัก 
ของทั้งภาครัฐและเอกชน การที่ธุรกิจจะด าเนินไปได้อย่างต่อเนื่องและสามารถแข่งขันในตลาดได้ ต้องอาศัยเงินทุนเป็นปัจจัย
ส าคัญ เนื่องจากในปัจจุบันผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (Small and Medium Enterprise : SMEs) มี
การแข่งขันกันอย่างรุนแรง [1] 
 ธนาคารออมสินเป็นสถาบันการเงินที่สนับสนุนและส่งเสริมศักยภาพธุรกิจไทยโดยเป็นแหล่งเงินทุน ให้กั บ
ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (Small and Medium Enterprise : SMEs) ที่ต้องการขยายธุรกิจและมี
นโยบายส่งเสริมธุรกิจที่เป็นนโยบายรัฐ เนื่องจากธนาคารออมสิน เป็นหน่วยงานรัฐวิสาหกิจซึ่งท าให้เพื่อสนองนโยบายรัฐ ใน
ปัจจุบันธุรกิจมีการขยายตัวอย่างต่อเนื่อง เนื่องจากปัจจุบันรัฐบาลมีนโยบายสนับสนุนโครงสร้างพื้นฐานและนโยบายส่งเสริม
การค้าและการลงทุนต่างๆ เพราะต้องการให้เศรษฐกิจขยายตัวอย่างต่อเนื่องบวกกับมีนโยบายกระตุ้นเศรษฐกิจมากมาย อาทิ 
โครงการบ้านล้านหลัง กับธนาคารอาคารสงเคราะห์ โครงการรถไฟรางคู่ความเร็วสูง เพื่อลดปัญหาการจราจรและมลพิษในหัว
เมืองใหญ่ ธนาคารออมสิน จึงได้ขยายศูนย์สินเช่ือธุรกิจลูกค้า SMEs ให้บริการแก่ ลูกค้าผู้ประกอบการ SMEs วงเงินกู้ตั้งแต่ 
20 ถึง 100 ล้านบาทโดยเฉพาะ ครอบคลุมพื้นท่ีทุกจังหวัดในประเทศไทย ทุกประเภทธุรกิจ ท่ีมีศักยภาพและการท าก าไร [2]  
 จังหวัดมหาสารคามเป็นศูนย์กลางของภาคตะวันออกเฉียงเหนือ เนื่องจากที่ตั้งของจังหวัดอยู่บริเวณตรงกลางของ
ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ อีกทั้งยังเป็นที่ตั้งของสถานศึกษาท่ีมีช่ือเสียง เช่น มหาวิทยาลัยมหาสารคาม มหาวิทยาลัยราชภัฏ
มหาสารคาม ตลอดจน สถาบันการศึกษา สายอาชีพ เช่น วิทยาลัยอาชีวศึกษา วิทยาลัยเทคนิค สถาบันการพลศึกษา เป็นต้น 
การขยายตัวของจังหวัดนั้น จ าเป็นต้องอาศัยผู้ประกอบการธุรกิจในการรองรับแหล่งที่อยู่อาศัย การค้า การลงทุน การ
คมนาคม และโครงสร้างพื้นฐานอ่ืนๆ จังหวัดมหาสารคามถือว่าก าลังมีการขยายตัวของเศรษฐกิจอย่างต่อเนื่องและเป็นจังหวัด
ที่มีความหลากหลายทางธุรกิจ ปัจจุบันมีจ านวนผู้ประกอบการที่จดทะเบียนนิติบุคคล ที่มีงบการเงินปีล่าสุดเป็นบวก ทั้งหมด 
794 ราย ได้แบ่งเป็นธุรกิจค้าปลีกค้าส่ง ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ธุรกิจการผลิต ธุรกิจก่อสร้าง ธุรกิจขนส่ง และอื่นๆ [3] 
 ธนาคารออมสินโดย ศูนย์ธุรกิจลูกค้า SMEs 11 มหาสารคาม ซึ่งดูแลลูกค้าผู้ประกอบการธุรกิจ SMEs ในพื้นที่
จังหวัดมหาสารคาม และจังหวัดใกล้เคียง ในวงเงินกู้ตั้งแต่ 20 ถึง 100 ล้านบาท ซึ่งถือเป็นผู้ประกอบการ รายใหญ่ในพื้นที่ 
ธนาคารออมสินได้ก าหนดเป้าหมายเพื่อ วัดผลการด าเนินงาน ปี 2562 ของศูนย์ธุรกิจลูกค้า SMEs 11 มหาสารคาม คืออนุมัติ
สินเช่ือจ านวน 1,215 ล้านบาท ซึ่งในปี 2561 ที่ผ่านมา มีการก าหนดเป้าหมายผลการอนุมัติสินเช่ือจ านวน 984 ล้านบาท แต่
ทางศูนย์ฯ มีผลการอนุมัติเพียง 408.46 ล้านบาท ต่างจากเป้าหมายไปจ านวน 575.54 ล้านบาท [4] ซึ่งไม่สามารถด าเนินการ
ให้เป็นไปตามเป้าหมายที่ธนาคารที่ก าหนดไว้ ผู้ศึกษาจึงต้องการศึกษาปัจจัยต่างๆ ที่มีผลกระทบ ในการตัดสินใจ ใช้บริการ 
สินเช่ือธุรกิจ SMEs กับธนาคารออมสิน เพื่อเพ่ิมจ านวนลูกค้ามาใช้บริการสินเช่ือธุรกิจ SMEs และให้สามารถด าเนินงาน บรรลุ
เป้าหมายตามที่ธนาคารก าหนดไว้ 
 
วัตถุประสงค ์

1) เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการสินเช่ือธุรกิจ SMEs ของธนาคารออมสิน ศูนย์สินเช่ือธุรกิจ
ลูกค้า SMEs 11 มหาสารคาม  

2) เพื่อศึกษาทัศนคติต่อส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเช่ือธุรกิจ SMEs ของ
ธนาคารออมสิน ศูนย์สินเช่ือธุรกิจลูกค้า SMEs 11 มหาสารคาม  

3) เพื่อศึกษาแนวทางการเพิ่มยอดสินเช่ือธุรกิจ SMEs ของธนาคารออมสิน ศูนย์สินเช่ือธุรกิจลูกค้า SMEs 11 
มหาสารคาม 
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วิธีด าเนินงาน 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรที่ใช้ในการท าการศึกษาครั้งนี้ คือผู้ประกอบการในจังหวัดมหาสารคามที่จดทะเบียนนิติบุคคล และมีงบ
การเงินปีล่าสุดเป็นบวก จ านวน 794 ประชากร จึงได้กลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 260 ตัวอย่าง  

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาและวิเคราะห์ข้อมูล 
แบบสอบถามที่ใช้เป็นเครื่องมือในการศึกษา แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดังนี้      
ส่วนที่ 1 เป็นข้อมูลเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ อายุ เพศ รายได้ของธุรกิจต่อเดือน ระดับ

การศึกษา ประเภทธุรกิจ ลักษณะของธุรกิจ และระยะเวลาด าเนินกิจการ แสดงผลเป็นความถี่ (Frequency) และร้อยละ 
(Percentage)  

ส่วนท่ี 2 เป็นข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการสินเช่ือธุรกิจ SMEs ของธนาคารออมสิน ศูนย์สินเช่ือธุรกิจลูกค้า 
SMEs 11 มหาสารคาม แสดงผลเป็นความถี่ (Frequency) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

ส่วนที่ 3 เป็นข้อมูลทัศนคติต่อส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการสินเช่ือธุรกิจ 
SMEs ของธนาคารออมสิน ศูนย์สินเช่ือธุรกิจลูกค้า SMEs 11 มหาสารคาม แสดงผลเป็นความถี่ (Frequency) และค่า
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

ส่วนที่ 4 เป็นข้อมูลเกี่ยวกับข้อเสนอแนะ ความคิดเห็นในด้านต่างๆ ของผู้ตอบแบบสอบถาม เกี่ยวกับการให้บริการ
สินเช่ือธุรกิจ SMEs ของธนาคารออมสิน ศูนย์สินเช่ือธุรกิจลูกค้า SMEs 11 มหาสารคาม เป็นค าถามปลายเปิด (Open ended 
Question) 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
จากแบบสอบถามเรื่อง ศึกษาแนวทางการเพิ่มยอดสินเช่ือธุรกิจ SMEs ของธนาคารออมสิน ศูนย์สินเช่ือธุรกิจลูกค้า 

SMEs 11 มหาสารคาม เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) แปรผลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS For 
Windows version 20.0 เพื่อให้ทราบข้อมูลแนวทางการเพิ่มยอดสินเช่ือธุรกิจ SMEs 

แนวทางการเพ่ิมยอดสินเชื่อธุรกิจ SMEs ของธนาคารออมสิน ศูนย์สินเชื่อธุรกิจลูกค้า SMEs 11 มหาสารคาม 
 น าผลการศึกษาครั้งน้ีเพื่อหาแนวทางการเพิ่มยอดผู้ใช้บริการสินเช่ือ เพื่อให้เป็นไปตามเป้าหมายที่ธนาคารก าหนดไว้ 
หลังจากได้ศึกษาตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 และ 2 ท าให้ทราบถึงพฤติกรรมในการใช้บริการสินเช่ือธุรกิจ SMEs  ทัศนคติต่อส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการสินเช่ือธุรกิจ SMEs หลังจากนั้นจะท าการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมภายนอก การวิเคราะห์พลังผลักดันทั้ง 5 (Five Force’5 Model) การวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและ
ภาวะคุกคาม (SWOT Analysis) หลังจากนั้นจะวิเคราะห์ TOWS Matrix เพื่อหาแผนในการก าหนดแนวทางการเพิ่มยอด
สินเช่ือธุรกิจ SMEs ของธนาคารออมสิน ศูนย์สินเช่ือธุรกิจลูกค้า  SMEs 11 มหาสารคาม 
 
ผลการศึกษา 
    1) พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการสินเชื่อธุรกจิ SMEs ของธนาคารออมสนิ ศูนย์สนิเชื่อธุรกิจลูกค้า SMEs 11 
มหาสารคาม  
 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง ร้อยละ 53.85 อายุอยู่ระหว่าง 31 
– 40 ปี จ านวน 124 คน รายได้เฉลี่ย 2,000,001 – 3,000,000 บาท การศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 64.23 ประเภทธุรกิจที่
ด าเนินการอยู่ในปัจจุบัน พบว่า พาณิชยกรรม จ านวน 129 คน ระยะเวลาด าเนินกิจการของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า  3-5 
ปี คิดเป็นร้อยละ 46.54   
 บุคคลที่เป็นผู้ตัดสินใจใช้บริการสินเช่ือธุรกิจ SMEs ของท่าน พบว่า ตนเอง ร้อยละ 33.08 บุคคลที่เป็นผู้ตัดสินใจใช้
บริการสินเช่ือธุรกิจ SMEs ของท่าน พบว่า ตนเอง ร้อยละ 36.54 ช่วงเวลาที่จะใช้บริการสินเช่ือธุรกิจ SMEs พบว่า ภายใน 1 
ปี ร้อยละ 47.25 ประเภทสินเช่ือธุรกิจ SMEs ที่ใช้บริการกับธนาคารธนาคารออมสินของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า เงินกู้
ระยะยาว (Long Term) ร้อยละ 65.77 วัตถุประสงค์ในการขอสินเช่ือธุรกิจ SMEs ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า เพื่อลงทุน
ขยายกิจการ ร้อยละ 70.00 ปัจจุบันผู้ตอบแบบสอบถามใช้บริการสินเช่ือธุรกิจ SMEs กับธนาคารกสิกรไทยมากท่ีสุด ร้อยละ 
50.77 วงเงินที่ท่านต้องการขออนุมัติจากธนาคารของผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 260 คน พบว่า 21-40 ล้านบาท ร้อยละ 40.77 
ระยะเวลาที่ท่านต้องการผ่อนช าระจากธนาคารออมสิน พบว่า 7 ปี มากที่สุด ร้อยละ 28.08 ช่องทางที่ท่านได้รับข้อมูล

การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562 84



เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์สินเช่ือธุรกิจ SMEs ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า เจ้าหน้าท่ีธนาคาร มากท่ีสุด ร้อยละ 72.69 เหตุผลที่
ตัดสินใจบริการสินเช่ือธุรกิจ SMEs พบว่า อัตราดอกเบี้ย ร้อยละ 62.31 
    2. ทัศนคติต่อส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการสินเชื่อธุรกิจ SMEs ของธนาคาร
ออมสิน ศูนย์สินเชื่อธุรกิจลูกค้า SMEs 11 มหาสารคาม 
            ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเช่ือธุรกิจ SMEs ของธนาคารออมสิน ศูนย์
สินเช่ือธุรกิจลูกค้า SMEs 11 มหาสารคาม ด้านผลิตภัณฑ์ ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญได้แก่ วงเงินสินเชื่อสูงสุดของราคาประเมิน
หลักประกัน ด้านราคา ให้ความส าคัญกับอัตราดอกเบี้ยต่ าและค่าธรรมเนียมการให้บริการ ด้านช่องทางการให้บริการ  ให้
ความส าคัญกับสถานท่ีจอดรถสะดวก เพียงพอ ด้านการส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคัญกับมีพนักงานดูแลและให้ข้อมูลที่เป็น
ประโยชน์กับลูกค้าอย่างสม่ าเสมอ ด้านกระบวนการ ให้ความส าคัญกับการให้บริการ และขั้นตอนในการพิจารณาสินเช่ือที่
รวดเร็ว ด้านบุคลากร ให้ความส าคัญกับพนักงานมีความรู้ ความช านาญในสินเชื่อธุรกิจเป็นอย่างดี ด้านลักษณะทางกายภาพ 
ให้ความส าคัญกับสถานท่ีให้บริการมีความสะอาด เรียบร้อย 
     3.    แนวทางในการเพ่ิมยอดสินเชื่อธุรกิจ SMEs ของธนาคารออมสิน ศูนย์สินเชื่อธุรกิจลูกค้า SMEs 11 มหาสารคาม 
     โครงการที่ 1 เคาะประตูบ้าน  จากจุดแข็ง คือ ดอกเบ้ียเงินกู้ของธนาคารออมสินต่ ากว่าของธนาคารอื่น และเจ้าหน้าที่
สินเช่ือธุรกิจ SMEs ของธนาคารออมสิน ศูนย์สินเช่ือธุรกิจลูกค้า SMEs 11 มหาสารคาม เป็นบุคคลที่มีทักษะความรู้ 
ความสามารถในการให้บริการสินเช่ือเป็นอย่างดี และจากโอกาส คือ สภาพสังคมในปัจจุบันท่ีมีการแข่งขันกับเวลาสูง ลูกค้า
หลายรายไม่สามารถเดินทางไปติดต่อธนาคารด้วยตนเอง ถือว่าเป็นการอ านวยความสะดวกให้ลูกค้ า ผลจากการตอบ
แบบสอบถามตารางที่ 26 กลุ่มตัวอย่างได้ให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดในด้านราคา คืออัตราดอกเบี้ยต่ า อยู่
ระดับมากที่สุด (ค่าเฉลี่ย 4.30) และจากตารางที่ 30 กลุ่มตัวอย่างได้ให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดในด้าน
บุคลากร คือ พนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า อยู่ระดับ มากที่สุด (ค่าเฉลี่ย 4.25) จะเห็นได้ว่า การวิเคราะห์กลยุทธ์เชิง
รุก (SO) ด้วยการเดินทางออกไปหาลูกค้าถึงบ้าน เพื่อเสนอผลิตภัณฑ์สินเช่ือถึงบ้านของลูกค้า 
     โครงการที่ 2 ใช้สื่อประชาสัมพันธ์  จากโอกาส คือ การมีเทคโนโลยีอินเตอร์เน็ตที่ก้าวหน้าท าให้การประชาสัมพันธ์
สินเช่ือสามารถเข้าสู่กลุ่มเป้าหมายได้จ านวนมากในราคาที่ถูกลง กับ ขาดงบประมาณในด าเนินกิจกรรมส่งเสริมการตลาด ท า
ให้ผู้ศึกษาน ามาสร้างกลยุทธ์แก้ไข (WO) ผลจากการตอบแบบสอบถามตารางที่ 28 กลุ่มตัวอย่างได้ ให้ความส าคัญกับส่วน
ประสมทางการตลาดในด้านการสง่เสรมิการตลาด คือ มีพนักงานดูแลและให้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์กับลกูค้าอย่างสม่ าเสมอ อยู่
ระดับมากท่ีสุด (ค่าเฉลี่ย 4.29) และการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ อยู่ระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.11)  เพื่อเป็นการประชาสัมพันธ์
โครงการต่างๆ ซึ่งธนาคารออมสิน ศูนย์สินเช่ือธุรกิจลูกค้า SMEs 11 มหาสารคาม ได้จัดท าเพจของธนาคาร เพื่อน าเสนอ
สินเช่ือต่างๆ และเพื่อให้ค าปรึกษากับลูกค้า มีการอธิบายเงื่อนไขในการกู้อย่างครบถ้วน เข้าใจง่าย เพื่อเป็นการประชาสัมพันธ์
สินเช่ือต่างๆ 
     โครงการท่ี 3   ร่วมมือการปล่อยสินเชื่อกับหอการค้า จากจุดแข็ง คือ ดอกเบี้ยเงินกู้ของธนาคารออมสินต่ ากว่าของ
ธนาคารอื่น  ส่วนภาวะคุกคาม คือ กลุ่มลูกค้าที่ดีและมีศักยภาพ ส่วนใหญ่มีการขอสินเช่ือทางการเงินกับธนาคารอื่นๆ แล้ว 
รวมถึงนโยบายการควบคุมสินเช่ือของรัฐบาล ส่งผลต่อการขอสินเชื่อของลูกค้า ผลจากการตอบแบบสอบถามตารางที่ 26 กลุ่ม
ตัวอย่างได้ให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดในด้านราคา คืออัตราดอกเบ้ียต่ า อยู่ระดับมากท่ีสุด (ค่าเฉลี่ย 4.30) 
และผลจากการตอบแบบสอบถามตารางท่ี 25 กลุ่มตัวอย่างได้ให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์  
คือธนาคารมีความน่าเชื่อถือ มีความมั่นคงทางการเงิน อยู่ระดับมากท่ีสุด (ค่าเฉลี่ย 4.30)  ผู้ศึกษาจึงท าการคิดกลยุทธ์โดยการ
ร่วมมือการปล่อยสินเช่ือกับหอการค้า ซึ่งปัจจุบันหอการค้าได้มีการจัดหาแหล่งสนับสนุนทางการเงินให้สมาชิกอยู่แล้ว ธนาคาร
ออมสินต้องการเป็นอีกทางเลือกที่มีศักยภาพและพร้อมให้บริการผู้ประกอบการ SMEs เพื่อเสนออัตราดอกเบี้ยพิเศษให้กับ
สมาชิกหอการค้าจังหวัด 
      โครงการที่ 4   อยากได้จัดให้ด่วน จุดอ่อนของธนาคารออมสิน คือ ในการยื่นขอสินเช่ือจะต้องใช้เวลานาน ท าให้
ผู้ประกอบการหลายๆกิจการ ใช้บริการธนาคารอื่นแทน เพื่อดึงดูดผู้ประกอบเหล่านี้ไม่เพียงแต่ดอกเบี้ยจะถูกเพียงเท่านั้น แต่
การให้บริการในการยื่นสินเช่ือของผู้ประกอบการ SMEs จะต้องมีความรวดเร็วด้วย เพราะส่วนใหญ่จะใช้บริการสินเช่ือของ
ธนาคารที่มีการบริการรวดเร็ว ส่วนภาวะคุกคาม คือ กลุ่มลูกค้าท่ีดีและมีศักยภาพ ส่วนใหญ่มีการขอสินเช่ือทางการเงินกับ
ธนาคารอื่นๆ แล้ว ผลจากการตอบแบบสอบถามตารางท่ี 29 กลุ่มตัวอย่างได้ให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดใน
ด้านกระบวนการ คือการให้บริการและขั้นตอนในการพิจารณาสินเช่ือท่ีรวดเร็ว อยู่ระดับมากท่ีสุด (ค่าเฉลี่ย 4.28) และผลจาก
การตอบแบบสอบถามตารางที่ 25 กลุ่มตัวอย่างได้ให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ คือระยะเวลา

การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562 85



ในการด าเนินการและอนุมัติวงเงิน อยู่ระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.19) เพื่อเป็นการดึงดูดลูกค้าให้มาใช้บริการสินเช่ือของธนาคาร 
ผู้จัดการจะต้องแบ่งงานให้กับพนักงาน โดยใช้วิธีการแบ่งเป็นโซนการให้บริการลูกค้าและมีการก าหนดระยะเวลาการท างาน
แล้วเสร็จในแต่ละขั้นตอน  
 
สรุปผลการศึกษา 
1) พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการสินเชื่อธุรกิจ SMEs ของธนาคารออมสิน ศูนย์สินเชื่อธุรกิจลูกค้า SMEs 11 
มหาสารคาม  
       บุคคลที่เป็นผู้ตัดสินใจใช้บริการสินเช่ือธุรกิจ SMEs ของท่าน พบว่า ตนเอง บุคคลที่เป็นผู้ตัดสินใจใช้บริการสินเช่ือธุรกิจ 
SMEs ของท่าน พบว่า ตนเอง ช่วงเวลาที่จะใช้บริการสินเช่ือธุรกิจ SMEs พบว่า ภายใน 1 ประเภทสินเช่ือธุรกิจ SMEs ที่ใช้
บริการกับธนาคารธนาคารออมสินของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า เงินกู้ระยะยาว (Long Term) วัตถุประสงค์ในการขอสินเชื่อ
ธุรกิจ SMEs ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า เพื่อลงทุนขยายกิจการ ปัจจุบันผู้ตอบแบบสอบถามใช้บริการสินเช่ือธุรกิจ SMEs 
กับธนาคารกสิกรไทยมากที่สุด วงเงินที่ท่านต้องการขออนุมัติจากธนาคารของผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 260 คน พบว่า 21-40 
ล้านบาท ร้อยละ 40.77 ระยะเวลาที่ท่านต้องการผ่อนช าระจากธนาคารออมสิน พบว่า 7 ปี มากที่สุด ร้อยละ 28.08 ช่องทาง
ที่ท่านได้รับข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์สินเช่ือธุรกิจ SMEs ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า เจ้าหน้าท่ีธนาคาร มากที่สุด เหตุผลที่
ตัดสินใจบริการสินเช่ือธุรกิจ SMEs พบว่า อัตราดอกเบี้ย  
2) ทัศนคติต่อส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการสินเชื่อธุรกิจ SMEs ของธนาคารออม
สิน ศูนย์สินเชื่อธุรกิจลูกค้า SMEs 11 มหาสารคาม 
        ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสนิใจเลือกใช้บริการสินเช่ือธุรกิจ SMEs ของธนาคารออมสิน ศูนย์สินเช่ือ
ธุรกิจลูกค้า SMEs 11 มหาสารคาม ด้านผลิตภัณฑ์ ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญได้แก่ วงเงินสินเช่ือสูงสุดของราคาประเมิน
หลักประกัน ด้านราคา ให้ความส าคัญกับอัตราดอกเบี้ยต่ าและค่าธรรมเนียมการให้บริการ ด้านช่องทางการให้บริการ  ให้
ความส าคัญกับสถานท่ีจอดรถสะดวก เพียงพอ ด้านการส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคัญกับมีพนักงานดูแลและให้ข้อมูลที่เป็น
ประโยชน์กับลูกค้าอย่างสม่ าเสมอ ด้านกระบวนการ ให้ความส าคัญกับการให้บริการ และขั้นตอนในการพิจารณาสินเช่ือที่
รวดเร็ว ด้านบุคลากร ให้ความส าคัญกับพนักงานมีความรู้ ความช านาญในสินเชื่อธุรกิจเป็นอย่างดี ด้านลักษณะทางกายภาพ 
ให้ความส าคัญกับสถานท่ีให้บริการมีความสะอาด เรียบร้อย 
3)  สรุปแนวทางในการเพ่ิมยอดสินเชื่อธุรกิจ SMEs ของธนาคารออมสิน ศูนย์สินเชื่อธุรกิจลูกค้า SMEs 11 มหาสารคาม 
     โครงการที่ 1 เคาะประตูบ้าน        
     โครงการที่ 2 ใช้สื่อประชาสัมพันธ์   
     โครงการที่ 3 ร่วมมือการปล่อยสินเช่ือกับหอการค้า  
     โครงการที่ 4  อยากได้จัดให้ด่วน 
       จากการด าเนินการโครงการทั้ง 4 โครงการ พบว่า ต้องใช้งบประมาณในการด าเนินการ 20,000 บาท หลังจาก
ด าเนินการคาดว่าสามารถเพิ่มยอดขายสินเช่ือธุรกิจ SMEs ของธนาคารออมสิน ศูนย์สินเช่ือธุรกิจลูกค้า SMEs 11 
มหาสารคาม   
 
ข้อเสนอแนะ 
    ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษา 
     1)  จากจุดอ่อนของธนาคารออมสิน เรื่อง ขั้นตอนการขอสินเช่ือใช้เวลานานกว่าธนาคารพาณิชย์ของเอกชน ควรมีการ
จัดล าดับขั้นตอนให้เป็นมาตรฐาน มีการแจ้งเอกสารที่ใช้ประกอบสินเช่ืออย่างชัดเจน 
     2) เนื่องจากลูกค้าที่มาขอสินเช่ือกับทางธนาคารออมสินส่วนใหญ่เห็นว่ามีดอกเบี้ยที่ ถูก เพื่อให้เป็นประโยชน์ต่อลูกค้า
ผู้ประกอบการมากที่สุด จะต้องน าเสนอสินเช่ือท่ีตรงกับความต้องการของผู้ประกอบการมากที่สุด 
     3) ลดขั้นตอนในการสมัครขอสินเช่ือ ซึ่งกระบวนการเหล่านั้น ลูกค้าไม่สามารถสมคัรให้ส าเรจ็ไดด้้วยตนเอง รวมถึงเอกสาร
ประกอบการพิจารณาสร้างความยุ่งยากให้กับลูกค้า 
     4) เนื่องจากธนาคารออมสินเป็นธนาคารของรัฐท่ีสนองนโยบายรัฐบาล ท าให้มีอัตราดอกเบี้ยที่ต่ ากว่าสถาบันการเงินอื่นๆ 
ซึ่งเป็นผลดีที่ธนาคารออมสินควรเอาข้อดีในจุดนี้ไปดึงดูดลูกค้าให้มาใช้บริการกับธนาคารให้มากขึ้น 
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     5) จากการขาดการประชาสัมพันธ์สินเช่ือธุรกิจควรมีการส่งเสริมงบประมาณในส่วนนี้เนื่องจากลูกค้าบางรายไม่ทราบว่า
ธนาคารมีการให้บริการสินเช่ือธุรกิจส าหรับผู้ประกอบการ SMEs 
     ข้อเสนอแนะทั่วไป 
     1) ควรมีการประเมินโครงการอย่างต่อเนื่องว่าสามารถปฏิบัติได้ตามแผนงาน และเพิ่มยอดสินเช่ือธุรกิจ SMEs ของ
ธนาคารออมสิน ได้เป็นไปตามเป้าหมายที่ก าหนดหรือไม่ เพื่อท าการปรับปรุงแผนการด าเนินงานต่อไป 
     2) ธนาคารควรสร้างทัศนคติที่ดีต่อภาพลักษณ์ตราสินค้าให้กับผู้ใช้บริการ ซึ่งเป็นสาเหตุ ของความชอบตราสินค้าของ
ผู้ใช้บริการได้ด้วยการสร้างประสบการณ์ที่ดีจากการเข้ามาใช้บริการ หรือการรับรู้เกี่ยวกับคุณภาพของตราสินค้า ซึ่งจะ
สามารถช่วยเพิ่มความพึงพอใจของผู้มาใช้บริการ อันจะส่งผลให้การตัดสินใจใช้บริการเพิ่มมากข้ึนตามไปด้วย 
     3) ธนาคารควรผลิตสือ่สารทางการตลาดอย่างต่อเนื่อง เพื่อเป็นการป้องกันไม่ให้ผู้มาใช้บริการเกิดความเคยชิน และผู้มาใช้
บริการยังสามารถรับรู้ข้อมูลข่าวสารตลอดเวลา ซึงจะสามารถช่วยท าให้ผู้มาใช้บริการสามารถเข้าถึงข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์
ต่างๆ ของธนาคาร ผ่านการสื่อสาร การตลาดอันจะส่งผลให้การตัดสินใจบริโภคเพิ่มมากขึ้นตามไปด้วย 
     4) ควรมีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) หรือการสัมภาษณ์แบบกลุ่ม (Focus Group) เพิ่มเติม เพื่อให้ได้
ข้อมูลบางส่วนท่ีไม่สามารถให้ข้อมูลได้ผ่านการท าแบบสอบถามและจะช่วยให้ผู้ประกอบการทราบถึงปัญหา หรือสิ่งท่ีผู้บริโภค
ต้องการอย่างแท้จริง 
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แนวทางการเพิ่มรายได้ของคลินิกความงามด้านผิวพรรณ  
 STRATEGY TO MAXIMIZE THE REVENUE FOR BEAUTY CLINIC 

 
พัชรินทร์ อุ่นใจ 1 

 ศุภสณัห์ ปรีดาวิภาต 2 
 

บทคัดย่อ 
ปัจจุบันการแข่งขันในอุตสาหกรรมธุรกิจคลินิกความงามมีแนวโน้มเพิ่มสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง จากภาวะการแข่งขันที่

รุนแรงนี้ส่งผลให้คลินิกความงามประสบปัญหาการลดลงของรายได้ วัตถุประสงค์ของการศึกษาครั้งนี้ คือ  เพื่อหาสาเหตุการ
ลดลงของรายได้และศึกษาแนวทางการเพิ่มรายได้ โดยศึกษาปัจจัยแวดล้อมภายนอกและภายในองค์กร โอกาสและปัญหา มี
การเก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้ใช้บริการและผู้บริหาร วิเคราะห์โดยใช้ผังสาเหตุและผล วิเคราะห์โดยใช้โมเดล
เปรียบเทียบระหว่างการเติบโตของตลาดกับส่วนแบ่งการตลาด  และสร้างกลยุทธ์จากสภาพแวดล้อมที่มีอยู่  ผลการศึกษา
พบว่า สาเหตุของรายได้ที่ลดลงนั้นประกอบด้วย ความหลากหลายของบริการเปรียบเทียบคู่แข่ง  ราคาเปรียบเทียบคู่แข่ง 
อัตราก าลังบุคลากรทางการแพทย์ที่ให้บริการ ลูกค้าสัมพันธ์และกิจกรรมทางการตลาด จากสาเหตุของปัญหาผู้ศึกษาได้
น าเสนอแนวทางในการแก้ปัญหา คือ เพิ่มปริมาณการกลับมาใช้ซ้ าของกลุ่มผู้รับบริการรายเดิมและเพิ่มจ านวนผู้รับบริการราย
ใหม ่โดยใช้กลยุทธ์การเจาะตลาด 
ค าส าคัญ:  คลินิกความงาม   ปัจจัยแวดล้อมภายนอก ปัจจัยแวดล้อมภายใน ผังสาเหตุและผล การเติบโตของตลาดส่วนแบ่ง
การตลาด กลยุทธ์การเจาะตลาด 

 
Abstract 

 At present the competition in the beauty clinics industry is likely to increase continuously due to 
this intense competition the beauty clinics has experienced a decrease in revenue. The purpose of this 
study is to find the cause of the decrease revenue and study strategies to increase revenue by studying the 
External factors, Internal factors, Opportunities, Threat. Collect data with in-depth interviews with customer 
and manager, analyze with the cause and effect Diagram, BCG Matrix, TOWS Matrix. The study found that 
the cause of the decrease revenue is Diversity of service, Price, Medical personnel, Customer relationship 
and marketing activities. The study presented a solution of problem is Increase the frequency return of 
existing customers and increase of new customers by Market Penetration Strategy. 

Keywords:   Beauty clinic  External factors Internal factors  Cause and effect Diagram BCG Matrix  
TOWS Matrix Market Penetration Strategy  
 
บทน า  

 จากเดิมผู้ใช้บริการคลินิกความงามด้านผิวพรรณส่วนใหญ่นั้นเป็นกลุ่มคนเพศหญิงตั้งแต่วัยกลางคนขึ้นไปที่มรีายได้
และมีก าลังในการซื้อสูงรวมถึงผู้ที่ให้ความส าคัญกับการดูแลตัวเองเพื่อภาพลักษณ์ในการประกอบอาชีพ ได้ขยายเข้าสู่กลุ่ม
วัยรุ่น นักเรียน นักศึกษา โดยเฉพาะกลุ่ม Millennials หรือกลุ่มคนที่มีอายุ 23-39 ปี ที่อยู่ในวัยเริ่มท างาน มีพฤติกรรมเข้ามา
ใช้บริการเพิ่มมากขึ้น ปัจจุบันสัดส่วนผู้ใช้บริการกลุ่มนี้อยู่ที่ 45-50% ของผู้ใช้บริการทั้งหมด กระแสสังคมและค่านิยมของการ
ให้ความส าคัญกับการดูแลรูปร่าง ความสวยงาม และการมีผิวพรรณขาวใสอ่อนกว่าวัยสง่ผลให้ธุรกิจคลนิิกความงามได้รบัความ
นิยม จากข้อมูลศูนย์พยากรณ์เศรษฐกิจและธุรกิจมหาวิทยาลัยหอการค้าไทย ระบุว่า ธุรกิจด้านสุขภาพความงามเป็นธุรกิจดาว
รุ่งยอดนิยมต่อเนื่องโดยมูลค่าตลาดความงามในประเทศไทยไทยมีมากถึง 250,000 ล้านบาท มีผู้ประกอบการรายเก่าและ
                                                           
1 นักศึกษา หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑติ คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย โทรศัพท์ 090-0522952  E-
mail: Patchariin.aj@gmail.com 
2 อาจารย์ หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑติ มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย 
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ผู้ประกอบการรายใหม่ทั่วประเทศกว่า 1,800 ราย จากภาวการณ์ดังกล่าวส่งผลให้การแข่งขันของธุรกิจความงามมีความ
รุนแรงมากข้ึน คลินิกความงามหลายแห่งมีค่าใช้จ่ายต่อสาขาเพิ่มขึ้น สัดส่วนรายได้และการท าก าไรมีแนวโน้มลดลง เพื่อให้
ธุรกิจคลินิกความงามสามารถแข่งขันได้ จึงต้องมีกลยุทธ์และแนวทางที่หลากหลายมาพัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑ์และบริการ 
สาวิตรี เนตรทิพย์ [1] ได้ศึกษากลยุทธ์เพื่อเพิ่มลูกค้าและรายได้ให้กับ บริษัทฯแอดวานซ์ คลินิก จ ากัด สาขาสีลม โดยใช้การ
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกและภายในองค์กร ประกอบด้วยการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค เพื่อให้
ทราบถึงการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น แนวโน้มการเปลี่ยนแปลงในอนาคต รวมทั้งผลกระทบที่เกิดขึ้น และน าไปใช้เป็นเครื่องมือ
ในการก าหนดกลยุทธ์ตามรูปแบบความสัมพันธ์แบบแมตริกซ์   กรวัฒน์ หาดแก้ว [2] ได้ศึกษากลยุทธ์การตลาดสถานความ
งามดูแลผิวหน้าและผิวพรรณ  โดยใช้ส่วนประสมทางการตลาดหาความสัมพันธ์ของปัจจัยที่น าไปสู่กลยุทธ์ทางการตลาด 
พบว่าปัจจัยท่ีน าไปสู่กลยุทธ์การตลาดมีความส าคัญมากทั้งด้านบุคลากร ผลิตภัณฑ์ ลักษณะทางกายภาพ ช่องทางการจัด
จ าหน่าย ราคา และการส่งเสริมการตลาด ดังเช่น นรินทร ชมช่ืน [3] ได้ศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด
บริการท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดบริการแต่ละประเภทส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกความงาม โดยที่ปัจจั ยด้านการน าเสนอ
ลักษณะทางกายภาพและด้านบุคลากร ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกความงามมากที่สุด รองลงมาคือปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านกระบวนการ ปัจจัยด้านราคาปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและปัจจัยด้านส่งเริมการตลาด 
กนกวรรณ ทองรื่น [4] ได้ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามของผู้บริโภคในจังหวัดสระบุรี 
พบว่าปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการ ด้านผลิตภัณฑ์ให้ความส าคัญกับภาพลักษณ์และช่ือเสียงของคลินิก ด้านราคาให้
ความส าคัญกับราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพการบริการ ด้านช่องทางการจ าหน่ายให้ความส าคัญกับความสะดวกในการ
เดินทาง ด้านการส่งเสริมการตลาดให้ความส าคัญกับการโฆษณาผ่านสื่ออย่างสม่ าเสมอ ด้านบุคลากรให้ความส าคัญกับความ
น่าเชื่อถือและความช านาญของแพทย์ ด้านกระบวนการให้บริการให้ความส าคัญกับความรวดเร็วในการให้บรกิาร ด้านลักษณะ
ทางกายภาพให้ความส าคัญกับความสะอาดของคลินิก พฤติกรรมการใช้บริการ ผู้บริโภคมีเหตุผลในการใช้บริการคือเพื่อดูแล
และคงสภาพผิวพรรณให้ดูดีอยู่เสมอ ช่วงเวลาที่นิยมใช้บริการคือ 16.00-18.00 น. 

 จากงบแสดงฐานะการเงิน คลินิกความงามด้านผิวพรรณแห่งหนึ่ง (ใช้ช่ือสมมุติว่า คลินิก ABC) ซึ่งด าเนินกิจการใน
รูปแบบเครือข่ายสาขา พบว่า ปี พ.ศ. 2559-2561 รายได้ของคลินิกมีแนวโน้มลดลงอย่างต่อเนื่อง ในขณะที่สาขาเปิดให้บริการ
มีจ านวนเท่าเดิม โดย พ.ศ. 2560 มีรายได้ลดลงจาก พ.ศ.2559 ร้อยละ 14.42  ปีพ.ศ.2561 มีรายได้ลดลงจาก พ.ศ.2560 ร้อย
ละ 2 และลดลงจาก พ.ศ. 2559 ร้อยละ 16  หากไม่มีการปรับกลยุทธ์เพื่อให้สามารถเพิ่มรายได้ ในระยะยาวอาจส่งผลให้
ประสบปัญหาขาดทุนได้ ผู้ศึกษาจึงมีความสนใจในการหาสาเหตุที่ส่งผลให้รายได้ของคลินิกความงามลดลงและหาแนวทางใน
การเพิ่มรายได้ เพื่อเป็นประโยชน์ต่อไป   
 
วัตถุประสงค ์ 
              1.  เพื่อหาสาเหตุทีส่่งผลให้รายได้คลินิกความงามดา้นผวิพรรณลดลง         
              2.   เพื่อหาแนวทางการเพิ่มรายได้คลินิกความงามด้านผิวพรรณ                                        
 
วิธีด าเนินงาน    

1. เก็บข้อมูลทุติยภูมิ จากงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง หนังสือ และบทความ เพื่อน ามาวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก 
โอกาส และข้อจ ากัด รวมถึงหาความเช่ือมโยงแนวคิดส่วนประสมทางธุรกิจบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการคลินิกความ
งาม 

2. เก็บข้อมูลการให้บริการของคลินิกความงามด้านผิวพรรณที่เปิดให้บริการและมีกลุ่มลูกค้าระดับเดียวกันกับ
คลินิกความงามด้านผิวพรรณ ABC ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ราคา ท าเลที่ตั้ง การจัดกิจกรรม
ส่งเสริมการขาย บุคลากร ลักษณะทางกายภาพ กระบวนการให้บริการ เพื่อน ามาวิเคราะห์เปรียบเทียบกับคลินิกความงาม
ด้านผิวพรรณ ABC  

3. เก็บข้อมูลโดยใช้แบบสัมภาษณ์เชิงลึก ผู้ใช้บริการคลินิกความงามด้านผิวพรรณ ABC จ านวน 10 ราย โดยมี
รายละเอียดในการสร้างแบบสอบถามคือ ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ การตัดสินใจเลือกใช้บริการ ประเภทของ
บริการที่ใช้ ความถี่ของการใช้บริการและการตัดสินใจกลับมาใช้ซ้ า ความพึงพอใจต่อบริการตามแนวคิดส่วนประสมทาง
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การตลาดธุรกิจบริการ จากนั้นน าข้อมูลมาวิเคราะห์เพื่อหาสาเหตุของปัญหาโดยการใช้แผนผังสาเหตุและผล (Cause and 
effect diagram) 

4. เก็บข้อมูลโดยใช้แบบสัมภาษณ์เชิงลึก ผู้บริหารคลินิกความงามดา้นผิวพรรณ ABC จ านวน 1 ท่าน เพื่อทราบ
จุดแข็ง จุดอ่อน ขององค์กรและแนวทางการบริหารจัดการ การปรับตัวเพื่อแข่งขันในอุตสาหกรรม เป้าหมายขององค์กร เพื่อ
น ามาวิเคราะห์สภาพแวดล้อมท้ังภายในองค์กรและหาความสัมพันธ์ร่วมกันในการสร้างและก าหนดกลยุทธ์ 
 
ผลการศึกษา 

     จากการศึกษาหาสาเหตุรายได้ที่ลดลงของคลินิกความงามด้านผิวพรรณ พบว่า 
1. ปัญหาจากปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์(Product) คือ ผลิตภัณฑ์หรือบริการของคลินิกมีความแตกต่างและความ

หลากหลายน้อยกว่าเมื่อเปรียบเทียบกับคลินิกคู่แข่งในระดับเดียวกัน ปัญหาจากปัจจัยด้านราคา (Price) คือ ราคาของ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการบางประเภทมีราคาสูงกว่าเมื่อเปรียบเทียบกับคลินิกคู่แข่งในระดับเดียวกัน จากสองปัจจัยนี้ส่งผลให้
ผู้รับบริการเปลี่ยนแปลงไปใช้บริการที่คลินิกอื่น โดยเฉพาะคลินิกท่ีมีราคาถูกและมีความหลากหลายของการบริการที่มากกว่า 
ปัญหาจากปัจจัยด้านบุคลากร(People) คือ แพทย์หรือบุคลากรทางการแพทย์ไม่เพียงพอต่อการให้บริการ โดยพบว่าหัตถการ
บางอย่างกระท าโดยบุคคลที่ไม่ใช่แพทย์ส่งผลต่อความเช่ือมั่นของผู้รับบริการ  และปัญหาจากปัจจัยด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด(Promotion) คือ การโฆษณาประชาสัมพันธ์น้อย ไม่สามารถสร้างการรับรู้ต่อกลุ่มผู้รับบริการทั้งรายเดิมและราย
ใหม่ การรับรู้ที่น้อยส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการลดลง โดยพบว่าผู้รับบริการส่วนใหญ่ที่ใช้บริการอยู่ในปัจจุบันเป็น
ผู้รับบริการรายเดิมและผู้รับบริการหมุนเวียนร้อยละ90 มีความถี่เฉลี่ยของการกลับมาใช้ซ้ าทุก 2-3 เดือน   

2. สภาพแวดล้อมภายในองค์กรที่เป็นจุดแข็ง(Strengths) คือ  เปิดให้บริการมานานหลายปี จึงมีความน่าเช่ือถือ
และมีฐานลูกค้าเดิมอยู่จ านวนมาก มีการด าเนินงานแบบเครือข่ายสาขากระจายอยู่ในห้างสรรพสินค้า ห้างค้าปลีกขาดใหญ่
และแหล่งชุมชนที่ได้รับความนิยม ผู้รับบริการจึงสามารถเข้าถึงได้ง่าย สามารถซื้อผลิตภัณฑ์หรืออุปกรณ์ได้ในราคาถูกจากการ
สั่งซื้อปริมาณมาก สภาพแวดล้อมภายในองค์กรที่เป็นจุดอ่อน (Weakness) คือ ทีมงานบริหารมีไม่เพียงพอต่อการดูแล
เครือข่ายสาขาอย่างทั่วถึง การโฆษณาประชาสัมพันธ์น้อยท าให้ไม่สามารถขยายฐานลูกค้าใหม่ได้และการกลับมาใช้ซ้ าของ
ลูกค้าเดิมลดลง อัตราก าลังบุคลากรทางการแพทย์มีไม่เพียงพอต่อการให้บริการตามความคาดหวังของลูกค้า ต้นทุน
ค่าตอบแทนแพทย์สูงจากบริการบางประเภทท่ีต้องกระท าโดยแพทย์ผู้เช่ียวชาญ เช่น การฉีดโบท็อกซ์ ฟิลเลอร์ สภาพแวดล้อม
ภายนอกองค์กรที่เป็นโอกาส (Opportunities) คือ กระแสความนิยมการดูแลสุขภาพและความสวยงาม การเข้าสู่สังคม
ผู้สูงอายุ การเปิดเสรีทางการค้าประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนและร่างยุทธศาสตร์การพัฒนาประเทศไทยเป็นศูนย์กลางด้าน
สุขภาพ สภาพแวดล้อมภายนอกองค์กรที่เป็นข้อจ ากัด(Threats) คือ การเพิ่มขึ้นของคู่แข่งขันในอุตสาหกรรม แพทย์และ
บุคลากรทางการแพทย์มีจ านวนจ ากัด เทคโนโลยีและการพัฒนาของกลุ่มสินค้าทดแทน ความผันผวนของภาวะเศรษฐกิจและ
การเมือง กฎหมายและนโยบายควบคุมจากกระทรวงสาธารณะสุข  

3. วิเคราะห์โดยใช้รูปแบบความสัมพันธ์สร้างกลยุทธ์จากสภาพแวดล้อมที่มีอยู่ เพื่อหาแนวทางเลือก ( TOWS 
Matrix) จากการน าข้อมูลการประเมินสภาพแวดล้อมที่เป็นจุดแข็งและโอกาสมาพิจารณาร่วมกัน เพื่อรุกตลาดให้ได้เปรียบ
คู่แข่งขันรายอื่น(SO Strategy) น าข้อมูลการประเมินสภาพแวดล้อมที่เป็นจุดแข็งและข้อจ ากัดมาพิจารณาร่วมกันเพื่อหาทาง
เลี่ยงอุปสรรค (ST Strategy) น าข้อมูลการประเมินสภาพแวดล้อมที่เป็นจุดอ่อนและโอกาสมาพิจารณาร่วมกันเพื่อแก้ไข
จุดอ่อนและสร้างข้อได้เปรียบจากโอกาส(WO Strategy)น าข้อมูลจากการประเมินสภาพแวดลอ้มท่ีเป็นจุดอ่อนและข้อจ ากดัมา
พิจารณาร่วมกันเพื่อสร้างจุดแข็งและขจัดอุปสรรค(WT Strategy) 

4. วิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างการเติบโตของตลาด(Market growth) กับส่วนแบ่งตลาด(Market share)โดยใช้ 
โมเดลเปรียบเทียบการเติบโตของตลาดกับส่วนแบ่งการตลาด (BCG Matrix) พบว่าอยู่ในกลุ่มของQuestion คือ มีส่วนแบ่ง
ทางการตลาดต่ าในขณะที่ตลาดมีการเติบโตสูง สามารถท ารายได้หรือก าไรได้น้อยทั้งที่มีโอากาส ซึ่งจากการศึกษาแสดงถึง
คลินิกความงามด้านผิวพรรณนี้มีปัญหาในการด าเนินงานซึ่งสามารถปรับตัวเพื่อให้ธุรกิจเปลี่ยนไปอยู่ในกลุ่มของ Starได้โดยใช้
กลยุทธ์เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาด ทั้งนี้เมื่อน าโมเดลเปรียบเทียบการเติบโตของตลาดกับส่วนแบ่งการตลาด มาวิเคราะห์
ร่วมกับรูปแบบความสัมพันธ์เพื่อสร้างกลยุทธ์จากสภาพแวดล้อม (TOWS MatrixX จะได้แนวทางในการเพิ่มส่วนแบ่งทาง
การตลาดจากการแก้ไขจุดอ่อนและสร้างข้อได้เปรียบจากโอกาส (WO Strategy)   

5. จากผลการศึกษาที่กล่าวมาข้างต้นผู้ศึกษาจึงได้แนวทางในการแก้ไขเพื่อเพิ่มรายได้ให้กับคลินิกความงามด้าน
ผิวพรรณ คือ ใช้กลยุทธ์การเติบโตแบบเจาะตลาด (Market Penetration)เพื่อเพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาดจากการเพิ่มปริมาณ
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การกลับมาใช้ซ้ าของกลุ่มผู้รับบริการรายเดิมและเพิ่มจ านวนผู้รับบริการรายใหม่ โดยใช้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
(Integrated Marketing Communication) ได้แก่ การโฆษณา(Advertising) เพื่อให้เกิดการรับรู้ตราสนิค้าของคลินิกและรบัรู้
ถึงผลิตภัณฑ์บริการผ่านสื่อโฆษณาทั้งช่องทางออนไลน์ เช่น Google Facebook Intagram Youtube การซื้อ Banner บน
เว็บไซต์ สื่อโฆษณาช่องทางออฟไลน์ เช่น วิทยุ โทรทัศน์ สื่อสิ่งพิมพ์ นิตยสาร เป็นต้น พนักงานขาย(Personal selling) เพื่อให้
ข้อมูลผลิตภัณฑ์บริการแก่ผู้รับบริการรายบุคคล กิจกรรมส่งเสริมการขาย(Sale promotion) เพื่อส่งเสริมให้เกิดการขาย การ
ประชาสัมพันธ์ (Public Relations) เพื่อสร้างภาพลักษณ์ที่ดีและสร้างความเช่ือมั่นในคุณภาพมาตรฐานการบริการ และ 
Direct marketing ผ่านการโทรศัพท์ (Tele marketing) เพื่อติดตามลูกค้าท่ีมีความสนใจในผลิตภัณฑ์หรือบริการและลูกค้า
รายเดิม ในทุกกิจกรรมนั้นเน้นที่ผลิตภัณฑ์ บริการประเภททรีตเมนท์และเลเซอร์ เนื่องจากสามารถสร้างรายได้จากลูกค้าได้
หลากหลายกลุ่ม ต้นทุนค่าตอบแทนแพทย์ต่ าเพราะเป็นบริการที่ ไม่ต้องใช้ความเช่ียวชาญพิเศษเหมือนบริการกลุ่มฟิลเลอร์ 
โบท็อกซ์  และบางประเภทไม่ต้องใช้แพทย์หรือบุคลากรทางการแพทย์ในการให้บริการ สามารถเพิ่มรายได้ ลดปัญหาด้านการ
บริหารและเพิ่มโอกาสท าก าไรในขณะเดียวกัน 
 
สรุป  
          จากการศึกษาสาเหตุของรายได้ที่ลดลงเพื่อหาแนวทางการเพิ่มรายได้คลินิกความงามด้านผิวพรรณ  พบว่าสาเหตุของ
รายได้ที่ลดลงของคลินิกความงามด้านผิวพรรณนั้นประกอบด้วย ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ความหลากหลายของ
ผลิตภัณฑ์บริการเปรียบเทียบคู่แข่ง  ปัจจัยด้านราคา (Price) ราคาเปรียบเทียบคู่แข่ง ปัจจัยด้านบุคลากร(People)อัตราก าลัง
บุคลากรทางการแพทย์ที่ให้บริการ ปัจจัยด้านกิจกรรมส่งเสริมการตลาด (Promotion) กิจกรรมลูกค้าสัมพันธ์และกิจกรรม
ทางการตลาด จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในองค์กร คือ จุดแข็ง (Strengths) และจุดอ่อน (Weakness) วิเคราะห์
สภาพแวดล้อมภายนอกองค์กร คือ โอกาส (Opportunities) และข้อจ ากัด (Threats) เมื่อน ามาพิจารณาร่วมกันควบคู่กับการ
วิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่าการเติบโตของตลาด  (Market growth) กับส่วนแบ่งตลาด(Market share)โดยใช้โมเดล
เปรียบเทียบการเติบโตของตลาดกับส่วนแบ่งการตลาด (BCG Matrix) ผู้ศึกษาจึงได้แนวทางการเพิ่มรายได้ให้กับคลินิกความ
งามด้านผิวพรรณ คือ ใช้กลยุทธ์การเติบโตแบบเจาะตลาด (Market Penetration) เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดจากการ
เพิ่มปริมาณการกลับมาใช้ซ้ าของกลุ่มผู้รับบริการรายเดิมและเพิ่มจ านวนผู้รับบริการรายใหม่ โดยใช้การสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการ (Integrated Marketing Communication) ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) พนักงานขาย (Personal selling) 
กิจกรรมส่งเสริมการขาย (Sale promotion) การประชาสัมพันธ์ (Public Relations) และ Direct marketing 
 
ข้อเสนอแนะ 
           จากที่ผู้ศึกษาได้ท าการศึกษาถึงสาเหตุของรายได้ที่ลดลงและแนวทางการเพิ่มรายได้ของคลินิกความงามด้าน
ผิวพรรณ นอกจากกลยุทธ์ที่ได้น าเสนอไปแล้วนั้น สามารถน ากลยุทธ์อื่นมาใช้ได้ร่วมกัน คือ 

1. กลยุทธ์การพัฒนาตลาด (Market development) โดยการเข้าสู่กลุ่มลูกค้าประเทศเพื่อนบ้าน จากโอกาสการเปิด
เสรีทางการค้าประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนและร่างยุทธศาสตร์การพัฒนาประเทศไทยเป็นศูนย์กลางด้านสุขภาพ 

2. การควบรวมกิจการ (Mergers and Acquisitions) โดยรวมกิจการกับคลินิกหรือธุรกิจด้านสุขภาพ จากโอกาสของ
การเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุและเทรนด์การดูแลสุขภาพ เพื่อสร้างจุดแข็ง สร้างความแตกต่างและสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน 
จากการให้บริการแบบ one stop service ทั้งสุขภาพและความงาม 

3. การด าเนินงานในลักษณะเครือข่ายสาขาท่ีมีปัญหาในด้านอัตราก าลังคนให้บริการและบริหาร อาจใช้การปรับลด
ขนาดองค์กรลงเพื่อปรับโครงสร้างองค์กรใหม่ (Turn around Strategy) ลดการลงทุนในส่วนที่ไม่ท าก าไร (Divestment 
Strategy) และการเลิกกิจการบางส่วน (Liquidation Strategy) 

4. ควบคุมคุณภาพการด าเนินงาน เพื่อให้แต่ละสาขาสามารถให้บริการอย่างมีมาตรฐาน โดยใช้แนวคิดการบริหารงาน
คุณภาพ PDCA ของ Walter Shewhart คือ P (Plan) วางแผนก่อนเริ่มปฏิบัติงาน ก าหนดล าดับความส าคัญของงานและ
วัตถุประสงค์ในการด าเนินงาน D (Do) การปฏิบัติตามขั้นตอนหรือแผนงานที่ก าหนดไว้ โดยใช้วิธีการที่เหมาะสมเพื่อให้เกิด
ประสิทธิภาพในการท างาน C (Check) การตรวจสอบหลังจากน าแผนที่วางไว้ไปปฏิบัติ เพื่อประโยชน์ในการปรับปรุงแก้ไข A 
(Action) การปรับปรุงแก้ไขส่วนที่มีปัญหาจากขั้นตอนการตรวจสอบเพื่อพัฒนาและหาแนวทางแก้ไขให้การด าเนินงานครั้ง
ต่อไปมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
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การบริหารการเปลี่ยนแปลง ของร้านอังคนาคพาณิชย์ อ าเภอโพนพิสัย จังหวัดหนองคาย 
CHANGE MANAGEMENT OF ANGKANAK COMMERCE IN PHON PHI SAI DISTRICT,  

NONG KHAI PROVINCE 
 

ภควัต พุดซ้อน 1 
ศักดิ์ชัย เจรญิศิริพรกลุ 2  

 
บทคัดย่อ 

  การศึกษาเรื่องการบริหารการเปลี่ยนแปลงของร้านอังคนาคพาณิชย์ อ าเภอโพนพิสัย จังหวัดหนองคาย ซึ่ง
ประกอบธุรกิจสังฆภัณฑ์ เป็นการศึกษาโดยการใช้วิจัยเชิงคุณภาพ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาสภาพแวดล้อมศึกษา
สภาพแวดล้อมของธุรกิจที่ก าลังเปลี่ยนแปลงในเขตอ าเภอโพนพิสัย จังหวัดหนองคาย และเพื่อก าหนดกลยุทธ์การเปลี่ยนแปลง
ของร้านอังคนาคพาณิชย์ โดยวิธีการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านอังคนาคพาณิชย์ สัมภาษณ์ผู้เช่ียวชาญที่อยู่ในอุตสาหกรรม
สังฆภัณฑ์ และการเข้าไปสังเกตแบบมีส่วนร่วมเพื่อน าข้อมูลมาประกอบตามแนวคิดทฤษฎี 7s McKinsey และแนวคิดทฤษฎี 
SWOT Analysis จากนั้นน าไปสู่การก าหนดกลยุทธ์การเปลี่ยนแปลงด้วยการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (PEST Analysis) 
และการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมในการแข่งขัน (Competitive Analysis) จึงสามารถน าข้อมูลมาสรุปแนวทางการก าหนด
ระยะของการเปลี่ยนแปลงซึ่งแบ่งออกเป็น 3 ระยะ ซึ่งผลการศึกษาที่ได้คือกลยุทธ์การเปลี่ยนแปลงของร้านอังคนาคพาณิชย์ที่
มีประสิทธิภาพซึ่งเพ่ิมศักยภาพในการแข่งขันภายในตลาดและมีการปรับตัวให้เข้ากับความต้องการของผู้บริโภคได้มากยิ่งขึ้น 
ค าส าคัญ: การบริหารการเปลี่ยนแปลง, สังฆภัณฑ์  

 
Abstract 

 The studies of Change Management of Angkanak Commerce in Phon Phi Sai, Nong Khai Province 
which is a Buddhist alms business, is the study that applies qualitative research, with the objective of 
studying the changing business environment in Phon Phi Sai, Nong Khai Province and determining the 
change strategy of Angkanak Commerce with the operation method in order to proceed to the 
determining change strategies based and Interview Owner of Angkanak, Expert In Buddhist alms business 
and Participant Observation on 7s McKinsey theory, SWOT Analysis, general environment analysis (PEST 
Analysis) and Competitive Analysis. After that define the phase of the change divided into 3 phases and 
the result of this study becomes the effective strategy for Angkanak Commerce, increases the 
competitiveness of the market, and more adapts to meet the needs of consumers 
Keywords: Change Management, Buddhist alms business 
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บทน า  
ในปัจจุบันการด าเนินธุรกิจมีปัจจัยหลายอย่างที่ส่งผลให้ธุรกิจประสบความส าเร็จและล้มเหลว ซึ่งหากธุรกิจเหล่านี้

ล้วนท้ังได้รับผลกระทบจากการเปลี่ยนแปลงของปัจจัยภายนอกต่าง ๆ  เช่น เทคโนโลยี สังคม วัฒนธรรม เศรษฐกิจ ไปจนถึง
การเมือง ปัจจัยเหล่านี้เรียกว่า ‘’การเปลี่ยนแปลง’’  [1] ดังนั้นธุรกิจจึงจะต้องมีการบริหารจัดการเพื่อรองรับการเปลี่ยนแปลง
ที่รวดเร็วในยุคปัจจุบัน ท าให้องค์กรต้องมีการปรับเปลี่ยนวัฒนธรรมองค์กร ปรับตามพฤติกรรมของผู้บริโภค และน า
เทคโนโลยีต่าง ๆ มาปรับใช้ให้เหมาะสมกับธุรกิจของตนเอง 

ร้านอังคนาคพาณิชย์ ประกอบธุรกิจสังฆภัณฑ์ตั้งแต่ปีพุทธศักราช 2527 จนถึงปัจจุบัน ซึ่งร้านอังคนาคพาณิชย์
ตั้งอยู่ บ้านเลขที่ 1/567 ต าบลจุมพล ใจกลางอ าเภอโพนพิสัย จังหวัดหนองคาย แรกเริ่มเดิมทีร้านอังคนาคพาณิชย์เป็นร้าน
สังฆภัณฑ์แห่งเดียวภายในอ าเภอโพนพิสัยและมีรายได้หลักจากลูกค้าเกา่ แต่ในปัจจุบันทางร้านประสบปัญหายอดขายลดลง
เนื่องจากมีคู่แข่งเข้ามาสู่ตลาดเพิ่มมากขึ้นประกอบกับภายในอ าเภอโพนพิสัยนั้นเกิดการเปลี่ยนแปลงไปสู่ความเจริญมากขึ้น 
โดยคู่แข่งที่เป็นนายทุนขนาดใหญ่ อาทิ ห้างสรรพสินค้าต่าง ๆ ซึ่งสามารถน าเทคโนโลยีและสินค้าที่ครบครัน เพื่อให้สามารถ
เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายที่เป็นคนรุ่นใหม่ได้ดีกว่าธุรกิจรายย่อยภายในตัวอ าเภอ 

ดังนั้นจากปัญหาดังกล่าว ผู้วิจัยจึงมีความสนใจในท าการศึกษาเกี่ยวกับ การบริหารการเปลี่ยนแปลงของธุรกิจ
สังฆภัณฑ์กรณีศึกษา ร้านอังคนาคพาณิชย์ ต าบลจุมพล อ าเภอโพนพิสัย จังหวัดหนองคาย โดยแนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้องมีดังนี้ 
 
วัตถุประสงค ์ 

1. ศึกษาสภาพแวดล้อมของธุรกิจสังฆภัณฑ์ในเขตอ าเภอโพนพิสัย จังหวัดหนองคาย 
2. เพื่อก าหนดกลยุทธ์การเปลี่ยนแปลงของร้านอังคนาคพาณิชย์ 

 
วิธีด าเนินงาน    

การบริหารการเปลี่ยนแปลงเพื่อก าหนดกลยุทธ์การเปลี่ยนแปลงของร้านอังคนาคพาณิชย์ มีรายละเอียดดังนี้ 
1. ศึกษาสภาพแวดล้อมของธุรกิจที่ก าลังเปลี่ยนแปลงในเขตอ าเภอโพนพิสัย จังหวัดหนองคาย 

 1.1 วิธีการเก็บข้อมูล 
  โดยผู้ศึกษาได้แบ่งวิธีการเก็บข้อมูลออกเป็น 2 วิธีคือ การสัมภาษณ์ผู้ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจสังฆภัณฑ์และ
การสังเกตแบบมีส่วนร่วม โดยมีเหตุผลและวิธีการเก็บข้อมูลโดยสรุปดังต่อไปนี้ 

 1. การสัมภาษณ์ 
  การสัมภาษณ์โดยใช้ค าถามในการสัมภาษณ์ทั้งหมด 3 ราย เพื่อทราบถึงทัศนคติที่มีต่อธุรกิจสังฆภัณฑ์เพื่อ
น ามาประกอบหลักการ 7s McKinsey โดยจะสัมภาษณผ์ู้ประกอบการร้านอังคนาคพาณิชย์ พนักงานของร้านอังคนาคพาณิชย์ 
และผู้ เช่ียวชาญในอุตสาหกรรมสังฆภัณฑ์ และน าข้อมูลที่ ได้มาวิเคราะห์โดยใช้การตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า 
(Triangulation) 

 2. การสังเกตแบบมีส่วนร่วม 
  การสังเกตแบบมีส่วนร่วมจะเป็นการที่ผู้ศึกษาเข้าไปศึกษาพฤติกรรมและชีวิตประจ าวันของกลุ่มเป้าหมาย 
เพื่อให้ได้รับรู้ถึงข้อมูลที่น่าเช่ือถือมากที่สุด โดยระยะเวลาของการศึกษาจะศึกษาเป็นจ านวน 3 สัปดาห์ และหลังจากได้รับ
ข้อมูลเพียงพอแล้วจึงน ามาวิเคราะห์ในล าดับต่อไป 

 หลังจากการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสังเกตแบบมีส่วนร่วมและการสัมภาษณ์ดังที่กล่าวมาข้างต้นนั้น ผู้
ศึกษาจะท าการประมวลค าตอบที่ได้จากผู้ถูกสัมภาษณ์แยะประเด็นที่น่าสนใจ โดยใช้การตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า 
(Triangulation) ซึ่งวัตถุประสงค์คือการเปรียบเทียบข้อมูลและช่ังน้ าหนักของข้อมูลที่มีความน่าเช่ือถือ 
2. เพ่ือก าหนดกลยุทธ์การเปลี่ยนแปลงของร้านอังคนาคพาณิชย์ 

ผู้ศึกษาได้ท าการศึกษาสภาพการณ์ปัจจุบันและประเมินสภาพการณ์ในอนาคตที่ควรจะเป็นของร้านอังคนาคพาณิชย์
เพื่อเปลี่ยนแปลงไปสู่ร้านท่ีมีศกัยภาพในการแข่งขันที่สูงข้ึน ตามทฤษฎีปัจจัย 7 ประการในการประเมินองค์กร (McKinsey 7S 
Framework) และวิเคราะห์องค์กรตามทฤษฎี SWOT Analysis การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป  (PEST Analysis) 
ประกอบกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมในการแข่งขัน (Competitive Analysis) โดยศึกษาเกี่ยวกับ 5 แรงที่ส่งผลกระทบต่อ
อุตสาหกรรมสังฆภัณฑ์ (Five Force Model) เพื่อน าไปก าหนดกลยุทธ์การเปลี่ยนแปลงของร้านอังคนาคพาณิชย์ต่อไป 
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ผลการศึกษา 
การบริหารการเปลี่ยนแปลงของร้านอังคนาคพาณิชย์ ได้ผลการศึกษาดังน้ี 

1. ผลการศึกษาสภาพแวดล้อมของธุรกิจสังฆภัณฑ์ในเขตอ าเภอโพนพิสัย จังหวัดหนองคาย 
  สามารถสรุปสภาพการณ ์ณ ปัจจุบัน โดยน ามาประกอบหลักการ 7s McKinsey และศึกษาสภาพแวดล้อมของธุรกิจ
สังฆภัณฑ์ โดยใช้แนวคิดการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่ วไป  (PEST Analysis) ประกอบกับแนวคิดการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมท่ัวไปในการแข่งขัน (Competitive Analysis) 

1.1 ผลสรุปสภาพการณ์ ณ ปัจจุบันของร้านอังคนาคพาณิชย์ 
 จากการวิเคราะห์ข้อมูลจากผู้ประกอบการร้านอังคนาคพาณิชย์ ประกอบกับวิธีสังเกตพฤติกรรมจากการ

เข้าไปมีส่วนร่วมเพื่อศึกษาข้อมูลที่เกี่ยวกับชีวิตประจ าวัน สามารถสรุปสภาพการณ์ ณ ปัจจุบันของร้านอังคนาคพาณิชย์ได้ดังนี้  
1. ด้านกลยุทธ์ของร้านอังคนาคพาณิชย์ ร้านอังคนาคพาณิชย์มีการตอบสนองเพียงกลุ่มลูกค้าเก่า ไม่มีการปรับตัวให้

เข้ากับพฤติกรรมของผู้บริโภคสมัยใหม่ จึงส่งผลให้ส่วนแบ่งการตลาดของร้านตกไปยังร้านค้าคู่แข่ง 
2. ด้านโครงสร้างองค์กรของร้านอังคนาคพาณิชย์ ทางร้านอังคนาคพาณิชย์มีการบริหารธุรกิจแบบครอบครัว จึงท า

ให้การตัดสินใจต่าง ๆ ล่าช้า และไม่มีประสิทธิภาพ  
3. ด้านระบบของร้านอังคนาคพาณิชย์  ทางร้านมีโกดังจัดเก็บสินค้าขนาดใหญ่ แต่การบริหารสินค้ายังไม่มี

ประสิทธิภาพมากพอ เนื่องจากจ านวนสินค้าที่มีมากเกินการควบคุม ประกอบกับไม่มีการน าเทคโนโลยีเข้ามาช่วยในการ
บริหารจัดการ และมีสินค้าบางจ านวนเสียหายซึ่งถือเป็นต้นทุนท่ีจมไปกับการที่บริหารสินค้าอย่างไม่มีประสิทธิภาพ 

4. ด้านรูปแบบการบริหารของร้านอังคนาคพาณิชย์ การบริหารงานของร้านอังคนาคพาณิชย์ ยังไม่มีแบบแผนที่
ตายตัว คือพนักงานภายในร้านจะต้องประกอบหน้าท่ีหลายอย่าง จึงอาจส่งผลในระยะยาวในการที่พนักงานหมดขวัญก าลังใจ 

5. ด้านบุคลากรของร้านอังคนาคพาณิชย์ การจ้างพนักงานของร้านอังคนาคพาณิชย์เป็นการจ้างงานท่ีไม่เหมาะกับ
หน้าท่ี กล่าวคือ ภาระงานของร้านอังคนาคพาณิชย์มีมากเกินกว่าจ านวนพนักงาน 

6. ด้านทักษะความรู้ความสามารถของพนักงานร้านอังคนาคพาณิชย์ การด าเนินงานของร้านอังคนาคพาณิชย์เป็น
งานที่ไม่ต้องอาศัยความช านาญการมากนัก แต่จะต้องมีความเข้าใจในภาษาท้องถิ่นและเข้าใจเกี่ยวกับเครื่องสังฆภัณฑ์ ซึ่ง
พนักงานทั้ง 2 คน เป็นผู้ที่มีประสบการณ์ ประกอบกับผู้ประกอบการของร้านก็ช่วยรับลูกค้าด้วย ซึ่งมีความเป็นกันเองและมี
ความเข้าใจเกี่ยวกับความต้องการของลูกค้า 

7. ด้านค่านิยมร่วมของร้านอังคนาคพาณิชย์ ผู้ประกอบการและพนักงานมีความสัมพันธ์อันดีต่อกัน จึงส่งผลให้
พนักงานมีความจงรักภัคดีกับทางร้าน แต่เนื่องจากทางร้านมีการด าเนินธุรกิจแบบครอบครัว จึงท าให้เกิดปัญหาในการสื่อสาร
ระหว่างกัน 
 1.2 ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (PEST Analysis) 
  1.ปัจจัยทางนโยบายภาครัฐและการเมือง (Politic Factor) นโยบายของภาครัฐที่ส่งผลต่อธุรกิจสังฆภัณฑ์
คือ ภาครัฐมีการเข้ามาควบคุมการจัดจ าหน่ายชุดสังฆทาน ให้มีการติดป้ายข้อมูลของผลิตภัณฑ์ให้ครบถ้วน ท้ังชนิดสินค้าและ
วัน เดือน ปี ที่หมดอายุ เนื่องจากท่ีผ่านมามีร้านสังฆภัณฑ์จ าหน่ายชุดสังฆทานท้ังที่ผลิตภัณฑ์ภายในชุดสังฆทานหมดอายุและ
ไม่คุ้มค่ากับค่าใช้จ่ายที่ผู้บริโภคได้เสียไป  
  2.ปัจจัยทางเศรษฐกิจ (Economic Factor) ส่งผลกระทบด้านบวกให้กับธุรกิจ โดยอ้างอิงจากภาพรวม
เศรษฐกิจ ปี พ.ศ.2562 ของประเทศไทย ยังสามารถเติบโตแต่อยู่ในอัตราที่ชะลอลง [2]แม้ทิศทางของอัตราเงินเฟ้อมีแนวโน้ม
เพิ่มสูงขึ้นบ้าง แต่การแข่งขันของธุรกิจที่มีอัตราสูงขึ้นท าให้ผู้ประกอบการไม่สามารถข้ึนราคาสินค้าและบริการได้มากนัก 
  3.ปัจจัยทางสภาพสังคมและวัฒนธรรม (Social factor) ส่งผลกระทบด้านบวกให้กับธุรกิจ จากข้อมูลด้าน
ประชากรพบว่าประชากรภายในอ าเภอโพนพิสัยมีจ านวนสูงถึง 93,391 คน [3]ประกอบวิถีชีวิตของคนภายในอ าเภอโพนพิสัย
ยังด าเนินอยู่บนความเชื่อที่มีมาตั้งแต่โบราณและผู้คนยังคงให้ความส าคัญกับวันส าคัญทางศาสนาต่าง ๆ อาทิ เทศกาลบุญบั้ง
ไฟพญานาคของอ าเภอโพนพิสัยที่จัดขึ้นในวัน 15 ค่ า เดือน 11 ของทุกปี ส่งผลให้จ านวนนักท่องเที่ยวหลั่งไหลเข้ามาในพื้นที่
เป็นจ านวนมาก ซึ่งปี 2561 มีจ านวนมากถึง 3 แสนคน ซึ่งมากกว่าปีที่ผ่านมา เนื่องจากกระแสภาพยนตร์นาคี 2 ถือเป็นการ
ประชาสัมพันธ์ให้กับเทศกาลดังกล่าว 
  4.ปัจจัยทางเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ (Technology Factor) จากการที่เทคโนโลยีในปัจจุบันมีการ
เติบโตขึ้น โดยเฉพาะสิ่งที่มีบทบาทมากที่สุดคือ ‘’อินเทอร์เน็ต’’ และ’’ธุรกิจการขนส่งที่พัฒนามากขึ้น’’ จากที่กล่าวมา
ข้างต้นทั้งสองปัจจัยมีผลกระทบกับธุรกิจสังฆภัณฑ์ทั้งด้านบวกและด้านลบ โดยผลกระทบด้านบวกนั้นคือ การที่เดิมทีธุรกิจ
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สังฆภัณฑ์ถือเป็นธุรกิจที่ยึดถือรูปแบบการขายแบบดั้งเดิม คือมีการจัดจ าหน่ายสินค้าผ่านหน้าร้านเท่านั้น ซึ่งหาก
ผู้ประกอบการมีการปรับตัวให้เท่าทันต่อเทคโนโลยีจะส่งผลให้ธุรกิจสังฆภัณฑ์มีช่องทางการจัดจ าหน่ายและช่องทางการ
ประชาสัมพันธ์มากขึ้น ส่วนผลกระทบด้านลบที่ส่งผลต่อธุรกิจสังฆภัณฑ์นั้น คือเทคโนโลยีเป็นตัวการเพิ่มทางเลือกในการ
ท าบุญให้กับผู้คนมากขึ้น อาทิ จากการบริจาคผ่านอินเทอร์เน็ต หรือการสั่งสินค้าออนไลน์ต่าง ๆ เพื่อน าไปประกอบพิธีทาง
ศาสนาด้วยตนเอง 
 1.3 ผลจากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไปในการแข่งขัน (Competitive Analysis) 
  1.ภาวะคุกคามของคู่แข่งรายใหม่ที่เข้ามา (Threat of new entrants) การเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่
ภายในอุตสาหกรรมสังฆภณัฑ์มีความรุนแรงสูง เนื่องจากเป็นธุรกิจซื้อมาขายไปชนิดหนึ่ง ซึ่งผู้ประกอบการสามารถรับสินค้ามา
จากบริษัทที่จัดจ าหน่ายต่าง ๆ ได้โดยไม่จ าเป็นต้องมีใบอนุญาตหรือการฝึกอบรมก่อนเปิดร้านขายสังฆภัณฑ์ แต่ในการแข่งขัน
ของอุตสาหกรรมสังฆภัณฑ์จะแข่งกันที่ท าเลที่ตั้ง การรองรับขนาดของลูกค้า สินค้าที่มีครบครัน เนื่องจากสินค้าการประกอบ
พิธีกรรมทางศาสนาจ าเป็นที่จะต้องใช้เครื่องสังฆภัณฑ์จ านวนมาก อาทิ งานบวช งานศพ งานบุญต่าง ๆ  
  2.การต่อรองจากผู้ซื้อ (Bargaining power of Buyers) เนื่องจากการที่คู่แข่งสามารถเข้ามาสู่ตลาดได้
โดยง่าย จึงท าให้ลูกค้าเป้าหมายมีทางเลือกมากขึ้น และประกอบกับการท าบุญในปัจจุบันที่สามารถท าบุญที่ไหน เวลาไหนก็ได้ 
เช่น การบริจาคเข้าการกุศล สมทบทุนต่าง ๆ จึงท าให้ผู้ซื้อมีอ านาจการต่อรองสูง 
  3.ภาวะคุกคามของสินค้าทดแทน (Threat of substitutes) ในธุรกิจสังฆภัณฑ์มีทั้งสินค้าที่สามารถ
ทดแทนได้และไม่สามารถทดแทนได้ สินค้าที่สามารถทดแทนได้ คือ สินค้าประเภทที่ลูกค้าซื้อเพื่อไปถวายท าบุญที่วัด หรือ
สถานที่ต่าง ๆ ก็จะสามารถทดแทนได้จากการซื้อข้าวปลาอาหารแห้ง และการบริจาคผ่านอินเตอร์เน็ต ก็สามารถท าบุญได้
เช่นกัน ส่วนสินค้าที่ไม่สามารถทดแทนได้ คือ สินค้าประเภทที่ลูกค้าซื้อเพื่อไปประกอบพิธีกรรมทางศาสนาต่า ง ๆ เช่น งาน
บวช งานศพ งานบุญผ้าป่า และพิธีกรรมทางศาสนาอ่ืน ๆ ที่จ าเป็นท่ีจะต้องมีสินค้าเฉพาะในแต่ละศาสนพิธี  
  4.อ านาจต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต (Bargaining Power of Suppliers) ในอุตสาหกรรมสังฆภัณฑ์
อ านาจต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิตอยู่ในระดับต่ า เนื่องจากสินค้าบางประเภทสามารถผลิตขึ้นเองได้ เช่น ชุดสังฆทาน ต้น
ผ้าป่า เป็นต้น และสินค้าบางประเภทก็สามารถซื้อจากผู้ผลิตจากอุตสาหกรรมอื่นได้ เช่น เตา เตียง มุ้ง เป็นต้น 
  5.การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (Competitive Rivalry) การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม ณ อ าเภอโพน
พิสัยอยู่ในระดับปานกลาง เนื่องจากร้านสังฆภัณฑ์ภายในอ าเภอมีจ านวน 8 ร้าน แต่ร้านอังคนาคพาณิชย์เป็นร้านท่ีใหญ่และ
สินค้าครบครันที่สุด ประกอบกับท าเลที่ตั้งซึ่งติดอยู่กับร้านสะดวกซื้อรายใหญ่ที่สุดภายในอ าเภอ จึงท าให้ร้านอังคนาคพาณิชย์
ยังคงสามารถด าเนินธุรกิจต่อไปได้ แต่ก็ต้องมีความจ าเป็นในการปรับตัวให้เข้ากับยุคสมัยและเทคโนโลยีที่เติบโตขึ้น 
2. ผลการก าหนดกลยุทธ์การเปลี่ยนแปลงของร้านอังคนาคพาณิชย์ 
 2.1 ผลจากการวิเคราะห์ทฤษฎี (SWOT Analysis) 
 ผลการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค  (SWOT Analysis) 
  จุดแข็ง (Strengths) 
  1.เป็นร้านท่ีเปิดมายาวนานที่สุดในอ าเภอโพนพิสัย  
  2.ท าเลที่ตั้งของร้านอังคนาคพาณิชย์ตั้งอยู่ใกล้ที่ว่าการอ าเภอโพนพิสัย และมีลักษณะร้านท่ีกว้างขวางกว่า
ร้านอ่ืน ท าให้สามารถรองรับลูกค้าท่ีเข้ามาซื้อสินค้าได้มากกว่า 
  3.ร้านอังคนาคพาณิชย์มีประสบการณ์ในธุรกิจสังฆภัณฑ์มายาวนานกว่า 35 ปี จึงท าให้สามารถให้
ค าแนะน ากับลูกค้าได้อย่างถูกต้องและมีความน่าเช่ือถือ 
  จุดอ่อน (Weaknesses) 
  1.เนื่องจากพนักงานภายในร้านเป็นพนักงานหญิงท้ังหมด จึงอาจจะท าให้เกิดความล่าช้าในการล าเลียง
สินค้า ในกรณีที่มีลูกค้าเข้ามาซื้อสินค้าเป็นจ านวนมาก 
  2.ร้านอังคนาคพาณิชย์มีช่องทางการจ าหน่ายเดียว คือขายสินค้าผ่านหน้าร้านเท่านั้น 
  โอกาส (Opportunities) 
  1.เทคโนโลยีปัจจุบันมีส่วนช่วยให้สังฆภัณฑ์ที่ผู้คนให้ความสนใจน้อย สามารถกระจายข่าวสาร
ประชาสัมพันธ์ และเข้าถึงผู้คนได้มากขึ้น 
  2.ประชาชนคนไทยยังมีการนับถือศาสนาและปฏิบัติพิธีกรรมทางศาสนา ประกอบกับความเช่ือต่าง ๆ อยู่ 
จึงสามารถต่อยอดจากธุรกิจรูปแบบเดิมได้ 
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  ภาวะคุกคาม (Threats) 
  1.เนื่องจากเป็นธุรกิจที่สามารถลอกเลียนแบบได้ง่าย จึงส่งผลให้มีคู่แข่งเข้ามาในตลาดเพิ่มมากขึ้น 
  2.คนรุ่นใหม่ให้ความสนใจในการประกอบพิธีการทางศาสนาน้อยลง ส่งผลให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายลด
น้อยลง 
  3.เกิดสินค้าทดแทนเพิ่มมากขึ้น อาทิ ในการท าบุญไม่จ าเป็นต้องเข้าวัดอย่างเดียว แต่สามารถโอนเงิน
บริจาคผ่านทางอินเตอร์เน็ตทดแทนได้ และเกิดปัญหาจากทางวัดหารายได้เพิ่มมากข้ึนจากการน าเครื่องสังฆภัณฑ์มาจ าหน่าย
เอง 
 2.2 แนวทางการเปลี่ยนแปลงของร้านอังคนาคพาณิชย์ 
 จากผลการวิเคราะห์โดยการศึกษาจากการสัมภาษณ์ การมีส่วนร่วม และการค้นคว้าหาข้อมูลต่าง ๆ [4] ผู้ศึกษาจึง
ได้สรุปแนวทางในการเปลี่ยนแปลงระบบการบริหารของร้านอังคนาคพาณิชย์ใหม่ให้มีศักยภาพในการแข่งขั นมากขึ้น            
แต่เนื่องจากร้านอังคนาคพาณิชย์มีรูปแบบการบรหิารแบบเดิมมาอย่างยาวนาน จึงไม่สามารถท่ีจะท าการเปลี่ยนแปลงทุกอย่าง
ได้ภายในครั้งเดียว จึงจ าเป็นที่จะต้องก าหนดกรอบการเปลี่ยนแปลงแบ่งเป็น 3 ระยะ โดยมีระยะเวลา 3 ปี ดังนี้ 

ระยะที่ 1  
สิ่งที่จ าเป็นในการบริหารการเปลี่ยนแปลงของร้านอังคนาคพาณิชย์ คือการปรับทัศนคติและมุมมองของ

ผู้ประกอบการให้มีทิศทางไปในทางเดียวกันก่อน โดยก าหนดเป้าหมายให้ชัดเจน ประกอบกับอธิบายขั้นตอนและประโยชน์ที่
จะได้หลังจากการเปลี่ยนแปลง เมื่อท าการก าหนดเป้าหมายให้กับร้านอังคนาคพาณิชย์แล้ว ในช่วงระยะที่ 1 จะต้องท าการ
จัดการระบบบริหารต่าง ๆ ภายในให้แล้วเสร็จภายใน 6 เดือน โดยผู้ศึกษาจะเสนอให้ใช้โปรแกรม Enterprise Resource 
Planning (ERP) ซึ่งเป็นโปรแกรมที่ใช้ในการจัดการบริหารและควบคุมระบบภายในองค์กร อาทิ ระบบการจัดการสินค้าคง
คลัง การท าบัญชี การท าภาษี การตรวจสอบสินค้า การจัดการบุคคล การขาย เป็นต้น 

ระยะที่ 2 
ท าการบริหารเรื่องโลจิสติกส์ให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น เพื่อเป็นการปรับให้เข้ากับพฤติกรรมของผู้บริโภคที่ต้องการ

ความสะดวกสบายมากขึ้น อีกทั้งยังเป็นการเพิ่มช่องทางการจ าหน่ายสินค้าให้กับทางร้านอีกด้วย หลังจากนั้นจะท าการบริหาร
เรื่องลูกค้าสัมพันธ์ โดยการส ารวจและเก็บข้อมูลความต้องการที่แท้จริงของผู้บริโภค เพื่อพยากรณ์สินค้าที่ควรน ามาจ าหน่าย
ให้ตรงตามความต้องการ และจากนั้นจัดท าเรื่องการค้าออนไลน์ โดยการแนะน าความรู้เพื่อความน่าเช่ือถือให้ร้านอังคนาค
พาณิชย์เป็นผู้น าในอุตสาหกรรมสังฆภัณฑ์และส่งผลให้เป็นท่ีรู้จักเพิ่มมากขึ้น 

ระยะที่ 3  
 เป็นระยะเพื่อการวางแผนสู่อนาคต จากการแข่งขันภายในอุตสาหกรรมที่มีแนวโน้มการแข่งขันที่รุนแรงมากขึ้นใน
อนาคต ทางร้านจะต้องสร้างจุดยืนให้กับตนเอง โดยจะมีการน ากลยุทธ์เชิงรุกในเชิงประชาสมัพันธ์มาใช้ เช่น การไปร่วมท าบุญ 
ท าโรงทานกับทางวัดภายในอ าเภอ เพื่อให้เป็นที่รู้จักและสร้างความน่าเชื่อถือ หรือช่องทาง สถานที่ต่าง ๆ ภายในอ าเภอ ให้
เข้าไปสนับสนุนมากขึ้น เนื่องจากเดิมทีร้านอังคนาคพาณิชย์ไม่มีการประชาสัมพันธ์อะไรเพิ่มเติมนอกจากการจ าหน่ายสิ นค้า
แบบเดิม จึงอาจส่งผลให้มุมมองต่อร้านอังคนาคพาณิชย์เป็นไปในแง่ลบในท่ีสุด เนื่องจากความเชื่อของคนในพ้ืนท่ี 
 
อภิปรายผล 
 ผลการศึกษาพบว่า การบริหารการเปลี่ยนแปลงจากภายในองค์กรเป็นส่วนส าคัญในการขับเคลื่อนองค์กรให้สามารถ
ด าเนินต่อไปได้ โดยการเปลี่ยนแปลงในแต่ละขั้นตอนหรือแต่ละอย่างน้ัน มีความจ าเป็นที่จะต้องได้รับความร่วมมือจากผู้มีส่วน
เกี่ยวข้องทุกฝ่ายภายในองค์กร เพื่อให้องค์กรสามารถเพิ่มขีดความสามารถทางการแข่งขันในยุคสมัยที่เปลี่ยนแปลง  ไม่ว่า
องค์กรนั้นจะด าเนินกิจการแตกต่างกันก็ตาม การบริหารการเปลี่ยนแปลงก็มีความจ าเป็น [5]  ซึ่งพฤติกรรมของผู้บริโภคก็
เปลี่ยนตามยุคตามสมัยเช่นเดียวกัน ดังนั้นการบริหารการเปลี่ยนแปลงจึงควรมีการน าประยุกต์ใช้ให้เหมาะสมกับองค์กรและ
เหมาะสมกับธุรกิจขององค์กรอย่างสม่ าเสมอ [6] เพื่อน าไปสู่การเปลี่ยนแปลงท่ีดีขึ้นในอนาคต 
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บทคัดย่อ 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเช่ือธุรกิจของ
ผู้ประกอบการวิสาหกิจ และจัดท าแนวทางการเพิ่มยอดสินเชื่อธุรกิจ SMEs ของศูนย์สินเช่ือธุรกิจลูกค้า SMEs 11 ขอนแก่น 
กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ประกอบการวิสาหกิจ จ านวน 130 ราย การเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม ผลการศึกษาพบว่า 
ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ใช้บริการสินเช่ือธุรกิจประเภทวงเงินเบิกเกินบัญชีและวงเงินกู้ระยะยาว เพื่อใช้ลงทุนขยายธุรกิจและ
หมุนเวียนในกิจการ ให้ความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการของสินเช่ือธุรกิจในด้านราคาและด้าน
กระบวนการ ในระดับมากที่สุด ผู้ประกอบการที่ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงาน และด้านหลักฐานทางกายภาพ อยู่ในระดับส าคัญมาก หลังจากนั้นท าการ
วิเคราะห์ร่วมกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมท่ัวไป สภาวะการแข่งขัน จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม และวิเคราะห์
กลยุทธ์ทางเลือก แล้วก าหนดเป็นแนวทางการเพิ่มยอดสินเช่ือธุรกิจ SMEs ของศูนย์สินเช่ือธุรกิจลูกค้า SMEs 11 ขอนแก่น 
จ านวน 4 โครงการ ได้แก่ โครงการน าเสนอสินเช่ือเจ้าสัว 555 โครงการสินเช่ือ Fast Track โครงการก๊อก ก๊อก ก๊อก เปิด
ประตูใจ โครงการบริการทีเ่ยี่ยมยอด 
ค าส าคัญ: แนวทางการตลาด  สินเช่ือธุรกิจ ศูนย์สินเช่ือธุรกิจลูกค้า SMEs 

 
Abstract 

The objectives of this study were to study the consumers’ behavior, the use of marketing mix 
factors employed in making business loan service decisions, suggested guideline for increasing the amount 
of business loan of Khon Kaen Business Loan Center of the Government Saving Bank. The questionnaires, 
148 entrepreneurs were involved in the data collection process for the research. The level of customer’s 
satisfaction towards loan service marketing components was in a high level both overall and in each of 
the 8 aspects including employees, products, prices, service quality, physical evidence, process, 
distribution channels, and marketing promotion. PESTE analysis, Five forces model, SWOT analysis and 
TOWS matrix were analyzed. Four projects were proposed in order to increase the amount business loan 
were: 1) Chao Sua 555 promote, 2) Fast Track Loan, 3) Kok Kok Kok Open Heart, and 4) Service Excellent. 
Keywords: Marketing Guideline, Business Loan, Business Loan Center 
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บทน า  
  จากยุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี ที่ต้องการขับเคลื่อนและพัฒนาเพื่อยกระดับจากประเทศรายได้ปานกลางไปสู่การเป็น
ประเทศท่ีมีรายได้สูงหรือประเทศพัฒนาแล้ว ประชาชนมีความเป็นอยู่ที่ดีและมีความสุขอย่าง “มั่นคง มั่งคั่ง ยั่งยืน” เศรษฐกิจ
ในประเทศมีความเข้มแข็ง มีความสามารถในการแข่งขันกับประเทศต่างๆ ทั้งในตลาดโลกและตลาดภายในประเทศเพื่อให้
สามารถสร้างรายได้ทั้งจากภายในและภายนอกประเทศ [1] สิ่งส าคัญที่จะเป็นพลังในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจของไทยไปสู่
ประเทศที่มีรายได้สูงได้ คือ วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) เห็นได้จากปี พ.ศ. 2560 ภาคธุรกิจนี้มีผลิตภัณฑ์มวล
รวมในประเทศ (Gross Domestic Product: GDP) มูลค่าสูงถึง 6,551,718 ล้านบาท และมีสัดส่วนต่อผลิตภัณฑ์มวลรวมใน
ประเทศรวมทั้งประเทศคิดเป็นร้อยละ 42.40 ก่อให้เกิดการจ้างงาน 3,046,793 ราย เป็นร้อยละ 80.30 ของการจ้างงาน
ทั้งหมดในประเทศไทย [2] การด าเนินธุรกิจของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมจะเข้มแข็งและเป็นฐานการผลิตและบริการ
ที่ส าคัญเพื่อขับเคลื่อนเศรษฐกิจของประเทศนั้น รัฐบาลได้มีนโยบายส่งเสริมการเข้าถึงแหล่งเงินทุน โดยเพิ่มโอกาสการเข้าถึง
แหล่งเงินทุน สร้างและพัฒนาปัจจัยที่เอื้อให้วิสาหกิจ สามารถเข้าถึงแหล่งทุน และสนับสนุนให้มีแหล่งเงินทุนที่หลากหลาย
มากขึ้นเพื่อให้ผู้ประกอบการวิสาหกิจสามารถเข้าถึงได้อย่างสะดวก รวดเร็ว โดยการให้ความช่วยเหลือแก่ผู้ประกอบการ
เหล่านั้นในรูปแบบของการให้สินเช่ือผ่านสถาบันการเงินของรัฐบาล เช่น ธนาคารออมสิน ธนาคารวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อม รวมทั้งการก าหนดนโยบายการให้สินเช่ือเพื่อวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมโดยการตั้งกองทุนต่างๆ มากขึ้น  
[2, 3] เพื่อเป็นการสนับสนุนทุนทางการเงินซึ่งเป็นหนึ่งในปัจจัยที่ส าคัญในการด าเนินธุรกิจให้กับผู้ประกอบการ เพื่อน าไปใช้
หมุนเวียนและลงทุนในการขยายธุรกิจให้เติบโตต่อไป [2]  
 ธนาคารออมสินเป็นธนาคารรัฐวิสาหกิจภายใต้ก ากับดูแลของกระทรวงการคลัง ด าเนินการเพื่อตอบสนองต่อ
นโยบายของรัฐให้บรรลุตามยุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี แผนการส่งเสริม SMEs ฉบับที่ 4 (พ.ศ. 2560-2564) กลยุทธ์ท่ี 2 ส่งเสริม
การเข้าถึงแหล่งเงินทุน โดยมีตัวช้ีวัดและเป้าหมายของสัดส่วนของสินเช่ือ SMEs ต่อสินเช่ือรวม เพิ่มขึ้นเป็น ร้อยละ 38 [4] 
ธนาคารออมสินจึงได้มีการขยายศูนย์สินเช่ือธุรกิจลูกค้า SMEs เพิ่มเป็น 18 ศูนย์หลัก และ 82 ศูนย์ย่อย เพื่อให้บริการ
เกี่ยวกับสินเช่ือธุรกิจ SMEs และค าปรึกษากับผู้ประกอบการ SMEs [5] ศูนย์สินเช่ือธุรกิจลูกค้า SMEs 11 ขอนแก่น เป็นศูนย์
ต้นแบบของภาคตะวันออกเฉียงเหนือ เปิดให้บริการเมื่อปี พ.ศ. 2557 อยู่ภายใต้การก ากับดูแลของส านักสินเช่ือธุรกิจลูกค้า 
SMEs 11 ขอนแก่น ซึ่งมีศูนย์ทั้งหมด 7 ศูนย์ ได้แก่ ศูนย์ฯ ขอนแก่น ศูนย์ฯ มหาสารคาม ศูนย์ฯ มุกดาหาร ศูนย์ฯ ร้อยเอ็ด 
ศูนย์ฯ ชัยภูมิ ศูนย์ฯ กาฬสินธุ์ และศูนย์ฯ มัญจาคีรี มีหน้าที่แสวงหาลูกค้าธุรกิจในพ้ืนท่ีรับผิดชอบเพื่อเสนอขายผลติภณัฑแ์ละ
บริการสินเช่ือให้กับผู้ประกอบการ รวมทั้งบริการทางการเงินอื่นๆ ท่ีเหมาะสมกับความต้องการและประเภทธุรกิจ โดยยึดถือ
นโยบายสินเช่ือ (Credit Policy) และนโยบายบริหารความเสี่ยงด้านเครดิต (Credit Risk Management Policy) เป็นแนว
ปฏิบัติ จากการที่ส านักฯ ได้รับเป้าหมาย ของปี พ.ศ. 2561 จ านวน 5,300.00 ล้านบาท จากธนาคารออมสินส านักงานใหญ่ 
ผลการด าเนินงานของส านักสินเชื่อธุรกิจลูกค้า SMEs 11 ขอนแก่น มีผลการอนุมัติ 1,312.91 ล้านบาท คิดเป็นร้อยละ 24.77 
เมื่อเทียบกับเป้าหมาย มีผลงานเป็นอันดับที่ 13 จาก18 ศูนย์หลัก และมีผลงานน้อยกว่าค่าเฉลี่ยรวมของทุกศูนย์ คือ ร้อยละ 
34.03 [6] และใน ปี พ.ศ. 2562 ส านักสินเช่ือธุรกิจลูกค้า SMEs 11 ขอนแก่นได้รับตัวช้ีวัดประเมินผล (KPI) สินเช่ือธุรกิจเพิ่ม
เป็น 8,520.00 ล้านบาท จึงจ าเป็นต้องจัดท าแนวทางการเพิ่มยอดสินเช่ือธุรกิจ SMEs ให้มากขึ้น เพื่อเพิ่มผลการด าเนินงานให้
สูงขึ้นจากผลงานปี พ.ศ. 2561 อย่างต่ าร้อยละ 30 ของ KPI ปี พ.ศ. 2562  
 จากความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา ผู้ศึกษาซึ่งเป็นพนักงานธุรกิจสัมพันธ์ลูกค้าของศูนย์สินเชื่อธุรกิจลูกค้า 
SMEs 11 ขอนแก่น จึงต้องการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเชื่อของ
ผู้ประกอบการวิสาหกิจ และจัดท าแนวทางการเพิ่มยอดสินเช่ือธุรกิจ SMEs ของศูนย์สินเช่ือธุรกิจลูกค้า SMEs 11 ขอนแก่น 
 
วัตถุประสงค ์ 
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเช่ือของผู้ประกอบการ
วิสาหกิจ 
 2. เพื่อจัดท าแนวทางการเพิ่มยอดสินเช่ือธุรกิจ SMEs ของศูนย์สินเช่ือธุรกิจลูกค้า SMEs 11 ขอนแก่น 
 
วิธีด าเนินงาน    
 1. การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเชื่อของ
ผู้ประกอบการวิสาหกิจ 
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 ประชากรของการศึกษา คือ ผู้ประกอบการในเขตพื้นท่ีจังหวัดขอนแก่น โดยใช้เงื่อนไขในการเลือกกลุ่มตัวอย่าง
จากระบบ Enlite ของธนาคาร คือ กิจการตั้งอยู่ในพ้ืนท่ีจังหวัดขอนแก่นมีรายได้รวมมากกว่าเท่ากับ 20.00 ล้านบาท กิจการมี
ก าไร 3 ปีติดต่อกัน และกิจการมีสินทรัพย์รวมน้อยกว่าหรือเท่ากับ 200.00 ล้านบาท ซึ่งเป็นเงื่อนไขที่อยู่ในอ านาจวงเงิน ที่
ทางศูนย์ฯ SMEs 11 ขอนแก่น สามารถท าได้ จากระบบ Enlite พบว่า มี จ านวนผู้ประกอบวิสาหกิจที่ผ่านเกณฑ์ 432 คน  
  กลุ่มตัวอย่าง การก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง ผู้ศึกษาพิจารณาจากขนาดของประชากร ในกรณีที่ประชากร
มากกว่า 100 คนแต่ไม่เกิน 1,000 คน ขนาดที่เหมาะสมในการก าหนดตัวอย่าง คือ ร้อยละ 15-30 [7] ผู้ศึกษาจึงเลือกก าหนด
ขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ร้อยละ 30 ของประชากร จากประชากร 432 คน จึงก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง เป็น 130 คน 
  เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษา ได้แก่ แบบสอบถาม แบ่งได้เป็น 3 ส่วน ดังนี ้
  ส่วนท่ี 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบปลายปิด (Close Ended) มีหลาย
ค าตอบให้เลือก (Multiple Questions)  เพื่อสอบถามเกี่ยวกับเพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา และต าแหน่งในกิจการ 
  ส่วนที่ 2 ข้อมูลทั่วไปของกิจการ ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบปลายปิด (Close Ended) มีหลายค าตอบให้
เลือก (Multiple Questions) ประกอบด้วย ประเภทธุรกิจ กลุ่มธุรกิจ ลักษณะการจดทะเบียน ระยะเวลาด าเนินกิจการ 
จ านวนพนักงาน และรายได้ต่อปี  
  ส่วนที่ 3 พฤติกรรมการใช้สินเช่ือธุรกิจ ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบปลายปิด (Close Ended) มีหลาย
ค าตอบให้เลือก (Multiple Questions) เพื่อหาพฤติกรรมผู้บริโภค (6W1H) ได้แก่ ใครคือผู้ซื้อ ซื้ออะไร ซื้อท าไม ใคร
เกี่ยวข้องกับการซื้อ ซื้ออย่างไร ซื้อเมื่อใด และซื้อท่ีไหน 
  ส่วนท่ี 4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเช่ือธุรกิจ 
  เพื่อเป็นการสอบถามการให้ความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
สินเชื่อธุรกิจ ใน 7 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล 
ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ โดยมีลักษณะค าถามแบบส่วนประเมินค่า 5 ระดับ (Rating Scale) ได้แก่ 
ส าคัญมากที่สุด ส าคัญมาก ส าคัญปานกลาง ส าคัญน้อย ส าคัญน้อยที่สุด โดยมีค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบัค 
(Cronbach's Alpha Coefficient) แบบธรรมดารวมค าถามในด้านนั้น พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ เท่ากับ 0.75 ด้านราคา เท่ากับ 
0.76 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เท่ากับ 0.93 ด้านส่งเสริมการตลาด เท่ากับ 0.89 ด้านพนักงาน เท่ากับ 0.89 ด้าน
กระบวนการให้บริการ เท่ากับ 0.89 และด้านหลักฐานกายภาพ เท่ากับ 0.94 (ภาคผนวก ข) ซึ่งแบบสอบถามทุกด้านมี
สัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบัค (Cronbach's Alpha Coefficient) สูงกว่า 0.70 อยู่ในเกณฑ์ยอมรับได้ [8] สามารถน า
แบบสอบถามไปใช้เก็บข้อมูลเพื่อท าการศึกษาได้  
  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 2. การจัดท าแนวทางการเพ่ิมยอดสินเชื่อธุรกิจ SMEs ของศูนย์สินเชื่อธุรกิจลูกค้า SMEs 11 ขอนแก่น 
  ท าการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (PESTE Analysis) การวิเคราะห์แรงกดดัน 5 ประการในอุตสาหกรรม 
(Five Forces Model) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก (SWOT Analysis) การก าหนดกลยุทธ์ทางเลือก 
โดยใช้ตารางเมตริกซ์ความสัมพันธ์เชิงกลยุทธ์ (TOWS Matrix) [9] แล้วท าการก าหนดและจัดท าแนวทางการเพิ่มยอดสินเช่ือ
ธุรกิจ SMEs ของศูนย์สินเช่ือธุรกิจลูกค้า SMEs 11 ขอนแก่น 
 
ผลการวิจัย 
 1. ผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเชื่อธุรกิจของ
ผู้ประกอบการวิสาหกิจ 
 ข้อมูลลักษณะส่วนบุคคล พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 51-60 ปี มีระดับการศึกษาปริญญาตรี 
 ข้อมูลเกี่ยวกับสถานประกอบการ พบว่า ผู้ประกอบการท าธุรกิจเกี่ยวกับรับเหมาก่อสร้าง ธุรกิจรับซื้อผลผลิต
ทางการเกษตร และธุรกิจร้านทอง มีพนักงานไม่เกิน 25 คน ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจ 5-10 ปี จดทะเบียนเป็นห้าง
หุ้นส่วนจ ากัด ด้วยทุนจดทะเบียน 1-5 ล้านบาท มีทรัพย์สินรวม 50-100 ล้านบาท และมีรายได้ในปีล่าสุด 20-40 ล้านบาท 
 พฤติกรรมการใช้บริการสินเช่ือธุรกิจ พบว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ใช้บริการสินเชื่อธุรกิจประเภทวงเงินเบิกเกิน
บัญชีและวงเงินกู้ระยะยาว เพื่อใช้ลงทุนขยายกิจการและหมุนเวียนในกิจการ เป็นการใช้บริการสินเช่ือเพิ่มเติม (ลูกค้าเดิมกู้
เพิ่ม) โดยใช้ที่ดินพร้อมสิ่งปลูกสร้างเป็นหลักทรัพย์ค้ าประกัน ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ใช้บริการกับธนาคารออมสิน เหตุผลที่
เลือกใช้บริการสินเช่ือ เนื่องจากอัตราดอกเบี้ยต่ ากว่าธนาคารอื่น ช่ือเสียงและความมั่นคงของธนาคาร มีวงเงินสินเช่ือธุรกิจ  
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ครั้งล่าสุด 20-30 ล้านบาท บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเช่ือธุรกิจ คือ สมาชิกในครอบครัว โดยได้รับข้อมูล
เกี่ยวกับสินเชื่อธุรกิจจากพนักงานธนาคาร 
 ผู้ประกอบการที่ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริม
การตลาด ด้านกระบวนการ และด้านหลักฐานทางกายภาพ อยู่ในระดับส าคัญมาก (ตารางที่ 1) 
 2. แนวทางการเพ่ิมยอดสินเชื่อธุรกิจ SMEs ของศูนย์สินเชื่อธุรกิจลูกค้า SMEs 11 ขอนแก่น 
  หลังจากได้ผลการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม (SWOT Analysis) แล้วน ามาวิเคราะห์
ความสัมพันธ์เชิงกลยุทธ์ทาวน์เมตริกซ์ (TOWS Matrix) เพื่อก าหนดแนวทางการเพิ่มยอดสินเช่ือธุรกิจ SMEs ของ ศูนย์สินเช่ือ
ธุรกิจลูกค้า SMEs 11 ขอนแก่น ได้จ านวน 4 กลยุทธ์ 4 โครงการ ได้แก่ 1) กลยุทธ์บุกตลาด (SO Strategy) โครงการน าเสนอ
สินเช่ือเจ้าสัว 555 2) กลยุทธ์ก าจัดจุดอ่อน (WO Strategy) โครงการสินเช่ือ Fast Track 3) กลยุทธ์เปลี่ยนวิกฤติให้เป็น
โอกาส (ST Strategy) โครงการก๊อก ก๊อก ก๊อก เปิดประตูใจ 4) กลยุทธ์สร้างภูมิคุ้มกัน (WT Strategy) โครงการบริการที่
เยี่ยมยอด (ตารางที่ 2)  
 
สรุป  
  ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ใช้บริการสินเช่ือธุรกิจประเภทวงเงินเบิกเกินบัญชีและวงเงินกู้ระยะยาว เพื่อใช้ลงทุนขยาย
ธุรกิจและหมุนเวียนในกิจการ โดยให้ความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการของสินเชื่อธุรกิจในด้านราคาและ
ด้านพนักงานในระดับความส าคัญมากที่สุด ผู้ประกอบการที่ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทาง
การจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ และด้านหลักฐานทางกายภาพ อยู่ในระดับความส าคัญมาก หลังจาก
นั้นท าการวิเคราะห์ร่วมกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป สภาวะการแข่งขัน จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม 
และวิเคราะห์กลยุทธ์ทางเลือก แล้วก าหนดเป็นแนวทางการเพิ่มยอดสินเช่ือธุรกิจ SMEs ของศูนย์สินเช่ือธุรกิจลูกค้า SMEs 11 
ขอนแก่น จ านวน 4 โครงการ ได้แก่ โครงการน าเสนอสินเช่ือเจ้าสัว 555 โครงการสินเช่ือ Fast Track โครงการก๊อก ก๊อก 
ก๊อก เปิดประตูใจ โครงการบริการที่เยี่ยมยอด 
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ตารางที่ 1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเช่ือธุรกิจของผู้ประกอบการวิสาหกิจ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการของสินเชื่อธุรกจิ ค่าเฉลี่ย แปลผลความส าคัญ 
ด้านผลิตภัณฑ ์   
1. ช่ือเสียงและความมั่นคงของธนาคาร 4.12 มาก 
2. ประเภทสินเช่ือหลากหลายตรงกับความต้องการ 3.85 มาก 
3. วงเงินท่ีได้รับการพิจารณาอนุมตัิสูง 3.99 มาก 
4. รูปแบบของสินเช่ือตรงกับกิจการ 3.88 มาก 
5. อัตราส่วนวงเงินสินเชื่อต่อหลักประกันมีความเหมาะสม 3.96 มาก 
6. ระยะเวลาผ่อนช าระมีความเหมาะสมกับวงเงินสินเชื่อและความสามารถใน
การช าระหนี้  

4.41 มาก 

ภาพรวมด้านผลิตภัณฑ์ 4.04 มาก 
ด้านราคา   
7. อัตราดอกเบี้ยต่ ากว่าธนาคารอื่น 4.61 มากที่สุด 
8. ค่าธรรมเนยีมในการจดัการสินเช่ือมีความเหมาะสม 4.08 มาก 
9. ค่าใช้จ่ายในการประเมินหลักทรัพย์เหมาะสม 4.08 มาก 
10. จ านวนเงินผ่อนช าระต่องวดเหมาะสม 4.55 มากที่สุด 
11. อัตราดอกเบี้ย MOR MLR MRR 4.65 มากที่สุด 

ภาพรวมด้านราคา 4.39 มากที่สุด 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย   
12. ที่ตั้งของธนาคารติดต่อไดส้ะดวก 3.64 มาก 
13. ที่ตั้งของธนาคารอยู่ใกล้บ้านหรือสถานประกอบการ 3.62 มาก 
14. ธนาคารมีสาขาให้บริการทั่วประเทศ 3.73 มาก 
15. การน าออกเสนอสินเช่ือธุรกิจของพนักงานถึงสถานประกอบการ 3.69 มาก 

ภาพรวมด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 3.67 มาก 
ด้านการส่งเสริมการตลาด   
16. ธนาคารมีการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ 3.32 ปานกลาง 
17. มีการมอบของขวัญหรือของช าร่วยในโอกาสพิเศษต่างๆ 3.34 ปานกลาง 
18. มีของที่ระลึกแจกเมื่อสมัครใช้บริการสินเช่ือ 3.28 ปานกลาง 
19. มีระยะเวลาปลอดช าระคืนเงนิต้นหรือดอกเบีย้ 3.92 มาก 
20. มีการลดหรือยกเว้นค่าธรรมเนียมในการปรึกษาหรือในการจดัการสินเช่ือ 4.05 มาก 
21. ธนาคารมีการออกบูธในงานตา่งๆ 3.36 ปานกลาง 
22. การให้ความรู้และค าแนะน าเกี่ยวกับสินเช่ือธุรกิจ 3.71 มาก 

ภาพรวมด้านการส่งเสริมการตลาด 3.57 มาก 
ด้านพนักงาน   
23. พนักงานมีจิตใจในการให้บริการ และมนุษย์สมัพันธ์ท่ีด ี 4.22 มากที่สุด 
24. พนักงานมีบุคลิกน่าเชื่อถือ และไว้ใจได ้ 4.16 มาก 
25. พนักงานมีความรู้ความสามารถ และมีความเป็นมืออาชีพ 4.08 มาก 
26. พนักงานสามารถให้ค าปรึกษา และแนะน าเกี่ยวกับสินเชื่อได ้ 4.14 มาก 
27. พนักงานดูแลเอาใจใส่และติดตามลูกค้า 4.02 มาก 

ภาพรวมด้านพนักงาน 4.12 มาก 
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ด้านกระบวนการให้บริการ   
28. ความรวดเร็วในการอนุมัติและรับเงินสินเชื่อ 4.35 มากที่สุด 
29. การให้บริการสินเชื่อมีความถกูต้องแม่นย า 4.26 มากที่สุด 
30. การรักษาความลบัของลูกค้า 4.48 มากที่สุด 
31. ขั้นตอนและเอกสารที่ใช้ในการอนุมัตสิินเช่ือไม่ยุ่งยาก ซับซ้อน  4.25 มากที่สุด 
32. ระบบการท างานได้มาตรฐาน  4.15 มาก 
33. ระยะเวลาที่ใช้ในการพิจารณาอนุมัติที่แน่นอน 4.23 มากที่สุด 

ภาพรวมด้านกระบวนการให้บริการ 4.29 มากที่สุด 
ด้านหลักฐานทางภายภาพ   
34. ธนาคารมีระบบรักษาความปลอดภัยและมีเจ้าหนา้ที่ดูแลความปลอดภัย 3.57 มาก 
35. มีป้ายค าแนะน าการใช้บริการชัดเจน 3.43 มาก 
36. มีบริเวณที่จอดรถเพียงพอ 3.47 มาก 
37. ธนาคารมีเครื่องมือท่ีทันสมัยในการให้บริการลูกค้า 3.62 มาก 
38. ธนาคารมีที่น่ังรับรองลูกค้าท่ีเพียงพอ   3.53 มาก 
39. ธนาคารมีบริการน้ าดื่มขณะลกูค้ารอรับบริการ 3.42 มาก 

ภาพรวมด้านหลักฐานทางภายภาพ 3.51 มาก 
 
ตารางที่ 2 สรุปแนวทางการเพิ่มยอดสินเช่ือธุรกิจ SMEs ของศูนย์สินเช่ือธุรกิจลูกค้า SMEs 11 ขอนแก่น 
 

โครงการที่ เดือน งบประมาณ 
 (บาท)  1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

กลยุทธ์เปลี่ยนวิกฤติให้เป็นโอกาส (SO Strategy) 
1) โครงการน าเสนอสินเช่ือเจ้าสัว 555             18,000 
กลยุทธ์สร้างภูมิคุม้กนั (WO Strategy) 
2) โครงการ สินเช่ือ Fast Track             12,000 
กลยุทธ์เปลี่ยนวิกฤติให้เป็นโอกาส (ST Strategy) 
3) โครงการ ก๊อก ก๊อก ก๊อก เปิดประตู
ใจ 

            11,000 

กลยุทธ์สร้างภูมิคุม้กนั (WT Strategy) 
4) โครงการบริการที่เยี่ยมยอด             26,000 

รวมงบประมาณ 67,000 
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ปัญหาการให้ความคุ้มครองลิขสิทธิ์ผู้รวบรวมรายการชื่อเพลงในยุคดิจิตอล 
THE PROBLEMS OF COPYRIGHT PROTECTION OF THE COMPILER IN MUSIC PLAYLIST 
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บทคัดย่อ 
การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ในการศึกษาและวิเคราะห์ปัญหาเกี่ยวกับการคุ้มครองงานอันมีลิขสิทธิ์ของผู้รวบรวม

รายการชื่อเพลงในยุคดิจิตอล เพื่อหาข้อเสนอแนะแนวทางแก้ไขปัญหาเกี่ยวกับการคุ้มครองการรวบรวมรายการชื่อเพลงในยุค
ดิจิตอล อันจะก่อให้เกิดความเป็นธรรมแก่ผู้ที่เกี่ยวข้องกับบริบทของสังคมปัจจุบัน โดยในการศึกษานี้เป็นการศึกษาเชิง
คุณภาพ (Qualitative Research) ท าการศึกษาโดยอาศัยข้อมูลจากเอกสาร (Documentary Research) ทั้งที่เป็นภาษาไทย
และภาษาต่างประเทศ จากการศึกษาพบว่าการให้ความคุ้มครองงานอันมีลิขสิทธิ์ที่เกิดจากการรวบรวมรายการช่ือเพลงใน
ประเทศไทยมีการตรากฎหมายว่าด้วยการรวบรวมไว้เป็นการเฉพาะแล้วแต่ไม่มีความชัดเจนเพียงพอของการให้ความคุ้มครอง
ตามระดับของความสร้างสรรค์อันเป็นพื้นฐานของการได้มาซึ่งลิขสิทธิ์  จึงท าให้การตัวบทกฎหมายลิขสิทธิ์ในปัจจุบัน ยังคงมี
ข้อบกพร่องรวมถึงช่องว่างในการตีความบังคับใช้กฎหมายในยุคดิจิตอลซึ่งกลายเป็นพื้นที่อันสามารถแบ่งปันความคิด
สร้างสรรค์ซึ่งท าให้เกิดสุนทรียภาพและความจรรโลงใจแก่คนในสังคม ดังนั้น จึงสมควรอย่างยิ่งท่ีจะต้องมีความชัดแจ้งในเรื่อง
ของสิทธิและเพื่อให้มีขอบเขตในลักษณะที่เป็นการสร้างดุลยภาพให้เกิดขึ้นและส่งเสริมการแสดงออกซึ่งความคิดอันเป็น
พื้นฐานของหลักการให้ความคุ้มครองของกฎหมายทรัพย์สินทางปัญญา 
ค าส าคัญ: การรวบรวมรายการชื่อเพลง  งานดัดแปลง  การแปรรูปสัมบูรณ์  สัญญาอนุญาตให้ใช้ลิขสิทธิ์อย่างเสรี 

 
Abstract 

The objectives of this study to study and analyse the problems of copyright protection of the 
compilers in music playlist of digital era and finding the suggestions and solutions that will be created 
balancing between the relative person. These is quantitative research which are documentary research  in 
Thai and Foreign languages. The research has shown that the copyright protection is not clear to protect 
which is the minimal degree of creativity are based on copyright qualification. Thailand Copyright Act are 
not suitable for digital era where are the connected the creativities of society. Finally, The Copyright Act 
of Thailand should be clear and be balanced the benefits of creators and the public. 
Keywords: Music Compilation, Derivative Works, Transformative Uses, Creative Commons 
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บทน า  
ปัจจุบันระบบเศรษฐกิจดิจิทัลส่งผลกระทบต่อการประกอบธุรกิจซึ่งเกิดความเปลี่ยนแปลงไปจากเดิมโดยแผนการ

พัฒนาเศรษฐกิจของประเทศไทยสู่ Thailand 4.0 เป็นแผนการส าคัญของรัฐบาลเพื่อผลักดันการประกอบธุรกิจอย่างมี
ประสิทธิภาพและยั่งยืน ในอดีตผู้ประกอบกิจการในประเทศไทยได้รับแนวคิดการด าเนินเศรษฐกิจจากบรรพบุรุษอันได้ใช้
ความรู้ความสามารถของตนในการเพาะปลูกพืชไร้พืชสวน เนื่องจากประเทศไทยอยู่ในภูมิประเทศที่อุดมสมบูรณ์ ทั้งยังมีความ
หลากหลายทางชีวภาพอันเป็นส่วนประกอบส าคัญให้เกิดผลผลิตที่มีคุณภาพซึ่งมีชื่อเสียงในระดับนานาชาติ และหลังจากการ
ปฏิวัติอุตสาหกรรมการด าเนินเศรษฐกิจในประเทศไทยจึงได้รับแนวคิด ทฤษฎีการด าเนินเศรษฐกิจจากประเทศตะวันตก 
เพื่อให้เกิดการเจรจาการค้า และส่งออกผลผลิตไปจ าหน่ายยังต่างประเทศที่ต้องได้รับการตรวจสอบ  ผ่านมาตรฐานของ
ประเทศผู้อนุญาตให้น าเข้าผลผลิตไปจ าหน่าย ต่อมาได้เกิดการแลกเปลี่ยนวัฒนธรรมและเทคโนโลยีขึ้นระหว่างกัน 
 การพัฒนาด้านเทคโนโลยีท าให้ลดอุปสรรคของการค้าการลงทุน รวมถึงการให้บริการที่กว้างขวางมากขึ้น เช่น การ
พัฒนาระบบอินเทอร์เน็ตนับว่าเป็นการคิดค้นการประดิษฐ์ที่ส าคัญของโลกและได้เปลี่ยนวัฒนธรรมการสื่อสารไปตลอดกาล  
และระบบอินเตอร์เน็ตเป็นแรงผลักดันท่ีส าคัญส าหรับการสื่อสารและเข้าถึงข้อมูลด้านต่าง ๆ ได้สะดวก รวดเร็ว และประหยัด
ได้มากกว่าในอดีต 
 ภายใต้นโยบาย Thailand 4.0 [1] รัฐบาลของนายกรัฐมนตรีพลเอกประยุทธ จันทร์โอชา ได้สนับสนุนให้เกิดการใช้
ความคิดสร้างสรรค์ในการด าเนินเศรษฐกิจสร้างสรรค์ หรือที่เรียกว่า Creative Economy กล่าวคือ การด าเนินเศรษฐกิจบน
พื้นฐานของการใช้องค์ความรู้ (Knowledge) การศึกษา (Education) การสร้างสรรค์งาน (Creativity) และการใช้ทรัพย์สิน
ทางปัญญา (Intellectual Property) ที่เชื่อมโยงกับพื้นฐานทางวัฒนธรรม (Culture) การสั่งสมความรู้ของสังคม (Wisdom) 
รวมถึงเทคโนโลยีและนวัตกรรม (Technology and Innovation)  

จากนโยบายดังกล่าวข้างต้นเป็นการน ามรดกทางวัฒนธรรมและธรรมชาติ ศิลปะ รวมถึงการสร้างสรรค์ด้วยความคิด
ของแต่ละหน่วยในสังคม ไม่ว่าจะเป็นอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวซึ่งประเทศไทยได้รับการยอมรับจากนานาประเทศว่ามีความ
หลากหลายทางชีวภาพมากแห่งหนึ่งของโลก ด้านศิลปะ วัฒนธรรม การแสดงออกของนักแสดง การละเล่นพื้นบ้านของชาว
ไทยนับว่ามีเสน่ห์และศึกษาเรียนรู้ถึงความเป็นมาอันเป็นต้นก าเนิดของแต่ละวัฒนธรรม และอุตสาหกรรมดนตรีของประเทศ
ไทยได้รับความนิยมมากขึ้นและประชาชนสามารถเข้าถึงงานดนตรีที่มีลิขสิทธิ์และชอบด้วยกฎหมายภายใต้การด าเนิน
เศรษฐกิจสร้างสรรค์ การด าเนินเศรษฐกิจสร้างสรรค์เน้นการแสดงออกทางปัญญา [2] เพื่อสร้างมูลค่าให้เกิดขึ้นแก่ตัวงาน
สร้างสรรค์และเพิ่มมูลค่าเชิงเศรษฐกิจให้แก่ ผู้สร้างสรรค์ แนวคิดการให้รางวัลเพื่อเป็นการตอบแทนในฐานะที่ผู้สร้างสรรค์ได้
ลงทุน ลงแรง และสละเวลาอันมีค่าเพื่อสร้างผลงานให้สาธารณชนเข้าถึงและใช้ประโยชน์  

แต่อย่างไรก็ดี ประโยชน์เชิงเศรษฐกิจท่ีผู้สร้างสรรค์ [3] ได้รับจะมีอยู่ในช่วงเวลาใด เวลาหนึ่งตามที่กฎหมายก าหนด 
เมื่อถึงระยะเวลาดังกล่าวงานสร้างสรรค์จะตกเป็นสิทธิของสาธารณชน และเป็นงานที่บุคคลอื่นน ามาเป็นฐานในการต่อยอด
เพื่อให้เกิดการสร้างสรรค์งานช้ินใหม่ต่อไป ตามหลักการให้ความคุ้มครองของกฎหมายทรัพย์สินทางปัญญาซึ่งมีหลักการให้
ความคุ้มครองงานสร้างสรรค์ที่เกิดจากการแสดงออกซึ่งความคิดอันเกิดจากความคิดริ เริ่มสร้างสรรค์ด้วยตนเองและเป็นงาน
ประเภทท่ีกฎหมายก าหนด กฎหมายที่ให้ความคุ้มครองต่อการสร้างสรรค์งานดังกล่าวของประเทศไทยมีช่ือว่า พระราชบัญญัติ
ลิขสิทธิ์ พ.ศ. 2537 และด้วยบริบทปัจจุบันการใช้เทคโนโลยีส่งและรับข้อมูลผ่านพื้นที่ดิจิตอล  [4] อันเป็นพื้นที่สื่อสารที่
สามารถเชื่อมโยงประโยชน์ให้เกิดขึ้นในสังคมอันมีการจัดเก็บข้อมูลอย่างเป็นระบบ มีมาตรการที่น่าเชื่อถือและตรวจสอบได้ 
[5] โดยประการส าคัญการให้ความคุ้มครองแก่งานอันมีลิขสิทธิ์ซึ่งเป็นการต่อยอดงานที่ปรากฏอยู่แล้วให้เกิดประโยชน์แก่
สังคม   

พระราชบัญญัติลิขสิทธิ์ พ.ศ. 2537 ซึ่งให้ความคุ้มครองงานสร้างสรรค์อันเกิดจากการแสดงออกซึ่งความคิดใน
รายการจัดเรียงล าดับเพลง (Playlist) ผ่านระบบปฏิบัติการอันเกิดจากการรวบรวมงานดนตรีกรรมซึ่งผู้คัดสรร (Curators) ได้
สร้างขึ้นจะได้รับความคุ้มครองอย่างไร สิทธิตามกฎหมายที่เกี่ยวข้องจะมีเพียงใด การกระท าอย่างใดบ้างท่ีเป็นการละเมิดกรณี
ตามปัญหา และมีข้อยกเว้นตามกฎหมายซึ่งผู้กระท าสามารถอ้างขึ้นเป็นข้อยกเว้นความรับผิด ทั้งนี้น ามาสู่การแก้ไขปัญหาการ
ให้ความคุ้มครองงานที่สร้างสรรค์ขึ้นจากงานท่ีปรากฏอยู่แล้ว แต่งานนั้นได้รับการปรับปรุงให้มีความหมายหรือลักษณะการใช้
งานท่ีเปลี่ยนรูปแบบไปจากเดิมซึ่งกรณีดังกล่าวเกี่ยวเนื่องกับเจตนารมณ์เพื่อสร้างความสมดุลแก่การให้ความคุ้มครองงานอันมี
ลิขสิทธิ ์และประโยชน์สาธารณะ       
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วัตถุประสงค ์
 1. เพื่อศึกษาปัญหาการได้มาซึ่งลิขสิทธิ์ในการรวบรวมรายการชื่อเพลงในยุคดิจิตอล 
 2. เพื่อศึกษาปัญหาการให้ความคุ้มครองการรวบรวมรายการชื่อเพลงในยุคดิจิตอล 
 3.  เพื่อศึกษาวิเคราะห์ปัญหาการละเมิดลิขสิทธิ์การรวบรวมรายการชื่อเพลงในงานสิ่งบันทึกเสียงยุคดิจิตอล 
 4.  เพื่อศึกษาปัญหาการอ้างข้อยกเว้นการละเมิดลขิสิทธิ์การรวบรวมรายการชื่อเพลงในงานสิ่งบันทึกเสยีงยุคดิจติอล 
 5.  เพื่อหาข้อเสนอแนะแนวทางการแก้ไขปัญหาการให้ความคุ้มครองลิขสิทธิ์การรวบรวมรายการช่ือเพลงในงานสิ่ง
บันทึกเสียงยุคดิจิตอล 
 
วิธีด าเนินงาน    

ได้ท าการศึกษาโดยวิธีวิจัยเอกสาร (Documentary Research) โดยท าการศึกษาค้นคว้า รวบรวมข้อมูล วิเคราะห์
ข้อมูลจากหนังสือ เอกสารทางวิชาการที่เกี่ยวข้องทั้งที่ปรากฎในประเทศไทย และต่างประเทศ รวมถึงศึกษาค้นคว้าข้อมูลทาง
อินเทอร์เน็ต 
 
ผลการวิจัย  

เนื่องจากพระราชบัญญัติลิขสิทธิ์ พ.ศ. 2537 ว่าด้วยเรื่องการตีความหมายของการรวบรวมงานในลักษณะที่ต่างไป
ของงานท่ีปรากฏอยู่แล้ว เนื่องจากตามกฎหมายลิขสิทธ์ิของประเทศไทยมีขอบเขตการให้ความคุ้มครองที่กว้างซึ่งอาจน ามาซึ่ง
ปัญหาการตีความการให้ความคุ้มครองการรวบรวมรายการช่ือเพลงในหลายลักษณะ เช่น การรวบรวมรายการช่ือเพลงอาจ
เป็นงานวรรณกรรมซึ่งผู้รวบรวมจะมีสิทธิตามที่กฎหมายก าหนดซึ่ งเป็นการต่อยอดและน างานที่ปรากฏอยู่แล้วมาใช้ให้เกิด
ประโยชน์ในลักษณะที่ต่างจากเดิม โดยงานรวบรวมที่ผู้รวบรวมได้ท าขึ้นอาจเป็นงานสิ่งบันทึกเสียง ได้อีกเมื่อกระท าผ่าน
ระบบปฏิบัติการของผู้ให้บริการเข้าถึงและฟังงานดนตรีกรรมที่ชอบด้วยกฎหมาย ประการส าคัญเมื่อพิจารณาจากการรวบรวม
ในงานที่เกิดขึ้นใหม่ได้มีลักษณะการเข้าถึงและใช้ประโยชน์ของผู้ใช้งานจะมีเนื้อหาท่ีแตกต่างออกไปจากเดิม ดังนั้นสิทธิของ    
ผู้รวบรวมรายการช่ือเพลงหากกฎหมายก าหนดให้มีเทียบเท่าผู้สร้างสรรค์งานที่ปรากฏอยู่แล้วอาจจะไม่เป็นธรรมและไม่
สอดคล้องกับทฤษฎีการให้รางวัลอันเป็นการตอบแทนแก่ผู้สร้างสรรค์งาน และเมื่อผู้รวบรวมท าการรวบรวมโดยปราศจาก
ความยินยอมจากเจ้าของงานอันมีลิขสิทธ์ิเดิมตามพระราชบัญญัติลิขสิทธิ์ พ.ศ. 2537 ตามมาตรา 15 เพราะการน างานดนตรี
กรรมมารวบรวมโดยไม่ได้รับอนุญาตอาจตกอยู่ภายใต้ขอบเขตแห่งสิทธิแต่เพียงผู้เดียวของเจ้าของงานอันมีลิขสิทธิ์ซึ่งเป็นการ
ท าซ้ าหรือดัดแปลงงาน หากมีกรณีข้างต้นเกิดขึ้นในสังคมไทยนั้นจะเป็นการกระท าละเมดิเสยีทุกกรณกี็อาจจะขัดต่อหลกัการที่
ต้องการคุ้มครองเจ้าของสิทธิ์ทางเศรษฐกิจอันต้องค านึงถึงดุลประโยชน์ที่เกิดขึ้นแก่สาธารณชนด้วย  ดังนั้นหากพิจารณาใน
เนื้อหาที่ผู้รวบรวมได้น าเสนอขึ้นใหม่อาจจะเป็นผลดีที่ผู้สร้างสรรค์งานรวบรวมรายการชื่อเพลงนั้นได้ท าการเสนอการเข้าถึง
และใช้ประโยชน์งานที่แตกต่างออกไปจากวัตถุประสงค์ดั้งเดิมของผู้สร้างสรรค์งานที่ปรากฏอยู่แล้ว ดังนั้นงานที่ผู้รวบรวมได้
สร้างสรรค์ขึ้นจะอยุ่ในขอบเขตของการแปลงรูปสัมบูรณ์ที่ท าให้การใช้ประโยชน์งานเดิมที่ก่อให้เกิดสิทธิของผู้สร้างสรรค์งานที่
เกิดจากการรบรวมงานใหม่ขึ้นจึงไม่อาจนับว่าผู้ท าการรวบรวมงานอันมีลิขสิทธิ์ได้ท าการละเมิด 

 
สรุป   

การน าเทคโนโลยีด้านการสื่อสารสารสนเทศเพื่อก่อให้เกิดความสะดวกในการเข้าถึงสินค้าหรือบริการอันเป็นผู้ได้รับ
อนุญาตจากเจ้าของงานลิขสิทธ์ิในงานประเภทดนตรีกรรมเพื่อสร้างคลังเพลงผ่านระบบอินเทอร์เน็ตและผู้ให้บริการสร้างพื้นที่
ให้บริการเข้าถึงและฟังงานดนตรีกรรมผ่านอินเทอร์เน็ตจากอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ เช่น โทรศัพท์มือถือ คอมพิวเตอร์  

สิทธิในการท าซ้ าหรือเผยแพร่งานดนตรีกรรมจากอดีตเจ้าของลิขสิทธิ์ได้ท าซ้ าหรือเผยแพร่ผ่านการจ าหน่ายผ่านเทป
คาสเซ็ท ต่อมาได้พัฒนาเครื่องเล่นวิทยุให้รองรับแผ่นซีดีหรือดีวีดี และหลังจากนั้นเทคโนโลยีได้พัฒนาให้เกิดไฟลืดิจิทัลเพื่อ
รองรับเครื่องเล่นเพลงแบบพกพาอันได้รับความนิยมจากผู้บริโภคตามล าดับ แต่อย่างไรก็ดี เจ้าของงานอันมีลิขสิทธิ์ได้เรียกร้อง
ให้มีการคุ้มครองตามหลักกฎหมายลิขสิทธิ์ตลอดมาเพื่อเป็นการป้องกันการละเมิดลิขสิทธิ์และก่อให้เกิดสิทธิเชิงเศรษฐกิจ โดย
สิทธิดังกล่าวเปรียบเสมือนรางวัลของการสร้างสรรค์ผลงานให้แก่สังคมเพื่อสร้างแรงบันดาลใจหรือแรงกระตุ้นนการท างานให้
เกิดของแก่ผู้สร้างสรรค์งานอันมีลิขสิทธิ์ 

นอกจากนี้ในปัจจุบันการประกอบธุรกิจได้เปลี่ยนแปลงไปโดยอิทธิพลของระบบอินเทอร์เน็ตและการพัฒนา
เทคโนโลยีการจัดเก็บข้อมูลที่เป็นระบบ ผู้ให้บริการระบบปฏิบัติการ Spotify ได้รับอนุญาตจากเจ้าของลิขสิทธิ์ในงานเพลงทั่ว
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โลกในการที่เสนอให้บริการให้เช่าต่อการเข้าถึงงานดนตรีกรรมผ่านระบบอินเทอร์เน็ตด้วยมีรูปแบบการให้บริการแบบบอกรับ
สมาชิกท าให้มีสมาชิกเข้าสู่ระบบปฏิบัติการจ านวนมากซึ่งระบบปฏิบัติการได้อนุญาตให้ผู้ใช้บริการสามารถแสดงออกซึ่ง
ความคิดส าหรับการจัดเรียงรายการเพลงเพื่อเผยแพร่ในระบบปฏิบัติการ ผู้ศึกษาเห็นว่า การให้บริการระบบปฏิบัติการมีส่วน
ช่วยในการป้องกันการเข้าถึงงานดนตรีกรรมที่เกิดจากการละเมิดลิขสิทธิ์ 

แต่อย่างไรก็ดี การอนุญาตให้เข้าถึงงานดนตรีกรรมที่ได้รับการจัดเรียง คัดเลือกหรือประกอบเข้ากันอาจน ามาซึ่ง
ปัญหาของการสร้างสรรค์งานอันมีลิขสิทธิ์ในงานประเภทใหม่ กล่าวคือ จากการให้บริการเข้าถึงและฟังงานดนตรีกรรมที่อยู่ใน
คลังเพลงของผู้ให้บริการ ผู้ใช้บริการสามารถสร้างรายการจัดเรียงล าดับเพลง (Music Playlist) ได้แก่ รายการจัดเรียงล าดับ
เพลงที่ท าให้ผ่อนคลาย (Relaxing playlist) รายการจัดเรียงล าดับเพลงท่ีท าให้กระตุน้พลัง (Energetic playlist) หรือรายการ
จัดเรียงล าดับเพลงท่ีท าให้คลายกังวล (Relieved playlist) เป็นต้น 

งานที่เกิดขึ้นนี้มีลักษณะเป็นการแสดงออกซึ่งความคิดสร้างสรรค์อันเป็นงานท่ีได้รับความคุ้มครองลิขสิทธ์ิ เนื่องจาก
เป็นการสร้างสรรค์งานอันเกิดจากผู้สร้างสรรค์ด้วยการแสดงออกซึ่งความคิดและได้มีการริเริ่มสร้างสรรค์ของผู้ใช้บริการ และ
องค์ประกอบประการส าคัญคือมาตรา 12 แห่งพระราชบัญญัติลิขสิทธิ์ พ.ศ. 2537 ได้รับรองการรวบรวมหรือประกอบเข้ากัน
โดยได้รับอนุญาตให้เข้าถึงและใช้บริการจากผู้ให้บริการระบบปฏิบัติการ 

ผู้ศึกษาพบว่าเกิดการแสดงออกซึ่งความคิดของผู้คัดสรร (Curators) งานดนตรีกรรมและจัดเรียงให้เป็นรายการ
ล าดับเพลง (Playlist) โดยการประกอบธุรกิจของผู้ให้บริการระบบปฏิบัติการได้ผลักดันให้เกิดการแสดงออกซึ่งความคิดในการ
คัดสรร จัดเรียงรายการจัดเรียงล าดับเพลง ดังนั้นเพื่อเป็นรางวัลและก าลังใจให้แก่ผู้สร้างสรรค์งานที่ก่อให้เกิดการจรรโลงใจ 
รวมถึงก่อให้เกิดสุนทรียภาพอันมีคุณค่าและส่งเสริมให้เกิดประโยชน์ในสังคม การสร้างสรรค์งานที่เกิดขึ้นผู้รวบรวมควรจะ
ได้รับรางวัลอันเป็นผลประโยชน์เชิงเศรษฐกิจเพื่อให้เป็นไปตามทฤษฎีการให้ความคุ้มครองงานสร้างสรรค์อันเกิดจากปัญญา
ของมนุษย์และเป็นประโยชน์แก่สังคมต่อไป 
 
ข้อเสนอแนะ  
 จากการศึกษากฎหมายลิขสิทธิ์ควรค านึงถึงเจตนารมณ์การให้ความคุ้มครองแก่เจ้าของงานอันมีลิขสิทธิ์แล ะ
ประโยชน์ท่ีเกิดแก่สังคมให้มีความสมดุล โดยเป็นหน้าท่ีของรัฐาธิปัตย์ที่เข้ามาท าหน้าที่ในการควบคุมก าหนดรูปแบบของงานที่
อาจได้รับความคุ้มครองและผู้สร้างสรรค์ที่เกิดขึ้นในการสร้างสรรค์งานท่ีมีการต่อยอดแนวความคิดจากงานอันมีลิขสิทธ์ิเดิมซึ่ง
ผู้สร้างสรรค์ได้ท าการรวบรวมหรือแสดงออกซึ่งความคิดของตนโดยมีความสัมพันธ์ต่อวัตถุประสงค์ในการส่งเสริม เพื่อมุ่งให้
เกิดการแข่งขันทางการค้าอย่างเสรีแท้จริง อีกทั้งยังต้องเอื้ออ านวยการประกอบธุรกิจอย่างเสรี ซึ่งจะน าไปสู่การพัฒนา
ประสิทธิภาพทางเศรษฐกิจ การเจริญเติบโตและการพัฒนาทางเศรษฐกิจ 
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คุณภาพการให้บริการส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการการขนส่งพัสดุหีบห่อ  
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บทคัดย่อ 

 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาระดับคุณภาพการให้บริการ และปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการการ
ขนส่งการขนส่งพัสดุหีบห่อและสัมภาระของการรถไฟแห่งประเทศไทย สถานีรถไฟศิลาอาสน์ อ าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ กลุ่ม
ตัวอย่างที่ศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้ใช้บริการการขนส่งพัสดุหีบห่อและสัมภาระ จ านวน 400 คน เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือ 
แบบสอบถาม และการวิเคราะห์ข้อมูลด้วย ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์การถดถอย
พหุคูณ ผลการวิจัยพบว่าระดับคุณภาพการให้บริการขนส่งพัสดุหีบห่อและสัมภาระ ส่วนใหญ่ประชาชนตัดสินใจใช้บริการจาก ด้าน
การตอบสนอง มากที่สุด รองลงมา ด้านความน่าเช่ือถือได้ ด้านความเข้าใจลูกค้า ด้านความแน่นอน และด้านลักษณะที่สัมผัสได้/
ความเป็นรูปธรรม ตามล าดับ และเมื่อทดสอบสมมติฐาน พบว่า คุณภาพการให้บริการ ด้านเช่ือถือได้ ด้านการตอบสนอง ด้าน
ความแน่นอน ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการการขนส่งพัสดุหีบห่อและสัมภาระของการรถไฟแห่งประเทศไทย สถานีรถไฟ
ศิลาอาสน์ อ าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนด้านอื่น ๆ ไม่ส่งผล 
ค าส าคญั: คุณภาพการให้บริการ  การตัดสินใจเลือกใช้บริการ  สถานีรถไฟ 
 

Abstract 
 The purpose of this research were to study the level of service quality and to study the quality of 
services that affected the decision to the parcel and baggage delivery service of the State Railway of Thailand,  
Sila At Railway Station, Mueang district, Uttaradit province.  400 people who used the parcel and baggage 
delivery service of Sila at Railway Station, Mueang district, Uttaradit province were drawn to be the sample of 
the study using simple random sampling.  The research instrument, a questionnaire, was used to collect the 
data which were analyzed by descriptive statistics ( frequency, percentage, mean and standard deviation)  and 
multiple regression analysis. The result found that the level of service quality of the parcel and baggage delivery 
service, most people decided to use the service from the responsive aspect at the most level, followed by 
reliability, customer understanding, certainty, and touch/tangible characteristics respectively. Hypothesis testing 
found that the quality of services: reliable, response, certainty affecting the decision to choose to use the parcel 
and baggage service of the State Railway of Thailand Sila At Railway Station, Mueang district, Uttaradit province 
with statistical significance at the level of 0.05, while others found that it did not affect the decision. 
Keywords: service quality, the decision to choose the service, railway station 
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บทน า 
 การรถไฟแห่งประเทศไทย ก่อก าเนิด โดยพระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลา้เจา้อยู่หัวรัชกาลที่ 5 เป็นเวลากว่า 100 ปี โดย
พึ่งทางรางเป็นหลัก ท าให้การขนส่งทางรถไฟมีข้อดีมากกว่าทางถนน ดังเช่นลดการใช้พลังงาน ลดการเกิดอุบัติเหตุ และลดการ
แออัดทางการจราจร ดังนั้นรัฐบาลจึงมุ่งเน้นให้พัฒนาการให้บริการทางรถไฟได้อย่างเต็มที่  ไม่ว่าจะเป็นการปรับโครงสร้างการ
บริหารการรถไฟและการขนส่งระบบรางของประเทศ โดยอาศัยแนวทางการปรับโครงสร้างการรถไฟจากทั่วโลก  เพื่อให้สามารถ
ขนส่งสินค้าได้ครั้งละจ านวนมาก จึงท าให้ค่าใช้จ่ายในการขนส่งต่อหน่วยต่ ากว่าการขนส่งในรูปแบบอื่น อีกทั้งยังลดการเกิด
มลภาวะน้อยกว่าทางถนนด้วย ซึ่งสินค้าที่นิยมขนส่งทางรถไฟนั้นจึงมักเป็นสินค้าที่มีมูลค่าต่ าและน้ าหนักมาก ๆ เช่น ปูนซิเมนต์ 
ผลิตภัณฑ์ปิโตรเลียม พืชพรรณทางการเกษตร พัสดุหีบห่อและสัมภาระเป็นต้น ส่วนข้อเสียของการขนส่งทางรถไฟที่เห็นได้ชัดเจน 
คือ ใช้ระยะเวลาในการเดินทางนาน การบรรจุของสินค้าจะต้องสามารถทนต่อแรงกระแทกสูงได้ เพราะต้องมีการขนถ่ายซ้ า จาก
สถานีรถไฟไปยังสถานท่ีปลายทาง และเหนือสิ่งอ่ืนได้ ข้อจ ากัดทางด้านรางรถไฟ (เส้นทางที่มีอยู่จ ากัด) ท าให้การขนส่งทางรถไฟมี
ความน่าเช่ือถือน้อยกว่าการขนส่งแบบอื่น เนื่องจากจะต้องให้ความส าคัญกับการโดยสารก่อนการขนส่งสินค้านั่นเอง 
 ภายใต้สถานการณ์เศรษฐกิจของประเทศที่ชะลอตัวลงอย่างมาก ภาวะเศรษฐกิจและสังคมโลกที่ผันผวน รัฐบาลพร้อม
มุ่งมั่น ขับเคลื่อนนโยบายด้วยการทุ่มเทความรู้ความสามารถและผนึกก าลังเพื่อแก้ไขปัญหาที่สะสมมาอย่างยาวนาน แม้จะมี
ระยะเวลาก าหนดแต่รัฐบาลจะไม่ถือว่าเงื่อนไขและเงื่อนเวลาดังกล่าวเป็นจุดอ่อนหรือข้อจ ากัดกลับจะเป็นความท้าทายให้ต้องเร่ง
คิดเร่งท าเพราะการคืนความสุขแก่ประชาชนนั้นยิ่งท าก่อนท าจริงจังและท าทันทีจนบังเกิดผลสัมฤทธิ์เร็วที่สุดและยั่งยืนเท่าใดยิ่ง
เป็นผลดีต่อประชาชนและประเทศชาติเร็วเท่านั้น [1] อีกทั้งประเทศไทยต้องก้าวเข้าสู่สังคมประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (ASEAN 
Economic Community: AEC) เพื่อเป็นศูนย์กลางการเช่ือมโยงระบบโครงสร้างพื้นฐานท้ังทางบก ทางราง ทางน้ าและทางอากาศ 
จึงต้องเร่งพัฒนาการเช่ือมโยงในพื้นที่เขตเศรษฐกิจพิเศษระหว่างแนวชายแดน จัดต้ังเขตพัฒนาเศรษฐกิจพิเศษ เพื่ อการส่งเสริม
การค้าและการลงทุน และยกระดับขีดของความสามารถของประเทศไทยให้แข่งขัน ในระดับสากลได้อย่างเต็มภาคภูมิ [2] ท าให้
การพัฒนาระบบโครงสร้างพื้นฐานด้านการขนส่งและการคมนาคมเป็นสิ่งหนึ่งในนโยบายส าคัญในการปรับตัวของประเทศและการ
ขับเคลื่อนประเทศที่ต้องเดินไปข้างหน้าให้ทันต่อกระแสโลกและเป็นการส่งเสริมบทบาทที่จะเป็นศูนย์กลางด้านโลจิสติกส์ใน
ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน โดยการพัฒนาโครงสร้างพื้นฐานทั้งทางบกทางราง ทางน้ า และทางอากาศให้เช่ือมโยงกันอย่างเป็น
ระบบทั้งในประเทศและระหว่างประเทศ เพื่อสามารถยกระดับคุณภาพ การเดินทางและการขนส่งมาตรฐานสากล สร้างความ
ได้เปรียบให้กับประเทศไทย [3] 
 จากข้อความดังกล่าวข้างต้น จะเห็นได้ว่า โครงสร้างพื้นฐานด้านคมนาคมและด้านโลจิสติกส์เป็นรากฐานส าคัญของการ
พัฒนาประเทศให้ก้าวหน้า เพื่อเป็นกลไกในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจของประเทศให้เจริญมั่นคงและสร้างความสุขที่ยั่งยืนให้แก่
ประชาชนชาวไทย กระทรวงคมนาคมได้พิจารณาถึงความจ าเป็นในการพัฒนาโครงสร้างพื้นฐานด้านคมนาคมและด้านโลจิสติกส์
เพื่อตอบสนองต่อทิศทางการพัฒนาประเทศคือการปรับโครงสร้างเศรษฐกิจสู่การเติบโตอย่างมีคุณภาพและการสร้างความเชื่อมโยง
กับประเทศภูมิภาค  
 การวิจัยงานวิจัยครั้งนี้จึงมุ่งเน้นการวิจัยการขนส่งพัสดุหีบห่อและสัมภาระของระบบราง เนื่องจากเป็นระบบการขนส่งที่
มีต้นทุนต่ าและมีโครงข่ายเช่ือมโยงในภูมิภาคที่ก าลังเติบโตทางด้านการค้ารวมทั้งกระทรวงคมนาคมได้เร่งรัดการด าเนินการพัฒนา
และเพิ่มศักยภาพด้วยการขยายโครงข่ายให้ครอบคลุมทั่วถึงและมีประสิทธิภาพ เพื่อให้ระบบรางเป็นทางเลือกหลักในการเดินทาง
และขนส่งสินค้าที่สะดวก ประหยัดและปลอดภัยทั้งนี้เมื่อพัฒนาตามแผนงานพัฒนาโครงข่ายรถไฟระหว่างพื้นที่จะท าให้เพิ่ม
ความเร็วในการเดินรถสินค้าจาก 39 กิโลเมตรต่อช่ัวโมงเป็น 60 กิโลเมตรต่อช่ัวโมง  เพิ่มสัดส่วนการขนส่งสินค้าทางรถไฟใน
ประเทศเพิ่มขึ้นจากร้อยละ 2.5 เป็นร้อยละ 5 ในปี 2563 ลดต้นทุนการขนส่งเนื่องจากระบบรางมีต้นทุนค่าขนส่งที่ต่ ากว่า
รถบรรทุกถึง 2–3 เท่า  เช่ือมต่อโครงข่ายการคมนาคม การค้าและการลงทุน ระหว่างภาคและพื้นที่ต่าง ๆ ได้อย่างรวดเร็วเพื่อให้
เกิดการพัฒนาและการกระตุ้นให้เกิดการกระจายความเจริญสู่ท้องถิ่น   และลดการใช้รถบรรทุก รถยนต์บนท้องถนนที่ปล่อย
ควันพิษและส่งเสียงดังอันเป็นอันตรายต่อสุขภาพท่ีประชาชนจะได้รับ 
 การขนส่งพัสดุหีบห่อและสัมภาระของการรถไฟแห่งประเทศไทย ในย่านสถานีศิลาอาสน์ อ าเภอเมือง จังหวัดอุตริดิตถ์ มี
ประชาชนส่วนใหญ่ในความสนใจใช้บริการขนส่งพัสดุหีบห่อและสัมภาระเป็นจ านวนไม่น้อย และ ยังมีประชาชนมาใช้บริการอย่าง
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ต่อเนื่อง ท าให้บางครั้งทางสถานีศิลาอาสน์ให้การบริการที่ไม่ไดคุ้ณภาพ ล่าช้า รอใช้บริการเป็นเวลานาน ท าให้เสียเวลาในการมาใช้
บริการและการขนส่งพัสดุหีบห่อและสัมภาระทางขบวนรถไฟมีจ านวน 2 รอบต่อวัน (ไป – กลับ) และใช้เวลาเป็นหลายวันในการ
ขนส่งสินค้า เมื่อเปรียบเทียบกับการขนส่งของบริษัทเอกชนและบริษัท ไปรษณีย์ไทย จ ากัด และประกอบกับการมีบริษัทเอกชนเข้า
มาสัมปทานด้านการบรรจุพัสดุหีบห่อและสัมภาระในการขนส่งสินค้าของทางสถานีศิลาอาสน์ ท าให้ทางสถานีศิลาอาสน์ไม่สามารถ
ควบคุมพนักงานที่ให้บริการไม่ได้และท าให้ประชาชนท่ีมาใช้บริการบางส่วนสับสนในการเลือกใช้การบริการ ผู้ใช้บริการบางส่วน
เลือกที่จะกลับไปใช้บริการขนส่งพัสดุหีบห่อและสัมภาระของที่อื่น เช่น การขนส่งไปรษณีย์ไทย การขนส่งเอกชน เป็นต้น ดังตาราง
ที่ 1 
 จากเหตุผลดังกล่าวข้างต้น จะท าให้เห็นว่า ในช่วงเดือนมิถุนายน, กรกฎาคม. สิงหาคม ปี พ.ศ. 2559 2560 จะมียอดใช้
บริการในปี พ.ศ. 2560 สูงกว่า เนื่องมาจาก ผลผลิตทางการเกษตรในช่วงฤดูกาลนั้น มีปริมาณสูงกว่าปี พ.ศ. 2559 ท าให้ในช่วงนั้น
มีประชาชนผู้ใช้บริการใช้บริการเป็นจ านวนมาก แต่สังเกตได้ว่าให้ช่วงก่อนเดือนมิถุนายน และในช่วงหลังเดือนสิงหาคม ของปี 
พ.ศ. 2559 และ 2560 ยังมีประชาชนผู้ใช้บริการลดลง ท าให้ผู้ศึกษามีความสนใจที่จะศึกษาคุณภาพการให้บริการที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการการขนส่งการขนส่งพัสดุหีบห่อและสัมภาระของการรถไฟแห่งประเทศไทย สถานีรถไฟศิลาอาสน์ อ าเภอ
เมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ซึ่งผลของการศึกษาครั้งนี้จะเป็นแนวทางส าหรับในการวางแผนและพัฒนาศักยภาพของการขนส่งสินค้าของ
สถานีรถไฟศิลาอาสน์ การรถไฟแห่งประเทศไทย สร้างความพึงพอใจให้กับผู้ใช้บริการขนส่งพัสดุหีบห่อและสมัภาระของสถานีรถไฟ
ศิลาอาสน์ให้ได้มากท่ีสุด และน าไปสู่การสร้างความเชื่อมั่นในการบริการให้กับลูกค้า เพื่อให้ลูกค้าจะกลับมาใช้บริการอีก และมุ่งสู่
ความเป็นเลิศทางด้านบริการขนส่งทางรางรถไฟในอนาคต 
 
วัตถุประสงค์การวิจัย  
 1.  เพื่อศึกษาระดับความคิดเห็นของประชาชนที่มาใช้บริการต่อคุณภาพให้บริการการขนส่งการขนส่งพัสดุหีบห่อและ
สัมภาระของการรถไฟแห่งประเทศไทย สถานีรถไฟศิลาอาสน์ อ าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ตามทัศนะของประชาชนท่ีมาใช้บริการ
ขนส่งสินค้า สถานีรถไฟศิลาอาสน์ 
 2.  เพื่อศึกษาปัจจัยคุณภาพการให้บริการท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการการขนส่งการขนส่งพัสดุหีบห่อและ
สัมภาระของการรถไฟแห่งประเทศไทย สถานีรถไฟศิลาอาสน์ อ าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ ์
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีเอกสารต าราและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง สามารถน ามาเป็นแนวทางในการวิจัยเรื่อง คุณภาพ
การให้บริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการการขนส่งการขนส่งพัสดุหีบห่อและสัมภาระของการรถไฟแห่งประเทศไทย 
สถานีรถไฟศิลาอาสน์ อ าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ 
  ตัวแปรต้น              ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการการขนส่งพัสดุหีบห่อและ
สัมภาระ 

1.  การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition)   
2.  การค้นหาข้อมูล (Information Search)   
3.  การประเมินผลทางเลือก (Alternative Evaluation)   
4.  การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision)  
5.  พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase 
Behavior) 
 

คุณภาพการให้บริการในการขนส่ง 
พัสดุหีบห่อและสัมภาระ 

1.  ความเชื่อถือได้ (Reliability)   
2.  ความสามารถตอบสนอง (Responsiveness)   
3.  ความแน่นอน (Assurance)   
4.  ความเข้าใจลูกค้า (Empathy)   
5.  ลักษณะที่สมัผสัได้/ความเป็นรปูธรรม  (Tangible) 
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วิธีด าเนินงาน   
 ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ก าหนดขอบเขตวิธีด าเนินงานไว้ดังต่อไปนี้ 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ประชาชนที่มาใช้บริการขนส่งพัสดุหีบห่อและสัมภาระของการรถไฟแห่งประเทศ
ไทย สถานีรถไฟศิลาอาสน์ อ าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งน้ี คือ ประชาชนท่ีมาใช้บริการขนส่งพัสดุหีบห่อและสัมภาระของการรถไฟแห่งประเทศ
ไทย สถานีรถไฟศิลาอาสน์ อ าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ซึ่งไม่ทราบขนาดของประชากร จึงได้ก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตร
ของ [4] เพื่อลดความคลานเคลื่อน และเพื่อความเหมาะสม ผู้วิจัยจะใช้จ านวนขนาดของกลุ่มตัวอย่าง เท่ากับ 400 คน ด้วยวิธีการ
เลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive  sampling) 
  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม ปลายปิดซึ่งถูกสร้างขึ้นจากการทบทวนวรรณกรรม และงานวิจัยที่
เกี่ยวข้อง และได้น าแบบสอบถามไปทดสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา โดยให้ผู้ทรงคุณวุฒิ 3 ท่าน  พิจารณาความเหมาะสม
ตรวจสอบความถูกต้องตามเนื้อหาและสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการวิจัย โดยมีค่า IOC ระหว่าง 0.67 - 1.00 จากนั้นจึงน า
แบบสอบถามไปท าการทดสอบกับกลุ่มทดลองที่มีลักษณะคล้ายคลึงกับประชากรที่ต้องการศึกษา จ านวน 30 ชุด และน ามา
ทดสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา นอกจากนั้นน าข้อค าถามไปทดสอบ หาค่าความเช่ือมั่น โดยพิจารณาจากค่า Cronbach’s 
Alpha ค่าความเชื่อมั่นอยู่ระหว่าง 0.848 – 0.859 และค่าอ านาจจ าแนกรายข้อค าถาม อยู่ระหว่าง 0.308 – 0.639 
 
ผลการวิจัย 
  จากการศึกษาในครั้งนี้ผู้วิจัยสามารถสรุปผลการวิจัย ระบุผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ได้ดังนี้ 
  1.  ระดับความคิดเห็นของประชาชนท่ีมาใช้บริการต่อคุณภาพการให้บริการขนส่งพัสดุหีบห่อและสัมภาระของการรถไฟ
แห่งประเทศไทย สถานีรถไฟศิลาอาสน์ อ าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ ในภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก มีค่าเฉลี่ย 4.701 (ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.259) เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยมากเป็นล าดับแรก คือ ด้าน
การตอบสนอง มีค่าเฉลี่ย 4.125 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.360) ด้านความน่าเชื่อถอืได้ มีค่าเฉลี่ย 4.079 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
0.361) ด้านเข้าใจลูกค้า มีค่าเฉลี่ย 4.075 (ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.350) ด้านความแน่นอน มีค่าเฉลี่ย 4.059 (ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 0.368) และด้านลักษณะที่สัมผัสได้/ความเป็นรูปธรรม มีค่าเฉลี่ย 4.028 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.347) ตามล าดับ ดัง
ตารางที่ 2  
 2.  ปัจจัยคุณภาพการให้บริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการการขนส่งการขนส่งพัสดุหีบห่อและสัมภาระของ
การรถไฟแห่งประเทศไทย สถานีรถไฟศิลาอาสน์ อ าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ ได้แก่ คุณภาพการให้บริการ ด้านเช่ือถือได้ ด้านการ
ตอบสนอง ด้านความแน่นอน ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการการขนส่งพัสดุหีบห่อและสัมภาระของการรถไฟแห่งประเทศไทย 
สถานีรถไฟศิลาอาสน์ อ าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ ร้อยละ 41.5  ส่วนด้านอ่ืน ๆ ได้แก่ ด้านความเข้าใจลูกค้า ด้านลักษณะที่สัมผสั
ได้/ความเป็นรูปธรรม ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 
อภิปรายและสรุปผลการวิจัย 
  จากผลการศึกษาและการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยคุณภาพการให้บริการ ด้านเช่ือถือได้ ด้านการตอบสนอง ด้าน
ความแน่นอน ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการการขนส่งพัสดุหีบห่อและสัมภาระของการรถไฟแห่งประเทศไทย สถานีรถไฟ
ศิลาอาสน์ จังหวัดอุตรดิตถ์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมุติฐานที่ตั้งไว้ และสอดคล้องกับ [5] และ 
[6] กล่าวว่า คุณภาพของการบริการที่ลูกค้ารับรู้ ซึ่งเกิดขึ้นจากการที่ลูกค้าท าการเปรียบเทียบบริการที่คาดหวังกับบริการที่รับรู้ซึ่งก็
คือประสบการณ์ที่เกิดขึ้นหลังจากที่เขาได้รับบริการแล้วนั่นเองโดยเกณฑ์ในการประเมินคุณภาพการให้บริการให้เลือกเกณฑ์อย่าง
กว้างทั้งหมดรวม 5 ด้าน ทั้งนี้ สอดคล้องกับงานวิจัยในครั้งนี้ กล่าวคือ คุณภาพการให้บริการ ด้านเช่ือถือได้ พนักงานที่ให้บริการ
ขนส่งพัสดุสามารถแก้ปัญหาได้อย่างถูกต้อง การด าเนินการไม่เกิดความผิดพลาด รวมถึงผู้ใช้บริการสามารถวางใจได้ว่า ข้อมูล
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ส่วนตัวจะได้รับความปลอดภัยจากการให้บริการและพัสดุจะถึงที่หมาย ตรงกับที่ระบุไว้ในสัญญา ด้านการตอบสนอง ผู้ใช้บริการ
การขนส่งสามารถติดต่อกับสถานีรถไฟศิลาอาสน์ ฝ่ายขนส่งได้อย่างสะดวก ด้านความแน่นอนพนักงานมีความรู้เกี่ยวกับบริการ 
สามารถให้ข้อมูลได้อย่างถูกต้อง ชัดเจน มีความรวดเร็วในการขนส่งเป็นไปตามมาตรฐาน และมีระบบการคิดค่าบริการเป็นไปอย่าง
ถูกต้อง ส่วนคุณภาพการให้บริการ ด้านความเข้าใจลูกค้า ด้านลักษณะที่สัมผัสได้/ความเป็นรูปธรรม ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการ กล่าวคือ เนื่องจากผู้ใช้บริการอาจจะให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านอ่ืนมากกว่า ด้านความเข้าใจลูกค้า เนื่องจากสถานี
รถไฟศิลาอาสน์อยู่บริเวณนอกตัวเมือง ประกอบกับในตัวเมืองมีการขนส่งเอกชนให้ประชาชนผู้ใช้บริการได้เลือกมากกว่า และการ
ประชาสัมพันธ์ข่าวสารต่าง ๆ ยังไม่ทั่วถึง ประชาชนเข้าถึงได้ยาก ด้านลักษณะที่สัมผัสได้/ความเป็นรูปธรรม ประชาชนที่มาใช้
บริการไม่ได้สนใจในการแต่งกายของพนักงาน การน าอุปกรณ์ที่ทันสมัยมาใช้ในการให้บริการ แต่ประชาชนผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็น
เกษตรที่จ าเป็นต้องใช้บริการเพื่อขนส่งพืชผลทางการเกษตรที่มีน้ าหนักมาก เพราะประหยัดค่าใช้จ่ายในการขนส่งเมื่อเปรียบเทียบ
กับการขนส่งเอกชน และยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ [7] ได้ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง คุณภาพการให้บริการ การตระหนักถึงราคา 
ภาพลักษณ์ตราสินค้า และการบอกต่อที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการขนส่งพัสดุของบริษัทเอกชนภายในประเทศไทยของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยคุณภาพการให้บริการด้านความน่าเชื่อถือ ด้านการตอบสนองความต้องการ ด้านการให้
ความมั่นใจและการตระหนักถึงราคาส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการขนส่งพัสดุของบริษัทเอกชนภายในประเทศไทยของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ส่วนปัจจัยคุณภาพการให้บริการด้านความเป็นรูปธรรม ด้าน
ความเข้าใจรับรู้ความต้องการ ภาพลักษณ์ตราสินค้าและการบอกต่อ ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการขนส่งพัสดุของ
บริษัทเอกชนภายในประเทศไทยของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 
ข้อเสนอแนะ 
  จากการศึกษาวิจัยครั้งนี้พบว่า คุณภาพการให้บริการส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการการขนส่งพัสดุหีบห่อและ
สัมภาระของการรถไฟแห่งประเทศไทย สถานีรถไฟศิลาอาสน์ จังหวัดอุตรดิตถ์ ที่เกีย่วข้องสามารถน าผลการศึกษาไปใช้ได้ดังนี้   
  1. การรถไฟแห่งประเทศไทยควรให้ความตระหนักคุณภาพการให้บริการด้านความเข้าใจลูกค้า ด้วยการให้ความส าคัญใน
การให้ข้อมูลส าหรับผู้ใช้บริการการขนส่งพัสดุหีบห่อและสัมภาระ ตามความต้องการของผู้ใช้บริการแต่ละคนที่ต้องการทราบ ใส่ใจ
ในรายรายละเอียดของค าถาม ข้อสงสัย และปัญหา เพราะผู้ใช้บริการแต่ละคนมีปัญหาและค าถามที่แตกต่างกันออกไป และควรให้
ความส าคัญกับการให้บริการกับผู้ใช้บริการแต่ละให้เท่าเทียมกัน เพื่อลดความเลื่อมล้ าของการให้บริการ ควรมีการแนะน าการใช้
บริการให้กับผู้ใช้บริการ ผ่านระบบสื่อออนไลน์ เช่น FACEBOOK, LINE เพื่อช่วยให้ผู้ใช้บริการได้รับทราบข่าวสารต่าง ๆ และช่วย
ลดปัญหาในการใช้บริการ 
 2. การรถไฟแห่งประเทศไทย ควรให้ความตระหนักในด้านคุณภาพการให้บริการด้านความแน่นอน โดยมีการจัดอบรม
พนักงานที่ให้บริการด้านการขนส่งประจ าสถานีให้มีความรู้เกี่ยวกับบริการการขนส่ง เพื่อให้ข้อมูลข่าวสารได้อย่างถูกต้อง ชัดเจน
และรวดเร็วกับประชาชนผู้ใช้บริการ รวมถึงการพัฒนาบริเวณสถานีรถไฟด้านฝ่ายการขนส่ง ต้องจัดให้มีระบบการให้บริการที่
เป็นไปตามมาตรฐานอยู่เสมอ และน่าเชื่อถือ  
 3. การรถไฟแห่งประเทศไทยควรให้ความตระหนักในด้านคุณภาพการให้บริการด้านลักษณะที่สัมผัสได้/ความเป็น
รูปธรรม ในด้านนี้เป็นด้านที่ไม่สามารถจับต้องได้ และสัมผัสได้ด้วยความรู้สึก ทางสถานีควรให้ความส าคัญกับผู้ใช้บริการด้วยความ
จริงใจ เต็มใจในการให้บริการ เพราะผู้ใช้บริการบางกลุ่ม จ าเป็นต้องใช้การขนส่งพัสดุหีบห่อและสัมภาระของการรถไฟเป็นหลัก ใน
ส่วนน้ีจะส่งเสริมภาพลักษณ์ที่ดีให้กับการรถไฟ และทางสถานีรถไฟศิลาอาสน์ 
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ตารางที่ 1  สถิติประชาชนผู้ใช้บริการ สถานีรถไฟศิลาอาสน์ จังหวัดอุตรดิตถ์ 

เดือน พัสดุหีบห่อ/จ านวน
(คน) ปี 2559 

สัมภาระ/จ านวน
(คน) ปี 2559 

พัสดุหีบห่อ/จ านวน
(คน) ปี 2560 

สัมภาระ/จ านวน
(คน) ปี 2560 

มกราคม 916 88 617 79 
กุมภาพันธ ์ 816 65 656 54 
มีนาคม 754 59 991 55 
เมษายน 712 78 661 71 
พฤษภาคม 994 81 2268 94 
มิถุนายน 1080 72 5330 70 
กรกฎาคม 1228 81 1428 91 
สิงหาคม 792 98 2030 60 
กันยายน 792 87 872 46 
ตุลาคม 827 62 630 46 
พฤศจิกายน 1482 72 590 79 
ธันวาคม 764 50 726 49 
รวม 11,207 893 16,799 788 

 
ตารางที่ 2 สรุปภาพรวมคุณภาพการให้บริการการขนส่งพัสดุหีบห่อและสัมภาระ สถานีรถไฟศิลาอาสน์ จังหวัดอุตรดิตถ์ 

คุณภาพการให้บริการ x̅ S.D. ระดับความคิดเห็น  ล าดับ 
ด้านความน่าเชื่อถือได ้ 4.079 .361 เห็นด้วยมาก 2 
ด้านการตอบสนอง  4.125 .360 เห็นด้วยมาก 1 
ด้านความแน่นอน 4.059 .368 เห็นด้วยมาก 4 
ด้านความเข้าใจลูกค้า  4.075 .350 เห็นด้วยมาก 3 
ด้านลักษณะที่สมัผสัได้/ความเป็นรูปธรรม 4.028 .347 เห็นด้วยมาก 5 

รวม 4.071 .259 เห็นด้วยมาก  
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พฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกของผู้อยู่อาศัยในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดบุรีรัมย์ 
CONSUMPTION BEHAVIOR OF PEARL MILK TEA OF RESIDENTS  

IN MUEANG DISTRICT BURIRAM PROVINCE 
 

รุจิรา  จันโทมุข1 
ศักดิ์ชัย เจรญิศิริพรกลุ2 

 
บทคัดย่อ 

 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกและศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดใน
มุมมองผู้บริโภค (7C’s) ที่มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกของผู้บริโภคเขตอ าเภอเมือง จังหวัดบุรีรัมย์  ท าการเก็บ
ข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างในจังหวัดบุรีรัมย์ จ านวน 400 คน สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถี่ 
ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน จากการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกของผู้อยู่อาศัยในเขตอ าเภอเมือง
จังหวัดบุรีรัมย์ ด้านข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศหญิงมากที่สุด ช่วงอายุของผู้ตอบ
แบบสอบถามที่มากท่ีสุด คือ อายุ 31-40 ปี รองลงมา คือ 21-30 ระดับการศึกษาของผู้ตอบแบบสอบถามมากที่สุด คือ ระดับ
การศึกษาปริญญาตรี อาชีพของผู้ตอบแบบสอบถามมีอาชีพธุรกิจส่วนตัวมากที่สุด รองลงมา คือ พนักงานเอกชน รายได้เฉลี่ย 
10,000 – 20,000 บาท มีจ านวนมากที่สุด ด้านพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านชานมไข่มุก พบว่า ประเภทเครื่องด่ืมที่ช่ืน
ชอบ คือ ชานมไต้หวัน ประเภทท็อปปิ้งที่ช่ืนชอบ คือ ไข่มุก วัตถุประสงค์ในการซื้อเครื่องดื่มจากร้านชานมไข่มุก คือ เพื่อความ
สดชื่น/ดับกระหาย ระดับราคาเครื่องดื่มในร้านชานมไข่มุกท่ีเหมาะสม คือ ระดับราคา 51-60 บาท บุคคลที่มีอิทธิพลต่อความ
ต้องการซื้อเครื่องดื่มจากร้านชานมไข่มุก คือ ตนเอง ความถี่ในการบริโภคเครื่องดื่มจากร้านชานมไข่มุก คือ 6-7 แก้ว/สัปดาห์ 
บริการเสริมที่ส าคัญต่อการเลือกใช้บริการในร้านชานมไข่มุก คือ อินเตอร์เน็ต ช่วงเวลาที่นิยมมาใช้บริการร้านชานมไข่มุก คือ 
08.01- 10.00 น. สิ่งแรกที่นึกถึงเมื่อกล่าวถึงร้านชานมไข่มุก คือ รสชาติเครื่องดื่ม และผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ
ระดับมากท่ีสุดกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มจากร้านชานมไข่มุก 
ค าส าคัญ: พฤติกรรมผู้บริโภค  ชานมไข่มุก 
 

Abstract 
 This study aims To study the consumption behavior of pearl milk tea and to study the marketing mix 
factors in the consumer perspective (7C’s) affecting consumer behavior of pearl milk tea among consumers 
in Mueang District Buriram province Data were collected by using questionnaires with a sample of 400 
people in Buriram Province. Statistics used in data analysis were frequency, percentage, mean and standard 
deviation. From the study of consumption behavior of pearl milk tea of people in Mueang District, Buriram 
Province In general, the respondents found that the respondents were the most female. The maximum age 
range of respondents is 31-40 years old, followed by 21-30. The highest level of education for respondents 
is education. The occupation of the respondents is the most private business occupation, followed by the 
private employees, the average income is 10,000 - 20,000 baht, the highest number. Regarding the behavior 
of choosing to use the pearl milk tea shop, it was found that the favorite type of beverage is Taiwanese 
milk tea. The favorite toppings are pearls. The price level of drinks in the pearl milk tea shop is the price 
level of 51 - 60  baht. The person who influences the desire to buy drinks from the pearl milk tea shop is 
self. The frequency of consuming beverages from pearl milk tea shop is 6 - 7 cups/week, an important 
supplementary service for choosing to use the service in the pearl milk tea shop is the internet. The most 
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popular time to use the pearl milk tea shop is 08.01 - 10.00 hrs. Usually when the store pearl milk tea is 
flavored beverages. And the respondents gave the highest level of importance and marketing mix factors 
affecting the consumption behavior of drinks from pearl milk tea shop. 
Keywords:   Consumer behavior / Pearl milk tea 
 
บทน า  

ชานมไข่มุกมีต้นก าเนิดมาจากประเทศไต้หวัน จัดเป็นเครื่องดื่มที่ท ามาจากชาที่ได้รับการปรุงแต่งสีสัน รสชาติ รวมทั้ง
เพิ่มส่วนผสม เช่น ไข่มุก ท าให้การดื่มชาเป็นเรื่องสนุก และไข่มุกเมื่อดื่มไปพร้อมกับชาก็เกิด รสชาติที่อร่อยยิ่งขึ้น จึงกลายเป็น
เครื่องดื่มที่ช่ืนชอบของคนทุกเพศทุกวัย และเมื่อ 10 กว่าปีท่ีแล้วชานมไข่มุกได้รับความนิยมอย่างมากในหมู่วัยรุ่นในสังคมไทย 
จากนั้นกระแสความนิยมค่อยๆ ลดลง จนกระทั่งเมื่อ 2 - 3 ปีท่ีผ่านชานมไข่มุกก็กลับมาได้รับความนิยมอีกครั้ง ซึ่งเป็นกระแส
ที่ดีกว่าครั้งก่อนหน้า นอกจากนี้ยังขยายกลุ่มเป้าหมายเพิ่มโดยเฉพาะกลุ่มคนวัยท างาน จะเห็นได้ว่ามีธุรกิจร้านชานมไข่มุกไม่
ว่าจะเป็นตราสินค้าที่เป็นที่รู้จักกันเป็นอย่างดี ตราสินค้าใหม่ หรือแม้แต่ร้านที่ไม่มีตราสินค้า (เช่น รถเข็น  ต่างๆ) เกิดขึ้น
มากมาย  

ข้อมูลจาก ศูนย์วิจัยกสิกรไทย [1] ระบุว่า  ตลาดชาท้ังในรูปแบบชงและชาพร้อมดื่มจะมีมูลค่าไม่ต่ ากว่า 1 หมื่นล้าน
บาท หรือขยายตัวไม่ต่ ากว่าร้อยละ 20 เมื่อเทียบกับปีก่อนหน้า และการแข่งขันของผู้ประกอบการทั้งรายเดิมและรายใหม่มี
แนวโน้มเพิ่มมากขึ้น โดยเน้นการแข่งขันทางด้านท าเล การปรับปรุงสินค้าให้มีความหลากหลาย การส่งเสริมการขาย และการ
ประชาสัมพันธ์ร้าน นอกจากนี้พบว่ายอดขายชานมไข่มุกของร้านสาขาที่มีท าเลที่ตั้งอยู่บริเวณแหล่งชุมชน อาคารส านักงาน 
และห้างสรรพสินค้า สามารถขายได้เฉลี่ยวันละ 200 - 300 แก้ว หรือสร้างรายได้ประมาณ 1.5 - 2 แสนบาทต่อเดือน ปัจจุบัน
ธุรกิจชานมไข่มุกมีการแข่งขันที่สูงมาก  ไม่ว่าจะเป็นในเรื่องตัวผลิตภัณฑ์ที่มีความหลากหลายมากขึ้น เพื่อสร้างความแปลก
ใหม่ และช่วยดึงดูดลูกค้า เช่น มีการเพิ่มประเภทของชา ได้แก่ ชาแดง ชาเขียว ชาอูหลง มีการแต่งรสต่างๆ เช่น ชานมเผือก 
ชานมโอวัลติน เป็นต้น มีการเพิ่มท็อปปิ้งให้เลือกมากขึ้น เช่น เจลลี่ เฉาก๊วย พุดดิ้ง จากที่แต่เดิมมีแต่ไข่มุก นอกจากนี้เพื่อ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่ชอบ ความหวานแบบหลากหลาย บางตราสินค้ามีระดับความหวานให้ผู้บริโภคได้เลือก
ตามความชอบด้วยเช่นกัน [2] จนกลายเป็นวัฒนธรรมในการดื่มชายามบ่าย ซึ่งสมัยศตวรรษที่ 19 การดื่มชายามบ่ายเป็นที่
นิยมในสังคมชนช้ันสูงและช้ันกลาง แต่ในยุคปัจจุบันความนิยมมีอยู่ในทั่วทุกที่ของประเทศอังกฤษ และในประเทศไต้หวัน 
ความพิเศษของชาในประเทศไต้หวัน นอกจากใบชาแล้ว สิ่งที่ท าให้เกิดปรากฏการณ์ความนิยมในประเทศไต้หวัน และเป็นการ
สร้างความแปลกใหม่ในการดื่มชา นั่นคือ การน าสาคูต้มน้ าตาลใส่เข้าไปในชา ซึ่งร้านชาที่มีช่ือว่า Chu Shui Tang เป็นร้านชา
ร้านแรกในเมืองไทจงที่ริเริ่มการดื่มชาโดยมีท็อปปิ้งใส่เข้าไป ท าให้เพิ่มรสชาติของชาให้มีความพิเศษมากยิ่งขึ้น จนกลายเป็น
เครื่องดื่มที่เป็นเอกลักษณ์ของชาวไต้หวัน และถูกน าไปเผยแพร่ทั่วโลก 

ปัจจุบันจังหวัดบุรีรัมย์กลายเป็นจังหวัดที่มีการพัฒนากลายเป็นเมืองแห่งการแข่งขันด้านกีฬา จากการมีสนามที่รอบ
รับการแข่งขันฟุตบอลอย่างไอโมบายสเตเดียม สนามที่รองรับการแข่งรถอย่างช้าง อินเตอร์เนช่ันแนล เซอร์กิต ส่งผลให้
สามารถสร้างรายได้ให้แก่ผู้คนในจังหวัดบุรีรัมย์ และมีนักท่องเที่ยวเข้ามาเที่ยวเพิ่มขึ้นจากปี 60 ถึง 17.37% [3] ซึ่งจังหวัด
บุรีรัมย์กลายเป็นจังหวัดที่ได้รับความสนใจจากนักลงทุน และผู้คนในประเทศ ท าให้มีธุรกิจท่ีเพิ่มขึ้นอย่างหลากหลาย แต่ธุรกิจ
ที่ยังมีผู้ประกอบการน้อยรายภายในจังหวัดบุรีรัมย์ คือ ธุรกิจชานมไข่มุก  

จากข้างต้นจะเห็นได้ว่าการเติบโตของธุรกิจชานมไข่มุกค่อนข้างสูง ประกอบกับภายในจังหวัดบุรีรัมย์ที่มีการเริ่มท า
ธุรกิจชานมไข่มุกมากขึ้น ดังนั้น ผู้ท าวิจัยจึงท าการศึกษาเรื่องพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกของผู้อยู่อาศัยในเขตอ าเภอ
เมือง จังหวัดบุรีรัมย์ ซึ่งจะเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่สนใจท าธุรกิจเครื่องดื่มชานมไข่มุก สามารถน าไปใช้วางแผนในการด าเนินงาน 
หรือวางกลยุทธ์ในการท าธุรกิจชานมไข่มุกได้ ซึ่งข้อมูลเหล่านี้จะช่วยให้ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ 
   
วัตถุประสงค์ของการศึกษา 

1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกของผู้อยู่อาศัยในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดบุรีรัมย์ 
2) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดในมุมมองผู้บริโภค (7C’s) ที่มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกของ

ผู้บริโภคเขตอ าเภอเมือง จังหวัดบุรีรัมย์ 
 
วิธีการด าเนินงาน 
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 ประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือ ผู้บริโภคที่เคยใช้บริการร้านชานมไข่มุกในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดบุรีรัมย์ ซึ่งไม่ทราบ
จ านวนประชากรที่แน่นอน 
 ขนาดกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษา ในการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคร้านชานมไข่มุกของผู้อยู่อาศัยในเขตอ าเภอเมอืง
จังหวัดบุรีรัมย์ ผู้ศึกษาได้เลือกประชากรที่เคยบรโิภคชานมไข่มุกในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดบุรีรัมย์ จ านวน 400 คน โดยใช้การ
สุ่มตัวอย่างแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) ซึ่งเป็นการสร้างแบบสอบถาม และท าการแจกแบบสอบถาม ตั้งแต่
วันท่ี 1 กรกฎาคม 2562 ถึง 20 กรกฎาคม 2562  
 เคร่ืองมือและวิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล ในการเก็บรวบรวมข้อมูลผู้ศึกษาได้ท าการรวบรวมข้อมูล โดยเก็บข้อมูลจาก
ผู้ตอบแบบสอบถามที่เคยใช้บริการร้านชานมไข่มุกเขตอ าเภอเมือง จังหวัดบุรีรัมย์ โดยมีวิธีการและเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมข้อมูล ดังนี ้       
   ส่วนที่ 1 เป็นข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ วุฒิการศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน  
       ส่วนท่ี 2 ข้อมูลพฤติกรรมการบริโภคชานมไขมุ่กของผู้บรโิภคเขตอ าเภอเมือง จังหวัดบรุีรัมย ์
       ส่วนท่ี 3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกของผู้บริโภคเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
บุรีรัมย์ โดยใช้รูปแบบการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองผู้บริโภค ประกอบด้วย คุณค่าที่ผู้บริโภคจะได้รับ 
ต้นทุนหรือราคาที่ลูกค้ายอมจ่าย ความสะดวก ความสบาย การติดต่อสื่อสาร การดูแลเอาใจใส่ แล ะความส าเร็จในการ
ตอบสนองความต้องการ 
  เกณฑ์การให้คะแนนในแบบสอบถามในส่วนที่ 3 เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scales) มีค าตอบให้
เลือก 5 ระดับ ดังนี้ [4] 
       โดยได้มีการแปลความหมายของระดับความส าคัญ ดังนี้  
       คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 1.00 – 1.50 หมายถึง มีความส าคัญระดบัน้อยที่สุด 
       คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 1.51 – 2.50 หมายถึง มีความส าคัญระดบัน้อย 
       คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 2.51 – 3.50 หมายถึง มีความส าคัญระดบัปานกลาง 
       คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 3.51 – 4.50 หมายถึง มีความส าคัญระดบัมาก 
       คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 4.51 – 5.00 หมายถึง มีมีความส าคญัระดับมากท่ีสดุ 
 ขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องจากเอกสารต าราและงานวิจัยที่
เกี่ยวข้องกับตัวแปรที่จะศึกษาเพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม รวบรวมสาระและเนื้อหาที่ได้จากเอกสารงานวิจัย
และการสัมภาษณ์เพื่อน ามาสร้างแบบสอบถาม น าข้อมูลที่ได้มาสร้างเครื่องมือในการวิจัย คือ แบบสอบถาม ให้ครอบคลุมตาม
ความมุ่งหมายของการวิจัย น าแบบสอบถามที่ได้เสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาพิจารณาตรวจสอบความถูกต้องและเสนอแนะ
เพิ่มเติมเพื่อน ามาแก้ไข และน าแบบสอบถามที่ได้มาปรับปรุงแก้ไขเสร็จแล้วน าไปทดลองใช้กับประชาชนทั่วไปที่ไม่ใช่กลุ่ม
ตัวอย่างจ านวน 30 คน ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดบุรีรัมย์ ได้ค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟาครอนบาคเท่ากับ 0.882 
  การวิเคราะห์ข้อมูล การวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยใช้สถิติเชิงพรรณนาส าหรับ
ข้อมูลเชิงคุณภาพ ได้แก่ ความถี่และค่าร้อยละ การวิเคราะห์เกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกของผู้บริโภค และปัจจัย
ส่วนประสมการตลาดในมุมมองผู้บริโภคที่มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกของผู้บริโภคเขตอ าเภอเมือง จังหวัดบุรีรัมย์ 
ใช้สถิติเชิงพรรณนาส าหรับข้อมูลเชิงปริมาณ ได้แก่ ค่าเฉลี่ยเลขคณิต (x̅) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
  
ผลการศึกษา 
 ผลการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกของผู้อยู่อาศัยในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดบุรีรัมย์ ด้านข้อมูลทั่วไปของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจ านวนมากที่สุดเป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 56.50 ช่วงอายุของผู้ตอบ
แบบสอบถามที่มากท่ีสุด คือ 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 35.00 รองลงมา คือ 21-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 25.25  มีระดับการศึกษา
ปริญญาตรีมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 45.75 มีอาชีพธุรกิจส่วนตัวมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 28.00 รองลงมา คือ พนักงานเอกชน
คิดเป็นร้อยละ 27.00 และมีรายได้เฉลี่ย 10,000 – 20,000 บาทมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 50.00  
 ผลการศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านชานมไข่มุกของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ประเภทเครื่องดื่มที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามช่ืนชอบ คือชานมไต้หวัน คิดเป็นร้อยละ 44.75 ประเภทท็อปปิ้งที่ช่ืนชอบ พบว่า ไข่มุก คิดเป็นร้อยละ 37.50 
วัตถุประสงค์ในการซื้อเครื่องดื่มจากร้านชานมไข่มุก พบว่า ความสดช่ืน/ดับกระหาย คิดเป็นร้อยละ 43.75 ระดับราคา
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เครื่องดื่มในร้านชานมไข่มุก ระดับราคา 51-60 บาท คิดเป็นร้อยละ 53.00 บุคคลที่มีอิทธิพลต่อความต้องการซื้อเครือ่งดื่มจาก
ร้านชานมไข่มุก พบว่า ตนเอง คิดเป็นร้อยละ 72.50  ความถี่ในการบริโภคเครื่องดื่มจากร้านชานมไข่มุกของผู้ตอบ
แบบสอบถาม พบว่า 6-7 แก้ว/สัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 35.00 บริการเสริมที่ส าคัญต่อการเลือกใช้บริการในร้านชานมไข่มุกของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า  อินเตอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 36.25 ช่วงเวลาที่นิยมมาใช้บริการร้านชานมไข่มุก  ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม พบว่า  08.01- 10.00 น. คิดเป็นร้อยละ 35.00 สิ่ งแรกที่นึกถึงเมื่อกล่าวถึงร้านชานมไข่มุกของผู้ตอบ
แบบสอบถาม พบว่า รสชาติเครื่องดื่ม คิดเป็นร้อยละ 43.00 
 ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดในมุมมองผู้บริโภคที่มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มจากร้านชานม
ไข่มุกของผู้บริโภค เขตอ าเภอเมือง จังหวัดบุรีรัมย์ 
 1) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านคุณค่าที่ลูกค้าได้รบัท่ีมีผลต่อการตัดสนิใจใช้บริการรา้นชานมไข่มุก โดยผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญกับรสชาติเครื่องดื่มมากที่สุด (ค่าเฉลี่ย 4.58) และในระดับมาก ได้แก่ คุณภาพของวัตถุดิบ 
(ค่าเฉลี่ย 4.48) เมนูของร้านท่ีมีความเฉพาะ แตกต่างจากร้านอื่น (ค่าเฉลี่ย 4.45) ความสวยงามและมาตรฐานของบรรจุภัณฑ์ 
(ค่าเฉลี่ย 4.41) และภาพลักษณ์ของตราสินค้าและการเป็นท่ีรู้จักของตราสินค้า (ค่าเฉลี่ย 4.39) 
 2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านต้นทุนหรือราคาที่ลูกค้ายอมจ่ายที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านชาไข่มุก 
โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญระดับมากท่ีสุด ได้แก่   ความเหมาะสมของราคากับคุณภาพเครื่องดื่ม (ค่าเฉลี่ย 4.65) 
เมนูของร้านมีการแสดงราคาอย่างชัดเจน (ค่าเฉลี่ย 4.63) การมีราคาไม่แพงเมื่อเทียบกับคู่แข่งระดับมากท่ีสุด (ค่าเฉลี่ย 4.59) 
การมีราคาให้เลือกตามขนาดบรรจุภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย 4.59) และความเหมาะสมของราคากับปริมาณเครื่องดื่ม 
 3) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านความสะดวกที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านชาไข่มุก โดยผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญระดับมากที่สุด ได้แก่ ความเพียงพอและความปลอดภัยของที่จอดรถ (ค่าเฉลี่ย 4.68) การรับออ
เดอร์ผ่านทางโซเชียลมีเดีย เช่น Facebook Instagram หรือ Line เป็นต้น (ค่าเฉลี่ย 4.62) การช าระเงินที่มีหลากหลาย
ช่องทาง เช่น การช าระด้วยเงินสด การโอนเงิน หรือ สแกน QRcode ในการช าระ เป็นต้น (ค่าเฉลี่ย 4.54)  ระยะทางระหว่าง
ที่พัก/ที่ท างานและที่ตั้งร้านค้า (ค่าเฉลี่ย 4.52)  และการมีบริการเสริมระหว่างรอรับสินค้า เช่น Internet wifi หนังสือ 
นิตยสาร หรือมุมถ่ายรูป เป็นต้น (ค่าเฉลี่ย 4.52)     
 4) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านความสบายท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านชาไข่มุก โดยผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญระดับมากที่สุด ได้แก่ ความสวยงามของรูปแบบการตกแต่งร้าน (ค่าเฉลี่ย 4.61) บรรยากาศ
ภายในร้าน (ค่าเฉลี่ย 4.60) การบริการตามล าดับก่อน – หลัง (ค่าเฉลี่ย 4.59) ความสะอาดภายในและบริเวณรอบๆร้าน 
(ค่าเฉลี่ย 4.59) ขั้นตอนการให้บริการที่เป็นระบบ (ค่าเฉลี่ย 4.58) ความเหมาะสมของทางเดิน และการจัดวางโต๊ะ (ค่าเฉลี่ย 
4.57) และความรวดเร็วของการให้บริการ (ค่าเฉลี่ย 4.53)    
 5) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการติดต่อสื่อสารที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านชาไข่มุก โดยผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญระดับมากที่สุด ได้แก่ การแนะน าโปรโมชันของทางร้านหลากหลายช่องทาง ท้ังทางสื่อออนไลน์ 
และทางหน้าร้าน (ค่าเฉลี่ย 4.61) การจัดท าโปรโมชันตามเทศกาลต่างๆ (ค่าเฉลี่ย 4.60) การแนะน าสินค้าผ่านช่องทาง
ออนไลน์ เช่น Facebook Instagram เป็นต้น (ค่าเฉลี่ย 4.58) และระบบสมาชิกในการรบัข่าวสารจากทางร้าน เช่น สิทธิพิเศษ
ในวันเกิด หรือการสะสมแต้ม ผ่านทาง Line group หรือ Facebook group (ค่าเฉลี่ย 4.54) 
 6) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการดูแลเอาใจใส่ที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านชาไข่มุก โดยผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญระดับมากที่สุด ได้แก่ ความพร้อมและการยินดีให้บริการของพนักงาน (ค่าเฉลี่ย 4.61) การแต่ง
กายของพนักงาน (ค่าเฉลี่ย 4.60) ความรู้และความเข้าใจเกี่ยวกับสินค้าของพนักงาน (ค่าเฉลี่ย 4.58) การสอบถามความ
ต้องการของลูกค้า เพื่อน ามาพัฒนาในกระบวนการท างาน (ค่าเฉลี่ย 4.56) และการสอบถามความพึงพอใจของลูกค้าหลังจาก
ที่ได้รับบริการ (ค่าเฉลี่ย 4.56)   
 7) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
ร้านชาไข่มุก โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญระดับมากที่สุด ได้แก่ ความหลากหลายของราคา (ค่าเฉลี่ย 4.61)  ความ
หลากหลายของเครื่องดื่ม (ค่าเฉลี่ย 4.60) ความหลากหลายของช่องทางการติดต่อสื่อสาร (ค่าเฉลี่ย 4.58)  และความ
หลากหลายของช่องทางการจัดจ าหน่าย (ค่าเฉลี่ย 4.54) 
 
 
อภิปรายผล 
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 พฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกของผู้อยู่อาศัยในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดบุรีรัมย์ พบว่า เครื่องดื่มที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามชื่นชอบ พบว่า ชานมไต้หวัน คิดเป็นร้อยละ 44.75 ประเภทท็อปปิ้งที่ผู้ตอบแบบสอบถามชื่นชอบ พบว่า ไข่มุก 
คิดเป็นร้อยละ 37.50 มีความถี่ในการบริโภคเครื่องดื่มจากร้านชานมไข่มุกของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า 6-7 แก้ว/สัปดาห์ 
คิดเป็นร้อยละ 35.00 ช่วงเวลาที่นิยมมาใช้บริการร้านชานมไข่มุก ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า 12.01 – 14.00 น. คิดเป็น
ร้อยละ 35.00 สิ่งแรกที่นึกถึงเมื่อกล่าวถึงร้านชานมไข่มุกของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า รสชาติเครื่องดื่ม คิดเป็นร้อยละ 
43.00 สอดคล้องกับผลการศึกษาของ [5]  ที่ท าการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการบริโภคชานมไข่มุก กรณีศึกษาร้าน TEA MORE 
ซึ่งพบว่า ปัจจัยด้านเพศ อายุ การศึกษา สถานภาพ รายได้ อาชีพ มีผลต่อการบริโภคชานมไข่มุก โดยส่วนใหญ่ผู้บริโภคจะเปน็
เพศหญิง จะบริโภคมากกว่า 6 แก้วต่อสัปดาห์ ซึ่งจะบริโภคตามความชอบในสินค้า และรสชาติ โดยเฉพาะชานมต้นต ารับ 
และท็อปปิ้งไข่มุกจะมีผู้บริโภคชื่นชอบมาก และจะนิยมบริโภคช่วงบ่าย  
 ส าหรับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มจากร้านชานมไข่มุกของผู้บริโภค เขต
อ าเภอเมือง จังหวัดบุรีรัมย์ ในด้านคุณค่าที่ลูกค้าได้รับ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญระดับมาก ได้แก่ ภาพลักษณ์ของ
ตราสินค้าและการเป็นที่รู้จักของตราสินค้า ความสวยงามและมาตรฐานของบรรจุภัณฑ์ และด้านต้นทุนหรือราคาที่ลูกค้ายอม
จ่าย ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญระดับมากที่สุด ได้แก่ ความเหมาะสมของราคากับคุณภาพเครื่องดื่ม เมนูของร้านมีการ
แสดงราคาอย่างชัดเจน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ [6] ท่ีได้ท าการศึกษาเรื่องส่วนประสมการตลาด คุณค่าตราสินค้า และ
การรับรู้ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มตราชอบชาของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมาก ได้แก่ ตราสินค้าและภาพลักษณ์ตราสินค้า และบรรจุภัณฑ์ของเครื่องดื่มที่มี
มาตรฐาน แข็งแรง มีความเหมาะสม ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญระดับมากที่สุด ได้แก่ สินค้าที่มีคุณภาพดี ราคา
เหมาะสม และการก าหนดราคาขายอย่างชัดเจน และสอดคล้องกับงานวิจัยของ [7] ที่ได้การท าการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด คุณค่าตราสินค้า และรูปแบบการด าเนินชีวิตที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อชาไข่มุกใน
กรุงเทพมหานคร โดยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับตราสินค้าชาไข่มุกที่มีความน่าเช่ือถือ และภาพลักษณ์ของ
ตราสินค้าอยู่ในระดับมาก  
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บทคัดย่อ  

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาลักษณะทั่วไปของการจัดการธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง เปรียบเทียบลักษณะ
ทั่วไปของธุรกิจรับเหมาก่อสร้างกับกลยุทธ์การจัดการ Five Force Model เปรียบเทียบลักษณะทั่วไปของธุรกิจรับเหมา
ก่อสร้างกับกลยุทธ์การจัดการ 8 M’s และเพื่อศึกษาแนวทางการจัดการกลยุทธ์ของธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง ในจังหวัดพัทลุง 
โดยการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่เป็นผู้บริหารบริษัทจ ากัดและห้างหุ้นส่วนจ ากัด  จ านวน 158 คน เครื่องมือที่ใช้คือ
แบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์ สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน วิเคราะห์
เปรียบเทียบแบบรวมกลุ่ม(Independent test (t-test)) และวิเคราะห์เปรียบความแปรปรวนทางเด่ียว (One – Way 
ANOVA (F-test)) ได้ผลออกมาว่า กลยุทธ์การจัดการธุรกิจรับเหมาก่อสร้างที่ให้เหมาะสมกับสภาวะเศรษฐกิจปัจจุบัน ซึ่งมี 3 
กลยุทธ์ได้แก่ กลยุทธ์ผู้น าทางด้านต้นทุนรวม กลยุทธ์ด้านการเงิน และกลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการทรัพยากรมนุษย์ 
ค าส าคัญ : การบริหาร 8 M’s  ทฤษฎี Five Force Model  กลยุทธ์การจัดการธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง 

 
Abstract 

 This research aims. To determine the general nature of the construction business. Compare the 
general nature of the construction business management strategy Five Force Model. Compare the general 
nature of the construction business management strategy with 8 M's. and Guidelines for the management 
of the construction business strategy. In Phatthalung. The data is collected from a sample of 158 people, 
the management company and a limited partnership. The instrument was a questionnaire and interviews. 
The statistics used for data analysis. Percentage, average, standard deviation, Independent comparative 
analysis (t-test), and one-way ANOVA (F-test). It works out that. Strategic Business Management contractors 
to suit the current economic conditions. The 3 strategies include. The total cost leadership strategy, 
Strategic Finance and Strategic Human Resource Management. 
Keywords: 8 M's management, Five Force Model Theory, Construction business management strategy 
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บทน า  
 ธุรกิจรับเหมาก่อสร้างถือเป็นอุตสาหกรรมหนึ่งท่ีส าคญัต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศไทย เนื่องจากมีความเช่ือมโยง
กับอุตสาหกรรมต่อเนื่องที่หลากหลายเช่น ธุรกิจวัสดุก่อสร้าง ธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ ธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง ธุรกิจเครื่อง
เรือน เฟอร์นิเจอร์ การตกแต่ง การขนส่ง และการบริการ [1] 
 จากมูลค่าการลงทุนก่อสร้างรวมทั้งภาครัฐและภาคเอกชนมีจ านวน 639,177 ล้านบาท เติบโตร้อยละ 3.11 ของ 
GDP ในปี 2561 มาจากการเร่งลงทุนพัฒนาโครงสร้างพื้นฐานขนาดใหญ่ของภาครัฐซึ่งมีมูลค่าการลงทุนก่อสร้าง 357,007 
ล้านบาท เช่น โครงการรถไฟทางคู่ ทางหลวงพิเศษ การพัฒนาท่าเรือ และท่าอากาศยาน เป็นต้น ซึ่งจะเกิดผลดีกับบริษัท
รับเหมาก่อสร้างขนาดใหญ่ที่ได้รับงานก่อสร้างจากภาครัฐ ขณะที่การลงทุนภาคเอกชนในปี พ.ศ. 2561 มูลค่าการลงทุน
ก่อสร้าง 282,170 ล้านบาท ลดลง 83,448 ล้านบาท จากปี 2559 [2] ท าให้ชะลอการลงทุนด้านอสังหาริมทรัพย์ โดยเฉพาะ
การก่อสร้างที่อยู่อาศัย ท าให้ผู้ประกอบการธุรกิจรับเหมาก่อสรา้งโครงการภาคเอกชนปี พ.ศ. 2561 ประสบปัญหาปริมาณงาน
ลดลงและ การแข่งขันในธุรกิจที่รุนแรงขึ้น เนื่องจากอุปทานที่อยู่อาศัยเหลือขายในตลาดยังมีอยู่เป็นจ านวนมาก เพื่อเป็นการ
รับมือผลกระทบที่จะเกินขึ้นของผู้ประกอบการธุรกิจรับเหมาก่อสร้างจะต้องวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันและการบริการจัดการ
ที่ดีมีประสิทธิภาพ เพื่อสามารถแข่งขันกับคู่แข่งขันต่าง ๆ ในตลาดได้ สามารถสร้างผลก าไร ความมั่นคง และการเจริญเติมโต
ของผู้ประกอบการธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง [3] 
 จังหวัดพัทลุงเป็นอีกหนึ่งจังหวัดที่ได้รับผลกระทบจากปัญหาเศรษฐกิจของประเทศ ซึ่งสภาพเศรษฐกิจของจังหวัด
พัทลุงส่วนใหญ่ขึ้นอยู่กับเกษตรกรรมเป็นหลัก โดยมีสัดส่วนผลิตภัณฑ์มวลรวมจังหวัด (GPP) ณ ราคาประจ าปี พ.ศ. 2559 
เท่ากับ 34,470 ล้านบาท เพิ่มจากปีที่ผ่านมา 645 ล้านบาท และมูลค่าผลิตภัณฑ์มวลรวมเฉลี่ยของประชากรเท่ากับ 57,433 
บาท เพิ่มจากปีที่ผ่านมา 614 บาท ซึ่งจะเห็นได้ว่าเศรษฐกิจของจังหวัดพัทลุงมีการขยายตัวในอัตราชะลอตัวเมื่อเทียบกับปี 
พ.ศ.2558 ด้านก่อสร้างมีมูลค่าผลิตภัณฑ์มวลรวมปี พ.ศ. 2559 เท่ากับ 1,144 ล้านบาท เพิ่มจากปีท่ีผ่านมา 19 ล้านบาท [4] 
ซึ่งจะเห็นได้ว่าด้านอสังหาริมทรัพย์ในจังหวัดพัทลุงยังชะลอตัว จากภาวะเศรษฐกิจของจังหวัดพัทลุงที่ยังคงชะลอตัว ท าให้
ภาคเอกชนชะลอการลงทนในอสังหาริมทรัพย์ ซึ่งส่งผลให้ปริมาณงานก่อสร้างลดลง ส่วนงานก่อสร้างของภาครัฐมีปริมาณ
เพิ่มขึ้นจากการออกนโยบายกระตุ้นเศรษฐกิจโดยลงทุนในโครงสร้างพื้นฐาน [5] ท าให้ผู้ประกอบการธุรกิจรับเหมาก่อสร้างใน
จังหวัดพัทลุงมีการแข่งขันที่รุนแรง เพื่อที่จะให้ได้รับงานก่อสร้างทั้งภาครัฐและเอกชน โดยผู้ประกอบการธุรกิจรับก่อเหมา
สร้างในจังหวัดพัทลุงจะต้องอาศัยชั้นเชิงในการใช้กลยุทธ์การบริการจัดการธุรกิจรับเหมาก่อสร้างที่เหนือกว่าคู่แข่งขัน เพื่อท า
ให้ธุรกิจมีผลก าไรและมีความมั่นคง 
 ด้วยปัญหาเศรษฐกิจ ความไม่แน่นอนทางการเมือง และการชะลอตัวของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ท าให้ธุรกิจรับเหมา
ก่อสร้างในจังหวัดพัทลุงมีการแข่งขันที่รุนแรงในการแย่งชิงตลาดและปัญหาการบริหารจัดการธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง จึงท าให้
ผู้วิจัยเกิดความสนใจที่จะศึกษา กลยุทธ์การบริหารจัดการธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง ในจังหวัดพัทลุง เพื่อจะได้เป็นประโยชน์และ
แนวทางในการบริหารจัดการเชิงกลยุทธ์ของธุรกิจรับเหมาก่อสร้างต่อไปในอนาคตและอย่างยั่งยืน 
 
วัตถุประสงค ์ 

1. เพื่อศึกษาลักษณะทั่วไปของการจัดการธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง ในจังหวัดพัทลุง 
2. เพื่อเปรียบเทียบลักษณะทั่วไปของธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง กับกลยุทธ์การจัดการ Five Force Model ของธุรกิจ

รับเหมาก่อสร้าง ในจังหวัดพัทลุง 
3. เพื่อเปรียบเทียบลักษณะทั่วไปของธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง กับกลยุทธ์การจัดการ 8 M’s ของธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง 

ในจังหวัดพัทลุง 
4. เพื่อศึกษาแนวทางการจัดการกลยุทธ์ของธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง ในจังหวัดพัทลุง 

 
วิธีด าเนินงาน    
 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้คือ บริษัทจ ากัดและห้างหุ้นส่วนจ ากัดที่ด าเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง ที่จด
ทะเบียนกับส านักงานพัฒนาธุรกิจการค้าจังหวัดพัทลุง กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์เท่านั้น บริษัทจ ากัดที่จด
ทะเบียนมี 23 ราย และห้างหุ้นส่วนจ ากัดมี 135 ราย ซึ่งจะเลือกเก็บข้อมูลเฉพาะผู้บริหารบริษัทจ ากัดและห้างหุ้นส่วนจ ากัด
เท่านั้นรวมประชากรทั้งหมด 158 คน ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูลระหว่างวันที่ 1 พฤษภาคม 2561 ถึง วันที่ 30 
พฤษภาคม 2562 
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 เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถาม ซึ่งแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดังนี้ 1) แบบสอบถามลักษณะทั่วไปของธุรกิจ
รับเหมาก่อสร้างจ านวน 8 ข้อ 2) แบบสอบถามเกี่ยวกับ Five Force Model จ านวน 16 ข้อ 3)  แบบสอบถามเกี่ยวกับการ
บริหาร 8 M’s จ านวน 28 ข้อ 4) ข้อเสนอแนะ เป็นค าถามปลายเปิด (Opened form) 2 ข้อ ข้อ จากนั้นน าแบบสอบถามไป
ท าการทดสอบ (Try Out) กับกลุ่มประชากรที่มีคุณลักษณะเช่นเดี่ยวกับกลุ่มตัวอย่าง อยู่ในจังหวัดใกล้เคียงกับพื้นที่ที่ใช้ใน
การศึกษาจ านวน 30 ชุด น าข้อมูลที่ได้มาทดสอบหาค่าความเช่ือมั่นด้วยโปรแกรมวิเคราะห์ข้อมูลส าเร็จรูปทางสังคมศาสตร์
ส าหรับคอมพิวเตอร์ (SPSS for Windows) โดยใช้เกณฑ์สัมประสิทธิ์ครอนบาอัลฟา (Cronbach’s Alpha Coefficient) 
ก าหนดค่าความเช่ือมั่น 0.70 ขึ้นไป ถือว่าแบบสอบถามมีความเช่ือถือได้ จากการหาค่าความเช่ือมั่นแบบสอบถาม ตาม
องค์ประกอบกลยุทธ์การจัดการธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง 13 ด้าน ได้ค่าความเชื่อมั่นเท่ากับ 0.71 ถือว่าแบบสอบถามที่ใช้ในการ
เก็บขอ้มูลในการศึกษาครั้งน้ี มีความเชื่อมั่นอยู่ในระดับเช่ือถือได้ 
  การวิเคราะห์สถิติ 1) วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ใช้ตารางแจกแจงความถ่ี
แสดงผลเป็นแสดงผลเป็นค่าร้อยละ (Percentage) ค่าความถี่ (Frequency) ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation)  2) วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติอนุมาน (Inferential Statistic) วิเคราะห์เปรียบเทียบแบบ
รวมกลุ่ม(Independent test (t-test)) และวิเคราะห์เปรียบความแปรปรวนทางเดี่ยว (One – Way ANOVA (F-test)) 
 
ผลการวิจัย 
  1) การวิเคราะห์เชิงพรรณนา จากแบบสอบถามจ านวน 158 คน พบ ว่าลักษณะทั่วไปของธุรกิจรับเหมาก่อสร้างใน
จังหวัดพัทลุง ส่วนใหญ่เป็นประเภท ห้างหุ้นส่วนจ ากัด คิดเป็นร้อยละ 85.40 มีรายได้เฉลี่ยต่อปี 5 – 10 ล้านบาท คิดเป็นร้อย
ละ 38 ระยะเวลาในการด าเนินงานของกิจการธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง 6 – 10 ปี คิดเป็นร้อยละ 39.90 คู่แข่งขันทางธุรกิจ
รับเหมาก่อสร้าง มีมากราย คิดเป็นร้อยละ 84.80 เงินลงทุนเริ่มก่อตั้งธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง 1 – 5 ล้านบาท คิดเป็นร้อยละ 
38.60 ประเภทงานก่อสร้างที่ธุรกิจรับเหมาอยู่ ส่วนใหญ่เป็น งานอาคาร คิดเป็นร้อยละ 84.20 ผู้ว่าจ้างงานก่อสร้าง เป็น
หน่วยงานรัฐและเอกชน คิดเป็นร้อยละ 71.50 และส่วนใหญ่จ านวนพนักงานประจ าทั้งหมด น้อยกว่า 50 คน คิดเป็นร้อยละ 
60.80 ธุรกิจรับเหมาก่อสร้างในจังหวัดพัทลุง ให้ความส าคัญต่อกลยุทธ์ Five Force Model มีความส าคัญระดับมาก ค่าเฉลี่ย 
3.54 และธุรกิจรับเหมาก่อสร้างในจังหวัดพัทลุง ให้ความส าคัญต่อกลยุทธ์ 8 M’s มีความส าคัญระดับมาก ค่าเฉลี่ย 4.10 

2) เปรียบเทียบลักษณะทั่วไปของธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง กับกลยุทธ์การจัดการ Five Force Model กลุ่มตัวอย่าง
จ านวน 158 ราย พบว่า ลักษณะทั่วไปของธุรกิจรับเหมาก่อสรา้งในจังหวัดพัทลุง ในด้านเงินลงทุนเริ่มก่อตั้งธุรกิจที่แตกต่างกัน 
มีกลยุทธ์การจัดการ Five Force Model แต่งต่างกันในด้านอ านาจการต่อรองผู้บริโภค ด้านการเข้าสู่อุตสาหกรรมของ
ผู้ประกอบการรายใหม่ และด้านการแข่งขันท่ามกลางคู่แข่งขันท่ีมีอยู่ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส าหรับลักษณะ
ทั่วไปของธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง ในด้านประเภทของธุรกิจ รายได้เฉลี่ยต่อปี ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจ คู่แข่งขันทางธุรกิจ 
ประเภทของงาน ผู้ว่าจ้างและจ านวนพนักงาน ท่ีแตกต่างกันมีกลยุทธ์การจัดการ Five Force Model ไม่แตกต่างกัน อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 3) เปรียบเทียบประเภทของกิจการธุรกิจรับเหมาก่อสร้างกับกลยุทธ์การจัดการ 8 M’s กลุ่มตัวอย่างจ านวน 158 
ราย พบว่า ลักษณะทั่วไปของธุรกิจรับเหมาก่อสร้างในจังหวัดพัทลุง ในด้านรายได้เฉลี่ยต่อปี คู่แข่งขันทางธุรกิจ เงินลงทุนเริ่ม
ก่อตั้งธุรกิจ และจ านวนพักงาน ที่แตกต่างกัน มีกลยุทธ์การจัดการ 8 M’s แต่งต่างกันในด้านบุคลากร ด้านการเงิน ด้านสินค้า
หรือวัสดุ ด้านอุปกรณ์ เครื่องมือ เครื่องจักร ด้านบริหาร ด้านขวัญและก าลังใจ ด้านการตลาด และด้านข่าวสาร อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส าหรับลักษณะทั่วไปของธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง ในด้านประเภทธุรกิจ ระยะเวลาในการ
ด าเนินงานของธุรกิจ ประเภทของงาน และผู้ว่าจ้าง ที่แตกต่างกันมีกลยุทธ์การจัดการ 8 M’s Model ไม่แตกต่างกัน อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 4) แนวทางการจัดการกลยุทธ์ของธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง ในจังหวัดพัทลุง จากผลการวิเคราะห์ พบว่า ธุรกิจรับเหมา
ก่อสร้าง ควรเลือกใช้กลยุทธ์ให้เหมาะสมกับสภาวะเศรษฐกิจปัจจุบัน ซึ่งมี 3 กลยุทธ์ได้แก่ 1) กลยุทธ์ผู้น าทางด้านต้นทุนรวม 
เช่น การสร้างความแตกต่าง [7] โดยการใช้เครื่องมือเครื่องจักรที่ทันสมัย การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน 2) กลยุทธ์ด้านการเงิน เช่น 
การบริหารสภาพคล่อง การควบคุมต้นทุน การหาแหล่งเงินทุนจากสถาบันการเงินต่าง ๆ 3) กลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการ
ทรัพยากรมนุษย์ เช่น การสร้างขวัญและก าลังใจพนังงานให้มุ่งมั่นพัฒนาคุณภาพงาน การฝึกอบรม และการบริหารค่าจ้าง
ผลตอบแทนอย่างเหมาะสม [6] 
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สรุป  
 จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจรับเหมาก่อสร้างส่วนใหญ่ ให้ความส าคัญต่อกลยุทธ์ Five Force Model 
มีความส าคัญระดับมาก ค่าเฉลี่ย 3.54 และ ให้ความส าคัญต่อกลยุทธ์ 8 M’s มีความส าคัญระดับมาก ค่าเฉลี่ย 4.10 ลักษณะ
ทั่วไปของธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง ด้านรายได้เฉลี่ยต่อปี คู่แข่งขันทางธุรกิจ เงินลงทุนเริ่มก่อตั้งธุรกิจ และจ านวนพักงาน มีกล
ยุทธ์การจัดการด้าน Five Force Model แต่งต่างกันในด้านอ านาจการต่อรองผู้บริโภค ด้านการเข้าสู่อุตสาหกรรมของ
ผู้ประกอบการรายใหม่ ด้านการแข่งขันท่ามกลางคู่แข่งขันท่ีมีอยู่ และมีการจัดการกลยุทธ์ 8 M’s แต่งต่างกันในด้านบุคลากร 
ด้านการเงิน ด้านสินค้าหรือวัสดุ ด้านอุปกรณ์ เครื่องมือ เครื่องจักร ด้านบริหาร ด้านขวัญและก าลังใจ ด้านการตลาด และด้าน
ข่าวสาร ซึ่งผลต่อจัดการกลยุทธ์ของธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลจึงได้กลยุทธ์การจัดการธุรกิจรับเหมา
ก่อสร้างที่ให้เหมาะสมกับสภาวะเศรษฐกิจปัจจุบัน ซึ่งมี 3 กลยุทธ์ได้แก่ กลยุทธ์ผู้น าทางด้านต้นทุนรวม กลยุทธ์ด้านการเงิน 
และกลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการทรัพยากรมนุษย์ 
 
ข้อเสนอแนะ 
 1. ข้อเสนอแนะด้านนโยบาย 
   1) ผู้ประกอบการธุรกิจรับเหมาก่อสร้างควรให้ความส าคัญต่อการจัดการกลยุทธ์ด้าน Five Force Model 
เพื่อที่จะวิเคราะห์สภาพการแข่งขันของธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง ในการรับมือกับสภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบัน 
 2) ผู้ประกอบการธุรกิจรับเหมาก่อสร้างควรให้ความส าคัญต่อการจัดการกลยุทธ์การจัดการด้าน 8 M’s 
เพื่อท่ีจะวิเคราะห์การจัดการภายในของธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง 

2. ข้อเสนอแนะด้านปฏิบัติการ 
 1) จากผลการวิจัย พบว่า กลยุทธ์การจัดการด้าน Five Force Model มีความส าคัญต่อธุรกิจรับเหมา
ก่อสร้างที่อยู่ในสภาวะการแข่งขันของธุรกิจเป็นอย่างมาก จากความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่าง ดังนั้นผู้ประกอบการธุรกิจ
รับเหมาก่อสร้างจะต้องศึกษากลยุทธ์การจัดการด้าน Five Force Model ให้เป็นอย่างดี เพื่อที่จะรับมือกับสภาวะการแข่งขัน
ของธุรกิจรับเหมาก่อสร้างในปัจจุบัน 
 2) จากผลการวิจัย พบว่า กลยุทธ์การจัดการด้าน 8 M’s มีความส าคัญต่อการบริหารจัดการของธุรกิจ
รับเหมาก่อสร้างเป็นอย่างมาก จากความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่าง ดังนั้นผู้ประกอบการธุรกิจรับเหมาก่อสร้างจะต้องศึกษากล
ยุทธ์การจัดการด้าน 8 M’s ให้เป็นอย่างดี เพื่อการบริการจัดการธุรกิจในการรับมือกับสภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบัน 
 3) จากผลการวิจัย พบว่า แนวทางการจัดการกลยุทธ์ของธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง มีความส าคัญต่อการบริหาร
จัดการของธุรกิจรับเหมาก่อสร้างเป็นอย่างมาก จากความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่าง ดังนั้นผู้ประกอบการธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง
จะต้องศึกษา กลยุทธ์ผู้น าทางด้านต้นทุนรวม กลยุทธ์ด้านการเงิน และกลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการทรัพยากรมนุษย์ ในเป็น
อย่างดีและมีความเข้าใจในกลยุทธ์ เพื่อท่ีจะน ามาปรับใช้ให้เหมาะสมกับกิจการ 
 3.ข้อเสนอในการศึกษาวิจัยในอนาคต 
  1) กลุ่มประชากร เนื่องจากการวิจัยในครั้งนี้ใช้กลุ่มประชากร คือผู้บริหารบริษัทจ ากัดและห้างหุ้นส่วนจ ากัด
ที่ด าเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง ท่ีจดทะเบียนกับส านักงานพัฒนาธุรกิจการค้าจังหวัดพัทลุง กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวง
พาณิชย์เท่านั้น แต่มีกลุ่มประชากรที่ด าเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้างที่ไม่ได้จดทะเบียนกับส านักงานพัฒนาธุรกิจการค้าจังหวัด
พัทลุง กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์ยังอีกมากมาย จึงท าให้ผลที่ได้รับจากการศึกษาครั้งนี้ ไม่เพียงพอต่อการวาง
แผนการจัดการกลยุทธ์ของธุรกิจรับเหมาก่อสร้างอย่างแท้จริง ดังนั้นงานวิจัยในอนาคตควรเพิ่มกลุ่มประชากรกลุ่มนี้เข้าไปใน
งานวิจัย เพื่อให้ผลที่ได้จากการศึกษามีเพียงพอต่อการวางแผนการจัดการกลยุทธ์ของธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง 
  2) กลยุทธ์การจัดการธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง เนื่องจากการวิจัยในครั้งนี้ได้เลือกใช้กลยุทธ์การจัดการด้าน 
Five Force Model และกลยุทธ์การจัดการด้าน 8 M’s มาท าการศึกษา จึงท าให้ผลจากการศึกษากลยุทธ์ไม่ครอบคลุมกับ
ลักษณะของธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง ดังนั้นงานวิจัยในอนาคตควรจะศึกษากลยุทธ์อื่น ๆ ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง
ประกอบด้วย เพื่อให้สามารถก าหนดกลยุทธ์การจัดการธุรกิจรับเหมาก่อสร้างให้เหมาะสมกับสภาวะเศรษฐกิจปัจจุบัน  
 
กิตติกรรมประกาศ  
 วิทยานิพนธ์ฉบับนี้เสร็จสมบูรณ์ได้ด้วยดี จากความกรุณาในการให้ค าปรึกษาและให้ข้อคิดเห็นท่ีเป็นประโยชน์อย่าง
สูงจาก ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. อรพรรณ จันทร์อินทร์ ซึ่งเป็นอาจารย์ที่ปรึกษาหลักในการท าวิทยานิพนธ์ ดร.พินิจ ดวงจินดา 

การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562 123



อาจารย์ที่ปรึกษาร่วมในการท าวิยานิพนธ์ ตลอดรวมถึงท่านประธานและท่ านคณะกรรมการสอบวิทยานิพนธ์ ผู้ ช่วย
ศาสตราจารย์ ดร.วัลลภา พัฒนา และ ดร.เพียงพิศ ศรีประเสริฐ ในการให้ค าแนะน าเพื่อการปรับปรุง แก้ไขเนื้อหาสาระใน
รายงานด้วยความจริงใจและเอาใจใส่อย่างดีตลอดมา ผู้วิจัยขอขอบพระคุณทุกท่านเป็นอย่างสูง มา ณ โอกาสนี้ 

ตลอดจนความอนุเคราะห์จาก ดร.สิริลักษณ์  ทองพูน ผู้ ช่วยศาสตราจารย์ ดร.นันทชัย ชูศิลป์และ ผู้ ช่วย
ศาสตราจารย์ จ ารูญ สมบรูณ์ ที่กรุณาเป็นผู้เชี่ยวชาญในการตรวจสอบเครื่องมือการท าวิทยานิพนธ์ รวมถึงคณาจารย์ประจ า
หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม อาจารย์พิเศษ ผู้ทรงคุณวุฒิ และ
เจ้าหน้าที่ทุกท่าน ท่ีได้มอบความรู้ ค าแนะน า และให้ความช่วยเหลือเป็นอย่างดี ซึ่งผู้วิจัยสามารถน ามาใช้เป็นแนวทางในการ
ท าวิทยานิพนธ์ฉบับนี้ได้อย่างลุล่วงไปด้วยดี 
 ขอขอบพระคุณผู้ประกอบการธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง หน่วยงานทุกหน่วยงาน ในอนุเคราะห์ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ใน
การท าวิทยานิพนธ์ ขอขอบพระคุณผู้ที่ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามทุกท่าน และสุดท้ายขอพระคุณครอบครัวและ
เพื่อน ๆ ท่ีให้การสนับสนุนให้ค าแนะน าให้ก าลังใจด้วยดีตลอดมา ผู้วิจัยจึงขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงมา ณ ท่ีนี้ด้วย 
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แนวทางการจัดการธุรกิจผ้าทอพื้นเมืองออนไลน์ กรณีศึกษาร้านซิ่น (Xin) จังหวัดอุดรธาน ี
THE ONLINE MANAGEMENT GUIDELINE OF NATIVE WOVEN FABRIC, CASE STUDY  

OF XIN SHOP, UDON THANI PROVINCE 
 

วิภาภรณ์ สมมิตร1 
วิเชียร วรพุทธพร2  

 
บทคัดย่อ 

 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาฤติกรรมการซื้อผ้าทอพื้นเมืองจากกลุ่มวิสาหกิจชุมชน และปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดในการเลือกซื้อผ้าทอพื้นเมืองจากกลุ่มวิสาหกิจชุมชน ผ่านช่องทางออนไลน์ และแนวทางการจัดการธุรกิจผ้าทอ
พื้นเมืองออนไลน์ กรณีศึกษาร้านซิ่น (Xin) จังหวัดอุดรธานี โดยการแจกแบบสอบถามกับผู้ใช้สื่อสังคมออนไลน์ จ านวน 400 
ชุด ผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม เคยซื้อผ้าทอพื้นเมืองผ่านสื่อออนไลน์ คือ เฟซบุ๊ก (Facebook) โดยให้
ความส าคัญปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดซื้อผ้าทอพื้นเมือง อยู่ในระดับมากท่ีสุด ได้แก่ คุณภาพสินค้า  ผ้ามีลักษณะรีดง่าย 
สีสัน ลวดลาย สวยงาม การออกแบบรูปแบบผลิตภัณฑ์ มีเอกลักษณ์ เป็นผลิตภัณฑ์จากการย้อมสีธรรมชาติ ราคาเหมาะสม
กับคุณภาพสินค้า  มีการแสดงราคาของสินค้าชัดเจน  มีราคาให้เลือกหลากหลายระดับราคา  มีช่องทางการช าระเงินที่
หลากหลาย หากสินค้ามีข้อผิดพลาดสามารถคืนสินค้าภายในระยะเวลาที่ก าหนด หรือตามเงื่อนไขที่ตกลงไว้ มีการบริการตอบ
กลับลูกค้าอย่างรวดเร็ว และการจัดการรูปแบบเพจแสดงสินค้าที่มีความดึงดูด สวยงามและน่าสนใจ  จากนั้นการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมทั่วไป การวิเคราะห์แรงกดดัน 5 ประการในอุตสาหกรรม การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก 
(SWOT Analysis) และการวิเคราะห์ปัจจัยเชิงกลยุทธ์ (TOWS Matrix) จึงได้เสนอแนวทางการจัดการธุรกิจผ้าทอพื้นเมือง
ออนไลน์ ร้านซิ่น (Xin) จังหวัดอุดรธานี จ านวน 3 โครงการ ดังน้ี โครงการที่ 1 สร้างตราสินค้าร้านซิ่น โครงการที่ 2 แฟนคลับ 
รับไปเลย โครงการที่ 3 Xin Shop พบลูกค้า 
ค าส าคัญ: วิสาหกิจชุมชน  ร้านค้าออนไลน์  ผ้าทอพื้นเมือง 
 

Abstract 
The purpose of this study is to buy local fabrics from community enterprise groups and trade 

part in the local woven fabric trade market from online channels and the way to manage the weaving 
business (Xin), Udon Thani province by giving out 400 samples. The results shown that: They brought the 
local woven fabric trade market from Facebook. The very important were as follows fabric product 
quality is easy to iron, colorful, beautiful pattern, design, product style, unique to natural dyeing products, 
reasonable price for product quality, the product price is clearly displayed, there is a price to choose 
from a variety of price levels, there are various payment channels, if the product has an error can return 
the product, within the specified period or according to the agreed conditions, with fast customer 
response service, and managing page layouts showing attractive products, and beautiful and interesting. 
The results of the study showed that the respondents had the most involvement. The marketing planning 
together with general environment analysis, five forces model analysis, SWOT analysis and TOWS Matrix. 
The online management guideline of Native Woven Fabric of Xin Shop, Udon Thani Province in 5 project 
includes: 1) Xin Brand Image, 2) Xin Shop Fanclub, 3) Xin Shop Event.   
Keywords: Small and Micro community Enterprise, Online shop, Local woven fabric 
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บทน า  
 ปัจจุบันโลกมีการเปลี่ยนแปลงที่รวดเร็ว เทคโนโลยีและการด ารงชีวิตของมนุษย์มีการเปลี่ยน แปลงไปตามยุคสมัย
และกาลเวลา เช่นเดียวกับการด าเนินงานธุรกิจที่จะต้องอาศัยการตลาดเพื่อที่จะ พัฒนาให้ครองใจผู้บริโภค จะเห็นได้ว่า  
เมื่อกาลเวลาเปลี่ยนเครื่องมือทางการสื่อสารการตลาด ก็ย่อมมี การเปลี่ยนแปลง ไม่ว่าจะเป็นรูปแบบ การใช้งาน และการ
เข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย ปัจจุบันน้ีหลีกเลี่ยงไม่ได้กับการต้องอาศัยเทคโนโลยีผ่านอินเทอร์เน็ตมาช่วยการด าเนินการทางการตลาด 
โดยผ่าน เครื่องมือสื่อสารการตลาดประเภทหนึ่งที่เรียกว่า การสื่อสารการตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน์ (Social Media 
Marketing) [1] ซึ่งเป็นตัวช่วยท่ีส าคัญของนักธุรกิจในประเทศไทย และมีอิทธิพลต่อผู้บริโภคเป็น อย่างมากในยุคปัจจุบัน  
 จากสถิติข้อมูลของ ETDA Thailand ได้ท าการส ารวจพฤติกรรมผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในประเทศไทย ปี 2561 พบว่า 
YouTubeมีการใช้งานร้อยละ 98.80  Line มีการใช้งานร้อยละ 98.60 และ Facebook มีการใช้งานร้อยละ 96.00 [2] โดย
ทั้ง 3 โซเชี่ยลมีเดียนี้ยังคงเป็นสื่อสังคมออนไลน์ยอดนิยมที่ครองใจคนไทยในยุคนี้ และมีผู้ใช้งานมากที่สุดเป็น 3 อันดับแรก  
โดยมีสัดส่วนผู้ตอบที่ใกล้เคียงกันความนิยมในการใช้งานส่วนใหญ่ยังเป็นการใช้งานโซเชียลมีเดียซึ่งมีการเข้าสูงมากถึง 3 ชม. 
30 นาทีต่อวัน หรือเท่ากับ 1 ใน 3 ของช่ัวโมงการใช้งานอินเตอร์เน็ตในแต่ละวัน หรือมีปริมาณการใช้งานกว่าร้อยละ 93 ของ
การใช้งานอินเตอร์โดยรวมเลยทีเดียว นอกจากนี้ยังเป็นปีแรกที่การซื้อสินค้าและบริการผ่านออนไลน์ เข้ามาติดอันดับใน TOP 
5 ของกิจกรรมที่คนไทยนิยมท าผ่านออนไลน์ โดยมีจ านวนการใช้งานสูงถึงร้อยละ 51 รวมทั้งยังมีกิจกรรมที่หลากหลาย
มากกว่าปีทีผ่านๆ มา ทั้งการท าธุรกรรมทางการเงิน การอ่านหนังสือออนไลน์ จองโรงแรม จองตั๋ว เรียกแท็กซี่ บริการสั่ง
อาหาร รวมทั้งเรียนออนไลน์ต่างๆ  แสดงว่าประเทศไทยเริ่มเข้าสู่สังคมดิจิทัลอย่างสมบูรณ์ ขณะที่ไลฟ์สไตล์ในชีวิตประจ าวัน
ของผู้คนก็เริ่มเปลี่ยนผ่านไปสู่ความเป็นดิจิทัลมากยิ่งขึ้น 
  การเติบโตเฉพาะการซื้อสินค้าและบริการผ่านออนไลน์ พบว่า เติบโตจากปีก่อนหน้าที่มีการใช้งานประมาณร้อยละ 
50 หรือเพิ่มขึ้นจากเดิมร้อยละ 1 ซึ่งอาจจะดูว่าเป็นตัวเลขที่ไม่สูงมากนัก แต่หากเทียบกับฐานจากจ านวนประชากรทั้ง
ประเทศ ก็ถือว่าเป็นตัวเลขที่น่าสนใจ และสะท้อนถึงความส าเร็จในการผลักดันการเติบโตในธุรกิจอีคอมเมิร์ซ ซึ่งเป็นหนึ่งใน
ภารกิจส าคัญของ ETDA คือ การผลักดันให้มีการขยายตัวของการซื้อสินค้าและบริการต่างๆ เพิ่มมากยิ่งขึ้น ขณะที่ในด้านของ
ผู้ขายมีการเติบโตในปีนี้เพิ่มสูงถึงร้อยละ 24.48 ซึ่งมากกว่าปี พ.ศ. 2561 ซึ่งเติบโตร้อยละ 13.7 ซึ่งเป็นกิจกรรมที่มีการเติบโต
สูงเป็นอันดับ 2 รองจากการอ่านหนังสือออนไลน์ท่ีเติบโตได้มากถึงร้อยละ 48.27 [2] 
 จากการเจริญก้าวหน้าทางเทคโนโลยีอย่างรวดเร็วนี้เป็นสาเหตุท าให้ระบบการค้าในปัจจุบันมีความแตกต่างไปจาก
เดิม  ซึ่งการค้าในอดีตนั้นจะเป็นการซื้อขายผ่านทางหน้าร้านเท่านั้น จึงท าให้มีการใช้เงินในการลงทุนประกอบธุรกิจสูง 
นอกจากนี้การท าการค้าแบบเดิมนั้น  จะท าให้การเข้าถึงร้านค้าดังกล่าว เข้าถึงได้เฉพาะกลุ่มลูกค้าในพื้นที่เท่านั้น  แต่ใน
ปัจจุบันนี้ได้มีการน าเทคโนโลยีเข้ามาด าเนินธุรกิจการค้ามากยิ่งขึ้น หรือที่เรียกอีกอย่างหนึ่งว่าพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  
(E-commerce) ซึ่งการประกอบธุรกิจดังกล่าว เป็นการใช้อินเทอร์เน็ตเป็นสื่อกลางในการติดต่อระหว่างผู้ขายกับลูกค้า 
เนื่องจากเป็นผลตอบแทนท่ีคุ้มค่าโดยที่ไม่ต้องผ่านพ่อค้าคนกลาง [3] ช่องทางนี้จึงถือเป็นแหล่งการค้าเสมือนจริงท่ีสามารถซื้อ
ขายแลกเปลี่ยนสินค้าได้โดยที่สามารถเข้าถึงลูกค้าได้ทั่วทุกมุมโลก ด้วยความสะดวกรวดเร็ว สามารถรับข้อมูลข่าวสารได้ทุ ก
ถานที่ ทุกเวลาตลอด 24 ช่ัวโมง ท าให้การซื้อขายผ่านช่องทางดังกล่าวมีแนวโน้มเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง การซื้อขายสินค้าผ่าน
ทางอิเล็กทรอนิกส์นั้นจึงเป็นตัวเลือกที่ส าคัญให้กับผู้บริโภคที่ไม่ค่อยมีเวลาไปซื้อสินค้าถึงหน้าร้านด้วยตนเอง ดังนั้น การค้นหา
การซื้อสินค้าและบริการทางออนไลน์จึงเป็นเรื่องง่ายและสะดวก ส าหรับทุกคนในประเทศ ตลอดจนแนวโน้มพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในอนาคตยังให้ความส าคัญกับเรื่องเวลา ความง่าย และความสะดวกบายในการจับจ่ายใช้สอยสินค้าและบริการ [4] 
 หัตถศิลป์ถิ่นอีสาน หมู่บ้านนาข่า ตลาดผ้าไหมคุณภาพ หนึ่งในสินค้า OTOP ห้าดาวประจ าจังหวัดอุดรธานี แหล่ง
ผลิตผ้าไหมและตัดเย็บเป็นเสื้อผ้าส าเร็จรูป มีท้ังผ้าไหม ผ้าฝ้าย ผ้าหมักโคลน ซึ่งเป็นผ้าที่มีช่ือของนาข่า หมู่บ้านนาข่า จ.
อุดรธานี แหล่งช้อปปิ้งผ้าที่ขึ้น ช่ือเรื่องความสวยงามและคุณภาพดีเลิศ ด้วยการสืบสานกันมาอย่างยาว นานของ
ศิลปะหัตถกรรมไทยของชาวอีสาน ที่คงเอกลักษณ์ลวดลายความเป็นอีสานไว้ในผ้าไหมคุณภาพดี ท่ีถักทอด้วยเทคนิคช้ันสูง ที่
เรียกว่า ผ้าทอลายขิด หรือ ห้าไหมลายขิด ซึ่งเป็นผ้าพื้นเมืองของภาคอีสาน บางส่วนของภาคเหนือและภาคกลางของไทย 
นับว่าเป็นศิลปะพื้นฐานที่สะท้อนให้เห็นภาพ ลักษณะ ลวดลาย และวิวัฒนาการของท้องถิ่นเดิมของไทยที่มีมาแต่โบราณ โดย
ชาวอีสานถือว่าการทอผ้าลายขิดนั้นยากมากๆ เพราะต้องใช้เทคนิคช้ันสูง ต้องอาศัยความช านาญ ความอดทน ละเอียดลออ
เป็นอย่างมาก มีกรรมวิธีในการท าที่ยุ่งยาก ฉะนั้นกว่าจะได้มาแต่ล่ะช้ินงานนั้น ไม่ใช่เรื่องง่ายเลย จึงท าให้คุณค่าของผ้าไหม
บ้านนาข่า กลายเป็นสินค้าคุณภาพที่มีคุณค่ายิ่ง เพราะนอกจากจะได้ผ้าไหมเนื้อดีแล้ว ยังแฝงไปด้วยจิตวิญญาณของ
ศิลปวัฒนธรรรมไทย [5]  

การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562 126



 ผู้ศึกษาจึงเล็งเห็นความส าคัญของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce) เพราะจะเป็นสื่อกลางระหว่างกลุ่ม
วิสาหกิจชุมชนเพื่อที่จะเข้าถึงผู้บริโภคได้เร็วและตลอดเวลา อีกทั้งมีค่าใช้จ่ายน้อย และมีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเนื่อง ทั้งจาก
โครงสร้างพื้นฐานที่จะมีความก้าวหน้ามากขึ้นเรื่อยๆ ประกอบกับพฤติกรรมการบริโภคสื่อออนไลน์มากขึ้นแทนที่สื่อดั้งเดิม 
ส่งผลให้ในอนาคตข้างหน้าคนส่วนใหญ่จะ ยิ่งใช้เวลาอยู่กับคอมพิวเตอร์และโทรศัพท์มือถือมากขึ้นไปอีก ซึ่งจะส่งผลต่อเนื่อง
ให้โลกของสื่อสังคมออนไลน์ ขยายตัวเพิ่มขึ้น  ในปัจจุบันมีผู้ประกอบการธุรกิจขนาดย่อมที่ใช้สื่อสังคมออนไลน์เป็นช่องทาง
หลักของธุรกิจเกิดขึ้นอย่างมากมายทั้งที่เป็นผู้ประกอบการอย่างเต็มตัวและผู้ที่ประกอบธุรกิจเป็นอาชีพเสริม เนื่องจากเป็น
ธุรกิจที่มีต้นทุนที่ต่ า เพียงแต่ในการประกอบธุรกิจจะต้องสร้างความเช่ือมั่นให้กับลูกค้าว่าจะได้รับสินค้าที่มีคุณภาพเป็นไป
ตามที่ได้สั่งซื้อ  ซึ่งธุรกิจประเภทนี้จะเหมาะกับสินค้าที่ราคาไม่สูงนักและมีความถี่ในการซื้อขาย ซึ่งได้แก่สินค้า แฟช่ันต่างๆ 
อาทิเช่น เสื้อผ้าแฟช่ัน และเครื่องประดับดังนั้นผู้ศึกษาจึงจะท าการศึกษาหาแนวทางการจัดการธุรกิจจ าหน่ายสินค้าออนไลน์
จากกลุ่มวิสาหกิจชุมชน กรณีศึกษาผ้าทอพื้นเมืองนาข่า จังหวัดอุดรธานี เพื่อใช้ในการพัฒนากลุ่มวิสาหกิจชุมชนต่อไป 
 
วัตถุประสงค ์ 
 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อผ้าทอพื้นเมืองจากกลุ่มวิสาหกิจชุมชน และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการ
เลือกซื้อผ้าทอพ้ืนเมืองจากกลุ่มวิสาหกิจชุมชนผ่านช่องทางออนไลน์ 
 2) เพื่อจัดท าแนวทางการจัดการธุรกิจจ าหน่ายสินค้าออนไลน์จากกลุ่มวิสาหกิจชุมชนกรณีศึกษาผ้าทอพื้นเมืองนาข่า
จังหวัดอุดรธาน ี
 
วิธีด าเนินงาน    
 1. การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผ้าทอพ้ืนเมืองจากกลุ่มวิสาหกิจชุมชน และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใน
การเลือกซื้อผ้าทอพ้ืนเมืองจากกลุ่มวิสาหกิจชุมชน ผ่านช่องทางออนไลน์ 

 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  ประชากรที่ใช้ในการท าการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้ที่สนใจซื้อผ้าทอพื้นเมืองจากกลุ่มวิสาหกิจชุมชน ได้แก่ ประชากร
ในประเทศไทยที่มีอายุระหว่าง 20-60 ปี  ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากร ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง เนื่องจากไม่ทราบจ านวน
แท้จริงของประชากร ดังนั้น จึงท าการค านวณหากลุ่มตัวอย่างตามสูตรของ Cochran [6] ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 ซึ่ง
ค านวณได้ 384 ราย ดังนั้น จึงเก็บรวบรวม จ านวน 400 ราย โดยท าการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก  
  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา  

 แบบสอบถามที่ใช้เป็นเครื่องมือในการศึกษา แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้ (ภาคผนวก ก) 
  ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อ
เดือน ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบปลายปิด (Close Ended) 
  ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซื้อผ้าทอพื้นเมืองจากกลุ่มวิสาหกิจชุมชน เพื่อหาว่าใครคือผู้ซื้อ ซื้ออะไร ซื้อท าไม ใคร
เกี่ยวข้องกับการซื้อ ซื้ออย่างไร ซื้อเมื่อใด และซื้อท่ีไหน [7] ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบปลายปิด (Close Ended) 
  ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อผ้าทอพื้นเมืองจากกลุ่มวิสาหกิจชุมชน ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ ประกอบด้วยค าถามในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด [7] 
ค าถามแบบส่วนประเมินค่า 5 ระดับ (Rating Scale) ตามรูปแบบของ Likert’s Scale ให้คะแนน 5 ระดับ คือ น้อยท่ีสุด น้อย  
ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 
  คุณภาพของเคร่ืองมือแบบสอบถาม  ท าการวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธิ์ความเช่ือมั่นของครอนบัคของ
แบบสอบถามนี้ ได้เท่ากับ 0.89 ซึ่งมีคุณภาพดีน าไปใช้เก็บแบบสอบถามได้ [8] 
  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  
 2. การวางแผนแนวทางการจัดการธุรกิจจ าหน่ายผ้าทอพ้ืนเมือง ผ่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวิสาหกิจชุมชน
ผ้าทอมือพ้ืนเมือง อ าเภอนาข่า จังหวัดอุดรธานี 
  ผลศึกษาพฤติกรรมการซื้อผ้าทอพื้นเมืองจากกลุ่มวิสาหกิจชุมชน และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใน  
การเลือกซื้อผ้าทอพื้นเมืองจากกลุ่มวิสาหกิจชุมชน ผ่านช่องทางออนไลน์ แล้วท าการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป วิเคราะห์
การแข่งขันภายในสภาวะแวดล้อมของอุตสาหกรรมในรูปแบบแรงกดดัน 5 ประการ (Five Forces Model) วิเคราะห์ SWOT 
เพื่อให้ทราบจุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) โอกาส (Opportunity) และอุปสรรค (Threat) หลังจากวิเคราะห์
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ข้อมูลที่ได้มา จึงน ามาวิเคราะห์หากลยุทธ์ทางเลือกด้วยเครื่องมือ (TOWS Matrix) [9] เพื่อวางแผนแนวทางการจัดการธุรกิจ
จ าหน่ายผ้าทอพื้นเมือง ผ่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนผ้าทอมือพื้นเมือง อ าเภอนาข่า จังหวัดอุดรธานี 
 
ผลการวิจัย 
 1. ผลการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผ้าทอพ้ืนเมืองจากกลุ่มวิสาหกิจชุมชน และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ในการเลือกซื้อผ้าทอพ้ืนเมืองจากกลุ่มวิสาหกิจชุมชน ผ่านช่องทางออนไลน์ 
  ข้อมูลทั่วไปพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 36 - 45 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพ
พนักงานบริษัท รายได้ต่อเดือน 15,001 – 25,000 บาท   
  ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการในเลือกซื้อผ้าทอพื้นเมืองผ่านสื่อสังคมออนไลน์  ช่องทางที่เคยซื้อผ้าทอพื้นเมือง
หน้าร้าน ช่องทางการซื้อผ่านสื่อออนไลน์มากที่สุด  คือ เฟซบุ๊ก (Facebook) ส่วนใหญ่เคยซื้อผ้าทอพื้นเมืองมากที่สุดร้าน
จ าหน่ายผ้า รูปแบบผ้าทอพื้นเมืองที่เคยซื้อมากที่สุด คือ ผ้าตัดเย็บส าเร็จรูป จ าประเภทเสื้อ กระโปรง/ผ้าซิ่น โดยซื้อผ้าทอ
พื้นเมืองที่ย้อมสีธรรมชาติ จ านวนผ้าทอพื้นเมืองแบบผ้าผืนและผ้าตัดเย็บส าเร็จรูปที่ซื้อต่อครั้ง คือ 1 ช้ิน จ านวนเงินที่ซื้อผ้า
ทอพื้นเมืองแบบผ้าผืนต่อครั้งมากที่สุดต่ ากว่าหรือเท่ากับ 1,000 บาท จ านวนเงินที่ซื้อผ้าทอพื้นเมืองตัดเย็บส าเร็จรูปต่อครั้ง 
มากที่สุด 1,001 - 2,000 บาท วัตถุประสงค์ที่เลือกซื้อผ้าทอพื้นเมืองเพื่อใช้เองส่วนตัว ส่วนการตัดสินใจต่อการซื้อผ้าทอ
พื้นเมืองผ่านเครือข่ายสื่อสังคมออนไลน์ด้วยตนเองมากที่สุดตัวเอง เหตุผลที่สร้างความพึงพอใจในการซื้อผ้าทอพื้นเมืองผ่าน
เครือข่ายสื่อสังคมออนไลน์มากที่สุด คือ ความสะดวกในการเลือกซื้อ ประหยัดเวลาในการเดินทาง และเปรียบเทียบราคาได้สะดวก 
 ผลการศึกษาระดับการตัดสินใจของปัจจัยในการซื้อผ้าทอพ้ืนเมือง ในระดับมากท่ีสุด ได้แก่  มีสีให้เลือกหลากหลาย 
และมีสีสันสวยงาม มีลวดลายของผ้าหลากหลายและมีเอกลักษณ์ มีการทออย่างประณีต มีการช้ีแจงถึงคุณภาพผ้าก่อนซื้อ 
ลายผ้ามีเอกลักษณ์ ระดับราคาต่ ากว่า 1,000 บาท และมีการแสดงสินค้าในงานแสดงสินค้าต่างๆ และผลการศึกษาปัจจัย 
ส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อผ้าทอพื้นเมือง ให้ความส าคัญปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดซื้อผ้าทอพื้นเมือง 
อยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ คุณภาพสินค้า  ผ้ามีลักษณะรีดง่าย สีสัน ลวดลาย สวยงาม การออกแบบรูปแบบผลิตภัณฑ์ มี
เอกลักษณ์ เป็นผลิตภัณฑ์จากการย้อมสีธรรมชาติ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า  มีการแสดงราคาของสินค้าชัดเจน  มี
ราคาให้เลือกหลากหลายระดับราคา  มีช่องทางการช าระเงินที่หลากหลาย หากสินค้ามีข้อผิดพลาดสามารถคืนสินค้าภายใน
ระยะเวลาที่ก าหนด หรือตามเง่ือนไขที่ตกลงไว้ มีการบริการตอบกลับลูกค้าอย่างรวดเร็ว และการจัดการรูปแบบเพจแสดง
สินค้าที่มีความดึงดูด สวยงามและน่าสนใจ 
 2. แนวทางการจัดการธุรกิจผ้าทอพ้ืนเมืองออนไลน์ ร้านซ่ิน (Xin) จังหวัดอุดรธานี 
  จากผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป การวิเคราะห์แรงกดดัน 5 ประการในอุตสาหกรรม การวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก (SWOT Analysis) และการวิเคราะห์ปัจจัยเชิงกลยุทธ์ (TOWS Matrix) ดังตารางที่ 1  
จึงได้เสนอแนวทางการจัดการธุรกิจผ้าทอพื้นเมืองออนไลน์ ร้านซิ่น (Xin) จังหวัดอุดรธานี จ านวน 3 โครงการ ดังน้ี  
  โครงการที่ 1 สร้างตราสินค้าร้านซิ่น เพื่อสร้างตราสินค้าร้านซิ่นให้ลูกค้ารู้จัก โดยออกแบบโลโก้และตราสินค้า
ของร้านซิ่น โดยใช้ช่ือ Xin ผ้าซิ่น ท่ีมีความเป็นเอกลักษณ์ และสื่อถึงผ้าทอพื้นเมืองของไทย โดยท าการออกแบบโลโก้และตรา
สินค้าของร้านซิ่น เพื่อน าไปใช้ประชาสัมพันธ์ในแฟนเพจเฟซบ๊ก (Facebook) ไลน์ (Line) อินสตาแกรม (Instagram) 
  โครงการที่ 2 แฟนคลับ รับไปเลย เพื่อส่งเสริมการตลาดผ่านช่องทางออนไลน์ แฟนเพจเฟซบุ๊ก (Facebook) 
การแจกผ้าทอพื้นเมือง เช่น ผ้าพันคอ ที่รองแก้ว ผ้าขาวม้า เป็นต้น ส าหรับลูกค้าที่ไลค์ (Like) แท๊ก (Tag) และแชร์ (Share) 
แฟนเพจเฟซบุ๊ก (Facebook) และซื้อโฆษณากับเฟซบุ๊ก (Facebook) เพื่อประชาสัมพันธ์ร้าน 
  โครงการที่ 3 Xin Shop พบลูกค้า เพ่ือออกบูธร้านซ่ินในงานแสดงสินค้าในพ้ืนที่จังหวัดอุดรธานี จังหวัด
หนองคาย และจังหวัดขอนแก่น 
 
สรุป  

จากการศึกษาการศึกษาพฤติกรรมการซื้อผ้าทอพื้นเมืองจากกลุ่มวิสาหกิจชุมชน และปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซื้อผ้าทอพื้นเมืองจากกลุ่มวิสาหกิจชุมชน ผ่านช่องทางออนไลน์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้
ความส าคัญปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดซื้อผ้าทอพื้นเมือง อยู่ในระดับมากท่ีสุด ได้แก่ คุณภาพสินค้า  ผ้ามีลักษณะรีดง่าย 
สีสัน ลวดลาย สวยงาม การออกแบบรูปแบบผลิตภัณฑ์ มีเอกลักษณ์ เป็นผลิตภัณฑ์จากการย้อมสีธรรมชาติ ราคาเหมาะสม
กับคุณภาพสินค้า  มีการแสดงราคาของสินค้าชัดเจน  มีราคาให้เลือกหลากหลายระดับราคา  มีช่องทางการช าระเงินที่
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หลากหลาย หากสินค้ามีข้อผิดพลาดสามารถคืนสินค้าภายในระยะเวลาที่ก าหนด หรือตามเงื่อนไขที่ตกลงไว้ มีการบริการตอบ
กลับลูกค้าอย่างรวดเร็ว และการจัดการรูปแบบเพจแสดงสินค้าที่มีความดึงดูด สวยงามและน่าสนใจ  ท าให้ได้ แนวทางการ
จัดการธุรกิจผ้าทอพื้นเมืองออนไลน์ ร้านซิ่น (Xin) จังหวัดอุดรธานี จ านวน 3 โครงการ ดังนี้ โครงการที่ 1 สร้างตราสินค้าร้าน
ซิ่น โครงการที่ 2 แฟนคลับ รับไปเลย โครงการที่ 3 Xin Shop พบลูกค้า 
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ตารางที่ 1 การวิเคราะห์ปัจจัยเชิงกลยุทธ์ (TOWS Matrix)  
 
 

สิ่งแวดล้อมภายใน 
 
 
 
 
 
 
 
สิ่งแวดล้อมภายนอก 

จุดแข็ง (Strengths)  
1) ร้านเลือกผ้าทอพื้นเมืองที่
หลากหลายรูปแบบ ทั้งผ้าไหม ผ้าฝ้าย 
ผ้าย้อมคราม  
2) ผ้ามีคุณภาพสูง สวยงาม ลายเป็น
เอกลักษณ์  
3) การทอผ้าด้วยมือจะเกิดความ
ละเอียด ความสวยงามและความ
ประณตี 
4) เป็นผลิตภัณฑ์จากภมูิปัญญาท้องถิ่น 
ได้รับการรับรองคุณภาพมาตรฐาน
ผลิตภณัฑ์ชุมชน (มผช.) กระทรวง
อุตสาหกรรม  

จุดอ่อน (Weakness)  
1) ร้านซิ่น ยังไม่เป็นที่รูจ้ักของ
คนท่ัวไป  
2) ไม่มีการสร้างตราสินค้าขึ้น 
3) ยังไม่มีการท าการตลาด
ออนไลน์  
 

โอกาส (Opportunities) 
1) นโยบายของรัฐบาลที่ส่งเสรมิวสิาหกิจ
ชุมชน 
2) กระแสอนุรักษ์ของไทยท าให้เกดิการนิยม
ผ้าไทยมากขึ้น 
3) หน่วยงานภาครัฐและเอกชน ให้การ
สนับสนุนในเรื่องของการประชาสมัพันธ์ผ้า
ทอพื้นเมือง  

กลยุทธ์เชิงรุก  
(SO Strategy) 

S1S2S3S4O2O3O4 โครงการ  Xin 
Shop พบลูกค้า 

กลยุทธ์เชิงแก้ไข 
(WO Strategy) 

W1O2O3O4 โครงการ สร้างตรา
สินค้าร้านซิ่น 

การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562 129



 
ตารางที่ 1 การวิเคราะห์ปัจจัยเชิงกลยุทธ์ (TOWS Matrix) (ต่อ) 
 
 

สิ่งแวดล้อมภายใน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สิ่งแวดล้อมภายนอก 

จุดแข็ง (Strengths)  
1) ร้านเลือกผ้าทอพื้นเมืองที่
หลากหลายรูปแบบ ทั้งผ้าไหม ผ้าฝ้าย 
ผ้าย้อมคราม  
2) ผ้ามีคุณภาพสูง สวยงาม ลายเป็น
เอกลักษณ์  
3) การทอผ้าด้วยมือจะเกิดความ
ละเอียด ความสวยงามและความ
ประณตี 
4) เป็นผลิตภัณฑ์จากภมูิปัญญาท้องถิ่น 
ได้รับการรับรองคุณภาพมาตรฐาน
ผลิตภณัฑ์ชุมชน (มผช.) กระทรวง
อุตสาหกรรม  
 

จุดอ่อน (Weakness)  
1) ร้านซิ่น ยังไม่เป็นที่รูจ้ักของ
คนท่ัวไป และไม่มีการสร้างตรา
สินค้าขึ้น 
2) การโฆษณาสินค้าของกลุ่ม
ผ่านสื่อตา่งๆ ยังมีน้อย 
3) การทอผ้ายังเป็นคนรุ่นเกา่ 
คนรุ่นใหม่ที่จะมาสืบทอดยังมี
น้อยและใช้เวลานานในการทอ 
4) ช่องทางการติดต่อผ่านสื่อ
ออนไลน์ การประชาสมัพันธ์
กลุ่มยังเป็นท่ีรับรู้ในวงแคบรู้จัก
แค่คนบางกลุ่ม  
5) ขาดความรู้ทางด้าน
เทคโนโลยีใหม่ๆ   

โอกาส (Opportunities) 
4)  มีการรณรงค์ให้หน่วยงานต่างๆ ใส่ผ้าไทย  
5) ความก้าวหน้าของเทคโนโลยีการสื่อสาร   
6) การพัฒนาระบบโอนเงินของธนาคาร
พาณิชย์ เกิดความสะดวกต่อการโอนเงิน 
7) พฤติกรรมของผู้บรโิภคมีการซือ้ขายของ
ออนไลน์มากขึ้น 

กลยุทธ์เชิงรุก  
(SO Strategy) 

S1S2S3S4O2O3O4 โครงการ  Xin 
Shop พบลูกค้า 

กลยุทธ์เชิงแก้ไข 
(WO Strategy) 

W1O2O3O4 โครงการ สร้างตรา
สินค้าร้านซิ่น 

ภัยคุกคาม (Threats)  
1) ผู้ประกอบการรายใหม่ที่เป็นผูท้อผ้า
ต้องการเข้าสู่การตลาดออนไลน์  
2) สินค้าทดแทนท่ีเป็นผ้าจากใยสงัเคราะห ์
3) อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ 
4) ร้านทอผ้าพื้นเมืองที่มีหน้าร้านเป็นร้าน
ขายของฝาก 

กลยุทธ์เชิงป้องกัน 
(ST Strategy)  

S1S2S3S4T3 โครงการแฟนคลับ รับไป
เลย 

กลยุทธ์เชิงรับ 
(WT Strategy)  
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แนวทางการเพิ่มยอดขายรถยนต์มือสองของ ห้างหุ้นส่วนจ ากัด เปียคล้าย ยานยนต์  
อ าเภอท่าคันโท จังหวัดกาฬสินธุ์ 

APPROACH TO INCREASE USED CAR SALE VOLUME OF PIAKLAI CAR CENTER 
PARTNERSHIP LIMITED THA KHANTHO DISTRICT, KALASIN PROVINCE 

 
วิศนีย์ เปียคลา้ย1 

ภัทรวดี เพิ่มวณิชกุล2 
 

บทคัดย่อ 
การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคและส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อรถยนต์

มือสอง และเพื่อเสนอแนะแนวทางการเพิ่มยอดขายของห้างหุ้นส่วนจ ากัด เปียคล้าย ยานยนต์ อ าเภอท่าคันโท จังหวัด
กาฬสินธุ์ โดยท าการเก็บรวมรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างประชากรที่อาศัยอยู่ในเขตพื้นที่อ าเภอท่าคันโท จังหวัดกาฬสินธุ์ และ
อ าเภอใกล้เคียง จ านวน 400 คน ผลการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามพิจารณาซื้อจากความ
เหมาะสมในการใช้งาน ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจคือ คู่สมรส/คู่รัก และปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อรถยนต์
มือสองได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงาน ด้าน
กระบวนการ ด้านหลักฐานทางกายภาพ จากผลการศึกษาได้ข้อเสนอแนะแนวทางการเพิ่มยอดขายรถยนต์มือสอง จ านวน 4 
แนวทาง โดยใช้งบประมาณทั้งหมดอยู่ที่ 177,500 บาท/ปี คาดว่าหากด าเนินการตามแนวทาง จะมียอดขายที่เพิ่มขึ้นอย่าง
น้อยร้อยละ 20 ต่อปี จากยอดขายปี 2561 
ค าส าคัญ: แนวทางการเพิ่มยอดขาย  รถยนต์มือสอง 
 

Abstract 
 The objectives of this research were to 1)  study the consumer’s behavior and the factors 
influencing the decision to purchase used car and 2) draw strategies to increase sale volume of Piaklai Car 
Center Partnership Limited, Tha Khantho district, Kalasin province. The study was performed by using 
questionnaire to collect data from a sample of 400 cases from people who live in ThaKhantho District, 
Karasin Province and nearby the specific area. The result of the study indicated the most respondents 
would make a decision to purchase a used car considering purposive usability and the persuasion of 
couples/spouses is significant, and marketing mix factors contains 7  factors; Product, Price, Place, 
Promotion, People, Process, Physical environment. With the results obtained, the 4 strategies were 
proposed as the guidelines to increase sales of Piaklai Car Center Partnership Limited, and there 4 
strategies were predicted to cost 177 ,500  baht per year and it is expected to increase sale volume at 
least 20 percent per year, compared to 2018. 
Keywords: Strategies Increase Sale Volume, Used Car  
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บทน า  
ปัจจุบันประเทศไทยมีรูปแบบของการคมนาคมที่หลากหลาย โดยส่วนใหญ่จะนิยมใช้การคมนาคมทางบกมากที่สุด  

ท าให้เห็นว่ารถยนต์ถือเป็นอีกหนึ่งปัจจัยที่มีความส าคัญอย่างมากในการด าเนินชีวิต จึงเป็นสาเหตุให้อุตสาหกรรมรถยนต์มีการ
แข่งขันกันสูง และจากนโยบายของรัฐบาลเมื่อปี 2555 ที่มีนโยบายรถยนต์คันแรกโดยจะมีการคืนเงินภาษี ท าให้ผู้บริโภคส่วน
ใหญ่หันไปซื้อรถยนต์คันแรกเป็นจ านวนมาก จึงส่งผลให้ผู้ประกอบการที่อยู่ในอุตสาหกรรมรถยนต์มือสองที่สต๊อกรถยนต์ไว้
ต้องขาดทุนหรือมีก าไรลดลง ท าให้ผู้ประกอบการรถยนต์มือสองต้องยอมขายรถยนต์ออกไปแม้จะไม่มีก าไร [1] 

เนื่องจากมีผู้แข่งขันในตลาดเพิ่มขึ้นเป็นจ านวนมาก ท าให้กิจการได้รับผลกระทบโดยตรงส่งผลให้กิจการมียอดขาย
รถยนต์มือสองที่ลดลงอย่างต่อเนื่อง จากปี พ .ศ. 2559 กิจการมียอดขายรถยนต์มือสองทั้งหมด 105 คัน ในปีพ.ศ. 2560 
กิจการมียอดขายรถยนต์มือสอง 75 คัน และปีพ.ศ. 2561 กิจการมียอดขายรถยนต์มือสองเพียง 72 คัน ท าให้ผู้ประกอบการ
ต้องหาวิธีปรับตัวเพื่อดึงดูดและตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ด้วยเหตุนี้ผู้ศึกษาจึงมีความสนใจที่จะศึกษาถึงพฤติกรรม
ของผู้บริโภคและส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสอง และน าผลที่ได้จากการศึกษาไปใช้เพื่อเสนอแนะ    
แนวทางการเพิ่มยอดขายรถยนต์มือสองของ ห้างหุ้นส่วนจ ากัด เปียคล้าย ยานยนต์ อ าเภอท่าคันโท จังหวัดกาฬสินธุ์ 
 
วัตถุประสงค ์ 
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคและส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสอง 

2. เพื่อเสนอแนะแนวทางการเพิ่มยอดขายของห้างหุ้นส่วนจ ากัดเปียคล้ายยานยนต์ อ าเภอท่าคันโท จงัหวัดกาฬสินธุ ์
 
วิธีด าเนินงาน    
 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา  

ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ประชากรชายและหญิงช่วงอายุตั้งแต่ 20 ปี  ไม่เกิน 60 ปี ที่อาศัยอยู่ในเขต
พื้นที่ อ าเภอท่าคันโท จังหวัดกาฬสินธุ์ และอ าเภอใกล้เคียงได้แก่ อ าเภอหนองกุงศรี จังหวัดกาฬสินธุ์ อ าเภอกระนวน จังหวัด
ขอนแก่น และอ าเภอศรีธาตุ จังหวัดอุดรธานี จ านวน 101,849 คน [2] โดยท าการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างจากกลุ่มประชากร
จ านวน 400 คน  

2. เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษาและการตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 
2.1 แบบสอบถาม 

 เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษาครั้งน้ีเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ผู้ศึกษาได้สร้างขึ้นมาจากการศึกษา
แนวคิด ทฤษฎี และเอกสารงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง โดยแบบสอบถามที่ใช้จะมีทั้งหมด 4 ส่วนคือ 

  ส่วนท่ี 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้
ต่อเดือน โดยเป็นค าถามปลายปิด (Close-Ended Question) ที่มีค าตอบให้ เลือกหลายค าตอบ (Multiple Choice 
Question) เป็นแบบเลือกตอบ (Check list)  

  ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสอง โดยเป็นค าถามปลายปิด 
(Close-Ended Question) ที่มีค าตอบให้เลือกหลายค าตอบ (Multiple Choice Question) เป็นแบบเลือกตอบ (Check 
list)  

  ส่วนท่ี 3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์มือสอง โดยข้อ
ค าถามแต่ละข้อเป็นข้อค าถามแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale)  

 ส่วนท่ี 4 ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะอื่นๆ เป็นค าถามปลายเปิด (Open Question) ที่ให้ผู้ตอบ
แบบสอบถามแสดงความคิดเห็น 

2.2 การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 
 1. ผู้ศึกษาได้น าแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้นไปท าการทดสอบหาความเที่ยงตรง (Validity)  

 2. การค่าความเช่ือมั่น (Reliability) ผู้ศึกษาได้น าแบบสอบถามที่ปรับปรุงแก้ไขแล้วไปทดลองใช้ (Try-
Out) กับกลุ่มที่มีลักษณะใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่างที่ศึกษาจ านวน 30 คน และหาค่าความเช่ือมั่น โดยการหาค่าสัมประสิทธิ์
แอลฟาครอนบาค (Cronbach’s Coefficient Alpha) ที่ได้จากข้อค าถามในภาพรวมทั้งฉบับ ได้ค่าความเช่ือมั่นของ
แบบสอบถามทั้งหมดเท่ากับ 0.976 ซึ่งมากกว่า 0.70 ถือวา่ยอมรับได้ [3] อยู่ในเกณฑ์ที่สามารถน าแบบสอบถามไปใช้ในการ
เก็บรวบรวมข้อมูลได้ 
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 3. การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค การวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาด การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทั่วไป 
การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทางการแข่งขัน และการวิเคราะห์สภาวการณ์ รวมทั้งงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง แล้วน าผลจากการศึกษา
มาก าหนดแนวทางการเพิ่มยอดขายรถยนต์มือสองต่อไป 

 4. สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลของแบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ได้แก่  
 ส่วนท่ี 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน โดย

เป็นค าถามปลายปิด เป็นแบบเลือกตอบ (Check list) ใช้วิธีการหาค่าความถ่ี (Frequency) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และสรุปออกมาเป็นร้อยละ (Percentage)     
  ส่วนที่ 2 พฤติกรรมของในการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสอง โดยเป็นค าถามปลายปิด เป็นแบบเลือกตอบ 
(Check list) ใช้วิธีการหาค่าความถี่ (Frequency) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
และสรุปออกมาเป็นร้อยละ (Percentage)   

 ส่วนที่ 3  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์มือสอง โดยข้อค าถามแต่ละ
ข้อเป็นข้อค าถามแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) โดยใช้แบบมาตร Important scale โดยแบ่งตัวเลือกออกเป็น 5 
ระดับและให้เลือกตอบเพียง 1 ระดับเท่าน้ัน 

 
ผลการวิจัย 

การศึกษาแนวทางการเพิ่มยอดขายรถยนต์มือสองของห้างหุ้นส่วนจ ากัด เปียคล้าย ยานยนต์ อ าเภอท่าคันโท 
จังหวัดกาฬสินธุ ์สามารถสรุปผลการศึกษาได้ดังนี้ 

1. พฤติกรรมผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสอง 
ผู้บริโภคส่วนใหญ่ คือ กลุ่มที่ประกอบอาชีพเกษตรกรจ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.75 มีระดับรายได้เฉลี่ยต่อ

เดือน10,001-15,000 บาท จ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.75 เลือกซื้อรถยนต์มือสองจากความเหมาะสมในการใช้งาน 
จ านวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 42.75 ประเภทรถยนต์มือสองที่ต้องการซื้อคือ รถกระบะ 2 ประตู จ านวน 147 คน คิดเป็น
ร้อยละ 36.75 ส่วนใหญ่เลือกรถยนต์ยี่ห้อโตโยต้า จ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.75 ขนาดเครื่องยนต์ส่วนใหญ่ที่ต้องการ
ซื้อคือ 1,501 – 2,000 ซีซี จ านวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 42.75 ระดับราคาของรถยนต์มือสองที่ต้องการซื้ออยู่ที่ 200,001 
– 300,000 บาท จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34 เลือกช าระเงินในการซื้อรถยนต์มือสองด้วยวิธีเงินผ่อน จ านวน 266 คน
คิดเป็นร้อยละ 66.50 พิจารณาเลือกซื้อรถยนต์มือสองจากที่มีความน่าเช่ือถือ จ านวน 238 คน คิดเป็นร้อยละ 59.50         
ซึ่งส่วนใหญ่ตัดสินใจซื้อร่วมกับคู่รักหรือคู่สมรส จ านวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 35.50 แหล่งข้อมูลที่ใช้ประกอบการพิจารณา
เลือกซื้อรถยนต์มือสองที่เลือกคือ บุคคลใกล้ชิด จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 33.25 ระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อรถยนต์
มือสองมากกว่า 2 สัปดาห์ – 1 เดือน จ านวน 219 คน ร้อยละ 54.75 

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์มือสอง 
แนวคิดส่วนประสมการตลาด จ าแนกตามด้านต่าง ๆ พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญเรื่อง 

ความน่าเชื่อถือและชื่อเสียงของกิจการ ร้อยละ 49.50 ระบบอุปกรณ์ด้านความปลอดภัยและสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆของ
รถยนต์ ร้อยละ 46.50 และยี่ห้อรถยนต์และรุน่ของรถยนต์ ร้อยละ 44.80 ด้านราคาผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญเรื่องรา
คามีความเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ ร้อยละ 46 และราคาถูกเมื่อเปรียบเทียบกับแหล่งจัดจ าหน่าย ร้อยละ 36 
ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญเรื่องผู้บริโภคสามารถซื้อได้ทางหน้าร้านของกิจการ ร้อยละ 47.50 
ด้านการส่งเสริมการ ตลาดผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญเรื่องฟรีประกันภัยรถยนต์นาน 1 ปี ร้อยละ 54.30 มีข้อเสนอเงิน
ดาวน์ต่ าและอัตราดอกเบี้ยถูกในการผ่อนช าระให้กับผู้บริโภค ร้อยละ 42.50 และให้ส่วนลดราคารถยนต์หรือส่วนลดค่า
อะไหล่/บริการ ร้อยละ 39.50 ด้านพนักงาน ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญเรื่องพนักงานพูดจาสุภาพ ยิ้มแย้มแจ่มใส 
50.20 พนักงานดูแลเอาใจใส่ผู้บริโภค ร้อยละ 49.30 พนักงานได้รับการอบรมให้มีความรู้ที่ทันสมัยอยู่เสมอ ร้อยละ 49.30 
และพนักงานมีความเป็นกันเองในการให้บริการ 48.30 ด้านกระบวนการ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญเรื่องพนักงานพา
เดินชมสินค้า(รถยนต์มือสอง) และให้ค าแนะน าตลอดการบริการ ร้อยละ 39.80 และด้านหลักฐานทางกายภาพ ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญเรื่องท าเลที่ตั้งของกิจการสังเกตเห็นง่าย ร้อยละ 39.50 มีสถานที่/ห้องพักรับรองให้กับผู้บริโภค 
ร้อยละ 38.80 ป้ายช่ือของกิจการสามารถมองเห็นได้ชัดเจน ร้อยละ 38.30 และมีอาหาร/เครื่องดื่มรับรองผู้บริโภค ร้อยละ 
34.80 
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3. สิ่งแวดล้อมท่ัวไป  
จากการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทั่วไป พบว่า การเปลี่ยนแปลงทางด้านการเมืองในปัจจุบัน นโยบายที่เปลี่ยนแปลง

บ่อยครั้งไม่ว่าจะเป็นการขึ้นภาษีบ้านและรถยนต์ ท าให้ผู้บริโภคชะลอการซื้อรถยนต์ การเปลี่ยนแปลงทางด้านเศรษฐกิจไม่ว่า
จะเป็นปัญหาเศรษฐกิจซบเซา ค่านิยมการซื้อรถยนต์มือสองที่มีผู้บริโภคหลายคนเลือกซื้อรถยนต์มือสองเนื่องจากราคาถูก 
คุณภาพดีและซื้อตามก าลัง มีการเปลี่ยนแปลงทางด้านเทคโนโลยีที่เข้ามาช่วยเพิ่มความทันสมัยเพื่อตอบโจทย์ของผู้บริโภค 
และใช้เทคโนโลยีในการด าเนินงานได้ง่ายขึ้น นอกจากนี้การพัฒนาการบริหารจัดการ เลือกใช้ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพและเป็น
มิตรต่อสิ่งแวดล้อม บ ารุงรักษาเครื่องยนต์ให้อยู่ในสภาพดีพร้อมใช้งานและไม่ก่อให้เกิดมลพิษมากเกินไป เป็นสิ่งที่กิจการและ
ผู้บริโภคทุกคนควรตระหนักมากขึ้น ส่วนปัจจัยด้านกฎหมายที่มีอิทธิพลต่อกิจการ เช่น กฎหมายค่าแรงงานข้ันต่ า กฎหมายใน
การเสียภาษีมูลค่าเพิ่ม (VAT) เป็นต้น 

4 สิ่งแวดล้อมทางการแข่งขัน  
 ปัจจัยทีส่่งผลกระทบระดับสูง คือ แรงที่เกิดจากภาวะคุกคามจากคู่แข่งขันที่ก าลังจะเข้ามา แรงท่ีเกิดจากการแข่งขัน
ระหว่างคู่แข่งขันในอุตสาหกรรม แรงท่ีเกิดจากภาวะคุกคามของสินค้าทดแทน และแรงท่ีเกิดจากอ านาจต่อรองของผู้ซื้อ  

5. การวิเคราะห์สภาวการณ์ 
 5.1 จุดแข็ง (Strengths) 
  5.1.1 กิจการมีความน่าเช่ือถือ เนื่องจากเจ้าของกิจการมีความรู้เกี่ยวกับรถยนต์เป็นอย่างดี 
  5.1.2 สถานท่ีตั้งของกิจการอยู่ในท าเลที่ดี ซึ่งท าใหส้ังเกตเห็นได้ง่าย 
  5.1.3 รถยนต์มือสองมีหลากหลายประเภทให้ผู้บริโภคได้เลือกซื้อ 
  5.1.4 รถยนต์ส่วนใหญ่มีคุณภาพได้มาตรฐาน มีการตั้งราคาต่ ากว่าราคาของตลาด 
  5.1.5 ส าหรับผู้บริโภคบางกลุ่ม เช่น เกษตรกร สามารถผ่อนช าระเป็นรายปีได้  
 5.2 จุดอ่อน (Weakness) 
  5.2.1 สถานท่ีตั้งของกิจการอยู่ห่างไกลจากแหล่งประมูลรถยนต์ ท าให้มีต้นทุน ในการขนย้าย 
  5.2.2 กิจการมีการน ารถยนต์มือสองรุ่นใหม่มาจ าหน่ายน้อย 
  5.2.3 งานซ่อม สีตัวถัง ในบางรายการกิจการไม่สามารถท าเองได้ 
  5.2.4 ขนาดกิจการมีความเสียเปรียบคู่แข่ง ซึ่งมีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 
 5.3 โอกาส (Opportunities) 
  5.3.1 รายได้ของประชากรมีแนวโน้มเพิ่มสูงขึ้น โดยเฉพาะอย่างยิ่งระดับรายได้น้อยสู่ระดับปาน

กลางแต่ยังไม่ถึงกับท่ีสามารถซื้อรถยนต์มือหน่ึงได้ ท าให้ผู้บริโภคมีแนวโน้มการซื้อรถยนต์มือสองมากกว่ารถยนต์มือหนึ่ง 
  5.3.2 รถยนต์มือสองสามารถตอบโจทย์ผู้ที่ต้องการใช้รถในภาวะเศรษฐกิจท่ียังไม่ฟื้นตัวเต็มที่ได้ 
  5.3.3 การเติบโตของเทคโนโลยี ท าให้กิจการมีช่องทางในการซื้อขายรถยนต์ มือสองเพิ่มขึ้น 

และลดต้นทุนในส่วนต่าง ๆ เช่น การด าเนินการ, ค่านายหน้า เป็นต้น  
  5.3.4 มีพันธมิตรทางการค้าในลักษณะคลัสเตอร์ คือ มีการประสาน หมุนเวียนสินค้าระหว่างกัน 
 5.4 ภาวะคุกคาม (Threats) 
  5.4.1 ผู้ซื้อมีอ านาจต่อรองสูง เนื่องจากปัจจุบันมีปริมาณกิจการรถยนต์มือสองเพิ่มขึ้นอย่าง

ต่อเนื่อง ส่งผลให้ผู้ซื้อมีทางเลือกมากขึ้น 
  5.4.2 สินค้าทดแทนของกิจการรถยนต์มือสอง ได้แก่รถยนต์มือหนึ่งที่มีคุณภาพดีกว่าแต่มีราคา

ไม่ต่างกันมาก และระบบการขนส่งสาธารณะ 
  5.4.3 มีข้อจ ากัดทางกฎหมายบางข้อท าให้ผู้ขายเสียผลประโยชน์ 
6. แนวทางการเพิ่มยอดขายรถยนต์มือสองของ ห้างหุ้นส่วนจ ากัด เปียคล้าย ยานยนต์ อ าเภอท่าคันโท         

จังหวัดกาฬสินธุ ์
  จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม จึงได้แนวทางการเพิ่มยอดขายรถยนต์มือสองของห้างหุ้นส่วนจ ากัด 
เปียคล้าย ยานยนต์  อ าเภอท่าคันโท จังหวัดกาฬสินธุ์ จ านวนท้ังหมด 4 แนวทาง มีดังน้ี 
 แนวทางที่ 1 “รถคุณภาพดี สมราคา” 
 ผลการวิเคราะห์จากแบบสอบถามพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยที่มีอิทธิพลมากท่ีสุด
คือยี่ห้อรถยนต์และรุ่นของรถยนต์ ความน่าเชื่อถือเละชื่อเสียงของกิจการ และระบบอุปกรณ์ด้านความปลอดภัยและสิ่งอ านวย
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ความสะดวกต่าง ๆ และด้านราคาปัจจัยที่มีอิทธิพลมากที่สุดคือ ราคามีความเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ และราคา
ถูกเมื่อเปรียบเทียบกับแหล่งจัดจ าหน่ายอื่น เมื่อน าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทางด้านผลิตภัณฑ์และด้านราคามา
วิเคราะห์ร่วมกัน จึงเกิดแนวทางที่ 1 “รถคุณภาพดี สมราคา” 
 แนวทางที่ 2 “เต็นท์ช่วยดาวน์ คุณช่วยผ่อน” 
 ผลการวิเคราะห์จากแบบสอบถามพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคาปัจจัยที่มีอิทธิพลมากที่สุดคือ 
ราคามีความเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ และราคาถูกเมื่อเปรียบเทียบกับแหล่งจัดจ าหน่ายอื่น ด้านการส่งเสริม
การตลาดปัจจัยที่มีอิทธิพลมากที่สุดคือ มีข้อเสนอเงินดาวน์ต่ าและอัตราดอกเบี้ยถูกในการผ่อนช าระให้กับผู้บริโภค           
ฟรีประกันภัยรถยนต์นาน 1 ปี และ ให้ส่วนลดราคารถยนต์หรือส่วนลดค่าอะไหล่/บริการ จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลจาก
แบบสอบถาม กิจการจึงมีแนวทางในการพัฒนาด้านราคาร่วมกับด้านการส่งเสริมการตลาดเพื่อปรับให้สอดคล้องกับความ
ต้องการของผู้บริโภค จึงน าไปสู่แนวทางที่ 2 “เต็นท์ช่วยดาวน์ คุณช่วยผ่อน” 
 แนวทางที่ 3 “การพัฒนาสู่ความเป็นเลิศในการบริการ” 
 ผลการวิเคราะห์จากแบบสอบถามพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านพนักงานปัจจัยที่มีอิทธิพลมากที่สุดคือ 
พนักงานดูแลเอาใจใส่ผู้บริโภค พนักงานพูดจาสุภาพ ยิ้มแย้มแจ่มใส พนักงานได้รับการอบรมให้มีความรู้ที่ทันสมัยอยู่เสมอ 
และพนักงานมีความเป็นกันเองในการให้บริการ ด้านกระบวนการปัจจัยที่มีอิทธิพลมากที่สุดคือ พนักงานพาเดินชมสินค้า 
(รถยนต์มือสอง) และให้ค าแนะน าตลอดการบริการ จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม เพื่อความสอดคล้องและการ
พัฒนาที่มีประสิทธิภาพ กิจการจึงมีแนวทางในการพัฒนาด้านพนักงานและด้านกระบวนการร่วมกันคือ แนวทางที่ 3      
“การพัฒนาสู่ความเป็นเลิศในการบริการ” 
 แนวทางที่ 4 “5ส. สร้างภาพลักษณ์” 
 ผลการวิเคราะห์จากแบบสอบถามพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางจัดจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลมาก
ที่สุดคือ ผู้บริโภคสามารถซื้อได้ทางหน้าร้านของกิจการโดยตรง และการสั่งซื้อผ่านทางนายหน้า/ตัวแทนขายรถยนต์มือสอง 
ด้านหลักฐานทางกายภาพที่มีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ ป้ายช่ือของกิจการสามารถมองเห็นได้ชัดเจน มีสถานท่ี/ห้องพักรับรองให้กับ
ผู้บริโภค ท าเลที่ตั้งของกิจการสังเกตเห็นง่าย กิจการจึงมีแนวทางในการพัฒนาด้านช่องทางจัดจ าหน่ายและด้านหลักฐานทาง
กายภาพ เพื่อสร้างภาพลักษณ์ที่ดีต่อกิจการ จึงได้จัดท าแนวทางที่ 4 “5ส. สร้างภาพลักษณ์”  
 
สรุป  

การศึกษาครั้งนี้ได้ท าการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคและส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสอง 
ร่วมกับการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทั่วไป การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทางการแข่งขัน และการวิเคราะห์สภาวการณ์ เพื่อเสนอแนะ
แนวทางการเพิ่มยอดขายของห้างหุ้นส่วนจ ากัด เปียคล้าย ยานยนต์ อ าเภอท่าคันโท จังหวัดกาฬสินธุ์ ซึ่งจากผลการศึกษาได้
เสนอแนะแนวทางการเพิ่มยอดขายรถยนต์มือสองของห้างหุ้นส่วนจ ากัด เปียคล้าย ยานยนต์ อ าเภอท่าคันโท จังหวัดกาฬสินธุ์ 
จ านวน 4 แนวทาง คาดว่าหากด าเนินการตามแนวทางการเพิ่มยอดขายรถยนต์มือสองของ ห้างหุ้นส่วนจ ากัด เปียคล้าย ยาน
ยนต์ อ าเภอท่าคันโท จังหวัดกาฬสินธุ์ คาดว่ากิจการจะยอดขายเพิ่มขึ้นอย่างน้อยร้อยละ 20 ต่อปี จากยอดขายปี 2561 

 
ข้อเสนอแนะ 
 1. หลังจากด าเนินการตามแนวทางการเพิ่มยอดขายรถยนต์มือสองของ ห้างหุ้นส่วนจ ากัด เปียคล้าย ยานยนต์ 
อ าเภอท่าคันโท จังหวัดกาฬสินธุ์ แล้ว ควรมีการประเมินและติดตามผลหลังการด าเนินงาน เพื่อน าผลนั้นมาปรับปรุงและ
พัฒนาการบริการให้ดียิ่งข้ึน 
 2. กิจการควรท าการศึกษากลยุทธ์การตลาดของกิจการเปรียบเทียบกับคู่แข่งขันในอุตสาหกรรม เพื่อให้ทราบข้อมูล
กลยุทธ์ท่ีคู่แข่งใช้ในการด าเนินการ และเพื่อน าข้อมูลที่ได้มาพัฒนาให้เกิดกลยุทธ์ที่ได้เปรียบหรือแตกต่างออกไป และสามารถ
น ามาใช้กับห้างหุ้นส่วนจ ากัด เปียคล้าย ยานยนต์ อ าเภอท่าคันโท จังหวัดกาฬสินธุ์ ได้จริง 
 3. กิจการควรมีการก าหนดแนวทางและแผนการตลาดในระยะยาวต่อไป เพื่อให้การด าเนินงานประสบผลส าเร็จ 
อย่างมีประสิทธิภาพ รวดเร็ว ประหยัดเวลา และทรัพยากร โดยการก าหนดขอบเขตในการท างานท่ีแน่นอน และมีนโยบายที่
ชัดเจน เพื่อช่วยให้เจ้าของสามารถเตรียมรับสถานการณ์ที่ไม่แน่นอน และความยุ่งยากที่อาจเกิดขึ้นในอนาคต 
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แนวทางการเพิ่มจ านวนผู้เรียนโรงเรียนฝึกอาชีพเรือนพิไล จังหวัดอุดรธานี 
GUIDLINES TO INCREASE THE NUMBER OF STUDENTS FOR RUANPILAIOCCUPATION 

TRAINING SCHOOL, IN UDON THANI PROVINCE 
 

ศรานนท์ เสริฐสูงเนิน 1 
ช่อ วายุภักตร์ 2 

 
บทคัดย่อ 

การศึกษาน้ี มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา 1) พฤติกรรมการตัดสินใจและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกฝึกอบรม
อาชีพ และ 2) จัดท าแนวทางการเพิ่มจ านวนผู้เรียนของโรงเรียนฝึกอาชีพเรือนพิไล เครื่องมือที่ใช้ คือ แบบสอบถาม โดยท า
การเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 140 คน ผลการศึกษาพบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามตัดสินใจเลือกฝึกอบรม
อาชีพเพื่อต้องการน าความรู้ไปประกอบอาชีพและสร้างรายได้ (ร้อยละ 33.04) หลักสูตรที่ต้องการฝึกอบรม คือ ภาษาเพื่อการ
สื่อสาร/ท างาน (ร้อยละ 20.53) และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ่การตัดสินใจเลือกฝึกอบรมอาชีพของผู้บริโภคใน
ด้านผลิตภัณฑ์/หลักสูตร ด้านราคา ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ
ให้บริการ และด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ มีความส าคัญในระดับมาก จากนั้นท าการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป 
สภาพแวดล้อมการแข่งในตลาด การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส ภัยคุกคาม และตารางก าหนดปัจจัยเชิงกลยุทธ์ TOWS 
Matrix แล้วน ามาจัดท าแนวทางการเพิ่มจ านวนนักเรียนของโรงเรียนฝึกอาชีพเรือนพิไล ได้ 5 โครงการ ได้แก่ โครงการแนะ
แนวอาชีพ โครงการพัฒนาศักยภาพบุคลากร โครงการพัฒนาระบบสนับสนุนการท างานโรงเรียนฝึกอาชีพเรือนพิไล โครงการ
ส่งเสริมการแข่งขันวิชาการด้านอาชีพ และโครงการ โรงเรียนฝึกอาชีพ (เรือนพิไล) แฟรนไชส์ 
ค าส าคัญ: โรงเรียนฝึกอาชีพเรือนพิไล  แนวทางการเพิ่มจ านวนนักเรียน 

 
Abstract 

The objectives of this research were to 1) study consumer behavior and factors that influenced 
their decision to attend the occupational training course and 2) prepare the guidelines to increase the 
number of students for Ruanpilai Occupation Training School. Questionnaires were used as research tool 
to collect data from the sampling group of 140 people. 

The results showed that most of the participants decided to attend the occupational training 
course in order to use the knowledge for their career and generate income (33.04%).The course they 
wanted to take was Foreign language for communication/work (20.53 %). Marketing mix factors that 
influenced their decision to attend the occupational training courses, which included product/course, 
price, place, promotion, people, process and physical evidence, were considered at high level. After that, 
the analysis of general environment, competitive environment, SWOT and TOWS Matrix were conducted 
to prepare the guidelines to increase the number of students for Ruanpilai Occupation Training School in 
5 Projects: Career Guidance; Employee competency development; Development of work supporting 
system for Ruanpilai Occupation Training School; Academic competition Career and Ruanpilai franchise. 
Keywords: Ruanpilai Occupation Training school, guidelines to increase the number of students 
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บทน า  
การพัฒนาทักษะให้กับคนท างานแรงงานมีความรู้ความสามารถในการท างานที่สอดคล้องกับความต้องการของ

องค์กรในระดับมาตรฐานสากล จะท าให้การด าเนินงานขององค์กรธุรกิจประสบความส าเร็จในการด าเนินงานธุรกิจ ดังนั้น
รัฐบาลจึงก าหนดมาตรการส่งเสริมการพัฒนาทักษะฝีมือแรงงาน เพื่อสร้างโอกาสในการมีงานท าขึ้น [1] ประเทศไทยมีสถานที่
ส าหรับพัฒนาทักษะฝีมือแรงงานทั้งภาครัฐและเอกชน ประกอบด้วย  สถาบันพัฒนาองค์กรชุมชน วิทยาลัยชุมชน สถาบัน
พัฒนาฝีมือแรงงาน ศูนย์การศึกษานอกโรงเรียน และโรงเรียนฝึกอาชีพ โดยหลักสูตรการฝึกอบรมมีทั้งแบบเสียค่าใช้จ่าย และ
แบบไม่เสียค่าใช้จ่าย [2] 

โรงเรียนฝึกอาชีพ เรือนพิไล เป็นสถานที่พัฒนาทักษะฝีมือแรงงาน สังกัดคณะกรรมการส่งเสริมการศึกษาเอกชน 
กระทรวงศึกษาธิการ โดยนางพักตร์พิไล เสริฐสูงเนิน เป็นผู้รับใบอนุญาต ได้รับอนุมัติให้ใช้หลักสูตการฝึกอาชีพระยะสั้นภาค
ปกติ 90 ช่ัวโมง และ 150 ช่ัวโมง โดยมี 4 หลักสูตร ได้แก่ หลักสูตรผู้ประกอบอาหารไทย หลักสูตรนวดไทยเพื่อสุขภาพ 
หลักสูตรนวดฝ่าเท้าเพื่อสุขภาพ และหลักสูตรนวดสวีดิช แต่จากผลการด าเนินงานที่ผ่านมา พบว่า มีจ านวนผู้เข้ารับการ
ฝึกอบรมเพิ่มขึ้นน้อยหรือลดลงบางปี [3] 

จากตาราที่ 1 พบว่า นับตั้งแต่ในปี 2559 ถึงปัจจุบัน พบแนวโน้มจ านวนผู้เข้ารับการฝึกอบรมอาชีพมีจ านวนลดลง
น้อยลง ดังนั้นผู้วิจัยในฐานะผู้บริหารโรงเรียน จึงต้องการศึกษาหาแนวทางการเพิ่มจ านวนผู้เรียนของโรงเรียนฝึกอาชีพเรือน
พิไล จังหวัดอุดรธานี เพื่อน าผลการศึกษา ไปวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดและปรับปรุงด้านการตลาด ให้สามารถเพิ่มจ านวน
ผู้เรียนเป็น 400 คน ในปี พ.ศ. 2564 
 
วัตถุประสงค ์ 

2.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกฝึกอบรมอาชีพและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกฝึกอบรมอาชีพ
ของผู้บริโภค ในจังหวัดอุดรธานี 
 2.2 เพื่อศึกษาและจัดท าแนวทางการเพิ่มจ านวนผู้เรียนของโรงเรียนฝึกอาชีพเรือนพิไล จังหวัดอุดรธานี  
 
วิธีด าเนินงาน    

ผู้ศึกษาได้ก าหนดวิธีการด าเนินศึกษาตามวัตถุประสงค์การศึกษา ดังนี ้
1. การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกฝึกอบรมอาชีพของผู้บริโภค ในจังหวัดอุดรธานี  

วิธีการด าเนินการศึกษา ดังนี ้
1.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษา 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ ประชากรอายุระหว่าง 18-60 ปี ที่อาศัยอยู่ในจังหวัด
อุดรธานี  ผู้ศึกษาก าหนดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้กฎแห่งการปฏิบัติ (Rule of Thumb) ที่ แฮร์ และคณะ [4] เสนอว่า ขนาดกลุ่ม
ตัวอย่างในการวิเคราะห์ด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป คือ จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 10-20 คนต่อตัวแปร ในการวิจัยหนึ่งตัวแปร ในการ
วิจัยนี้ คือ ศึกษาตัวแปรปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7 ตัวแปร จึงได้ก าหนดกลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 140 คน โดยใช้วิธีการสุ่ม
ตัวอย่างแบบอาศัยความน่าจะเป็น โดยวิธีบั งเอิญพบหรือไม่ได้เฉพาะเจาะจงผู้ใด (Accidental Selection) โดยสร้าง
แบบสอบถามขึ้นมาเพื่อเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

1.2 เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษา ผู้วิจัยใช้แบบสอบถาม โดย แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 
ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นแบบตรวจสอบรายการ (Checklist)  
ส่วนที ่2 เป็นแบบสอบถามพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกฝึกอบรมอาชีพของผู้บริโภค ในจังหวัดอุดรธานี เป็น

แบบตรวจสอบรายการ (Checklist)  
ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกฝึกอบรมอาชีพของผู้บริโภค ในจังหวัดอุดรธานี

เป็นแบบสอบถามชนิดการวัดแบบ Likert Scale มี 5 ระดับ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย และน้อยที่สุด 
1.3 สถิติที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  

2.  การศึกษาและจัดท าแนวทางการเพิ่มจ านวนผู้ เรียนโรงเรียนฝึกอาชีพเรือนพิไล จังหวัดอุดรธานี วิธีการ
ด าเนินการศึกษา ดังนี ้

2.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมท่ัวไป (General Environment Analysis) 
2.2 การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขัน (Five Forces Model) 
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2.3 การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค (SWOT Analysis) 
2.4 วิเคราะห์ปัจจัยเชิงกลยุทธ์ ทาวน์ แมทริกซ์ (TOWS Matrix) 
2.5 น าผลการศึกษาจากวัตถุประสงค์การศึกษาข้อท่ี 1 มาพจิารณาท าแผนแนวทางการเพิ่มจ านวนผู้เรียน 
2.6 จัดท าแผนเพิ่มจ านวนนักเรียนโรงเรียนฝึกอาชีพเรือนพิไล จังหวัดอุดรธานีโดยมีองค์ประกอบ  ได้แก่ ช่ือ

โครงการ/กิจกรรม วัตถุประสงค์ วิธีการด าเนินการ ระยะเวลา งบประมาณ และผลที่คาดว่าจะได้รับ 
 
ผลการวิจัย 

1. พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกฝึกอบรมอาชีพและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกฝึกอบรมอาชีพของ
ผู้บริโภค ในจังหวัดอุดรธานี  

จากผลการศึกษาข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง ร้อยละ 
52.50 มีอายุระหว่าง 26-35 ปีร้อยละ 55.83 มีการศึกษาในระดับอนุปริญญาหรือ ปวส.หรือเทียบเท่า ร้อยละ 52.50 ส่วน
ใหญ่ประกอบอาชีพรับจ้างทั่วไปและอาชีพอิสระ ร้อยละ 42.50 มีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 20,001–30,000 ร้อยละ 28.33 
ข้อมูลพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกฝึกอบรมอาชีพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีเหตุผลในการเลือกฝึกอบรมอาชีพเพื่อน าไป
ประกอบอาชีพและสร้างรายได้ ร้อยละ 45.83 และเพื่อน าไปใช้ท างานท้ังในและต่างประเทศ ร้อยละ 21.67 หลักสูตรระยะสั้น
ที่ต้องการให้เปิดฝึกอบรมอาชีพ คือ หลักสูตรภาษาเพื่อการสื่อสาร/ท างาน ร้อยละ 23.92 หลักสูตรการแต่งภาพโดยใช้
โปรแกรมส าเร็จรูป ร้อยละ 12.92 หลักสูตรการประกอบอาหารบนเรือ ร้อยละ 4.79 หลักสูตรขนมหวานและเบเกอรี่ ร้อยละ 
19.62 หลักสูตร E-Commerce ร้อยละ 14.83 หลักสูตรการชงกาแฟ การแต่งหน้าผลิตภัณฑ์ และการเขียนเพจสื่อออนไลน์
ส าหรับการค้า ร้อยละ 11.96 ช่วงวันธรรมดาที่สนใจฝึกอบรมคือเวลา 09.00-16.00 น. ร้อยละ 52.39 ช่วงวันหยุดเสาร์-
อาทิตย์ที่สนใจฝึกอบรม คือ เวลา 10-01-12.00 น. ร้อยละ 34.27 และส่วนใหญ่เห็นว่าอัตราค่าธรรมเนียมของการฝึกอบรม
อาชีพท่ีเหมาะสมต่อหลักสูตร คือ  5,000-10,000 บาท ร้อยละ 45.00 

ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกฝึกอบรม พบว่า ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกฝึกอบรมในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณารายด้านพบอยู่ระดับมากที่สุดทุกด้าน 
ดังนี้ ด้านผลิตภัณฑ์/หลักสูตร ให้ความส าคัญเกี่ยวกับมาตรฐานหลักสูตรที่ผ่านรับรองจากกรมพัฒนาฝีมือแรงงาน กระทรวง
แรงงาน ด้านราคา ให้ความส าคัญเกี่ยวกับอัตราค่าฝึกอบรมที่เหมาะสมกับคุณภาพการฝึกอบรม ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย ให้
ความส าคัญเกี่ยวกับการบริการข้อมูล การติดต่อสื่อสาร การสมัครเรียน การลงทะเบียนและการช าระเงินผ่านทางอินเตอร์เน็ต 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคัญเกี่ยวกับการฝึกอบรมซ้ าโดยไม่เสียค่าใช้จ่ายเพิ่ม ถ้าไม่เข้าใจหรือการรับประกันผล
การฝึกอบรม เป็นต้น ด้านบุคลากร ให้ความส าคัญเกี่ยวกับความรู้ความสามารถของผู้บริหารและครูผู้สอน ด้านกระบวนการ
ให้บริการ ให้ความส าคัญเกี่ยวกับความเอาใจใส่ต่อผู้ฝึกอบรมของครูผู้สอน ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพให้ความส าคัญ
เกี่ยวกับการจัดการโรงเรียนให้ดูดี น่าเช่ือถือ  

2.  การศึกษาและจัดท าแนวทางการเพ่ิมจ านวนผู้เรียนของโรงเรียนฝึกอาชีพเรือนพิไล จังหวัดอุดรธานี  
จากผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป พบว่า สภาพแวดล้อมทางการเมืองและกฎหมาย เกี่ยวกับการยกเว้นภาษีส าหรับผู้
ประกอบกิจการที่มีส่วนส่งเสริมการพัฒนาฝีมือแรงงานหรือลูกจ้าง นโยบายค่าแรงขั้นต่ าตามความรู้สามารถของแรงงานหรือ
ลูกจ้าง เป็นโอกาสให้โรงเรียนฝึกอาชีพเรือนพิไล สามารถขยายฐานตลาดออกมาเปิดหลักในวิชาเฉพาะหรือเน้นการฝึกอบรม
อาชีพของแต่ละสาขาอาชีพเพิ่มเติมได้ ส่วนสภาพเศรษฐกิจ สภาพแวดล้อมทางสังคมและวัฒนธรรม เทคโนโลยีและ
สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ เป็นปัจจัยส่งเสริมที่ดีของโรงเรียนฝึกอาชีพเรือนพิไล การวิเคราะห์การแข่งขันทางธุรกิจ พบว่า การ
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน พบว่า การแข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกันอยู่ในระดับสูง ดังนั้นในการก าหนดกลยุทธ์
ทางการตลาด ควรใช้กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง โดยการใช้ทั้งภาษาไทยและภาษาต่างประเทศในการฝึกอบรมการมี
กระบวนการจัดการที่เป็นระบบ การมีหลักสูตรการฝึกอบรมอาชีพที่สอดคล้องกับความต้องการของผู้ฝึกอบรม ส่วนการ
วิเคราะห์โอกาสในเข้าสู่อุตสาหกรรมอยู่ในส่วนของสินค้าทดแทนที่ยังไม่สามารถเทียบเคียงการฝึกอบรมอาชีพในโรงเรียน
ฝึกอบรมอาชีพได้เท่าที่ควร ผู้ขายปัจจัยการผลิต (ครูผู้สอน) มีอ านาจต่อรองปานกลาง ส่วนผู้ซื้อมีอ านาจต่อรองสูง และจาก
การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค พบว่า กลยุทธ์ทางการตลาดของโรงเรียนฝึกอาชีพเรือนพิไล ควรเน้นการ
บริการที่หลากหลายและครอบคลุมกลุ่มเป้าหมาย ระบบสนับสนุนการท างาน และการรับประกันมาตรฐานของโรงเรียนและ
หลักสูตรการฝึกอบรม เมื่อวิเคราะห์ตาราง TOWS Matrix (ดังตารางที่ 2) ได้แผนการตลาดเพื่อเพ่ิมจ านวนผูเ้รียนของโรงเรียน
ฝึกอาชีพเรือนพิไล จ านวน 5 โครงการ ได้แก่ โครงการที่ 1 โครงการแนะแนวอาชีพ โครงการที่ 2 พัฒนาศักยภาพบุคลากร 
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โครงการที่ 3 พัฒนาระบบสนับสนุนการท างานโรงเรียนฝึกอาชีพเรือนพิไล โครงการที ่4 ส่งเสริมการแข่งขันวิชาการด้านอาชีพ 
และ โครงการที่ 5 โรงเรียนฝึกอาชีพ (เรือนพิไล) แฟรนไชส์ โดยใช้งบประมาณ 80,000 บาท (ดังตารางที่ 3) 

 
อภิปรายผล 

การศึกษาแนวทางการเพิ่มจ านวนผู้เรียนโรงเรียนฝึกอาชีพเรือนพิไล เป็นการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจเลือกฝึกอบรมอาชีพของผู้บริโภค เพื่อจัดท าแนวทางการเพิ่มจ านวนผู้เรียนของโรงเรียนฝึกอาชีพเรือนพิไล ผล
การศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่อยู่ในกลุ่มระดับความส าคัญมากท่ีสุด ในแต่ละด้าน คือ มาตรฐานหลักสูตร
และคุณภาพครูผู้สอน ความเหมาะสมของค่าใช้จ่ายกับหลักสูตรที่ฝึกอบรม ระบบสนับสนุนการท างานของโรงเรียน เช่น 
เว็บไซต์ของโรงเรียน ระบบการจองวันและเวลาฝึกอบรม ระบบการช าระเงินที่มีความสะดวก สอดคล้องกับผลการศึกษาของ 
นัจภัค จันทศร [5] พบว่า การตัดสินใจเลือกสถานที่เรียนส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับคุณภาพของครู และความเหมาะสมของ
อัตราค่าธรรมเนียมในการศึกษา และสอดคล้องกับผลการศึกษาของ ณพรัช เทวฤทธิ์ [6] พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการของผู้บริโภคมากท่ีสุด คือ ความสะดวก รวดเร็วในการให้บริการ และความสะดวกในการช าระค่าเงิน 
การก าหนดวิธีการในการแสวงหากลุ่มนักเรียนที่มุ่งหวังและขยายฐานกลุ่มนักเรียน หรือจูงใจให้กลุ่มผู้เรียนเลือกสมัครเข้าเรียน
ทีโ่รงเรียนฝึกอาชีพเรือนพิไล พบว่า การเพิ่มจ านวนนักเรียนให้ได้ 400 คน ในปี พ.ศ. 2564 โรงเรียนฝึกอาชีพเรือนพิไล ควร
ด าเนินโครงการตามแนวทาง 5 โครงการ ได้แก่ โครงการที่ 1 โครงการแนะแนวอาชีพ โครงการที่ 2 พัฒนาศักยภาพบุคลากร 
โครงการที่ 3 พัฒนาระบบสนับสนุนการท างานโรงเรียนฝึกอาชีพเรือนพิไล โครงการที่ 4 ส่งเสริมการแข่งขันวิชาการด้านอาชีพ 
และโครงการที่ 5 โรงเรียนฝึกอาชีพ (เรือนพิไล) แฟรนไชส์ ซึ่ง Thompson and Strickland [7] อธิบายว่า การจัดท าแผนกล
ยุทธ์ทางการตลาดเป็นวิธีหนึ่ง ซึ่งจะช่วยให้องค์กรสามารถก าหนดเป้าหมายได้อย่างถูกต้องและประสบความส าเร็จ เพราะกล
ยุทธ์ทางการตลาดมีรายละเอียดในวัตถุประสงค์ วิธีด าเนินงานและขอบเขตการด าเนินงานที่ชัดเจน เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์  
 
ข้อเสนอแนะ  

ผลจากการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกฝึกอบรมอาชีพของผู้บริโภค ในจังหวัด
อุดรธานี ผู้ศึกษามีข้อเสนอแนะ ดังนี้ 

1.  จากผลการศึกษา พบว่าผู้บริโภคในจังหวัดอุดรธานี ต้องการให้เปิดฝึกอบรมอาชีพในหลักสูตรภาษาเพื่อการ
สื่อสาร/ท างาน  ดังนั้น โรงเรียนฝึกอาชีพเรือนพิไล ควรเปิดหลักสูตรอบรมภาษาเพื่อการสื่อสาร/ท างานโดยเปิดสอนช่วงวัน
ธรรมดา เวลา 09.00-16.00 น. และ เวลาหลัง 19.00 น. เป็นต้น ช่วงเวลาวันหยุดเสาร์-อาทิตย์ เวลา 10.01-12.00 น. และ 
เวลา 13.01-15.00 น. โดยคิดค่าใช้จ่ายในการฝึกอบรมประมาณ 5,000 - 10,000 บาท จะท าให้การเพิ่มจ านวนนักเรียนบรรลุ
เป้าหมายที่ก าหนด 

2. จากผลการศึกษา พบว่า ผู้บริโภคในจังหวัดอุดรธานี ให้ความส าคัญกับความรู้ความสามารถของผู้บริหารและ
ครูผู้สอน หลักสูตรการฝึกอบรมได้มาตรฐาน ดังนั้น โรงเรียนฝึกอาชีพเรือนพิไล ควรให้ความส าคัญกับการพัฒนาศักยภาพ
บุคลากร มาตรฐานของหลักสูตรการฝึกอบรมที่ได้รับการรับรองจากกระทรวงแรงงงาน และกระทรวงศึกษาธิการ การพัฒนา
กิจกรรมการตลาด เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือและสร้างการรับรู้ในตราสินค้าของโรงเรียนให้เป็นท่ีรู้จักของกลุ่มนักเรียนที่มุ่งหวัง 
ซึ่งจะท าให้การเพิ่มจ านวนนักเรียนเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 

 
กิตติกรรมประกาศ 

การศึกษาแนวทางการเพิ่มจ านวนผู้เรียนโรงเรียนฝึกอาชีพเรือนพิไล จังหวัดอุดรธานี ได้รับความช่วยเหลือและการ
ให้ค าปรึกษาจากอาจารย์ปรึกษา คือ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ช่อ วายุภักตร์ ซึ่งได้ให้ค าแนะน า ให้ค าปรึกษาทุกขั้นตอนที่ได้
ท าการศึกษาในครั้งนี ้ 

ขอขอบพระคุณ ผู้บริหารโรงเรียนฝึกอาชีพเรือนพิไล จังหวัดอุดรธานี และขอขอบพระคุณกลุ่มตัวอย่างผู้ตอบ
แบบสอบถามในพ้ืนท่ีจังหวัดอุดรธานีทุกท่าน ท่ีให้ความร่วมมือ กรุณาสละพูดคุยและตอบแบบสอบถาม สุดท้ายผลอันจะเป็น
ประโยชน์ ความดี ความงามทั้งปวง ท่ีเกิดขึ้นจากการศึกษาอิสระนี้   

ขอมอบแด่คุณแม่คุณพ่อที่เคารพยิ่ง และหากมีข้อบกพร่องด้วยประการใด ๆ  ผู้ศึกษาขอน้อมรับไว้ด้วยความ
ขอบคุณยิ่ง 
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ตารางที่ 1  แสดงจ านวนผู้เข้ารับการฝึกอบรมอาชีพของโรงเรียนฝึกอาชีพเรือนพิไลระหว่าง ปี 2556 - 2562 

หลักสตูรที่เปดิสอน 2556
(คน) 

2557
(คน) 

2558
(คน) 

2559
(คน) 

2560 
(คน) 

2561-ปัจจุบัน
(คน) 

1. ผู้ประกอบอาหารไทย 25 71 268 70 82 105 
2. นวดไทยเพื่อสุขภาพ 98 112 206 150 107 102 
3. นวดฝ่าเท้าเพื่อสุขภาพ 49 43 85 25 38 10 
4. นวดสวีดิช 59 74 170 74 60 84 

รวม 210 300 729 319 287 301 
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ตารางที่ 2  การวิเคราะห์ตาราง TOWS Matrix เพื่อก าหนดกลยุทธ์ 

ปัจจัยภายใน 
 
 
 
 
 
ปัจจัยภายนอก 

จุดแข็ง (S-Strengths) 
S1 เป็นโรงเรียนครบวงจร 
S2 ผู้บริหารมีประสบการณ์ 
S3 ท าเลที่ตั้งสังเกตง่าย 
S4 ครูผู้สอนมีวิชาชีพตามที่สอน 
S5 ค่าใช้จ่ายฝึกอบรมไม่แพง 
S6 วัสดุอุปกรณ์ครบครันทันสมัย 

จุดอ่อน (W-Weaknesses) 
W1 โรงเรียนมีเพียงสาขาเดยีว 
W2 ไม่มีแผนการตลาดและโฆษณา 
W3 ฐานนักเรียนมีน้อย 
W4 ใช้ภาษาไทยสอนเพียงอย่างเดียว 

 กลยุทธ์เชิงรุก กลยุทธ์แก้ไข 
โอกาส (O-Opportunities) 
O1 พรบ. แรงงาน ท าให้มีโอกาสเพิ่ม
จ านวนนักเรียนได้มากข้ึน 
O2 เศรษฐกิจดีขึ้นท าให้นักเรียนสามารถ
จ่ายค่าฝึกอบรมได้  
O3 นักเรียนยอมรับและเห็นความ
จ าเป็นของการฝึกอาชีพมากข้ึน 
O4 เทคโนโลยีมีความกา้วหน้ามากข้ึน 

S2S4S5O1O2O3 โครงการการแนะ
แนวอาชีพ 

W4O3O4 โครงการพัฒนาศักยภาพ
บุคลากร 
W1W2O4 โครงการพัฒ นาระบบ
สนับสนุนการท างานโรงเรียนฝึกอาชีพ
เรือนพิไล 

 กลยุทธ์เชิงป้องกัน กลยุทธ์เชิงรับ 
อุปสรรค (T-Threats) 
T1 อนาคตจะมีคู่แข่งเพิ่มขึ้นอีก 
T2 สภาพเศรษฐกิจไม่แน่นอน 
T3 คู่แข่งมีฐานลูกค้ามากกว่า 

S1S6T1T3 โครงการส่งเสริมการ
แข่งขันวิชาการด้านอาชีพ 
 

W2W3T1T3 โครงการโรงเรียนฝกึ
อาชีพ (เรือนพิไล) แฟรนไชส ์

 
ตารางที่ 3 สรุปผลการด าเนินโครงการตามแนวการเพิ่มยอดนักเรียน โรงเรียนฝึกอาชีพเรือนพิไล จังหวัดอุดรธานี  

โครงการ เดือนที่ (ปี 2563) งบประมาณ 
(บาท) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

การแนะแนวอาชีพ             30,000 
พัฒนาศักยภาพบุคลากร              
พัฒนาระบบสนับสนุนการท างานโรงเรียน
ฝึกอาชีพเรือนพิไล 

            10,000 

ส่งเสริมการแข่งขันวิชาการด้านอาชีพ              10,000 
โรงเรียนฝึกอาชีพ (เรือนพิไล) แฟรนไชส์             30,000 

รวมงบประมาณ 80,000 
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แนวทางการสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดธุรกิจจ าหน่ายรถมือสอง กรณีศึกษาร้านนครยนต์  
อ าเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด 

THE GUIDELINE TO ESTABLISH MARKETING STRATEGIES FOR USED CAR DEALER 
BUSINESS: THE CASE STUDY OF NAKORNYON SHOP, MUEANG DISTRICT, ROI ET 

PROVINCE. 
 

สมัชญา นามวงศ1์ 
ดนัยพงศ์ เชษฐโชติศักดิ2์ 

 
บทคัดย่อ 

การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อศึกษาและท าความเข้าใจสถานการณ์และสภาพแวดล้อมในปัจจุบันที่ส่งผลต่อ
กิจการจ าหน่ายรถมือสองของ ร้านนครยนต์ อ าเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด 2) เพื่อเป็นแนวทางการสร้างกลยุทธ์ทางการตลาด
ให้กับร้านนครยนต์อันน าไปสู่การเพิ่มความสามารถทางการแข่งขัน และต่อยอดธุรกิจให้มีความแข็งแรงและยัง่ยืนต่อไป ท าการ
เก็บข้อมูลโดยใช้การสัมภาษณ์ โดยแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ การวิเคราะห์แบบเจาะจง ซึ่งเป็นเจ้าของกิจการและพนักงานใน
ร้าน จ านวน 10 คน และหน่วยวิเคราะห์แบบบังเอิญ  เป็นกลุ่มลูกค้าท่ัวไปที่เข้ามาใช้บริการร้าน โดยสัมภาษณ์หน่วยวิเคราะห์
แบบบังเอิญ จ านวน 40 คน ผลการศึกษาพบว่า ผลการศึกษาจากการสอบถาม ประชุมปรึกษาหารือในองค์กร พนักงานร้าน
นครยนต์ในการปรับปรุงกลยุทธ์และแนะน าการด าเนินงานพบว่าพนักงานในร้านทั้งหมดจ านวน 12 คน แบ่งเป็นผู้บริหาร 1 
คน คิดเป็นร้อยละ 7.69% ผู้จัดการ 2 คน คิดเป็น 15.38% และพนักงานทั่วไปจ านวน 10 คน คิดเป็น 76.92% น ามา
วิเคราะห์ SWOT ANALYSIS, VALUE CHAIN และ LOGICAL FREMEWORK ศึกษากลยุทธ์การด าเนินธุรกิจ ได้กลยุทธ์ 4 กล
ยุทธ์ คือ กลยุทธ์ที่ 1 กลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจผ่านสื่อสังคมออนไลน์  กลยุทธ์ที่ 2 การสร้างการรับรู้ และภักดีต่อตราสินค้า กล
ยุทธ์ที ่3 กลยุทธ์การกระจายการลงทุนไปยังท่ีอื่น กลยุทธ์ที่ 4 กลยุทธ์การส่งเสริมการขายและการให้บริการหลังการขาย   
ค าส าคัญ :  กลยุทธ์การพัฒนา  รถมือสอง 
 

Abstract 
 This study aims to:  1) To study and understand the current situation and environment affecting to 
the used car sales business of Nakornyon Shop, Mueang District, Roi Et Province. 2) To establish the guideline 
for creating marketing strategies for Nakornyon Shop which leads to increase the competitiveness and 
promote the business to be strong and sustainable. Collecting data using interviews which is divided into 2 
parts: specific analysis which is the owner of the business and 10 employees in the shop and accidental 
analysis unit Is a group of general customers who come to use the shop By interviewing 40 accidental 
analysis units. The results showed that Results from the inquiry Meeting in the organization Nakornyon shop 
staff in strategy improvement and operation guidance found that the total number of employees in the 
shop was 12 people, divided into 1 executive, accounting for 7.69%, 2 managers representing 15.38% and 
general employees of 10 people, representing 76.92% To analyze SWOT ANALYSIS, VALUE CHAIN and 
LOGICAL FREMEWORK to study business strategy. 4 strategies, namely strategy 1, business development 
strategy through social media, strategy 2 Create awareness and brand loyalty, strategy 3, diversification 
strategy to another strategy, strategy 4, sales promotion strategy and after sales service. 
Keywords:  Development strategy, Used car 
 

                                                           
1นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น email: 
samachayat@gmail.com 
2 รองศาสตราจารย์ คณะวิศวกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 

การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562 143



 

บทน า 
 รถยนต์มือสองได้เข้ามามีบทบาทในทางเศรษฐกิจมากขึ้นท้ังในด้านการขนส่งและภาคเกษตรกรรม [1]  สาเหตุหลัก
ของผู้บริโภคซื้อรถบรรทุกมือสองส่วนใหญ่มากจากการที่ผู้ใช้มองว่ารถบรรทุกมือสองคุณภาพดี  ราคาถูกกว่ามือแรกท าให้
ความนิยมในรถยนต์มือสองมากกว่ารถใหม่ส่งผลให้ธุรกิจขาย รถยนต์มือสองมีการเติบโตตามความต้องการของผู้ประกอบการ 
เนื่องจากความต้องการใช้ของกลุ่มผู้ประกอบการที่จะน าไปใช้บรรทุกพืชผลทางการเกษตรและในภาคอุตสาหกรรมในราคาที่
ต่ ากว่าการซื้อรถใหม่แต่สืบเนื่องจากความผันผวนของเศรษฐกิจ ในการด าเนินธุรกิจซื้อขายรถยนต์มือสองนั้นมีอัตราความเสี่ยง
ค่อนข้างสูง ไม่ว่าจะเป็นในแง่ของการหาสินค้ามือสองเสี่ยงต่อการได้รับสินค้าที่คุณภาพไม่ดีมาขายต่อซึ่งท าให้ผู้ประกอบการ
จ าเป็นหากลยุทธ์ที่ส าคัญมาใช้เพื่อการพัฒนาต่อยอดให้ธุรกิจด าเนินต่อไปได้โดยไม่ขาดสภาพคล่องและมีประสิทธิภาพ  ในปี 
2561 สถานการณ์ธุรกิจรถยนต์มือสองเริ่มเข้าสู่ช่วงของการฟื้นตัวอย่างต่อเนื่องสอดคล้องกับการฟื้นตัวของธุรกิจยานยนต์ใน
ประเทศในช่วงระหว่างปี 2561-2563 โดยคาดว่าการแข่งขันในธุรกิจเช่าซื้อเพื่อกระตุ้นอุปสงค์จากค่ายรถยนต์โดยเฉพาะจาก
ทางด้านราคาจะยังคงมีอยู่ต่อเนื่องรวมถึงการเปิดตัวรถยนต์รุ่นใหม่ในขณะที่ต้นทุนการด าเนินงานของธุรกิจมีแนวโน้มเพิ่มขึ้น
จึงอาจส่งผลกระทบต่อความสามารถในการท าก าไรของธุรกิจในระยะข้างหน้า นายวสวัตติ์ วสุธาสวัสดิ์ ประธานเจ้าหน้าที่
บริหาร บริษัท คาร์ซัม ประเทศไทยตัวแทนจ าหน่ายรถยนต์มือสองออนไลน์บนเว็บไซต์ www.carsome.co.th เปิดเผยว่า 
ภาพรวมตลาดรถยนต์มือสองในประเทศไทยมีมูลค่าอยู่ท่ี 1.5 หมื่นล้านดอลล่าห์สหรัฐ และมีอัตราเติบโตไม่ต่ ากว่า 9.6% ต่อปี
ถือเป็นตลาดรถยนต์มือสองท่ีใหญ่ที่สุดของภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ สาเหตุที่ธุรกิจเติบโตนั้นมาจากการตอบสนอง
ปัญหาของผู้บริโภคที่บริษัทเป็นดิจิทัลโซลูช่ันที่ถูกพัฒนาขึ้นเพื่อไขปัญหาความยุ่งยากของการซื้อขายรถยนต์มือสองโดยเป็น
ช่องทางการซื้อขายรถมือสองที่ช่วยให้ผู้ขายสามารถติดต่อตรงกับผู้แทนจ าหน่ายที่เป็นผู้ซื้อที่อยู่ทั่วประเทศได้โดยตรง โดยมี
เป้าหมายส าคัญเพื่อลดขั้นตอนท่ียุ่งยากและท าให้ผู้ขายได้ราคาที่ดีที่สุด  

จากปัญหาและแนวทางดังกล่าว ผู้ศึกษาจึงมีความสนใจ เพื่อศึกษากลยุทธ์การด าเนินธุรกิจโดยใช้เครื่องมือ SWOT 
ANALYSIS, VALUE CHAIN และ LOGICAL FREMEWORK  ศึกษากลยุทธ์การด าเนินธุรกิจโดยใช้ผู้มีส่วนร่วมทุกภาคส่วนทั้ง
ผู้บริหาร ผู้จัดการร้านและพนักงาน ก าหนดกลยุทธ์ร่วมกันในองค์กรและ เพื่อเป็นแนวทางการสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดของ
ร้านนครยนต์ต่อไป 
  
วัตถุประสงค์  

 1  เพื่อศึกษาและท าความเข้าใจสถานการณ์และสภาพแวดล้อมในปัจจุบันที่ส่งผลต่อกิจการจ าหน่ายรถมือสองของ 
ร้านนครยนต์ อ าเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด 

2  เพื่อเป็นแนวทางการสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดให้กับร้านนครยนต์อันน าไปสู่การเพิ่มความสามารถทางการ
แข่งขัน และต่อยอดธุรกิจให้มีความแข็งแรงและยั่งยืนต่อไป 
 
วิธีการศึกษา 

1)  ศึกษาปัญหาและข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับปัญหาที่เกิดขึ้นในองค์กร  ว่ามีสาเหตุและปัจจัยใดบ้าง เช่น สาเหตุใดที่ท า
ให้ยอดขายภายในองค์กรลดลง ไม่ว่าจะเป็นจ านวนคู่แข่งทางการค้าที่เพิ่มขึ้น การแข่งขันกันในธุรกิจมีความรุนแรงมากขึ้นซึ่ง
อาจเป็นสาเหตุที่ท าให้ลูกค้าและยอดขายในองค์กรลดลงหรือไม่ เป็นต้น  

2) ทบทวนแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  ก าหนดวัตถุประสงค์ในการศึกษาจากการที่พบปัญหาในองค์กร 
พร้อมท้ังศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพื่อน ามาเป็นเครื่องมือในการศึกษาและวิเคราะห์ข้อมูล 
 3) วิเคราะห์ข้อมูลในองค์กร ท าการวิเคราะห์โดยใช้เครื่องมือ ดังนี้ 
  (1) วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (PESTE Analysis) เป็นการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกที่ไม่สามารถ
ควบคุมได้ โดยมีปัจจัยด้านการเมือง ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ ปัจจัยด้านสังคม ปัจจัยด้านเทคโนโลยี ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม 
และปัจจัยด้านกฎหมาย  ซึ่งปัจจัยทั้งหมดที่กล่าวมานั้นเพื่อน าไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ขององค์กรต่อไป 

(2) วิเคราะห์อุตสาหกรรมภายในธุรกิจ (Five Forces Model) เป็นการวิเคราะห์เกี่ยวกับสภาพการแข่งขนั
ในตลาด ซึ่งมีอ านาจในการต่อรอง 5 ด้าน ที่มีผลต่อสภาพการแข่งขันในธุรกิจ อ านาจการต่อรองของลูกค้า อ านาจในการ
ต่อรองผู้จ าหน่ายปัจจัยการผลิต ภัยคุกคามของสินค้าทดแทน ภัยคุกคามของผู้ประกอบการรายใหม่ การแข่งขันของคู่แข่ง
ปัจจุบัน 
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(3) ห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) เป็นการอธิบายถึงกิจกรรมภายในองค์กร เริ่มตั้งแต่ขั้นตอนการรับ
วัตถุดิบเข้าสู่กระบวนการแปรสภาพจนกระทั่งการจัดส่งสินค้าไปยังผู้บริโภค ซึ่งแบ่งเป็น 2 ส่วน คือ กิจกรรมหลัก  และ
กิจกรรมสนับสนุน 

(4) ทฤษฎีวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกและภายในองค์กร (SWOT Analysis) เป็นเครื่องมือการ
วิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายในองค์กรซึ่งเป็นการวิเคราะห์เพื่อให้เข้าใจถึงจุดแข็ง  จุดอ่อน โอกาส  และ ภาวะคุกคามของธุรกิจที่
ก าลังเกิดขึ้นในปัจจุบันและในอนาคตขององค์กร  เพื่อน าไปประยุกต์ใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ในองค์กร 

(5) ทฤษฎีการวิเคราะห์กลยุทธ์ทางเลือก (TOWS Matrix) เป็นเครื่องมือที่ช่วยในการเลือกกลยุทธ์ โดยใช้
ควบคู่กับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก และภายในองค์กร (SWOT Analysis)  จัดท าเป็นตาราง 9 ช่อง คือ ปัจจัยหลกั 
4 ช่อง ช่องกลยุทธ์ 4 ช่อง อีก 1 ช่อง บอกถึงปัจจัยภายนอก หรือ ปัจจัยภายใน โดยช่องกลยุทธ์ 4 ช่อง มีช่ือว่า กลยุทธ์ SO 
กลยุทธ์ WO กลยุทธ์ ST กลยุทธ์ WT ซึ่งจะเกิดหลังจากการวิเคราะห์ปัจจัยหลักทั้ง 4 ช่อง ผลจากการวิเคราะห์ความสัมพันธ์
ในกลยุทธ์ทั้ง 4 ช่องแล้ว จะท าให้เกิดยุทธศาสตร์ 4 ประเภท คือ กลยุทธ์เชิงรุก กลยุทธ์เชิงป้องกัน กลยุทธ์เชิงแก้ไข กลยุทธ์
เชิงรับ ซึ่งเป็นประโยชน์อย่างมากในการเลือกข้อได้เปรียบมาใช้ในองค์กร 

4)   การวางแผนการด าเนินงาน (Action Plan) จากการวิเคราะห์โดยใช้เครื่องมือ วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
(PESTE Analysis) วิเคราะห์อุตสาหกรรมภายในธุรกิจ (Five Forces Model) ห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) ทฤษฎีวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมภายนอกและภายในองค์กร (SWOT  Analysis)   ทฤษฎีการวิเคราะห์กลยุทธ์ทางเลือก (TOWS Matrix) 
ขั้นตอนต่อไปจะเป็นการสรุปผลจากการด าเนินการศึกษา โดยการออกแบบกิจกรรมการด าเนินงานด้วยเครื่องมือ Logical 
Framework  โดยใช้การวิเคราะห์ Logical Framework และสรุปผลจากการศึกษาตามวัตถุประสงค์ 
ผลการศึกษา  
 ผลการศึกษาสภาพปัจจุบันในการด าเนินงานของร้านนครยนต์ อ าเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด 

1)  ด้านการเมือง (Politic) การเปลี่ยนแปลงทางการเมืองส่งผลกระทบ แบ่งได้เป็นหลายปัจจัยไม่ว่าจะเป็นการขึ้นภาษี
บ้านและรถยนต์ ท าให้ผู้บริโภคชะลอการซื้อรถยนต์ ซึ่งไม่เพียงแต่กระทบรถยนต์มือหนึ่งเท่านั้น รถยนต์มือสองก็กระทบ
เช่นกัน และการที่อัตราดอกเบี้ยของรถยนต์มือสองสูงกว่ารถยนต์มือหนึ่ง เนื่องจากมีอายุการใช้งานที่นานกว่าและมีควันพิษท่ี
มากกว่า จึงมีอัตราดอกเบี้ยที่สูงกว่ารถมือหน่ึง จึงท าให้ตลาดรถยนต์มือสองได้รับผลกระทบจากนโยบายอัตราดอกเบี้ย  

2)  ด้านเศรษฐกิจ (Economic) จากภาวะเศรษฐกิจที่ชะลอตัวในปี 2561-2562 ท าให้ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อ
รถยนต์ของคนไทยเปลี่ยนไป เพื่อรองรับการแข่งขันในธุรกิจจ าหน่ายรถยนต์มือสองที่มีการแข่งขันกันสูงในปัจจุบัน ท าให้ธุรกิจ
จ าหน่ายรถยนต์มือสองต้องมีการเตรียมรับมือความท้าทายต่าง ๆ ท่ีเกิดขึ้นได้อย่างทันท่วงที  ผลบวกต่อกิจการ คือ ผู้บริโภค
ยังต้องการการบริการและสินค้าที่มีคุณภาพที่ดีและคุ้มค่าราคาในการเลือกซื้อรถยนต์มือสอง ซึ่งการจัดการส่งเสริมทางการ
ตลาดของธุรกิจจ าหน่ายรถยนต์มือสองยังคงสามารถดึงดูดให้ลูกค้าเข้าไปใช้บริการมากขึ้น จึงเกิดผลดี คือ เมื่อภาวะเศรษฐกิจ
ที่ชะลอตัวส่งผลให้คนไทยปรับพฤติกรรมการจับจ่ายใช้สอย โดยคนไทยเลือกซื้อรถยนต์มือสองที่มีราคาไม่แพงมาก คุณภาพดี 
เพื่อเป็นการประหยัดเงิน 

3)  ด้านสังคม (Social)  วิถีชีวิตของคนในปัจจุบันการด าเนินชีวิตของคนไทยเปลี่ยนแปลงไป มีการใช้ชีวิตนอกบ้าน
มากขึ้น ไม่ว่าจะท างานหรือเรียนหนังสือ และปัจจุบันคนไทยมองว่ารถยนต์คือปัจจัยส าคัญในชีวิต เพราะท าให้การเดินทาง
สะดวก ถือเป็นปัจจัยที่สนับสนุนให้ธุรกิจจ าหน่ายรถยนต์มือสองมีแนวโน้มในการเจริญเติบโตเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง เพราะ
สามารถตอบสนองคนในสังคมยุคใหม่ โดยเฉพาะกลุ่มคนวัยท างานได้ 

4)  ด้านเทคโนโลยี  (Technology) ปัจจุบันเครือข่ายสังคมออนไลน์ได้เข้ามามีบทบาทส าคัญในการด าเนินชีวิตของคน
รุ่นใหม่ โดยเป็นแหล่งพบปะติดต่อสื่อสารระหว่างเพื่อน และใช้เป็นพ้ืนท่ีสาธารณะในการแบ่งปันข้อมูลต่าง ๆ ให้กับผู้คนท่ีอยู่
ในชุมชน โดยผู้คนในชุมชนสามารถท ากิจกรรมเพื่อความบันเทิงร่วมกันได้  ท าให้ผู้บริโภครู้จักธุรกิจจ าหน่ายรถยนต์มือสอง 
ของทางร้านได้ง่ายผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ (Social Network)  รวมถึงเครือข่ายสังคมออนไลน์เป็นช่องทางในการสร้าง
ความสัมพันธ์ที่ดีในระยะยาวกับลูกค้าโดย ใช้เป็นช่องทางการสื่อสารที่สามารถมีปฏิสัมพันธ์กับลูกค้าแบบสองทาง เพื่อรับฟัง
ความคิดเห็นและสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า รวมไปถึงการประชาสัมพันธ์เพื่อสร้างการรับรู้ในตัวสินค้าได้ในวงกว้าง แต่ก็
ยังมีผลเสีย คือ พฤติกรรมผู้บริโภคมีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว เพราะการเข้าถึงเครือข่ายสังคมออนไลน์มีการให้ข้อมูลที่
รวดเร็วแต่ไม่มีการกรองข้อมูลก่อนอาจจะสื่อไปในทางที่เสียหายได้ 

ผลการศึกษาการวางกลยุทธ์ในการเพิ่มยอดขายของร้านนครยนต์ อ าเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด 
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จากผลการศึกษาสามารถน ามาจัดท ากลยุทธ์ในการเพิ่มยอดขายของร้านนครยนต์ อ าเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด ท าให้
ได้แนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายโดยประกอบแผนการปฏิบัติการเพิ่มยอดขาย จ านวน 4 กลยุทธ์ 

โครงการที่ 1 การพัฒนาธุรกิจผ่านสื่อสังคมออนไลน์   
โครงการที่ 2 การสร้างการรับรู้ และภักดีต่อตราสินค้า 
โครงการที่ 3 การขยายกิจการ 
โครงการที่ 4 การส่ง เสริมการขายและการให้บริการหลังการขาย   
การด าเนินการโครงการทั้ง 4 โครงการพบว่า ต้องใช้งบประมาณในการด าเนินการ 202,000 บาท หลังจากด าเนินการ

คาดว่าสามารถเพิ่มยอดขายร้านนครยนต์ จังหวัดร้อยเอ็ดเพิ่มขึ้น การจัดท าท้ัง 4 โครงการ ถือว่าคุ้มค่ากับการลงทุน เนื่องจาก
ทางร้านนครยนต์ จังหวัดร้อยเอ็ดจะได้ผลตอบแทนระยะยาวคือ จ านวนของลูกค้า ซึ่งปัจจุบันฐานลูกค้าส่งผลต่อรายได้หลัก
ของกิจการ 
 
อภิปรายผล   

 จากผลการศึกษาวิเคราะห์ทั้ง 5 วิธี เพื่อมาก าหนดการวิเคราะห์แบบ Logical Framework   แบ่งเป็น 4 กลยุทธ์คือ   
พัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด กลยุทธ์การพัฒนาระบบ ให้มีความทันสมัยกลยุทธ์การสร้างการรับรู้และภักดีต่อตราสนิค้าและกล
ยุทธ์การส่งเสริมการขายและการให้บริการหลงัการขาย  ซึ่งจากการศึกษาพบว่าการใช้กลยุทธ์ดังกล่าวสามารถตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าได้ดีในระดับหนึ่งและสามารถพัฒนาให้ธุรกิจมียอดขายที่สูงขึ้นได้ สอดคล้องกับการวิจัยของ  [2] ได้
ท าการศึกษาเรื่องการวางแผนเชิงกลยุทธ์เพื่อพัฒนาธุรกิจจ าหน่ายรถจักรยานยนต์ กรณีศึกษา ร้านศุภลักษณ์ มอเตอร์ที่ได้
ท าการศึกษาวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอก ได้แก่ การวิเคราะห์อุตสาหกรรม การวิเคราะห์แรงกดดัน 5 ประการ และการ
วิเคราะห์ PESTE รวมทั้งใช้การวิเคราะห์ SWOT เพื่อวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายใน ผลการศึกษา พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคัญกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์ คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการตลาดและด้านอื่นๆ ส่วนพฤติกรรมการเลือกซื้อรถจักรยานยนต์ คือ ซื้อรถจักรยานยนต์ด้วยระบบผ่อน
ช าระจนน าไปสู่การก าหนดกลยุทธ์ ซึ่งใช้ทฤษฎี TOWS Matrix โดยกลยุทธ์ระดับธุรกิจคือกลยุทธ์ผู้ตามและกลยุทธ์ผู้เชี่ยวชาญ
ในตลาดเล็ก  กลยุทธ์การตลาดได้แก่กลยุทธ์จัดให้กลยุทธ์ขยายฐานลูกค้า กลยุทธ์เพิ่มประสิทธิภาพในการด าเนินงาน และกล
ยุทธ์พันธมิตรเป็นต้น 
 
ข้อเสนอแนะ 

1. การประกอบกิจการรถยนต์มือสองนั้นมีการลงทุนท่ีสูงมากและมีกฎหมายรับรองค่อนข้างเยอะ มีการบริหาร
จัดการที่ยุ่งยาก คู่แข่งขันทางการตลาดเยอะ สินค้าเสื่อมราคาเร็ว เศรษฐกิจไม่ดี  ผู้ประกอบการที่สนใจอยากท าธุรกิจนี้ควร
ศึกษาหาข้อมูลดีๆ เพื่อประกอบการตัดสินใจในการลงทุนซึ่งสามารถลดความเสี่ยงได้ 

2. กิจการรถยนต์มือสองเป็นกิจการที่บริหารงานค่อนข้างยากผู้ประกอบการควรมีประสบการณ์และมองมุมมอง
เศรษฐกิจท่ีหลากหลาย รู้ทิศทางเศรษฐกิจออกและที่ส าคัญคือการสรรหากลยุทธ์ใหม่ๆ มาบริการจัดการ 

3. ข้อแนะน าส าหรับผู้ประกอบกิจการขายรถยนต์มือสองที่ด าเนินการอยู่  ในช่วงที่เศรษฐกิจดีทางร้านประมูลรถมา
ในราคาที่สูงควรเร่งยอดขายให้ขายออกเร็วที่สุดเนื่องจากรถยนต์เป็นสินค้าเสื่อมราคาเร็วหากปล่อยรถไว้นานมูลค่ารถยนต์จะ
ต่ าและขายออกยาก หากในช่วงที่เศรษฐกิจไม่ดีอยู่ในสภาวะฝืดไม่มีสภาพคล่องกิจการควรชะลอการซื้อรถเข้าร้านเนื่องจาก
เป็นผลมาจากพิษทางเศรษฐกิจและควรซื้อรถที่ขายได้เร็วและมีสภาพคล่องเมื่อลดความเสี่ยงในกาสต็อกสินค้า 

4. ผู้ประกอบการ  ผู้จัดการหรือพนักงานควรมีการประชุม อบรม สัมมนาร่วมกับหน่วยงานอ่ืนๆ อย่างสม่ าเสมอเพื่อ
ขยายพันธมิตรและสร้างเครือข่ายใหม่ๆ ให้กับกิจการ เปิดโอกาสได้และเปลี่ยนเรียนรู้ข้อมูลทางธุรกิจทีส าคัญๆ อีกทั้งหาลู่ทาง
ใหม่ๆ ในการประกอบธุรกิจ 

5. ผู้ประกอบการ ผู้จัดการหรือพนักงานควรมีความรู้เรื่องภาษี ควรมีการอบรมเกี่ยวกับการจัดการภาษีธุรกิจ
เนื่องจากเป็นเรื่องที่ยุ่งยากและใกล้ตัว ควรศึกษาเพื่อน ามาปรับใช้ในกิจการจะได้บริการจัดการเสียภาษีท่ีถูกต้อและเป็นระบบ 

6. การเปิดกิจการร้านยนต์ยนต์มือสอง ผู้ประกอบการควรเปิดอู่ซ่อมรถร่วมด้วยเนื่องจากรถยนต์มือสองที่น ามาขาย
นั้นหากมีปัญหาจะได้ซ่อมทันทีและมีราคาถูกกว่าการฝากซ่อมร้านอื่นอีกท้ังหากรู้ค้าซื้อรถยนต์ไปแล้วมีปัญหาเมื่อน ากลับมาที่
ร้านสามารถซ่อมได้ทันทีไม่ต้องน ารถเข้าศูนย์ 

7. ควรมีการติดต่อสานความสัมพันธ์กับลูกค้าอย่างต่อเนื่องเพื่อรักษาฐานลูกค้าเดิมและเพิ่มฐานลูกค้าใหม่ 
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8. กิจการควรมีการประชาสัมพันธ์ที่หลายหลายและเข้าถึงง่ายขึ้นกับกลุ่มบุคคลเป้าหมายและบุคคลทั่วไป เช่นการ
โฆษณาในหมู่คนท างานท่ีจบใหม่พร้อมข้อเสนอสุดพิเศษเพื่อการกระตุน้การซื้อของกลุ่มเป้าหมายและใช้กลยุทธ์เชิงรุกกับลกูคา้
ในทันทีพร้อมของสมนาคุณสุดพิเศษ 
 
เอกสารอ้างอิง 
[1]  กลุ่มสถติิการขนส่ง กองแผนงาน กรมการขนส่งทางบก. (2562).  กรมการขนส่งทางบก เผยสถิติจดทะเบียนรถใหม่ทั่ว

ประเทศ คร่ึงปีแรก (ม.ค.-มิ.ย.61) มากกว่า 1.5 ล้านคัน. [Online]. https: //www.dlt.go.th/th/public-               
news/view.php?_did=2118 

[2]  จารุวรรณ เนื่องแก้ว. (2558). การวางแผนเชิงกลยุทธ์ เพื่อพัฒนาธุรกิจจ าหน่าย รถจักรยานยนต์ กรณศีึกษา          
ร้านศุภลักษณ์ มอเตอรไ์บค์.  วารสารวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น, 8(2), 2 

 
 

การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562 147



แนวทางการลดระยะเวลาการรอคอยศูนย์การแพทย์ชะลอวัยและความงาม 
REDUCING THE TIME OF SERVICE FOR ANTI AGING AND AESTHETIC CENTER 

 
สารณิี ลิพันธ์1 

อังศุธร  ศรีสุทธิสอาด2  
 

บทคัดย่อ 
 ระยะเวลารอคอยเป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้รับบริการ จากระยะเวลารอคอยของผู้รับบริการที่นัด
หมายเข้ารับบริการศูนย์การแพทย์ชะลอวัยและความงาม เฉลี่ย 23.43 นาที ท าให้เกิดความล่าช้าในการตอบสนองความ
ต้องการของผู้รับบริการ วัตถุประสงค์ของการศึกษาครั้งน้ี คือ เพื่อหาสาเหตุความล่าช้าในการให้บริการและศึกษาแนวทางการ
ลดระยะเวลาการรอคอยผู้รับบริการ โดยการศึกษาเวลา ระยะทางของกระบวนการท างานของฝ่ายบริการลูกค้าและฝ่าย
พยาบาล วิเคราะห์ด้วยหลักความสูญเปล่า และเก็บข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึกพนักงานวิเคราะห์ด้วยแผนผังสาเหตุและผล 
ผลการวิจัยพบว่า สาเหตุความล่าช้าในการให้บริการ คือ ผู้รับบริการรอลงทะเบียนและรอลงนัดหมาย เนื่องจากมีช่องทาง
ให้บริการเพียงช่องทางเดียว รอให้วิตามิน เนื่องจากผู้รับบริการมาไม่ตรงเวลาท าให้เกิดช่วง Peak Time จึงท าให้ที่นั่งส าหรับ
ให้วิตามินไม่เพียงพอ และการเคลื่อนไหวในท่าที่ส่งผลต่อการไหลของวิตามิน เช่น งอแขน จึงท าให้วิตามินไหลหมดช้ากว่า
ก าหนด จากสาเหตุของปัญหาผู้วิจัยได้น าเสนอแนวทางในการแก้ไขปัญหา คือ การปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการ
ให้บริการ 
ค าส าคัญ: ศูนย์การแพทย์ชะลอวัยและความงาม ระยะเวลารอคอย ความสูญเปล่า ให้วิตามิน แผนผังสาเหตุและผล 

 
Abstract 

The waiting period is a factor that affects of customer’s satisfaction, The waiting period of the 
customers with an appointment to receiving services for Anti-aging and aesthetic center have an average of 
23.43 minutes of delays in responding to the needs of customers. The purpose of this study is to determine 
the cause of delays in service and study guidelines for reducing the waiting time for service recipients by 
studying time, the distance of working process of the customer service and nursing department, analyze by 
wastes and collect the data with in-depth interviews with employees, analyze with the Cause and Effect 
Diagram. The results revealed that the cause of delay in service is customers waiting to register and waiting 
to make an appointment due to only one service channel, waiting for Intravenous injection because 
customers do not arrive on time. Thus, causing the Peak Time makes the seats for Intravenous injection to 
not be enough. And movement in the posture that can affect the flow such as bending the arms, making 
it flow out late. The cause of the problem Researchers have proposed ways to solve the problem is to 
improve service processes. 
Keywords: Anti-aging and aesthetic center, waiting period, Wastes, Intravenous injection,  cause and effect 
Diagram 
  

                                                           
1  นักศึกษา หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะบรหิารธุรกจิ มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย โทรศัพท ์088-0952775  
2 อาจารย์ หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑติ มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย 
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บทน า  
ปัจจุบันภาพรวมการจัดตั้งธุรกิจด้านสุขภาพมีการขยายตัวเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง ส่งผลให้การแข่งขันของธุรกิจ

สุขภาพมีแนวโน้มที่รุนแรงขึ้น ผู้ประกอบการควรพัฒนาการให้บริการเพื่อตอบสนองต่อความต้องการของผู้รับบริการได้อย่าง
รวดเร็ว การสร้างความพึงพอใจแก่ผู้รับบริการถือเป็นเรื่องที่ส าคัญที่สุด ปัญหาการรอคอยเป็นปัญหาที่ส่งผลต่อความพึงพอใจ
ของผู้รับบริการ ดังเช่น พัชรินทร์ ด ารงพิพัฒน์กุล และคณะ [1] ได้ศึกษาการพัฒนากระบวนการให้บริการผู้ป่วยนอกฝ่ายเวช
ศาสตร์ฟื้นฟู ศูนย์การแพทย์กาญจนาภิเษก โดยน าเอาแนวคิดทฤษฎีต่าง ๆ และเครื่องมือการพัฒนาคุณภาพมาประยุกต์ใช้ใน
การพัฒนากระบวนการให้บริการ เ ช่น Process Re-design Lean Value Stream Industrial Engineering Process 
Analysis Cause and Effect Diagram เพื่อลดระยะเวลาการรอคอยของผู้ป่วย  ชุติพร รัตนาพันธ์ และปณิธาน พีรพัฒนา [2] 
ได้ศึกษากระบวนการให้บริการเพื่อลดการรอคอยโดยใช้แนวคิดลีนและการจ าลองสถานการณ์ จากการศึกษาโดยใช้เครื่องมือ
แบบสอบถาม แผนภูมิกระบวนการ แผนภูมิพาเรโต และแผนผังสาเหตุและผล พบว่า ผู้ใช้บริการร้อยละ 51.4 ต้องการให้
ปรับปรุงเรื่องการรอคอย จึงใช้วิธีการแก้ปัญหาออกเป็น 2 ได้แก่ การประยุกต์ใช้เทคนิค ECRS ซึ่งประกอบด้วย การวิเคราะห์ 
4 ขั้นตอน คือการตัดขั้นตอนการท างานท่ีไม่จ าเป็น การรวมขั้นตอนการท างานเข้าด้วยกัน การจัดล าดับงานให้เหมาะสม และ
การปรับปรุงการท างานหรืออุปกรณ์เพื่อให้ง่ายต่อการท างาน  ปฐมพงษ์ หอมศรี และจักรพรรณ คงธนะ [3] ศึกษาการเพิ่ม
ประสิทธิภาพการผลิตโดยใช้แนวคิดลีนโดยมุ่งก าจัดความสูญเปล่าที่เกิดขึ้นในกระบวนการผลิต เพิ่มประสิทธิภาพการผลิต ลด
เวลาในการส่งมอบให้กับลูกค้า ลดจ านวนพนักงาน ลดพื้นที่และวัสดุคงคลังในกระบวนการผลิต และ ปภัชญา หนูสลุงและ
คณะ [4] ศึกษาความสูญเปล่าในระบบจากการรอคอยผลเลือด รอยานาน ความซ้ าซ้อนในระบบท างาน ขั้นตอนที่มากเกิน
ความจ าเป็น การเดินกลับไปเดินกลับมาเพื่อแก้ไขข้อผิดพลาด น าแนวคิดแบบลีนมาใช้ ประกอบด้วย คุณค่า สายธารแห่ง
คุณค่า การไหล การดึง และโดยปรับปรุงระบบการท างานใหม่ ลดความซ้ าซ้อน ลดขั้นตอนการท างาน ผลการศึกษาพบว่าลด
ขั้นตอนการให้บริการจากเดิม 17 ขั้นตอนลดลงเหลือ 14 ขั้นตอน จากงานวิจัยดังกล่าวผู้วิจัยได้ศึกษาเพื่อน าแนวทางการศึกษา
มาค้นหาสาเหตุปัญหาความล่าช้าในการให้บริการของศูนย์การแพทย์ชะลอวัยและความงาม 

จากข้อมูลระยะเวลารอคอยผู้รับบริการศูนย์การแพทย์ชะลอวัยและความงามของฝ่ายบริการลูกค้าและฝ่ายพยาบาล 
พบว่า ผู้รับบริการมีระยะเวลาการรอคอยเฉลีย่ 23.43 นาที จากปัญหาความล่าช้าในการบริการท าให้ผู้ รับบริการเกิดการรอ
คอยและไม่ได้รับความสะดวกรวดเร็ว ซึ่งอาจก่อให้เกิดผลกระทบต่อศูนย์การแพทย์ชะลอวัยและความงาม คือ ไม่สามารถ
รักษาฐานลูกค้าเดิมได้เนื่องจากลูกค้าไม่ได้รับความสะดวกรวดเร็วและเกิดทัศนคติที่ไม่ดีต่อการให้บริการซึ่งส่งผลให้ลูกค้าไม่
กลับมาใช้บริการได้ เสียช่ือเสียงจากการกล่าวถึงเกิดเป็นภาพลักษณ์ที่ไม่ดีกับองค์กรซึ่งอาจส่งผลต่อการตัดสินใจเข้ามาใช้
บริการของลูกค้ากลุ่มใหม่ ดังนั้นผู้วิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาเพ่ือหาสาเหตุความล่าช้าในการให้บริการของศูนย์การแพทย์ชะลอวัย
และความงาม รวมถึงแนวทางการลดระยะเวลาการรอคอยของผู้รับบริการ จึงเป็นที่มาของการศึกษางานวิจัยนี้ 

 
วัตถุประสงค ์ 

1. เพื่อหาสาเหตุความล่าช้าในการให้บริการของศูนย์การแพทย์ชะลอวัยและความงาม 
2. เพื่อศึกษาแนวทางการลดระยะเวลาการรอคอยผู้รับบริการของศูนย์การแพทย์ชะลอวัยและความงาม 

 
วิธีด าเนินงาน    

ศึกษาวิธีการให้บริการปัจจุบันเพื่อวิเคราะห์ปัญหาและหาแนวทางแก้ไขดังข้ันตอนต่อไปนี้  
1.  การศึกษาแผนผังและเก็บรวบข้อมูลการท างาน  โดยท าการวัดพื้นที่และระยะทางในเดินของพนักงานแต่ละจุดใน

ขั้นตอนการท างาน  
2.  การเก็บข้อมูลโดยการสังเกต (Observation)  เป็นวิธีการเก็บข้อมูลเพื่อศึกษากระบวนการท างานของฝ่ายบริการ

ลูกค้าและฝ่ายพยาบาลโดยใช้แผนภูมิการไหลกระบวนการ (process flow chart)  และน าข้อมูลกระบวนการให้บริการไป
วิเคราะห์ด้วยหลักความสูญเปล่า 7 ประการ เพื่อหาแนวทางการลดระยะเวลาการรอคอยของผู้ใช้บริการ 

3. การเก็บข้อมูลโดยใช้แบบสัมภาษณ์พนักงาน  เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลเพื่อศึกษาปัญหาที่เกิดจากการให้บริการ
จากผู้ให้บริการด้วยการสัมภาษณ์พนักงาน ทั้งหมด 12 คน โดยแบ่ง พนักงานฝ่ายบริการลูกค้า พนักงานฝ่ายพยาบาล และ
พนักงานเทคนิคการแพทย์ โดยแบบสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview)  เพื่อหาสาเหตุความล่าช้าในการให้บริการ มี
รายละเอียดในการสร้างแบบถาม คือ ด้านขั้นตอนการให้บริการของพนักงาน ด้านสถานท่ีการท างานและพื้นที่ในการให้บริการ 
ด้านเครื่องมือและอุปกรณ์ที่ใช้ในกระบวนการท างาน ด้านผู้รับบริการ ด้านระบบในการให้บริการ ด้านบุคลากร และวิเคราะห์
ข้อมูลด้วยด้วยแผนผังสาเหตุและผล 
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ผลการวิจัย 
จากการศึกษาหาสาเหตุความล่าช้าในการบริการส่งผลให้ผู้รับบริการเกิดการรอคอย มีสาเหตุดังนี้ 
1. การวิเคราะห์ความสูญเปล่ากระบวนการให้บริการของฝ่ายบริการลูกค้า  พบว่า มีการท างานซ้ า(Defect rework) 

เกิดการรอคอย (Waiting) ได้แก่ รอลงทะเบียน เนื่องจากช่องทางการลงทะเบียนมี 1 ช่องทาง  รอการนัดหมาย เนื่องจาก
คอมพิวเตอร์ที่ใช้ท าการนัดหมายมีเพียง 1 เครื่อง ท าให้เกิดการรอเพื่อลงทะเบียนและลงนัดหมายในช่วงเวลาที่มีผู้รับบริการ
จ านวนมาก นอกจากนั้นยังเกิดรอคอยการค้นแฟ้มซึ่งโดยปกติหากผู้บริการนัดหมายไว้ล่วงหน้าจะใช้เวลาการค้นแฟ้ม 28 
วินาที หากกรณีผู้รับบริการ Walk in จะเสียเวลาในการค้นแฟ้มประมาณ 3 นาที และรอพนักงานเรียกช่ือ โดยจะให้พนักงาน 
1 คนจะน าผู้รับบริการและแฟ้มประวัติขึ้นไปที่ฝ่ายพยาบาลพร้อมกันทีละ 3–4 คน ความสูญเปล่าจากการท างานท่ีมากเกิน 
(Overproduction) ได้แก่ มีการตรวจสอบหลายขั้นตอน จากการบันทึกข้อมูลผู้รับบริการเป็นแบบ manual ท าให้
กระบวนการท างานพนักงานต้องตรวจสอบเพื่อความถูกต้อง  

2. การวิเคราะห์ความสูญเปล่า(Wastes) กระบวนการให้วิตามินของฝ่ายพยาบาล พบว่า กระบวนการท างานที่ท าให้
เกิดการรอคอย ได้แก่ รอเข้าห้องให้วิตามิน สาเหตุเกิดจากที่นั่งส าหรับให้วิตามินไม่เพียงพอ การรอให้วิตามินเมื่อผู้รับบริการ
มาถึงหน้าเคาน์เตอร์ ผู้ช่วยพยาบาลจะท าหน้าที่วัดความดันหากกรณีห้องว่างจะสามารถเข้าไปนั่งรอในห้องให้วิตามินได้ทันที 
และจะรอพยาบาลเตรียมวิตามิน 1.22 นาที กระบวนการท างานท่ีท าให้เกิดระยะทางในการเคลื่อนท่ีท าให้สูญเสียเวลา ได้แก่ 
พยาบาลหลังจากเตรียมวิตามินเรียบร้อยจะเดินไปลงเวลาที่หน้าเคาน์เตอร์ก่อนเดินไปห้องให้วิตามิน เพื่อบันทึกเวลาการให้
วิตามินผู้รับบริการ ซึ่งเป็นการบันทึกแบบ manual ท าให้พยาบาลผู้ที่ให้วิตามินต้องเดินเพื่อไปบันทึกเวลาเอง การเดินของ
ผู้ช่วยพยาบาลที่จะท าหน้าที่ตรวจสอบการไหลของวิตามินทุก ๆ 5 นาที เพื่อให้แน่ใจว่าวิตามินไหลตามปกติ และหากกรณี
ลูกค้าให้วิตามินเรียบร้อย ผู้ช่วยพยาบาลจะเดินมาหยิบอุปกรณ์หน้าเคาน์เตอร์ เนื่องจากจุดวางอุปกรณ์ในการถอดวิตามินและ
อุปกรณ์วัดความดันจะวางไว้บริเวณหน้าเคาน์เตอร์ ซึ่งท าให้สูญเสียเวลาในการเดินกลับไปมาเพื่อหยิบอุปกรณ์ กระบวนการ
ท างานที่ท าให้เกิดการสูญเปล่าจากการท างานมากเกินไป (Overproduction) ได้แก่ การตรวจสอบการไหลของวิตามินทุก ๆ 
5 นาที ซึ่งมีสาเหตุมาจากขาดเครื่องควบคุมการให้สารละลายเข้าหลอดเลือดด า หากผู้รับบริการเคลื่อนไหวในท่าท่ีส่งผลต่อ
การไหลของวิตามิน ท าให้ไหลได้ช้ากว่าปกติขั้นตอนการให้วิตามินจึงใช้เวลามาขึ้น ส่งผลให้ผู้รับบริการที่รอเข้า รับบริการรอ
นานยิ่งขึ้น  

3. การวิเคราะห์ความสูญเปล่า (Wastes) กระบวนการพบแพทย์และตรวจเลือด พบว่า กระบวนการท างานท่ีท าให้เกิด
ความสูญเปล่า ได้แก่ เกิดการท างานซ้ าซ้อน (Defect rework) เรียกผู้รับบริการไม่พบ ต้องเรียกซ้ าหลายรอบ ซึ่งมีสาเหตุจาก
ผู้รับบริการไม่ได้นั่งรอประจ าที่น่ัง เนื่องจากพ้ืนท่ีนั่งรอหน้าเคาน์เตอร์พยาบาลมีจ านวนน้อย กรณีที่ผู้รับบริการเกิดการรอคอย
จ านวนมากในช่วง Peak time ท าให้ที่น่ังไม่เพียงพอ เกิดการสูญเปล่าจากการรอพบแพทย์ (Waiting) แพทย์จะใช้เวลากับผู้
บริการเฉลี่ยเวลา 32 นาทีต่อคน ซึ่งการนัดหมายให้ระยะห่าง 20 นาที และแพทย์ใช้เวลาในการตรวจจะเร็วหรือช้าจะขึ้นอยู่
กับการสอบถามของผู้รับบริการ ในกระบวนการพบแพทย์ขาดการควบคุมระยะเวลาที่ชัดเจนเลยท าให้ไม่สามารถควบคุมเวลา
ได้ และอีกหนึ่งสาเหตุของการรอพบแพทย์ คือ ผู้รับบริการมาไม่ตรงเวลานัดหมายท าให้ผู้รับบริการที่มาก่อนได้เข้าพบแพทย์
ก่อน ซึ่งอาจใช้เวลานานท าให้ผู้รับบริการต้องรอพบแพทย์นานมากขึ้น เกิดความสูญเปล่าจากการเกิดการขนส่งแฟ้มหลาย
ขั้นตอน (Transporation) โดยเริ่มจากการที่พนักงานฝ่ายบริการลูกค้าส่งแฟ้มให้ฝ่ายพยาบาล จากนั้นฝ่ายพยาบาลส่งแฟ้มให้ 
Wellness Consult และน าแฟ้มประวัติให้แพทย์ เมื่อสิ้นสุดการพบแพทย์หากผู้รับบริการต้องเข้าบริการ ตรวจเลือดต่อจะส่ง
แฟ้มกลับไปที่ฝ่ายพยาบาล ท าให้เสียเวลาในการขนส่งแฟ้ม ขาดแนวทางปฏิบัติที่ชัดเจนเพื่อลดปัญหาการขนส่งแฟ้มหลาย
ขั้นตอน  

4. การหาสาเหตุของปัญหาจากการสัมภาษณ์พนักงาน สามารถสรุปสาเหตุของปัญหาได้ดังนี้  
จากการวิเคราะห์แผนภูมิการไหลของกระบวนการบริการ พบจุดที่ท าให้เกิดคอขวด 2 จุดเคาน์เตอร์ฝ่ายบริการ

ลูกค้า และหน้าเคาน์เตอร์ฝ่ายพยาบาล ซึ่งจากการสัมภาษณ์พนักงาน พบว่า กระบวนการที่ท าให้เกิดการรอคอยหน้า
เคาน์เตอร์พยาบาล คือ กระบวนการพบแพทย์ และกระบวนการให้วิตามิน ดังนั้นจึงท าการสรุปสาเหตุของแต่ละกระบวนการ
ได้ดังตารางที่ 1 

5. แนวทางเลือกการไขปัญหาความล่าช้าในการให้บริการกระบวนการให้วิตามิน  คือ การปรับปรุงกระบวนการ
ท างานเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการให้บริการของกระบวนการให้วิตามิน จากการวิ เคราะห์ความสูญเปล่าจากกระบวนการให้
วิตามินสามารถสรุปกระบวนการให้บริการใหม่ได้ดังนี้  

5.1 ขั้นตอนการลงทะเบียน 
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     - เพิ่มช่องทางลงทะเบียนเป็น 2 ช่องทาง จัดระบบบริการแบบ One-stop service โดย 1 ช่องทาง สามารถ
ให้บริการหลายกิจกรรม เช่น ลงทะเบียน และลงนัดครั้งต่อไป ตรวจสิทธ์ิต่าง ๆ 

    - พัฒนาระบบการนัดหมายเพื่อให้สมดุลกับพ้ืนท่ีรองรับ โดยการเฉลี่ยการรับนัดหมายให้เท่ากันทุกช่วงเวลา และ
เพิ่มขั้นตอนโทรยืนยันโดยแจ้งให้ผู้รับบริการมาถึงก่อนเวลานัด 15-20 นาที เพื่อลดปัญหาเกิดรอคอยในช่วง Peak Time 

5.2 ผู้รับบริการติดต่อฝ่ายพยาบาล 
 - การน าระบบเครือข่ายเข้ามาใช้เมื่อลูกค้าลงทะเบียน พยาบาลจะรับรู้และสามารถเตรียมวิตามินได้ทันที โดยไม่

ต้องรอการตรวจสอบแฟ้มประวัติ 
5.3 กระบวนการให้วิตามิน 
- จัดท าป้ายประชาสัมพันธ์ ไว้ประจ าทุกที่นั่งให้วิตามินวิธีการวางแขนที่ถูกต้อง และพฤติกรรมที่ไม่สมควรท าให้

ผู้รับบริการมองเห็นได้สะดวก 
- จัดให้มีโต๊ะขนาดเล็กสามารถเคลื่อนที่ได้เพื่อวางอุปกรณ์ต่าง ๆ ที่จ าเป็นไว้ประจ าห้องส าหรับให้วิตามิน 
5.4 การบันทึกข้อมูล 
 - การน าเทคโนโลยีและระบบเข้ามาใช้เพื่อบันทึกประวัติของผู้รับบริการโดยไม่ต้องใช้แฟ้ม ช่วยลดเวลาการค้นแฟ้ม 

และลดขั้นตอนการตรวจสอบ 
6. แนวทางเลือกการไขปัญหาความล่าช้าในการให้บริการกระบวนการพบแพทย์  คือ การปรับปรุงประสิทธิภาพ

กระบวนการท างานกรณีพบแพทย์จากการวิเคราะห์ความสูญเปล่าของกระบวนการท างานของพนักงาน พบสาเหตุที่ท าให้
ผู้รับบริการเกิดการรอคอย จึงน าสาเหตุมาหาแนวทางการแก้ไข ดังนี้ 

6.1 จัดให้มีประชาสัมพันธ์ เพื่อประกาศเรียกกรณีตามผู้รับบริการไม่พบ 
6.2 เปลี่ยนเก้าอี้นั่งรอหน้าห้องแพทย์จากโซฟา ให้เป็นเก้าอ้ีที่มีขนาดเล็กลงสามารถวางได้มากข้ึน 
6.3 ก าหนดระยะห่างช่วงเวลานัดการพบแพทย์จาก 20 นาที เพิ่มเป็น 30 นาที และควบคุมระยะเวลาให้ชัดเจน

ด้วยการใช้ระบบแจ้งเตือน 
6.4 ในขั้นตอนการโทรยืนยันนัดกับผู้รับบริการควรย้ าเรื่องเวลา และแจ้งผู้รับบริการหากมาช้ากว่าเวลาเกินเวลา

นัดหมาย 15 นาทีจะท าการเลื่อนคิว 
6.5 หากมีการน าระบบเครือข่ายมาใช้แพทย์จะสามารถดูประวัติการรักษาผู้ป่วยผ่านระบบค้นหาและแสดงเวช

ระเบียน ท าให้สะดวกและรวดเร็วในการติดตามอาการผู้รับบริการ 
 7. แผนการปฏิบัติงาน จากแนวทางการแก้ไขปัญหาดังที่น าเสนอในข้อ 5 และ 6 มีแผนการปฏิบัติงานเพื่อให้การ
แก้ไขปัญหาประสบผลส าเร็จ ดังนี้ 
 7.1 การจัดทีมผู้รับผิดชอบและก าหนดดัชนีช้ีวัดความส าเร็จ จัดประชุมทีมเพื่อแบ่งหน้าที่รับผิดชอบ โดย
แบ่งเป็น กระบวนการลงทะเบียน กระบวนการให้วิตามิน กระบวนการพบแพทย์ ระบบเครือข่ายองค์กร 
 7.2 วางแผนการด าเนินงานของแต่ละทีม เช่น การจัดซื้ออุปกรณ์ จัดหาช่าง แนวทางการพัฒนาระบบนัดหมาย 
ศึกษาข้อมูลระบบเครือข่าย จัดหา supplier ดูแลระบบ แนวทางการท าสื่อ เพื่อสื่อสารกับผู้รับบริการ 
 7.3 สื่อสารภายในองค์กร และจัดท าผังกระบวนการท างานใหม่ ให้ความรู้พนักงาน ร่วมถึงแนวการปฏิบัติงาน  
 7.4 ด าเนินงานตามแผนการด าเนินงาน ดังนี้ การลงระบบเครือข่าย จัดท าช่องทางลงทะเบียนเป็น 2 ช่องทาง 
ทดลองนัดลูกค้าโดยการก าหนดจ านวนลูกค้าแต่ละช่วงเวลา จัดท าสื่อ เพ่ือประชาสัมพันธ์ อบรมพนักงานการใช้งานระบบ 
 7.5 ตรวจสอบผลการด าเนินงาน หาข้อบกพร่องที่ไม่เป็นไปตามแผน 
 7.6 วิเคราะห์ปัญหาที่เกิด และระดมสมองเพื่อหาแนวทางการแก้ไขหากเกิดข้อผิดพลาด 
 7.7 ด าเนินการแก้ไข โดยต้องมีการตรวจสอบและพัฒนาอย่างต่อเนื่อง  
 7.8 ประเมินผลตามดัชนีช้ีวัดความส าเร็จ 
 
สรุป  
 จากการศึกษาหาสาเหตุความล่าช้าในการให้บริการของศูนย์การแพทย์ชะลอวัยและความงาม ท าให้ผู้รับบริการเกิด
การรอคอย พบสาเหตุการรอคอยจากการวิเคราะห์ความสูญเปล่ากระบวนการให้บริการ ดังนี้ การท างานซ้ า ( Defect 
rework), เกิดการรอคอย (Waiting) , การสูญเปล่าจากการท างานที่มากเกิน (Overproduction), ความสูญเปล่าจากการเกิด
การขนส่งแฟ้มหลายขั้นตอน (Transporation) จากการศึกษาแผนผังพื้นที่การท างานและกระบวนการให้บริการ พบจุดที่ท า
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ให้เกิดคอขวด (Bottle neck) 2 จุด คือ จุดเคาน์เตอร์ฝ่ายบริการลูกค้า เป็นจุดที่ลูกค้านั่งรอพนักงานเรียกช่ือและน าแฟ้ม
ประวัติส่งให้ฝ่ายพยาบาล ระยะเวลารอคอยเฉลี่ย 5 นาที และจุดหน้าเคาน์เตอร์ฝ่ายพยาบาลลูกค้าจะนั่งรอเพื่อเข้าห้องให้
วิตามินและรอพบแพทย์ ระยะรอคอยเฉลี่ย 15.05 นาทีและ 20.58 นาที  จากสาเหตุของปัญหาผู้วิจัยได้น าเสนอแนวทางเลอืก
เพื่อลดระยะเวลาการรอคอย คือ การปรับปรุงกระบวนการท างานเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการให้บริการ 
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ตารางที่ 1 สาเหตุความล่าช้าในการบริการศูนย์การแพทย์ชะลอวัยและความงาม และแนวทางการแก้ไขปัญหา 

ปัญหา สาเหตุ สาเหตุรากเหง้าของปัญหา แนวทางการแก้ไขปัญหา 

ผู้ รับบริการ
รอเคาน์เตอร์
ฝ่ ายบริการ
ลูกค้า 

รอลงทะเบียนและลง
นัดหมาย 

ช่ อ ง ท า ง ล ง ท ะ เ บี ย น  1 
ช่องทาง 

เพิ่มช่องทางลงทะเบียนจะสามารถ โดยจัดระบบ
บริ ก ารแบบ One-stop service 1  ช่องทา ง 
สามารถให้บริการหลายกิจกรรม เช่น ลงทะเบียน 
และลงนัดครั้งต่อไป ตรวจสิทธ์ิต่าง ๆ 

รอพนักงานเรียกเพื่อ
ขึ้นไปฝ่ายพยาบาล 

พนักงานเดินขึ้นลงหลาย
รอบ เพื่อไม่ให้เสียเวลาจึงรอ
ผู้รับบริการที่มาถึงใกล้เคียง
กันลงทะเบียน 

การน าระบบบันทึกประวัติเข้ามาใช้ ผู้รับบริการ
สามารถไปติดต่อที่ฝ่ายพยาบาลได้เลย ไม่ต้องรอ
แฟ้ม และช่วยลดระยะทางการเดินของพนักงาน 

ผู้รับบริการ
รอให้วิตามิน 

 ที่ นั่ ง ใ ห้ วิ ต ามิ น ไ ม่
เพียงพอ 

ผู้รับบริการมาไม่ตรงเวลาท า
ให้เกิดช่วง Peak Time 

พัฒนาระบบการนัดหมายเพื่อให้สมดุลกับพื้นที่
รองรับ โดยการเฉลี่ยการรับนัดหมายให้เท่ากันทุก
ช่วงเวลา และเพิ่มขั้นตอนโทรยืนยันโดยแจ้งให้
ผู้รับบริการมาถึงก่อนเวลานัด 15-20 นาที เพื่อ
ลดปัญหาเกิดรอคอยในช่วง Peak Time 

วิตามินไหลหมดช้า
กว่าก าหนด 

ผู้รับบริการเคลื่อนไหวในท่า
ที่ ส่ ง ผ ล ต่ อกา ร ไหลของ
วิตามิน เช่น งอแขน 

จัดท าป้ายประชาสัมพันธ์ ไว้ประจ าทุกที่นั่งให้
วิตามินวิธีการวางแขนที่ถูกต้อง และพฤติกรรมที่
ไม่สมควรท า ให้ผู้รับบริการมองเห็นได้สะดวก 

ผู้รับบริการ
รอพบแพทย์ 
 
 

แพทย์ใช้เวลาในการ
ตรวจผู้รับบริการนาน
เกินไป 

ขาดการควบคุมระยะเวลาที่
ชัดเจน 

ก าหนดระยะห่างช่วงเวลานัดการพบแพทย์จาก 
20 นาที เพิ่มเป็น 30 นาที และควบคุมระยะเวลา
ให้ชัดเจนด้วยการใช้ระบบแจ้งเตือน 

ขั้นตอนการให้บริการ
มีความซ้ าซ้อน 

มีขั้นตอนการส่งแฟ้มและ
ตรวจสอบแฟ้มหลายรอบ 

หากมีการน าระบบเครือข่ายมาใช้แพทย์จะ
สามารถดูประวัติการรักษาผู้ป่วยผ่านระบบค้นหา
และแสดงเวชระเบียน ท าให้สะดวกและรวดเร็ว
ในการติดตามอาการผู้รับบริการ 
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แนวทางสร้างการรับรู้และจดจ าตราสินค้าเพื่อเพิ่มยอดขายโดยการประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก 
กรณีศึกษา แซนด์วิช ตราสิริ 

BRANDING AWARENESS GUIDELINES FOR SALES BY APPLYING APPRECIATIVE INQUIRY:   
A CASE STUDY OF SANDWICH SIRI BRAND 

 
สิริมล  สุภาพเพชร 1 
อัจฉริยะ  อุปการกลุ 2  

 
บทคัดย่อ 

แนวทางสร้างการรับรู้และจดจ าตราสินค้าเพื่อเพิ่มยอดขายโดยการประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก  มีวัตถุประสงค์เพื่อ
ค้นหาประสบการณ์เชิงบวก ความประทับใจของลูกค้าที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ และเพื่อหาแนวทางสร้างการรับรู้จดจ า
ตราสินค้าเพื่อเพิ่มยอดขายร้อยละ 20 เทียบจากระยะเวลา 6 เดือนย้อนหลัง เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ ใช้การตั้งค าถามเชิง
บวก น าข้อมูลมาวิเคราะห์หาจุดโดดเด่นและจุดร่วม ท าการวิเคราะห์แรงผลัก 5 ประการ และวิเคราะห์ซออาร์ ท าให้เกิด
แนวทาง 2 แผน คือ แผนระยะสั้นเป็นการสร้างตราสินค้า ดังนี้ 1) สร้างสโลแกน คือ “อิ่มอร่อย พร้อมคุณภาพ” 2) เพิ่มไส้
แซนด์วิชทั้งหมด 9 ไส้ คือ ไข่กุ้งย าสาหร่าย ปูอัดไข่กุ้ง อกไก่หมูหยองพริกเผา ทูน่าอโวคาโด แฮมไส้กรอก ปูอัดไข่ต้ม แฮมชีท
คลีน ไข่ต้มแฮม และปูอัดสลัดผักรวม  3) สร้างเพจเฟซบุ๊กพร้อมจัดกิจกรรมในเพจ 3 กิจกรรม คือ กิจกรรมบอกต่อความ
ประทับใจ กิจกรรมถ่ายภาพคู่กับแซนด์วิช และกิจกรรมอิ่มท้องได้บุญไปกับแซนด์วิช ตราสิริ  แผนระยะยาวเป็นโครงการวาด
ฝันขยายฐานลูกค้าให้เกิดลูกค้ารายใหม่ หลังจากได้ลงมือปฏิบัติโครงการดังกล่าว พบว่าในเดือนพฤษภาคมถึงเดือนมิถุนายนปี 
2562 มียอดขายเพิ่มขึ้นร้อยละ 20.06 
ค าส าคัญ: สุนทรียสาธก/ตราสินค้า/ประสบการณ์เชิงบวก  

 
Abstract 

Brand awareness guidelines for sales increase by applying appreciative inquiry. This paper aims at 
exploring positive experiences, customer impressions influenced on the decisions upon purchasing and 
effective methods to create a brand awareness to increase 20 percent sales compared to the past 6 
months period. A qualitative study with positive questioning methods. The data was analyzed to identify 
the convergences and divergences, five force model including SOAR analysis. The 2 methods are created 
as short-term plan and long-term plan. The short-term plans are to create a brand. 1) Create the catchy 
slogan, “Full with quality”. 2) Add a variety of  sandwiches fillings as tobiko and spicy seaweed salad, 
tobiko and crab sticks, chicken breast and shredded pork with charred chili paste, avocado and tuna, ham 
and sausage, crab sticks and a boiled egg, low-fat ham and cheese, a boiled egg and ham, and crab stick 
with a vegetable salad. 3) Create an official Facebook page and organize activities on the page to involve 
customers, which are; customer impressions posting, photography activities with SIRI brand sandwiches, 
and charity activity by SIRI brand sandwiches. Lastly, the long-term plan is a future plan project aims at 
expanding customer base in order to meet new customers. The results after creating and implementing 
the methods shows sales increase by 20.06 percent during May-June 2019.            
Keywords: Appreciative Inquiry/Brand/Positive Experience 
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บทน า  
ปัจจุบันการด าเนินชีวิตของสังคมไทยเปลี่ยนแปลงอย่างต่อเนื่องโดยเฉพาะเรื่องของเวลาที่เร่งรีบในช่วงเวลาเช้าของ

คนไทยในวัยท างาน โดยเฉพาะผู้ที่อยู่ในสังคมเมืองใหญ่ เพราะเหตุนี้จึงส่งผลให้คนไทยมีพฤติกรรมหันมาสนใจอาหารพร้อม
บริโภค และรวดเร็ว แซนด์วิชเป็นทางเลือกของอาหารท่ีตอบสนองความต้องการสามารถทดแทนอาหารมื้อหลักได้ [1] 
เนื่องจากแซนด์วิชเป็นอาหารพร้อมบริโภคทันที หาซื้อสะดวก และรวดเร็ว พร้อมให้คุณค่าทางอาหาร ประกอบด้วย เนื้อสัตว์ 
ผัก ขนมปังและไขมัน เป็นต้น เพราะสาเหตุดังกล่าวจึงส่งผลท าให้แซนด์วิชเป็นท่ีนิยมและยอมรับส าหรับคนไทยในปัจจุบัน จึง
มีการแข่งขันในธุรกิจแซนด์วิชสูง ส่งผลท าให้แซนด์วิช ตราสิริ ยอดขายลดลง 

บทความเรื่องแนวทางการสร้างตราสินค้าเพื่อเพิ่มยอดขายโดยประยุกต์ใช้สุนทรียสาธกเข้ามาเป็นแนวคิดหลักในการ
ค้นหาประสบการณ์เชิงบวกของลูกค้าเพื่อน ามาสู่แนวทางการสร้างตราสินค้าส่งผลให้ยอดขายแซนด์วิชเพิ่มขึ้น โดยน าทฤษฎี
ดังต่อไปนี้เข้ามาเพื่อสร้างแนวทางให้เพิ่มยอดขาย คือ ทฤษฎีสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry : AI ) ทฤษฎีการวิเคราะห์
ซออาร์ (SOAR Analysis) การสร้างตราสินค้า (Creating Brand) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน (Competitive 
Environment) มีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

1. ทฤษฎีสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry : AI)  
คือ การตั้งค าถามเชิงบวกเพื่อค้นหาสิ่งที่ดีท่ีสุดที่มีอยู่ในองค์กรและตัวบุคคล เพื่อพัฒนาเปลี่ยนแปลงไปสู่ศักยภาพสูงสุดอย่างมี
ประสิทธิภาพสุนทรียสาธกเป็นเครื่องมือที่สร้างมุมมองการเรียนรู้ประสบการณ์เชิงบวกขององค์กรและตัวบุคคลที่จะน าไปสู่
การเปลี่ยนแปลงที่มีประสิทธิภาพได้ดียิ่งขึ้น สามารถเช่ือมทุกระบบเป็นเรื่องราวที่ดีในเชิงบวกได้ กระบวนการสุนทรียสาธก มี 
4 ขั้นตอน เรียกว่าแบบจ าลอง 4D (4D Cycle) ประกอบด้วย  การค้นหาประสบการณ์ที่ดีท่ีสดุ (Discovery)  น าประสบการณ์
เชิงบวกที่ค้นหามาสานต่อเป็นความฝัน (Dream)  ออกแบบ (Design) และลงมือปฏิบัติ (Destiny) [2] 

2. ทฤษฎีการวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis)  
เป็นหลักการวิเคราะห์องค์กรหรือหน่วยงาน เพื่อใช้เป็นแนวทางในการวางแผนทางด้านกลยุทธ์เชื่อมโยงกับ วิสัยทัศน์ พันธะ
กิจ และเป้าหมายในอนาคตของหน่วยงานหรือองค์กร  มีกระบวนการทั้ง 4 ด้าน ประกอบด้วย จุดแข็ง (Strengths)  โอกาส 
(Opportunities) แรงบันดาลใจ (Aspiration) และผลลัพธ์ (Results) หลักการส าคัญของซออาร์ (SOAR Analysis) คือ การ
เปิดโอกาสให้ทุกคนในองค์กรมีส่วนร่วมทั้ง 4 ด้านของระบบ แล้วน ามารวบรวมวิเคราะห์เพื่อหาสิ่งที่ดีท่ีสุดจากทุกคนในองค์กร
และทุกระดับ [3] 

3.  การสร้างตราสินค้า (Brand Building) 
ตราสินค้า (Brand) คือ ตัวกลางในการสื่อสารความแตกต่างของสินค้าให้ผู้บริโภคได้รับรู้ รวมไปถึง สัญลักษณ์ และรูปแบบ
ต่างๆของสินค้า [4] 

4.  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน (Competitive Environment) 
เป็นเครื่องมือวิเคราะห์ภาวะความเป็นไปไดท้างการแข่งขันในอุตสาหกรรมโดยมีแรงผลัก 5 ประการ (Five Force Model) คือ 
การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม อ านาจการต่อรองของลูกค้า ภาวะคุกคามสินค้าทดแทน อ านาจการต่อรองของผู้จัดหาวัตถุดิบ 
และภาวะคุกคามของคู่แข่งขันรายใหม่ [5] 

 
วัตถุประสงค ์ 

1. เพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวก ความประทับใจของลูกค้าที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ 
2. เพื่อหาแนวทางสร้างการรับรู้และจดจ าตราสินค้าเพื่อเพิ่มยอดขายแซนด์วิช ตราสิริ ร้อยละ20 เทียบระยะเวลา

ย้อนหลัง 6 เดือน 
 
วิธีด าเนินงาน    

หลักข้ันตอนในการด าเนินการศึกษาจะใช้หลักสุนทรียสาธก 4D โดยเริ่มจาก 
1. การค้นหา (Discovery) 

1.1 ค้นหากลุ่มตัวอย่างคือ ลูกค้าท่ีซื้อแซนด์วิช ตราสิริ จ านวน 50 คน ใช้วิธีการสัมภาษณ์ โดยใช้หลักการถาม
เชิงบวกตามกระบวนการสุนทรียสาธก เพื่อค้นหาสิ่งที่ดีท่ีสุดที่ลูกค้ามีต่อสินค้า   
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1.2 เมื่อสัมภาษณ์สมบูรณ์  จากนั้นรวบรวมข้อมูลสัมภาษณ์พิจารณาหาจุด ร่วมและจุดโดดเด่น โดยมี
รายละเอียดดังนี้  จุดร่วม (Convergences) คือประสบการณ์ประทับใจที่ลูกค้ามีต่อสินค้าเป็นความถี่มากกว่า 3 และจุดโดด
เด่น (Divergences) คือ ประสบการณ์ประทับใจท่ีลูกค้ามีต่อสินค้าเป็นความถี่น้อยกว่าหรือเท่ากับ 3    

2. การวาดฝัน (Dream) 
น าผลการวิเคราะห์ที่ได้จากการสัมภาษณ์ และน าข้อมูลดังกล่าวสู่สิ่งที่ดีที่สุดที่กิจการอยากให้เป็นในขั้นตอน

การวาดฝัน  โดยสิ่งที่วาดฝันนั้นน าไปสู่กระบวนการการออกแบบสร้างโครงการ 
3. การออกแบบ (Design) 

น าภาพที่อยากให้เกิดนั้นมาวางแผนในรูปแบบโครงการ โดยน าข้อมูลจากการได้จุดร่วมจุดโดดเด่น มา
วิเคราะห์ร่วมกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน(Competitive Environment )โดยใช้แรงผลักท้ัง 5 (Five Force 
Model) มาเป็นเครื่องมือ และการวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) จัดตั้งโครงการ โดยน าหลักสุนทรียสาธก (4D) เข้ามาใช้
เป็นเครื่องมือ เพื่อให้ลูกค้าเกิดการรับรู้จดจ าตราสินค้า ส่งผลให้เกิดยอดขายเพิ่มขึ้น 

4. การลงมือปฏิบัติ (Destiny) 
 ลงมือจัดตั้งโครงการที่ได้ออกแบบมา และติดตามผลโดยการสมัภาษณ์ลูกค้าอีกครั้งหลังจัดท าโครงการจ านวน 

50 คน หากมีการปรับปรุงจะด าเนินการหาแนวทางแก้ไขต่อไป 
 
ผลการศึกษา 

ผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์โดยการใช้สุนทรียสาธกตามวัตถุประสงค์ของการศึกษาเพื่อค้นหา 
ประสบการณ์เชิงบวก ความประทับใจของลูกค้าที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อและองค์ประกอบของตราสินค้าแซนด์วิช คือ 
ใช้ค าถามเชิงบวกตามหลักสุนทรียสาธก มีทั้งหมด 6 ค าถาม โดยสรุปจุดโดดเด่นและจุดร่วมแต่ละข้อดังนี้ 
ค าถามที่ 1  ถ้าเลือกทานอาหารคู่กับกาแฟ คุณนึกถึงอาหารอะไร  

จุดร่วม คือ แซนด์วชิ ขนมปังอบกรอบ เค้ก  
จุดโดดเด่น คือ ข้าวเช้า ครัวซอง แฮมเบอร์เกอร์ และพาย ตามล าดับความถี่จากมากไปน้อย 

ค าถามที่ 2 หลังจากท่ีคุณรับประทานแซนด์วิช ตราสิริ คุณประทับใจอะไรบ้าง  
จุดร่วม คือ รสชาติอร่อย ขนาดช้ินแซนด์วิชพอเหมาะ บรรจุภัณฑ์โดดเด่น คุณภาพ หาซื้อสะดวกปริมาณเหมาะสม ตรา
สัญลักษณ์โดดเด่นพร้อมช่ือสินค้าที่จดจ าง่าย 
จุดโดดเด่น คือ ราคาเหมาะสม ตามล าดับความถี่มากไปน้อย 

ค าถามที่ 3 คือ ตอนท่ีคุณตัดสินใจซื้อแซนด์วิช ตราสิริ คุณตัดสินใจจากอะไร  
จุดร่วม คือ คุณค่าทางสารอาหาร ลักษณะแซนด์วิชที่ดูดีและน่ารับประทาน มีเครื่องหมายยืนยันคุณภาพ  ราคา
เหมาะสม บริโภคง่าย คนรู้จักแนะน า 
จุดโดดเด่น คือ สีและตัวอักษรของตราสัญลักษณ์โดดเด่น และรับประทานแซนด์วิชเป็นประจ า ตามล าดับความถี่มากไป
น้อย 

ค าถามที่ 4 คือ คุณคิดว่าอะไรเป็นลักษณะโดดเด่นไม่เหมือนใครของแซนด์วิช ตราสิริ  
จุดร่วม คือ ขนาดชิ้นของแซนด์วิช คุณภาพท่ีมีการยืนยัน จ าหน่ายที่ร้านกาแฟอเมซอน และรสชาติอร่อย 
จุดโดดเด่น คือ มีไส้ข้าวโพดหวาน และปริมาณเหมาะสมกับราคา ตามล าดับความถี่มากไปน้อย 

ค าถามที่ 5 คือ ถ้าให้บอกต่อความประทับใจแซนด์วิช ตราสิริ อยากบอกเพื่อนว่าอย่างไร  
จุดร่วม คือ บอกต่อว่ารสชาติแซนด์วิชอร่อย แซนด์วิชตราสิริมีวางจ าหน่ายที่ร้านกาแฟอเมซอน และเป็นแซนด์วิชที่มีมี
เครื่องหมายยืนยันคุณภาพและมั่นใจในคุณภาพได้ต้องไปลอง  
จุดโดดเด่น คือ บอกต่อถึงลักษณะขนาดช้ินที่พอเหมาะของแซนด์วิชท าให้รับประทานได้ง่าย ตามล าดับความถี่มากไป
น้อย 

ค าถามที่ 6 คือ ในอนาคตคุณอยากให้แซนด์วิช ตราสิริ พัฒนาจุดไหนให้ดียิ่งขึ้น  
จุดร่วม คือ ไม่มีการเพิ่มเติม และเพิ่มไส้ให้หลากหลายยิ่งขึ้น  
จุดโดดเด่น คือ น าขนมปังโฮลวีต ขยายจุดจ าหน่าย และเพิ่มปริมาณไส้ ตามล าดับความถี่มากไปน้อย 
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ผลการศึกษาตามวัตถุประสงค์ของการศึกษาเพื่อหาแนวทางสร้างการรับรู้และจดจ าตราสินค้าเพื่อเพิ่มยอดขาย
แซนด์วิช ตรา สิริ ร้อยละ 20 เทียบจากยอดขายย้อนหลัง 6 เดือน คือ โครงการแบ่งเป็นแผนระยะสั้นและแผนระยะยาว 
ดังต่อไปนี้  

แผนระยะสั้น คือ การสร้างตราสินค้า มีโครงการทั้งหมด 3 โครงการหลัก ดังนี้ โครงการที่1 สร้างสโลแกน คือ “อิ่ม
อร่อย พร้อมคุณภาพ” เพื่อสร้างการรับรู้จดจ าตราสินค้า (Brand Awareness) และเป็นองค์ประกอบตราสินค้า (Brand 
Element)  โครงการที่ 2 เพิ่มความหลากหลายของไส้แซนด์วิช คือ เพิ่ม 9 ไส้ ได้แก่ ไข่กุ้งย าสาหร่าย ปูอัดไข่กุ้ง อกไก่หมู
หยองพริกเผา ทูน่าอโวคาโด แฮมไส้กรอก ปูอัดไข่ต้ม แฮมชีทคลีน ไข่ต้มแฮม และปูอัดสลัดรวม เพื่อเพ่ิมความประทับใจ รวม
ไปถึงการรับรู้จดจ าตราสินค้า (Brand Awareness) และโครงการสร้างที่ 3 เพจเฟซบุ๊กพร้อม3กิจกรรม โดยมีกิจกรรมบอกต่อ
ความประทับใจ กิจกรรมถ่ายภาพโดนใจกับแซนด์วิช และกิจกรรมอิ่มท้องได้บุญไปกับแซนด์วิช ตราสิริ เพื่อให้เกิดการรับรู้
จดจ าตราสินค้ามากยิ่งข้ึน และสร้างความสัมพันธ์ของลูกค้าต่อตราสินค้า (Brand Relationships) 

แผนระยะยาว คือ โครงการวาดฝันขยายฐานลูกค้ารายใหม่ โดยการส ารวจตลาดในช่วงเช้าเพื่อให้แซนด์วิชได้มีหน้า
ร้านเป็นของตนเองเพื่อน าสินค้าไปวางจัดจ าหน่ายในสถานท่ีต่างๆให้มากขึ้น เพื่อให้ลูกค้าได้เข้าถึงง่ายขึ้น  

ซึ่งทุกโครงการจัดท าเพื่อสร้างการรับรู้จดจ าตราสินค้า (Brand Awareness) ผลที่ได้รับพบว่ายอดขายในเดือน
พฤษภาคมเพิ่มขึ้นร้อยละ 18.13 เดือนมิถุนายน 2562 เพิ่มขึ้น20.06 และลูกค้ารับรู้จดจ าตราสินค้ามากขึ้น 
 
สรุป  

ผลสรุปจากการค้นหาประสบการณ์เชิงบวกของลูกค้าที่มีต่อแซนด์วิช ตราสิริ โดยกระบวนการสุนทรียสาธกจากผล
การสัมภาษณ์ ท าให้ทราบถึงความประทับใจของลูกค้า คือ แซนด์วิชมีรสชาติอร่อย ขนาดช้ินแซนด์วิชพอเหมาะท าให้ลูกค้า
บริโภคได้ง่าย บรรจุภัณฑ์และตราสัญลักษณ์โดดเด่น คุณภาพของแซนด์วิช หาซื้อได้สะดวก และปริมาณเหมาะสม  

ผลสรุปแนวทางการสร้างโครงการออกแบบแผนโครงการเป็น 2 ระยะ คือ แผนระยะสั้น และแผนระยะยาว โดย
แผนระยะสั้นมี 3 โครงการ 1) โครงการสร้างสโลแกน 2) โครงการเพิ่มความหลากหลายของไส้แซนด์วิช 3) สร้างเพจเฟซบุ๊ก
พร้อมจัดกิจกรรม โดยแบ่งกิจกรรมออกเป็น 3 กิจกรรม ดังนี้  1) กิจกรรมบอกต่อความประทับใจที่มีต่อแซนด์วิช ตราสิริ 2) 
กิจกรรมถ่ายภาพคู่กับแซนด์วิช ตราสิริ 3) กิจกรรมอิ่มท้องได้บุญไปกับแซนด์วิช ตราสิริ แผนระยะยาว ผู้ศึกษาได้วางแนว
ทางการด าเนินงานเพื่อจะน าไปปฏิบัติในอนาคต คือ โครงการการวาดฝันเพื่อขยายฐานลูกค้าของแซนด์วิช ตราสิริ ทั้ง 3 
โครงการหลักได้มาจากการค้นหา (Discovery) ท าให้ทราบถึงจุดร่วมจุดโดดเด่นและน าไปสู่การวาดฝัน (Dream) การ
ออกแบบ (Design) และลงมือปฏิบัติ (Destiny) น าข้อมูลเพื่อให้สอดคล้องตรงตามทฤษฎี โดยประยุกต์ใช้กระบวนการสุนทรีย
สาธกเข้ามาด าเนินการ และผลที่ได้รับจากทุกโครงการ พบว่าในเดือนพฤษภาคมถึงเดือนมิถุนายน ปี 2562 มียอดขายเพิ่มขึ้น
ร้อยละ 20.06 และมีผลตอบรับที่ดีของลูกค้าในการให้ความสนใจของกิจกรรมอย่างต่อเนื่องในระยะเวลาที่จัดกิจกรรม รวมไป
ถึงลูกค้าสามารถรับรู้จดจ าตราสินค้าเพิ่มมากขึ้นโดยสังเกตจากยอดไลค์เพจที่เพิ่มข้ึน 
 
ข้อเสนอแนะ  

1. พฤติกรรมความต้องการผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ควรส ารวจความต้องการผู้บริโภคอย่างต่อเนื่อง เพื่อน า
ข้อมูลไปปรับแนวทางการพัฒนาการสร้างตราสินค้าในอนาคตต่อไป 

2. ผลที่ได้จากการศึกษาอิสระครั้งนี้เป็นการศึกษาจากลูกค้าเฉพาะแซนด์วิช ตราสิริที่เข้าร้านกาแฟที่มีสินค้าแซนด์วิช
วางจ าหน่ายเท่านั้น หากผู้สนใจจะน าไปศึกษาต่อควรเปรียบเทียบพฤติกรรมผู้บริโภคประเภทขนมปังและสินค้าทดแทนของ
แซนด์วิชร่วมด้วย เพื่อจะได้เปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภคได้มากยิ่งขึ้น จะได้น าข้อมูลมาหาแนวทางในการ
ปรับปรุงและพัฒนาให้เหมาะสมตรงตามความต้องการของผู้บริโภคได้ทุกกลุ่ม 

3. การศึกษาโดยใช้กระบวนการสุนทรียสาธกเป็นการเล่าเรื่องราวความประทับใจของลูกค้า ท าให้ทราบถึงความ
ต้องการของลูกค้าในเชิงบวก สามารถประยุกต์ใช้กระบวนการสุนทรียสาธกด าเนินงานในด้านต่างๆได้ เช่น การบริหาร
ทรัพยากรมนุษย์ ด้านการเพิ่มยอดขาย เป็นต้น 
 
กิตติกรรมประกาศ  
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การศึกษาอิสระฉบับนี้ส าเร็จอย่างสมบูรณ์ไปได้ด้วยดี เนื่องจากผู้ศึกษาได้รับความกรุณาจากอาจารย์ที่ปรึกษา ดร. 
อัจฉริยะ อุปการกุล ให้ค าปรึกษาและค าแนะน าที่เป็นประโยชน์ต่อการศึกษาจนท าให้เกิดการศึกษาอิสระฉบับนี้อย่างสมบูรณ์ 
ผู้ศึกษาขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูง 

ขอกราบขอบพระคุณคณะกรรมการสอบรายงานการศึกษาอิสระครั้งนี้ที่ได้เสียเสละเวลาอันมีค่าของทุกท่านมาให้
ค าแนะน าและแนวทางแก้ไขปรับปรุงเพื่อให้รายงานฉบับน้ีสมบูรณ์มากยิ่งข้ึน 

ขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดาที่เป็นก าลังใจส าคัญและช่วยเหลือให้เกิดทุกโครงการไปได้ด้วยดีในการศึกษาอิสระ
ฉบับน้ีอย่างสมบูรณ์ 

ขอกราบขอบพระคุณคุณณัฐนันท์  วิชญชีวินทร์  คุณนิภาดา  คุณสาร ศิษย์เก่า และเพื่อนรุ่น 19 และเจ้าหน้าที่ฝ่าย
วิชาการทุกท่านที่ให้ความช่วยเหลือในการจัดท ารายงานการศึกษาอิสระฉบับนี้มาโดยตลอด 
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เศรษฐกิจ สังคม ชุมชนและที่มีผลต่อการบริหารจัดการกระชังปลาริมน ้ามูล 
ในเขตอ้าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี 

ECONOMY, SOCIETY, AND COMMUNITY AFFECTING FISH CAGES MANAGEMENT AT THE 
MOON RIVERSIDE IN MUANG DISTRICT, UBON RATCHATHANI PROVINCE 

 
สิริยากรณ์ ขันตรีกรม, สุภาภรณ์ หมดหลง, ศศิญา ธุมาลา1 

มัลลิกา บุตรทองทิม2 
 

บทคัดย่อ 
งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาเศรษฐกิจ สังคม และชุมชนที่มีผลต่อการบริหารจัดการกระชังปลาริมน้้ามูล

ในเขตอ้าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี ประชากร คือ ชาวประมงริมแม่น้้ามูลจ้านวน 5 หมู่บ้าน ได้แก่ บ้านค้าน้้า-แซบ บ้าน
บุ่งหวาย บ้านโนนยาง บ้านบุ่งกระแซว บ้านท่าวังหิน ก้าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างจากตาราง Krejcie and Morgan ได้
จ้านวน 270 ราย ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย สถิติที่ใช้ คือ การวิเคราะห์องค์ประกอบความแปรปรวน ค่าการยอมรับได้ 
และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ ผลวิจัยพบว่า ด้านเศรษฐกิจ และด้านสังคมมีผลตอ่การบริหารจัดการกระชังปลารมิน้า้มลู
ในเขตอ้าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี 
ค้าส้าคัญ: เศรษฐกิจ สังคม ชุมชน การบริหารจัดการ ริมน้้ามูล กระชังปลา 
 

Abstract 
 This research aims to study economy, society, and community affecting fish cages management at 
the Moon riverside in Muang district, Ubon Ratchathani province. Population is fishermen at the Moon 
riverside in 5 villages; village of Khamnamsaep, Bungwai, Nonyang, Bungkrasaew, Thawanghin. The sample 
is 270 fishermen from the Krejcie and Morgan table using simple random sampling. Statistics used in this 
research are variance inflation factor, tolerance, and multiple regression analysis. Results are found that 
economy and society affect fish cages management at the Moon riverside in Muang district, Ubon 
Ratchathani province.  
Keywords: Economy, Society, Community, Management, Fish cage at riverside 
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บทน้า 
จังหวัดอุบลราชธานีเป็นพื้นที่ท่ีติดกับแหล่งรวมน้้า ของภาคอีสานตอนกลางและตอนล่างเกือบท้ังหมด หรืออาจเรียกว่า

เป็น “อู่น้้า” ที่ส้าคัญแห่งหนึ่งของภาคอีสาน ด้วยความเป็นอู่น้้าที่มีความอุดมสมบูรณ์ตลอดปี โดยเฉพาะในช่วงฤดูฝนจะมีน้้า
หลากท่วมพื้นที่ลุ่ม ชายฝั่ง กุด หลง บึง ตลอดจนป่าบุ่งป่าทามเป็นบริเวณกว้าง แม้ในฤดูแล้งจะมีปริมาณน้้าเฉพาะในล่าน้้าแต่
ยัง นับว่ามีความอุดมสมบูรณ์ ไม่เคยแห้งขอดดังเช่นพื้นที่ต้นน้้าและกลางน้้าอื่นๆ ที่อยู่นอกเขตพื้นที่จังหวัด อุบลราชธานี 
ระบบนิเวศน์ ดังกล่าวจึงเอื้อต่อวัฏจักรการด้ารงชีวิตและแพร่ขยายพันธุ์ของ ปลานานาพรรณเป็นอย่างยิ่งจึงมี พรรณปลา
อาศัยอยู่อย่างอุดม สมบูรณ์ จนอาจกล่าวได้ว่าจังหวัด อุบลราชธานีเป็นเมือง “อู่น้้า อู่ปลา” แห่งภาคอีสานโดยแท้ ดังหนึ่งใน
ค่าขวัญของจังหวัดอุบลราชธานีที่มีผู้คนกล่าวถึงอย่างแพร่หลายคือ “มีปลาแซบหลาย” อันเป็นการสื่อถึงความอุดมสมบูรณ์
ของพรรณปลาได้เป็นอย่างดี  ในการเลี้ยงปลาในกระชังของเกษตรกรชาวจังหวังอุบลราชธานีที่ผ่านมา เกษตรกรยังต้อง
ประสบกับปัญหาต่างๆไม่ว่าจะเป็นเรื่องความรู้ในการเลี้ยงปลา โรคของปลา การจัดการ ปัญหาแหล่งเงินทุน การจ้าหน่าย
ผลผลิต อาหารและพันธุ์ปลา การแปรรูปผลิตภัณฑ์ปลา เป็นต้น การที่จะเลี้ยงปลาในกระชังให้ประสบผลส้าเร็จนั้น จะต้องมี
การจัดการที่ดีผู้เลี้ยงปลาในกระชังจะต้องรู้วิธีการเลีย้งและควบคุมดูแลอยา่งถูกต้องจากผู้ที่มีความรู้ความเชี่ยวชาญในการเลีย้ง
ปลาในกระชังจากส้านักงานประมงจังหวัดอุบลราชธานีและส้านักงานประมงอ้าเภอวารินช้าราบ ที่มีหน้าท่ีด้าเนินการเกี่ยวกับ
การควบคุมก้ากับดูแลด้านการเพาะเลี้ยงสัตว์น้้า ช่วยให้ค้าปรึกษาแนะน้าและสนับสนุนให้องค์กรปกครองส่วนท้องถิ่น
ด้าเนินการพัฒนาด้านการประมง ให้บริการด้านการประมงแก่เกษตรกร ชาวประมงในการให้ความรู้ให้ค้าแนะน้า และการ
ฝึกอบรมแก่เกษตรกรชาวจังหวัดอุบลราชธานี [1] 

ดังนั้น การท้าวิจัยเรื่องเพื่อศึกษาเศรษฐกิจ สังคม และชุมชนที่มีพลต่อการบริหารจัดการกระชังปลาริมน้้ามูล ในเขต
อ้าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี จึงจัดท้าขึ้นเพื่อศึกษา เพื่อศึกษาเศรษฐกิจ สังคม และชุมชนที่มีอิทธิพลต่อ การบริหาร
จัดการกระชังปลาริมน้้ามูล  จังหวัดอุบลราชธานี โดยศึกษาครั้งนี้เพื่อตอบสนองความต้องการของชาวประมงเนื่องจาก
ผลกระทบทางด้านต่าง ๆ ในปัจจุบันต่างก็มีผลต่อการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมและค่านิยมต่างก็ต้องมีการพัฒนาปรับปรุง
เปลี่ยนแปลงพันธ์ปลาในกระชังอย่างต่อเนื่องให้ผ่านหลักเกณฑ์การรับรองคุณภาพต่าง  ๆ ที่สูงขึ้นและยกระดับมาตรฐานให้
เป็นที่ยอมรับในระดับสากลให้มีประสิทธิภาพต่อไป 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย  

เพื่อศึกษาเศรษฐกิจ สังคม และชุมชนที่มีผลต่อการบริหารจัดการกระชังปลาริมน้้ามูลในเขตอ้าเภอเมือง จังหวัด
อุบลราชธานี  

 
วิธีด้าเนินการวิจัย  
          การศึกษาครั้งน้ีเป็นการศกึษาถึง เศรษฐกิจ สังคม และชุมชนที่มีอิทธิพลต่อ การบริหารจัดการกระชังปลาริมน้้ามูล ใน
เขตอ้าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี ประกอบด้วย ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ สังคมและชุมชนที่มผีลต่อการบริหารจัดการประชัง
ปลา เพื่อตอบสนองความต้องการของชาวประมงเนื่องจากผลกระทบทางด้านต่าง ๆ การบริหารจดัการของ ชาวประมงรมิ
แม่น้้ามูล จังหวดัอุบลราชธาน ี
1.ประชากร  

ประชากรที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ ชาวประมงริมน้้ามูลในเขตเมืองจังหวัดอุบลราชธานี จ้านวน 5 หมู่บ้าน ได้แก่ บ้านค้า
น้้า-แซบ บ้านบุ่งหวาย บ้านโนนยาง บ้านบุ่งกระแซว บ้านท่าวังหิน จ้านวนทั้งหมด 905 คน 
2.กลุ่มตัวอย่าง 
 ใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่างจากการเปิดตาราง Krejcie and Morgan (1970) [2] ได้จ้านวน 270 ราย ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่าง
แบบง่าย 
3.การสร้างและทดสอบเคร่ืองมือ 
 การสร้างเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลการวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ด้าเนินการตามขั้นตอนดังต่อไปนี้ 
 1. ศึกษาเอกสารทฤษฎีเอกสารทางวิชาการแนวคิดต้าราทางวิชาการต่าง ๆ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการศึกษาเพื่อ
ใช้เป็นแนวทางในการสร้างเครื่องมือ 
  2. ศึกษาแนวคิดหลักการและวิธีการก้าหนดนิยามตามขอบข่ายของเนื้อหารายละเอียดเพื่อเป็นแนวทางในการสร้าง
เครื่องมือการวิจัยและก้าหนดโครงร่างแบบสอบถามถามประเด็นส้าคัญ 
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3. ท้าการสร้างเครื่องมือให้มีความครอบคลุมมีความสอดคล้องและสามารถเช่ือมโยงข้อมูลซึ่งกันและกันได้ใน
ขอบข่ายด้านต่าง ๆ ตามวัตถปุระสงค์ 
 4. น้าแบบสอบถามให้ผู้ทรง 3 ท่าน ตรวจสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหา (IOC) > 0.60 ทุกข้อ แล้วไปท้าการทดลอง
ใช้ (Try-out) กับกลุ่มตัวอย่างในเขตอ้าเภอวารินช้าราบ จังหวัดอุบลราชธานี จ้านวน 30 คน ที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างจริงหรือเพื่อ
หาค่าความเช่ือมั่น (Reliability) โดยวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha-coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) [3] ซึ่ง
ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามทั้งฉบับเท่ากับ 0.96 ตามวิธีของ Cronbach ตามที่ Nunnally ได้เสนอแนะไว้ว่าควรเท่ากับ 
0.70 ขึ้นไป ส้าหรับวิจัยเชิงส้ารวจ ถือว่าเป็นเครื่องมือที่มีคุณภาพและสามารถน้าไปใช้ในการวิจัยได้ซึ่งเป็นไปตามเกณฑ์ของ 
Nunnally (1978) [4] 
 
ผลการวิจัย 

การวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยใช้ข้อมูลที่เก็บ รวบรวมจากกลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ที่เลี้ยงปลาในกระชัง ในเขตอ้าเภอเมือง จังหวัด
อุบลราชธานี ด้าเนินการวิเคราะห์เชิงปริมาณ (Quantitative Approach) ด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส้าเร็จรูป สถิติที่ใช้การ
วิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) และการวิเคราะห์องค์ประกอบความแปรปรวน (VIF) ค่าการ
ยอมรับได้ (Tolerance) ดังตารางต่อไปนี้ 
 
ผลการวิจัย 

การทดสอบค่า VIF ซึ่งแสดงความสัมพันธ์อยู่ระหว่าง 1.0 0-1.05 ไม่เกิน 10 ไม่พบปัญหา Multicollinearity (ฉัตร
ศิริ ปิยพิมลสิทธิ์, 2562) [5] Foxall and Yani-de-Soriano, 2005) [6] เศรษฐกิจ สังคม และชุมชนที่มีผลต่อการบริหาร
จัดการกระชังปลาริมน้้ามูล  จังหวัดอุบลราชธานี พบว่า ด้านเศรษฐกิจ และด้านสังคมสามารถร่วมกันพยากรณ์การบริหาร
จัดการกระชังปลาริมน้้ามูล ในเขตอ้าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี ได้ร้อยละ 30.00 (R2

adj=.30) ค่าความสัมพันธ์ระหว่างตัว
แปร R=.56 
 
อภิปรายผลการวิจัย 

ด้านเศรษฐกิจ ผลวิจัยพบว่า การผลิต การจ้าหน่าย และการบริโภค รวมถึงด้านการใช้บริการและการท่องเที่ยวท่ีมี
ปัจจัยกระตุ้นต่อการเจริญของเศรษฐกิจ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ อริยา ทองสมุย (2559) [7] ศึกษาผลกระทบทาง
เศรษฐกิจและสังคมจากการวางแนวปะการังเทียมต่อชาวประมงพื้นบ้านในอ้าเภอหลังสวน จังหวัดชุมพร สอดคล้องกับงาน
ของขวัญกมล ดอนขวา (2554) [8] ศึกษาการพัฒนาเศรษฐกิจชุมชนในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ พบว่า มี ผลกระทบทางตรง
ต่อกิจกรรมในกระบวนการเศรษฐกิจชุมชนในด้านการขายมากที่สุด และงานของ Liu (2018) [9] ได้มุ่งที่สถานการณ์เศรษฐกิจ
โลกและอนาคต 2018 ที่มีผลกระทบต่อกระบวนการท้างานของทุกอาชีพ การขยายตัวของเศรษฐกิจในทุกมุมมองส่งผลให้ต้อง
มีการปรับตัวเพื่อการเอาตัวรอดในสังคมโดยเฉพาะอาชีพพ้ืนถ่ินแบบดั้งเดิม 

ด้านสังคม ผลวิจัยพบว่า กลุ่มคนตั้งแต่สองคนขึ้นไปอาศัยอยู่รวมกันเป็นระยะเวลายาวนานอย่างต่อเนื่อง ในบริเวณ
หรือพื้นที่แห่งใดแห่งหนึ่งมีอาณาเขตที่ชัดเจน และมีการปฏิสัมพันธ์ต่อกันอย่างมีระเบียบและแบบแผน ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ ศศิบังอร ธรรมคุณ (2661) [10] ศึกษาวิถีประมงพื้นบ้านหาดวอนนภาในบริบทสังคมเมือง และถวิลวดี บุรีกุล 
(2553) [11] พบว่า ความมั่นคงทางเศรษฐกิจ สังคมของไทยนั้น ประเทศไทยมีความพยายามที่จะ สร้างความเข้มแข็งเรื่องนี้ 
ด้วยนโยบายสังคม และเศรษฐกิจต่างๆ ส่วนเรื่องการรวมตัวทางสังคมนั้น สังคมไทยพบว่าคนไทยมีความรู้สึกถูกแบ่งแยก
เพราะสภาพภาพเป็นส้าคัญ มากกว่าประเด็นอื่น ซึ่ งหมายถึง ความแตกต่างทางฐานะทางเศรษฐกิจ สังคม ที่มาจากฐานะ
การเงินอาชีพที่มั่นคงประเด็นความสมานฉันท์ในสังคม Maggie (2010) [12] ศึกษาเรื่องวิจัยธรรมชาติของสังคมศาสตร์
ตลอดจนการท้าการเกษตร การประมงในทุกรูปแบบและต่อเนื่อง ความแตกต่างทางสังคมจะเห็นได้ชัดเจนในยุคปัจจุบัน 

ด้านชุมชน ผลวิจัยพบว่า  กิจกรรมทางเศรษฐกิจต่างๆไม่ว่าจะเป็นการผลิตการบริโภค การจ้าหน่ายจ่ายแจกท่ีคนใน
ท้องถิ่นชุมชนได้มีส่วนร่วมคิดร่วมท้าร่วมรับประโยชน์ของประชาชน และร่วมกันเป็นเจ้าของ เศรษฐกิจชุมชนมีรากฐานมาจาก
ศักยภาพของชุมชน ภูมิปัญญาของชุมชน หรือทุนในชุมชน อาทิวัฒนธรรม ประเพณี สภาพภูมิประเทศ ความหลากหลายทาง
ทรัพยากรที่มีอยู่ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ รองศาสตราจารยดร. ขวัญกมล ดอนขวา (2555) [13] การพัฒนาเศรษฐกิจ
ชุมชนในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ พบว่าปจจัยผลักดันเศรษฐกิจชุมชนในดานการพัฒนาทรัพยากรมนุษยมีผลกระทบ
ทางตรงตอกิจกรรมในกระบวนการเศรษฐกิจชุมชนในดานการขายมากทที่สุด ทางดานปจจัยผลักดันเศรษฐกิจชุมชน ซึ่ง
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สอดคล้องกับงานวิจัยของ ศึกษาผูน้าเศรษฐกิจชุมชนยอมรับความคิดเห็นของคนอื่นไดในระดับมาก ในสวนของสมาชิกกลุ
มพบวา สมาชิกกลุมมีความรูดานวิธีการผลิตสินคาในระดับมากประกอบกับเจาหนาที่ผูเกี่ยวของมีสวนรวมเปนท่ีปรึกษาในการ
ประกอบอาชีพใหแกชุมชนในระดับมากที่สุดดานการพัฒนากลุม สมาชิกกลุมมีความเขาใจถึงการรวมกลุมอยูในระดับมาก 
Markusen A. (2004) [14] ปัจจัยที่มีผลต่อการพัฒนาเศรษฐกิจชุมชนเขตต้าบลแม่วงก์ อ้าเภอแม่วงก์ จังหวัดนครสวรรค์ พัช
ราภา สิงห์ธนสาร (2560) [15] พบว่าปัจจัยที่มี ผลต่อการพัฒนาเศรษฐกิจชุมชน ด้านเศรษฐกิจในมติของรายได้รายไดเ้ฉลีย่ตอ่
คนของครัวเรือนเท่านั้นที่มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อการพัฒนาเศรษฐกิจชุมชน ส่วนรายได้  จากอาชีพหลัก และรายได้จาก
อาชีพเสริมไม่มีอิทธิพลทางตรงต่อการพัฒนาเศรษฐกิจชุมชน ในมิติของ รายจ่ายประกอบไปด้วยรายจ่ายประเภทต้นทุนในการ
ประกอบอาชีพ  
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ตารางที่ 1 การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณของเศรษฐกิจ สังคม และชุมชนท่ีมีผลต่อการบริหารจดัการกระชังปลาริมน้้ามูล ใน
เขตอ้าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี 

ตัวแปรพยากรณ์ B Beta t p Tolerance VIF 

ด้านเศรษฐกิจ .33 .49 8.51** .00 .94 1.05 
ด้านสังคม .18 .17 3.03** .00 .94 1.05 
ด้านชุมชน .02 .03 .52 .60 .99 1.00 

Constant=2.17, R=.56, R2=.31, R2
adj=.30, F=32.77, Sig=.00 
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การวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดขายธุรกิจร้านเช่าชุด กรณีศึกษา ร้านนุจอาภรณ์ ร้อยเอ็ด 
THE BUSINESS STRATEGY TO INCREASE REVENUE OF DRESS RENTAL SHOP:  
A CASE STUDY OF NUJ-ARPORN SHOP MUANG DISTRICT, ROI-ET PROVINCE 

 
สุณัฐธิดา  แก่นนาค า1 

ดนัยพงศ์ เชษฐโชติศักดิ2์ 
 

บทคัดย่อ 
 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา 1) เพื่อศึกษาสถานการณ์และสภาพแวดล้อมในปัจจุบันที่ส่งผลต่อร้านเช่าชุดนุจ
อาภรณ์ อ าเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด และ 2) เพื่อวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเป็นแนวทางในการเพิ่มยอดขายให้กับร้านเช่า
ชุดนุจอาภรณ์ อ าเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา เจ้าของกิจการร้านนุจอาภรณ์ อ าเภอเมือง จังหวัด
ร้อยเอ็ด จ านวน 1 คน พนักงาน จ านวน 5 คน ลูกค้าท่ีมาใช้บริการ จ านวน 5 คน เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษาแบบสัมภาษณ์ น าผล
การศึกษาจากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (PESTEL Analysis) การวิเคราะห์แรงกดดัน 5 ประการ (Five Forces Model) 
การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกและภายในองค์กร (SWOT  Analysis)  การ
วิเคราะห์กลยุทธ์ทางเลือก (TOWS  Matrix) และการด าเนินการโครงการ (Logical Framework) ผลการศึกษา พบว่า จากการ
วิเคราะห์ทั้ง 6 ทฤษฎี ผู้ศึกษาได้น ามาสร้างแผนปฏิบัติการ 8 แผน คือ แผนที่ 1 การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ แผนที่ 2 การ
ปรับปรุงการบริหารจัดการและพัฒนาระบบบัญชี แผนที่ 3 เพิ่มช่องทางในการติดต่อร้านนุจอาภรณ์  โดยการใช้ช่องทางออนไลน์ 
แผนที่ 4 ท าข้อตกลงกับผู้ขายปัจจัยการผลิต แผนที่ 5 ท าข้อตกลงกับลูกค้าองค์กร แผนที่ 6 จัดท าโปรโมชั่นส่วนลดลูกค้า แผนที่ 7 
มอบบัตรก านัลในโอกาสพิเศษ และแผนที่ 8 สร้างช่องทางการช าระเงินที่หลากหลาย จากแนวทางการวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่ม
ยอดขายร้านเช่าชุด นุจอาภรณ์ อ าเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด จ านวน 8 แผนปฏิบัติการ โดยมีการใช้งบประมาณด าเนินการท า
แผนปฏิบัติการทั้งสิ้น 114,000 บาท 
ค าส าคัญ: แผนกลยุทธ์  เพิ่มยอดขาย 
 

Abstract  
 The objectives of this study were 1) to study the current situation and environment affecting Nuj-arporn 
clothing rental service, Muang District, Roi Et Province and 2) to plan marketing strategies to be a guideline for 
increasing sales. The study was performed by semi-structure in-depth interview questions to collect data from 
the owner of Nuj-arphon store, 5 employees and 5 customers who were visiting the store. Afterwards, the 
answers were applied together with the external environment analysis (PESTEL Analysis), Five Forces Model 
analysis, Value Chain Analysis, External and Internal Environment Analysis (SWOT Analysis), Strategic Strategy 
Analysis Select (TOWS Matrix) and Logical Framework. With the results obtained, the following 8 plans were 
proposed as the guidelines to increase sales of Nuj-arporn clothing rental service: 1) Public Relation 2) Improving 
management and accounting system 3) Adding online communication channels for customer 4) Making a 
contract with the suppliers 5) Making a contract with regular corporation customer groups 6) Creating promotions 
and discounts 7) Providing gift vouchers on special occasions and 8) Adding payment channels. These 8 plans 
were predicted to cost 114,000 baht. 
Key Words: Strategic plan / Increase sales 
                                                           
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต วิทยาลัยบณัฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 40000 
2 อาจารย์ที่ปรึกษา วิทยาลัยบณัฑติศึกษาการจดัการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 40000 
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บทน า 
 ในการร่วมงานต่าง ๆ ที่จ าเป็นต้องใช้ชุดที่มีความสวยงามและโดดเด่นนั้น การซื้อหรือตัดชุดเพื่อใช้งานเพียง  ไม่กี่ครั้ง
นับเป็นการลงทุนที่ไม่คุ้มค่า ดังนั้นร้านบริการให้เช่าชุดและเครื่องประดับจึงเป็นทางเลือกท่ีเหมาะสมส าหรับ ลูกค้าจ านวนมาก แต่
ด้วยการแข่งขันที่สูง แต่ละร้านจ าเป็นต้องมีการบริการที่ดี ในขณะที่บางร้าน เจ้าของร้านเอง ประสบปัญหาในการตรวจสอบข้อมูล
การเช่าชุดและเครื่องประดับ ไม่ว่าจะเป็นการจองชุดล่วงหน้า การก าหนดวัน  รับชุดและเครื่องประดับ การตรวจสอบชุดและ
เครื่องประดับที่เกินก าหนดระยะเวลาในการคืน ซึ่งปัญหาเหล่านี้ส่งผลกระทบโดยตรงต่อการให้บริการลูกค้า [2] 
 ร้านเช่าชุดนุจอาภรณ์ ตั้งอยู่บ้านเลขท่ี 111 ถนนราชการด าเนิน ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด ก่อตั้งข้ึนเมื่อ
ปี พ.ศ.2539 เริ่มแรกเป็นธุรกิจภายในครอบครัวเล็ก ๆ เปิดให้บริการเช่าชุดนักร้อง ชุดหางเครื่อง ชุดแดนเซอร์ ให้กับนักร้องตาม
ร้านอาหารและหางเครื่องที่รับงานตามท้องที่ต่าง ๆ ต่อมาร้านได้รับกระแสความต้องการของลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการมากข้ึน และ
ร้านนุจอาภรณ์เริ่มเป็นท่ีรู้จักของกลุ่มคนท่ัวไป กลุ่มนักเรียน นักศึกษา ผู้ที่เข้ามาใช้บริการที่เพ่ิมขึ้นท าให้ต้องมีการปรับปรุง พัฒนา
ร้านอยู่เรื่อย ๆ เพื่อตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้มาใช้บริการที่หลากหลาย และครอบคลุมมากขึ้นทั้งภายในจังหวัดร้อยเอ็ด
และต่างจังหวัด ปี พ.ศ. 2545 ร้านนุจอาภรณ์ได้ท าการปรับปรุงร้าน และขยายพื้นที่เพ่ิมขึ้นให้บริเวณร้านมีขนาดใหญ่ขึ้น มีบริการ
ที่หลากหลาย ครอบคลุมลูกค้าที่มาใช้บริการมากขึ้น ให้บริการเช่าชุดท่ีหลากหลายข้ึน ได้แก่ ชุดสูท ชุดราตรี ชุดไทย ชุดเจ้าบ่าว 
ชุดเจ้าสาว ชุดประจ าชาติ ชุดแฟนซี ชุดดรัมเมเยอร์ ชุดฟ้อนร า ชุดการแสดงต่าง ๆ รับจัดริ้วขบวน และชุดออกงานพิธีการส าคัญ
ต่าง ๆ พร้อมท้ังมีบริการแต่งหน้า จากเดิมทางร้านใช้บุคลากรภายในครอบครัวต้องมีการจัดจ้างบุคลากรจากภายนอกเพิ่มเติม เพื่อ
ให้บริการกับผู้มาใช้บริการและด าเนินงานต่าง ๆ ภายในร้านนุจอาภรณ์ 
 ในปัจจุบันมีร้านเช่าชุดในอ าเภอเมืองร้อยเอ็ด ต่างอ าเภอ และต่างจังหวัด เปิดขึ้นใหม่เป็นจ านวนมาก ซึ่งมีการแข่งขัน
ค่อนข้างรุนแรง มีการแย่งส่วนแบ่งการตลาดกันอย่างมาก ส่งผลต่อรายได้ของทางร้านนุจอาภรณ์ลดลงจากปีท่ีผ่านมา จึงจ าเป็น
อย่างยิ่งท่ีต้องหาแนวทางการเพิ่มยอดขาย รวมไปถึงรูปแบบการให้บริการเพื่อเพิ่มศักยภาพในการแข่งขันและส่งผลต่อผลก าไรสุทธิ
ในการด าเนินธุรกิจร้านเช่าชุดนุจอาภรณ์ต่อไป 
 ดังนั้น ผู้ศึกษาจึงมีความสนใจศึกษาประเด็นทางธุรกิจ เพื่อเป็นแนวทางการเพิ่มยอดขายให้กับธุรกิจ ซึ่งเป็นผลกระทบต่อ
ธุรกิจในปัจจุบันและอนาคต  ตลอดจนศึกษากลยุทธ์การด าเนินธุรกิจในการพัฒนาทิศทางร้านนุจอาภรณ์น าไปสู่การปรับตัวของ
ธุรกิจเพื่อที่จะช่วยให้ธุรกิจเติบโตและประสบความส าเร็จในอนาคตได้อย่างยั่งยืน 
 
วัตถุประสงค์ของการศึกษา 
 1. เพื่อศึกษาสถานการณ์และสภาพแวดล้อมในปัจจุบันท่ีส่งผลต่อร้านเช่าชุดนุจอาภรณ์ อ าเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด 
 2. เพื่อวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเป็นแนวทางในการเพิ่มยอดขายให้กับร้านเช่าชุดนุจอาภรณ์ อ าเภอเมือง จังหวัด
ร้อยเอ็ด 
 
ขอบเขตการศึกษา 

  ขอบเขตประชากร ศึกษาจากเจ้าของกิจการ จ านวน 1 คน พนักงาน จ านวน 5 คน ลูกค้าท่ีมาใช้บริการจ านวน 1 คน 
  ขอบเขตด้านพ้ืนที่ พื้นที่การศึกษา คือ ร้านนุจอาภรณ์ อ าเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด       
  ขอบเขตด้านระยะเวลา ระยะเวลาในการด าเนินการศึกษา  ตั้งแต่เดือนมกราคม - มิถุนายน 2562 
  ขอบเขตด้านเนื้อหา ผู้วิจัยท าการศึกษาสถานการณ์และสภาพแวดล้อมในปัจจุบันโดยใช้ PESTEL Analysis การ

วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกองค์กร การวิเคราะห์แรงกดดัน 5 ประการ การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า การวิเคราะห์จุดแข็ง 
จุดอ่อน โอกาส ภาวะคุกคาม และวิเคราะห์ TOWS MATRIX จากนั้นน าข้อมูลจากการวิเคราะห์ท้ังหมดมาจัดท าโดยใช้เครื่องมือ 
การวิเคราะห์ Logical Framework เพื่อมาก าหนดเป็นกลยุทธ์และแนวทางในการเพิ่มยอดขายให้กับธุรกิจ 
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วิธีการศึกษา 
 กลุ่มตัวอย่าง 
 ศึกษาจากเจ้าของกิจการ จ านวน 1 คน พนักงานจ านวน 5 คน ลูกค้าที่มาใช้บริการ จ านวน 5 คน 
 การเก็บและรวบรวมข้อมูล 
 ข้อมูลปฐมภมูิ โดยผู้ศึกษาตั้งค าถามเพื่อให้ได้ค าตอบในการวิเคราะหป์ัญหาที่เกิดขึ้น และส่งผลกระทบต่อธุรกิจร้านนุจ
อาภรณ์  เพื่อหาข้อมลูแล้วน ามาใช้ในการวิเคราะหต์่อไป 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิเคราะห์  
 วิเคราะหส์ภาพแวดล้อมทั่วไป (PESTEL Analysis) เพื่อวิเคราะหส์ถานการณ์ในปัจจบุันถึงปัจจัยภายนอกที่ไม่สามารถ
ก าหนดได้ โดยมีปัจจัย 6 ด้าน ดังนี้  
    (1) ปัจจัยด้านการเมือง (Political)   (2) ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ (Economic)    
    (3) ปัจจัยด้านสังคม (Social)    (4) ปัจจัยด้านเทคโนโลยี (Technology)    
    (5) ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม (Environment) (6) ปัจจัยด้านกฎหมาย (Law)  
 การวิเคราะห์แรงกดดัน 5 ประการ (Five Forces Model)  เพื่อวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมทางการแข่งขันที่ส่งผลต่อร้านนุจ
อาภรณ์ ร้อยเอ็ด โดยมปีัจจัย 5 ดา้น ดังนี้ 
  (1) ภัยคุกคามจากการเข้าสูต่ลาดแข่งขันรายใหม่ (Risk of entry by potential competitor )   
   (2) แรงจากการแข่งขันของคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry among established companies)   
      (3) อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ (The bargaining power of buyers)      
      (4) อ านาจในการต่อรองผู้ผลติ (The bargaining of supplier)    
            (5) ภัยคุกคามจากสินคา้ทดแทน (The threat of substitute product)    
 การวิเคราะห์ห่วงโซ่คณุค่า (Value Chain) เพื่อวิเคราะห์กระบวนการด าเนินในองค์กรตั้งแต่กระบวนการผลิตจนถึงขั้นตอน
สุดท้ายในการส่งมอบสินค้าให้กับลูกค้า โดยมีกิจกรรม 2 กิจกรรม ดังนี้  
 (1) กิจกรรมหลัก ประกอบด้วย ระบบโลจิสติกส์ การปฏิบัติการ ระบบการตลาดและการขาย การบรกิาร  
 (2) กิจกรรมสนับสนุน เป็นกิจกรรมที่ช่วยสนับสนุนและส่งเสริมกิจกรรมหลัก ประกอบด้วย โครงสร้างพื้นฐาน การบริหาร
ทรัพยากรมนุษย์ การพัฒนาเทคโนโลยี การจัดซื้อ 
 การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมภายนอกและภายในองค์กร (SWOT Analysis) เพื่อวิเคราะห์จุดแข็ง จุดออ่น  โอกาส และภาวะ
คุกคาม ขององค์กรในสถานการณป์ัจจุบัน 
 การวิเคราะห์กลยุทธ์ทางเลือก (TOWS Matrix) เพื่อน าการวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม เพื่อก าหนด
ออกมาเป็นกลยุทธ์ขององค์กร และน ามาประยุกต์ใช้ในการวางแผนการด าเนินงาน 
 การก าหนดกลยุทธ์ในการด าเนินธรุกิจ โดยใช้ Logical Framework  เป็นเครื่องมือน ามาวิเคราะห์ข้อมูลทั้งหมดเพื่อวางแผน
กลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจ เพื่อเพิม่ยอดขายและสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขันกับคู่แข่ง ให้บรรลวุัตถุประสงค์โดยมีการวาง
แผนการด าเนินธุรกิจอยา่งละเอียดและเป็นขั้นตอน  
 
ผลการศึกษา 

  การศึกษาเรื่องการวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดขายธุรกิจร้านเช่าชุด กรณีศึกษา ร้านนุจอาภรณ์ อ าเภอเมือง จังหวัด
ร้อยเอ็ด  สามารถสรุปผลการศึกษา ได้ดังนี้ 
 1. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (PESTEL Analysis)  จากปัจจัย 6 ด้าน พบว่าปัจจัยที่มีอิทธิพลมากท่ีสุดในการท า
ธุรกิจคือ ปัจจัยด้านเศรษฐกิจเนื่องจากเศรษฐกิจอยู่ในช่วงชะลอตัวท าให้ยอดขายตกลงอย่างเห็นได้ชัด ในช่วงที่เศรษฐกิจดีการ
จับจ่ายใช้สอยจะดีตามไปด้วย ซึ่งส่งผลกระทบโดยตรงต่อยอดขาย ท าให้ยอดขายสูงขึ้นตามล าดับ และในช่วงที่เศรษฐกิจไม่ดี  
ราคาสินค้าแพงขึ้นกระทบต่อราคาวัตถุดิบในการท างาน เช่น ราคาผ้า ราคาเครื่องประดับ ราคารองเท้า ราคาอุปกรณ์ตกแต่งมี
ราคาสูง ร้านนุจอาภรณ์จะขายหรือเช่าชุดในราคาที่สูงมากไม่ได้เพราะเศรษฐกิจไม่ดี ซึ่งในส่วนนี้ต้นทุนสูงแต่ก าไรต่ า ลง และอีก
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ปัจจัยที่ส่งผลต่อร้านนุจอาภรณ์ที่ทรงอิทธิพลคือ ปัจจัยด้านสังคม ปัจจุบันค่านิยมการแต่งตัวมีการเปลี่ยนแปลงและมีความ
หลากหลายสังเกตได้จากการจัดงานรื่นเริง กิจกรรมตามสถานที่ราชการและบริษัท ห้างร้านต่าง ๆ มีเพิ่มมากขึ้น ซึ่งส่งผลโดยตรง
ต่อร้านนุจอาภรณ์ กล่าวคือประชาชนส่วนใหญ่เลือกใช้บริการร้านเช่าชุดเพื่อออกงานมากกว่าการซื้อเนื่องจากมีราคาถูกกว่า 

  2. การวิเคราะห์แรงกดดัน 5 ประการ (Five Forces Model)  จากปัจจัย 5 ด้าน คือ ภัยคุกคามจากการเข้าสู่ตลาดของ
คู่แข่งรายใหม่ แรงจากการแข่งขันของคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ อ านาจการต่อรองของผู้ผลิต ภัย
คุกคามจากสินค้าทดแทน  พบว่าปัจจัยที่มีอิทธิพลมากที่สุดคือ อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ ค่อนข้างสูงเนื่องจากลูกค้าส่วนใหญ่
สามารถต่อรองราคาสินค้า ซึ่งทางร้านจ าเป็นต้องลดราคาให้เนื่องจากหลกีเลีย่งไม่ได้และตอ้งรักษาฐานลูกค้าไว้ และอีกหนึ่งปัจจัยที่
มีอิทธิพลสูงคือ สภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรม เนื่องจากในปัจจุบันร้านเช่าชุดมีการแข่งขันกันอย่างรุนแรง ท าให้ร้านคู่แข่งใน
อุตสาหกรรมมีการจัดโปรโมช่ันทางการตลาดอย่างต่อเนื่อง เพื่อดึงดูดความสนใจของลูกค้าและให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการอีกครั้ง 
 3. การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) สามารถแบ่งได้เป็นกิจกรรมหลักและกิจกรรมสนับสนุน  กิจกรรมหลัก
ได้แก่ สั่งซื้อสินค้า  ท าความสะอาดหุ่นโชว์  การรับสินค้า การต้อนรับลูกค้า ลูกค้าเช่าชุด การตรวจสอบสินค้าหลังการใช้งาน  ท า
ความสะอาดสินค้า และการสร้างความสัมพันธ์ กิจกรรมสนับสนุน ได้แก่ การจัดการพนักงาน เนื่องจากร้านนุจอาภรณ์เป็นธุรกิจ
ขนาดเล็ก จึงมีพนักงานภายในร้านไม่มากนัก รวมทั้งการแบ่งหน้าที่การท างานยังไม่ชัดเจน แต่พนักงานทุกคนสามารถท าหน้าที่
แทนกันได้ทุกหน้าท่ี ซึ่งเป็นการสร้างบรรยากาศการท างานท่ีดีของพนักงานด้วยกัน รวมถึงมีการจัดระบบสวัสดกิารส าหรับพนักงาน
อีกด้วย  การพัฒนาสินค้า ทางร้านมีการพัฒนาสินค้าให้มีความทันสมัยและหลากหลาย โดยเจ้าของกิจการมีการติดตามเทรนด์
ใหม่ๆอยู่เสมอ เนื่องจากปัจจุบันเทรนด์แฟช่ันการแต่งตัวมีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว ทางร้านจึงต้องมีการศึกษาน ามา
ประยุกต์ใช้ให้เข้ากับกระแสนิยมและตรงตามความต้องการของกลุ่มลูกค้า โดยเจ้าของกิจการดูแลในส่วนนี้ ไม่ว่าจะเป็นการจัดท า
บัญชีของทางร้าน เรื่องการเงิน และสภาพคล่องของทางร้านท่ีเจ้าของกิจการจะเป็นผู้ดูแลโดยตรง 
 4. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกและภายในองค์กร (SWOT  Analysis) จากการศึกษาจุดแข็งของธุรกิจพบว่าร้าน
มีบริการที่ครบวงจร เช่าชุดพร้อมเครื่องประดับและแต่งหน้า พนักงานมีความช านาญการในการตัดเย็บเสื้อผ้า ท าเลที่ตั้งร้าน
เหมาะสม  มีการพัฒนาแบบชุดตามเทรนด์ของกระแสนิยมอยู่เสมอ จุดอ่อนคือบันทึกสต็อกสินค้าด้วยการจดบันทึก  สินค้าภายใน
ร้านเสี่ยงต่อการช ารุดง่าย มีการท าโปรโมช่ันทางการตลาดน้อยและไม่ต่อเนื่อง  โอกาสคือ การท าโฆษณาออนไลน์ โดยใช้เพจ  
เฟซบุ๊กประชาสัมพันธ์ให้เป็นที่รู้จักในช่องทางออนไลน์ จัดท าข้อตกลงความร่วมมือกับหน่วยงานต่าง ๆ เช่น โรงเรียนประจ าจังหวัด 
ส านักงานราชการต่าง ๆ ในการให้ส่วนลดทางการค้า และมีอุปสรรคคือผู้ซื้อมีอ านาจในการต่อรองสูง การแข่งขันในปัจจุบันเพิ่ม
มากขึ้น  ความเสี่ยงจากการผันผวนของราคาวัตถุดิบและบริการ ธุรกิจสามารถลอกเลียนแบบได้ง่าย คู่แข่งมีการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์โปรโมช่ันอย่างต่อเนื่องมากกว่าและเข้าถึงกลุ่มลูกค้ามากกว่าส่งผลต่อส่วนแบ่งทางการตลาดที่เปลี่ยนแปลงไป     
 5. การวิเคราะห์กลยุทธ์ทางเลือก (TOWS  Matrix) สามารถแบ่งได้เป็น 4 กลยุทธ์ ดังนี้  1. กลยุทธ์เชิงรุก คือ การสร้าง
การรับรู้ข้อมูลสินค้าและผลงานร้านนุจอาภรณ์ ไม่ว่าจะเป็นการเผยแพร่ข้อมูลข่าวสารประชาสัมพันธ์ทางร้านให้บุคคลทั่วไปทราบ
และเข้าถึงกลุ่มลูกค้ามากยิ่งขึ้นผ่านการสร้างเพจผ่านทางเฟซบุ๊ก ไลน์ อินสตาแกรม เพื่อประชาสัมพันธ์รายละเอียดรวมถึงเพื่อ
สร้างปฏิสัมพันธ์ระหว่างผู้ให้บรกิารและผูร้ับบรกิาร 2. กลยุทธ์เชิงปรับ คือ ปรับปรุงการบริหารการจัดการและพัฒนาระบบ ในส่วน
นี้ทางร้านนุจอาภรณ์จะมีการปรับปรุงการบริหารจัดการท้ังหมดไม่ว่าจะเป็นพื้นท่ีใช้ภายในร้าน การจัดระเบียบสินค้าภายในร้าน 
การปรับโครงสร้างฐานเงินเดือนพนักงาน การบริการจัดการอื่น ๆ รวมถึงการเพิ่มช่องทางในการติดต่อร้าน โดยใช้ช่องทางออนไลน์
เข้ามาเกี่ยวข้อง 3. กลยุทธ์เชิงรับ คือ จัดท าข้อตกลงความร่วมมือระหว่างผู้ขายปัจจัยการผลิต และท าข้อตกลงกับลูกค้าองค์กร 
โดยทางร้านจะท าข้อตกลงระหว่างผู้ขายปัจจัยการผลิตในเรื่องราคาวัตถุดิบในการผลิตสินค้าเพื่อให้ได้ราคาที่ต่ ากว่าตลาดและเป็น
การลดต้นทุนการผลิตสินค้า การท าข้อตกลงกับลูกค้าองค์กรทางร้านนุจอาภรณ์จะท าข้อตกลงกับหน่วยงานราชการในจังหวัดที่เปน็
ลูกค้าประจ า หน่วยงานเอกชน หน่วยงานห้างร้านต่าง ๆ ในจังหวัดร้อยเอ็ดที่มาใช้บริการเป็นประจ า โดยการเสนอราคาสินค้าท่ีต่ า
กว่าราคาหน้าร้าน  4. กลยุทธ์เชิงเปลี่ยน คือ จัดโปรโมช่ันสร้างส่วนลดให้กับลูกค้าให้เทศกาลงานต่าง ๆ เพื่อเป็นการดึงดูดความ
สนใจและเข้าถึงกลุ่มลูกค้ามากยิ่งขึ้น การมอบบัตรก านัลในโอกาสพิเศษและการสร้างช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย เพื่อให้
ลูกค้าได้เลือกใช้บริการอย่างสะดวกรวดเร็ว และง่ายมากยิ่งข้ึน 
 6. การด าเนินการโครงการ (Logical Framework) มี 4 กลยุทธ์คือ กลยุทธ์เชิงรับเชิงรุก คือ การโฆษณาและ
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ประชาสัมพันธ์ กลยุทธ์เชิงปรับ คือ การปรับปรุงการบริหารการจัดการและพัฒนาระบบบัญชี การเพิ่มช่องทางในการติดต่อ กล
ยุทธ์เชิงรับ คือ การท าข้อตกลงกับผู้ขายปัจจัยการผลิต และท าข้อตกลงกับลูกค้าองค์กร กลยุทธ์เชิงเปลี่ยน คือ จัดโปรโมช่ันแจก
ส่วนลดลูกค้า มอบบัตรก านัลให้ลูกค้า และช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย เพื่อลดช่องว่างการต่อรองราคาโดยให้ราคาโปรโมช่ัน
และเสนอโปรโมช่ันอย่างต่อเนื่องและมีการท าข้อตกลง กับผู้ขายวัตถุดิบและกลยุทธ์การจัดโปรโมช่ันทางการตลาดโดยจัดโปรโมชั่น
ทุกเทศกาล สร้างส่วนลดลูกค้า และมอบบัตรก านัล เนื่องในโอกาสส าคัญ งานปีใหม่ งานเทศกาลสงกรานต์และงานท่ัวไป เป็นต้น 

 
สรุปผลการศึกษา 

  จากผลการศึกษาวิเคราะห์ทั้ง 5 ทฤษฎี เพื่อมาก าหนดการวิเคราะห์แบบ Logical Framework [1] แบ่งเป็น 4 กลยุทธ์ 
8 แผนปฏิบัติการ คือ แผนที่ 1 การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ แผนที่ 2 การปรับปรุงการบริหารจัดการและพัฒนาระบบบัญชี 
แผนที่ 3 เพิ่มช่องทางในการติดต่อร้านนุจอาภรณ์  โดยการใช้ช่องทางออนไลน์ แผนที่ 4 ท าข้อตกลงกับผู้ขายปัจจัยการผลิต แผนที่ 
5 ท าข้อตกลงกับลูกค้าองค์กร แผนที่ 6 จัดท าโปรโมช่ันส่วนลดลูกค้า แผนที่ 7 มอบบัตรก านัลในโอกาสพิเศษ และแผนท่ี 8 สร้าง
ช่องทางการช าระเงินที่หลากหลาย ซึ่งงานวิจัยดังกล่าวสอดคล้องการงานวิจัยของ [3] ที่ได้ท าการศึกษาเรื่อง การท าแผนที่
ยุทธศาสตร์ร้านเวดดิ้งสตูดิโอซึ่งผลการศึกษากลยุทธ์พบว่าการวิเคราะห์ธุรกิจเวดดิ้ง สตูดิโอเพื่อจัดท าแผนกลยุทธ์ใหม่หรือต่อ
ยอดจากกลยุทธ์เดิมที่มีอยู่อาจวิเคราะห์ในมุมมองอื่น ๆ เพิ่มขึ้นได้หรือแผนงานโครงการกิจกรรมอื่น ๆ เช่น การออกบูธ การแจก
นามบัตร การออกอีเว้นท์ การรับถ่ายภาพงานพิธี การร่วมมือกับทางโรงแรมส าหรับการถ่ายภาพต่าง ๆ ร่วมมือกับโรงเรียนหรือ
มหาวิทยาลัยเพื่อถ่ายรูปบัตรนักเรียนนักศึกษาหรือรับปริญญาเป็นต้น    

  1. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (PESTEL Analysis) จากปัจจัย 6 ด้าน คือ ด้านการเมือง  ด้านเศรษฐกิจ ด้าน
สังคมด้านเทคโนโลยี ด้านสภาพแวดล้อม และด้านกฎหมาย พบว่าปัจจัยที่มีอิทธิพลมากท่ีสุดในการท าธุรกิจคือปัจจัยด้านเศรษฐกิจ
เนื่องจากเศรษฐกิจอยู่ในช่วงชะลอตัวท าให้ยอดขายตกลงอย่างเห็นได้ชัด ในช่วงที่เศรษฐกิจดีการจับจ่ายใช้สอยจะดีตามไปด้วย ซึ่ง
ส่งผลกระทบโดยตรงต่อยอดขาย ท าให้ยอดขายสูงข้ึนตามล าดับ และในช่วงที่เศรษฐกิจไม่ดี ราคาสินค้าแพงขึ้นกระทบต่อราคา
วัตถุดิบในการท างาน เช่น ราคาผ้า ราคาเครื่องประดับ ราคารองเท้า ราคาอุปกรณ์ตกแต่งมีราคาสูง ร้านนุจอาภรณ์จะขายหรือเช่า
ชุดในราคาที่สูงมากไม่ได้เพราะเศรษฐกิจไม่ดี ซึ่งในส่วนนี้ต้นทุนสูงแต่ก าไรต่ าลง และอีกปัจจัยที่ส่งผลที่ต่อร้านนุจอาภรณ์ที่ทรง
อิทธิพลคือ ปัจจัยด้านสังคม ปัจจุบันค่านิยมการแต่งตัวมีการเปลี่ยนแปลงและมีความหลากหลายสังเกตได้จากการจัดงานรื่นเริง 
กิจกรรมตามสถานที่ราชการและบริษัท ห้างร้านต่าง ๆ มีเพิ่มมากขึ้น ซึ่งส่งผลโดยตรงต่อร้านนุจอาภรณ์ กล่าวคือประชาชนส่วน
ใหญ่เลือกใช้บริการร้านเช่าชุดเพื่อออกงานมากกว่าการซื้อเนื่องจากมีราคาถูกกว่า 

  2. การวิเคราะห์แรงกดดัน 5 ประการ (Five Forces Model)  จากปัจจัย 5  ด้าน คือ ภัยคุกคามจากการเข้าสู่ตลาด
แข่งขันรายใหม่ แรงจากการแข่งขันของคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ อ านาจต่อรองของผู้ขายปัจจัยการ
ผลิต  ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน  พบว่าปัจจัยท่ีมีอิทธิพลมากที่สุดคือ อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ ค่อนข้างสูงเนื่องจากลูกค้าส่วน
ใหญ่สามารถต่อรองราคาสินค้า ซึ่งทางร้านจ าเป็นต้องลดราคาให้เนื่องจากหลีกเลี่ยงไม่ได้และต้องรักษาฐาน ลูกค้าไว้ และอีกหนึ่ง
ปัจจัยที่มีอิทธิพลสูงคือ สภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรม เนื่องจากในปัจจุบันร้านเช่าชุดมีการแข่งขันกันอย่างรุนแรง ท าให้ร้าน
คู่แข่งในอุตสาหกรรมมีการจัดโปรโมช่ันทางการตลาดอย่างต่อเนื่อง เพื่อดึงดูดความสนใจของลูกค้าและให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการ
อีกครั้ง 

  3. การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) สามารถแบ่งได้เป็นกิจกรรมหลักและกิจกรรมสนับสนุน  กิจกรรมหลัก
ได้แก่ สั่งซื้อสินค้า  ท าความสะอาดหุ่นโชว์  การรับสินค้า  การต้อนรับลูกค้า ลูกค้าเช่าชุด การตรวจสอบสินค้าหลังการใช้งาน  ท า
ความสะอาดสินค้า  การสร้างความสัมพันธ์และกิจกรรมสนับสนุน ได้แก่การจัดการพนักงาน เนื่องจากร้านนุจอาภรณ์เป็นธุรกิจ
ขนาดเล็ก จึงมีพนักงานภายในร้านไม่มากนัก รวมทั้งการแบ่งหน้าที่การท างานยังไม่ชัดเจน แต่พนักงานทุกคนสามารถท าหน้าที่
แทนกันได้ทุกหน้าท่ี ซึ่งเป็นการสร้างบรรยากาศการท างานท่ีดีของพนักงานด้วยกัน รวมถึงมีการจัดระบบสวัสดกิารส าหรับพนักงาน
อีกด้วย  การพัฒนาสินค้า ทางร้านมีการพัฒนาสินค้าให้มีความทันสมัยและหลากหลาย โดยเจ้าของกิจการมีการติดตามเทรนด์
ใหม่ๆอยู่เสมอ เนื่องจากปัจจุบันเทรนด์แฟช่ันการแต่งตัวมีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว  
 4. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกและภายในองค์กร (SWOT  Analysis)  จากการศึกษาจุดแข็งของธุรกิจพบว่า
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ร้านมีบริการท่ีครบวงจร เช่าชุดพร้อมเครื่องประดับและแต่งหน้า พนักงานมีความช านาญการในการตัดเย็บเสื้อผ้า ท าเลที่ตั้งร้าน
เหมาะสม  มีการพัฒนาแบบชุดตามเทรนด์ของกระแสนิยมอยู่เสมอ จุดอ่อนคือบันทึกสต็อกสินค้าด้วยการจดบันทึก  สินค้าภายใน
ร้านเสี่ยงต่อการช ารุดง่าย กิจการใช้เงินลงทุนในการประกอบธุรกิจสูง  มีการท าโปรโมชั่นทางการตลาดน้อยและไม่ตอ่เนื่อง  โอกาส
คือ การท าโฆษณาออนไลน์ โดยใช้เพจเฟสบุ๊คประชาสัมพันธ์ให้เป็นที่รู้จักในช่องทางออนไลน์ จัดท าข้อตกลงความร่วมมือกับ
หน่วยงานต่าง ๆ เช่น โรงเรียนประจ าจังหวัด ส านักงานราชการต่าง ๆ ในการให้ส่วนลดทางการค้า และมีอุปสรรคคือผู้ซื้อมีอ านาจ
ในการต่อรองสูง การแข่งขันในปัจจุบันเพิ่มมากขึ้น  ความเสี่ยงจากการผันผวนของราคาวัตถุดิบและบริการ ธุรกิจสามารถ
ลอกเลียนแบบได้ง่าย คู่แข่งมีการโฆษณาประชาสัมพันธ์โปรโมชั่นอย่างต่อเนื่องมากกว่าและเข้าถึงกลุ่มลูกค้ามากกว่าส่งผลต่อส่วน
แบ่งทางการตลาดที่เปลี่ยนแปลงไป     

  5. การวิเคราะห์กลยุทธ์ทางเลือก (TOWS  Matrix) สามารถแบ่งได้เป็น  4 กลยุทธ์  ดังนี้  
  (1) กลยุทธ์เชิงรุก การสร้างการรับรู้ข้อมูลสินค้าและผลงาน ร้านนนุจอาภรณ์ การเผยแพร่ข้อมูลข่าวสารประชาสัมพันธ์

ทางร้านผ่านทางเฟซบุ๊ก ไลน์ อินสตาแกรม เว็บไซต์ เพื่อประชาสัมพันธ์รายละเอียดของแบบชุดภายในร้าน ซึ่งวิธีนี้เป็นวิธีที่
ประหยัดค่าใช้จ่ายในการโฆษณา การโฆษณาผ่านหนังสือนิตยสารการท่องเที่ยวประจ าจังหวัดและการประชาสัมพันธ์ผ่านทาง
โรงแรมต่าง ๆ เพื่อเป็นการกระตุ้นให้ลูกค้ามาใช้บริการ รวมไปถึงการสร้างกระแสโดยผู้มาใช้บริการที่ร้านนุจอาภรณ์ให้มีส่วนรวม
ในการแชร์ภาพเพื่อเป็นการโปรโมทการใช้บริการชุดที่ร้าน 

  (2) กลยุทธ์เชิงปรับ การปรับปรุงการบริหารการจัดการและการพัฒนาระบบ โดยร้านนุจอาภรณ์มีการจัดระเบียบ และ
ปรับปรุงพื้นที่ภายในร้าน และการพัฒนาระบบบัญชีด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปออนไลน์ อีกทั้งร้านนุจอาภรณ์มีการเตรียมตัวเปิด
กิจการเพิ่มคือ การเปิดโรงเรียนสอนเต้น เนื่องจากในจังหวัดร้อยเอ็ดมีโรงเรียนสอนเต้นค่อนข้างน้อย ร้านนุจอาภรณ์จึงเล็งเห็น
ความส าคัญนี้จึงมีแนวทางเพิ่มช่องทางธุรกิจเพิ่มอีกท้ังกิจการยังมีชุดเต้นท่ีทันสมัยและหลากหลาย สามารถเปิดโรงเรียนสอนเตน้ได้
ง่ายและฐานลูกค้าเยอะเป็นผลดีต่อการประกอบธุรกิจ 

  (3) กลยุทธ์เชิงรับ การท าข้อตกลงกับลูกค้าองค์กรทางร้านนุจอาภรณ์จะท าข้อตกลงกับหน่วยงานราชการในจังหวัดที่เป็น
ลูกค้าประจ า หน่วยงานเอกชน หน่วยงานห้างร้านต่าง ๆ ในจังหวัดร้อยเอ็ดที่มาใช้บริการเป็นประจ า โดยการเสนอราคาสินค้าท่ีต่ า
กว่าราคาหน้าร้าน  
  (4) กลยุทธ์เชิงเปลี่ยน โปรโมช่ันสร้างส่วนลดให้กับลูกค้าให้เทศกาลงานต่าง ๆ เพื่อเป็นการดึงดูดความสนใจและเข้าถึง
กลุ่มลูกค้ามากยิ่งขึ้น การมอบบัตรก านัลในโอกาสพิเศษและการสร้างช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย เพื่อให้ลูกค้าได้เลือกใช้
บริการอย่างสะดวกรวดเร็วและง่ายมากยิ่งขึ้น 
 6. การด าเนินการโครงการ (Logical Framework) แบ่งเป็น 4 กลยุทธ์ 8 แผนปฏิบัติการ คือ แผนที่ 1 การโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์ แผนที่ 2 การปรับปรุงการบริหารจัดการและพัฒนาระบบบัญชี แผนที่ 3 เพิ่มช่องทางในการติดต่อร้านนุจอาภรณ์  
โดยการใช้ช่องทางออนไลน์ แผนที่ 4 ท าข้อตกลงกับผู้ขายปัจจัยการผลิต แผนที่ 5 ท าข้อตกลงกับลูกค้าองค์กร แผนที่ 6 จัดท า
โปรโมช่ันส่วนลดลูกค้า แผนที่ 7 มอบบัตรก านัลในโอกาสพิเศษ และแผนท่ี 8 สร้างช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย 
 
ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้งนี้คือควรมีการติดต่อสื่อสารกันมากข้ึน เช่น การติดต่อสื่อสารกับโรงเรียน หน่วยงานต่าง ๆ รับ 
จัดงานแสดง อีเว้นท์ การผูกขาดกับทางหน่วยงานนั้น ๆ ในการเช่าชุด  ในส่วนของชุดแต่งงานควรมีการโฆษณาประชาสัมพันธ์
อย่างต่อเนื่องให้มากขึ้นเพื่อให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้า  การสร้างคิวอาร์โค้ด ในการประชาสัมพันธ์และเป็นเจ้าภาพในการสนับสนุน
กิจกรรมต่าง ๆ ในสังคม เช่น การประกวดนางงาม การประกวดเทพีธิดาร้อยเอ็ด การประกวดเทพีสาเกต การประกวดนางนพมาศ
และเป็นเจ้าภาพงานหลัก ๆ ของจังหวัดในการสนับสนุนเครื่องแต่งกายและเครื่องประดับ เพื่อให้ง่ายต่อการจดจ าของลูกค้าและ
เข้าถึงตลาดเป้าหมายมากยิ่งขึ้น 
 
 
 

การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562 168



 
 
เอกสารอ้างอิง 
[1] ปุริญฉัตร เจียวรนนทกุล. (2555). การท าแผนที่กลยุทธ์ ร้านเวดด้ิง สตูดิโอ. วิทยานิพนธ์ปริญญามหาบัณฑิต สาขาวิชา

เทคโนโลยีสารสนเทศ. มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีมหานคร. 
[2] ศูนย์วิจัยกสิกรไทย. (2561). ตลาดธุรกิจเช่าชุด. ค้นเมื่อ 20 กรกฎาคม 2562, จาก https://kasikornresearch.com/ 

th/analysis/k-econ/business  
[3] สุพจน์ ทรายแก้ว. (2545).  การจัดการภาครัฐแนวใหม่. กรุงเทพฯ: สถาบันราชภัฏเพชรบุรีวิทยาลงกรณ์. 
 

การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562 169



การมีส่วนร่วมและพฤติกรรมการใช้เครื่องมือที่ส่งผลต่อการบริหารจัดการประมงริมแม่น ้า 
ในเขตอ้าเภอเมืองและอ้าเภอวารินช้าราบ 

PARTICIPATION AND BEHAVIOR OF USING INSTRUMENTS AFFECTING THE FISHING 
MANAGEMENT AT THE RIVERSIDE IN WARIN CHAMRAP DISTRICT 
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บทคัดย่อ 
 การวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาการมีส่วนร่วมและพฤติกรรมการใช้เครื่องมือที่มีผลต่อการบริหารจัดการ
ประมงริมแม่น้ า กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย คือ ชาวประมงที่อยู่ริมฝั่งแม่น้ าในเขตอ าเภอเมืองและอ าเภอวารินช าราบ จังหวัด
อุบลราชธานี ค านวณจากสูตรของคอแครนในกรณีไม่ทราบจ านวนประชากรชัดเจนได้จ านวน 400 คน  สุ่มตัวอย่างด้วยวิธีแบบ
สะดวก เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยเป็นแบบสอบถาม มีค่าความเช่ือมั่นทั้งฉบับมีค่าเท่ากับ 0.96 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ 
การวิเคราะห์องค์ประกอบความแปรปรวน ค่าความเป็นอิสระของตัวแปร และการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ ผลการวิจัยพบว่า 
การมีส่วนร่วมของชาวประมง และพฤติกรรมการใช้เครื่องมือประมงส่งผลต่อการบริหารจัดการของประมงริมแม่น้ า 
ค้าส้าคัญ: การประมงริมแม่น้ า การบริหารจัดการ การมีส่วนร่วม พฤติกรรมการใช้เครื่องมือ 
 

Abstract 
 This research aims to study participation and behavior of using instruments affecting the fishing 
management at the riverside. The sample used in this research is 400 fishermen at the riverside in Muang 
district and Warin Chamrap district, Ubon Ratchathani province, calculated from the Cochran formula in 
case of the unclear number using convenience random sampling. The tool is the questionnaire with 
reliability of 0.96. Statistics used for data analysis are variance inflation factor, tolerance, and multiple 
regression analysis. Results are found that fishermen’s participation and behavior of using instruments affect 
the fishing management at the riverside. 
Keywords: Fishing at the riverside, Management, Participation, Behavior of using instruments 
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บทน้า 
การบริหารจัดการทางด้านการประมงของไทยได้เริ่มจัดการบริหาร จัดการทางการประมงขึ้น ในป ีพ.ศ. 2444 โดย

ให้เสนาบดีกระทรวงมหาดไทยในขณะนั้น ได้สั่งการให้กรมสรรพากรจัดเก็บภาษี  ในปี 2457 และได้สั่งการให้มีการจัดและ
บริหารทางด้านการประมง เพื่อการมุ่งประโยชน์ 3 ประการ คือ 1) การสร้างผลผลิตอาหารสัตว์น าให้มีปริมาณเพียงพอแก่
ประชาชนในประเทศ 2) การสร้างผลผลิตสัตว์น าให้เป็นรายได้ของประเทศ 3) การเก็บภาษีอากรสัตว์น้ าแต่ในความเป็นจริง
แล้วการบริหารจัดการทาง ด้านประมงเน้นทางด้านการเก็บภาษี เพียงอย่างเดียวในขณะนั้นเพราะว่าในช่วงนี ้ยังขาดผู้มีความรู้
ทางด้านการ ประมง จึงได้หาผู้มีความรู้ทางด้านนี้เข้ามาช่วยดูแลซึ่ง ได้แก่ สุพรรณ สนิทวงศ์ โดยท่านเล็งเห็นว่าสัตว์ท่ีท่านได้
ส ารวจในพื้นที่ของเขตพื้นท่ีท้านาในอ าเภอ รังสิตเดิม มีปลาชุกชุมมาก แต่เมื่อมีการจับอยู่ตลอดเวลา ท้าให้ปลามีจ านวนลดลง
และมีขนาดเล็ก ท่านจึงตระหนักว่าถ้าปล่อยให้เป็นเช่นนี้ปลาจะสูญพันธุ์ ท่านจึงได้น้าความมาปรึกษาท่านเจ้าพระยา   
พลเทพฯ ซึ่งในขณะนั้น ด ารงต าแหน่งเสนาบดีกระทรวงเกษตรอธิการ เพื่อเสนอต่อคณะรัฐบาล ในสมัยรัชกาลที่ 6 

ปัญหาในปัจจุบัน มนุษย์มีการคุกคามทรัพยากรประมงมากขึ้น ทั้งจากการท่องเที่ยว  การน าทรัพยากรประมง 
ขึ้นมาหาเลี้ยงชีพ และภัยทางธรรมชาติ ก่อให้ทรัพยากรทั้งหลายมีความ เสื่อมโทรมลง เช่น แนว ปะการังได้รับความเสียหาย 
สัตว์น้ าต่างๆ ลดจ านวนลงและบางชนิดอาจมี การสูญพันธ์ุ เป็นต้น ดังนั้น ทุกฝายจึงควรร่วมมือกันเพื่อจะอนุรักษ์และฟื้นฟูให้
ทรัพยากรประมง เหล่านี้กลับคืนมา เช่น มีการ จัดการท่องเที่ยวแบบเชิงอนุรักษ์ มาแต่ตัวไปแต่ตัว ไม่ควรเก็บหัก ทลายสิ่งใด
ไปด้วย เก็บไปแต่เพียง ภาพความทรงจ าอันงดงามก็พอ การช่วยกันดูแลรักษาความสะอาด ตามเขตชายหาด การจัดเขตการ
ท าประมงให้กับชาวประมงและทุกภาคส่วน ไม่ใช้อวนตาถี่และไม่จับ ปลาในฤดูวางไข่ เป็นต้น โดยทุกภาค ส่วนน้ันต้องร่วมมือ
กันจึงจะสามารถท้าให้ทรัพยากรประมงยังคง อยู่และเพิ่มจ านวนมากขึ้น เป็นการรักษาระบบนิเวศน์ทางทะเลให้ยังคงอยู่และ
สืบทอดไปจนตราบช่ัว ลูกหลาน [1] 

กรมประมงได้ใช้มาตรการที่เข้มข้นเพื่อที่จะดูแลจัดการทรัพยากรสัตว์น้ าในแหล่งน้ าธรรมชาติเพื่อให้คงอยู่ในระดับ
รักษาความสมดุลและมีเพิ่มมากขึ้น โดยด าเนินการทั้งด้านการวิจัย การปล่อยเสริมพันธุ์สัตว์น้ า การจัดสร้างที่อยู่อาศัย การ
ออกมาตรการควบคุมการท าการประมง ให้อยู่ในกฎระเบียบของกฎหมายตลอดทั้งการเฝ้าระวังตรวจปราบปรามผู้ลักลอบท า
การประมงที่ผิดกฎหมาย แต่ผลผลิตสัตว์น้ าก็ยังอยู่ในระดับลดน้อยลงเรื่อยมา สาเหตุที่ส าคัญอย่างยิ่ง คือ ขาดการมีส่วนร่วม
ในการบริการจัดการที่แท้จริงจากชุมชน เนื่องจากความเช่ือ ความเข้าใจของชาวประมง ยังคิดว่าเป็นการจัดการ
ทรัพยากรธรรมชาติ เป็นหน้าที่ของเจ้าหน้าที่รัฐฝ่ายเดียว จะมีชาวประมงหรือชุมชนส่วนน้อยที่มีจิตส านึก และมีการรวมกลุ่ม 
และมีส่วนร่วมในการจัดการทรัพยากรประมงอย่างเข้มแข็งแต่ท้ายที่สุดก็สู้แรงเสียดทาน จากกลุ่มผลประโยชน์ กลุ่มทุนที่เห็น
ประโยชน์เฉพาะหน้า เฉพาะกลุ่มไม่ได้ กรมประมง 

กรมประมงจึงได้เห็นความส าคัญ ในการมีส่วนร่วมของชุมชนประมง มีความเข้าใจตามแนวคิดที่ว่า หัวใจของ
ความส าเร็จอย่างสูงสุด ในการบริหารจัดการทรัพยากรประมง คือการเสริมสร้างให้เกิดความคิด ความเข้าใจและน าไปสู่การ
ปฏิบัติในชุมชนชาวประมงให้ได้ว่า ทรัพยากรประมงเป็นของชุมชน ชุมชนต้องบริหารจัดการทรัพยากรประมงโดยชุมชนเองให้
ได้ จึงได้เกิดโครงการเสริมสร้างการจัดการชุมชนประมงต้นแบบ โดยได้มอบหมายให้ศูนย์ / หน่วยป้องกันและปราบปรามการ
ประมงน้ าจืด/ทะเล เข้าหาชุมชนพบผู้น าท้องถิ่น สร้างกระบวนการมีส่วนร่วมของชุมชนทุกรูปแบบ ทุกขั้นตอน เข้าให้ความ
ช่วยเหลือ ในลักษณะมิตรคู่คิดประจ าชุมชน สร้างความคุ้นเคย จนเกิดความไว้ใจจนริเริ่มร่วมกันคิดในการที่จะจัดการ
ทรัพยากรประมงในชุมชน ร่วมกัน วางแผนการจัดการ ร่วมกันปฏิบัติ ร่วมกันแก้ไขปัญหา ตลอดจนสร้างชุมชนชาวประมง
ต้นแบบ ในการบริหารจัดการทรัพยากรประมง [2] 

จากข้อมูลข้างต้นที่กล่าวมา ท าให้ผู้วิจัยสนใจที่จะศึกษาการมีส่วนร่วมและพฤติกรรมการใช้เครื่องมือที่มีผลต่อการ
บริหารจัดการประมงริมแม่น้ าในจังหวัดอุบลราชธาน ี

 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

เพื่อศึกษาการมีส่วนร่วมและพฤติกรรมการใช้เครื่องมือท่ีมีผลต่อการบริหารจัดการประมงริมแม่น้ า 
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ระเบียบวิธีวิจัย 
 ประชากร 
 ประชากร ที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ชาวประมงที่อยู่ริมฝั่งแม่น้ าในเขตอ าเภอเมืองและอ าเภอวารินช าราบ จังหวัด
อุบลราชธานี ค านวณจากสูตรของคอแครนในกรณีไม่ทราบจ านวนประชากรชัดเจน (Infinite population) เนื่องจากบาง
พื้นที่มีการย้ายกระชังปลาไปยังอีกพ้ืนท่ีจึงไม่สามารถทราบข้อมูลที่แน่นอนได้  

กลุ่มตัวอย่าง 
 เนื่องจากประชากรมีขนาดใหญ่และไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ดังนั้นขนาดตัวอย่างสามารถค านวณได้จาก
สูตรไม่ทราบขนาดตัวอย่างของ คอแครน (Cochran, 1997) [3] โดยมีค่าระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 และระดับค่าความ
คลาดเคลื่อนร้อยละ 5 ซึ่งสูตรในการค านวณ ท่ีใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ  

                         สูตร     𝑛𝑛 = 𝑝𝑝(1−𝑝𝑝)𝑧𝑧2

𝐷𝐷2     =     400 
 ใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่างอย่างน้อย 400 คน จึงจะสามารถประมาณค่าร้อยละ โดยมีความผิดพลาดไม่เกินร้อยละ 5  
ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 เพื่อความสะดวกในการประเมินผล และการวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยจึงใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง
ทั้งหมด 400 ตัวอย่าง ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย 
 การสร้างและทดสอบเคร่ืองมือ 
 การสร้างเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลการวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ด าเนินการตามขั้นตอนดังต่อไปนี้ 
 1. ศึกษาเอกสารทฤษฎีเอกสารทางวิชาการแนวคิดต าราทางวิชาการต่าง ๆ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการศึกษาเพื่อ
ใช้เป็นแนวทางในการสร้างเครื่องมือ 
 2. ศึกษาแนวคิดหลักการและวิธีการก าหนดนิยามตามขอบข่ายของเนื้อหารายละเอียดเพื่อเป็นแนวทางในการสร้าง
เครื่องมือการวิจัยและก าหนดโครงร่างแบบสอบถามถามประเด็นส าคัญ 
 3. ท าการสร้างเครื่องมือให้มีความครอบคลุมมีความสอดคล้องและสามารถเช่ือมโยงข้อมูลซึ่งกันและกันได้ใน
ขอบข่ายด้านต่าง ๆ ตามวัตถปุระสงค์ 
 4. น าแบบสอบถามให้ผู้ทรง 3 ท่าน ตรวจสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหา (IOC) > 0.60 ทุกข้อ แล้วไปท าการทดลอง
ใช้ (Try-out) กับกลุ่มตัวอย่างในจังหวัดศรีษะเกษจ านวน 30 คน ที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างจริงหรือเพื่อหาค่าความเช่ือมั่น 
(Reliability) โดยวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha-coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) ซึ่งค่าความเช่ือมั่นของ
แบบสอบถามทั้งฉบับเท่ากับ 0.96 ตามวิธีของ Cronbach [4] ตามที่ Nunnally ได้เสนอแนะไว้ว่าควรเท่ากับ 0.70 ขึ้นไป 
ส าหรับวิจัยเชิงส ารวจ ถือว่าเป็นเครื่องมือที่มีคุณภาพและสามารถน าไปใช้ในการวิจัยได้ซึ่งเป็นไปตามเกณฑ์ของ Nunnally 
(1978) [5] เหตุผลที่เลือกกลุ่มตัวอย่างจังหวัดศรีษะเกษ เพราะชาวบ้านส่วนมากเลี้ยงปลาเป็นอาชีพ 
 
ผลการวิจัย  

การวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยใช้ข้อมูลที่เก็บ รวบรวมจากกลุ่มตัวอย่างผู้ที่ท าประมงริมแม่น้ าในเขตอ าเภอเมืองและอ าเภอ 
วารินช าราบ จังหวัดอุบลราชธานี ด าเนินการวิเคราะห์เชิงปริมาณ (Quantitative Approach) ด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์
ส าเร็จรูป สถิติที่ใช้การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) และ การวิเคราะห์องค์ประกอบความ
แปรปรวน (VIF) ค่าการยอมรับได้ (Tolerance) ดังตารางที่1 

จากตารางที่  1 การทดสอบค่า VIF ซึ่งแสดงความสัมพันธ์อยู่ระหว่าง 1.58-1.98 ไม่เกิน 10 ไม่พบปัญหา 
Multicollinearity (ฉัตรศิริ ปิยพิมลสิทิ์, 2562) [6] ชาวประมงที่เลี้ยงปลาริมแม่น้ าในเขตเมืองและอ าเภอวารินช าราบ จังหวัด
อุบลราชธานี พบว่า การมีส่วนร่วมของชาวประมง พฤติกรรมการใช้เครื่องมือประมง ได้ร้อยล่ะ 61.00 (R2

adj=.61) ค่า
ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร R2=.63 
 
อภิปรายผลการวิจัย 

จากผลการวิจัยเรื่อง การมีส่วนร่วมและพฤติกรรมการใช้เครื่องมือที่มีผลต่อการบริหารจัดการประมงริมแม่น้ า
สามารถน ามาอภิปรายผล ได้ดังนี้ 

ด้านการมีส่วนร่วมของชาวประมง พบว่า การมีส่วนร่วม พูดคุย ช้ีแนะ แนะน าแนวทางการประกอบอาชีพแบบพ่ึงพา
อาศัยกน ด้วยการใช้เครื่องมือประมงแบบ ละมุนละไมกับทรัพยากรธรรมชาติซึ่งเป็นปัจจัยส าคัญในการประกอบอาชีพประมง 
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เช่น เครื่องมือ ประมงพื้นบ้านเป็นเครื่องมือที่เป็นมิตรกับธรรมชาติ ให้ประโยชน์กับชาวประมงซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ
มนัสศิริ ลูกรักษ์ (2543) [7] ที่กล่าวว่าการมีส่วนร่วมของชาวประมงพื้นบ้านเกิดจากความเดือดร้อนในการท ามาหากินของ 
ชาวประมงพื้นบ้าน โดยผ่านกระบวนการเรียนรู้ ร่วมกันในการแก้ปัญหาของชุมชน ด้านบทบาทผู้น า ชุมชนในเขตอ าเภอเมือง 
ชาวประมงให้ความส าคัญกับบทบาทของผู้น าชุมชนในระดับสูง สังเกตได้ว่าทั้งก านันผู้ใหญ่บ้าน ผู้ช่วยผู้ใหญ่บ้าน สมาชิกสภา 
อบต. ที่เป็นผู้น าในแต่ละท้องที่มีบทบาทและ เป็นปัจจัยส าคัญในการกระตุ้นผลักดันให้การด าเนินงานด้านการจัดการความรู้
ภูมิปัญญาท้องถิ่น ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ สมชาติ กรดแก้ว (2550) [8] การรับรู้ข่าวสารด้านการประมง เป็นปัจจัยที่
เกื้อหนุนต่อการมีส่วนร่วมในการจัดการประมง  โดยชุมชน ส่วนจากผลการศึกษาการรับรู้ข่าวสารสื่ออื่น เ ช่น  
ป้ายประชาสัมพันธ์แผ่นพับ โปสเตอร์ใบปลิว และเอกสารราชการน้อย ทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่า ประชากรส่วนใหญ่มีการศึกษา
ระดับประถมศึกษาและมี บางส่วนไม่ได้รับการศึกษา สอดคล้องกับงานวิจัยของ สุภาพร ดารักษ์ (2550) [9] หัวหน้าครัวเรือน
และชุมชนที่รับรู้ข่าวสารมาก จะมีส่วน ในการจัดตั้งองค์กรอนุรักษ์ทรัพยากรมากกว่าผู้น าท่ีได้รับข่าวสารน้อย ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ เรวัตร ยอดสุรางค์ (2556) [10] กล่าวว่า การรับรู้ข่าวสารเกี่ยวกับโครงการ การรับรู้ข่าวสารเกี่ยวกับโครงการ 
ความรู้เกี่ยวกับโครงการ และความคาดหวังจากการเข้าร่วมด าเนินโครงการ ดังนั้นการจะพัฒนาระดับการมี  ส่วนร่วมของ
ชุมชน ต่อโครงการจัดการทรัพยากรประมง การด าเนินการครั้งต่อไปควรจะให้ชุมชนมีส่วนร่วมใน ทุกกิจกรรม และควรมี
แผนการท างานร่วมกับชุมชนอย่างต่อเนื่อง พร้อมทั้งสนับสนุนงบประมาณให้กับ  โครงการต่างๆ ที่ชุมชนมีส่วนร่วมในการ
บริหารจัดการทรัพยากรประมงอย่างเต็มที่และต่อเนื่อง สอดคล้องกับงานวิจัยของ Drayton, B. (2006) [11] กล่าวว่า หาก
เจ้าหน้าที่ที่รับผิดชอบ โครงการได้เข้าไปพบปะและร่วมประชุมกับชุมชนอย่างสม่ าเสมอ ตามแผนการด าเนินโครงการที่ได้
เสนอไว้กับผู้บังคับบัญชา และเป็นตัวช้ีวัดในการปฏิบัติงาน นอกจากนี้การได้มีการเข้าร่วมประชุมกับผู้น าชุมชนและผู้เข้าร่วม 
โครงการอย่างสม่ าเสมอ ซึ่งเป็นผลให้ประชากรได้รับรู้ข่าวสารในระดับมากจากสื่อบุคคล ได้แก่ เจ้าหน้าที่กรม  ประมง ผู้น า
ชุมชนหรือผู้น าท้องถิ่น และเพื่อนบ้าน ซึง่ท าให้การบริหารงานในแต่ละโครงการท าได้ง่ายขึ้น 
 ด้านพฤติกรรมการใช้เครื่องมือประมงพื้นบ้าน พบว่า ชาวประมงที่มีประสบการณ์ในการใช้เครื่องมือประมงพื้นบ้าน 
สามารถส่งผลต่อการบริหารจัดการของประมงริมแม่น้ า สอดคล้องกับงานวิจัยของจตุรงค์ คงแก้ว (2560) [12] ภูมิปัญญา
ดั้งเดิมในการท าประมงของชาวประมงพื้นบ้านว่า ยังมีประสิทธิภาพหรือยังสามารถใช้ประโยชน์ได้หรือไม่ในสถานการณ์  
การเปลี่ยนแปลงของสภาพภูมิอากาศในปัจจุบัน ซึ่งการมีความรู้ในเรื่องการใช้เครื่องมือพื้นบ้านนั้น งานต่อการบริหารจัดการ
ในหลาย ๆ โครงการ ที่จะน ามาพัฒนาการประมงริมแม่น้ า สอดคล้องกับงานวิจัยของ จารุณี เช่ียววารีสัจจะ (2554) [13] 
กล่าวว่าการจัดการ การด าเนินโครงการต่าง ๆ เพื่อพัฒนากระประมงนั้น การมีความรู้เรื่องของความรู้ความเข้าใจในพื้นที่ 
ต่าง ๆ และความรู้ในเรื่องการใช้เครื่องมือในการท าประมง สอดคล้องกับงานวิจัยของ Welcomme (2001) [14] ศึกษาเรื่อง 
การประมงน้ าจืด: นิเวศวิทยาและการจัดการ กล่าวว่า การใช้เครื่องมือในการประมงในแต่ล่ะพื้นที่ มีความแตกต่างกัน ขึ้นอยู่
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ตารางที่ 1 การวิเคราะห์พหุคณูการมีส่วนร่วมและพฤติกรรมการใช้เครื่องมือท่ีส่งผลต่อการบริหารจัดการประมงริมแม่น้ า 

 
 

ตัวแปรพยากรณ์ 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t p Tolerance VIF 

B Beta 
การมีส่วนร่วมของชาวประมง .08 .09 4.48** .00 .63 1.58 
พฤติกรรมการใช้เครื่องมือประมง .09 .10 4.36** .00 .57 1.98 
Constant=.33, R=73, R2=.63, R2

adj=.61, F=70.97, Sig=.00 
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แผนพัฒนาธุรกิจร้านอาหาร XYZ จังหวัดกาฬสินธุ์ 
BUSINESS PLAN FOR XYZ RESTAURANT IN KALASIN 

 
สุทธิดา  ชาล1ี 

 ดนัยพงศ์   เชษฐโชติศักดิ2์ 

 
บทคัดย่อ 

การศึกษารายงานการศึกษาอิสระเรื่องแผนพัฒนาธุรกิจร้านอาหารXYZจังหวัดกาฬสินธุ์การศึกษาครั้งนี้มี
วัตถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อศึกษาและท าความเข้าใจสภาพแวดล้อมที่ส่งผลต่อธุรกิจร้านอาหาร XYZ จังหวัดกาฬสินธุ์ 2) เพื่อ
ก าหนดและสร้างแผนพัฒนาธุรกิจร้านอาหาร XYZ จังหวัดกาฬสินธุ์ การศึกษาครั้งนี้ได้ท าการศึกษาโดยท าการศึกษาปัจจัยที่
ส่งผลต่อธุรกิจร้านอาหารเพื่อประเมินสถานการณ์แวดลอ้มท่ีส่งผลตอ่ธุรกิจโดยมกีารน าเครื่องมือท่ีใช้วิเคราะห์ปัจจัยที่ส่งผลตอ่
ธุรกิจคือ 1) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป 2) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน 3) การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า 
4) การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม 5) การก าหนดกลยุทธ์ทางเลือก 6) การางแผนและวิเคราะห์
โครงการโดยแนวทางกรอบเหตุผลสัมพันธ์ จากการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่า ปัจจัยที่จะท าให้ธุรกิจเกิดความมั่นคงอย่างยั่งยืนน้ัน 
ธุรกิจร้านอาหารควรมีการสร้างความแตกต่างเพื่อดึงดูดลูกค้าทั้งในด้านของผลิตภัณฑ์และการบริการ ไม่เพียงเท่านั้นการ
จัดการระบบจัดการภายในร้านอาหารก็เป็นส่วนส าคัญที่ไม่ควรละเลยเพราะหากมีการบริหารจัดการที่ดีและมีระบบธุรกิจ
สามารถประหยัดต้นทุนในการผลิตได้ไม่น้อย และที่ส าคัญธุรกิจควรมีการเลือกใช้แผนงานที่เหมาะสมกับธุรกิจของตนเอง
เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดในการด าเนินงาน 
ค าส าคัญ : แผนธุรกิจ  ร้านอาหาร  ยั่งยืน 
 

 
Abstract 

 The independent study of the business plan for XYZ restaurant in Kalasin, Thailand. The aims of 
this study were to: (1) explore environmental factors that affected this restaurant business (2) develop the 
business plan. The factors affecting this business were evaluated by using analysis tools PESTE analysis, Five 
Forces Model, Value chain, SWOT analysis, TOWS matrix, and Logical Framework. The result indicated that 
the factor which made the restaurant business sustainable was the create to attract unique of products 
and services. Moreover, system management of the restaurant is one of important factors that could 
optimize the resources such as cost and time.  
Keywords: Business Plan, Restaurant, Sustainable 
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บทน า 
ปัจจุบันจังหวัดกาฬสินธุ์ได้มีการส่งเสริมเศรษฐกิจผ่านการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย โดยส่งเสริมให้จังหวัดกาฬสินธุ์

เป็นแหล่งท่องเที่ยวเมืองรองภายใต้ช่ือ “ทุกสิ่งสร้างสรรค์ ณ กาฬสินธุ์” ซึ่งเป็นการปรับเปลี่ยนมุมมองและสร้างการรับรู้ให้
ผู้คนได้รู้จักจังหวัดกาฬสินธุ์มากขึ้น ผ่านสถานที่ท่องเที่ยวต่าง ๆ อีกทั้งยังช่วยปรับเปลี่ยนมุมมองให้คนไม่มองข้ามจังหวัดเล็ก 
ๆ แห่งนี้ไป จังหวัดกาฬสินธุ์ยังตั้งอยู่ใกล้กับท่าอากาศยาน 2 แห่งด้วยกันคือท่าอากาศยานร้อยเอ็ดและท่าอากาศยานขอนแก่น 
โดยใช้เวลาเดินทางเพียงหนึ่งช่ัวโมงก็สามารถเดินทางมาถึงจังหวัดกาฬสินธุ์ จากการกระตุ้นเศรษฐกิจผ่านทางการส่งเสริมการ
ท่องเที่ยวประเทศไทยนี้ส่งผลให้เศรษฐกิจในจังหวัดกาฬสินธุ์ดีขึ้นมากกว่าเดิม รวมไปถึงธุรกิจร้านอาหารในจังหวัดกาฬสินธุ์ท่ีมี
คนเข้ามาลงทุนมากขึ้นกว่าเมื่อก่อนมีร้านอาหารประเภทต่าง  ๆ เกิดขึ้นมากมายในระยะเวลาภายใน 2 ปี ไม่ว่าจะเป็น
ร้านอาหารประเภทบุฟเฟต์ ร้านอาหารประเภทปิ้งย่าง  ส่งผลให้ผู้บริโภคมีทางเลือกที่มากกว่าเดิมในการตัดสินใจเลือกซื้อ
อาหารมารับประทานอาหาร [1] 

ร้านอาหาร XYZ จังหวัดกาฬสินธุ์ที่เป็นธุรกิจร้านอาหารแบบซื้อกลับไปรับประทานที่บ้านซึ่งเป็นร้านอาหารที่
จ าหน่ายอาหารอีสานประเภทลาบท่ีใช้วัตถุดิบหลักที่ท าจากเป็ด ซึ่งเปิดให้บริการเป็นระยะเวลา 25 ปีแล้ว แต่ผู้ประกอบการ
ยังคงมีระบบการบริหารแบบเมื่อ 10 ปีก่อน รวมถึงการตกแต่งร้านยังเป็นรูปแบบเดิมแบบร้านอาหารทั่วไปที่ไม่ได้ดึงดูดลูกค้า
มากอย่างที่ควรเป็น  

ดังนั้น ร้านอาหาร XYZ จังหวัดกาฬสินธุ์ท่ีเป็นธุรกิจร้านอาหารแบบซื้อกลับไปรับประทานท่ีบ้านอาจจะไม่ตอบโจทย์
วิถีชีวิตของคนที่เปลี่ยนไปผู้ศึกษาจึงต้องตระหนักว่า ธุรกิจจะด ารงอยู่ได้ในสภาวะการแข่งขันที่รุนแรงจึงจ าเป็นอย่างยิ่งที่ต้อง
ศึกษาและท าความเข้าใจกับสถานการณ์ที่เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็วของธุรกิจร้านอาหาร ที่มีความซับซ้อนและมีทิศทางที่ไม่
แน่นอนอันเนื่องมาจากพฤติกรรมผู้บริโภคในการบริโภคอาหาร ท าให้ผู้ศึกษาที่มีส่วนในกิจการร้านอาหาร้านอาหาร XYZ 
จังหวัดกาฬสินธุ์เพื่อปรับเปลี่ยนและวางแผนเพื่อเป็นประโยชน์และเป็นแนวทางในการพัฒนาและปรับปรุงธุรกิจร้านอาหาร
ต่อไป 
 
วัตถุประสงค ์

1. เพื่อศึกษาและท าความเข้าใจสภาพแวดล้อมท่ีส่งผลต่อธุรกิจร้านอาหาร XYZ จังหวัดกาฬสินธุ ์
2. เพื่อก าหนดและสร้างแผนพัฒนาธุรกิจร้านอาหาร XYZ จังหวัดกาฬสินธุ ์

 
วิธีด าเนินงาน 

1. เพ่ือศึกษาและท าความเข้าใจสภาพแวดล้อมที่ส่งผลต่อธุรกิจร้านอาหาร XYZ จังหวัดกาฬสินธุ์ 
วิธีการวิเคราะห์และการน าเสนอข้อมูลได้ข้อมูลมาจากข้อมูลธุรกิจร้านอาหาร XYZ จังหวัดกาฬสินธุ์ เพื่อศึกษา

สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ ดังหัวข้อดังต่อไปนี้ 
ขั้นตอนที่1 ข้อมูลธุรกิจร้านอาหาร XYZ จังหวัดกาฬสินธุ ์

ร้านอาหาร XYZ จังหวัดกาฬสินธุ์เป็นร้านอาหารอีสานที่จ าหน่ายอาหารประเภทลาบเป็ด ต้มเป็ด เป็ดย่าง ข้าว
เหนียวและขนมไทย ด าเนินกิจการมาเป็นเวลา25 ปีโดยเริ่มก่อตั้งร้านในปี พ.ศ.2537 เป็นธุรกิจร้านอาหารกิจการครอบครัว
โดยมีผู้ก่อตั้งร้านอาหารคือ นางอนงค์ ชาลี เปิดท าการทุกวันจันทร์ถึงอาทิตย์เวลา 10:30 น.ถึง 20:00 น.  

  สถานท่ีตั้งอยู่ที่ 98 ถนน ธนะผล ต าบลกาฬสินธุ์ อ าเภอเมือง จังหวัดกาฬสินธุ์ สถานท่ีตั้งของร้านเป็นพ้ืนท่ีของ
เจ้าของกิจการเอง เป็นตึกที่อยู่ในตัวเมืองจังหวัดกาฬสินธุ์ใกล้เคียงกับสถานที่ราชการหลายแห่งท้ังโรงพยาบาลจังหวัดกาฬสนิธุ์ 
ศาลากลางจังหวัด และโรงเรียนท าให้เดินทางสะดวกและมีผู้สัญจรบริเวณร้านอาหารจ านวนมาก 

ขั้นตอนที่2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมท่ัวไป (General Environment Analysis: PESTE) [2] 
ขั้นตอนที่3 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน (Five Force Model) [3] 
ขั้นตอนที่4 การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) [4] 
ขั้นตอนที่5 การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุมคาม (SWOT Analysis) [5] 
2. เพ่ือก าหนดและสร้างแผนพัฒนาธุรกิจร้านอาหาร XYZ จังหวัดกาฬสินธุ์ ทางผู้ศึกษาได้น าข้อมูลจากข้อ 1

วิธีด าเนินการ มาใช้เพื่อท าการวิเคราะห์เพื่อให้ได้กลยุทธ์ในการจัดท าแผนเพื่อพัฒนาธุรกิจร้านอาหาร XYZจังหวัดกาฬสินธุ์ 
การ น าข้อมูลจากการวิเคราะห์ข้อมูลทั้ง 4 เครื่องมือข้างต้นมาท าการวิเคราะห์ว่าธุรกิจก าลังเผชิญกับสถานการณ์ใดเพื่อน ามา
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ประเมินทางเลือกที่ธุรกิจและก าหนดกลยุทธ์ที่จะน ามาวางแผนเพื่อสร้างสรรค์เพื่อพัฒนาธุรกิจร้านอาหาร XYZ จังหวัด
กาฬสินธุ์ โดยใช้เครื่องมือดังต่อไปนี้ 

ขั้นตอนที่1 การก าหนดกลยุทธ์ทางเลือก (Tows Matrix) [6] 
ขั้นตอนที่2 การติดตามและประเมินโครงการ (Logical Framework) [7] 

 
ผลการศึกษา 

1. เพ่ือศึกษาและท าความเข้าใจสภาพแวดล้อมที่ส่งผลต่อธุรกิจร้านอาหาร XYZ จังหวัดกาฬสินธุ์ สามารถ
วิเคราะห์ได้ดังนี้ 

1.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (PESTE Analysis) จากปัจจัย 5 ด้าน คือ ปัจจัยด้านการเมือง 
(Politics) ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ (Economics) ปัจจัยด้านสังคม (Social) ปัจจัยด้านเทคโนโลยี (Technology)  ปั จ จั ย ด้ า น
สิ่งแวดล้อม (Environment) พบว่า จากการศึกษาพบว่าปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจมีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภค
มากที่สุด เนื่องจากเศรษฐกิจอยู่ในช่วงชะลอตัวท าให้ยอดขายตกลงอย่างเห็นได้ชัด ในช่วงที่เศรษฐกิจดีการจับจ่ายใช้สอยจะดี
ตามไปด้วย ท าให้ยอดขายสูงขึ้นตามล าดับ ในส่วนของปัจจัยทางด้ านการเมืองจะสอดคล้องและเกี่ยวเนื่องกับปัจจัยด้าน
เศรษฐกิจซึ่งส่งผลกระทบโดยตรงต่อการใช้จ่ายของประชากร ปัจจัยทางด้านสังคมในด้านค่านิยมที่เปลี่ยนไปของผู้บริโภค
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคมีทิศทางที่เปลี่ยนไป ในส่วนของปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อมส่งผลต่อก ารจัดเก็บของ
วัตถุดิบของร้านอาหาร XYZ จังหวัดกาฬสินธุ์ และปัจจัยทางด้านเทคโนโลยีส่งผลดีต่อธุรกิจเป็นอย่างมาก เนื่องจากน ามาช่วย
ในระบบการจัดการภายในของธุรกิจและยังช่วยในด้านการติดต่อสื่อสารกับลูกค้า 

1.2 ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน (Five Force Model)  จากปัจจัย 5  ด้าน คือ ภาวะคุกคาม
จากคู่แข่งขันที่ก าลังจะเข้ามา แรงที่เกิดจากการแข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกัน  อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ อ านาจต่อรองของ
ผู้ขายปัจจัยการผลิต  ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน  พบว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อธุรกิจร้านอาหาร XYZ จังหวัดกาฬสินธุ์ที่สุด คือ 
แรงกดดันที่เกิดจากการแข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกันท าให้ผู้บริโภคมีทางเลือกท่ีมากขึ้นเกิดอ านาจการต่อรองผู้บริโภคที่สูง
เป็นล าดับต่อมา ในส่วนของอ านาจการต่อรองของผู้จ าหน่ายวัตถุดิบก็ส่งผลต่อธุรกิจในเรื่องของความผันผวนของราคาซึ่งมี
ผลกระทบต่อต้นทุนในการผลิต เนื่องจากมีการเข้ามาของธุรกิจร้านอาหารในจังหวัดกาฬสินธุ์เป็นจ านวนมากส่งผลให้คู่แข่งขัน
ที่ก าลังจะเข้ามาเข้ามาได้ยากอันเนื่องมาจากการลงทุนที่สูง และภัยคุกคามที่เกิดสินค้าทดแทนส่งผลกระทบน้อยที่สุด 

1.3 ผลการวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) สามารถแบ่งได้ 2 กิจกรรมคือ กิจกรรมหลักและกิจกรรม
สนับสนุน โดยกิจกรรมหลักจะเน้นไปในด้านกระบวนการผลิตแบ่งเป็น 5 กิจกรรมย่อย ตั้งแต่การออกแบบการจัดซื้อ ซึ่งช่วย
ในส่วนของการลดค่าใช้จ่ายที่สูญเปล่าจากการซื้อวัตถุดิบมามากเกินไปและช่วยในเรื่องของการออกแบบการจัดซื้อวัตถุดิบให้
เพียงพอต่อการใช้งาน ด้านกระบวนการผลิต สามารถท าให้ธุรกิจเข้าใจขั้นตอนการผลิตมากข้ึนเพื่อวางแผนกระบวนการการ
ผลิตเพื่อลดการสูญเสียเวลา ด้านการขนส่งขาออกเพื่อน าสินค้าออกสู่ผู้บริโภคท าให้ธุรกิจตระหนักแก่การสร้างคุณค่าของ
ผลิตภัณฑ์ที่จะส่งถึงมือของผู้บริโภคเพื่อปรับปรุงและพัฒนาให้ลูกค้าได้สินค้าที่ดี ด้านการตลาดและการขาย ในด้านนี้จะช่วย
ในเรื่องการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าและท าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ และสุดท้ายการให้บริการธุรกิจเล็งเห็นว่าการ
บริการที่ดีลูกค้าควรได้รับบริการที่รวดเร็วซึ่งกิจกรรมหลักเหล่านี้จะท าให้ผู้ศึกษาได้ตระหนักถึงระบบการจัดการที่ดีที่ช่วยใน
ส่งผลให้การท างานในกระบวนการผลิตสินค้าออกมาอย่างมีประสทิธิภาพโดยมีกิจกรรมสนับสนุนคือ การปรับโครงสร้างองคก์ร 
การจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์ การน าเทคโนโลยีมาใช้ และการออกแบบการจัดซื้อกิจกรรมเหล่านี้ ช่วยเสริมให้ระบบการ
ท างานของกิจกรรมหลักมีประสิทธิภาพมากขึ้น 

1.4 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกและภายในองค์กร (SWOT  Analysis) พบว่าจุดแข็งของร้านอาหาร 
XYZ จังหวัดกาฬสินธุ์ มีจุดแข็งในด้านผลิตภัณฑ์ที่มีช่ือเสียง ผู้ประกอบการเป็นท่ีรู้จักของคนในจังหวัดกาฬสินธุ์ มีสภาพคล่อง
สูง มีท าเลสามารถเดินทางสะดวกและใกล้กับสถานที่ราชการ สามารถน าเทคโนโลยีเข้ามาพัฒนาธุรกิจร้านอาหาร XYZ 
จังหวัดกาฬสินธุ์ ให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดในการพัฒนาธุรกิจ ด้านจุดอ่อนของร้านอาหาร XYZ จังหวัดกาฬสินธุ์เรื่องสถานท่ีที่
ยังไม่มีที่นั่งรับประทานอาหารเป็นกิจจะลักษณะ รวมไปถึงภาพลักษณ์ที่ดูไม่ทันสมัยในสายตาของผู้บริโภค ในส่วนของโอกาส
จากค่านิยมของผู้บริโภคที่ชอบความสะดวกสบายและรวดเร็วส่งผลให้ธุรกิจร้านอาหาร XYZ จังหวัดกาฬสินธุ์ เพิ่มบริการการ
จัดส่งถึงบ้านเพื่อตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้า รวมไปถึงการสนับสนุนของธนาคารในการช่วยในการเพิ่มช่องทางในการ
ช าระเงินส่งผลให้สะดวกและง่ายต่อธุรกิจ และด้านภาวะคุกคาม ท่ีเกิดจากเศรษฐกิจท่ีเริ่มชะลอตัว ส่งผลต่ออ านาจการต่อรอง
ของลูกค้าท่ีสูงขึ้น จึงส่งผลกระทบต่อผลประกอบการของธุรกิจ ร้านอาหาร XYZ จังหวัดกาฬสินธุ์ 
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2. เพ่ือก าหนดและสร้างแผนพัฒนาธุรกิจร้านอาหาร XYZ จังหวัดกาฬสินธุ์ 
จากการวิเคราะห์ข้อมูลจากเครื่องมือ 4 เครื่องมือข้างต้น สามารถสรุปเป็นแผนในการด าเนินงานในกรอบของ

เครื่องมือ (Logical Framework) ตารางที1่ สามารถก าหนดได้ 6 แผนด าเนินงาน ตารางที่2 ดังนี ้
แผนที่ 1พัฒนาตลาด มุ่งเน้นในการพัฒนาตลาดให้มีประสิทธิภาพและมีผลิตภัณฑ์ที่เป็นที่ต้องการของลูกค้า จัดท า

ส่งเสริมการขายให้คนรู้จักมากขึ้นเพื่อสร้างการรับรู้ให้กับลูกค้าโดยแสวงหาลูกค้าจากกลุ่มที่ยังไม่รู้จักร้านอาหาร XYZจังหวัด
กาฬสินธุ์ท่ีต่างจากกลุ่มลูกค้าเดิมเพื่อขยายฐานลูกค้าให้มากกว่าขึ้น  

แผนที่ 2 ปรับปรุงระบบการจัดการภายใน โดยมุ่งเน้นในการเพิ่มประสิทธิภาพในการท างานให้เกิดประโยชน์สูงสุด 
รวมไปถึงการลดค่าใช้จ่ายที่ก่อให้เกิดต้นทุนจม และการลดกิจกรรมที่ก่อให้เกิดการสูญเสียต่อเวลา  

แผนที่ 3 ปรับภาพลักษณ์องค์กร เพื่อเปลี่ยนแปลงมุมมอง ทัศนคติที่ลูกค้ามีต่อร้านอาหาร XYZ จังหวัดกาฬสินธุ์ 
เพื่อสร้างการรับรู้ให้กับผู้บริโภคได้รู้ว่าร้านอาหาร XYZ จังหวัดกาฬสินธุ์เป็นร้านอาหารที่มีช่ือเสียงและได้มาตราฐาน 

แผนที่ 4 สร้างความได้เปรียบทางด้านต้นทุน เพื่อเจรจาต่อรองราคากับผู้ขายปัจจัยการผลิตเพื่อลดต้นทุนในการ
ผลิต และการลดค่าใช้จ่ายที่ไม่เกิดประโยชน์เพื่อสร้างความได้เปรียบทางด้านการแข่งขัน  

แผนที่ 5 สร้างความผูกพันระหว่างลูกค้า เพื่อสร้างความจงรักภักดีระหว่างลูกค้ากับธุรกิจในระยะยาว เพื่อให้ลูกค้า
มีส่วนร่วมกับธุรกิจ 

แผนที่ 6 ตกแต่งภายในร้านอาหารและเพ่ิมที่นั่งรับประทาน เพื่อปรับสถานท่ีให้ดึงดูดใจลูกค้า 
 
สรุปผลการศึกษา 

จากการศึกษาพบว่าการประกอบธุรกิจร้านอาหารผู้ประกอบการต้องรู้จักปรับตัวต่อสถานการณ์การเปลี่ยนแปลงที่
เกิดขึ้นอย่างต่อเนื่องสม่ าเสมอ เพื่อให้ตระหนักถึงสิ่งที่ส่งผลต่อธุรกิจเพื่อปรับปรุงและฉวยโอกาสเพื่อสร้างความมั่นคงให้กับ
ธุรกิจเพื่อน าไปสู่กระบวนการในการแก้ไขปรับปรุงธุรกิจให้เกิดความมั่งคงต่อสถานการณ์ที่ส่งผลต่อธุรกิจ รวมไปถึงการสร้าง
แผนในการด าเนินธุรกิจให้เป็นเป้าหมายในการด าเนินงานจากโดยการสร้างแผนพัฒนาธุรกิจการมีเป้าหมายในธุรกิจจะช่วยให้
กระบวนการในการด าเนินธุรกิจเป็นไปตามระเบียบแบบแผนและอยู่ในเสน้ทางของวัตถุประสงค์ของเป้าหมาย การควบคุมและ
ประเมินผลซึ่งเป็นขั้นตอนสุดท้ายของกระบวนการพัฒนาธุรกิจ เมื่อผู้ประกอบการได้น ากลยุทธ์ไปใช้ในแผนพัฒนาธุรกิจแล้ว
จ าเป็นต้องก าหนดวิธีการควบคุม ติดตามผลในการปฏิบัติงาน ตรวจสอบตลอดจนประเมินผลอยู่เสมอ เพื่อตรวจสอบว่ากล
ยุทธ์หรือแผนงานที่น าไปพัฒนาธุรกิจบรรลุผลส าเร็จมากน้อยเพียงใด ประสบปัญหาหรืออุปสรรคใดบ้าง จ าเป็นที่ต้อง
ปรับเปลี่ยนแผนงานหรือกลยุทธ์หรือไม่ ทั้งนี้ปัจจัยที่จะท าให้ธุรกิจเกิดความมั่นคงอย่างยั่งยืนนั้น ธุรกิจร้านอาหารควรมีการ
สร้างความแตกต่างเพื่อดึงดูดลูกค้าทั้งในด้านของผลิตภัณฑ์และการบริการ ไม่เพียงเท่านั้นการจัดการระบบจัดการภายใน
ร้านอาหารก็เป็นส่วนส าคัญที่ไม่ควรละเลยเพราะหากมีการบริหารจัดการที่ดีและมีระบบธุรกิจสามารถประหยัดต้นทุนในการ
ผลิตได้ไม่น้อย และที่ส าคัญธุรกิจควรมีการเลือกใช้กลยุทธ์ที่เหมาะสมกับธุรกิจของตัวเองเพื่อให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดในการ
ด าเนินงานโดยธุรกิจร้านอาหาร XYZ จังหวัดกาฬสินธุ ์
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ตารางที่ 1  
วัตถุประสงค ์ ตัวชี้วัด การตรวจสอบ เง่ือนไขความส าเร็จ 

เป้าหมาย 
ร้านอาหาร XYZ จังหวัด
กาฬสินธุ์พัฒนาสินค้าให้
เป็นของฝากท่ีมีชื่อเสียง
ในจังหวัดกาฬสินธุ ์

 
มีผลติภณัฑ์จาก
ร้านอาหาร XYZ จัด
จ าหน่ายตามร้านขายของ
ฝากจังหวัดกาฬสินธุ ์

 
ตรวจสอบจากจุด
จ าหน่ายของฝากจังหวัด
กาฬสินธุ ์

 
ร้านอาหาร XYZ จังหวัดกาฬสินธุ ์
ได้ปรับปรุงและพัฒนาผลิตภณัฑ์ใน
กระบวนการทีไ่ด้มาตราฐานรวมไป
ถึงการมีบรรจุภณัฑ์ที่มีคณุภาพ
เหมาะส าหรับการเป็นของฝาก 

จุดมุ่งหมาย 
ร้านอาหารเป็นที่รู้จักและ
มีผลติภณัฑ์ที่เป็นท่ี
ต้องการของลูกค้า 

 
รายได้จากการขายสินคา้
และจ านวนลูกค้าท่ีมาซื้อ
สินค้า 

 
ผลก าไรจากงบก าไร
ขาดทุน, จ านวนการ
ติดตามจากเพจ ,การรีวิว,
จ านวนการเข้าถึงข้อมูล
ร้านอาหารผ่านทางแฟน
เพจเฟซบุ๊ก 

 
ร้านอาหาร XYZ จังหวัดกาฬสินธุไ์ด้
ปรับปรุงและพัฒนาตลาดเพื่อสร้าง
การรับรู้และเข้าถึงข้อมูลให้กับลูกค้า 

ผลผลิต 
ร้านอาหาร XYZ จังหวัด
กาฬสินธุ์มีแผนพัฒนา
ธุรกิจที่มีประสิทธิภาพ 

 
ร้านอาหาร XYZ จังหวัด
กาฬสินธุ์มีระบบจัดการ
ภายในธุรกิจที่ดีขึ้น
กว่าเดิม 

 
สามารถตรวจเช็ค
ย้อนหลังในระบบบญัชี 
สามารถตรวจเช็คจ านวน
วัตถุดิบ  

 
ร้านอาหาร XYZ จังหวัดกาฬสินธุ ์มี
ผลประกอบการทีด่ีขึ้น 

 

ตารางที่ 2 
ปัจจัยน าเข้า : แผนพัฒนาธุรกิจร้านอาหาร XYZ จังหวัด
กาฬสินธุ์ 

ระยะเวลา 
(ปี พ.ศ. 2562) 

กิจกรรม ผู้รับผิดชอบ งบประมาณ 
(บาท) 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

1.พัฒนาตลาด อนงค์และ
สุทธิดา 

40,000             

2.ปรับปรุงระบบการ
จัดการภายใน 

อนงค์, 
เต็มเดช และ

สุทธิดา 

30,000             

3.ปรับภาพลักษณ์
องค์กร 

สุทธิดา 1,000             

4.สร้างความได้เปรียบ
ทางด้านต้นทุน 

อนงค์และ
เต็มเดช 

-             

5.สร้างความผูกพันธ์
กับลูกค้า 

อนงค์และ
สุทธิดา 

2,000             

6.ตกแต่งภายใน
ร้านอาหารและเพิ่มที่
นั่งรับประทาน 

สุทธิดา 70,000             

รวมงบประมาณ 143,000 
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แนวทางการสร้างตราสินค้าเพื่อเพิ่มยอดขาย ด้วยกระบวนการสุนทรียสาธก 
กรณีศึกษา: ร้านเช่าชุดราตรเีวเดรสซ่า จังหวัดขอนแก่น 

APPROACH TO BRAND BUILDING FOR INCREASE SALES THOUGH APPRECIATIVE INQUIRY: 
A CASE STUDY OF VEDRESSA EVENING DRESS RENTAL STORE IN KHON KAEN PROVINCE 

 
สุภัชรีย์  ประวัตินภา1 

อัจฉริยะ  อุปการกลุ2 

 
บทคัดย่อ 

บทความนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อค้นหาความประทับใจและประสบการณ์เชิงบวกในมุมมองของลูกค้าที่มาใช้บริการร้าน
เช่าชุดราตรีเวเดรสซ่า และหาแนวทางการสร้างตราสินค้าเพื่อเพิ่มยอดขาย ในอัตราร้อยละ 20 เมื่อเทียบกับปี 2561 ในช่วง
เวลาเดียวกัน การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ โดยใช้กระบวนการสุนทรียสาธกเป็นเครื่องมือ ในการค้นหาปัจจัยที่
เป็นจุดร่วมคือ มีชุดให้เลือกหลากหลาย มีความเป็นกันเอง และจุดโดดเด่นคือ มีความเช่ียวชาญให้ค าแนะน าลูกค้าได้ รูปแบบ
ร้านทันสมัย โดยเก็บรวบรวมข้องมูลจากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างจ านวน 50 คน ท าการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป
สภาพแวดล้อมในการแข่งขัน และการวิเคราะห์ซออาร์ จากนั้นน าข้อมูลที่ได้มาก าหนดวิสัยทัศน์ เพื่อหาแนวทางในการสร้าง
ตราสินค้าให้กับธุรกิจ โดยสร้างประสบการณ์ที่ดี ซึ่งจะเป็นปัจจัยให้ลูกค้าจดจ า อยากกลับมาใช้บริการซ้ าและเกิดความ
จงรักภักดีของลูกค้าเป็นส าคัญ และเพิ่มยอดขายให้กับธุรกิจในที่สุด จากจุดร่วมและจุดโดดเด่นที่ค้นพบผู้ศึกษาได้จัดท า
โครงการเพื่อสร้างตราสินคา้ โดยด าเนินการแล้ว 3 โครงการคือ โครงการที่ 1 โลโก้ใหม่ ไฉไลกว่าเดิม โครงการที่ 2 สโลแกนตดิ
หู และโครงการที่ 3 ยิ่ง Like ยิ่ง In ฟินกับเวเดรสซ่า เมื่อน าทั้ง 3 โครงการมาใช้ปรับปรุงและพัฒนาธุรกิจ ผลที่ได้พบว่า
ยอดขายเพิ่มขึ้นร้อยละ 20 และลูกค้าสามารถจดจ าตราสินค้าได้มากข้ึน 
ค าส าคัญ: สุนทรียสาธก การสร้างตราสินค้า ปัจจัยที่เป็นจดุร่วม ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น การวิเคราะหซ์ออาร์ 

 
Abstract 

This study aims to find the impression and positive experience in perspective of Vedressa customers 
and to search the approach towards brand building to increase sales at 20 percent compared to 2018 in 
the same period. This study is a qualitative study by applying the Appreciative Inquiry: AI to find both 
convergence factors; e.g. variety selection, friendly staffs and divergence factors; e.g. owner and staffs’ 
expertise and modern design by gathering data from 50 sampling interview, general environment analysis, 
competitive environment and SOAR analysis. There are all 5 projects for brand awareness and customer 
loyalty carried out by 3 projects - the 1st Project, the new logo which is more beautiful, 2nd Project, 
attractive slogan, and the 3rd project; the more ‘like’, the more ‘in’ all people fine. The results showed 
that sales ware increased 20 percent and brand awareness was raised up, as well. 
Keywords: Appreciative Inquiry, Brand Building, Convergences, Divergence, SOAR analysis 
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บทน า 
ปัจจุบันการให้ความส าคัญกับการแต่งกายถือเป็นสิ่งส าคัญต่อการไปร่วมงานต่างๆ เช่น งานรับรางวัล งานเลี้ยง

บัณฑิตจบใหม่ หรืองานราตรีอื่นๆ โดยใช้ชุดที่มีความเหมาะสม โดดเด่น และตรงกับรูปแบบงาน ซึ่งการซื้อหรือตัดชุดเพื่อใช้
งานเพียงไม่กี่ครั้งมีราคาสูงและถือเป็นการลงทุนที่ไม่คุ้มค่า อีกทั้งผู้บริโภคที่ต้องร่วมงานเลี้ยงต่างๆบ่อยๆ ไม่นิยมใส่ชุดเดิมไป
ร่วมงาน ประกอบกับพฤติกรรมของผู้บริโภคที่เปลีย่นแปลงไป มีความเฉพาะตัว (Personalize) มากขึ้น ต้องการความแตกต่าง 
โดยสามารถปรับแต่งรูปแบบตามความต้องการได้เอง [1] ธุรกิจบริการให้เช่าชุด เช่นชุดราตรีจึงเป็นทางเลือกที่เหมาะและ
ได้รับความนิยมส าหรับลูกค้าจ านวนมาก โดยบริการน าชุดมาให้เช่าในราคาที่ไม่แพง แต่ด้วยการแข่งขันที่สูง การพัฒนาธุรกิจ
ให้อยู่รอดอย่างยั่งยืนผู้ประกอบการจึงต้องเน้นการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า และสร้างความเข้มแข็งของตราสินค้าของ
ตนเอง  

การสร้างตราสินค้าเป็นสิ่งที่สามารถบ่งบอกความเฉพาะตัวของธุรกิจในด้านคุณสมบัติและเอกลักษณ์ของสินค้าหรือ
บริการ เพื่อช่วยให้ผู้บริโภคสามารถแยกแยะสินค้าหรือบริการของผู้ให้บริการรายหนึ่งออกจากคู่แข่ง อีกทั้งยังเป็นการ
รับประกันคุณภาพเพื่อเสริมสร้างความน่าเช่ือถือให้เพิ่มขึ้น และตราสินค้ายังช่วยสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน เพราะ
เมื่อลูกค้ารับรู้และเกิดความภักดีในตราสินค้าของธุรกิจจะส่งผลให้ธุรกิจอื่นๆ เข้ามาแข่งขันได้ยาก [2]  

จากผลประกอบการของร้านเช่าชุดราตรีเวเดรสซ่า จังหวัดขอนแก่น ดังแสดงในภาพที่ 1 พบว่า ในช่วงเดือน
พฤษภาคม ปี 2560 ยอดขาย 280,300 บาท ในปี 2561 ยอดขาย 155,000 บาท ซึ่งมียอดขายลดลง 125,300 บาท คิดเป็น
ร้อยละ 44.7 ต่อมาในเดือนธันวาคม ปี 2560 ยอดขาย 259,400 บาท ในปี 2561 ยอดขาย 166,900 บาท พบว่ามียอดขาย
ลดลง 92,500 บาท คิดเป็นร้อยละ 35.66 แสดงให้เห็นว่าทางร้านมียอดขายที่ลดลง เป็นผลมาจากกลุ่มนักศึกษาใช้บริการเช่า
ชุดลดน้อยลง โดยดูจากยอดขายในช่วงเดือนพฤษภาคมซึ่งเป็นเดือนที่มีการจัดงานเลี้ยงจบการศึกษามากที่สุดของปี พบว่ามี
ยอดขายที่ลดลงจากปีก่อนหน้า สาเหตุเนื่องจากมีคู่แข่งขันเพิ่มขึ้น 

จากท่ีมาและความส าคัญของปัญหาข้างต้น ผู้ศึกษามีความสนใจศึกษาแนวทางสร้างตราสินค้าเพื่อเพิ่มยอดขาย ด้วย
กระบวนการสุนทรียสาธก ซึ่งเป็นกระบวนการในการสืบค้นอย่างเป็นระบบ จากการค้นหาประสบการณ์ที่ดีท่ีสุดของลูกค้าจาก
การตั้งค าถามเชิงบวกอย่างไม่มีเง่ือนไข [3] โดยผู้ศึกษาจะท าการค้นหาปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและจุดโดดเด่น ควบคู่กับการ
วิเคราะห์ซอร์อาร์ ซึ่งเป็นหลักการที่เปิดโอกาสให้ทุกคนมีส่วนร่วมในการคิด วิเคราะห์ วางแผน ซึ่งหลักการนี้จะมุ่งเน้นที่จุด
แข็ง ความส าเร็จขององค์กร โอกาส และแรงบันดาลใจที่จะขับเคลื่อนไปสู่เป้ าหมาย สร้างวัฒนธรรมเชิงบวก และเป็นตัว
เช่ือมโยงวิสัยทัศน์ พันธะกิจ และเป้ามายที่ก าหนดร่วมกัน [4] ประกอบกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก [5] ]และ
ภายในของธุรกิจ [6] เพื่อหาแนวทางในการสร้างตราสินค้า โดยเป็นการรักษาฐานลูกค้าเดิมและขยายฐานลูกค้าใหม่ ผ่านการ
สร้างประสบการณ์ที่ดี ซึ่งจะเป็นปัจจัยให้ลูกค้าจดจ า อยากกลับมาใช้บริการซ้ าและเกิดความจงรักภักดีของลูกค้าเป็นส าคัญ  
และเพิ่มยอดขายให้กับธุรกิจในท่ีสุด 
 
วัตถุประสงค ์

1.   เพื่อค้นหาความประทับใจและประสบการณเ์ชิงบวกในมุมมองของลูกค้าท่ีมาใช้บริการร้านเช่าชุดราตรีเวเดรสซา่ 
2.   เพื่อหาแนวทางการสร้างตราสินค้า เพื่อเพ่ิมยอดขาย ในอัตราร้อยละ 20 เทียบกับปี 2561 ในช่วงเวลาเดียวกัน  

คือ ตั้งแต่เดือนเมษายนถึงเดือนมิถุนายน 
 
วิธีด าเนินงาน 

การศึกษาครั้งนี้ เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ ผู้ศึกษาได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสังเกตพฤติกรรมหรือการ
ตอบสนองจากการสัมภาษณ์ โดยน าแนวคิดสุนทรียสาธกมาประยุกต์ใช้เพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวกของลูกค้าท่ีเข้ามาใช้
บริการเช่าชุดราตรี จากน้ันน าสิ่งท่ีค้นพบมาจัดท าเป็นปัจจัยที่เป็นจุดร่วม และปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น แล้วจึงน ามาก าหนดเป็น
แนวทางในการสร้างตราสินค้า เพิ่มยอดขายให้กับธุรกิจร้านเช่าชุดราตรีเวเดรสซ่า จังหวัดขอนแก่น ดังนี ้

1. การศึกษาหาความประทับใจและประสบการณ์เชิงบวกต่อการมาใช้บริการเช่าชุดราตรีเวเดรสซ่า 
ขั้นตอนที่ 1 การค้นหา (Discovery) เริ่มจากการศึกษาและค้นคว้าบทความ เอกสารทางวิชาการ และงานวิจัยที่

เกี่ยวข้อง  โดยน ากระบวนการสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI) มาประยุกต์ใช้ประกอบการสังเกตและการตั้งค าถาม 
เพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวกที่ได้รับจากการซื้อสินค้าหรือบริการของกลุ่มตัวอย่าง เพื่ อหาปัจจัยที่ เป็นจุดร่วม 
(Convergences) และจุดโดดเด่น (Divergences) ดังนี ้
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1.1   วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างจ านวน 50 คน ซึ่งเป็นลูกค้าที่มาใช้บริการร้าน
เช่าชุดราตรีเวเดรสซ่า เป็นการศึกษาด้วยวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) [7] จากการสังเกตพฤติกรรมหรือ
การตอบสนองจากการสัมภาษณ์โดยที่ผู้สัมภาษณ์จะใช้ค าตามเชิงบวก ซึ่งเป็นไปตามกระบวนการสุนทรียสาธกเพื่อต้นหา
ประสบการณ์เชิงบวกที่ลูกค้าได้รับจากการใช้บริการ 

1.2   ประเภทของข้อมูล การศึกษาครั้งน้ีศึกษาจากข้อมูล 2 ประเภท ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 
1)  ข้อมูลปฐมภูมิ โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลและการสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured 

Interview) เป็นการถามค าถามแบบปลายเปิดและใช้เทคนิค 5W1H มาใช้ในการวิเคราะห์ปัญหา ได้แก่ อะไร  (What) 
หมายถึงการตั้งค าถามเกี่ยวกับการให้บริการของร้านที่ท าให้ลูกค้าประทับใจ เมื่อไหร่ (When) หมายถึงเหตุการณ์ที่ลูกค้าเกิด
ประสบการณ์เชิงบวก และประทับใจเกิดขึ้นในช่วงใด ขั้นตอนใด ใคร (Who) หมายถึงศึกษาเป็นผู้ตั้งค าถามและสัมภาษณ์
ลูกค้า เพื่อสังเกตลักษณะลูกค้าท่ีมาใช้บริการ เพื่อค้นหาข้อมูลที่ต้องการและสามารถใช้ได้จริง ท าไม (Why) หมายถึงปัจจัยใด
ลูกค้าจึงเลือกซื้อสินค้า ที่ไหน (Where) หมายถึงระบุได้ว่าสิ่งที่ต้องการจะท าอยู่ที่ใด ในส่วนที่นี้คือร้านเช่าชุดเวเดรสซ่า และ
อย่างไร (How) หมายถึงจะสามารถเข้าถึงลูกค้าได้ด้วยวิธีการใด โดยต้องมีการใช้ค าถามเชิงบวกประกอบการสัมภาษณ์ 

2)  ข้อมูลทุติยภูมิ เป็นข้อมูลที่ได้จากการศึกษา ค้นคว้า และเก็บรวบรวมข้อมูลจาก บทความ เอกสารทาง
วิชาการ งานวิจัย วิทยานิพนธ์ วารสาร และเว็บไซต์ที่เกี่ยวข้อง 
 1.3   ค าถามที่ใช้ในการสัมภาษณ์ เป็นการสัมภาษณ์แบบต้ังค าถามปลายเปิด (Open-Ended Questions) เพื่อ
เปิดโอกาสให้ผู้ให้สัมภาษณ์สามารถแสดงความคิดเห็นได้อย่างอิสระ ได้แก่ 1) ลูกค้ารู้จักร้านเช่าชุดราตรีเวเดรสซ่าได้อย่างไร 
2) มีปัจจัยอะไรจึงท าให้ลูกค้าตัดสินใจเข้ามาใช้บริการร้านเช่าชุดราตรีเวเดรสซ่า 3) ชุดราตรีประเภทใดที่ลูกค้ารู้สึกสนใจ 
4) เมื่อลูกค้าเข้ามาใช้บริการที่ร้านเช่าชุดราตรีเวเดรสซ่า เกิดความประทับใจในเรื่องใดบ้าง  5) ลูกค้าอยากบอกต่อความ
ประทับใจให้คนอื่นๆ ทราบอย่างไรบ้าง 6) ลูกค้าอยากเห็นร้านเช่าชุดราตรีเวเดรสซ่า มีบริการใดเพิ่มเติมหรือควรปรับปรุง
พัฒนาสิ่งใดให้ดีขึ้นบ้าง และ 7) เมื่อได้ยินช่ือแบรนด์เวเดรสซ่า แล้วรู้สึกอย่างไร 

1.4   การวิเคราะห์ข้อมูล เมื่อท าการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างครบเรียบร้อย จากนั้นจะน าข้อมูลที่ได้จากการ
สัมภาษณ์มาท าการวิเคราะห์ในขั้นถัดไป เพื่อหาจุดร่วม (Convergences) ซึ่งเป็นปัจจัยที่มีความถี่ตั้งแต่ 10 คนขึ้นไป หรือ
มากกว่าร้อยละ 20 และจุดโดดเด่น (Divergences) ซึ่งเป็นปัจจัยที่มีความถี่น้อยกว่า 10 คนลงมา หรือน้อยกว่าร้อยละ 20 ลง
มา ซึ่งถือเป็นจุดเด่นท่ีสามารถน าไปขยายผลต่อไปได้ 

2.    การน าเอาประสบการณ์เชิงบวกมาพัฒนาเป็นแนวทางในการปรับปรุงเพ่ือเพ่ิมยอดขาย 
ขั้นตอนที่ 2 การวาดฝัน (Dream) เมื่อได้ข้อมูลจากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมท่ัวไป การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม

ในการแข่งขัน การวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) จากนั้นน ามาตั้งวิสัยทัศน์หรือสิ่งที่ต้องการจะเป็นในอนาคต สุดท้ายน า
ปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและจุดโดดเด่น แล้วน าไปขยายผลต่อโดยวาดฝันสิ่งที่ต้องการจะเป็น ซึ่งเป็นการวาดฝันให้กับตราสินค้า 
เกิดการรับรู้มากขึ้นเพื่อยอดขายที่เพิ่มข้ึน 

ขั้นตอนที่ 3 การออกแบบ (Design) เป็นขั้นตอนของการน าเอาข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์ต่างๆ ประกอบกับจุด
ร่วมและจุดโดดเด่น มาสร้างสรรค์ออกแบบและวางแผนเพื่อด าเนินงาน ตามทฤษฎีการสร้างตราสินค้า (Brand Building) [8] 
คือ สามารถสร้างการตระหนักรับรู้จดจ าตราสินค้า (Brand Awareness) สร้างการรับรู้ต่อคุณภาพสินค้าและบริการ 
(Perceived Quality) และสร้างให้ลูกค้าภักดีต่อตราสินค้า (Brand Loyalty) โดยโครงการต่างๆ ที่ออกแบบขึ้นจะต้อง
สอดคล้องกับความเป็นจริง 

ขั้นตอนที่ 4 การลงมือปฏิบัติและวัดผลปฏิบัติ (Destiny) น าเอาแผนโครงการต่างๆ ท่ีออกแบบไว้ เข้าสู่ขั้นตอน
การปฏิบัติจริง โดยในส่วนน้ี ผู้ศึกษาจะท าการส่งมอบแผนโครงการให้กับเจ้าของกิจการเป็นผู้ด าเนินการต่อไป และผู้ศึกษาจะ
ท าหน้าที่ในการติดตามและประเมินผลจากการด าเนินโครงการที่เกิดขึ้น โดยใช้ดัชนีช้ีวัด (KPI) ด้านการเงิน เพื่อวัดความส าเร็จ
ว่าได้ผลลัพธ์ตามที่ตั้งไว้หรือไม่ และควรปรับปรุงหรือหาแนวทางการแก้ไขในเรื่องใดบ้าง 
 
ผลการศึกษา 

1. การศึกษาหาความประทับใจและประสบการณ์เชิงบวกต่อการมาใช้บริการเช่าชุดราตรีเวเดรสซ่า 
จากการค้นหาความประทับใจและประสบการณ์เชิงบวกของกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 50 คน จากการสัมภาษณ์ค าถาม

ทั้ง 7 ข้อ ได้ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม และปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น โดยสามารถแบ่งออกเป็นแต่ละด้าน ดังนี้ 
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1)    ด้านการรับรู้ จากการสัมภาษณ์ด้วยค าถามลูกค้ารู้จักร้านเช่าชุดราตรีเวเดรสซ่าได้อย่างไร โดยปัจจัยที่เป็นจุด
ร่วม คือ เพื่อนแนะน า และอินเตอร์เน็ต (Page Facebook) ส่วนปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น คือ ขับรถผ่าน รู้จักกับเจ้าของร้าน 
และคนในครอบครัว 

2)    ด้านกระบวนการตัดสินใจ จากการสัมภาษณ์ด้วยค าถามมีปัจจัยอะไรจึงท าให้ลูกค้าตัดสินใจเข้ามาใช้บริการ
ร้านเช่าชุดราตรีเวเดรสซ่า โดยปัจจัยที่เป็นจุดร่วม คือ มีชุดให้เลือกหลากหลาย และร้านตั้งอยู่กลางเมือง เดินทางสะดวก ส่วน
ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น คือ เพื่อนแนะน า รูปแบบร้านทันสมัย ดึงดูด น่าใช้บริการ ราคาเช่าไม่แพงเมื่อเทียบกับคุณภาพชุด การ
ดูแลเอาใจใส่ลูกค้า สอบถามความต้องการทันทีที่เข้ามาในร้าน ชุดมีคุณภาพ สภาพสินค้าใหม่ ความเป็นกันเองของเจ้าของร้าน
และพนักงาน ราคาเช่าไม่แพง เมื่อเทียบกับร้านอ่ืน และที่จอดรถสะดวก 

3)    ด้านสินค้า จากการสัมภาษณ์ด้วยค าถามชุดราตรีประเภทใดที่ลูกค้ารู้สึกสนใจ โดยปัจจัยที่เป็นจุดร่วม คือ ชุด
ราตรีแบบยาว และชุดราตรีแบบสั้น ส่วนปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น คือ ชุดสูทผู้ชาย 

4)    ด้านการรับรู้ต่อสินค้าและบริการ จากการสัมภาษณ์ด้วยค าถาม เมื่อลูกค้าเข้ามาใช้บริการที่ร้านเช่าชุดราตรเีว
เดรสซ่า เกิดความประทับใจในเรื่องใดบ้าง และลูกค้าอยากบอกต่อความประทับใจให้คนอื่นๆ ทราบอย่างไรบ้าง โดยปัจจัยที่
เป็นจุดร่วม คือ มีชุดให้เลือกหลากหลาย  อัธยาศัยดี มีความเป็นกันเอง บริการให้เช่าเครื่องประดับ กระเป๋า และรองเท้า โดย
ไม่คิดค่าใช้จ่าย ดูแลเอาใจใส่ลูกค้า สอบถามความต้องการทันทีที่เข้ามาในร้าน พนักงานมีความเช่ียวชาญ และให้ค าแนะน ากับ
ลูกค้าได้ และพนักงานพูดจาไพเราะ ส่วนปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น คือ ราคาเช่าไม่แพงเมื่อเทียบกับคุณภาพชุด รูปแบบร้าน
ทันสมัย ร้านตั้งอยู่กลางเมือง การเดินทางสะดวก ชุดมีคุณภาพ สภาพสินค้าใหม่ ที่จอดรถสะดวก ราคาเช่าชุดไม่แพง เม่ือ
เทียบกับร้านอื่น ห้องลองกว้าง กระจกบานใหญ่ มีระยะเวลาให้เช่านานถึง 5 วัน ห้องลองชุดกว้าง กระจกบานใหญ่ และ
บริเวณภายในร้านกว้าง และสะอาด 

5)    ด้านการพัฒนาและปรับปรุง จากการสัมภาษณ์ด้วยค าถาม ลูกค้าอยากเห็นร้านเช่าชุดราตรีเวเดรสซ่า มี
บริการใดเพิ่มเติมหรือควรปรับปรุงพัฒนาสิ่งใดให้ดีขึ้นบ้าง โดยปัจจัยที่เป็นจุดร่วม คือ ขยายพื้นที่ร้าน เพื่อง่ายต่อการเลือกชุด 
มีห้องลองเพียงพอต่อการให้บริการ มีบริการ หรือรูปแบบชุดที่แตกต่างจากร้านอื่น และจัดท าแคมเปญ หรือโปรโมชันพิเศษ 
ส่วนปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น คือ บริการส่งชุดเดลิเวอรี เพิ่มช่องทางการรับรู้ในด้านอื่นๆ บริการถ่ายภาพเพื่อเก็บเป็นที่ระลึก 
บริการผ่อนรองเท้าผ้าใบ Sneaker ขายชุดราตรีมือสอง โลโก้ร้านไม่น่าสนใจ และเพิ่มความหลากหลายของเครื่องประดับและ
รองเท้า 

6)    ด้านตราสินค้า จากการสัมภาษณ์ด้วยค าถาม เมื่อได้ยินช่ือแบรนด์เวเดรสซ่า แล้วรู้สึกอย่างไร โดยปัจจัยที่เป็น
จุดร่วม คือ ร้านเช่าชุดราตรี มีระดับ หรูหรา และความทันสมัย ส่วนปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น คือ จดจ าง่าย เมืองเวนิส เป็น
ทางการ มีความน่าเชื่อถือ อาหารอิตาเลียน และร้านอาหาร 

2. การน าเอาประสบการณ์เชิงบวกมาพัฒนาเป็นแนวทางในการปรับปรุงเพ่ือเพ่ิมยอดขาย 
2.1    การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน โดยใช้เคร่ืองมือซออาร์ (SOAR Analysis) 

                     จากตาราง SOAR Analysis สามารถวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน โดยใช้เครื่องมือซออาร์ (SOAR 
Analysis) ได้ดังนี้ 

จุดแข็ง (Strengths)  
1) ท าเลที่ตั้งร้านมีความเหมาะสม โดยตั้งอยู่ในถนนเส้นกลางเมืองจังหวัดขอนแก่น ท าให้ง่ายต่อการเดินทางมาใช้

บริการ 
2) จ านวนชุดราตรีและสูท มีให้เลือกหลากหลายรูปแบบ รวมไปถึงธีมสีต่าง เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า

ได้อย่างครอบคลุม 
3) พนักงานขายมีความรู้และเช่ียวชาญเกี่ยวกับชุดราตรี และการแก้ขนาดชุด ท าให้ลูกค้าเกิดความเช่ือถือและมั่นใจ

ในบริการที่จะได้รับ 
4) ร้านมีบริการเสริมให้เช่าเครือ่งประดบั และรองเท้า โดยไม่มีค่าใช้จ่ายใดๆ เป็นการอ านวยความสะดวกให้แก่ลูกคา้ 
5) เจ้าของร้านและพนักงานมีอัธยาศัยดีเป็นกันเอง ท าให้ง่ายต่อการติดต่อหรือพูดคุยถึงความต้องการของลูกค้าได้ดี

ขึ้น 
โอกาส (Opportunities)  

 1)    พฤติกรรมของคนในสังคมปัจจุบัน มีความต้องการที่เฉพาะตัว (Personalize) มากขึ้น โดยต้องการสินค้าหรือ
บริการที่ตอบสนองความต้องการส่วนบุคคลได้ 
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 2)    ปัจจุบันคนไม่นิยมใส่ชุดเดิมไปร่วมงาน ประกอบกับการซื้อหรือตัดชุดถือเป็นการลงทุนที่ไม่คุ้มค่า 
สิ่งที่อยากจะเป็น (Aspiration) 
1)    ต้องการเป็นร้านเช่าชุดราตรีอันดับหนึ่ง ในจังหวัดขอนแก่นที่ลูกค้านึกถึงและเลือกใช้บริการ เมื่อลูกค้าต้องการ

เข้าร่วมงานและก าลังมองหาชุดราตรีที่คุณภาพดี ราคาเหมาะสม 
ผลลัพธ์ (Result)  

 1)    เป็นอันดับหนึ่งด้านความครบครัน โดยเพิ่มสินค้าทางด้านชุดเพื่อนเจ้าสาวให้ครบ 12 สี จากเดิมมี 8 สี และชุด
สูทผู้ชายจ านวน 9 สี จากเดิมมี 6 สี นอกจากนี้ในส่วนของเครื่องประดับจะเพิ่มความครบครันโดนการเพิ่มเครื่องประดับ
ประเภท แหวน เข็มกลัดติดอก ในส่วนรองเท้าจะเพิ่มรองเท้าส าหรับคนมีอายุ และรองเท้าคัทชูส าหรับผู้ชายทั้งสีด าและสี
น้ าตาล เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ครอบคลุมที่สุด และเพื่อเป็นร้านท่ีให้บริการแบบเบ็ดเสร็จ ณ จุด
เดียว (One-Stop Service) โดยลูกค้าจะได้รับบริการที่สามารถพร้อมออกงานได้ทันที ภายในเดือนธันวาคม 2562 

2)    ร้านเช่าชุดราตรีเวเดรสซ่า เป็นร้านเช่าชุดราตรีร้านแรกที่ลูกค้านึกถึง และเป็นที่รู้จักของลูกค้าในจังหวัด
ขอนแก่นเพิ่มขึ้นร้อยละ 30 ภายในปี 2562 

3)    ร้านเช่าชุดราตรีเวเดรสซ่ามียอดขายเพิ่มขึ้นในอัตราร้อยละ 20 เทียบกับปี 2561 ในช่วงเดือนกรกฎาคม-
สิงหาคม 
 2.2    การออกแบบโครงการ 
         จากการค้นหาความประทับใจและประสบการณ์ที่ดีเชิงบวกของกลุ่มตัวอย่าง โดยการใช้สุนทรียสาธกจนได้
ปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น มาใช้ร่วมกับการวิเคราะห์ซออาร์ การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกและ
ภายในของธุรกิจ ทฤษฎีจุดพลิกผัน จากนั้นน าข้อมูลที่ได้มาจัดท าเป็นโครงการเพื่อเพิ่มยอดขายให้กับร้านเช่าชุดราตรีเวเดรส
ซ่า โดยผู้ศึกษาได้ออกแบบโครงการจ านวน 5 โครงการ ซึ่งด าเนินการแล้ว 3 โครงการ ดังนี ้

1)    โครงการโลโก้ใหม่ ไฉไลกว่าเดิม เป็นโครงการออกแบบตราสินค้า แบบผสมผสานทั้งช่ือและรูปให้มีความ
ทันสมัยและง่ายต่อการจดจ าของลูกค้าตามทฤษฎีสร้างการตระหนักรู้และจดจ าตราสินค้า (Brand Awareness) เพื่อให้ลูกค้า
สามารถจดจ าตราสินค้า ช่วยให้สินค้ามีความโดดเด่นแตกต่าง สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากขึ้น และช่วยเพิ่มโอกาส
ทางการแข่งขันมากขึ้น ผลการศึกษาพบว่าจากการสัมภาษณ์กลุ่มลูกค้าตัวอย่างจ านวน 50 คน ลูกค้าสามารถจดจ าตราสินค้า
ได้จ านวน 39 คน ซึ่งคิดเป็นร้อยละ 78 

2)    โครงการสโลแกนติดหู เป็นโครงการที่เกิดจากจากวิสัยทัศน์ (Vision) ของร้านท่ีอยากจะเป็นอันดับหนึ่งที่ลูกค้า
นึกถึงและเลือกใช้บริการ โดยจะต้องมีความครบครันทั้งด้านสนิค้าและบริการ ซึ่งลูกค้าสามารถเลือกสิ่งที่เหมาะกับตนเอง และ
พร้อมออกงานได้ทันที จึงน ามาสู่สโลแกนของร้าน คือ “ความหรูหรา ลงตัว ที่คุณเลือกได้เอง” ซึ่งตรงกับทฤษฎีการสร้างตรา
สินค้า เรื่องการสร้างองค์ประกอบตราสินค้า (Brand Elements) และช่วยให้ลูกค้าจดจ าได้มากยิ่งขึ้น ตามทฤษฎีสร้างการ
ตระหนักรู้และจดจ าตราสินค้า (Brand Awareness) ผลการศึกษาพบว่าจากการสัมภาษณ์กลุ่มลูกค้าตัวอย่างจ านวน 50 คน 
ลูกค้าสามารถจดจ าสโลแกนได้จ านวน 32 คน ซึ่งคิดเป็นร้อยละ 64 

3)  โครงการยิ่ง Like ยิ่ง In ฟินกบัเวเดรสซ่า เป็นโครงการส่งเสริมการขาย คือการแจกต่างหูซึ่ง 
ตรงกับทฤษฎีกลยุทธ์สื่อสารการตลาด (Integrated Marketing Communication: IMC) โดยให้ลูกค้ากดถูกใจ (Like) เพจ
ของร้าน และ Check in พร้อมติดแฮชแท็ก เพื่อเป็นการสร้างความประทับใจต่อลูกค้าที่มาใช้บริการ และเพื่อสร้างให้ลูกค้า
ซื่อสัตย์และภักดีกับตราสินค้า (Brand Loyalty) มากยิ่งขึ้น ผลการศึกษาพบว่ายอดกดติดตามบนเพจเฟสบุ๊คเพิ่มขึ้นทุกเดือน
ตั้งแต่เดือนเมษายน ถึงเดือนมิถุนายน คิดเป็นร้อยละ 3.14 ร้อยละ 5.81 และร้อยละ 2.13 ตามล าดับ 

4) โครงการกระชับมิตร พิชิตใจ เป็นโครงการต่อเนื่องเพื่อสร้างความสมัพันธ์ที่ดีกับลกูค้า เพื่อสร้างความประทับใจ  
และน าไปสู่สร้างความซื่อสัตย์และภักดีต่อตราสินค้า (Brand Loyalty) ในที่สุด  

5)   ท าเลใหม่ ให้ได้มากกว่า เป็นโครงการขยายร้านให้มีพื้นที่กว้างขึ้น โดยได้คิดแนวจากความต้องการเป็นอันดับ
หนึ่งด้านความครบครัน ให้บริการแบบเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว (One-Stop Service) เป็นการเพิ่มสินค้าในส่วนชุดเพื่อนเจ้าสาว
ให้ครบ 12 สี จากเดิม 8 สี และสูทผู้ชาย 9 สี จากเดิม 6 สี รวมถึงเพิ่มเครื่องประดับประเภทแหวน และเข็มกลัดให้เช่า รวมถึง
รองเท้าส าหรับคนมีอายุ รองเท้าคัทชูส าหรับผู้ชาย และเพิ่มจ านวนห้องลองชุดให้เพียงพอต่อการให้บริการ ตามทฤษฎีการ
สร้างการตระหนักรู้และจดจ าตราสินค้า (Brand Awareness)  
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สรุป 
 จากผลการศึกษาที่ได้จากการค้นหาความประทับใจและประสบการณ์เชิงบวกของกลุ่มตัวอย่า ง โดยการใช้
กระบวนการสุนทรียสาธก สามารถค้นพบปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่นของธุรกิจร้านเช่าชุดราตรีเวเดรสซ่า 
จากนั้นน าข้อมูลที่ได้มาจัดท าเป็นโครงการในการพัฒนาและปรับปรุง เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า โดยเฉพาะใน
ด้านตราสินค้า เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือ สร้างการรับรู้และจดจ า และเข้าถึงกลุ่มลูกค้าให้ได้มากยิ่งขึ้น ดังนั้นการตัดสินใจของ
ลูกค้ากลุ่มตัวอย่างจึงมีความส าคัญ ต่อการออกแบบโครงการ เพื่อน าไปสู่ยอดขายที่เพิ่มขึ้น  โดยโครงการทั้ง 3 โครงการ คือ
โครงการโลโก้ใหม่ ไฉไลกว่าเดิม โครงการสโลแกนติดหู พบว่าลูกค้าสามารถจดจ าตราสินค้าและจดจ าสโลแกนได้ คิดเป็นร้อย
ละ 78 และร้อยละ 64 ตามล าดับ ในส่วนของโครงการยิ่ง Like ยิ่ง In ฟินกับเวเดรสซ่า พบว่ามียอดกดติดตามบนเพจเฟสบุ๊ค
เพิ่มขึ้นในทุกเดือน โดยทั้งสามโครงการส่งผลให้ในช่วงเดือนเมษายนถึงเดือนมิถุนายนปี 26562 มียอดขายเพิ่มขึ้นจากปี 2561 
คิดเป็นร้อยละ 13.85 ร้อยละ 24.47 และร้อยละ 22.86 ตามล าดับ 
 
ข้อเสนอแนะ 
 การศึกษาโดยใช้กระบวนการสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry) เป็นการค้นหาความประทับใจหรือ
ประสบการณ์ดีดีที่อยู่รอบตัว น ามาพัฒนาและต่อยอดให้ดียิ่งขึ้น ซึ่งผู้ศึกษามีข้อเสนอแนะแนวทางในการศึกษาด้วยกนะบวน
การสุนทรียสาธกเพื่อก่อให้เกิดประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น โดยผู้ศึกษาควรมีการพัฒนาทักษะด้านการต้ังค าถาม เพื่อให้สามารถ
รับรู้ถึงประสบการณ์ที่ลูกค้าได้รับอย่างแท้จริง อีกทั้งควรเป็นคนช่างสังเกต เพื่อค้นหาค าตอบเพิ่มเติมจากการสัมภาษณ์ และ
ความต้องการของลูกค้าเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ในการจัดท าโครงการต่างๆ ควรให้ความส าคัญกับการส ารวจความต้องการที่
แท้จริงของลูกค้าเป็นส าคัญ 
 
เอกสารอ้างอิง 
[1] ธนาคารไทยพาณิชย.์ (2560). ถอดหน้ากากผู้บริโภค 4.0. ค้นเมื่อ 19 กุมภาพันธ์ 2562, จากhttps://www.scbeic. 

com/th/detail/product/3646 
[2] ศิริสรรณ เสรรีัตน์ และปณิศา มีจินดา. (2554). การบริหารตราเชิงกลยุทธ์และการสร้างคุณค่าตรา. กรุงเทพฯ: ธรรม

ศาล. 
[3] ภิญโญ รัตนาพันธุ.์ (2552). ห้องเรียนกระบวนการ Appreciative Inquiry. ขอนแก่น: วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจดัการ   

มหาวิทยาลยัขอนแก่น. 
[4] อัจฉริยะ อุปการกุล. (2561). SOAR vs SWOT Analysis. ค้นหาเมื่อ 9 กุมภาพันธ์ 2562, จาก

https://www.gotoknow.org/ posts/441791 
[5] จินตนา บุญบงการ. (2552). สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ. พิมพ์ครั้งท่ี 8. ฉบับปรับปรุงเพิ่มเติม. กรุงเทพฯ: ส านักพิมพ์แห่ง

จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย. 
[6] Thompson, A.A., Peteraf, M.A., Gamble, J.E., and Strickland, A.J. (2018). Crafting & Executing Strategy, 

The Quest for Competitive Advantage: Concepts and Cases, 21st Ed., McGeaw-Hill 
International, New York. 

[7] สุภางค์ จันทวานิช. (2555). การวิจัยเชิงคุณภาพ. พิมพ์ครั้งท่ี 20. กรุงเทพฯ: ส านักพิมพ์แห่งจุฬาลงกรณม์หาวิทยาลัย. 
[8] จินต์จุฑา อิสริยภัทร.์ (2554). การสร้างตราสินค้า. ค้นเมื่อ 14 กุมภาพันธ์ 2559, จาก http://www.utcc.issariyapat. 

com/sites/default/files/no3.2.pdf 
 
 
 
 

 
 
 
 

การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562 185



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 1 แผนภูมิแสดงยอดขาย (จ านวนบาท) เปรียบเทียบในแต่ละช่วงเดือนของชุดราตรีรา้นเวเดรสซ่า ระหว่างปี 2560 ถึง 

2562 
 

0

100000

200000

300000

400000

ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค.

ยอ
ดข

าย 
(จ า

นว
นบ

าท
)

ช่วงเวลา

ยอดขาย (จ านวนบาท) เปรียบเทยีบในแต่ละช่วงเดอืน
ของชุดราตรีร้านเวเดรสซ่า ระหว่างปี 2560-2562

ปี 2560
ปี 2561
ปี 2562

การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562 186



 
 

แนวทางการสร้างตราสินค้าเพื่อสร้างเอกลักษณ์ให้เกิดการรับรู้และจดจ าแก่ลูกค้า 
โดยใช้หลักสุนทรียสาธก กรณีศึกษา หอพักทรัพย์ธนพงษ์ 

GUIDELINES TO BRAND BUILDING FOR BRAND IDENTITY CREATION TO AWARE AND 
RECALL FOR CUSTOMERS BY USING APPRECIATIVE INQUIRY:  

A CASE STUDY OF SAPTHANAPHONG DORMITORY 
 

สุมาลี  ทรัพย์ธนพงษ์1 
อัจฉริยะ อุปการกลุ2 

 
บทคัดย่อ 

การศึกษานี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ มีวัตถุประสงค์เพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวกของลูกค้า และน าข้อมูลที่ได้มา
เป็นแนวทางในการจัดท าโครงการในการสร้างตราสินค้าเพื่อสร้างเอกลักษณ์ของหอพักทรัพย์ธนพงษ์ ท าให้ลูกค้าเกิดการรับรู้
และจดจ า โดยเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์ลูกค้ากลุ่มตัวอย่างและผู้มีส่วนร่วมของหอพักทรัพย์ธนพงษ์ จ านวน 50 คน 
มาวิเคราะห์หาปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและจุดโดดเด่น ร่วมกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป การวิเคราะห์แรงกดดัน 5 ด้าน 
การวิเคราะห์ซออาร์ และจุดพลิกผัน โดยด าเนินงานตามหลักสุนทรียสาธก (วงจร 4-D) ซึ่งพบว่าหอพักทรัพย์ธนพงษ์มีปัจจัยที่
เป็นจุดร่วม ได้แก่ 1) เจ้าของหอพักเป็นกันเอง 2) เจ้าของหอพักเอาใจใส่ลูกค้า 3) สิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน 4) การ
เดินทางสะดวก 5) ระบบอินเตอร์เน็ตความเร็วสูง ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น ได้แก่ 1) มีร้านอาหารเปิด 24 ช่ัวโมง 2) เวลา
กลางคืนมีไฟส่องสว่างทุกจุด ดูปลอดภัย 3) เจ้าของหอพักซื่อสัตย์ 4) ราคาไม่แพง น าไปสู่การออกแบบจัดท าโครงการ ได้
โครงการระยะสั้นจ านวน 2 โครงการ คือ โครงการสโลแกนเด่นเห็นบ่อย และโครงการไลก์แหลกแลกของขวัญ โดยหลังจากได้
ปฏิบัติโครงการในเดือนมีนาคมถึงเดือนมิถุนายน 2562 พบว่าลูกค้าปัจจุบันสามารถจดจ าสโลแกนตราสินค้าได้ร้อยละ 64 และ
จ านวนคนกดถูกใจเพจเฟซบุ๊กเพิ่มขึ้น 156 คน 
ค าส าคัญ: การสร้างตราสินค้า  สุนทรียสาธก  เอกลักษณ์  การวิเคราะห์ซออาร์ 
 

Abstract 
 The purposes of this qualitative research were to find the positive experiences of customers, and 
bring the information to be guidelines for project of brand building for identity creation of Sapthanaphong 
dormitory to aware and recall for customers. Data collection used interview of 50 customers and participants 
of Sapthanaphong dormitory. Data was analyzed convergences and divergences with General environment 
analysis, Five forces model, SOAR analysis and The tipping point that operated by using Appreciative Inquiry 
( 4-D cycle) . It was found that Sapthanaphong dormitory had convergences were as follows: 1)  The owner 
was friendly, 2)  The owner looked after customers, 3)  Full facilities, 4)  Convenient transportation, 5)  High 
speed internet, and divergences were as follows: 1)  The restaurant was open 24 hours, 2)  Safe because of 
lighting up everywhere at night, 3)  The owner was honest, 4)  Affordable price. The analyzed data led to 
design 2 short-term projects were Slogan Can See Project and Like Me Free Gift Project. After implementation 
on March to June 2019, the findings showed that current customers could recall brand slogan 64% and 
there was the increase 156 likes on Facebook page. 
Keywords: Branding building, Appreciative Inquiry, Identity, SOAR analysis 
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บทน า 
จังหวัดสกลนครมีการเติบโตเป็นอย่างมากในช่วง 4  - 5 ปีที่ผ่านมา และจากการที่มีมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 

วิทยาเขตเฉลิมพระเกียรติ จังหวัดสกลนคร (มก.ฉกส.) ซึ่งเป็นสถาบันอุดมศึกษาแห่งหนึ่งที่มีช่ือเสียงในจังหวัดสกลนคร ส่งผล
ให้มีความเจริญของเศรษฐกิจโดยรอบมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์เพิ่มข้ึน ประกอบกับมหาวิทยาลัยมีนโยบายเพิ่มคณะในการ
เรียนการสอน ผู้ประกอบการธุรกิจหอพักจึงคาดการณ์ว่าการเพิ่มขึ้นของจ านวนนิสิตในอนาคตมีความเป็นไปได้สูง ท าให้ธุรกิจ
หอพักมีความนิยมมากขึ้น ยังคงมีการสร้างที่อยู่อาศัยปริมาณมากข้ึนเรื่อย ๆ ท้ังหอพัก อพาร์ทเม้นต์ และบ้านเช่า ท าให้อัตรา
การเจริญเติบโตของหอพักเติบโตอย่างต่อเนื่องจนอาจท าให้หอพักเกิดการอิ่มตัว มีหอพักล้นกว่าจ านวนนักศึกษา ซึ่งก่อให้เกิด
ผลกระทบตามมาแก่ธุรกิจหอพัก บางหอพักมีห้องว่าง เกิดการแข่งขันที่เพิ่มสูงขึ้นทั้งในด้านราคา สิ่งอ านวยความสะดวก และ
การบริการ  

หอพักทรัพย์ธนพงษ์ ตั้งอยู่เลขที่ 613 หมู่ 14 ต าบลเชียงเครือ อ าเภอเมือง จังหวัดสกลนคร โดยมีจ านวนห้องพัก
ทั้งหมด 140 ห้อง ผู้ศึกษาได้ตระหนักถึงความส าคัญของการด าเนินธุรกิจที่จะต้องปรับตัวให้ทันกับสภาพแวดล้อมการแข่งขัน
ในปัจจุบัน จึงได้ศึกษาแนวทางการสร้างตราสินค้าเพื่อสร้างเอกลักษณ์ให้เกิดการรับรู้ และจดจ าแก่ลูกค้า โดยใช้หลักสุนทรีย
สาธก (Appreciative Inquiry) เข้ามาช่วยในการค้นหาสิ่งท่ีดี แล้วน ามาปรับปรุงให้ดีมากย่ิงข้ึนจากความคิดเห็นเชิงบวกของ
ลูกค้า ท าให้เกิดจุดแข็งที่โดดเด่นของหอพัก อีกทั้งการสร้างตราสินค้า (Brand building) ยังมีบทบาทส าคัญในการช่วยสร้าง
ความแตกต่าง และความได้เปรียบทางการแข่งขัน สามารถเช่ือมโยงไปสู่คุณค่าและเอกลักษณ์ท่ีชัดเจนของหอพักต่อการรับรู้
ของลูกค้ามากขึ้น ตลอดจนช่วยดึงดูดลูกค้ารายใหม่ได้ดีเช่นเดียวกันกับการรักษาฐานลูกค้ารายเดิมให้คงอยู่ ส่งผลให้การด าเนนิ
ธุรกิจของหอพักเจริญก้าวหน้า สามารถด ารงอยู่ได้อย่างยั่งยืนในอนาคต 
 
วัตถุประสงค ์

1) เพื่อค้นหาข้อมูลที่เป็นประสบการณ์เชิงบวกและความต้องการของลูกค้าท่ีพักอาศัยในหอพักทรัพย์ธนพงษ์ 
2) เพื่อน าข้อมูลที่ได้ไปเป็นแนวทางในการจัดท าโครงการในการสร้างตราสินค้าเพื่อสร้างเอกลักษณ์ ของหอพักทรัพย์

ธนพงษ์ ท าให้ลูกค้าเกิดการรับรู้และจดจ า 
 
วิธีการศึกษา 

การศึกษานี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยมีการด าเนินการศึกษาเริ่มตั้งแต่การสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างด้วยค าถามเชิง
บวก เพื่อค้นหาสิ่งที่ท าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจและมีประสบการณ์ที่ดีเกี่ยวกับหอพักทรัพย์ธนพงษ์  จากนั้นน าข้อมูลเชิง
คุณภาพที่ได้จากการสัมภาษณ์มาวิเคราะห์หาปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและจุดโดดเด่น แล้วน ามาพิจารณาร่วมกับจุดแข็งของหอพัก 
ซึ่งเป็นการค้นหา (Discovery) ไปสู่การวาดฝัน (Dream) ต่อยอดจากสิ่งที่ค้นพบว่าอยากให้หอพักเป็นอย่างไรต่อไปในอนาคต 
มาสู่การออกแบบ (Design) ก าหนดแผนและมอบหมายงานให้ชัดเจน (Destiny) จากนั้นน าข้อมูลที่วิเคราะห์ได้ มาพัฒนา
ปรับปรุงแก้ไขตามแนวทางที่ผู้ศึกษาก าหนดไว ้ผ่านกระบวนการวิเคราะห์และประมวลผลจากการสัมภาษณ์ลกูค้าท่ีพักอาศัยใน
หอพักทรัพย์ธนพงษ ์ซึ่งการใช้สุนทรียสาธกในการตั้งค าถามเชิงบวกเพื่อค้นหาสิ่งที่ดีที่สุดในตัวบุคคลและองค์กร สามารถน ามา
สู่ค าตอบที่สร้างสรรค์ให้เกิดการเปลี่ยนแปลงในทางบวก โดยมีการใช้ศิลปะในการตั้งค าถามน าไปสู่การพัฒนาศักยภาพให้มี
ประสิทธิภาพสูงสุด จะเป็นการเปิดโอกาสให้กับจินตนาการและนวัตกรรมในเชิงบวกแทนที่จะเป็นความคิดเชิงลบหรือค า
วิพากษ์วิจารณ์ [1] โดยมีขั้นตอนในการด าเนินงานตามหลักสุนทรียสาธก (วงจร 4-D) ดังนี ้

ขั้นตอนที่ 1 การค้นหา (Discovery) เป็นการศึกษาและค้นคว้าข้อมูลทางด้านวิชาการและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับ
สุนทรียสาธก ซึ่งเป็นข้อมูลเบื้องต้นท่ีจะน าไปสู่การค้นหาต่อไปในการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างที่ท าการศึกษาด้วยค าถามเชิงบวก 
เพื่อวิเคราะห์ปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและจุดโดดเด่น ก าหนดกลุ่มตัวอย่างและผู้มีส่วนร่วม จ านวน 50 คน ซึ่งเป็นลูกค้าที่พักอาศัย
ในหอพักทรัพย์ธนพงษ์ สัมภาษณ์โดยใช้วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research) และใช้เป็นค าถามที่เป็นไปตามหลัก
สุนทรียสาธก มีวิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 2 ลักษณะ ได้แก่ ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary data) เป็นข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์
และการสังเกตกลุ่มเป้าหมาย โดยมุ่งเน้นการถามเพื่อหาประสบการณ์ที่ดีด้วยการตั้งค าถามเชิงบวก และใช้หลัก 5W1H ในการ
วิเคราะห์เพื่อค้นหาค าตอบในแต่ละค าถามที่เป็นความจริงหรือส าคัญ จากนั้นน าข้อมูลทั้งหมดมาจากระบบเรียบเรียงใหม่ให้
เข้าใจง่าย  โดยการตั้งค าถามในการสัมภาษณม์ีรายละเอียดดังนี้ คือ ใคร (Who) อะไร (What) ที่ไหน (Where) เมื่อไร (When) 
ท าไม (Why) อย่างไร (How) และข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary data) เป็นข้อมูลที่ได้มาจากการศึกษาและค้นคว้า รวมถึงการ
เก็บรวบรวมข้อมูลทางด้านแนวคิด และทฤษฎีต่าง ๆ จากหนังสือ วารสาร เอกสารทางวิชาการ งานวิจัย ตลอดจนข้อมูลใน
เว็บไซต์ต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง ได้แก่ การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมท่ัวไป (General environment analysis) เพื่อดูว่าตลาดนั้น
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ก าลังด าเนินไปอย่างไร เช่น ตลาดก าลังเติบโตหรือหดตัว ต าแหน่งของธุรกิจรวมถึงทิศทางในการด าเนินธุรกิจเป็นอย่างไร เพื่อ
น าไปใช้ในการวางแผนรับมือ และปรับกลยุทธ์ต่าง ๆ ต่อไป สามารถเป็นได้ทั้งผลดีและผลเสียต่อธุรกิจ แต่การเข้าใจ รู้ทันต่อ
การเปลี่ยนแปลงในปัจจัยเหล่านี้จะช่วยลดความเสี่ยงของธุรกิจจากสถานการณ์ที่เปลี่ยนไปได้  [2] การวิเคราะห์แรงกดดัน 5 
ด้าน (Five forces model) เพื่อท าให้ทราบถึงสภาพแวดล้อมในการแข่งขันที่มีผลกระทบต่อการแข่งขันในอุตสาหกรรม โดย
แรงกดดันทั้ง 5 ด้าน สามารถใช้วิเคราะห์ประเมินถึงโอกาสในการท าก าไร ตลอดจนประเมินสภาวะการแข่งขันในแต่ละ
อุตสาหกรรม ให้ธุรกิจสามารถปกป้องตนเองและทนแรงกดดันจากสิ่งต่าง ๆ รอบข้างได้  [3] และจุดพลิกผันท่ีท าให้สินค้าและ
บริการบางอย่างที่ไม่ได้รับความสนใจกลายเป็นท่ีสนใจอย่างแรงกล้า โดยอาศัยการแพร่ระบาดเพื่อสร้างกระแสการบอกต่อแบบ
ปากต่อปาก [4] 

ค าถามที่ใช้ในการสัมภาษณ์ มีการออกแบบค าถามโดยใช้หลักสุนทรียสาธก เป็นค าถามในลักษณะปลายเปิด (Open-
ended questions) เพื่อเปิดโอกาสให้ผู้ถูกสัมภาษณ์สามารถตอบได้อย่างอิสระเสรี ค าถามมี 5 ข้อ ดังนี้ 

1) คุณอยู่หอพักนี้ได้นานเท่าไรแล้ว แล้วคุณรู้จักหอพักนี้ได้อย่างไร 
2) อะไรที่ท าให้คุณเลือกหอพักนี้ ตอนจะเข้ามาอยู่คุณคิดอย่างไร 
3) คุณชอบ ประทับใจ หรือมีประสบการณ์ที่ดีอะไรบ้างในหอพักนี้ 
4) ความประทับใจอะไรบ้างท่ีคุณอยากบอกต่อ 
5) หอพักในฝันของคุณเป็นอย่างไร 
ขั้นตอนที่ 2 การวาดฝัน (Dream) เป็นการวาดฝันสิ่งดี ๆ ที่อยากให้เกิดขึ้นกับหอพัก มีการพิจารณาต่อยอดมาจาก

การสัมภาษณ์ในขั้นตอนการค้นหาประสบการณ์เชิงบวกของลูกค้าที่มีความสัมพันธ์กับจุดแข็งและโอกาสของธุรกิจ น าการ
วิเคราะห์ซออาร์มาใช้เป็นเครื่องมือในการประมวลผล ซึ่งเช่ือมโยงกับวิสัยทัศน์ เป้าหมายในอนาคต และพันธกิจในการ
วิเคราะห์วางแผนกลยุทธ์ ก่อให้เกิดแรงบันดาลใจและประสทิธิภาพสงูสุด ท าให้คนในองค์กรมีเป้าหมายและวัฒนธรรมรว่มกนัที่
ชัดเจน [5] โดยสิ่งที่วาดฝันนั้นต้องสามารถน ามาปฏิบัติให้เกิดขึ้นและเป็นไปได้จริง ซึ่งอาจเป็นการวาดฝันถึงความเป็นอยู่ของผู้
พักอาศัยที่มีความสะดวกสบายมากยิ่งขึ้น การบริการลูกค้าที่ดีขึ้น ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว สามารถ
สร้างเอกลักษณ์ที่โดดเด่นและยั่งยืนให้ลูกค้ารับรู้ จดจ า เกิดเป็นผลลัพธ์ (Result) ได้ในท่ีสุด ดังนี ้

วิสัยทัศน์ : เป็นหอพักที่มีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน เอกลักษณ์โดดเด่นด้านความเร็วอินเทอร์เน็ตที่เสถียรครบ
วงจร และการบริการเป็นกันเอง ดูแลเอาใจใส่ลูกค้าทุกคนเหมือนคนในครอบครัว 

พันธกิจ : 1) สร้างตราสินค้าให้เกิดการรับรู้และจดจ าแก่ลูกค้าด้วยสโลแกนที่แสดงถึงเอกลักษณ์ของหอพัก  
     2) เพิ่มช่องทางจัดจ าหน่ายทางด้านสื่อสังคมออนไลน์ เพื่อโฆษณา ประชาสัมพันธ์ สร้างการรับรู้ใน

เอกลักษณ์ของหอพัก เกิดปฏิสัมพันธ์โต้ตอบและเข้าถึงลูกค้าได้มากขึ้น 
     3) มีการจัดกิจกรรมเพื่อสร้างประสบการณ์กับลูกค้า ท าให้ลูกค้ารับรู้ภาพลักษณ์ที่ดีของตราสินค้า เกิด

ความประทับใจ ทั้งลูกค้าปัจจุบันและลูกค้าในอนาคตที่ยังไม่เคยเข้าพัก 
            เป้าหมายระยะสั้น : 1) ลูกค้าปัจจุบันสามารถจ าสโลแกนได้ร้อยละ 50 
   2) จ านวนคนกดถูกใจในเพจเฟซบุ๊กเพ่ิมขึ้น 100 คน 

ขั้นตอนที่ 3 การออกแบบ (Design) เป็นการน าเอาจุดแข็ง ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม และจุดโดดเด่น ที่ได้จากการ
วิเคราะห์ด้วยเครื่องมือต่าง ๆ ในขั้นตอนข้างต้นมาพัฒนาปรับปรุงหาแนวทางที่เหมาะสม น าไปสู่การสร้างสรรค์ออกแบบและ
วางแผนการด าเนินงานในกิจกรรมหรือโครงการต่าง ๆ ตามทฤษฎีการสร้างเอกลักษณ์ตราสินค้า คือ การสื่อสารตัวตนของตรา
สินค้าไปสู่สายตาลูกค้า ซึ่งแสดงออกมาในรูปแบบของ โลโก้ สโลแกน รวมถึงลีลาที่จะสื่อสาร เพื่อให้ลูกค้ารับรู้ รวมทั้งเป็นการ
เสริมสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า โดยจะต้องสามารถระบุแก่นแท้ที่ชัดเจนของตราสินค้าได้ ซึ่งแก่นแท้ของตราสินค้า 
หมายถึง สิ่งที่สะท้อนให้เห็นถึงความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะของตราสินค้า เพื่อสนับสนุนความเช่ือมั่นและเสริมคุณค่าเพิ่มเติม
ให้กับตราสินค้านั้น ต้องท าให้ลูกค้ารับรู้ถึงจิตวิญญาณของตราสินค้า ความเช่ือและคุณค่าตราสินค้า ตลอดจนศักยภาพของ
กิจการ ซึ่งเปรียบเสมือนตัวแทนของตราสินค้าที่เป็นผู้ผลักดันตราสินค้านั้น การน าเสนอจ าเป็นต้องสอดคล้องกันทุกครั้งในการ
สื่อสาร ผ่านการสร้างตราสินค้า (Brand building) [6] ซึ่งสิ่งที่ส าคัญในการออกแบบนั้น คือ ต้องสามารถน าไปปฏิบัติได้จริง 
และสามารถสร้างการตระหนัก รับรู้ จดจ าตราสินค้า ก่อให้เกิดความเป็นเอกลักษณ์ที่โดดเด่นและยั่งยืนให้กับหอพัก  โดยผู้
ศึกษาได้ออกแบบโครงการระยะสั้นจ านวน 2 โครงการ คือ 

1) โครงการสโลแกนเด่นเห็นบ่อย (Slogan Can See) เป็นการแสดงจุดเด่นของหอพักด้วยป้ายและสติกเกอร์
สโลแกนที่มีสีสันโดดเด่น สะดุดตา เพื่อให้ลูกค้าปัจจุบันจดจ าภาพลักษณ์ที่เป็นเอกลักษณ์ของหอพักได้ อีกทั้งดึงดูดลูกค้าราย
ใหม่ท่ีอาจเข้ามาเป็นลูกค้าของหอพักในอนาคต  
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2) โครงการไลก์แหลกแลกของขวัญ (Like Me Free Gift) ซึ่งในอดีตหอพักทรัพย์ธนพงษ์ไม่เคยมีช่องทางจัดจ าหน่าย
ทางออนไลน์ จึงต้องการเพิ่มช่องทางด้านสื่อสังคมออนไลน์ โดยการสร้างเพจเฟซบุ๊กเพื่อประชาสัมพันธ์และท าการตลาดในสื่อ
ออนไลน์ ก่อให้เกิดการสื่อสารที่มีความทันสมัย มีการปฏิสัมพันธ์โต้ตอบและเข้าถึงลูกค้าได้อย่างรวดเร็วมากขึ้น ส่งผลต่อการ
ตระหนัก รับรู้ที่เปิดกว้างเพิ่มมากข้ึนส าหรับบุคคลที่อาจเข้ามาเป็นลูกค้ารายใหม่ในอนาคต  

และโครงการระยะยาว จ านวน 2 โครงการ คือ 
1) โครงการฟินละมุนอิ่มบุญตรุษจีน (Make Merit Chinese New Year) เป็นการจัดโรงทานและท าบุญตักบาตร

ประจ าปีร่วมกันกับลูกค้าที่หอพัก ซึ่งลูกค้าปัจจุบันในหอพักทรัพย์ธนพงษ์สามารถชวนเพื่อนจากหอพักอื่นมาร่วมในงานบุญได้ 
โดยผู้เข้าร่วมกิจกรรมต้องท าการเช็คอินท่ีหอพักทรัพย์ธนพงษ์ก่อน จากน้ันจะได้รับสติ๊กเกอร์มาติดที่เสื้อเพื่อรับประทานอาหาร
ในโรงทาน และใช้วายฟาย (WiFi) ฟรีได้ตลอดทั้งวัน 

2) โครงการปอนเซอร์ฟุตบอลออนซอนนักกีฬา (Sponsor Dream Team Football) เป็นการสนับสนุนการแข่งขัน
กีฬาฟุตบอลนนทรีอีสานคัพประจ าปี ในมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ วิทยาเขตเฉลิมพระเกียรติ จังหวัดสกลนคร โดยนักกีฬา
ฟุตบอลมีการสวมใส่เสื้อกีฬาฟุตบอลที่มีการสกรีนช่ือตราสินค้าหอพักทรัพย์ธนพงษ์ ในขณะท าการแข่งขันกีฬาดังกล่าว  

ขั้นตอนที่ 4 การลงมือท า (Destiny) เป็นการน าแผนกิจกรรมและโครงการที่ได้พัฒนาออกแบบไว้ แปลงไปสู่การลง
มือปฏิบัติจริง โดยในส่วนนี้ผู้ศึกษาจะท าการมอบแผนกิจกรรมและโครงการที่จัดท าขึ้นให้แก่เจ้าของกิจการ เพื่อน าไป
ด าเนินงานต่อให้เกิดผลต่อไป ทางด้านผู้ศึกษามีส่วนในการท าหน้าท่ีติดตามและประเมินผลจากการด าเนินโครงการที่เกิดขึ้น 

 
ผลการวิจัย 

จากการสังเกตลูกคา้และการศึกษาข้อมูลบนบทสมัภาษณ์ของลูกค้ากลุ่มตัวอย่างและผู้มีส่วนร่วมที่ใช้บริการหอพักตั้งแต่ 1 
ปีขึ้นไป จ านวน 50 คน สรุปจุดร่วมและจดุโดดเด่นได้ดังนี ้

ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม (Convergences) ได้แก ่
1) เจ้าของหอพักอัธยาศัยดี เป็นกันเอง รู้สึกเป็นครอบครัวเดียวกัน อยู่หอพักแล้วสบายใจเหมือนอยู่บา้น 
2) เจ้าของหอพักเอาใจใส่ลูกค้า เมื่อมีปัญหา ทางหอพักจะแกไ้ขใหอ้ย่างรวดเร็ว 
3) สิ่งอ านวยความสะดวกครบครนั 
4) การเดินทางสะดวก และอยู่ใกล้มหาวิทยาลัย 
5) ระบบอินเทอร์เน็ตความเร็วสูง และการเชื่อมต่อครบวงจร เมื่อเปรียบเทียบกับหออื่น 

ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น (Divergences) ได้แก ่
1) มีร้านอาหารเปดิ 24 ช่ัวโมง 
2) เวลากลางคืนมไีฟส่องสว่างทุกจุด ดูปลอดภัย 
3) เจ้าของหอพักซื่อสัตย์ ไมเ่อาเปรียบลูกคา้ ทุกอย่างสามารถตรวจสอบได้ 
4) ราคาไม่แพง เมื่อเปรียบเทียบกับหอพักอื่น คุ้มค่ากับเงินท่ีจ่าย 

ปัจจัยที่เป็นจุดร่วมของลูกค้าท าให้ทราบถึงความต้องการที่แท้จริงของลูกค้า คือ การที่เจ้าของหอพักอัธยาศัยดี มี
ความเป็นกันเอง และเอาใจใสลู่กค้า ท าให้ลูกค้าประทับใจ มีความพึงพอใจมากท่ีสุด และการที่หอพักมีสิ่งอ านวยความสะดวก
ครบครัน มรีะบบอินเทอร์เน็ตความเร็วสูงครบวงจร ถือเป็นสิ่งหนึ่งที่ลูกค้าได้ให้ความส าคัญเช่นกัน ซึ่งท าให้ทราบถึงโอกาสและ
จุดแข็งของธุรกิจ จากสังเกตและสมัภาษณด์ังกล่าวสามารถน ามาพัฒนาต่อยอดเป็นโครงการในการสร้างเอกลักษณ์ให้เกิดการ
รับรู้และจดจ า โดยผลลัพธ์ของโครงการระยะสั้นจ านวน 2 โครงการ มีดังนี ้

1) โครงการสโลแกนเด่นเห็นบ่อย (Slogan Can See) ถูกน าไปปฏิบตัิจริงในเดือนมีนาคม - เดือนพฤษภาคม 2562 
พบว่าลูกค้าปัจจุบันในกลุ่มตัวอย่างจ านวน 50 คน มีการจดจ าสโลแกนตราสินค้าได้จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 64 

2) โครงการไลก์แหลกแลกของขวัญ (Like Me Free Gift) ถูกน าไปปฏิบัติจริงในเดือนมิถุนายน พบว่ามีจ านวนคนกด
ถูกใจเพจเฟซบุ๊กเพิ่มขึ้น 156 คน  

ส าหรับโครงการระยะยาว คือ โครงการฟินละมุนอ่ิมบุญตรุษจีน (Make Merit Chinese New Year) และโครงการ
ปอนเซอร์ฟุตบอลออนซอนนักกีฬา (Sponsor Dream Team Football) ผู้ศึกษาได้วางแนวทางการด าเนินงานท่ีจะน าไป
ปฏิบัติอย่างต่อเนื่อง เพื่อเป็นการสร้างประสบการณ์ทีด่ีกับลูกค้า และเช่ือมโยงไปสูภ่าพลักษณ์ที่ดีของหอพักต่อการรับรูต้รา
สินค้าของลูกค้าอีกทางหนึ่ง 
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สรุป  
 ทั้ง 4 โครงการได้ออกแบบมาจากการค้นพบ (Discovery) ท าให้ทราบถึงปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและจุดโดดเด่นที่น ามาสู่
การวาดฝัน (Dream) การออกแบบ (Design) ตลอดจนการลงมือท า (Destiny) โดยได้ด าเนินการตามขั้นตอนสุนทรียสาธก 
(วงจร 4-D) และตรงกับทฤษฏีการสร้างตราสินค้าเพื่อสร้างเอกลักษณ์ให้เกิดการรับรู้และจดจ าแก่ลูกค้า โดยจากการจัดท า
โครงการระยะสั้น คือ โครงการสโลแกนเด่นเห็นบ่อย (Slogan Can See) พบว่าลูกค้าปัจจุบันในกลุ่มตัวอย่างจ านวน 50 คน มี
การจดจ าสโลแกนตราสินค้าได้จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 64 และโครงการไลก์แหลกแลกของขวัญ (Like Me Free Gift) 
พบว่ามีจ านวนคนกดถูกใจเพจเฟซบุ๊กเพิ่มขึ้น 156 คน ซึ่งเป็นไปตามวัตถุประสงค์ของโครงการในเป้าหมายระยะสั้น โครงการ
ฟินละมุนอิ่มบุญตรุษจีน (Make Merit Chinese New Year) และโครงการสปอนเซอร์ฟุตบอลออนซอนนักกีฬา (Sponsor 
Dream Team Football) เป็นโครงการระยะยาวที่จัดท าขึ้นเพื่อสร้างประสบการณ์ที่ดี ท าให้ลูกค้ารู้จักหอพัก มีความ
ประทับใจ เช่ือใจ ก่อให้เกิดภาพลักษณ์ที่ดีแก่หอพัก ตลอดจนเต็มใจที่จะบอกต่อ แนะน าให้คนอื่นรู้จักหรือมาใช้บริการหอพัก
ทรัพย์ธนพงษ์ต่อไป 
 
ข้อเสนอแนะ 
 การศึกษาโดยใช้กระบวนการสุนทรียสาธกเป็นกระบวนการศึกษาค้นหาร่วมกันโดยการตั้งค าถามเชิงบวกเพื่อค้นหา
สิ่งที่ดีที่สุดในตัวบุคคลและองค์กร จากนั้นน าค าตอบที่ได้มาสร้างสรรค์ให้เกิดการเปลี่ยนแปลงในทางบวก ซึ่งสามารถน าไป
ประยุกต์ใช้กับธุรกิจหรือองค์กรอื่น ๆ ได้ในทุกด้าน เพื่อเป็นแนวทางในการพัฒนาและปรับปรุงสิ่งที่ดีอยู่แล้วให้ดีมากยิ่งขึ้น อีก
ทั้งยังสามารถน ามาใช้ในการพัฒนาตัวบุคคลให้มีความคิดท่ีสร้างสรรค์ด้วยการฝึกฝนการต้ังค าถามเชิงบวก รวมถึงการแสดง
แสดงพฤติกรรม การมีปฏิสัมพันธ์ในการสัมภาษณ์ระหว่างผู้สัมภาษณ์กับผู้ถูกสัมภาษณ์ ตลอดจนการฝึกฝนการสื่อสารระหว่าง
คนในองค์กรให้เข้าใจวิสัยทัศน์ตรงกัน สามารถด าเนินงานไปในทิศทางเดียวกันเพื่อบรรลุวัตถุประสงค์หรือเป้าหมายที่ตั้งไว้ของ
องค์กร 

การศึกษาแนวทางการสร้างตราสินค้าเพื่อสร้างเอกลักษณ์ให้เกิดการรรับรู้และจดจ าแก่ลูกค้า มีข้อเสนอแนะในการ
วิจัยครั้งต่อไป ดังนี ้

1) ผู้ศึกษาใช้เฉพาะการวิจัยเชิงคุณภาพ ซึ่งในการวิจัยครั้งต่อไปควรมีการใช้การวิจัยเชิงปริมาณเข้ามาร่วมด้วย เพื่อ
ช่วยให้ได้ผลการวิเคราะห์ข้อมูลที่ครอบคลุมและน่าเช่ือถือมากข้ึน 
 2) ในการวิเคราะห์การสร้างตราสินค้าและคุณค่าตราสินค้า ผู้ศึกษาเน้นในองค์ประกอบของการตระหนักรับรู้ตรา
สินค้าเพียงอย่างเดียว การวิจัยครั้งต่อไปควรศึกษาให้ครอบคลุมทั้ง ความภักดี คุณภาพ การเช่ือมโยง และทรัพย์สินอื่นของตรา
สินค้า รวมถึงทฤษฎีอื่น ๆ เพิ่มเติมเกี่ยวกับตราสินค้า ตลอดจนควรศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค เครื่องมือและส่วนประสมทาง
การตลาด เพื่อให้ตราสินค้าของธุรกิจนั้นเติบโตอย่างแข็งแกร่งและยั่งยืน  
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ตารางที่ 1 ผลการสัมภาษณ์ลูกค้ากลุ่มตัวอย่าง โดยถามว่าคุณรู้จักสโลแกนของหอพักหรือไม่ 
 

คุณรู้จักสโลแกนของหอพักหรือไม่ จ านวน (คน) ร้อยละ 

รู้จัก 32 64 

ไม่รู้จัก 18 36 

รวม 50 100 
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การวิเคราะห์องค์ประกอบปัจจัยที่ก าหนดความส าเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจการเกษตร 
ขนาดกลางและขนาดย่อม ในจังหวัดอุดรธานี 

AN EXPLORATORY FACTOR ANALYSIS ON THE SUCCESS FACTORS OF SMALL AND 
MEDIUM AGRIBUSINESS ENTERPRISE IN UDON THANI PROVINCE 

 

สุรีย์พร หาจัตรุัส1 
สาธิต อดิตโต2  

 

บทคัดย่อ 
การศึกษาในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีก าหนดความส าเรจ็ของผู้ประกอบการธุรกิจการเกษตรขนาดกลาง

และขนาดย่อม ในจังหวัดอุดรธานี และเพื่อจัดท าข้อเสนอแนะเชิงนโยบายในการพัฒนา ประชากรที่ใช้ศึกษาในครั้งนี้คือ 
ผู้ประกอบการธุรกิจการเกษตรขนาดกลางและขนาดย่อม ในจังหวัดอุดรธานี โดยใช้วิธีการเลือกสุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง 
(Purposive Sampling) จ านวน 125 ตัวอย่าง ซึ่งใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูล และวิเคราะห์สภาพทั่วไปของ
ผู้ประกอบการธุรกิจการเกษตรโดยใช้สถิติ ร้อยละ และค่าเฉลี่ย เทคนิคการวิเคราะห์องค์ประกอบ จะถูกใช้เพื่อหา
ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรและปัจจัยที่ก าหนดความส าเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจการเกษตร จากผลการศึกษาสามารถแยก
องค์ประกอบของปัจจัยได้ทั้งหมด 9 องค์ประกอบ ได้แก่ ปัจจัยด้านการตลาดและแรงงาน(SF1) ปัจจัยด้านธุรกิจและคู่แข่ง 
(SF2) ปัจจัยด้านสังคม กฎระเบียบและการเมือง (SF3) ปัจจัยด้านผู้ประกอบการ (SF4) ปัจจัยด้านการจัดการภายในธุรกิจ 
(SF5) ปัจจัยด้านนโยบายรัฐบาล (SF6) ปัจจัยด้านผู้ประกอบการและความเสี่ยง (SF7) ปัจจัยด้านการเงินและการวางแผน 
(SF8) และ ปัจจัยด้านบริการหลังการขาย (SF9)  
ค าส าคัญ: ผู้ประกอบการ  การวิเคราะห์องค์ประกอบ  ปัจจัยที่ก าหนดความส าเร็จ 
 

Abstract 
The objectives of this study factors that determine success of small and medium agricultural 

supplies business entrepreneur in Udonthani province and preparation policy for development. The 
representative samples were small and medium agricultural supplies business entrepreneur in Udonthani 
province and used purposive sampling method to select for 125 samples and used questionnaires to 
collected data. The analysis for generality of agricultural supplies business entrepreneur by used statistics; 
percentages and mean. Factors analysis techniques would be used to find relationship between variables 
and factors that determine the success of agricultural supplies business entrepreneur. According to the 
study of relationship between variables and factors that determine the success of agricultural supplies 
business entrepreneurs, which can separated the factors elements to 9 elements i.e. 
Keywords: Entrepreneur, Factor Analysis, Success Factors 
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บทน า  
การประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (Small and Medium Enterprises: SMEs) มีบทบาทส าคัญ

ในการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศในหลากหลายด้าน ได้แก่ ด้านการสร้างรายได้ ด้านการสร้างมูลค่าเพิ่ม ด้านการสร้าง
เงินตราต่างประเทศ เป็นต้น ในปี พ.ศ. 2560 ประเทศไทยมีผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศ (Gross Domestic Products : 
GDP) มูลค่า 15,452,882 ล้านบาท เป็น GDP จากวิสาหกิจขนดกลางและขนาดย่อม คิดเป็นมูลค่า 6,551,718 ล้านบาท [3] 

จังหวัดอุดรธานี มีพื้นท่ีทั้งหมด 11,730.302  ตารางกิโลเมตร เป็นจังหวัดที่มีพื้นท่ี มีมูลค่าผลิตภัณฑ์มวลรวมจังหวดั 
(Gross Provincial Products : GPP) ที่เพิ่มขึ้นจากปี 2556 อย่างต่อเนื่องจาก 124,306 ล้านบาท เป็น 139,116  ล้านบาท 
ในปี 2560 [3] โดยสาขาที่มีสัดส่วนสูงที่สุด ได้แก่ สาขาการขายส่ง ขายปลีก มีมูลค่า 26,827 ล้านบาทรองลงมาได้แก่ สาขา
อุตสาหกรรม มีมูลค่า 18,225 ล้านบาท สาขาการเกษตร มีมูลค่า 18,191  ล้านบาท และสาขาตัวกลางทางการเงิน มีมูลค่า 
14,817  ล้านบาท จะเห็นได้ว่าธุรกิจที่มีผลต่อการเจริญเติบโตและขับเคลื่อนธุรกิจของจังหวัดอุดรธานีที่ส าคัญคือธุรกิจในภาค
การเกษตรและภาคอุตสาหกรรม โดยธุรกิจในภาคการผลิตการเกษตร ที่มีการขยายตัวได้แก่ สาขาเกษตรกรรม การล่าสัตว์ 
และการป่าไม้  ขยายตัวร้อยละ 1.0 จากที่หดตัวร้อยละ 0.4 ในปีท่ีผ่านมา ส าหรับระดับราคาสินค้าเกษตรในปี 2560 ลดลง
ร้อยละ 7.5 จากการลดลงของหมวดการเพาะปลกู โดยเฉพาะราคาสินค้าเกษตรหลกั ของจังหวัดปรับตัวลดลง เกิดการจ้างงาน
ทั้งสิ้น 580,696 คน [4] จะเห็นได้ว่าธุรกิจการเกษตรและอุตสาหกรรมเกษตรมีความส าคัญในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจของ
จังหวัดเป็นอย่างมาก 
 ปัจจัยท่ีก าหนดความส าเร็จของผู้ประกอบการ ในปัจจุบันนั้นยังมีข้อจ ากัดหลายประการที่ส่งผลทั้งทางตรงและ
ทางอ้อมต่อความส าเร็จ และความล้มเหลวในการด าเนินธุรกิจ  [7] ได้ศึกษาปัจจัยที่ก าหนดความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ
การเกษตรในประเทศนิวซีแลนด์ ซึ่งประกอบด้วยปัจจัย 4 ปัจจัยหลัก ได้แก่ ปัจจัยด้านนโยบายรัฐบาล(Government 
factors) ปัจจัยด้านธุรกิจ(Business factors) ปัจจัยด้านเทคนิค (Technical factors) และปัจจัยด้านสังคม (Social factors) 
เป็นต้น [1] ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ก าหนดความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจ SMEs การเกษตร ใน
จังหวัดขอนแก่น ผู้ประกอบการให้ความส าคัญมากที่สุดคือ ต้นทุนการผลิตที่เพิ่มสูงขึ้น ประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจ การ
วางแผนและก าหนดเป้าหมาย และความเพียงพอของจ านวนเงินลงทุนและทุนหมุนเวียน และพบว่าสิ่งทีมีผลต่อการรับรู้ปัจจัย
ที่ก าหนดความส าเร็จของผู้ประกอบการ SMAEs อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ คือ อายุของผู้ประกอบการ จ านวนเงินลงทุน และ
จ านวนแรงงานในสถานประกอบการ ต่อมา [6] ได้ท าการศึกษา ปัจจัยที่มีผลต่อการใช้บัตรสินเช่ือเกษตรกรของลูกค้าธนาคาร
เพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร สาขาสีชมพู จังหวัดขอนแก่น พบว่า ลูกค้าให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนผสมทาง
การตลาดด้านผลิตภัณฑ์มากที่สุด คือ เลือกใช้บัตรเนื่องจากมีขั้นตอนที่ง่าย สะดวกสบาย ในด้านราคา ได้แก่ ไม่เสีย
ค่าธรรมเนียมรายปี ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย ให้ความส าคัญระดับมาก ได้แก่ ความหลากหลายของสินค้า ท าเลที่ตั้ง  ด้านการ
ส่งเสริมการตลาดให้ความส าคัญระดับมาก ได้แก่ แบ่งช าระดอกเบี้ย 0% และการได้รับส่วนลดค่าสินค้าหรือบริการ ดังนั้น
การศึกษาการวิเคราะห์องค์ประกอบปัจจัยที่ก าหนดความส าเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจการเกษตรขนาดกลางและขนาดย่อม 
ในจังหวัดอุดรธานี จึงเป็นเรื่องที่น่าสนใจ ท้ังนี้เพื่อน ามาประยุกต์แนวทางในการงพัฒนาศักยภาพของผู้ประกอบการ ให้
สามารถบริหารธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพ เพิ่มขึ้น 
 
วัตถุประสงค ์  

1. เพื่อศึกษาปัจจัยที่ก าหนดความส าเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจการเกษตรขนาดกลางและขนาดย่อม ในจังหวัด
อุดรธานี 

2. เพื่อจัดท าข้อเสนอแนะเชิงนโยบายในการพัฒนา 
 

วิธีด าเนินงาน    
งานวิจัยในครั้งนี้ได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ประกอบการธรุกจิการเกษตรขนาดกลางและขนาดย่อม ในจังหวัด

อุดรธานี ท่ีไดร้ับการจดทะเบยีนขออนุญาตเป็นผู้จ าหน่ายปุ๋ยและสารเคมี รวมทั้งสิ้น 634 ราย [5] การก าหนดขนาดและกลุ่ม
ตัวอย่างใช้วิธีการก าหนดขนาดตัวอย่างแบบทราบจ านวนประชากร ตามสตูรของ Yamane ดังนี ้

n = N
1+Ne² = 634

1+634(0.1)² =  86.38 

ก าหนดให้ n   แทน ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
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 N   แทน ขนาดของประชากร 
 e   แทน ค่าความคาดเคลื่อน (ก าหนดร้อละ 10) 
จากการค านวนจะได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 86 ตัวอย่าง ซึ่งการวิจัยในครั้งนี้ ผู้วิจัย ผู้วิจัยได้เลือกใช้ระดับ

ความเชื่อมั่นที่ 90% ดังนั้นจึงท าการส ารวจกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจการเกษตรขนาดกลางและขนาดย่อมในจังหวัดอุดรธานี
เป็นจ านวน 125 ตัวอย่าง โดยเป็นขนาดที่ไม่ต่ ากว่า 90 ตัวอย่างตามระดับความเช่ือมั่น เพื่อให้ข้อมูลที่ได้มีความแม่นย ามาก
ยิ่งขึ้น โดยใช้วิธีการเลือกแบบเฉพาะเจาะจง ในการส ารวจผู้ประกอบการธุรกิจการเกษตรขนาดกลางและขนาดย่อม ใน
จังหวัดอุดรธานี ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือ และใช้วิธีการสัมภาษณ์แบบพบกันโดยตรง เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูลที่เกี่ยวข้อง
จากผู้ประกอบการตัวอย่าง ซึ่งได้ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลระหว่าง เดือนมิถุนายน ถึง กรกรฎาคม 2561  

 ส าหรับการวิเคราะห์ข้อมูลในงานวิจัยครั้งนี้ แบ่งการด าเนินงานเป็น 3 ขั้นตอน ดังนี้ ขั้นตอนที่ 1 การวิเคราะห์ทั่วไป
ของผู้ประกอบการธุรกิจการเกษตรขนาดกลางและขนาดย่อม  ในจังหวัดอุดรธานี ได้แก่ เพศ ระดับการศึกษา อายุ 
ประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจ รายได้ และรูปแบบการด าเนินธุรกิจโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ การแจกแจงความถี่ 
(Frequency) ร้อยละ (Percentage) และค่าเฉลี่ย (Mean) ขั้นตอนที่ 2 ปัจจัยที่ก าหนดความส าเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจ
การเกษตรขนาดกลางและขนาดย่อม ซึ่งได้จากการประยุกต์การศึกษาของ [7] และ [1] จ านวน 32 ปัจจัย จะถูกจัดล าดับ
ความส าคัญด้วยค่า Likert scale 5 ระดับ (ระดับที่ 1 มีความส าคัญน้อยที่สุด ถึง ระดับที่ 5 มีความส าคัญมากที่สุด) เพ่ือ
พิจารณาว่าปัจจัยใดที่ผู้ประกอบการเห็นว่ามีความส าคัญต่อการด าเนินธุรกิจ ของตนเอง ขั้นตอนที่ 3 การวิเคราะห์
องค์ประกอบ จะถูกใช้เพื่อรวมตัวแปร (Item) ปัจจัยที่ก าหนดความส าเร็จ ที่มีความสัมพันธ์กันไว้ในองค์ประกอบ(Factor) 
เดียวกัน จากนั้นหมุนแกนตัวแปรโดยให้องค์ประกอบต่างๆเป็นอิสระต่อกันแบบ  Varimax Orthogonal Rotation หรือ 
วิธีการหมุนแกนแบบมุมฉาก เพื่อลดจ านวนตัวแปรที่มีผลต่อปัจจัยความส าเร็จของผู้ประกอบการ และต้องมีค่าถ่วงน้ าหนักของ
แต่ละตัวแปร ( Factor loading) มากกว่า ± 0.5 ซึ่งจะถูกใช้เพื่อพิจารณาวว่าตัวแปรใดควรจัดอยู่ในองค์ประกอบใด  
 
ผลการวิจัย 

1. สถานการณ์ปัจจุบันและสภาพทั่วไปของผู้ประกอบการธุรกิจการเกษตร 
ผลการศึกษา พบว่าผู้ประกอบการเพศชาย จ านวน 66 คน มีอายุอยู่ในช่วง 41-50 ปี และมีอายุเฉลี่ยอยู่ที่ 42.74 ปี 

ผู้ประกอบการ จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 33.60 จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี และมีประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจ
ต่ ากว่า 5 ปี ระดับความรู้และพื้นฐานในด้านการเกษตรมีผลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการ ในปัจจุบันมีจ านวนธุรกิจ
การเกษตรเกิดขึ้นอย่างมาก ส่งผลให้การแข่งขันในตลาดเพิ่มสูงขึ้น ผู้ประกอบการที่มีความรู้ความเข้าใจเฉพาะด้าน จะสามารถ
สร้างความแตกต่างและแข่งขันในตลาดได้มากขึ้น ส าหรับประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจ ผู้ประกอบการจ านวน 48 คน คิด
เป็นร้อยละ 38.40 ก่อตั้งธุรกิจอยู่ในช่วง ต่ ากว่า 5 ปี และมีระยะเวลาเฉลี่ยของการด าเนินธุรกิจ คือ 9 ปี ซึ่งประกอบธุรกิจ
ประเภทปัจจัยการผลิตสินค้าเกษตร เช่น ปุ๋ย สารก าจัดศัตรูพืช สารก าจัดวัชพืช เครื่องมือและอุปกรณ์ทางการเกษตร อาหาร
สัตว์ และเมล็ดพันธ์ เป็นต้น โดยมีลักษณะการด าเนินธุรกิจแบบกิจการเจ้าของคนเดียวและไม่มีพนักงาน ในด้านความ
ช่วยเหลือจากรัฐบาล ผู้ประกอบการจ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 92.80 ไม่ได้รับการช่วยเหลือจากรัฐบาล ดังนั้นภาครัฐจึง
ควรให้ความส าคัญ และการสนับสนุน เช่น การจัดอบรม สัมมนา พัฒนาศักยภาพของผู้ประกอบการในด้านธุรกิจ  ลดอัตรา
ดอกเบี้ย สนับสนุนแหล่งเงินทุนเพื่อการประกอบธุรกิจ ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของข้อเสนอแนะเพื่อส่งเสริมให้ผู้ประกอบการประสบ
ความส าเร็จได้ตามเป้าหมาย ส่วนของเงินลงทุน ผู้ประกอบการจ านวน 97 คน มีเงินลงทุนเริ่มต้นอยู่ในช่วง 100 ,000-
1,000,000 คิดเป็นร้อยละ 77.60 ผู้ประกอบการจ านวน 67 คน ไม่ได้กู้ยืมเพื่อการลงทุนและ ผู้ประกอบการจ านวน 62 คน 
กู้ยืมเงินเพื่อน ามาลงทุน โดยกู้ยืมจากธนาคารของรัฐ แบบระยะยาว มีอัตราดอกเบ้ียเฉลี่ย ร้อยละ 7.53 และพบว่าในรอบปี 
2560 ที่ผ่านมา ผู้ประกอบการจ านวน 78 คน มีหนี้สิน คิดเป็นร้อยละ 62.40 
 2.ปัจจัยที่ก าหนดความส าเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจการเกษตรขนาดกลางและขนาดย่อมในจังหวัดอุดรธานี 
 ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยความส าเร็จที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญมากที่สุดได้แก่ ปัจจัยด้านผู้ประกอบการ คือ 
การมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี มีผลต่อความส าเร็จ ( X =4.72) รองลงมาคือ ด้านธุรกิจ การสร้างความประทับใจให้ลูกค้า เพื่อให้เกิด
การซื้อซ้ า ( X =4.63) และ ด้านธุรกิจ ความสะดวกในการเลือกซื้อสินค้า ( X =4.47) และปัจจัยที่ผู้ประกอบการให้
ความส าคัญในระดับกลาง ได้แก่ ปัจจัยด้านนโยบาย นโยบายไทยแลนด์ 4.0 ที่รัฐบาลต้องการพัฒนาผู้ประกอบการSMEs 
แบบเดิมไปสู่การเป็นผู้ประกอบการสมัยใหม่ (Smart Enterprises) โดยใช้นวัตกรรมในการสร้างมูลค่าให้กับสินค้าและบริการ 
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( X =3.35) และ ปัจจัยด้านธุรกิจ การมอบหมาย และจัดแบ่งหน้าที่ขอบเขตการท างานให้กับพนักงานอย่างชัดเจน ( X
=3.34)   
 3. ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบ 
 ผลการศึกษาค่าน้ าหนักองค์ประกอบปัจจัยที่ก าหนดความส าเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจการเกษตรขนาดกลางและ
ขนาดย่อม ในจังหวัดอุดรธานี ด้วยวิธี Principal analysis และ วิธีหมุนแกนตัวแปรแบบ Varimax orthogonal rotation ได้
แสดงใน ตารางที่ 1 โดยก่อนท าการวิเคราะห์องค์ประกอบ ชุดข้อมูลได้ถูกทดสอบความเหมาะสม โดยมีค่า KMO เท่ากับ 
0.807 และผลการทดสอบ Bartlett’s Test Sphericity มีนัยส าคัญทางสถิติ (X2= 1648.551,P < 0.01) ซึ่งถือว่าชุดข้อมูล
ดังกล่าวมีความเหมาะสมในการใช้วิเคราะห์องค์ประกอบ  
 จาก ตารางที่ 1 พบว่า การวิเคราะห์องค์ประกอบสามารถแบ่งองค์ประกอบได้เป็น 9 องค์ประกอบ (SF1-9) จาก 32 
ตัวแปร โดยทั้ง 9 องค์ประกอบสามารถอธิบายความแปรปรวน (Total variance) ได้ร้อยละ 66.440 โดยค่า Cronbach’s 
Alpha มีค่าอยู่ระหว่าง 0.878-0.883 แสดงว่าองค์ประกอบทั้ง 9 มีความสอดคล้องภายใน (Internal Consistency) และ 
องค์ประกอบ F1-F9 ถูกตั้งช่ือใหม่ ดังนี้ องค์ประกอบ F1 ถูกตั้งช่ือเป็น “ปัจจัยด้านการตลาดและแรงงาน” องค์ประกอบ F2 
ถูกตั้งช่ือเป็น “ปัจจัยด้านธุรกิจและคู่แข่ง” องค์ประกอบ F3 ถูกตั้งช่ือเป็น “ปัจจัยด้านสังคม กฎระเบียบและการเมือง” 
องค์ประกอบ F4 ถูกตั้งช่ือเป็น “ปัจจัยด้านผู้ประกอบการ” องค์ประกอบ F5 ถูกตั้งช่ือเป็น “ปัจจัยด้านการจัดการภายใน
ธุรกิจ”องค์ประกอบ F6 ถูกตั้งช่ือเป็น “ปัจจัยด้านนโยบายรัฐบาล” องค์ประกอบ F7 ถูกตั้งช่ือเป็น “ปัจจัยด้านผู้ประกอบการ
และความเสี่ยง”องค์ประกอบ F8 ถูกตั้งช่ือเป็น “ปัจจัยด้านการเงินและการวางแผน” และ องค์ประกอบ F9 ถูกตั้งช่ือเป็น 
“ปัจจัยด้านบริการหลังการขาย” ซึ่งผลการศึกษามีความสอดคล้องกับแนวคิดของ [7] 
 
สรุปและข้อเสนอแนะ 
 ผู้ประกอบการธุรกิจการเกษตรขนาดกลางและขนาดย่อมในจังหวัดอุดรธานี ให้ความส าคัญในเรื่องปัจจัยด้าน
ผู้ประกอบการ และด้านธุรกิจ เป็นปัจจัยที่ก าหนดความส าเร็จมากที่สุด ซึ่งเป็นปัจจัยภายในของธุรกิจที่สามารถพัฒนาและ
สร้างความแตกต่าง เพื่อให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ รองลงมาคือ ปัจจัยด้านสังคมและนโยบายรัฐบาล  ดังนั้นภาครัฐควรให้
ความส าคัญกับนโยบายการช่วยเหลือผู้ประกอบการ อาทิ 1.) การจัดหาแหล่งเงินกู้ดอกเบี้ยต่ า เพื่อเพิ่มความสามารถในการ
แข่งขันและต่อยอดธุรกิจ 2.) การจัดอบรมทักษะการเป็นผู้ประกอบการท้ังในด้านการบริหารจัดการและเพิ่มทักษะความรู้
เฉพาะทางด้านการเกษตร เพื่อเสริมสร้างขีดความสามารถให้กับผู้ประกอบการ เป็นต้น  
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ตารางที่ 1 การวิเคราะห์องค์ประกอบปัจจัยที่ก าหนดความส าเร็จของผู้ประกอบการธรุกิจการเกษตรขนาดกลางและขนาดย่อม ใน
จังหวัดอุดรธาน ี(n = 125) 

ª Factor loading for an absolute values greater than 0.5 are in bold.  

 
Items b 

Factorsª Communa- 
lity F1 F2 F3 F4 F5 F6 F7 F8 F9 

Item 27 0.782 0.042 0.146 0.173 -0.085 -0.122 0.081 -0.066 -.048 0.700 
Item 23 0.781 0.080 0.020 0.193 -0.021 0.153 0.070 0.037 -0.084 0.692 
Item 28 0.626 0.138 0.021 0.080 0.389 0.287 0.024 0.075 -0.049 0.661 
Item 32 0.556 -0.119 0.062 -0.114 0.370 0.185 0.107 0.247 0.226 0.636 
Item 17 0.555 0.340 0.320 0.013 0.035 0.070 -0.042 0.078 0.092 0.548 
Item 3 0.031 0.804 0.034 0.075 0.065 0.167 0.020 -0.004 -0.060 0.691 
Item 9 0.242 0.697 0.264 -0.034 0.116 -0.262 0.145 0.070 0.094 0.732 
Item 5 0.159 0.670 -0.001 0.181 0.176 0.252 0.156 0.077 0.025 0.632 
Item2 0.049 0.629 0.071 0.308 0.171 -0.028 0.082 0.125 0.048 0.548 
Item 19 0.280 0.013 0.679 0.159 0.074 0.286 -0.045 0.127 0.129 0.687 
Item 13 -0.017 0.148 0.670 0.077 0.031 0.069 0.087 0.030 -0.223 0.541 
Item 26 0.113 0.044 0.645 0.063 0.027 0.207 -0.087 0.395 0.098 0.652 
Item 20 0.321 0.203 0.568 0.032 0.389 -0.152 -0.202 -0.091 -0.117 0.705 
Item 30 0.177 0.003 0.519 -0.058 -0.026 0.153 0.483 -0.127 0.371 0.715 
Item 14 0.023 0.337 0.379 0.229 0.348 0.159 -0.062 0.097 -0.350 0.592 
Item 7 0.079 0.141 0.124 0.789 -0.042 0.066 -0.001 0.035 0.041 0.674 
Item 4 0.197 0.181 -0.025 0.663 0.064 -0.078 0.098 0.412 0.084 0.708 
Item1 0.043 0.165 0.326 0.592 0.105 -0.113 0.393 0.046 0.063 0.670 
Item 18 0.238 0.029 -0.063 0.565 0.242 0.428 0.087 0.017 -0.234 0.685 
Item 3 0.049 0.208 -0.008 0.500 0.278 0.282 0.465 -0.138 -0.073 0.694 
Item 21 -0.053 0.043 -0.062 0.057 0.766 0.064 0.236 0.274 0.105 0.744 
Item 15 -0.006 0.365 0.204 0.028 0.655 0.066 0.153 0.042 0.105 0.646 
Item 22 0.387 0.293 0.026 0.329 0.520 0.222 0.094 0.062 -0.076 0.683 
Item 24 0.407 0.276 0.277 0.083 0.517 -0.015 0.078 -0.156 -0.093 0.631 
Item 29 0.300 0.065 0.142 0.069 0.126 0.747 0.000 0.124 0.053 0.712 
Item 16 -0.094 0.200 0.387 0.078 0.041 0.675 0.146 -0.010 -0.010 0.683 
Item 31 0.416 -0.048 0.400 -0.163 -0.012 0.434 0.051 0.131 0.134 0.588 
Item 6 0.097 0.133 0.003 0.180 0.271 -0.047 0.794 0.105 -0.043 0.709 
Item 25 0.049 0.121 -0.082 0.073 0.064 0.131 0.692 0.110 -0.338 0.656 
Item 10 0.150 0.125 0.268 0.173 0.211 0.122 0.155 0.694 -0.212 0.750 
Item 11  -0.061 0.537 0.106 0.125 0.117 0.056 0.050 0.577 0.039 0.673 
Item 8 0.041 0.108 -0.042 0.077 0.109 0.049 -0.207 -0.034 0.737 0.623 
Eigenvalues 3.282 3.124 2.938 2.541 2.528 2.107 1.988 1.480 1.273  
Percent of total 
variance 
explained 

10.256 9.764 9.180 7.940 7.901 6.583 6.212 4.626 3.979  

Cumulative percent of  
the variance explained 

10.256 20.020 29.200 37.140 45.041 51.624 57.836 62.462 66.440  

Cronbach’s Alpha 0.878 0.879 0.879 0.880 0.879 0.880 0.882 0.882 0.883  
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b Items = 1, Having a good human relations affects to your business.2, Impressing to customers for repeat purchases that effect to 
business success.3, The convenience for buying products such as parking space area sufficient, location of store is in the community 
area and easily accessible that effect to business success.4, Work experience affecting to business operations.5, Determine products 
price according to quality that affect to business success.6, Always commitment to work and must achieve every goal without 
discouraging the barriers.7, Have basic agriculture knowledge that is beneficial to business operations.8, Always tracking results and advice 
for customers.9, The cost advantage (with lower product costs than competitors) affect to profitability and business success.10, Having 
a system thinking process (planning, implementation of plans, monitoring, and improving work appropriately) is important to business 
operations.11, The capital adequacy and working capital affect to business operations.12, Creative and always want to develop 
business.13, Domestic political changing affect to business operations.14, Structure of Thai society which most people engage in 
agriculture affecting to business operations.15, Always inquired about product needs trend of customers.16, Policies to promote 
economic crops such as rice, sugarcane, cassava, rubber, etc. directly affect to business operation.17, Promoting of promotions that are 
price reduction, exchanging, distribute and giveaway effect to sales increase.18, Always experiment with new things and new 
experience.19, Educating to small and medium-sized agribusiness entrepreneur in terms of laws, regulations, precautions about fertilizers 
and hazardous substances for support business operations that affect to business operations.20, Customers adaptation according to 
social values has effect to business operations.21, Have a good purchasing plan and enough products for customer needs.22, Have a 
work revision and adjust the plan when the situation changes.23, Using modern technology and tools that makes business operations 
more convenient.24, Your products and services must always new for customers’ needs.25, Bravery to risk and invest in business.26, 
Improving regulations such as Act of Parliament for fertilizer and hazardous substances that affect to business operations.27, Publicity 
of products or services through social networks that make products or services reach to more customers.28, Plan selling target that must 
be made according to the specified amount.29, Government policies promote and development to small and medium-sized business 
entrepreneurs affect to business operation.30, Reliability certification to operators through the Q Shop system affects to business 
operations.31, Thailand 4.0 policy that the government wants to develop SMEs entrepreneurs from original way to become a modern 
entrepreneur that use innovation to create value for products and services affecting to business operations. And 32, Assign and clearly 
dividing function and scope of work for employees. 
Source : Field survey,2018 
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ความได้เปรียบทางการแข่งขันและคุณภาพการให้บริการส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
สถานีบริการน ้ามัน อ้าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ 

COMPETITIVE ADVANTAGE AND SERVICE QUALITY AFFECTING DECISION TO SELECT GAS 
STATION MUANG DISTRICT UTTARADIT PROVINCE 
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ภาศิริ เขตปิยรตัน3์ 

 
บทคัดย่อ 

 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาระดับความได้เปรียบทางการแข่งขัน คุณภาพการให้บริการ และการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานีบริการน้้ามัน และ 2) เพื่อศึกษาความได้เปรียบทางการแข่นขันและคุณภาพการให้บริการที่ส่งผล
ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานีบริการน้้ามัน อ้าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ใช้บริการในสถานีบริการ
น้้ามัน อ้าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ จ้านวน 400 คน เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติ
ที่ใช้ ได้แก่ ค่าความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ ผลการวิจัย พบว่า ความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของสถานีบริการน้้ามันในภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ด้านต้นทุนมากที่สุด 
คุณภาพการให้บริการของสถานีบริการน้้ามันในภาพรวมอยู่ในระดับมาก พบว่า ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการมาก
ที่สุด การตัดสินใจเลือกใช้บริการ สถานีบริการน้้ามันในภาพรวมอยู่ในระดับมาก พบว่า ด้านการประเมินภายหลังการใช้มาก
ที่สุด การทดสอบสมมติฐาน พบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างความได้เปรียบทางการแข่งขันและการรับรู้การบริการส่งผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานีบริการน้้ามัน อ้าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
ค้าส้าคัญ: ความได้เปรียบทางการแข่งขัน การรับรู้การบริการ การตัดสินใจ สถานีบริการน้้ามัน 

 
Abstract 

The objectives of this research were 1) to study the level of competitive advantage, service quality 
and customers’ decision to select a gas station and 2) to study competitive advantage and service quality 
affecting customers’ decision to select a gas station in Mueang District, Uttaradit Province. The sample of 
this study was 400 customers using the service of a gas station in Mueang District, Uttaradit Province. A 
questionnaire was used a research instrument. Data collected were then analyzed using statistics including 
frequency, percentage, mean, standard deviation and multiple regression analysis. The results of this study 
indicated that overall competitive advantage of the sample gas stations was at a high level, an aspect with 
the highest mean was cost. Overall service quality of the sample gas stations was at a high level, an aspect 
with the highest mean was tangibility. Overall decision to select a gas station was at a high level, an aspect 
with the highest mean was post-purchase evaluation. The results of testing hypothesis showed that 
competitive advantage and perceived service influenced customers’ decision to select a gas station in 
Mueang District, Uttaradit Province with a statistical significance level of 0.05. 
Keywords: Competitive advantage  Perceived service  Decision-making  Gas station 
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บทน้า 
 น้้ามันเช้ือเพลิง ของเหลวไวไฟที่เกิดจากการกลั่นน้้ามันดิบที่เกิดขึ้นเองตามธรรมชาติ เป็นทรัพยากรที่มีบทบาท
ส้าคัญยิ่งต่อการพัฒนาประเทศ ไม่ว่าจะด้านเศรษฐกิจ สังคม การเมือง ตลอดจนความมั่นคงทางการทหาร จึงถือได้ว่าน้้ามัน
คือแหล่งพลังงานทางธรรมชาติที่มีความส้าคัญเป็นอย่างมากต่อการด้ารงชีวิตของมนุษย์ ในปี พุทธศักราช 2464 ได้มีการ
ส้ารวจพบแหล่งน้้ามันดิบในประเทศไทยขึ้นที่อ้าเภอฝาง จังหวัดเชียงใหม่ ส่งผลให้มีบริษัทจากต่างชาติเริ่มเข้ามาลงทุนท้า
ธุรกิจน้้ามันในประเทศไทย ในปี พุทธศักราช 2502 ได้มีโรงกลั่นเกิดขึ้นในประเทศไทย และได้มีการส้ารวจแหล่งน้้ามันดิบใน
ประเทศไทยอย่างต่อเนื่อง แต่ปริมาณที่พบค่อนข้างน้อยและไม่คุ้มค่ากับการลงทุน จนกระทั่งเกิดวิกฤตการณ์น้้ามันโลกครั้งท่ี 
1 ขึ้น ท้าให้รัฐบาลไทยในขณะนั้นตระหนักได้ถึงปัญหาของประเทศว่า จ้าเป็นต้องพึ่งพาตนเองให้ได้ในเรื่องของพลังงานจึงได้
สถาปนาการปิโตรเลียมแห่งประเทศไทย (ปตท.) ข้ึน เมื่อวันที่ 29 ธันวาคม พุทธศักราช 2521 เพื่อท้าหน้าที่ดูแลและสร้าง
ความมั่นคงทางด้านพลังงานให้เกิดขึ้นในประเทศ [1]  
  ในปัจจุบันการใช้รถยนต์และการใช้น้้ามันเช้ือเพลิงได้กลายมาเป็นปัจจัยที่ห้าที่เข้ามามีบทบาทในการด้าเนิน
ชีวิตของมนุษย์มากขึ้น ยานพาหนะต่าง ๆ ต้องใช้เชื้อเพลิงในการขับเคลื่อน จึงจะท้าให้การเดินทางหรือการคมนาคมขนส่งต่าง 
ๆ สามารถด้าเนินต่อไปได้ จึงก่อให้เกิดการขยายตัวของสถานีบริการน้้ามันซึ่งเป็นธุรกิจที่ส้าคัญ ท้าหน้าที่ให้บริการ และเพื่อ
ตอบสนองความต้องการการใช้น้้ามันเชื้อเพลิงของผู้บริโภค ซึ่งสถานีบริการน้้ามันในจังหวัดอุตรดิตถ์ ในปัจจุบันมีจ้านวนสถานี
บริการน้้ามันเช้ือเพลิงเพิ่มมากขึ้น จากข้อมูลพบว่า เมื่อปีพุทธศักราช 2544 ที่เริ่มมีการจดทะเบียนการค้า มีจ้านวนสถานี
บริการน้้ามันจ้านวน 87 แห่ง และในปัจจุบัน ปีพุทธศักราช 2561 มีจ้านวนสถานีบริการน้้ามันเพิ่มขึ้นเป็น 384 แห่ง [2] จาก
การแข่งขันที่สูงขึ้นท้าให้ผู้ประกอบการต้องใช้กลยุทธ์ต่าง ๆ เพื่อสร้างจุดเด่นให้กับสถานีบริการ ทั้งการสร้างความแตกต่างใน
ด้านการขาย การบริการ เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า เช่น การเพิ่มร้านสะดวกซื้อ เพิ่มความสะดวกสบายต่าง ๆ 
เพื่อเป็นการเรียกลูกค้าให้เลือกใช้บริการและเป็นการเพิ่มยอดขายให้กับธุรกิจอีกด้วย แต่ปัญหาที่เห็นได้ชัดเจนจากสถานี
บริการน้้ามันท่ีไม่มีการปรับปรุงกิจการ เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคนั้น สถานีบริการดังกล่าวจะถูกเปรียบเทียบ
กับสถานีที่มีความครบครันทันสมัยมากกว่าและตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดีกว่า และสถานีที่ไม่มีการปรับปรุง 
เปลี่ยนแปลง อาจท้าให้ธุรกิจเกิดการแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาดและต้องปิดกิจการไปในท่ีสุด 
 จากปัญหาที่กล่าวมาข้างต้น ท้าให้ผู้วิจัยมีความสนใจที่จะศึกษาเรื่อง ความได้เปรียบทางการแข่งขันและการรับรู้
คุณภาพการให้บริการที่ส่งผลต่อการตัดสินในเลือกใช้บริการสถานีบริการน้้ามันในเขตอ้าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์จะศึกษา
เกี่ยวกับความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจสถานีบริการน้้ามันที่มีการแข่งขันรุนแรงกันในยุคปัจจุบัน และการรับรู้การ
บริการที่ทางสถานีบริการน้้ามันจะสื่อสารกับผู้บริโภค และพฤติกรรมในการเลือกใช้ส่วนใดที่สนับสนุนให้ผู้บริโภคตัดสินใจ
เลือกใช้บริการสถานีบริการน้้ามันในเขตอ้าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ และพฤติกรรมใดในการเลือกใช้ที่สนับสนุนให้ผู้ประกอบ
ธุรกิจสถานีบริการน้้ามัน สามารถบริหารบริหารสถานีบริการน้้ามันให้เติบโตได้อย่างสวนกระแสในภาวะวิกฤติของสภาวะ
เศรษฐกิจในยุคปัจจุบัน เพื่อเป็นประโยชน์ส้าหรับผู้ประกอบธุรกิจสถานีบริการน้้ามันในการน้าข้อมูลเหล้านี้เพื่อเป็นแนวทางใน
การวางแผนการท้างานของธุรกิจของตน แก้ไขปัญหาหรือปรับปรุงจุดอ่อนของตน และน้าไปประยุกต์ใช้ได้อย่างเหมาะสม เพื่อ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคให้ได้รับความพึงพอใจสูงสุด และเพื่อสร้างจุดแข็งของธุรกิจสถานีบริการน้้ามันของตนให้
มีความได้เปรียบมากกว่าธุรกิจคู่แข่ง หรือธุรกิจแบบเดียวกันในละแวกเดียวกัน  
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1. เพื่อศึกษาระดับความได้เปรียบทางการแข่งขัน คุณภาพการให้บริการ และการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานีบริการน้้ามัน 
เขตอ้าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ 
2. เพื่อศึกษาความได้เปรียบทางการแข่นขันและคุณภาพการให้บริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานีบริการ
น้้ามัน เขตอ้าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์  
 
กรอบแนวคิด   
 การศึกษาวิจัยเรื่อง “ความได้เปรียบทางการแข่งขันและคุณภาพการให้บริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
สถานีบริการน้้ามัน เขตอ้าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์” ผู้วิจัยได้ทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง สามารถน้ามาก้าหนดเป็นกรอบ
แนวคิดในการวิจัยดังนี้  
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      ตัวแปรต้น        ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
วิธีด้าเนินงาน   

ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ก้าหนดขอบเขตวิธีด้าเนินงานไว้ดังต่อไปนี้ 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ประชาชนผู้ใช้บริการสถานีบริการน้้ามัน ในเขตอ้าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์

 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ประชาชนผู้ใช้บริการสถานีบริการ
น้้ามัน ในเขตอ้าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ จึงได้ก้าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรของ [3] เพื่อลดความคลานเคลื่อน และ
เพื่อความเหมาะสม ผู้วิจัยจะใช้จ้านวนขนาดของกลุ่มตัวอย่าง เท่ากับ 400 คน การเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยใช้การเลือกแบบ
บังเอิญ (Accidental Sampling)  

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
 เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม ปลายปิดซึ่งถูกสร้างขึ้นจากการทบทวนวรรณกรรม และงานวิจัย
ที่เกี่ยวข้อง และได้น้าแบบสอบถามไปทดสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา โดยให้ผู้ทรงคุณวุฒิ 3 ท่าน พิจารณาความเหมาะสม
ตรวจสอบความถูกต้องตามเนื้อหาและสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการวิจัย โดยมีค่า IOC ระหว่าง 0.67 - 1.00 จากนั้นจึง
น้าแบบสอบถามไปท้าการทดสอบกับกลุ่มทดลองที่มีลักษณะคล้ายคลึงกับประชากรที่ต้องการศึกษา จ้านวน 30 ราย เพื่อตอบ
แบบสอบถาม จากนั้นน้าข้อค้าถามไปทดสอบหาค่าความเชื่อมั่น และน้ามาทดสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา นอกจากนั้นน้า
ข้อค้าถามไปทดสอบ หาค่าความเช่ือมั่น โดยพิจารณาจากค่า Cronbach’s Alpha ค่าความเชื่อมั่นอยู่ระหว่าง 0.748 – 0.759 
 
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ เพื่อทดสอบสมมติฐานที่ตั้งไว้ว่าเป็นจริงหรือไม่ ซึ่งใช้ โปรแกรมส้าเร็จรูปวิเคราะห์
ข้อมูลทางสถิติ ดังนี้  
 1.  ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง ใช้สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่อทราบลักษณะพื้นฐานทั่วไปของ
กลุ่มตัวอย่างโดยใช้สถิติ ไดแก 
 1.1 ค่าเฉลี่ย (Arithmetic Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใช่รายงานผลค่าเฉลี่ยและ
อธิบายปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานี บริการน้้ามัน   
 1.2 ร้อยละ (Percentages) ใช้เปรียบเทียบอธิบายข้อมูลของตัวแปรที่ท้าการวิจัย และน้าเสนอข้อมูลลักษณะ
ทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง ค่าความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ  
 2.  ทดสอบสมมติฐานด้วยการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ในการวิเคราะห์
ความสัมพันธ์ของความได้เปรียบทางการแข่งขันและการรับรู้คุณภาพการให้บริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานี
บริการน้้ามัน ในเขตอ้าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ 

การตัดสินใจเลือก 
1.  การรับรู้ปัญหา 
2.  การค้นหาข้อมูล 
3.  ประเมินทางเลือก 
4.  การตดัสินใจใช้บริการ 
5.  การประเมินภายหลังการใช้บรกิาร  
 

คุณภาพการให้บริการ 
1.  ความเป็นรูปธรรมของการบรกิาร  
2.  ความเชื่อถือไวว้างใจได้  
3.  การตอบสนองต่อผูร้ับบริการ   
4.  การให้ความมั่นใจแก่ผูร้ับบริการ  
5. ความเอาใจใส่ผูร้ับบริการ  
 

ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
1.  การสร้างความแตกต่าง  
2.  ความได้เปรียบทางด้านต้นทุน  
3.  การตอบสนองอย่างรวดเร็ว  
4.  การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน 
 

H1 

H2 
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ผลการวิจัย 
การศึกษาในครั้งนี้ผู้วิจัยสามารถสรุปผลการวิจัย ตามวัตถุประสงค์ได้ดังนี้ 

1. ระดับความได้เปรียบทางการแข่งขัน คุณภาพการให้บริการ และการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานีบริการน้้ามัน 
เขตอ้าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ 

ผลการศึกษาระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับความได้เปรียบทางการแข่งขัน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็น
ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ย 3.84 (ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .681) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน ความคิดเห็นของผู้ตอบ
แบบสอบถามเห็นด้วยมากเป็นล้าดับแรก คือ ด้านความได้เปรียบทางทางด้านต้นทุน มีค่าเฉลี่ย 3.86 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
.754) และด้านการสร้างความแตกต่าง มีค่าเฉลี่ย 3.83 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .715) น้อยที่สุด 

ผลการศึกษาความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณภาพการให้บริการ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นทุกด้านอยู่ใน
ระดับมาก ค่าเฉลี่ย 3.82 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .681) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเห็น
ด้วยมากเป็นล้าดับแรก คือ ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ มีค่าเฉลี่ย 3.84 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .805) และด้าน
การให้ความมั่นใจแก่ผู้รับบริการ มีค่าเฉลี่ย 3.80 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .742) น้อยที่สุด 

ผลการศึกษาความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกใช้บริการของสถานีบริการน้้ามัน อ้าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นทุกด้านอยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ย 3.85 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .669) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้าน ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยมากเป็นล้าดับแรก คือ ด้านการประเมินภายหลังการใช้ มี
ค่าเฉลี่ย 4.00 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .626) และด้านประเมินทางเลือก มีค่าเฉลี่ย 3.79 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .774) น้อย
ที่สุด 

2. ความได้เปรียบทางการแข่นขันและคุณภาพการให้บริการท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลื อกใช้บริการสถานีบริการ
น้้ามัน เขตอ้าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ พบว่า ความได้เปรียบทางกรแข่งขันและคุณภาพการให้บริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการสถานีบริการน้้ามัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 อธิบายค่าความผันแปรของการตัดสินใจเลือกใช้
บริการ ได้ร้อยละ 80.8 (R2= 0. 808) ดังตารางที่ 1 

 
อภิปรายและสรุปผลการวิจัย 

จากผลการศึกษาและการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ความได้เปรียบทางการแข่งขัน ด้านการสร้างความแตกต่าง ด้าน
การตอบสนองอย่างรวดเร็ว และด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานีบริการน้้ามัน เขต
อ้าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ เนื่องจาก การสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขันของสถานีบริการน้้ามัน จะต้องมีความแตกต่างกันในด้านผลิตภัณฑ์ของแต่ละบริษัท คุณภาพ
ของสินค้า มีบริการที่หลากหลายเพื่อตอบสนองความต้องการที่หลายหลายของผู้รับบริการ มีการให้เครดิตเงินเช่ือให้กับลูกค้า
บางรายที่เป็นคนในพื้นที่และรู้จักคุ้นเคยกัน มีการบริการทีส่ามารถตอบสนองตามความต้องการของลูกค้า ได้แก่ การทอนเงิน
ที่ถูกต้องและรวดเร็ว มีการน้าเทคโนโลยีเข้ามาช่วยให้การบริการซึ่งเป็นไปอย่างถูกต้องและรวดเร็วที่สุด สถานีบริการน้้ามันมี
กลุ่มเป้าหมายที่ชัดเจน มีความสัมพันธ์ที่ดีและใกล้ชิดกับผู้ใช้บริการ เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่ เปลี่ยนแปลง
อย่างรวดเร็ว แต่สถานีก็ไม่ได้เพียงเจาะจงลูกค้าเฉพาะกลุ่มเท่านั้น ทางสถานียังเอาใจใส่ลูกค้าท่ีไม่ได้มาซื้อสินค้าหรือบริการ มี
บริการห้องน้้าสาธารณะ จุดส้าหรับเติมลมหรือจุดพักรถ เพื่อเพิ่มการตัดสินใจในการใช้บริการให้กับผู้เข้ามาใช้บริการ ซึ่ง
สอดคล้องกับ [4] ได้ให้ความหมายของความได้เปรียบทางการแข่งขัน โดยแบ่งกลยุทธ์ความได้เปรียบทางการแข่งขันออกเป็น 
4 กลยุทธ์ ที่องค์กรใดองค์กรหนึ่งด้าเนินการเพื่อสร้างความเหนือกว่าต่อคู่แข่ง การสร้างความแตกต่างให้กับธุรกิจ ทั้งในด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านการอ้านวยความสะดวก คุณภาพและบริการ ด้านภาพลักษณ์และช่ือเสียงของกิจการ ความแตกต่างเหล่านี้
แม้ว่าอาจจะท้าให้สินค้าและการให้บริการมีราคาสูงกว่าคู่แข่งขัน ส่วนความได้เปรียบทางการแข่งขัน ด้านความได้เปรียบ
ทางด้านต้นทุน ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานีบริการน้้ามัน เขตอ้าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์  อย่างมีนัยส้าคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ เนื่องจาก ผู้ใช้บริการรับรู้เพียงแค่ สถานีบริการน้้ามันมีสินค้าหรือ
ผลิตภัณฑ์ที่มีราคาสูงหรือต่้ากว่าสถานีบริการน้้ามันของที่อื่นเพียงเท่านั้น ไม่สามารถรับรู้ราคาสินค้าว่ามีต้นทุนเท่าไร หรือ
สถานีบริการมีการบวกเพิ่มก้าไรไปเท่าไร และสถานีบริการน้้ามันไม่ใช่ผู้ผลิตน้้ามันที่จะหาวัตถุดิบที่มีราคาต่้า เพื่อมาลดต้นทุน
ในการผลิตน้้ามัน เป็นเพียงพ่อค้าคนกลาง ความได้เปรียบทางด้านต้นทุนจึงไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานี
บริการน้้ามันในเขตอ้าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ และคุณภาพการให้บริการ พบว่า คุณภาพการให้บริการ ด้านความเป็น
รูปธรรมของการบริการ ด้านความเช่ือถือไว้วางใจได้ ด้านการตอบสนองต่อผู้รับบริการ ด้านความเอาใจใส่ผู้รับบริการส่งผลต่อ
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การตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานีบริการน้้ามัน เขตอ้าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่ง
สอดคล้องกับ สมมติฐานที่ตั้งไว้ เนื่องจาก พนักงานของสถานีบริการน้้ามันมีการแต่งกายที่เรียบร้อย บริเวณสถานีบริการมี
ความสะอาดและเป็นระเบียบ มีพื้นท่ีกว้างขวางสะดวกต่อการให้บริการ สถานีบริการมีเครื่องหมายบอกทิศทาง สถานท่ีต่าง ๆ 
ได้ชัดเจนเข้าใจง่าย มีเครื่องมือและวัสดุอุปกรณ์ที่อยู่ในสภาพที่พร้อมที่จะใช้งานได้ทันที และเพียงพอต่อความต้องการของ
ผู้ใช้บริการ พนักงานบริการได้ตรงตามความต้องการของผู้ใช้บริการ บริการด้วยความละเอียดรอบคอบ และระมัดระวัง
ค้านึงถึงความปลอดภัยของผู้ใช้บริการ สามารถให้ข้อมูลและให้ความกระจ่างในข้อมูลที่ผู้รบับริการสงสัย มีความรวดเร็วในการ
บริการ สามารถตอบสนองต่อปัญหาของผู้รับบริการได้ทันที  มีความสนใจและกระตือรือร้นในการช่วยแก้ปัญหาให้กับ
ผู้รับบริการทันที ให้ความเอาใจใส่กับลูกค้าในแต่ละรายอย่างเท่าเทียมกัน เสนอผลิตภัณฑ์และบริการ ตรงกับความต้องการ
ของผู้รับบริการ ดูแลเอาใจใส่ จดจ้ารายละเอียดของผู้รับบริการ และตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการได้เป็นอย่างดี ซึ่ง
สอดคล้องกับ [5] กล่าวว่า คุณภาพการบริการ คือความสามารถในการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่เข้ามารับบริการ 
เนื่องจากลักษณะของบริการนั้นจะประกอบไปด้วยการมีความหลากหลาย เป็นสิ่งจับต้องไม่ได้ ไม่สามารถแบ่งแยกได้ และเก็บ
รักษาไม่ได้ ดังนั้น จึงส่งผลให้คุณภาพการบริการจะถูกประเมินจากกระบวนการให้บริการ และผลการให้บริการที่เกิดจากการ
มีปฏิสัมพันธ์ร่วมกันระหว่างพนักงานและลูกค้า โดยเกณฑ์ในการประเมินคุณภาพการให้บริการให้เลือกเกณฑ์อย่างกว้าง
ทั้งหมดรวม 5 ด้านดังนี้  ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ลักษณะทางกายภาพที่แสดง ให้เห็น ไม่ว่าจะเป็น สถานที่ 
เครื่องมืออุปกรณ์ บุคคล ท้าให้ผู้รับบริการสามารถสัมผัสได้ และการบริการนั้นเป็นรูปธรรม ความเช่ือถือไวว้างใจได้ 
ความสามารถในการให้บริการให้ตรงตามสัญญาที่ให้ไว้กับผู้รับบริการ บริการมีความถูกต้องเหมาะสมจะก่อให้ผู้รับบริ การมี
ความเช่ือถือและวางใจในบริการ  การตอบสนองต่อผู้รับบริการ มีความพร้อมและความเต็มใจที่จะให้บริการ สามารถ
ตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการได้ทันที ผู้รับบริการสามารถเข้ารับบริการได้ง่ายและสะดวก การให้ความมั่นใจแก่
ผู้รับบริการ พนักงานให้บริการมีทักษะ ความรู้ความสามารถในผลิตภัณฑ์และบริการนั้น ๆ อย่างแท้จริง สามารถตอบสนอง
ความต้องการของผู้รับบริการด้วยความสุภาพ สามารถสร้างความมั่นใจให้แก่ผู้รับบริการได้ ส่วนคุณภาพการให้บริการ ด้าน
การให้ความมั่นใจแก่ผู้รับบริการไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานีบริการน้้ามัน เขตอ้าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ 
อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ เนื่องจากอาจเกิดความคลาดเคลื่อนในการสื่อสาร 
หรืออาจเกิดเหตุการณ์ที่อาจท้าให้ผู้รับบริการเกิดความไม่มั่นใจเพราะเป็นสถานีบริการน้้ามันขนาดเล็ก ดังนั้น ทางสถานี
บริการควรมีการอบรมพนักงานให้มีความกระตือรือร้นในการตอบค้าถามกับลูกค้า และสามารถแก้ไขสถานการณ์เฉพาะหน้าที่
เกิดขึ้น เพื่อสร้างความมั่นใจให้แก่ผู้ใช้บริการและเพื่อเพ่ิมการตัดสินใจในการเลือกใช้สถานีบริการของแต่ละสถาน ี 

ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะในการท้าวิจัย 
 ผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามัน ควรให้ความส้าคัญกับการสร้างความได้เปรียบทางด้านต้นทุน ทั้งนี้ทางสถานี
บริการน้้ามันควรมีสินค้าให้เลือกหลากหลายราคาตามล้าดับคุณภาพ มีการแจ้งราคาสินค้าท่ีชัดเจน และขายสินค้าและบริการ
ให้คุ้มค่ากับเงินท่ีผู้ใช้บริการต้องจ่าย เพื่อเพิ่มการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้รับบริการ  
 ผู้ประกอบการสถานีบริการน้้ามัน ควรให้ความส้าคัญกับด้านการให้ความมั่นใจแก่ผู้รับบริการ เพราะทางสถานี
บริการควรค้านึงถึงการให้บริการที่สร้างความมั่นใจแก่ผู้รับบริการ โดยการพัฒนาบุคลากร เช่น มีการฝึกอบรมและพัฒนาให้
ความรู้แก่พนักงาน เพราะให้เกิดประโยชน์ในการแก้ไขเมื่อเกิดปัญหาพนักงานจะได้แก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าก่อนถึงมือผู้บริหาร
ได้ หรือสามารถตอบค้าถามที่ผู้รับบริการสงสัยได้ทันที เพื่อเพิ่มความมั่นในให้แก่ผู้ใช้บริการสถานีบริการน้้ามัน 
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ตารางที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลการถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ (Multiple Regression  Analysis)  (n=400) 

ตัวแปรอิสระ B SE  Beta t Sig VIF 
ค่าคงท่ี  0.392 0.086  4.552 0.000**  
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 0.303 0.052 0.308 5.829 0.000** 5.774 
คุณภาพการบริการ 0.600 0.052 0.61 11.535 0.000** 5.774 
R2 = 0.808, Adj R2 = 0.807, SE = .29427, F = 835.314 

*ค่านัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 **ค่านัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ตัวแปรตาม : การตัดสินใจเลือก  
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แนวทางในการเพิ่มยอดขายร้านชานมไข่มุกมิสเตอร์ปิง อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 
 THE GUIDELINE FOR INCREASING SALES OF MR. PING BUBBLE MILK TEA  

IN MUANG DISTRICT, KHON KAEN PROVINCE 
 

อ ำนวย  ไชยสงค1์ 
ธีระ  ฤทธิรอด2 

 
บทคัดย่อ 

      กำรศึกษำนี้มีวัตถุประสงค์ 1)  เพื่อศึกษำพฤติกรรมของผู้บริโภคและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อกำรเลือกซื้อชำนมไข่มุก ของ
ประชำกรในอ ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 2) เพื่อวิเครำะห์สภำพปัจจุบันในกำรด ำเนินงำนของร้ำนชำนมไข่มุกมิสเตอร์ปิง 
อ ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ได้แก่ สภำพแวดล้อมทั่วไป สภำวกำรณ์แข่งขัน และจุดแข็ง จุดอ่อน โอกำส และอุปสรรค 3) 
เพื่อเสนอแนว ทำงในกำรเพิ่มยอดขำยร้ำนชำนมไข่มุกมิสเตอร์ปิง อ ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ร้อยละ 40 ของยอดขำยเดือน
มกรำคม – มีนำคม พ.ศ. 2562   ท ำกำรเก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถำมกับกลุม่ตัวอยำ่งในอ ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น จ ำนวน 
400 คน โดยท ำกำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมท่ัวไป วิเครำะห์สภำวกำรณ์แข่งขัน และจุดแข็ง จุดอ่อน โอกำส และอุปสรรค ผล
กำรศึกษำพบว่ำ ส่วนใหญ่ที่ลูกค้ำมำซื้อชำนมไข่มุกมิสเตอร์ปิง อ ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น พบว่ำ มีรส ชำติอร่อย แก้วที่ใส่
ชำนมไข่มุก รูปร่ำงสวย ดึงดูดให้ลูกค้ำมำซื้อ รำคำเหมำะสม ไม่แพงจนเกินไป คุ้มค่ำ จุดอ่อนของร้ำน คือ ไม่มีกำร
ประชำสัมพันธ์ และไม่มีกำรจัดโปรโมช่ัน ดังนั้นจึงจัด ท ำโครงกำรขึ้นดังนี้ โครงกำรที่ 1 จัดท ำแก้วคอลเล็กช่ันพิเศษ โครงกำร
ที่ 2 ซื้อครบ 50 แก้ว รับฟรีตุ๊กตำชำนมไข่มุก 1 ตัว โครงกำรที่ 3 จัดท ำโครงกำรโปรโมช่ันลุ้นทอง  โครงกำรที่ 4 อร่อย เย็น 
คุ้ม ชำมะลิ 20 บำทเท่ำนั้น           
ค าส าคัญ: แนวทำง  เพิ่มยอดขำย  ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด 
 

Abstract 
 The objectives of this study were 1) to study consumer behavior and factors influencing the 
purchase of bubble milk tea. Of the population in Mueang District, Khon Kaen Province 2) To analyze the 
current operating conditions of the store. MR ’PING Bubble milk tea, Muang District, Khon Kaen Province, is 
a general environment. Competition situation and strengths, weaknesses, opportunities and obstacles 3) To 
propose ways to increase sales of pearl milk tea shop, MR ’PING Bubble milk tea, Muang district, Khon Kaen 
province, 40 percent of sales from January to March 2019. Data were collected by using questionnaires with 
sample groups in Mueang District. 400 people in Khon Kaen province by analyzing the general environment. 
Analyze the competitive situation and strengths, weaknesses, opportunities and obstacles. Most customers 
come to buy bubble milk tea shop. MR ’PING Bubble milk tea found to be delicious. Glass with bubble 
milk tea, beautiful shape, attract customers to buy the right price, not too expensive, worth. The weakness 
of the store is no publicity. And there are no promotions. Therefore, the project is being developed as 
follows: Project 1: Making a special collection of glass, Project 2: Buy 50 glasses of glass, get free 1 pearl 
milk tea doll. Project 3: Create a project to promote the gold project. Project 4: Delicious cold, Mali tea 
worth 20 baht only 
Keywords: The Guideline Increase sale Marketing mix 
  

                                                           
1 นักศึกษำปริญญำโท หลักสูตรบรหิำรธุรกิจมหำบณัฑิต วิทยำลัยบณัฑิตศึกษำกำรจัดกำร มหำวิทยำลัยขอนแก่น 40000 
2 รศ.ดร./คณะเภสัชศำสตร์ มหำวทิยำลัยขอนแก่น 
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บทน า 
 ตลำดชำนมไข่มุกในไทยจำกกำรส ำรวจของสถำบันวิจัยเศรษฐกิจกสิกรไทย พบว่ำมีมูลค่ำรำว 2,000 ล้ำนบำท โดย
บริษัทที่มีส่วนแบ่งตลำดมำกที่สุดคือ โอชำยะ Ochaya ที่มีสำขำมำกกว่ำ 360 สำขำ มีรำยได้ปี พ.ศ. 2560 ที่ 148,202,491 
บำท เมื่อเทียบจำกปี 2558 แล้วถือว่ำเติบโตมำกกว่ำ 1 เท่ำตัว เนื่องจำกกระแสควำมนิยมชำนมไข่มุกในช่วง 2 ปีที่ผ่ำนมำ
ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2560 - 2561 มีกำรเติบโตของธุรกิจชำนมไข่มุกในประเทศไทยอย่ำงแพร่หลำยสำมำรถสังเกตได้จำกตำม
ห้ำงสรรพสินค้ำและซูเปอร์มำร์เกตเริ่มมีแบรนด์ชำนมไข่มุกในตลำดอยู่มำกขึ้นเรื่อยๆ อีกทั้งกำรขยำยตัวในตลำดของธุรกิจนี้
นั้นช้ีให้เห็นว่ำ  ชำนมไข่มุกเริ่มเข้ำมำแทนท่ีเครื่องดื่มในชีวิตประจ ำวันของคนไทยมำกขึ้นเรื่อยๆ  ซึ่งเป็นตัวบ่งบอกว่ำก ำลังจะ
เป็นยุคทองของธุรกิจชำนมไข่มุก และมีควำมเป็นไปได้มำกว่ำจะเป็นเครื่องดื่มคู่บ้ำนคู่เมืองของคนไทยต่อไปอีกนำน [1] 
     ธุรกิจร้ำนชำนมไข่มุกจึงเป็นธุรกิจที่น่ำสนใจอีกธุรกิจหนึ่ง โดยปัจจัยบวกที่ช่วยให้ตลำดชำนมไข่มุกมีโอกำสขยำย
ตลำดได้ในอนำคต คือ กระแสควำมนิยมในกำรเลือกดื่มชำในกลุ่มผู้บริโภคเพิ่มมำกขึ้น จำกกำรที่ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีรับรู้ถึง
คุณประโยชน์ต่อร่ำงกำยในกำรดื่มชำ ซึ่งนับว่ำเป็นเครื่องดื่มที่สอดคล้องกับกระแสควำมต้องกำรบริโภคเพื่อสุขภำพที่มีมำกขึ้น
ในสังคม จึงเป็นจุดเริ่มต้นของกำรเปิดกิจกำรร้ำนชำนมไข่มุก ในเดือนมกรำคม พ.ศ. 2561 ผู้ศึกษำได้มองหำท ำเลในกำรเปิด
ร้ำนชำนมไข่มุก เนื่องจำกกระแสของชำนมไข่มุกก ำลังมำแรง จึงเห็นว่ำตรงตลำดกังสดำลนั้น มีนักศึกษำและผู้สัญจรไปมำ
อย่ำงคับคั่งเหมำะที่จะเป็นที่ตั้งร้ำน แม้ว่ำสภำพกำรแข่งขันในปัจจุบัน จะมีควำมแข่งขันค่อนข้ำงสูง จำกกำรที่ธุรกิจขยำย
กิจกำรร้ำนสำขำเพิ่มมำกขึ้น อีกทั้งยังมีสินค้ำอื่นๆ ที่สำมำรถทดแทนกำรดื่มชำนมไข่มุกอยู่หลำกหลำยประเภท เช่น กำแฟเย็น 
น้ ำผลไม้ และเครื่องดื่มบรรจุขวด และเครื่องดื่มบรรจุกระป๋องต่ำงๆ แต่อย่ำงไรก็ตำม หำกผู้ประกอบกำรมีเลือกท ำเลที่เข้ำถึง
กลุ่มลูกค้ำได้จ ำนวนมำก มีกำรวำงแผนในกำรบริหำรจัดกำรที่ดี สำมำรถรักษำคุณภำพและรสชำติของเครื่องดื่มได้ มีกำร
บริกำรที่สำมำรถสร้ำงควำมประทับใจให้แก่กลุ่มลูกค้ำ รวมถึงมีกำรท ำรำยกำรส่งเสริมกำรขำยได้ตรงตำมควำมต้องกำรของ
กลุ่มลูกค้ำ คงไม่ใช่เรื่องยำกที่ผู้ประกอบกำรจะสำมำรถประกอบกิจกำรธุรกิจชำนมไข่มุกให้ประสบควำมส ำเร็จต่อไปในระยะ
ยำว ส ำหรับช่วงเวลำเปิดปิดร้ำน คือ 10.00 น. ถึง 20.00 น. จ ำหน่ำยเครื่องดื่มประเภทชำนมที่ใส่ไข่มุก เฟรนไชน์ชำนมไข่มุก 
และเครื่องดื่มอื่นๆ เช่น กำแฟสด น้ ำสมุนไพร เป็นต้น ส ำหรับผู้ที่สนใจ ยอดขำยในช่วง 3 เดือนแรก ถือว่ำประสบควำมส ำเร็จ
เลยทีเดียว แต่ในช่วงกลำงปี พ.ศ. 2561 เริ่มมีร้ำนชำนมไข่มุกเปิดเพิ่มขึ้นอีกหลำยร้ำน ยอดขำยของร้ำนชำนมไข่มุกมิสเตอรป์งิ 
อ ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ท ำให้ยอดขำยของทำงร้ำนต่ ำกว่ำเป้ำหมำยที่ตั้งไว้ ทำงร้ำนเริ่มประสบปัญหำที่ยอดขำยไม่ถึง
เป้ำหมำยที่ก ำหนด ดังนั้นผู้ประกอบกำรในฐำนะผู้บริหำรร้ำนชำนมไข่มุกมิสเตอร์ปิง  อ ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น จึงต้ อง
ท ำกำรศึกษำเพื่อหำแนวทำงในกำรเพิ่มยอดขำยร้ำนชำนมไข่มุกมิสเตอร์ปิง อ ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ร้อยละ 40 (คิดเป็น
เงิน 156,000 บำท) ของยอดขำยเดือนมกรำคม – มีนำคม พ.ศ. 2562 เพื่อให้ร้ำนชำนมไข่มุกสำมำรถด ำเนินกำรและมีส่วน
แบ่งทำงกำรตลำดเพิ่มขึ้นและดึงดูดลูกค้ำให้มำใช้บริกำร โดยท ำกำรเพิ่มสินค้ำที่จ ำหน่ำย เช่น กำแฟสด เพื่อดึงดูดลูกค้ำที่ช่ืน
ชอบกำแฟ เป็นกำรต่อยอดของกิจกำรและกำรพัฒนำธุรกิจให้มีควำมเติบโตจึงสนใจในกำรศึกษำถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคและ
ปัจจัยทำงกำรตลำดที่มีผลต่อกำรเลือกซื้อชำนมไข่มุกเพื่อเป็นแนวทำงในกำรพัฒนำธุรกิจชำนมไข่มุกต่อไป 
 
วัตถุประสงค ์

1) เพื่อศึกษำพฤติกรรมของผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีอิทธิพลต่อกำรเลือกซื้อชำนมไข่มุกของ
ประชำชนในอ ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น  

2) เพื่อวิเครำะห์สภำพปัจจุบันในกำรด ำเนินงำนของร้ำนชำนมไข่มุกมิสเตอร์ปิง อ ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น  
3) เพื่อเสนอแนวทำงในกำรเพิ่มยอดขำยร้ำนชำนมไข่มุกมิสเตอร์ปิง อ ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

 
วิธีด าเนินงาน 
1.   ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
       ประชำกรที่ใช้ในกำรท ำกำรศึกษำครั้งนี้ ได้แก่ ลูกค้ำที่เคยซื้อชำนมไข่มุกกับทำงชำนมไข่มุกมิสเตอร์ปิง อ ำเภอเมือง 
จังหวัดขอนแก่นและผู้ที่ไม่เคยซื้อ ซึ่งเป็นประชำชนในเขตเทศบำลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น ที่มีอำยุตั้งแต่  10 - 60 ปี
จ ำนวน 108,752 คน [2]  กลุ่มตัวอย่ำงที่จะเป็นตัวแทนในกำรศึกษำครั้งนี้ ผู้ศึกษำได้ใช้วิธีกำรก ำหนดกลุ่มตัวอย่ำงจำกกำร
ค ำนวณโดยใช้สูตรของ Yamane [3]   
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 เมื่อ n = ขนำดกลุ่มตัวอย่ำง N = จ ำนวนประชำกรที่ศึกษำ  E = ควำมคลำดเคลื่อนที่ยอมให้เกิดขึ้นระดับ
ควำมเชื่อมั่น 95% หรือระดับนัยส ำคัญ 0.05 
 แทนค่ำ    

) (0.05)  108,7521(
108,752n 2

  = 398.53 

 
 ผลกำรค ำนวณ ได้กลุ่มตัวอย่ำงจ ำนวน 398.53 รำย ดังนั้นจึงก ำหนดให้มีกลุ่มตัวอย่ำงจ ำนวน 400 รำย เพื่อควำม
สะดวกในกำรเก็บรวบรวมข้อมูลแบบสอบถำมโดยแบ่งเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มลูกค้ำเก่ำ และกลุ่มลูกค้ำใหม่ที่ยังไม่เคยซื้อ กลุ่ม
ละ 200 คน รวมเป็นเก็บแบบสอบถำมทั้งหมด 400 คน 
        ส ำหรับวิธีกำรเลือกตัวอย่ำง ได้ใช้วิธีกำรสุม่ตัวอย่ำงโดยไม่ใช้หลักควำมน่ำจะเป็น (Non probability Sampling) กำรสุ่ม
ตัวอย่ำงเป็นแบบกำรสุ่มแบบตำมสะดวก (Convenience Sampling)  
        เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาและวิเคราะห์ข้อมูล     
         เครื่องมือท่ีใช้ คือ แบบสอบถำม โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี ้  
 ส่วนท่ี 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถำม โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อสอบถำมข้อมูลเบื้องต้นของผู้ตอบแบบสอบถำม 
จ ำนวน 5 ประเด็น ได้แก่ เพศ ช่วงอำย ุระดับกำรศึกษำ อำชีพ และรำยได้ต่อเดือน 
 ส่วนที่ 2 พฤติกรรมในกำรซื้อชำนมไข่มุก สอบถำมเก่ียวกับถำมข้อมูลพฤติกรรมในกำรซื้อชำนมไข่มุกของผู้ตอบ
แบบสอบถำมค ำถำมเป็นแบบเลือกตอบ โดยมีวัตถุประสงค์บันทึกข้อมูลพฤติกรรมของกำรใช้บริกำรร้ำนชำนมไข่มุก 
 ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีอิทธิพลต่อกำรตัดสินใจซื้อชำนมไข่มุกมิสเตอร์ปิง อ ำเภอเมือง จังหวัด
ขอนแก่น โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดับ ตำมหลักกำรของลิเคอร์ท (Likert Scale) ซึ่งได้ก ำหนดน้ ำหนักคะแนน ดังนี ้
 5 หมำยถึง ระดับมำกท่ีสุด              4 หมำยถึง ระดับมำก                    3 หมำยถึง ระดับปำนกลำง             
 2 หมำยถึง ระดับน้อย          1 หมำยถึง ระดับน้อยท่ีสุด 
     ผลคะแนนที่ได้น ำมำหำค่ำเฉลี่ยและจัดล ำดับควำมส ำคัญ  โดยเกณฑ์ในกำรวิเครำะห์และแปรผลข้อมูล  ดังนี้ 
(ธำนินทร์ ศิลป์จำรุ, 2548) ดังนี้ 
  ค่ำเฉลี่ย 4.21 – 5.00 ระดับมำกท่ีสุด             ค่ำเฉลี่ย 3.41 - 4.20 ระดับมำก 
  ค่ำเฉลี่ย 2.61 - 3.40 ระดับปำนกลำง            ค่ำเฉลี่ย 1.81 - 2.60 ระดับน้อย 
  ค่ำเฉลี่ย 1.00 – 1.80 ระดับน้อยท่ีสุด 
 การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
     หลังจำกที่ได้แบบสอบถำมฉบับสมบูรณ์แล้วน ำแบบสอบถำมไปท ำกำรวิเครำะห์คุณภำพท ำกำรทดสอบค่ำควำมเชื่อ 
มั่นของแบบสอบถำม ทดลองกับกลุ่มตัวอย่ำงที่มีลักษณะใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่ำงที่ท ำกำรศึกษำ   (Try Out) รวมทั้งสิ้นจ ำ 
นวน 30 คน โดยใช้สูตรสัมประสิทธิ์แอลฟำ - Coefficient ของครอนบัด [4]  โดยใช้โปรแกรม SPSS for Windows ซึ่ง
ค ำนวณค่ำแอลฟำ - Coefficient ของแบบสอบถำมเท่ำกับ 0.839  ซึ่งมำกกว่ำ 0.75 แสดงให้เห็นว่ำแบบสอบ ถำมสำมำรถ
น ำมำใช้เก็บข้อมูลได้  
 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 ส่วนท่ี 1 เกี่ยวกับข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถำม ได้แก่ เพศ อำยุ ระดับกำรศึกษำ อำชีพ และรำยได้ต่อ
เดือน ของผู้ตอบแบบสอบถำม แสดงผลเป็นควำมถี่ (Frequency) และร้อยละ (Percent)  
 ส่วนที่ 2   เกี่ยวกับเกี่ยวกับพฤติกรรมในกำรซื้อชำนมไข่มุก ของผู้ตอบแบบสอบถำม แสดงผลเป็นค วำมถี่ 
(Frequency) และร้อยละ (Percent) 
2. การก าหนดแนวทางในการเพ่ิมยอดขายร้านชานมไข่มุกมิสเตอร์ปิง อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 
 1.1 ข้อมูลนี้ใช้ศึกษำพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีผลต่อกำรตัดสินใจเลือกใช้บริกำรร้ำนชำนม
ไข่มุกในด้ำนต่ำงๆ ดังต่อไปนี้ ด้ำนผลิตภัณฑ์ ด้ำนรำคำ ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ด้ำนพนักงำน 
ด้ำนกำยภำพ และด้ำนกระบวนกำรให้บริกำร ท ำวิเครำะห์สภำพแวดล้อมท่ัวไป วิเครำะห์สภำวกำรณ์แข่งขัน วิเครำะห์จุดแข็ง 
จุดอ่อน โอกำส และอุปสรรค 

)Ne1(
Nn 2
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1.2 กำรวิเครำะห์ข้อมูล ท ำกำรวิเครำะห์กำรแข่งขันภำยในสภำวะแวดล้อมของอุตสำหกรรมในรูปแบบแรงกดดัน 5 
ประกำร  (Five Forces Model) วิ เ ค ร ำะห์  SWOT เพื่ อ ให้ ทร ำบจุ ดแข็ ง  (Strength) จุ ดอ่ อน  (Weakness) โ อกำส 
(Opportunity) และอุปสรรค (Threat) 

 
ผลการศึกษา 
1) ผลการศึกษาศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคและปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อชานมไข่มุก ของประชากรในอ าเภอ
เมือง จังหวัดขอนแก่น 
     1.1) กรณลีูกค้ำเคยซื้อชำนมไข่มุกมิสเตอร์ปิง อ ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 
           ผู้ตอบแบบสอบถำมเป็นเพศหญิง ร้อยละ 68.50 อำยุต่ ำกว่ำ 20 ปี ร้อยละ 41.00 อำชีพ พบว่ำ นักเรียน/นักศึกษำ 
ร้อยละ 62.00 มีระดับกำรศึกษำต่ ำกว่ำปริญญำตร ีร้อยละ 71.50 มรีำยได้เฉลี่ย 5,001 – 10,000 บำท ร้อยละ 26.50 
 พฤติกรรมกำรไปซื้อชำนมไข่มุกของผู้ตอบแบบสอบถำม พบว่ำ ไปซือ้เอง ร้อยละ 76.50 ผู้มีส่วนส ำคญัในกำรเลือกซื้อ
ชำนมไข่มุก พบว่ำ ตนเอง ร้อยละ 57.00 ค่ำใช้จ่ำยในกำรซื้อชำนมไข่มุกแต่ละครั้งโดยเฉลี่ย ของผู้ตอบแบบสอบถำม พบว่ำ มี
ค่ำใช้จ่ำย 36-40 บำท ร้อยละ 39.50 ควำมถี่ในกำรซื้อชำนมไข่มุกโดยเฉลี่ย พบว่ำ 3-4 ครั้ง/สัปดำห ์ร้อยละ 57.00 วันท่ีสะดวก
ซื้อชำนมไข่มุก พบว่ำ ตำมเวลำทีส่ะดวกไม่แน่นอน ร้อยละ 76.50 ช่วงเวลำที่สะดวกซื้อชำนมไข่มุก พบว่ำ 11.01-13.00 น. 
ร้อยละ 38.00 ประเภทเครื่องดืม่ที่รับประทำน พบว่ำ ชำนมไข่มกุ ร้อยละ 43.50 เหตผุลที่เลือกซื้อชำนมไข่มุกมสิเตอร์ปิง 
อ ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น พบว่ำ รสชำติอร่อย ร้อยละ 81.50 แหล่งสื่อท่ีท ำให้รู้จักชำนมไข่มกุมิสเตอร์ปิง อ ำเภอเมือง 
จังหวัดขอนแก่น พบว่ำ เพื่อนหรือคนรู้จัก ร้อยละ 76.00  
 ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำดที่มีอิทธิพลต่อกำรตัดสินใจชำนมไข่มุกมิสเตอร์ปิง อ ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น  ด้ำน
ผลิตภัณฑ์ ให้ควำมส ำคัญกับ แก้วที่ใส่ชำนมไข่มุก รูปร่ำงสวย ดึงดูด ควำมหลำกหลำยของประเภทชำนมไข่มุก ด้ำนรำคำ ให้
ควำมส ำคัญกับรำคำเหมำะสมกับบริกำรท่ีได้รับ รำคำเหมำะสมกับคุณภำพของชำนมไข่มุก ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ให้
ควำมส ำคัญกับควำมสะอำดของร้ำน บรรยำกำศของร้ำนชวนให้ดื่มชำนมไข่มุก ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ให้ควำมส ำคัญกับ 
กำรจัดเครื่องดื่มชำนมไข่มุกพร้อมของว่ำงเป็นชุดในรำคำพิเศษ  ด้ำนพนักงำน ให้ควำมส ำคัญกับกำรแต่งกำยและควำมสะอำด
ของพนักงำน มีควำมพร้อมตลอดเวลำในกำรให้บริกำร ด้ำนกระบวนกำร ให้ควำมส ำคัญกับควำมรวดเรว็ในกำรให้บรกิำร  ด้ำน
สิ่งแวดล้อมทำงกำยภำพ ให้ควำมส ำคัญกับควำมพร้อมของสิ่งอ ำนวยสะดวก  เครื่องมือ/ อุปกรณ์ดูสะอำด และเป็นระเบียบ
เรียบร้อย 
      1.2) กรณลีูกค้ำไม่เคยซื้อชำนมไข่มุกมสิเตอร์ปิง อ ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 
 ผู้ตอบแบบสอบถำมเป็นเพศหญิง ร้อยละ 46.00 อำยุต่ ำกว่ำ 20 ปี ร้อยละ 58.50 อำชีพ พบว่ำ นักเรยีน/นักศึกษำ 
ร้อยละ 56.00 มีระดับกำรศึกษำต่ ำกว่ำปริญญำตร ีร้อยละ 63.50 มรีำยได้เฉลี่ย 15,001 – 20,000 บำท ร้อยละ 29.50 รู้จัก
ร้ำนขำยชำนมไขมุ่กช่ือ ร้ำนชำนมไข่มุกมสิเตอร์ปิง อ ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่นพบว่ำ ไม่รู้จัก ร้อยละ 56.50 แหล่งสื่อท่ีท ำให้
รู้จักร้ำนชำนมไข่มุกมสิเตอร์ปิง อ ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น พบว่ำ รู้เอง/ขับรถผ่ำน ร้อยละ 64.50 สำเหตุที่ไม่ซื้อชำนมไข่มุก
กับ ร้ำนชำนมไข่มุกมิสเตอร์ปิง อ ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น พบว่ำ มีร้ำนประจ ำอยู่แล้ว ร้อยละ 64.00 โอกำสที่คิดว่ำ
ต้องกำรซื้อชำนมไข่มุก พบว่ำ อยำกลอง ร้อยละ 31.50  ปัจจัยที่ช่วยให้ตัดสินใจซื้อซื้อชำนมไข่มุก พบว่ำ มีรสชำตหิลำกหลำย
ให้เลือก ร้อยละ 62.00   
2)  ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป 
     2.1) สภำพแวดล้อมทำงกำรเมืองและกฎหมำย  นโยบำยของภำครัฐที่ส่งเสริมให้ระบบเศรษฐกิจมีกำรฟื้นตัวและเพิ่มกำร
พัฒนำศักยภำพในด้ำนต่ำงๆ โดยธุรกิจชำนมไข่มุกนั้นมีโอกำสเติบโตจำกนโยบำยเพิ่มขีดควำมสำมำรถของผู้ประกอบกำร
ขนำดย่อม กฎระเบียบด้ำนสำธำรณสุข ที่ช่วยสร้ำงมำตรฐำนกำรด ำเนินธุรกิจร้ำนชำนมไข่มุก แต่เนื่องจำกกำรท่ีรัฐบำลควบ 
คุมรำคำสินค้ำประเภทน้ ำตำลและแป้ง ซึ่งเป็นวัตถุดิบที่ส ำคัญท ำให้ต้นทุนของกำรสั่งซื้อวัตถุดิบเพิ่มสูงขึ้น 
      2.2) สภำพแวดล้อมทำงเศรษฐกิจ  จำกแนวโน้มภำพรวมเศรษฐกิจที่ก ำลังฟื้นตัว โอกำสกำรเติบโตของธุรกิจร้ำนชำนม
ไข่มุกจะเพิ่มขึ้นอย่ำงต่อเนื่องจำกพฤติกรรมกำรดื่มชำนมไข่มุกของคนไทยที่ก ำลังเพิ่มสูงขึ้น 
      2.3) สภำพแวดล้อมทำงสังคมและวัฒนธรรม วิถีชีวิตของคนในปัจจุบันกำรด ำเนินชีวิตของคนไทยเปลี่ยนแปลงไป กำรใช้
ชีวิตที่ต้องกำรควำมแปลกใหม่ ตำมกระแสนิยม ท ำให้แนวโน้มของธุรกิจร้ำนชำนมไข่มุกเติบโต 
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      2.4) เทคโนโลยี เครือข่ำยสังคมออนไลน์เป็นช่องทำงในกำรสร้ำงควำมสัมพันธ์ท่ีดีในระยะยำวกับลูกค้ำโดย  ใช้เป็นช่อง
ทำงกำรสื่อสำรที่สำมำรถมีปฏิสัมพันธ์กับลูกค้ำแบบสองทำง เพื่อรับฟังควำมคิดเห็นและสร้ำงควำมสัมพันธ์อันดีกับลูกค้ำ รวม
ไปถึงกำรประชำสัมพันธ์ร้ำน  
      2.5) สิ่งแวดล้อมทำงกำยภำพ  เนื่องจำกประเทศไทยมีอำกำศร้อน ส่งผลดีให้ผู้บริโภคหันมำเลือกทำนชำนมไข่มุกเพื่อดับ
กระหำย แต่กำรที่ร้ำนตั้งอยู่ใจกลำงชุมชนท ำให้ไม่มีสถำนท่ีจอดรถให้ลูกค้ำ 
3)  ผลการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรม 
      3.1) กำรแข่งขันระหว่ำงคู่แข่งขันเดิมในตลำด  กำรแข่งขันในธุรกิจชำนมไข่มุกมีควำมรุนแรงมำกขึ้นเรื่อยๆ เนื่องจำกมี
ผู้ประกอบกำรทั้งรำยเล็กและรำยใหญ่จ ำนวนมำก 
      3.2) ภัยคุกคำมจำกคู่แข่งรำยใหม่ ส ำหรับธุรกิจร้ำนชำนมไข่มุก  คู่แข่งขันรำยใหม่สำมำรถเข้ำสู่ธุรกิจได้ง่ำย  เนื่องจำกมี
อุปสรรคในกำรเข้ำสู่ธุรกิจต่ ำ อันเป็นผลมำจำกเงินลงทุนเริ่มแรกไม่มำกและเทคโนโลยีกำรผลิตที่ไม่ซับซ้อน   
      3.3) อ ำนำจต่อรองของลูกค้ำ เนื่องจำกผู้บริโภคนั้นมีทำงเลือกในกำรที่จะบริโภค สำมำรถตัดสินใจเปลี่ยนตรำสนิค้ำไดง่้ำย 
ดังนั้นต้องสร้ำงควำมประทับใจให้กับผู้บริโภค  
      3.4) ภัยคุกคำมจำกสินค้ำหรือบริกำรทดแทน สินค้ำทดแทนชำนมไข่มุก ซึ่งมีสินค้ำที่ทดแทนกันได้เป็นจ ำนวนมำก เพรำะ
ผู้บริโภคสำมำรถเลือกรับประทำนกำแฟ น้ ำอัดลมได้ 
      3.5) อ ำนำจต่อรองของผู้ขำยปัจจัยกำรผลิต เนื่องจำกวัตถุดิบที่ใช้ในกำรผลิตเป็นสินค้ำพื้นฐำนที่หำได้ไม่ยำกในท้องถิ่น 
เช่น นม น้ ำตำล น้ ำแข็ง เป็นต้น  ซึ่งเป็นสินค้ำที่จัดหำได้ง่ำยและผู้ผลิตมีจ ำนวนมำกรำยในตลำด  ท ำให้ผู้ขำยมีอ ำนำจกำร
ต่อรองต่ ำ   
4)   ผลการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค 
     4.1)  จุดแข็ง   พนักงำนมีทักษะและควำมเช่ียวชำญในกำรท ำงำน พนักงำนมีควำมคล่องตัวในกำรปฏิบัติงำน ควำม
หลำกหลำยของเรื่องเครื่องดื่มและควำมแปลกใหม่ของเครื่องดื่มในร้ำน สินค้ำท่ีควำมใหม่และสดเสมอ มีกระบวนกำรท ำชำนม
ไข่มุกที่เป็นมำตรฐำน ท ำให้รสชำติและคุณภำพของสินค้ำเป็นที่ยอมรับโดยทั่วไป มีบรรจุภัณฑ์สวยงำม ต ำแหน่งร้ำนอยู่ใน
ท ำเลที่ดี (อยู่ใกล้โรงพยำบำล โรงเรียน มหำวิทยำลัย และชุมชน)  
     4.2)  จุดอ่อน มีปัญหำในขั้นตอนกำรท ำชำนมไข่มุกที่ค่อนข้ำงใช้เวลำพอสมควร ท ำให้ลูกค้ำรอนำน พนักงำนขำดมนุษย
สัมพันธ์กับลูกค้ำ ไม่ทรำบควำมพึงพอใจของลูกค้ำหรือสิ่งท่ีลูกค้ำต้องกำรอย่ำงแท้จริง ร้ำนตั้งอยู่กลำงชุมชน ท ำให้ไม่มีสถำนที่
จอดรถไว้บริกำรลูกค้ำ 
     4.3)  โอกำส  สภำวะทำงเศรษฐกิจก ำลังเริ่มฟื้นตัวจำกปีที่ผ่ำนมำ โดยมีอัตรำกำรเติบโตที่ไม่สูงมำกนัก แต่ก็จัดได้ว่ำ
ประชำกรมีกำรใช้จ่ำยมำกข้ึน จึงเป็นโอกำสในกำรขำยสินค้ำได้มำกข้ึนด้วย จำกกำรที่เทคโนโลยีมีกำรพัฒนำและก้ำวหน้ำมำก
ขึ้น ส่งผลให้กระบวนกำรผลิตสินค้ำมีประสิทธิภำพมำกขึ้นรวมถึงเป็นประโยชน์ต่อกำรพัฒนำสินค้ำใหม่ๆ  รัฐบำลมีกำร
สนับสนุนกำรท ำธุรกิจขนำดกลำงและขนำดย่อม เพื่อส่งเสริมกำรประกอบอำชีพให้กับประชำชน เพื่อกระตุ้นเศรษฐกิจของ
ประเทศ 
     4.4)   อุปสรรค เป็นธุรกิจที่สำมำรถเลียนแบบกันได้ง่ำย กำรบริโภคสินค้ำของประชำชนในปัจจุบัน มีกำรใส่ใจสุขภำพ
ค่อนข้ำงมำก จะมีกำรเลือกซื้อสินค้ำที่ดีและมีประโยชน์ จำกสภำวกำรณ์ดังกล่ำวจะส่งผลต่อร้ำนชำนมไข่มุก เพรำะมีปริมำณ
แครอรี่และน้ ำตำลค่อนข้ำงสูง ธุรกิจนี้มีคู่แข่งขันสูง ทั้งคู่แข่งขันเดิม และคู่แข่งขันใหม่       
5)   ผลการศึกษาแนวทางการเพ่ิมยอดขายของชานมไข่มกุมสิเตอร์ปิง อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 
      5.1) โครงกำร “จัดท ำแก้วคอลเล็กช่ันพิเศษ” จัดท ำแก้วที่เป็นเอกลักษณ์ของร้ำน โดยท ำเป็นชุดสะสม 
      5.2) โครงกำร “ซื้อครบ 50 แก้ว รับฟรีตุ๊กตำชำนมไข่มุก 1 ตัว” มีใบสะสมจ ำนวนแก้วให้ลูกค้ำ ซึ่งสะสมครบ 10 แก้ว มำ
แลกรับฟรี 1 แก้ว แต่ถ้ำหำกลูกค้ำยังไม่ต้องกำรแลก ให้สะสมไปเรื่อย ครบ 50 แก้ว มำแลกรับตุ๊กตำชำนมไข่มุก 1 ตัว 
      5.3) โครงกำร “จัดท ำโครงกำรโปรโมช่ันลุ้นทอง” ถ่ำยรูปและ Check in พร้อมถ่ำยรูปคู่แก้วชำนมไข่มุกของร้ำน MR. 
PING Bubble milk tea อ ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ลุ้นทองค ำ มูลค่ำ 2,xxx บำท 
      5.4) โครงกำร “อร่อย เย็น คุ้ม ชำมะลิ 20 บำทเท่ำนั้น” ทำงร้ำนจึงท ำกำรกระตุ้นยอดขำย โดยกำรจัดเครื่องด่ืมรำคำ
พิเศษ เพื่อดึงดูดลูกค้ำที่ช่ืนชอบเครื่องดื่มประเภทชำ ชำมะลิเองก็มีรสชำติอร่อย กลิ่นหอม ควำมหวำนสำมำรถสั่งได้ตำม
ต้องกำร 
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อภิปรายผลการศึกษา 
            ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีอิทธิพลต่อกำรตัดสินใจ พบว่ำ ด้ำนผลิตภัณฑ์ ได้แก่ แก้วที่ใส่ชำนมไข่มุก ด้ำน
รำคำ ได้แก่ รำคำเหมำะสมกับบริกำรที่ได้รับ ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ได้แก่ ควำมสะอำดของร้ำน บรรยำกำศของร้ำน 
ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ได้แก่ กำรจัดเครื่องดื่มชำนมไข่มุกพร้อมของว่ำงเป็นชุดในรำคำพิเศษ  ด้ำนพนักงำน ได้แก่ กำรแต่ง
กำยและควำมสะอำดของพนักงำน ด้ำนกระบวนกำร ได้แก่ ควำมรวดเร็วในกำรให้บริกำร ด้ำนสิ่งแวดล้อมทำงกำยภำพ ได้แก่ 
ควำมพร้อมของสิ่งอ ำนวยสะดวก  จำกกำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมทั่วไปของธุรกิจ สภำพกำรแข่งขันของธุรกิจชำนมไข่มุก 
กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมภำยในและภำยนอก และกำรวำงแผนกำรตลำด ได้ก ำหนดแนวทำงกำรเพิ่มยอดขำย จ ำนวน 5 
โครงกำร ได้แก่ โครงกำรที่ 1 จัดท ำแก้วคอลเล็กช่ันพิเศษ โครงกำรที่ 2 ซื้อครบ 50 แก้ว รับฟรีตุ๊กตำชำนมไข่มุก 1 ตัว 
โครงกำรที่ 3 จัดท ำโครงกำรโปรโมช่ันลุ้นทอง  โครงกำรที่ 4 อร่อย เย็น คุ้ม ชำมะลิ 20 บำทเท่ำนั้น และโครงกำรที่ 5 
ประชำสัมพันธ์ผ่ำนสื่อต่ำงๆ สอดคล้องกับกำรศึกษำของ[4] ได้ท ำกำรศึกษำเรื่อง แนวทำงในกำรพัฒนำธุรกิจร้ำนกำแฟสด 
Shrimp Zaa ปัจจัยทำงกำรตลำดที่มีผลต่อกำรเลือกใช้บริกำรร้ำนกำแฟสดด้ำนผลิตภัณฑ์ เลือกร้ำนที่มีรำยกำรของเครื่องดื่ม
ให้เลือกหลำกหลำย ด้ำนรำคำ รำคำถูกกว่ำเมื่อเปรียบเทียบกับร้ำนกำแฟในห้ำงสรรพสินค้ำ ด้ำนสถำนที่ เลือกร้ำนที่มีกำร
ตกแต่งเป็นเอกลักษณ์สวยงำม ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด เลือกร้ำนที่มีกำรสะสมแต้มกำรซื้อสินค้ำ ด้ำนบุคคลเลือกร้ำนที่
พนักงำนให้บริกำรมีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี ด้ำนกระบวนกำรให้บริกำร เลือกร้ำนที่กำรให้บริกำรรวดเร็วและถูกต้อง ด้ำนลักษณะ
ทำงกำยภำพ เลือกร้ำนท่ีมีบรรยำกำศดี ข้อเสนอแนะจำกผลกำรศึกษำผู้ประกอบกำรควรให้ควำมส ำคัญกับกำรจัดรำยกำรของ
เครื่องดื่มกำแฟ ไอศกรีมและขนมที่รับประทำนกับกำแฟให้มีควำมหลำกหลำย ก ำหนดรำคำให้เหมำะสมกับคุณภำพ ตกแต่ง 
สถำนที่ที่เป็นเอกลักษณ์ สวยงำม  มีที่นั่งเพียงพอและมีบริกำรด้ำนอื่นๆ เช่น Internet มุมหนังสือ จัดรำยกำรส่งเสริม
กำรตลำดด้วยกำรสะสมแต้มกำรซื้อสินค้ำ และให้ส่วนลดค่ำสินค้ำ ตลอดจนจัดผู้ให้บริกำรที่มีมนุษย์สัมพันธ์ใส่ใจในกำร
ให้บริกำรที่รวดเร็วถูกต้อง 
  
ข้อเสนอแนะ 
1) ข้อเสนอแนะส ำหรบัร้ำน 

1.1) จำกผลกำรศึกษำครั้งนี ้ผู้ศึกษำได้ทรำบถึงพฤติกรรมกำรบรโิภคชำนมไข่มุกมสิเตอร์ปิง อ ำเภอเมอืง จังหวัด
ขอนแก่น เห็นควรเพิ่มช่องทำงกำรจัดจ ำหนำ่ย และเพิ่มกิจกรรมเพือ่ส่งเสรมิกำรขำย เพื่อเป็นกำรกระตุ้นยอดกำรขำยสินค้ำให้
เพิ่มมำกข้ึน เนื่องจำกในบริเวณใกล้เคียงมรี้ำนชำนมไข่มุกตั้งอยู่มำกมำย    

1.2) ผู้ให้บริกำรควรค ำนึงถึงควำมสะอำด บรรจภุัณฑ์ที่ปดิมิดชิด ทัง้นี้ควรมีกำรออกแบบบรรจภุัณฑ์ให้ดูทันสมยั และไม่
ท ำแก้วหรือบรรจภุัณฑ์ท่ีมีควำมออ่นนิ่มมำกเกิดไป เพื่อป้องกันไม่ให้ชำนมไข่มุกหกเลอะเทอะ  
2) ข้อเสนอแนะส ำหรบักำรศึกษำครั้งต่อไป 

2.1) ในกำรท ำกำรศึกษำครั้งต่อไป ควรมีกำรศึกษำเปรียบเทียบกับสนิค้ำของหลำยๆร้ำนท่ีมลีักษณะใกล้เคียงกันเพ่ือหำ
จุดเด่นจดุด้อยของสินคำ้แต่ละประเภทได้อย่ำงชัดเจน   

2.2)  ควรเพิ่มข้อค ำถำมในแบบสอบถำมให้มีควำมครอบคลมุในทุกประเด็นเพื่อให้ได้แนวทำงกำรตลำดที่ชัดเจนขึ้น 
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ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเข้าร่วมกลุ่มของเกษตรกรชาวไร่อ้อยในพื้นที่ส่งเสริมของโรงงานน้้าตาลบุรีรัมย์ 
FACTORS AFFECTING THE PARTICIPATION OF SUGARCANE FARMER GROUP  

IN THE PROMOTING AREAS OF BURIRAM SUGAR FACTORY 
 

อ ำพล เครือผือ1 
พัชรี สุริยะ2 

 
บทคัดย่อ  

 วัตถุประสงค์ของกำรวิจัยครั้งนี้ เพื่อศึกษำปัจจัยที่มีผลต่อกำรเข้ำร่วมกลุ่มของเกษตรกรชำวไร่อ้อยในพื้นที่ส่งเสริมของ
โรงงำนน้ ำตำลบุรีรัมย์ โดยเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยกำรสัมภำษณ์เกษตรกรผู้ปลูกอ้อยในพ้ืนท่ีส่งเสริมของโรงงำนน้ ำตำลบุรีรัมย์ 
จ ำนวน 100 รำย แล้ววิเครำะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนำ ประกอบไปด้วยประเด็นปัจจัย 5 ปัจจัย ได้แก่ 1) ปัจจัยด้ำนผู้น ำ
และคณะกรรมกำร 2) ปัจจัยด้ำนกำรติดต่อเจ้ำหน้ำที่รัฐและเจ้ำหน้ำที่ที่เกี่ยวข้อง 3) ปัจจัยด้ำนกำรเปิดรับข้อมูลข่ำวสำร 4) 
ปัจจัยด้ำนบรรยำกำศภำยในกลุ่ม และ 5) ปัจจัยด้ำนกำรตัดสินใจร่วมกันภำยในกลุ่ม จำกกำรศึกษำพบว่ำ ปัจจัยที่มีผลต่อกำร
เข้ำร่วมกลุ่มของเกษตรกรชำวไร่อ้อยชองเกษตรกรที่เข้ำร่วมและไม่เข้ำร่วมกลุ่ม ให้ควำมส ำคัญกับทุกประเด็นปัจจัยอยู่ในระดับ
มำกที่สุด ยกเว้นประเด็นปัจจัยด้ำนกำรเปิดรับข้อมูลข่ำวสำรและปัจจัยด้ำนกำรตัดสินใจร่วมกันภำยในกลุ่ม ที่เกษตรกรที่ไม่เข้ำ
ร่วมกลุ่มให้ควำมส ำคัญอยู่ในระดับมำก 
ค้าส้าคัญ : ปัจจัยที่มีผลต่อกำรเข้ำร่วมกลุ่ม  กลุ่มเกษตรกรชำวไร่อ้อย 

 
Abstract 

The research objective was to study the factors affecting the participation of sugarcane farmer group in 
the promotion areas of Buriram Sugar Factory.  The data were collected by interviewing 100 sugarcane farmers 
in the promotion areas of Buriram Sugar Factory with multi-stage sampling method, and analyzed by descriptive 
statistics. Including with 5 factors, which were 1) The leadership and committee factors 2) The factors for contact 
government officials and relevant officials 3) An information exposure factors 4) An atmospheric factor within the 
group and 5) The factors for Make decisions together within the group. The results of the factors affecting the 
participation of sugarcane farmer group was found that the farmers who participated and did not participate in 
the sugarcane farmer group gave the most important for all factors, except the factors of information exposure 
and decision making factors within the group as high important for the farmers who did not participate in the 
sugarcane farmer group. 
Keywords: Factors affecting the participation of group, sugarcane farmer group 
 
 
  

                                                           
1 หลักสตูรวิทยำศำสตรมหำบัณฑิต สำขำวิชำธุรกิจกำรเกษตร คณะเกษตรศำสตร์ มหำวิทยำลยัขอนแก่น 
2 สำขำวิชำเศรษฐศำสตร์กำรเกษตร คณะเกษตรศำสตร์ มหำวิทยำลยัขอนแก่น 
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บทน้า 
ในปัจจุบันอุตสำหกรรมกำรผลิตอ้อย และน้ ำตำลเป็นหนึ่งในอุตสำหกรรมที่มีควำมส ำคัญอย่ำงมำกต่อกำรพัฒนำ

เศรษฐกิจและสังคมของประเทศ อ้อยเป็นพืชเกษตรเพียงชนิดเดียวที่มีพระรำชบัญญัติคุ้มครอง และมีกำรดูแลชำวไร่และ
โรงงำนน้ ำตำลอย่ำงเป็นระบบ ซึ่งระบบนี้ไม่ได้เกิดขึ้นในพืชเศรษฐกิจที่ส ำคัญของประเทศชนิดอื่น ไม่ว่ำจะเป็นมันส ำปะหลัง 
ยำงพำรำข้ำว หรือแม้กระทั่งปำล์มน้ ำมัน จึงนับว่ำกำรท ำไร่อ้อย เป็นอำชีพที่มีควำมมั่นคงมำกที่สุดอีกอำชีพหนึ่ง เพรำะ
นอกจำกช่วยเสริมสร้ำงแบะกระตุ้นเศรษฐกิจของประเทศแล้ว ยังสร้ำงรำยได้ให้แก่เกษตรกรชำวไร่อ้อยและสำมำรถเลี้ยงชีพ
ตนเองกระทั่งครอบครัวได้อย่ำงมั่นคง ด ำรงตนอยู่ในสังคมได้อย่ำงมีศักดิ์ศรี อุตสำหกรรมอ้อยและน้ ำตำลทรำยเป็นแหล่งสร้ำง
งำนแก่เกษตรกรชำวไร่อ้อยและแรงงำนเก็บเกี่ยวอ้อยในชนบทกว่ำ 600 ,000 คน ซึ่งสำมำรถสร้ำงรำยได้จำกกำรส่งออกและ
จ ำหน่ำยน้ ำตำลทรำยให้ประเทศกว่ำปีละ 80 ,000 ล้ำนบำท โดยมีสัดส่วนอัตรำกำรส่งออกมำกกว่ำกำรใช้บริโภค
ภำยในประเทศ ประมำณ 2 ใน 3 ของผลผลิตน้ ำตำล [4] กำรพัฒนำกลุ่มเกษตรกรให้เข้มแข็งยั่งยืนและสำมำรถพ่ึงพำตนเอง
ได้นั้น เกษตรกรต้องเรียนรู้ให้เกิดกระบวนกำรกำรจัดกำรร่วมกันภำยในองค์กรและชุมชน ในกำรด ำเนินงำนกิจกรรมต่ำงๆนั้น 
ทั้งระดับกำรจัดกำรตนเอง และระดับของกำรแข่งขัน กลไกหนึ่งที่ส่งเสริมสนับสนุนให้เกษตรกรและชุมชนได้รับกำรพัฒนำ
อย่ำงเต็มควำมสำมำรถ น ำไปสู่เป้ำหมำยส ำเร็จนั่นคือ กำรบริหำรจัดกำรกลุม่ที่ดี กำรมีส่วนร่วมและกำรเสรมิสร้ำงกระบวนกำร
แลกเปลี่ยนเรียนรู้ระหว่ำงเกษตรกรให้ช่วยเหลือเกื้อกูลกัน [2] กำรด ำเนินงำนกลุ่มที่มีประสิทธิภำพนั้น จะขึ้นอยู่กับผู้น ำและ
สมำชิกภำยในกลุ่มเนื่องจำกปัญหำที่เกิดขึ้นภำยในกลุ่ม เช่น กำรไม่ให้ควำมร่วมมือของสมำชิกกลุ่ม กำรไม่เข้ำร่วมประชุม 
ควำมแตกต่ำงทำงควำมคิดและกำรไม่เสียสละ ล้วนเกิดจำกสมำชิกภำยในกลุ่มนั่นเอง ดังนั้นกำรรวมกลุ่มที่ดีต้องเกิดจำกควำม
สมัครใจของสมำชิก มีคณะกรรมกำรจัดกำรที่ดี มีกำรวำงแผนงำนบริหำรจัดกำรที่โปร่งใส กำรร่วมมือกำรท ำงำนในกลุ่ม
สมำชิก และร่วมกันปฏิบัติตำมระบบและหน้ำที่ของตนเอง ซึ่งหำกสำมำรถบริหำรจัดกำรกลุ่มและสมำชิกให้เกิดควำมร่วมมือ
ได้ก็จะท ำให้กลุ่มมีควำมเข้มแข็งและยั่งยืน [1] ท ำให้ไม่สำมำรถบรรลุวัตถุประสงค์ในกำรรวมกลุ่ม เพื่อลดต้นทุนกำรผลิตต่อไร่ 
ส่งผลให้ผลก ำไรตอบแทนทั้งของเกษตรกรชำวไร่อ้อยรำยย่อยและหัวหน้ำกลุ่มเกษตรกรชำวไร่อ้อยที่ ได้รับอยู่ในเกณฑ์ที่
ค่อนข้ำงต่ ำ แต่อย่ำงไรก็ตำมกำรส่งเสริมกำรท ำธุรกิจไร่อ้อยผ่ำนระบบกลุ่มในพื้นที่ส่งเสริมของโรงงำนน้ ำตำลบุรีรัมย์ยังไม่
ประสบควำมส ำเร็จเท่ำที่ควร อีกทั้งเกษตรกรบำงรำยยังไม่เข้ำร่วมท ำธุรกิจอ้อยผ่ำนระบบกลุ่ม  
 
วัตถุประสงค ์

1) เพื่อศึกษำปัจจัยท่ีมีผลต่อกำรเข้ำร่วมกลุ่มเกษตรกรชำวไร่อ้อยในพ้ืนท่ีส่งเสริมของโรงงำนน้ ำตำลบุรีรัมย์ 
 
วิธีด้าเนินงาน 
 1) วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 

ประชำกรท่ีใช้ในกำรวิจัยครั้งนี้ คือ เกษตรกรผู้ที่ปลูกอ้อยในพื้นที่ส่งเสริมของโรงงำนน้ ำตำลบุรีรัมย์ ปีกำรผลิต 
2560/2561 มีจ ำนวนทั้งสิ้น 16,367 รำย ขนำดตัวอย่ำงที่ใช้ในกำรศึกษำวิจัยครั้งนี้ค ำนวณตำมสูตรของ [5] ที่ระดับควำม
คลำดเคลื่อนเท่ำกับ 0.10 ซึ่งมีขนำดตัวอย่ำงเท่ำกับ 100 รำย โดยใช้วิธีกำรสุ่มตัวอย่ำงแบบหลำยขั้นตอน (Multistage Stage 
sampling) ซึ่งมีรำยละเอียดดังนี้ 

ขั้นตอนที่ 1 เลือกอ ำเภอตัวแทน โดยแบ่งออกเป็น 2 เขตตำมรัศมีระยะห่ำงจำกที่ตั้งโรงงำน ดังนี้ 
1) พื้นที่ส่งเสริมที่ห่ำงจำกโรงงำนน้อยกว่ำ 20 กิโลเมตร ได้เลือกอ ำเภอเมืองบุรีรัมย์เป็นอ ำเภอตัวแทน 

เนื่องจำกมีเกษตรกรผู้ปลูกอ้อยมำกท่ีสุด 
2) พื้นที่ส่งเสริมที่ห่ำงจำกโรงงำนมำกกว่ำ 20 กิโลเมตร ได้เลือกอ ำเภอสตึกเป็นอ ำเภอตัวแทน 

เนื่องจำกมีเกษตรกรผู้ปลูกอ้อยมำกท่ีสุด 
ขั้นตอนที่ 2 เลือกต ำบลตัวแทน 

1) อ ำเภอเมืองบุรีรัมย์ ได้เลือกต ำบลถลุงเหล็ก เป็นตัวแทนเนื่องจำกมีจ ำนวนเกษตรกรผู้ปลูกอ้อยมำก 
 ที่สุด 

2) อ ำเภอสตึก ได้เลือกต ำบลหนองใหญ่ เป็นตัวแทนเนื่องจำกมีจ ำนวนเกษตรกรผู้ปลูกอ้อยมำกท่ีสุด 
ขั้นตอนที่ 3 เลือกเกษตรกรตัวอย่ำง ดังนี ้
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1) ต ำบลถลุงเหล็ก อ ำเภอเมืองบุรีรัมย์ จะเลือกเกษตรกรตัวอย่ำงแบ่งเป็น 2 กลุ่ม คือ เกษตรกรผู้ปลูก
อ้อยที่เข้ำร่วมกลุ่มเกษตรกรชำวไร่อ้อย จ ำนวน 25 รำย และเกษตรกรผู้ปลูกอ้อยที่ไม่เข้ำร่วมกลุ่มเกษตรกรชำวไร่
อ้อย จ ำนวน 25 รำย โดยวิธีกำรสุ่มตัวอย่ำงอย่ำงง่ำย (Simple Random Sampling) ด้วยวิธีจับฉลำก 

2) ต ำบลหนองใหญ่ อ ำเภอสตึก จะเลือกเกษตรกรตัวอย่ำงแบ่งเป็น 2 กลุ่ม คือ เกษตรกรผู้ปลูกอ้อยที่
เข้ำร่วมกลุ่มเกษตรกรชำวไร่อ้อย จ ำนวน 25 รำย และเกษตรกรผู้ปลูกอ้อยที่ไม่เข้ำร่วมกลุ่มเกษตรกรชำวไร่อ้อย 
จ ำนวน 25 รำย โดยวิธีกำรสุ่มตัวอย่ำงอย่ำงง่ำย (Simple Random Sampling) ด้วยวิธีจับฉลำก 

 
2) การวิเคราะห์ข้อมูล 

วิเครำะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนำ (Descriptive Statistics) ได้แก่ ควำมถี่ ร้อยละ (Percentage) ค่ำเฉลี่ย 
(Mean) และค่ำส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน (Standard Deviations; SD) เพื่ออธิบำยข้อมูลสภำพทั่วไปของเกษตรกรผู้ปลูกอ้อย  

ส ำหรับกำรวิเครำะห์ปัจจัยที่มีผลต่อกำรเข้ำร่วมกลุ่มเกษตรกรชำวไร่อ้อยในพื้นที่ส่งเสริมโรงงำนน้ ำตำลบุรีรัมย์ 
ซึ่งเป็นข้อมูลค่ำคะแนนระดับควำมส ำคัญของปัจจัยต่ำงๆ ตำมมำตรวัดของลิเคิร์ท (Likert Scale) โดยที่ คะแนนเท่ำกับ 1 
หมำยถึง มีควำมส ำคัญน้อยที่สุด คะแนนเท่ำกับ 2 หมำยถึง มีควำมส ำคัญน้อย คะแนนเท่ำกับ 3 หมำยถึง มีควำมส ำคัญปำน
กลำงคะแนนเท่ำกับ 4 หมำยถึง มีควำมส ำคัญมำก และคะแนนเท่ำกับ 5 หมำยถึง มีควำมส ำคัญมำกท่ีสุด จำกนั้นแปลงผล
คะแนนเฉลี่ยของข้อมูล โดยที่คะแนนเฉลี่ยระหว่ำง 1.00-1.80 หมำยถึง มีควำมส ำคัญน้อยท่ีสุด คะแนนเฉลี่ยระหว่ำง 1.81-
2.60 หมำยถึง มีควำมส ำคัญน้อย คะแนนเฉลี่ยระหว่ำง 2.61-3.40 หมำยถึง มีควำมส ำคัญปำนกลำง คะแนนเฉลี่ยระหว่ำง 
3.41-4.20 หมำยถึง มีควำมส ำคัญมำก และคะแนนเฉลี่ยระหว่ำง 4.21-5.00 หมำยถึง มีควำมส ำคัญมำกท่ีสุด 
 
ผลการวิจัย 

ผลกำรศึกษำปัจจัยที่มีผลต่อกำรเข้ำร่วมกลุ่มเกษตรกรชำวไร่อ้อยในพื้นที่ส่งเสริมโรงงำนน้ ำตำลบุรีรัมย์ ได้แสดง
รำยละเอียดไว้ในตำรำงที่ 1 โดยเกษตรกรที่เข้ำร่วมกลุ่มเกษตรกรชำวไร่อ้อยมีควำมคิดเห็นว่ำ  ปัจจัยด้ำนผู้น ำและ
คณะกรรมกำร ปัจจัยด้ำนกำรติดต่อเจ้ำหน้ำที่รัฐและเจ้ำหน้ำที่ที่เกี่ยวข้อง ปัจจัยด้ำนกำรเปิดรับข้อมูลข่ำวสำร ปัจจัยด้ำน
บรรยำกำศภำยในกลุ่ม และปัจจัยด้ำนกำรตัดสินใจร่วมกันภำยในกลุ่ม มีผลต่อกำรเข้ำร่วมกลุ่มเกษตรกรชำวไร่อ้อยในพื้นที่
ส่งเสริมโรงงำนน้ ำตำลบุรีรัมย์ ในระดับมำกท่ีสุดทุกประเด็น โดยเรียงอันดับควำมส ำคัญของค่ำเฉลี่ยของแต่ละประเด็น ได้ดังนี้ 
1) ปัจจัยด้ำนกำรติดต่อเจ้ำหน้ำที่รัฐและเจ้ำหน้ำที่ที่เกี่ยวข้อง  (ค่ำเฉลี่ย =4.70)  2) ปัจจัยด้ำนบรรยำกำศภำยในกลุ่ม   
(ค่ำเฉลี่ย =4.70)  3) ปัจจัยด้ำนกำรตัดสินใจร่วมกันภำยในกลุ่ม (ค่ำเฉลี่ย =4.59)  4) ปัจจัยด้ำนผู้น ำและคณะกรรมกำรมีผล
ต่อกำรเข้ำร่วมกลุ่มของเกษตรกร (ค่ำเฉลี่ย =4.58) และ 5) ปัจจัยด้ำนกำรเปิดรับข้อมูลข่ำวสำร (ค่ำเฉลี่ย =4.56) สอดคล้อง
กับกำรศึกษำของ [3] รำยงำนว่ำปัจจัยที่ส่งผลส ำเร็จต่อกำรเข้ำร่วมกลุ่มของเกษตรกรชำวสวนยำงพำรำและกำรจัดกำรภำยใน
กลุ่มของเกษตรกร ประกอบไปด้วย กำรติดต่อกับเจ้ำหน้ำที่รัฐที่เกี่ยวข้องกับกลุ่ม ลักษณะของสมำชิกกลุ่ม ควำมพึงพอใจต่อ
กำรได้รับบริกำร กำรมีส่วนร่วมของสมำชิกกลุ่ม ควำมสำมำรถในกำรต่อรองกับภำยนอกกลุ่ม ลักษณะกำรน ำของผู้น ำและ
กรรมกำร กำรบริหำรจัดกำรกลุ่มด้ำนปัญหำในกำรด ำเนินงำนกลุ่ม โดยที่เกษตรกรโดยส่วนใหญ่ให้ควำมส ำคัญในระดับท่ีมำก
ที่สุด ในกำรตัดสินใจเข้ำร่วมกลุ่ม 

ส ำหรับเกษตรกรที่ไม่เข้ำร่วมกลุ่มเกษตรกรชำวไร่อ้อยพบว่ำ มีปัจจัย 3 ประเด็นที่มีผลต่อกำรเข้ำร่วมกลุ่มของ
เกษตรกรในระดับมำกที่สุด โดยเรียงอันดับควำมส ำคัญของค่ำเฉลี่ยงของแต่ละประเด็น ได้ดังนี้  1) ปัจจัยด้ำนผู้น ำและ
คณะกรรมกำร (ค่ำเฉลี่ย =4.43) 2) ปัจจัยด้ำนกำรติดต่อเจ้ำหน้ำที่รัฐและเจ้ำหน้ำที่ที่เกี่ยวข้อง  (ค่ำเฉลี่ย =4.42) และ 3) 
ปัจจัยด้ำนบรรยำกำศภำยในกลุ่ม (ค่ำเฉลี่ย =4.30) นอกจำกนั้นยังพบว่ำ มีปัจจัย 2 ประเด็นที่มีผลต่อกำรเข้ำร่วมกลุ่มของ
เกษตรกรในระดับมำก โดยเรียงอันดับควำมส ำคัญของค่ำเฉลี่ยงของแต่ละประเด็น ได้ดังนี้  1) ปัจจัยด้ำนกำรเปิดรับข้อมูล
ข่ำวสำร (ค่ำเฉลี่ย =4.20) 4) และ 2) ปัจจัยด้ำนกำรตัดสินใจร่วมกันภำยในกลุ่ม (ค่ำเฉลี่ย =4.17)  
 
สรุป 

ในเกษตรกรที่เข้ำร่วมกลุ่ม ให้ควำมส ำคัญกับประเด็นปัจจัยในกำรตัดสินใจเข้ำร่วมกลุ่มของเกษตรกร อยู่ในระดับ
ควำมส ำคัญมำกท่ีสุดในทุกประเด็น จะเห็นได้ว่ำในทุกประเด็นมีควำมส ำคัญอย่ำงยิ่งในกำรตัดสนิใจเข้ำร่วมกลุม่ของเกษตรกรผู้
ปลูกอ้อย และในเกษตรกรที่ยังไม่ได้มีกำรเข้ำร่วมกลุ่ม จะเห็นว่ำเกษตรกรให้ควำมส ำคัญกับประเด็นปัจจัยปัจจัยด้ำนผู้น ำและ
คณะกรรมกำร ปัจจัยด้ำนกำรติดต่อเจ้ำหน้ำที่รัฐและเจ้ำหน้ำที่ที่เกี่ยวข้อง และปัจจัยด้ำนบรรยำกำศภำยในกลุ่ม อยู่ในระดับ
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ควำมส ำคัญมำกท่ีสุด ยกเว้นปัจจัยด้ำนกำรเปิดรับข้อมูลข่ำวสำรและปัจจัยด้ำนกำรตัดสินใจร่วมกันภำยในกลุ่ม ซึ่งอยู่ในระดับ
ควำมส ำคัญที่มำก  

 
ข้อเสนอแนะ 

ในกำรศึกษำปัจจัยที่มีผลต่อกำรเข้ำร่วมกลุ่มของเกษตรกรชำวไร่อ้อยในพื้นที่ส่งเสริมของโรงงำนน้ ำตำลบุรีรัมย์ ได้มี
กำรแบ่งประเด็นปัจจัยศึกษำออกเป็น 5 ประเด็น และโรงงำนน้ ำตำลควรท ำกำรส่งเสริมในประเดน็เหลำ่นี้เพื่อจูงใจให้เกษตรกร
ตัดสินใจเข้ำร่วมกลุ่ม ได้แก่ 1) ปัจจัยด้ำนผู้น ำและคณะกรรมกำรกลุ่มควรส่งเสริมให้ผู้น ำและคณะกรรมกำรมีควำมสำมำรถใน
กำรบริหำรงำนกลุ่ม กำรแจ้งข่ำวสำรที่เป็นประโยชน์ต่อกำรด ำเนินงำนกลุ่มและถือมติกลุ่มในกำรตัดสินใจ เสียสละ ทุ่มเทเพื่อ
ผลประโยชน์ของกลุ่ม 2) ปัจจัยด้ำนกำรติดต่อเจ้ำหน้ำที่รัฐและเจ้ำหน้ำที่ที่เกี่ยวข้อง กลุ่มควรมีกำรประสำนงำนกับหน่วยงำน
ในท้องถิ่นและเจ้ำหน้ำที่ของรัฐในกำรรับรู้ข่ำวสำรที่เป็นประโยชน์ และควรมีเจ้ำหน้ำที่ของรัฐเข้ำร่วมประชุมด้วย 3) ปัจจัย
ด้ำนกำรเปิดรับข้อมูลข่ำวสำรกลุ่ม สมำชิกกลุ่มควรได้รับข่ำวสำรด้ำนแนวโน้มรำคำอ้อยและทรำบรำคำอ้อยล่วงหน้ำในกำร
ตัดสินใจ และข่ำวสำรอ้อยจำกสื่อต่ำงๆ เช่น หนังสือพิมพ์ วิทยุ โทรทัศน์ 4) ปัจจัยด้ำนบรรยำกำศภำยในกลุ่มควรมีควำมเป็น
กันเองและมีโอกำสได้เสนอควำมคิดเห็นในที่ประชุม และ 5) ปัจจัยด้ำนกำรตัดสินใจร่วมกันภำยในกลุ่ม เมื่อเกิดปัญหำควรมี
กำรแก้ไขปัญหำด้วยกำรลงมติกลุ่มและฟังเสียงข้ำงมำก ซึ่งถ้ำบริษัทได้ท ำกำรจัดหลักสูตรในกำรอบรมให้ควำมรู้แก่เกษตรกร
ในทุกประเด็นนี้ จะท ำให้เกษตรกรที่ยังไม่ได้เข้ำร่วมกลุ่มมีกำรตัดสินใจในกำรรวมกลุ่มมำกขึ้น 
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ตารางที่ 1 ปัจจัยที่มีผลต่อกำรเข้ำร่วมกลุม่เกษตรกรชำวไร่อ้อยในพื้นที่ส่งเสริมโรงงำนน้ ำตำลบุรีรมัย ์

ประเด็นความคิดเห็น เกษตรกรท่ีเข้าร่วมกลุ่ม เกษตรกรท่ีไม่เข้าร่วมกลุ่ม 
ค่าเฉลี่ย  SD ความส้าคัญ ค่าเฉลี่ย  SD ความส้าคัญ 

1) ปัจจัยดำ้นผู้น ำและคณะกรรมกำร 4.58 0.55 มำกที่สุด 4.43 0.53 มำกที่สุด 
2) ปัจจัยดำ้นกำรตดิต่อเจ้ำหน้ำทีร่ัฐและ
เจ้ำหน้ำท่ีที่เกี่ยวข้อง 4.70 0.49 มำกที่สุด 4.42 0.53 มำกที่สุด 

3) ปัจจัยดำ้นกำรเปดิรับข้อมลูข่ำวสำร 4.56 0.60 มำกที่สุด 4.20 0.63 มำก 
4) ปัจจัยด้ำนบรรยำกำศภำยในกลุ่ม  4.70 0.51 มำกที่สุด 4.30 0.62 มำกที่สุด 
5) ปัจจัยดำ้นกำรตดัสินใจร่วมกันภำยใน
กลุ่ม 4.59 0.58 มำกที่สุด 4.17 0.63 มำก 
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บทคัดย่อ 

การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาแนวทางการด าเนินธุรกิจร้านค้าปลีกในเขตอ าเภอร่องค า จังหวัดกาฬสินธุ์  
โดยศึกษาเกี่ยวกับด้านตลาดร้านขายของช า อาทิ การเลือกซื้อสินค้าจากซัพพลายเออร์ สินค้าขายดีประจ าร้าน รายได้ต่อวัน 
ค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าแต่ละครั้ง แผนการขยายร้านในอนาคต ตลอดจนต าแหน่งที่ตั้งร้ านค้า เป็นต้น ทั้งนี้การศึกษาหา
ข้อมูลจะเป็นการออกแบบสอบถามไปยังผู้ประกอบการร้านขายของช าในพื้นที่อ าเภอร่องค าจ านวน 60 แห่ง เพื่อทราบถึง
ลักษณะการเลือกซื้อสินค้าและการเข้าใช้บริการร้านค้าซัพพลายเออร์  จากนั้นจะท าการวิเคราะห์ถึงแรงกระท าภายใน
อุตสาหกรรมปัจจัยและสภาพแวดล้อม รวมถึงความต้องการเกี่ยวกับอุปสงค์หรืออุปทานของตลาด ซึ่งผลการศึกษาที่ได้พบว่า
สินค้าแต่ละชนิดจะมียอดขายที่ผกผันตามกิจกรรมการท างานและเทศกาล เช่น ประเพณีบุญบั้งไฟ ช่วงเกี่ยวข้าวนาปี หรือช่วง
เทศกาลสงกรานต์ที่มียอดจ าหน่ายสุราในปริมาณมาก เป็นต้น นอกจากนี้ยังมีนโยบายรัฐที่ออกบัตรสวัสดิการแห่งรัฐท าให้เกิด
เม็ดเงินสะพัดเพิ่มขึ้น และผู้บริโภคยังมีแนวโน้มต้องการซื้อเพิ่มมากขึ้นในอนาคตด้วย  
ค าส าคัญ: ร้านค้าปลีก ซัพพลายเออร์ 

 
Abstract 

The purpose of this study was to study the grocery business operation in Rong Kham District. By 
studying about the grocery market, such as choosing to buy products from suppliers, Bestseller products, 
daily income, spending on purchase, Future store expansion plans, The study will provide a questionnaire 
to 60 grocery store in Rong Kham District, In order to understand the purchase. Analyze the forces within 
the industry, factors and environments, and demand or supply of the market. The results of the study 
found that each product type will have sales that are inversely based on work activities and festivals such 
as Fireball Festival. Harvest season or during the Songkran festival, which has a large amount of liquor sales, 
etc. In addition, there is a government policy to issue state Welfare Card, resulting in more money. And 
consumers still tend to buy more in the future as well.  
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บทน า  
ในปัจจุบันรูปแบบการด าเนินชีวิต และพฤติกรรมของคนในของสังคมเริ่มมีการเปลี่ยนแปลงไปโดยมีการแข่งขันกันสงู

มากขึ้น ท าให้ผู้คนต้องใช้ชีวิตกันอย่างเร่งรีบตลอดเวลา ดังนั้นการด าเนินชีวิตจึงต้องมองหาความสะดวกสบายมากขึ้นเพื่อ
ความรวดเร็ว ไม่ว่าจะเป็นการจัดหาสิ่งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ แม้กระทั่งการจับจ่ายใช้สอยก็เน้นที่ความสะดวกสบายเป็น
หลัก ท้ังทางด้านท าเลที่ตั้ง ความสะดวกในการเลือกซื้อ หรือที่จอดรถ เป็นต้น [1] จึงท าให้มีร้านค้าปลีกต่าง ๆ เกิดขึ้นและ
ขยายตัวกันอย่างรวดเร็วในเวลาเพียงไม่กี่ปีที่ผ่านมา ซึ่งร้านค้าสะดวกซื้อที่ก าลังมีการขยายตัวกันอย่างมากได้มีการเปิด
ให้บริการมีจ านวนหลายสาขา มีสินค้าให้เลือกอย่างหลากหลาย รวมทั้งยังมีสิ่งอ านวยความสะดวกให้อย่างครบครัน อีกทั้งยังมี
การเปิดบริการตลอด 24 ช่ัวโมง เพื่อเป็นการตอบสนองความต้องการของผู้คนที่ใช้ชีวิตกันอย่างเร่งรีบในปัจจุบัน ดังนั้นร้าน
สะดวกซื้อประเภทนี้จึงเป็นตัวเลือกที่ส าคัญที่สุดตัวเลือกหนึ่งของผู้บริโภคที่ต้องการจับจ่ายใช้สอย  
 จากการขยายตัวอย่างรวดเร็วของร้านค้าปลีกต่าง ๆ จึงท าให้มีการแข่งขันกันสูงในธุรกิจนี้ อีกทั้งยังมีร้านค้าปลีก
สมัยใหม่เกิดขึ้นอีกมาก เช่น เซเว่นอีเลฟเว่น เทสโก้โลตัส มินิบิ๊กซี เป็นต้น ซึ่งร้านค้าปลีกสะดวกซื้อพวกนี้ล้วนแล้วแต่เป็น
สาขาของห้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่ มีเงินทุนสูง มีการจัดการอย่างเป็นระบบ มีการน าเทคโนโลยีสมัยใหม่มาใช้ และที่ส าคัญ
คือมีต้นทุนสินค้าท่ีต่ ากว่าร้านค้าปลีกขนาดเล็กทั่วไป ท าให้ได้เปรียบในเรื่องของราคาคือสามารถขายสินค้าได้ในราคาที่ต่ า อีก
ทั้งร้านค้าสะดวกซื้อเหล่านี้ยังมีการบริหารจัดการจัดร้านท่ีทันสมัย มีเครื่องปรับอากาศ มีการจัดสินค้าอย่างเป็นหมวดหมู่ท าให้
ง่ายในการเลือกซื้อ โดยร้านค้าสะดวกซื้อเหล่านี้มีหลายสาขา ซึ่งไม่เพียงแต่เปิดตามในตัวจังหวัดเท่านั้น ยังมีการขยายสาขาไป
ตามอ าเภอต่าง ๆ จึงส่งผลกระทบต่อร้านค้าปลีกขนาดเล็กในท้องถิ่นท าให้มียอดขายลดลง หรือจ านวนลูกค้าน้อยลง เป็นต้น 
ผลที่ตามมาคือมีการแข่งขันกันสูงภายในธุรกิจ ผู้ประกอบการร้านค้าจึงต้องปรับตัวไม่ว่าจะเป็นด้านการบริการ การเอาใจใส่
ลูกค้า ด้านราคา เป็นต้น ซึ่งท าให้ร้านค้าปลีกต่างก็ต้องมีการปรับตัวกันอย่างมาก [2] 
 ร้านขายของช าหรือที่เรียกกันว่า “ร้านโชห่วย” นับเป็นธุรกิจที่อยู่คู่กับการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมไทยมาเป็น
เวลานาน เน้นการขายสินค้าที่จ าเป็นต่อการด ารงชีพในชีวิตประจ าวันเป็นหลัก เช่น ข้าวสาร น้ าตาล น้ าปลา ยาสีฟัน เป็นต้น 
รูปแบบของร้านค้าจะมีลักษณะเป็นห้องแถว มีพื้นท่ีร้านคับแคบ ไม่มีการจัดร้านให้ดูสวยงามสะดุดตา และไม่มีการจัดสินค้าให้
เป็นหมวดหมู่ ซึ่งท าให้ยากต่อการเลือกสินค้า ลักษณะของธุรกิจประเภทน้ีส่วนมากเป็นธุรกิจแบบครอบครัว ผู้บริหารร้านก็จะ
เป็นคนภายในครอบครัว มีระบบการบริหารอย่างง่าย ๆ ด้วยเหตุจึงจ าเป็นต้องศึกษาถึงการด าเนินธุรกิจร้านขายของช าใน
ปัจจุบันว่ามีแนวทางอย่างไร ตรงจุดใดที่สามารถปรับปรุง เปลี่ยนแปลงให้เข้ากับทริบทยุคปัจจุบันได้บ้าง ซึ่งในการศึกษาครั้งนี้
ได้เลือกพื้นที่อ าเภอร่องค า จังหวัดกาฬสินธุ์ ที่ผู้ท าการศึกษามีความเช่ียวชาญด้านกายภาพพื้นที่บริเวณนี้เป็นอย่างดี โดย
คาดหวังว่าผลการศึกษาครั้งนี้จะสามารถทราบถึงปัญหา หรือแนวทางการด าเนินธุรกิจในปัจจุบัน  ตลอดจนการน าผลที่ได้มา
ปรับใช้ส าหรับผู้ที่สนใจต่อไป 
 
วัตถุประสงค ์ 

เพื่อศึกษาการด าเนินธุรกิจของร้านค้าปลีกในเขตอ าเภอร่องค า จังหวัดกาฬสินธุ์  
 
วิธีด าเนินงาน    
 ท าการศึกษาจากการออกแบบสอบถามเพื่อศึกษาด้านตลาดค้าปลีกจากผู้ประกอบการ โดยมีวิธีการดงัต่อไปนี ้
  1. ประชากรในครั้งนี้ คือ ผู้ประการร้านขายของช าในเขตอ าเภอร่องค า จังหวัดกาฬสินธุ์ จ านวน 60 แห่ง  
  2. เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในงานวิจัยครั้งนี้คือแบบสอบถาม โดยแบ่งเป็น 3 ส่วนดังน้ี 
   2.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ รายได้เฉลีย่ต่อวัน 
   2.2 ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อสินค้าที่ร้านขายส่งแบบปลายปิด มีค าตอบให้เลือกหลายค าตอบเพื่อให้ทราบ
ถึงความต้องการที่แท้จริง เช่น ปรมิาณการซื้อสินคา้เฉลีย่ต่อสัปดาห ์การสต๊อกสินค้า และประเภทสินค้าซื้อบ่อย เป็นต้น 
   2.3 ปัจจัยที่มผีลต่อการเลือกซัพพลายเออร ์
  3. น าผลที่ได้มาวิเคราะห์ถึงแรงกระท าภายในอุตสาหกรรม ปัจจัยและสภาพแวดล้อม รวมถึงความต้องการ
เกี่ยวกับอุปสงค์หรืออุปทานของตลาดแล้วสรุปผลการศึกษา 
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ผลการศึกษา 
 หลังจากลงพื้นที่เพื่อแจกแบบสอบถาม และน ามาวิเคราะห์ด้วยโปรแกรม SPSS ท าให้สามารถทราบผลด้านการ
ด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบร้านช าในอ าเภอร่องค า จังหวัดกาฬสินธุ์ ว่าผู้ประกอบการร้านขายของช าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงท่ี 
อายุมากกว่า 51 ปีข้ึนไป เปิดร้านมาแล้ว 6 – 10 ปี ซึ่งอายุร้านช่วงนี้ถือว่าเป็นช่วงที่เริ่มมีความมั่นคง เริ่มคืนทุน และมีเงินเก็บ
สะสม ส่วนใหญ่เปิดเวลา 06.00 น. เป็นต้นไปและปิดร้านช่วงเวลา 18.00 น. – 19.00 น. ร้านขายของช าส่วนใหญ่กรณีที่
เอกชนเป็นเจ้าของมันจะมีต าแหน่งอยู่ตาม ตลาด วัด โรงเรียน และแทรกตัวตามหมู่บ้าน แต่หากเป็นของรัฐ (อาทิ กองทุน
หมู่บ้าน กองทุนประชารัฐ เป็นต้น) มักจะอยู่ตามศาลากลางบ้าน ซึ่งสัดส่วนการค้าที่เกิดขึ้นพบว่าร้านค้ากองทุนหมู่บ้านส่วน
ใหญ่จะมียอดขายที่สูงกว่าร้านขายของช าของเอกชนท่ัวไปซึ่งมีสาเหตุมาจากหลายกรณี เช่น ร้านค้ากองทุนตั้งอยู่ใจกลาง
ชุมชน หรือร้านค้ากองทุนจะมีระบบปันผล เป็นต้น โดยกลุ่มลูกค้าหลักที่มาใช้บริการส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มผู้ใช้แรงงานและ 
เกษตรกรที่มักจะมาซื้อสินค้าช่วงเช้าก่อนไปท างานและกลับมาอีกครั้งคือช่วงเย็น ส่วนระหว่างวันจะมีกลุ่มแม่บ้านที่ไม่ได้
ออกไปท างานข้างนอกแวะเวียนมาใช้บริการเป็นประจ า แต่กลุ่มข้าราชการและเด็กนักเรียนนิยมเข้าร้านโมเดิร์นเทรดเพราะมี
ความทันสมัย และมีสินค้าหลากหลาย สินค้าท่ีมียอดขายสูงคือสุราขาว โดยมียอดขายสูงสุดในบรรดาสินค้าท่ีมีแอลกอฮอล์เปน็
ส่วนประกอบ เนื่องด้วยเป็นพื้นที่การเกษตรกลุ่มผู้ใช้แรงงานจะนิยมด่ืมสุราขาวมากกว่า ในส่วนของพฤติกรรมการซื้อสินค้า
จากร้านค้าส่งพบว่าผู้ประกอบการธุรกิจร้านช านิยมซื้อสินค้าเข้าร้านทุกวัน แต่ลูกค้ากลุ่มนี้จะมียอดซื้อต่อวันไม่สูงนัก ต่างกับ
ลูกค้าท่ีซื้อ 1-2 วันต่อสัปดาห์ซึ่งเป็นลูกค้าร้านใหญ่หรือลูกคา้ร้านกองทุนหมู่บ้านจะนิยมซือ้สินค้าปรมิาณมากตอ่การซื้อ 1 ครั้ง 
ส่วนใหญ่นิยมมาซื้อสินค้าเมื่อสินค้าที่จ าหน่ายใกล้จะหมด หรือหมดแล้วเท่านั้นเนื่องด้วยไม่ต้องการแบกรับต้นทุนทางการค้า 
จะมีเพียงลูกค้าเจ้าใหญ่กลุ่มร้านค้ากองทุนหมู่บ้านท่ีนิยมซื้อสินค้าแบบสต็อกล่วงหน้า ซึ่งอาจเป็นเพราะร้านค้ากลุ่มนี้มีเงินทุน
ในระดับหนึ่ง และได้รับเครดิตทางการค้าจากร้านค้าส่งให้สามารถน าสินค้าไปจ าหน่ายก่อนแล้วค่อยช าระตามวันท่ีก าหนดใน
ภายหลังได้ เมื่อหาค่าเฉลี่ยของยอดซื้อพบว่าส่วนมากมียอดซื้อเฉลีย่ 15,000 บาทต่อสัปดาห์ รองลงมาคือกลุ่มยอดซื้อ 25,000 
บาท ซึ่งยอดซื้อ 2 ช่วงนี้จะเป็นลูกค้าร้านช าของเอกชนท่ัวไป ส่วนยอดซื้อที่มากที่สุดคือ ตั้งแต่ 40,000 บาทเป็นต้นไปจะเป็น
กลุ่มลูกค้าร้านกองทุนหมู่บ้านและร้านค้าที่มีขนาดใหญ่ที่ได้เครดิตจากร้านค้าส่ง รายได้ต่อวันเมื่อหักค่าใช้จ่ายแล้วเฉลี่ยอยู่ที่ 
200 – 300 บาท ปัจจัยที่มีความส าคัญมากที่สุดในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า ได้แก่ สินค้ามีราคาถูกเจ้าอื่น ส่วนเหตุผลที่มี
ความส าคัญน้อยที่สุดคือ การมีช่องทางรับช าระเงินท่ีหลากหลาย  
 การศึกษาอุปสงค์และอุปทานของตลาด 
  1. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมที่สง่ผลต่ออุปสงค์ 
   1.1 ด้านการเมือง พบว่า สภาวะปัจจุบันมีผลต่อยอดขายของร้านช าเป็นอย่างมาก เนื่องจากมีโครงการ
บัตรสวสัดิการแห่งรัฐ ที่มอบเงินให้แก่บุคคลผู้มีรายน้อยทุกเดือน เฉลี่ยเดือนละ 300 บาท ซึ่งทุก ๆ ต้นเดือนจะเป็นช่วงที่ร้าน
ช ามียอดขายสูง และสินค้าหมดเรว็มาก ท าให้ร้านช าเหล่านี้ต้องการสินค้าจากร้านค้าส่งไปเตมิในร้าน กรณีเช่นนี้ท าให้เกดิการ
ใช้จ่าย มีเม็ดเงินสะพัดเป็นวงกว้าง ซึ่งเป็นผลดตี่อผู้ประกอบกิจค้าขายและประเทศชาติเป็นอย่างมาก 
   1.2 ด้านเศรษฐกิจ แนวโน้มเศรษฐกิจไทยตั้งแต่ปี พ.ศ.2561 มีแนวโน้มเจริญเติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง แต่
ปัญหาที่แก้ไม่ขาดของเกษตรกรคอื ราคาข้าวท่ีผันผวนตามกลไกตลาดเพราะเมื่อปลูกตามกันเป็นจ านวนมากก็จะเกดิภาวะ
อุปทานสูงกว่าอุปสงค์ ราคาข้าวหน้าลานรับซื้อก็จะถูกลง ส่งผลให้เกษตรกรมีรายได้น้อยลง เมื่อมรีายได้น้อยผูค้นส่วนใหญ่
มักจะควบคุมการใช้จ่าย ไม่สรุุ่ยสรุ่าย เกิดผลกระทบเป็นวงกว้างตั้งแต่ผู้จดัจ าหน่ายจนผูผ้ลติ ด้วยเหตุนี้ทางรัฐจึงเกิดนโยบาย
บัตรสวสัดิการแห่งรัฐขึ้นมาเพื่อท าให้เกิดแรงซื้อในตลาด [3] 
   1.3 ด้านสังคม ปฏิเสธไม่ได้ว่าสังคมผู้ใช้แรงงานนิยมบรโิภคสุราหลกัจากเลิกงานช่วงเย็น ไม่วา่จะซื้อไป
กินคนเดียว หรือตั้งวงกินกันหลายคน ท าให้ยอดซื้อขายสรุาในพื้นที่เหล่านี้มีปริมาณสูงมาก 
  2. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมที่สง่ผลต่ออุปทาน 
   2.1 ด้านการเมือง พบว่า สภาวะทางการเมืองในปัจจุบันไม่มผีลตอ่การจ าหน่ายสินค้าทุกชนิด ทางร้าน
สามารถจ าหน่ายสินค้าร้านอย่างอิสระเสรี ตราบใดที่สินค้าเหล่านั้นยงัคงเป็นสินค้าท่ีถูกกฎหมาย 
   2.2 ด้านเศรษฐกิจ เนื่องด้วยกลุม่ลูกค้าหลักของร้าน คือ กลุม่ผู้ใช้แรงงานและเกษตรกร ภาวะที่จะส่งผล
กระทบต่อก าลังซื้อของกลุ่มลูกค้าเหล่านี้คือราคาของผลผลติข้าวเหนยีวท่ีจะจ าหน่ายเมื่อถึงช่วงฤดูเก็บเกี่ยว ตัวอย่างเช่นข้าว
เหนียวที่นิยมปลูกในพ้ืนท่ีดังกล่าว ส่วนใหญ่จะเป็นการปลูกเพื่อบรโิภคในครัวเรือนก่อน แล้วจึงน าสว่นท่ีเหลือไปจ าหน่ายต่อ 
นอกจากน้ีประโยชน์ของข้าวเหนียวนั้นนอกจากการน ามาบริโภคแลว้ยังใช้ในอุตสาหกรรมผลติส่วนผสมของอาหารชนิดต่าง ๆ 
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และใช้ในอุตสาหกรรมผลติเครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอล์ ดังเช่นในปี  พ.ศ.2551 เกิดความต้องของข้าวเหนียวในปริมาณที่สูงมาก
เนื่องจากจีนเป็นเจ้าภาพจัดกีฬาโอลิมปิกฤดูร้อน และมีความต้องการข้าวเหนียวเพื่อผลติเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ เป็นต้น [4] 
   2.3 ด้านสังคม กลุ่มร้านขายของช าจะนิยมซื้อสินค้าจากร้านค้าส่งในพ้ืนท่ีมากกว่าการเข้าไปซื้อตามหา้ง
ในตัวเมืองเนื่องด้วยปัญหาการเดนิทาง และการขนส่งสินค้า ท าให้ในจุดนี้ร้านค้าส่งตามตัวอ าเภอสามารถท าก าไรไดเ้ป็นอย่างดี 
   2.4 ด้านเทคโนโลยี ด้วยเทคโนโลยีระบบโปรแกรมขายสินค้าในปัจจุบัน (POS) สามารถท าได้หลากหลาย
และมีความแม่นย าเป็นอย่างมาก ท าให้ทางร้านสามารถใช้ประโยชนจ์ากตัวโปรแกรมในด้านการขายสนิค้า การตรวจนับสินค้า 
การสร้างโปรโมช่ันเพิ่มยอดขายไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ อีกท้ังลูกค้าเองยังได้รับการบริการทีร่วดเร็ว แม่นย า และตรวจสอบได้ 
 
สรุป  
 จากผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคในตลาดมีความต้องการซื้ออย่างต่อเนื่อง โดยมีแรงจูงใจในเรื่องของสินค้าราคาถูก 
การให้เครดิตแก่ลูกค้า และความรวดเร็วในการให้บริการ ส่วนในด้านของอุปทานพบว่าคู่แข่งทางการค้ามีปริมาณมากแต่การ
ท าก าไรอยู่ในระดับที่สามารถควบคุมได้ เนื่องจากตัวสินค้าที่จ าหน่ายเป็นสินค้าทั่วไปตามท้องตลาดผู้บริโภคมีความต้องใช้อยู่
ตลอดเวลา ทั้งนี้ทางผู้ประกอบร้านค้าปลีกอาจจะเปลี่ยนเทคนิคการซื้อสินค้าเข้าร้านจากเดิมจะซื้อใหม่เมื่อสินค้าเดิมหมด เป็น
การซื้อแบบสต๊อกสินค้าล่างหน้าเพื่อท่ีจะสามารถจ าหน่ายสินค้าได้ตลอดเวลา หรือการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายในช่วงไตร
มาสที่ 3 ของปี เนื่องจากช่วงเวลาดังกล่าวลูกค้าหลักที่เป็นกลุ่มผู้ใช้แรงงานหรือเกษตรกรมีรายรับท่ีน้อยลง ท าให้ยอดขายของ
ร้านค้าปลีกลดลงไปด้วย นอกจากน้ียังสามารถแจกแจงถึงอุปสงค์และอุปทานได้ดังนี้ 
 
 ด้านอุปสงค์ พบว่า สภาวะการณ์ในปัจจุบันต่อเนื่องไปอีก 4 ปีข้างหน้าจะมีปัจจัยอุดหนุดจากรัฐโดยมีโครงการบัตร
สวัสดิการแห่งรัฐที่มอบเงินให้แก่บุคคลผู้มีรายน้อยทุกเดือน เฉลี่ยเดือนละ 300 บาท แต่ปัญหาที่แก้ไม่ขาดของเกษตรกรคือ 
ราคาข้าวท่ีผันผวนตามกลไกตลาดเพราะเมื่อปลูกตามกันเป็นจ านวนมากก็จะเกิดภาวะอุปทานสูงกว่าอุปสงค์ ราคาข้าวหน้า
ลานรับซื้อก็จะถูกลง ส่งผลให้เกษตรกรมีรายได้น้อยลง รวมถึงปัจจัยด้านภัยพิบัติทางธรรมชาติทั้งภัยแล้งและอุทกภัยที่ท าให้
ชาวเกษตรกรได้รับความเดือดร้อนอยู่เป็นระยะ ๆ 
 ด้านอุปทาน พบว่า ทางร้านช าสามารถจ าหน่ายสินค้าร้านอย่างอิสระเสรี โดยนิยมซื้อสินค้าจากร้านค้าส่งในพื้นที่
มากกว่าการเข้าไปซ้ือตามห้างในตัวเมืองเนื่องด้วยปัญหาการเดินทาง และการขนส่งสินค้า ท าให้ในจุดนี้ร้านค้าส่งตามตัว
อ าเภอสามารถท าก าไรได้เป็นอย่างดี 
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การโค้ชโดยประยุกต์ใช้สุนทรียสาธกเพื่อพัฒนาศักยภาพนักกีฬาเทควันโด  
กรณีศึกษา โรงเรียนเทควันโดมาสเตอร์โจ จังหวัดขอนแก่น 

COACHING BY APPLYING APPRECIATIVE INQUIRY FOR POTENTIAL DEVELOPMENT IN 
TAEKWONDO ATHLETES: CASE STUDY MASTERJOE TAEKWONDO SCHOOL  

KHON KAEN PROVINCE 
 

กิตติญา จติระบอบ1 
ภิญโญ รัตนาพันธุ2์ 

 
บทคัดย่อ 

 การศึกษาอิสระครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อค้นหาปัจจัยที่เป็นประสบการณ์เชิงบวกของนักกีฬา และเพื่อน าข้อมูลที่ได้
จากการศึกษามาใช้ในการสร้างรูปแบบเพื่อพัฒนาศักยภาพให้กับนักกีฬา วิธีด าเนินการศึกษา ผู้ศึกษาได้น ากระบวนการ
สุนทรียสาธกมาประยุกต์ใช้เพื่อศึกษาค้นคว้าประสบการณ์เชิงบวกของนักกีฬาเทควันโด ด้วยการสัมภาษณ์ผู้มีส่วนร่วมเป็น
นักกีฬาท่ีมีอายุ 12 ปีขึ้นไป ท้ังหมด 20 คน จากนั้นจึงน าข้อมูลมาหาจุดร่วมและจุดโดดเดน่ น าผลที่ได้มาท าการออกแบบ เพื่อ
พัฒนาศักยภาพนักกีฬาให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น ด้วยน าเทคนิคการโค้ชของเฮรอน ได้โครงการดังนี้ 1) รูปแบบการฝึกซ้อม
เพื่อพัฒนาศักยภาพ 2) โครงการพี่ช่วยน้องพร้อมบวก 3) โครงการพื้นที่คนเก่ง จากนั้นท าการประเมินผลโดยเคิร์กแพททริค
โมเดล พบว่า นักกีฬาให้ความสนใจกับเรื่องที่ผู้ศึกษาน ามาใช้ประกอบกับการสอน มีความมุ่งมั่น และแสดงออกถึงความ
พยายาม จึงท าให้ทักษะของนักกีฬาเป็นไปในทิศทางที่ดีขึ้น  
ค าส าคัญ : การโค้ช สุนทรียสาธก พัฒนาศักยภาพนักกีฬา การประเมินของเคิร์กแพทริค 

 
Abstract 

 This research aims to find factors for positive experiences of athletes, and to develop athletes 
potentiality by using information obtained to create format method. The researcher has adopted 
Appreciative Inquiry in order to research the positively experiences of Taekwondo athletes. By an interview 
twenty participants age above twelve years old. The result of researching has discovered Convergences and 
Divergences of athletes. And coaching techniques by Heron’s model. 1) Coaching format for athletes 
potential development, 2) The Sibling Project Plus, 3) Talent Area Project. Next process is to evaluate by 
Kirkpatrick Model. Athletes as well as represent their commitment and effort of learning. Therefore making 
their skills develop in satisfactory way. 
Key words: Coaching, Appreciative Inquiry, Athletes Potential Development, Kirkpatrick Model 
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บทน า 
 การเล่นกีฬานั้นมีประโยชน์ต่อสุขภาพร่างกาย เพราะสามารถช่วยท าให้มีร่างกายท่ีสมบูรณ์แข็งแรง การมีสุขภาพท่ีดี

ส่งผลต่อคุณภาพชีวิตของประชากรในประเทศ ซึ่งเป็นปัจจัยส าคัญในการขับเคลื่อนประเทศ รัฐบาลได้ให้ความส าคัญกับการ
เล่นกีฬา มีการส่งเสริมให้เยาวชน ประชาชน หันมาออกก าลังกายและเล่นกีฬาเป็นประจ า ตามนโยบายที่ว่า ต้องการให้คนไทย
มีคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้น แข็งแรงขึ้นอย่างเสมอภาค  คนไทยมีความสามัคคีกัน สร้างภาพพจน์ช่ือเสียงที่ดีให้คนไทยและ
ประเทศชาติ [1]  

กีฬาเทควันโด เป็นกีฬาที่ได้รับความนิยมในกลุ่มคนรุ่นใหม่ทั้งในประเทศและต่างประเทศ  มีผู้เล่นมากกว่า 195
ประเทศ ได้บรรจุเข้าในการแข่งขันกีฬาเอเช่ียนเกมส์ ในปี ค.ศ. 1974 และกีฬาโอลิมปิกเกมในปี ค.ศ. 2000 ปัจจุบันมีการ
แข่งขันตั้งแต่กีฬาโอลิมปิก เอเช่ียนเกม กีฬามหาวิทยาลัยโลก กีฬาชิงแชมป์เอเชีย กีฬาซีเกมส์ กีฬาเทควันโดจึงถือได้ว่าเป็น
กีฬาสากลที่ได้รับการยอมรับไปทั่วโลก รวมถึงประเทศไทย ประเทศไทยมีการพัฒนาการฝึกซ้อมและการแข่งขันอย่างต่อเนื่อง 
จนนักกีฬาสามารถคว้าเหรียญทองแดง เหรียญเงินจากการแข่งขันโอลิมปิก ซึ่งเป็นหนึ่งในกีฬาที่เป็นความหวังของประเทศ 
และเหรียญทองจากรายการต่างๆ [2]  ท าให้กีฬาเทควันโดเป็นที่สนใจของเยาวชนไทย และจูงใจให้กับนักเรียน นักกีฬาหันมา
สนใจฝึกซ้อมกีฬาเทควันโดมากขึ้น ส่งผลให้มีศูนย์ฝึกหรือโรงเรียนเทควันโดกระจายอยู่ทั่วทุกภูมิภาคในประเทศ  

โรงเรียนเทควันโดมาสเตอร์โจ ก่อตั้งเมื่อ พ.ศ. 2550 โดยนายธนดล รัตนสุวราหะ โรงเรียนเทควันโดมาสเตอร์โจเป็น
โรงเรียนเอกชนนอกระบบแห่งแรกและแห่งเดียวในภาคตะวันเฉียงเหนือ ที่ได้การรับรองมาตรฐานจากกระทรวงศึกษาธิการ 
และได้เข้ารับเกียรติบัตรโรงเรียนเอกชนที่มีผลการประเมินคุณภาพการศึกษาในระดับ ดีและดีมาก จากส านักงาน
คณะกรรมการส่งเสริมการศึกษาเอกชน ซึ่งถือว่าเป็นโรงเรียนที่มีคุณภาพ ที่ก่อตั้งมานานกว่า 12 ปี [3]  อีกทั้งโรงเรียนได้ส่ง
นักกีฬาประเภทท่าร าเข้าสู่การเป็นนักกีฬาทีมชาติเพื่อเข้าเก็บตัวทีมชาติและเข้าแข่งขันในระดับนานาชาติ ถือได้ว่าเป็น
โรงเรียนแรกๆในภาคตะวันออกเฉียงเหนือท่ีส่งนักกีฬาเข้าสูก่ารเป็นนักกีฬาทีมชาติ นักกีฬาในโรงเรียนมีผลงานจากการแข่งขนั 
กีฬาแห่งชาติ กีฬามหาวิทยาลัย กีฬาเยาวชน และชิงแชมป์ประเทศไทย นอกจากนี้นักกีฬาของโรงเรียนยังสามารถคว้าแชมป์ 
ในการแข่งขันหลายรายการในระดับภูมิภาค อย่างไรก็ตาม นักกีฬาท่ีประสบความส าเร็จยังเป็นเฉพาะบุคคล   

ด้วยเหตุนี้ ผู้ศึกษามีความสนใจที่จะศึกษาค้นคว้าหาแนวทางในการพัฒนาศักยภาพนักกีฬาเทควันโดโดยประยุกต์ใช้
สุนทรียสาธกเพื่อหาประสบการณ์เชิงบวกที่อยู่ตัวนักกีฬา เพื่อหารูปแบบการฝึกซ้อมและพัฒนาเทคนิคที่เหมาะสมกับความ
ต้องการของนักกีฬาในโรงเรียน เพื่อผลักดันให้ครอบคลุมนักกีฬาทุกคนได้มีผลงานท่ีดีขึ้นเรื่อยๆ   

 
วัตถุประสงค์ของการศึกษา 

1. เพื่อค้นหาปัจจัยที่เป็นประสบการณ์เชิงบวกของนักกีฬาเทควันโด  
2.  เพื่อน าข้อมูลที่ได้จากการศึกษามาใช้ในการสร้างรูปแบบการฝึกซ้อมเพื่อพัฒนาศักยภาพให้กับนักกีฬาเทควันโด 

  
วิธีด าเนินการศึกษา 

ด าเนินการศึกษาตามวัตถุประสงค์โดยใช้รูปแบบกระบวนการสุนทรียสาธก หรือวงจร  4-D [4] ประกอบไปด้วย 
Discovery, Dream, Design, Destiny ดังนี ้

ขั้นตอนที่ 1 การค้นหา (Discovery)      
เป็นการศึกษาและค้นหาข้อมูลพื้นฐานจากหนังสือ บทความ เอกสารวิชาการ งานวิจัย เพื่อให้ได้ข้อมูลในการสร้าง

หัวข้อในการสอบถาม และน ามาใช้ในการสัมภาษณ์ผู้มีส่วนร่วมคือนักกีฬาของโรงเรียนเทควันโดมาสเตอร์โจ ที่มีอายุ 12 ปีขึ้น
ไป จ านวน 20 คน เพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวกที่ดีท่ีสุดโดยจะมีค าถาม 5ข้อ 

ขั้นตอนที่ 2 การวาดฝัน (Dream)  
 เมื่อค้นหาข้อมูลที่ได้จะประสบการณ์เชิงบวกที่ดีที่สุด จากการตั้งค าถามเชิงบวกแล้วน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์เพื่อหา

จุดร่วมและจุดโดดเด่นท่ีได้มาหาวิธีการจัดรูปแบบการเรียนการสอนที่นักเรียน นักกีฬาช่ืนชอบหรือคาดฝันอยากให้เกิด 
ขั้นตอนที่ 3 การออกแบบ (Design) 

น าสิ่งที่วาดฝันมาออกแบบวิธีการจัดรูปแบบการเรียนการสอนโดยน าเทคนิคการโค้ชของเฮรอน(Heron Model) [5]  
เข้ามาช่วยเพิ่มประสิทธิภาพเพื่อให้เหมาะสมกับนักกีฬา ก่อให้เกิดแรงผลักดันเพื่อท าไปสู่การน าไปปฏิบัติจริง 
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ขั้นตอนที่ 4 การท าให้เป็นจริง (Destiny) 
น าเอารูปแบบการฝึกซ้อมเพื่อพัฒนาศักยภาพให้กับนักกีฬาเทควันโดมาปฏิบัติให้เกิดผล เพื่อไปให้ถึงสิ่งที่วาดฝันและ

ออกแบบไว้ให้เป็นจริง จากนั้นท าการวัดและประเมินผลโครงการโดยใช้ทฤษฎี Kirkpatrick Model [6]   
 

ผลการศึกษา  
 จากการศึกษาเรื่อง การโค้ชโดยประยุกต์ใช้สุนทรียสาธกเพื่อพัฒนาศักยภาพนักกีฬาเทควันโด  กรณีศึกษา โรงเรียน
เทควันโดมาสเตอร์โจ จังหวัดขอนแก่น ได้ผลการศึกษาดังน้ี 

1. ปัจจัยท่ีเป็นประสบการณ์เชิงบวกของนักกีฬาเทควันโด  
 ผลการสัมภาษณ์นักกีฬาของโรงเรียนเทควันโดมาสเตอร์โจ จังหวัดขอนแก่น จ านวน 20 คน ประกอบด้วยค าถาม 5 
ข้อ ดังนี ้ 

1. จุดเปลี่ยนท่ีท าให้เราหันมาสนใจกีฬาเทควันโดคืออะไร (ตารางที่ 1) 
 จุดร่วม (Convergent) ในเรื่อง จุดเปลี่ยนที่ท าให้เราหันมาสนใจกีฬาเทควันโด คือ เพื่อน ญาติ คนรู้จักชวน อยากออกก าลัง 

ซึ่งสังเกตได้ว่า คนอ่ืนมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ รวมถึงตัวบุคคลเองที่เป็นจุดเปลี่ยนที่ท าให้หันมาเลือกกีฬาเทควันโด 
 จุดโดดเด่น (Divergences) คือ อยากลองเล่น, ต้องการเรียนเพื่อป้องกันตัว, ชุดเทควันโดเท่ห์ และดูหนังศิลปะป้องกันตัว ซึ่ง

สังเกตได้ว่า มาจากความต้องการของตัวเอง  
2. ตั้งแต่เล่นกีฬาเทควันโดมาสิ่งประทับใจท่ีสุดคืออะไร (ตารางที่ 2) 

  จุดร่วม (Convergent) ในเรื่อง ตั้งแต่เล่นกีฬาเทควันโดมาสิ่งประทับใจที่สุด คือได้เหรียญหรือถ้วยในการแข่งขัน ระดับชาติ 
ระดับภาค และ พบเพื่อนใหม่ๆ มิตรภาพในโรงเรียน จะสังเกตได้ว่านักกีฬาภาคภูมิใ จกับเหรียญมากที่สุด รองลงมาคือ 
มิตรภาพของนักกีฬาท่ีรู้สึกอบอุ่น เหมือนเป็นครอบครัวหนึ่ง 

 จุดโดดเด่น (Divergences) คือ ชอบการสอนของผู้ฝึกสอน การรู้วิธีการต่อสู้ ป้องกันตัว และมีโอกาสช่วยสอน จะสังเกตได้ว่า
นักกีฬาชอบเทคนิคและการสอนของผู้ฝึกสอน รู้เทคนิควิธีการต่อสู้ ป้องกันตัว และสุดท้ายคือรู้สึกภูมิใจที่ช่วยสอนแล้วนักกีฬา
ประสบความส าเร็จ  

3. เมื่อนึกถึงตอนถูกสอนชอบการฝึกซ้อมแบบไหนมากที่สุด (ตารางที่ 3) 
 จุดร่วม (Convergent) ในเรื่อง วิธีการสอนและการฝึกซ้อมที่ชอบ คือ การซ้อมกับเพื่อนเยอะๆเพราะรู้สกึอุ่นใจจุ ด โ ด ด เ ด่ น 

(Divergences) คือ แบบฝึกซ้อมที่เน้นฝึกหนักๆ ทุ่มเทกับการซ้อม ได้ซ้อมท่ายากๆที่คนอ่ืนท าไม่ได้ ซ้อมแบบสนุกสนาน ผสม
กับการเล่นไปด้วย และสุดท้ายคือการทดลองซ้อมด้วยตนเองว่าแบบไหนเหมาะกับตนเอง 

4. ต้องการพัฒนาตนเองไปถึงระดับไหน (ตารางที่ 4) 
 จุดร่วม(Convergent) ในเรื่อง เป้าหมายที่ต้องการพัฒนาไปถึง คือ ต้องการจะพัฒนาฝีมือไปจนถึงระดับชาติเลยซึ่งเป็นการ

แสดงจุดยืนที่ชัดเจนท าให้สามารถน าพานักกีฬาไปจุดที่ต้องการไม่ยาก และมีนักกีฬาบางคนประมาณตนจึงตอบว่า ท าให้ดี
ที่สุดเท่าที่ตัวเองจะท าได้  
 จุดโดดเด่น (Divergences) คือ สายด าซึ่งเป็นความใฝ่ฝันของนักเรียนที่เรียนเทควันโดจนไปถึงนักกีฬาที่เป็นนักกีฬา
ไม่นานแต่ฝีมือดี แข่งขันในระดับภูมิภาค ได้เหรียญกลับมา มีเป้าหมายพื้นฐานคือสายด า และนักกีฬาที่เป็นนักกีฬามานานก็
อยากจะผันตัวมาเป็นผู้ฝึกสอน พัฒนาตนเองในระดับนักกีฬา เพื่อน าความรู้มาต่อยอดสอนนักกีฬารุ่นใหม่ ส าหรับนักกีฬาที่
ค่อยๆไต่ระดับไปอาจมาจากการประมาณตน ยังไม่กล้าตั้งเป้าให้สูง 

5. เทคนิคท่ีท าให้เรารู้สึกมั่นใจในตนเองที่สุด (ตารางที่ 5) 
 จุดร่วม (Convergent) ในเรื่อง สิ่งใดที่ท าให้รู้สึกกล้าแสดงออกและมั่นใจในตนเอง คือ ซ้อมเยอะๆจะท าให้รู้สึก
มั่นใจ และท าให้ไม่พลาดเวลาแข่งขัน เมื่อท าท่าซ้ าๆกล้ามเนื้อจะจดจ าท่าจึงท าให้ไม่พลาด  การสร้างขึ้นมาให้ได้ด้วยตัวเอง 
ด้วยการเชื่อในสิ่งที่ก าลังท า เชื่อมั่นในตัวเอง โดยไม่ได้ถูกกดดัน ชอบการโค้ชแบบให้ก าลังใจ  
 จุดโดดเด่น (Divergences) คือ การเป็นแบบอย่างให้เพื่อนๆดู รวมถึงการน าซ้อมหน้าช้ัน และลงแข่งบ่อยๆ จะท าให้
รู้สึกชนสนาม และมั่นใจ 

2. การสร้างรูปแบบการฝึกซ้อมเพ่ือพัฒนาศักยภาพให้กับนักกีฬาเทควันโด 
ผลการศึกษาท าให้ค้นพบจุดร่วม (Convergent) และจุดโดดเด่น (Divergent) ของนักกีฬาตามหลักทฤษฎีสุนทรีย
สาธก และใช้ทฤษฎี Heron Model จึงสรุปมาเป็นแผนการสอนที่มีรปูแบบสนุกสนาน ไม่กดดัน ได้ความรู้ ทักษะ ซึ่ง
ได้โครงการทั้ง 3 ดังนี้ 
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  1. รูปแบบการฝึกซ้อมเพื่อพัฒนาศักยภาพให้กับนักกีฬาเทควันโด 
 ผู้ศึกษาได้ท าแผนการพัฒนาศักยภาพของนักกีฬาโดยแบ่งเป็น 6 ขั้นตอน จากการสัมภาษณ์เชิงบวกโดยการหาจุด
ร่วม (Convergences) และจุดโดดเดน่ (Divergences)  ขั้นตอนแรก มาจากจุดโดดเด่นจากตาราง 5 เรื่องความกล้าแสดงออก
และมีความมั่นใจด้วยการเป็นตัวอย่างให้เพื่อนๆดู อาจารย์ให้น าซ้อม ขั้นตอนที่สอง มาจากจุดโดดเด่นจากตาราง 3 แบบ
ฝึกซ้อมที่เน้นฝึกหนักๆ จุดร่วมจากตาราง 5 ซ้อมเยอะๆจะท าให้มั่นใจ และ ซ้อมกับเพื่อนเยอะๆ ผู้ศึกษาออกแบบการซ้อม
แบบแบ่งตามฐาน หรือจับคู่ซ้อม เพื่อให้นักกีฬารู้สึกผ่อนคลาย สนุกและได้ความรู้ไปด้วย และมาจากจุดร่วมตาราง 1 มาเรียน
เพราะคนรู้จักชวนและจุดร่วมจากตาราง 3 ชอบการสอนแบบท าเป็นกลุ่ม, ซ้อมแบบสนุกสนาน ขั้นตอนที่สาม มาจากจุดโดด
เด่นจากตาราง 3 ซ้อมแบบให้ลองท าด้วยตัวเอง ส าหรับนักกีฬาท่ีชอบซ้อมเอง  ขั้นตอนท่ีสี่ มาจากจุดโดดเด่นจากตาราง5 เป็น
ตัวอย่างให้เพื่อนๆดู ขั้นตอนที่ห้า มาจากจุดร่วมจากตาราง 5 ซ้อมเยอะๆจะท าให้มั่นใจ ขั้นตอนที่หก มาจากจุดโดดเด่นจาก
ตาราง5 สร้างความมั่นใจด้วยตัวเอง จากความเช่ือมั่นในตนเอง และท าสมาธิ มาท าการพัฒนาเป็นแผนการสอนและเพิ่มการ
โค้ชแบบ Heron Model เพื่อเพ่ิมประสิทธิภาพให้มากข้ึน  
  2. โครงการพี่ช่วยน้องพร้อมบวก 
 จากปัจจัยที่เป็นจุดร่วมจากตาราง 3 จะเห็นว่าซ้อมกับเพื่อนหลายๆคนจะท าให้รู้สึกอุ่นใจ รู้สึกมีเพื่อน จากจุดร่วมนี้
ท าให้ผู้ศึกษาเห็นได้ว่า รู้สึกอุ่นใจที่มีเพื่อน บวกกับจุดโดดเด่นจากตาราง 2และ5 ที่ว่า ประทับใจที่ได้น าซ้อม หรือช่วยสอน 
นักกีฬารู้สึกเห็นคุณค่าในตัวเอง รู้สึกภาคภูมิใจได้ช่วยดูแลรุ่นน้อง เพื่อให้พร้อมกับการแข่งขัน จึงเกิดเป็นโครงการนี้ขึ้น 
  3. โครงการพื้นท่ีคนเก่ง 
 จากปัจจัยที่เป็นจุดร่วมจากตาราง 2 จะเห็นว่าตั้งแต่เล่นกีฬาเทควันโดมาสิ่งที่ประทับใจที่สุดของนักกีฬา คือการได้
เหรียญหรือถ้วยในการแข่งขันในระดับต่างๆ ซึ่งภูมิใจท่ีสามารถท าถ้วยให้กับโรงเรียนได้ ด้วยเหตุนี้จึงเกิดเป็นโครงการนี้ขึ้น 
 จากการด าเนินการท าโครงการทั้ง 3 โครงการ ตั้งแต่เดือนมกราคม 2562 จนถึงเดือนเมษายน 2562 ซึ่งมีระยะเวลา
ประมาณ 4 เดือน พบว่า รูปแบบการฝึกซ้อมเพื่อพัฒนาศักยภาพให้กับนักกีฬาเทควันโด ช่วยพัฒนาศักยภาพนักกีฬาในเรื่อง
ร่างกายและความมั่นใจ โครงการพี่ช่วยน้องพร้อมบวก ช่วยพัฒนาศักยภาพนักกีฬาในเรื่องความเป็นผู้น าและความสามัคคีกัน 
โครงการพื้นท่ีคนเก่ง บวก ช่วยพัฒนาศักยภาพนักกีฬาในเรื่อง ความภาคภูมิใจและเช่ือมั่นในตัวเอง 
 
สรุปผลการศึกษา 

 สรุปผลการศึกษาพบปัจจัยจุดร่วมส าคัญที่พัฒนาศักยภาพนักกีฬา ได้แก่ 1) การฝึกซ้อมเยอะๆเพื่อให้กล้ามเนื้อ
แข็งแรงจะท าให้มั่นใจ 2) การฝึกซ้อมกับเพื่อนเยอะๆจะท าให้มั่นใจ ไม่กลัวว่าจะท าผิด ไม่กดดัน 3) การฝึกซ้อมแบบแบ่งเป็น
ฐาน จับคู่ซ้อม จะท าให้ไม่น่าเบื่อ สนุกกับการฝึกซ้อม 4) มาเรียนเพราะมีคนรู้จัก เพื่อน ญาติมาเรียน นักกีฬารู้สึกมีเพื่อน 5) 
ซ้อมแบบสนุกสนาน ไม่กดดัน ผู้ฝึกสอนเล่นกับนักกีฬาด้วย ท าให้อยากซ้อมมากข้ึน 6) การได้เหรียญหรือถ้วยในการแข่งขันใน
รายการระดับต่างๆ ท าให้นักกีฬารู้สึกภาคภูมิใจในตัวเอง เป็นแรงผลักดันในการฝึกซ้อม จากจุดโดดเด่น ได้แก่ 1) การเป็น
ตัวอย่างให้เพื่อนๆดู และการน าซ้อม ท าให้รู้สึกถึงความเป็นผู้น า 2) การฝึกซ้อมที่เน้นฝึกเยอะๆ หนักๆ ท าให้กล้ามเนื้อจดจ า
และมั่นใจมากขึ้น 3) การเป็นผู้ช่วยสอน ท าให้รู้สึกภาคภูมิใจหากนักกีฬาที่ช่วยสอนได้เหรียญ  ได้น าโครงการจ านวน 3 
โครงการ ได้แก่ รูปแบบการฝึกซ้อมเพื่อพัฒนาศักยภาพให้กับนักกีฬาเทควันโด  เพื่อพัฒนาศักยภาพด้านร่างกาย จิตใจ และ
ทักษะให้กับนักกีฬา โครงการพี่ช่วยน้องพร้อมบวก พัฒนาด้านการเป็นผู้น าและฝึกซ้อมกับผู้มีประสบการณ์มาก่อน โครงการ
พื้นที่คนเก่ง นักกีฬารู้สึกภาคภูมิใจในตัวเองเป็นแรงผลักดันในการฝึกซ้อมและก้าวไปถึงเป้าหมายที่อย่างไปให้ถึง โดยโครงการ
สามารถกระตุ้นให้นักกีฬาน าศักยภาพที่มีอยู่ออกมาใช้อย่างเต็มที่มากขึ้น 
 
ข้อเสนอแนะ 
 จากการศึกษาค้นคว้าในครั้งนี้เพื่อพัฒนาศักยภาพของนักกีฬาในโรงเรียนโดยประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก ซึ่งสามารถ
น าไปใช้กับกีฬาประเภทอื่นได้หรือปรับเปลี่ยนไปตามองค์กรหรือโรงเรียน ควรน าแนวคิด ทฤษฎีอื่นมาใช้ร่วมด้วย เพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการพัฒนาศักยภาพให้ดีมากขึ้น  โครงการพื้นที่คนเก่งที่ผู้ศึกษาได้ออกแบบไปนั้นนอกจากจะสร้างความ
ภาคภูมิใจแล้ว ยังเป็นการโปรโมทโรงเรียนอีกด้วย จึงสามารถน าไปใช้เป็นกลยุทธ์เพื่อเพ่ิมยอดขายได้อีกด้วย 
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ตารางที่ 1 จุดเปลี่ยนที่ท าให้เราหนัมาสนใจกีฬาเทควันโด 

จุดเปลี่ยน จ านวนคน 
เพื่อน ญาติ คนรู้จักชวน 7 
อยากออกก าลังกาย 6 
อยากลองเล่น 3 
ต้องการเรียนเพื่อป้องกันตัว 2 
ชุดเทควันโดเท่ห ์ 1 
ดูหนังศิลปะป้องกันตัว 1 

 
ตารางที่ 2 ตั้งแต่เล่นกีฬาเทควันโดมาสิ่งประทับใจท่ีสดุ 

สิ่งประทับใจ จ านวนคน 
ได้เหรียญหรือถ้วยในการแข่งขัน ระดับชาติ ระดับภาค 10 
พบเพื่อนใหม่ๆ มิตรภาพในโรงเรียน 5 
ชอบการสอนสนุกด ี 2 
รู้วิธีต่อสู้และป้องกันตัว 2 
ช่วยสอน 1 

 
ตารางที่ 3 วิธีการสอนและการฝึกซ้อมที่ชอบ 

วิธีการสอนและการฝึกซ้อม จ านวนคน 
ซ้อมกับเพื่อนหลายๆคน, จับคูซ่้อม, เข้าฐาน 8 
แบบฝึกซ้อมที่เน้นฝึกหนักๆ  4 
ซ้อมแบบสนุกสนาน 4 
ซ้อมท่ายากๆ เช่นตลีังกา, เตะ 360องศา 3 
ซ้อมแบบให้ลองท าด้วยตัวเอง 1 
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ตารางที่ 4 เป้าหมายทีต่้องการพฒันาไปถึง  
ต้องการพัฒนาไปถึง จ านวนคน 

ทีมชาติ ระดับชาต ิระดบัภาค   7 
ท าให้ดีที่สุด เท่าท่ีจะท าได ้ 5 
ระดับสายด า 3 
ผู้ฝึกสอน 3 
ค่อยๆไต่ระดับไป 2 

 
ตารางที่ 5 สิ่งที่ท าให้เรารูส้ึกมั่นใจในตนเองที่สุด 

สิ่งที่ท าให้รู้สึกกล้าแสดงออกและมั่นใจในตนเอง จ านวนคน 
ซ้อมเยอะๆจะท าให้มั่นใจ 8 
สร้างความมั่นใจด้วยตัวเอง จากความเชื่อมั่นในตนเอง และท าสมาธ ิ 5 
เป็นตัวอย่างให้เพื่อนๆดู อาจารย์ให้น าซ้อม 4 
ลงแข่งบ่อยๆ 3 
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คุณลักษณะอันพึงประสงค์ที่ส ำคัญของพนักงำนพัฒนำธุรกิจระดับ 4-7 ผู้ท่ีมีควำมโดดเด่นในกำร
ปฏิบัติงำน กรณีศึกษำพนักงำนพัฒนำธุรกิจที่ปฏิบัติงำนในสังกัดส ำนักงำนธนำคำรเพือ่กำรเกษตรและ

สหกรณ์กำรเกษตร เขตพื้นที่จังหวัดอุดรธำนี 
IMPORTANT DESIRABLE CHARACTERISTICS OF BUSINESS DEVELOPMENT STAFF LEVEL 4-7 
PEOPLE WITH OUTSTANDING PERFORMANCE CASE STUDY OF BUSINESS DEVELOPMENT 

STAFF AT WORKING UNDER THE OFFICE OF THE BAAC, UDON THANI PROVINCE. 
 

จักริน วงศ์ประดับแพร1 

อมรวรรณ รังกูล2 

 
บทคัดย่อ 

 การศึกษา เรื่อง คุณลักษณะอันพึงประสงค์ที่ส าคัญของพนักงานพัฒนาธุรกิจระดับ 4 -7 ผู้ที่มีความโดดเด่นในการ
ปฏิบัติงาน กรณีศึกษาพนักงานพัฒนาธุรกิจที่ปฏิบัติงานในสังกัดส านักงาน ธ.ก.ส. เขตพื้นที่จังหวัดอุดรธานี มีวัตถุประสงค์ 1) 
เพื่อศึกษาคุณลักษณะอันพึงประสงค์ที่ส าคัญของพนักงานพัฒนาธุรกิจระดับ 4-7 ผู้ที่มีความโดดเด่นในการปฏิบัติงาน 2) เพื่อ
จัดท าแนวทางในการพัฒนาบุคลากรในสายอาชีพพัฒนาธุรกิจ  เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก เก็บ
รวบรวมข้อมูลโดยการเลือกสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง ได้แก่พนักงานพัฒนาธุรกิจระดับ 4-7 ผู้ที่มีความโดดเด่นในการ
ปฏิบัติงานจ านวน 25 ท่าน เป็นพนักงานพัฒนาธุรกิจระดับ 4-7 ที่ปฏิบัติงานในสังกัดส านักงาน ธ.ก.ส. จังหวัดอุดรธานี เป็น
พนักงานพัฒนาธุรกิจระดับ 4-7 ที่ได้รับการจัดล าดับ (Ranking) อยู่ในล าดับที่ 1-3 ของสาขาในปีบัญชี 2561 เป็นพนักงาน
พัฒนาธุรกิจระดับ 4-7 ที่ได้รับการประเมินผลงานขั้นพิเศษติดต่อกัน 2 ปีขึ้นไป เป็นพนักงานพัฒนาธุรกิจระดับ 4-7 ที่มีความ
ประพฤติปฏิบัติดีเป็นที่ยอมรับของเพื่อนร่วมงานและหัวหน้างาน การ เก็บรวบรวมข้อมูล ข้อมูลปฐมภูมิ ข้อมูลทุติยภูมิ 
เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา ใช้วิธีการสัมภาษณ์แบบตัวต่อตัว และเป็นวิธีการสัมภาษณ์แบบกึ่งมีโครงสร้าง ( Semi – 
Structured Interview) ผลการวิเคราะห์พบว่า คุณลักษณะที่พึงประสงค์โดยแสดงพฤติกรรมออกมาที่สามารถสังเกตและ
ประเมินที่ส าคัญได้  6 ด้าน  คือ ความซื่อสัตย์สุจริต  ส าคัญเป็นล าดับแรก และยิ้มบริการด้วยใจ ใช้ชีวิตพอเพียง มีส านึก
รับผิดชอบ  ตอบสนองเป็นทีม และ ด้านมีการพัฒนากระบวนการอย่างต่อเนื่อง เมื่อด าเนินการศึกษาแล้ว สามารถน าแนวทาง
ที่ได้ มาท าแบบโครงการได้ ทั้งหมด 2 โครงการ คือ โครงการก้าว เก้าสู่ความเป็นเลิศ และ โครงการ  ผู้น าในดวงใจ 
ค ำส ำคัญ: คุณลักษณะอันพึงประสงค์ ที่โดดเด่น  
 

Abstract 
 A study of important desirable characteristics of business development employees, level 4-7, who 
have outstanding performance A case study of business development employees who work under the 
BAAC office in Udon Thani Province The objectives are 1) to study important desirable characteristics of 
business development staff level 4-7 who have outstanding performance 2) to develop guidelines for 
personnel development in the business development profession Is a qualitative research By using in-depth 
interview Data were collected by selecting randomly chosen specific samples. Are business development 
staff level 4-7, with outstanding work performance of 25 persons, are business development staff level 4-
7, working in the BAAC Office of Udonthani Province Being a Business Development Officer at Level 4-7 that 
has been ranked in Rank 1-3 in the branch in the fiscal year 2018, being a Business Development Officer at 
Level 4-7 that has been evaluated for a special level of consecutive 2 Years up to be 4-7 business 
development employees with good behavior and are accepted by colleagues and supervisors. Data 
collection Primary information Secondary data Educational tools Use face-to-face interviews And is a semi-
                                                           
1 นักศึกษาหลักสตูรบรหิารธรุกิจมหาบัณฑติ วิทยาลัยบณัฑติศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
2 อาจารย์ ดร. ประจ าวิทยาลัยบณัฑิตศึกษาการจดัการ มหาวิทยาลยัขอนแก่น 
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structured interview method. The results of the analysis revealed that Desirable characteristics by showing 
behaviors that can be observed and assessed in 6 areas: honesty First priority And smile with service Live 
sufficiency Responsible Responsive as a team and with continuous process development After conducting 
the study Can apply the guidelines To create a total of 2 projects, namely the Nine Steps to Excellence 
Project and the Favorite Leader Project 
Keywords: Desirable characteristics, Outstanding 
 
บทน ำ 
 ประเทศไทยเป็นประเทศเกษตรกรรม ประชาชนส่วนใหญ่ของประเทศ มีอาชีพเกษตรกรรม และมีฐานะยากจน ขาด
เงินทุนในการประกอบอาชีพ ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร ซึ่งเป็นสถานบันระดับชาติมีฐานะเป็นรัฐวิสาหกิจ 
สังกัดกระทรวงการคลัง จัดตั้งขึ้นตามพระราชบัญญัติธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์เพื่อการเกษตรปี พ.ศ. 2509 ท า
หน้าที่อ านวยสินเช่ือให้แก่เกษตรกร อย่างกว้างขวางทั้งในด้านการเกษตรโดยตรง และผ่านทางสถาบันการเกษตร เพ่ือ
ช่วยเหลือเกษตรกรให้มีแหล่งเงินทุนที่สามารถเข้าถึงได้ง่าย ให้เกษตรกรมีเงินทุนและอุปกรณ์การเกษตรที่สามารถช่วยเหลือ
เกษตรกรได้เพื่ออ านวยด้านการผลิตแก่เกษตรกร รวมทั้งท าหน้าที่เป็นแหล่งเงินทุนอ านวยสินเ ช่ือแก่สหกรณ์ที่อยู่ในประเทศ
ไทย [1] 
 ในปัจจุบันต าแหน่งพนักงานพัฒนาธุรกิจเป็นต าแหน่งที่มีความส าคัญต่อองค์กรเป็นอย่างมาก เนื่องจากพนักงานพัฒนา
ธุรกิจเป็นต าแหน่งที่มีหน้าที่ให้บริการและติดต่อปฏิสัมพันธ์กับลูกค้าโดยตรง เห็นได้จากขีดความสามารถเฉพาะต าแหน่งของ
พนักงานพัฒนาธุรกิจ (Functional Competency) ที่จ าเป็นต้องท างานในเชิงรุก มีความรู้เกี่ยวกับการด าเนินธุรกิจของ
ธนาคาร ภายใต้ภาระหน้าที่ต่าง ๆ มากมาย เช่น การให้บริการสินเช่ือ การขยายฐานลูกค้าใหม่ การเร่งรัดติดตามหนี้ การให้
ความรู้ทางด้านการเงิน การตรวจสอบที่ดินจ านอง การน าเสนอผลิตภัณฑ์ทางการเงิน การสื่อสารนโยบายที่ส าคัญของธนาคาร
รวมไปถึงการสนับสนุนนโยบบายของรัฐบาล เห็นได้ว่าพนักงานพัฒนาธุรกิจเป็นต าแหน่งที่มีความส าคัญเป็นอย่างมาก การที่
พนักงานพัฒนาธุรกิจจะปฏิบัติงานให้ส าเร็จตามเป้าหมายได้นั้น พนักงานจ าเป็นต้องมีความรู้ ความสามารถในการปฏิบัติงาน 
รวมไปถึงการบริหารจัดการงานของตนเองตามที่ได้รับมอบหมาย จากการสังเกตของผู้ศึกษาพบว่าพนักงานพัฒนาธุรกิจใน
ปัจจุบันนั้นมีคุณลักษณะส่วนตนท่ีมีความแตกต่างกันออกไป ซึ่งคุณลักษณะส่วนตนของพนักงานแต่ละคนนั้นมีผลให้พนักงานมี
ลักษณะการท างานที่ต่างกันออกไป โดยผู้ศึกษาสังเกตเห็นว่ามีพนักงานส่วนหนึ่งสามารถปฏิบัติงานส าเร็จลุล่วงตามได้ตาม
เป้าหมายที่ก าหนด และมีพนักงานบางส่วนไม่สามารถปฏิบัติงานได้ตามเป้าหมายที่ธนาคารก าหนด  ซึ่งการที่พนักงานไม่
สามารถปฏิบัติงานได้ตามเป้าหมายที่ทางธนาคารก าหนดไว้ได้อาจส่งผลให้ส่วนงานท่ีพนักงาน   นั้น ๆ ประปฏิบัติงานอยู่ ไม่
สามารถเข้าสู่เป้าหมายได้ และจะส่งผลกระทบต่อภาพรวมของธนาคารในที่สุด [2] 
 จากประเด็นข้างต้น พนักงานพัฒนาธุรกิจถือเป็นตัวหนึ่งในตัวแปรที่ส าคัญที่จะท าให้องค์กรบรรลุวัตถุประสงค์ได้ตาม
เป้าหมายที่ธนาคารตั้งไว้ ผู้ศึกษาในฐานะที่เป็นพนักงานพัฒนาธุรกิจของธนาคาร ธ.ก.ส. จึงมีความสนใจที่จะศึกษาคุณลักษณะ
อันพึงประสงค์ที่ส าคัญของพนักงานพัฒนาธุรกิจระดับระดับ 4-7 ผู้ที่มีความโดดเด่นในการปฏิบัติงาน กรณีศึกษาพนักงาน
พัฒนาธุรกิจท่ีปฏิบัติงานในสังกัดส านักงาน  ธ.ก.ส. เขตพื้นท่ีจังหวัดอุดรธานี เพื่อน าผลการศึกษาท่ีได้ไปใช้เป็นแนวทางในการ
พัฒนาบุคลากรในองค์กร นอกจากน้ียังสามารถน าข้อมูลที่ได้ไปใช้เป็นในการพัฒนาบุคลากรในสายอาชีพพนักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่อไป 
 
วัตถุประสงคก์ำรวิจัย 
 เพื่อศึกษาคุณลักษณะอันพึงประสงค์ที่ส าคัญของพนักงานพัฒนาธุรกิจระดับ 4 -7 ผู้ที่มีความโดดเด่นในการ
ปฏิบัติงานและจัดท าแนวทางในการพัฒนาบุคลาการในการปฏิบัติงาน 
 
ขอบเขตกำรวิจัย 
  ขอบเขตด้านเนื้อหา 
 ศึกษาคุณลักษณะอันพึงประสงค์ที่ส าคัญของพนักงานพัฒนาธุรกิจระดับ 4-7 ผู้ที่มีความโดดเด่นในการปฏิบัติงาน 
กรณีศึกษาพนักงานพัฒนาธุรกิจที่ปฏิบัติงานในสังกัดส านักงาน ธ.ก.ส. เขตพื้นที่จังหวัดอุดรธานี ในครั้งนี้ ผู้ศึกษาได้ยึดหลัก
แนวคิดวัฒนธรรมองค์กรที่ส าคัญของ ธ.ก.ส. 5 ประการเพื่อใช้เป็นแนวทางในการศึกษาครั้งน้ี 
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 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างในการศึกษาน้ี ได้แก่พนักงานพัฒนาธุรกิจระดับ 4-7 ในเขตพื้นท่ีจังหวัดอุดรธานี จ านวน 
25 คน ที่ปฏิบัติหน้าท่ีใน ธ.ก.ส. เขตพื้นที่จังหวัดอุดรธานี  
 ขอบเขตด้านพ้ืนท่ี 
ผู้ศึกษาท าการเก็บรวบรวมข้อมูลที่ส านักงาน ธ.ก.ส. เขตพื้นท่ีส านักงานจังหวัดอุดรธานี 
 ขอบเขตด้านเวลา 
ช่วงเวลาที่ใช้ในการศึกษาและเก็บรวบรวมข้อมูล ได้แก่ เดือนเมษายน ถึงเดือนกรกฎาคม พ.ศ. 2562  
 
วิธีกำรด ำเนินกำรวิจัย   
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในกำรศึกษำ 
วิธีการสัมภาษณ์ (Interview) โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์แบบตัวต่อตัว  (One-On-One Interview) และเป็นวิธีการสัมภาษณ์
แบบก่ึงมีโครงสร้าง (Semi – Structured Interview) ทั้งนี้เพื่อให้ผู้ถูกสัมภาษณ์สามารถแสดงความคิดเห็นได้อย่างอิสระ และ
ผู้ท าการศึกษาสามารถเก็บข้อมูลจากผู้สัมภาษณ์ได้ง่าย ทั้งนี้ผู้สัมภาษณ์ต้องมุ่งเน้นให้ผู้ถูกสัมภาษณ์ตอบค าถามได้ตรงประเด็น 
โดยมีแนวทางในการสัมภาษณ์ดังนี้  
ผู้ศึกษาท าการสัมภาษณ์ โดยการตั้งค าถามแบบสัมภาษณ์กึ่งมีโครงสร้าง ซึ่งมีค าถามเพื่อเป็นแนวทางในการสัมภาษณ์ดังนี้ 
1. ประวัติส่วนตัว 
2. ประวัติและความเป็นมา ในการเข้ามาเป็นพนักงาน ธ.ก.ส. 
3. วิธีการท างานเพื่อให้บรรลุเป้าหมาย 
4. ลักษณะการท างานท่ีท าให้ตนเองมีผลการปฏิบัติงานได้ดีกว่าผู้อื่น 
 5.  การปฏิบัติตนในท่ีท างาน 
  6. รางวัลแห่งความส าเร็จ 
ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผู้ศึกษาได้การเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้วิธีการสัมภาษณ์แบบกึ่งมีโครงสร้างหรือค าถาม
ปลายเปิด เพื่อให้พนักงานผู้ให้สัมภาษณ์ได้แสดงความคิดเห็นอย่างมีอิสระ โดยผู้สัมภาษณ์ได้ท าการวางกรอบค าถาม ท าให้
สามารถค้นหารายละเอียดครอบคลุมประเด็นคุณลักษณะอันพึงประสงค์ที่ส าคัญของพนักงานพัฒนาธุรกิจระดับ 4 -7 ผู้ที่มี
ความโดดเด่นในการปฏิบัติงาน กรณีศึกษาพนักงานพัฒนาธุรกิจที่ปฏิบัติงานในสังกัดส านักงาน ธ.ก.ส. เขตพื้นที่จังหวัด
อุดรธานี ได้อย่างชัดเจนและครบถ้วน ในขณะเดียวกันผู้สัมภาษณ์ได้ท าการสังเกตพฤติกรรมเช่น การแสดงออก ค าพูด ธรรม
เนียม วัฒนธรรม และสถานการณ์  ต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นระหว่างการสัมภาษณ์ 
ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผู้ศึกษาได้ท าการค้นคว้าข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับคุณลักษณะอันพึงประสงค์ที่ส าคัญของ
พนักงานพัฒนาธุรกิจระดับ 4-7 ผู้ที่มีความโดดเด่นในการปฏิบัติงาน กรณีศึกษาพนักงานพัฒนาธุรกิจที่ปฏิบัติงานในสังกัด
ส านักงาน ธ.ก.ส. เขตพื้นท่ีจังหวัดอุดรธานี จากหนังสือ เอกสาร และงานวิจัย โดยเลือกข้อมูลที่มีรายละเอียดตรงประเด็นและ
ครอบคลุมกับประเด็นท่ีต้องการศึกษามากท่ีสุด 
 
สถิติที่ใช้ในกำรศึกษำ 
ส าหรับการวิเคราะห์การศึกษาคุณลักษณะอันพึงประสงค์ที่ส าคัญของพนักงานพัฒนาธุรกิจธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์
การเกษตรระดับ 4-7 ผู้ที่มีความโดดเด่นในการปฏิบัติงาน กรณีศึกษาพนักงานพัฒนาธุรกิจระดับ 4-7 ที่ปฏิบัติงานในสังกัด
ส านักงาน ธ.ก.ส. เขตพื้นที่จังหวัดอุดรธานี ผู้ศึกษาใช้สถิติเชิง พรรณนา ได้แก่ ความถี่ (Frequency) โดยการให้ความถี่ในแต่
ละคุณลักษณะที่พนักงานพัฒนาธุรกิจแต่ละท่าน โดยการฟังเสียงสัมภาษณ์ของพนักงานพัฒนาธุรกิจระดับ 4-7 ผู้ทีม่ีความโดด
เด่นในการปฏิบัติงาน ซ้ าหลาย ๆ รอบ และหลังจากนั้น ผู้ศึกษาได้ท าการหาค่าร้อยละ (Percentage) ของแต่ละคุณลักษณะ 
ได้แก่  ด้านใช้ชีวิตอย่างพอเพียง ด้านความซื่อสัตย์สุจริต ด้านมีสมนึกรับผิด ด้านยิ้มบริการด้วยใจ ด้านตอบสนองเป็นทีม และ 
ด้านมีการพัฒนากระบวนการอย่างต่อเนื่อง 
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ผลกำรศึกษำ 
ผลกำรศึกษำคุณลักษณะอนัพึงประสงค์ที่ส ำคัญของพนกังำนพัฒนำธุรกิจระดับ 4-7 ผู้ที่มีควำมโดดเด่นในกำรปฏิบัติงำน 
 คุณลักษณะอันพึงประสงค์ที่ส าคัญของพนักงานพัฒนาธุรกิจระดับ 4-7 ผู้ที่มีความโดดเด่นในการปฏิบัติงาน จากการ
สัมภาษณ์ ด้านที่มีระดับความถี่มากที่สุด คือ ควำมซ่ือสัตย์สุจริต พนักงานพัฒนาธุรกิจของ ธ.ก.ส. เขตพื้นที่จังหวัดอุดรธานี 
พบว่า พนักงานของ ธ.ก.ส เขตพื้นที่จังหวัดอุดรธานี มีความตรงต่อเวลา  สามารถท างานท่ีก าหนดได้ตามที่มอบหมายให้  มี
ความจริงใจในการตอบสนองลูกค้า ในด้านค าพูด การกระท า รักษาค าพูดปฏิบัติตามกฎเกณฑ์ในการใช้อ านาจที่ถูกต้อง ใช้
อ านาจในทางที่ถูกต้อง ด ารงชีวิตในหลักที่ว่า คิดดี ท าดี พูดดี มีความซื่อตรงต่อตนเอง และ ลูกค้า ด้ำนยิ้มบริกำรด้วยใจ 
พนักงานพัฒนาธุรกิจของ ธ.ก.ส. เขตพื้นที่จังหวัดอุดรธานี พบว่า พนักงานบริการด้วยความเป็นมิตร ยิ้มแย้มแจ่มใส เข้าใจ
ปัญหาของลูกค้า กระตือรือร้นในการให้บริการ แนะน าด้วยความเต็มใจ และ ถูกต้อง ให้ค าปรึกษาและให้ข้อมูลที่ถูกต้อง 
ครบถ้วน  ด้ำนใช้ชีวิตอย่ำงพอเพียง  พนักงานพัฒนาธุรกิจของ ธ.ก.ส. เขตพื้นที่จังหวัดอุดรธานี พบว่า รู้จักปรับตัวให้พร้อม
ต่อการเปลี่ยนแปลง คิดวางแผนป้องกันผลกระทบอย่างสม่ าเสมอด้วยความไม่ประมาณ ใช้ชีวิอย่างพอเพียง มีการน าเสนอ
ผลงานเพื่อการเผยแพร่แลกเปลี่ยนเรียนรู้ อยู่เสนอ น าความรู้ต่าง ๆ ที่ได้เรียนรู้มาเพื่อเป็นประโยชน์ต่อไป  ด้ำนตอบสนอง
เป็นทีม พนักงานพัฒนาธุรกิจของ ธ.ก.ส. เขตพื้นท่ีจังหวัดอุดรธานี พบว่า พนักงานทุกท่าน พร้อมให้ความช่วยเหลือ ต่อเพื่อน
ร่วมงาน รับฟังความคิดเห็นของคนในองค์กร ปฏิบัติตนต่อผู้อื่นอย่างเสมอภาคเท่าเทียมกัน ช่วยเหลือ และร่วมมือร่วมใจใน
การท างานเพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดแก่ ลูกค้า และต่อองค์กร มีน้ าใจ ต่อทุกคน   เปิดใจรับฟัง  และมองปัญหาของลูกค้า
เสมือนเป็นปัญหาของตนเอง พร้อมเรียนรู้เพื่อน ามาปรับปรุงคุณภาพ การบริการทุกเวลา ด้ำนมีด้ำนจิตส ำนึกรับผิดชอบ 
พนักงานพัฒนาธุรกิจของ ธ.ก.ส. เขตพื้นท่ีจังหวัดอุดรธานี ปฏิบัติหน้าท่ีและมีความรับผิดชอบอย่างทุ่มเท รับผิดชอบพร้อมรับ
การตัดสินใจในการกระท าไม่ว่าจะดีหรือ ไม่ดี ตระหนักถึงปัญหาพร้อมเข้าร่วมปฏิบัติงานในความรับผิดชอบต่อสังคมและ
สิ่งแวดล้อม แสดงความเป็นมิตร กับทุกคน ยิ้มแย้มแจ่มใส บริการรวดเร็ว  ถูกต้อง พร้อมเรียนรู้เพื่อปรับปรุงการท างานทุก
เวลา ด้ำนพัฒนำกระบวนกำรอย่ำงต่อเนื่อง พนักงานพัฒนาธุรกิจของ ธ.ก.ส. เขตพื้นที่จังหวัดอุดรธานี มีการจัดการ ความรู้
ด้วยการปรับปรุงการท างานโดยมุ่งพัฒนา ความสามารถคนในองค์กร สร้างนวัตกรรม มีความพร้อม ต่อการเปลี่ยนแปลงตาม 
สภาวการณ์ มีการแบ่งปัน แลกเปลี่ยนเรียนรู้เพื่อการพัฒนากระบวนการท างาน และการน าเทคโนโลยีสารสนเทศมาใช้พัฒนา
ระบบ การท างานให้มีประสิทธิภาพเพื่อตอบสนองความต้องการ ของลูกค้าตลอดเวลา [3] ซึ่งผลการศึกษาสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ [4] ได้ท าการวิจัยเพื่อศึกษาคุณลักษณะที่พึงประสงค์ของบุคลากรในอุตสาหกรรมการ บริการและการท่องเที่ยว
ในความต้องการของผู้ประกอบการ ประชากรที่ใช้ในการวิจัยเป็นผู้ประกอบการใน อุตสาหกรรมการบริการและการท่องเที่ยว 
จ านวน 29 คน ผลการวิจัยพบว่า ผู้ประกอบการมีความต้องการบุคลากรที่พึงประสงค์ในด้านทักษะความสัมพันธ์ ระหว่าง
บุคคลและความรับผิดชอบ มีคุณธรรม จริยธรรม มีบุคลิกภาพในการปฏิบัติงาน มีทักษะด้านปัญญา และความสามารถในการ
ปฏิบัติงานท่ีได้รับมอบหมายทักษะการวิเคราะห์เชิงตัวเลข การสื่อสาร การใช้ เทคโนโลยีสารสนเทศ และความรู้ความสามารถ
ทางด้านวิชาการ ตามล าดับ 
 ผลการจัดท าแนวทางในการพัฒนาบุคลากรในสายอาชีพพัฒนาธุรกิจ จากการสัมภาษณ์ พนักงานพัฒนาธุรกิจ 
จ านวน 25 คน พบว่า พนักงานพัฒนาธุรกิจของ ธ.ก.ส. เขตพื้นที่อุดรธานี ในด้านคุณลักษณะ เห็นได้ว่า พนักงานมีความเห็น
ว่า ความซื่อสัตย์สุจริตมีความส าคัญมาเป็นอันดับ รองลงมาคือ ด้านยิ้มบริการด้วยใจ  ด้านการใช้ชีวิตอย่างพอเพียง และ ด้าน
ตอบสนองเป็นทีม และด้านการมีพัฒนากระบวนการอย่างต่อเนื่องเป็นล าดับ จากการสัมภาษณ์จะสรุปได้ว่า ด้านที่มีความถี่ 
และความส าคัญเป็นล าดับสุดท้าย ผู้ศึกษาจึงได้จัดท าโครงการเพื่อพัฒนาการปฏิบัติงานของพนักงานพัฒนาธุรกิจธ.ก.ส. เขต
พื้นที่อุดรธาน ีเป็นจ านวน 2 โครงการ คือ  โครงการก้าว เก้าสู่ความเป็นเลิศ และ โครงการ  ผู้น าในดวงใจ 
 
ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาต่อไป 
 ในการศึกษานี้ท าการศึกษาคุณลักษณะอันพึงประสงค์ที่ส าคัญของพนักงานพัฒนาธุรกิจระดับ 4-7 ผู้ที่มีความโดด
เด่นในการปฏิบัติงาน กรณีศึกษาพนักงานพัฒนาธุรกิจที่ปฏิบัติงานในสังกัดส านักงาน ธ.ก.ส. เขตพื้นท่ีจังหวัดอุดรธานี เท่านั้น 
ควรท าการศึกษาความผูกพัน และการสร้างแรงจูงใจให้พนักงานรักองค์กร เพื่อท าให้บุคลากรเกิดความรักในองค์กรและมี
ประสิทธิภาพในการท างานให้มากขึ้น 
จากคุณลักษณะอันพึงประสงค์ที่ส าคัญของพนักงานพัฒนาธุรกิจระดับ 4-7 ผู้ที่มีความโดดเด่นในการปฏิบัติงาน กรณีศึกษา
พนักงานพัฒนาธุรกิจที่ปฏิบัติงานในสังกัดส านักงาน ธ.ก.ส. เขตพื้นที่จังหวัดอุดรธานี แก้ไขปัญหาให้บุคลากรในองค์กรมี
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คุณภาพชีวิตในการท างานท่ีดีขึ้น การปฏิบัติจะได้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลที่ดี เพราะทรัพยากรมนุษย์นั้นเป็นส่วนส าคัญ
ในการขับเคลื่อนองค์กรให้บรรลุเป้าหมายที่ตั้งไว้ คือยืดมั่นธรรมาภิบาล บริการเพื่อประชาชน   
 
ข้อเสนอแนะทั่วไป 
 1.ควรมีการประเมินอย่างต่อเนื่อง เพื่อให้ทราบผลสัมฤทธ์ิและความพึงพอใจของบุคลากรที่มีต่อหน้าที่การปฏิบัติงาน
ของตนเอง 
 2.ควรน าข้อเสนอแนะอื่น ๆ ของบุคลากรมาพิจารณาและจัดท าโครงการเพื่อให้พนักงานมีความพึงพอใจคุณลักษณะ
อันพึงประสงค์ในการท างานมากขึ้น 
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การสร้างคุณค่าให้พนักงานเจเนอเรชั่นเอ็กซ์ฝ่ายผลิต บริษัท น ้าตาลมิตรภูหลวง จ้ากัด 
SELF-ESTEEM ENHANCEMENT FOR GENERATION X PRODUCTION WORKERS MITR PHU 

LUANG SUGAR PLANT (MITRPHOL SUGAR) 
 

จารุวรรณ ค าด้วง1 
อมรวรรณ รังกูล 2 

 
บทคัดย่อ 

 การศึกษานีม้ีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันขององค์กรในการท างานของพนักงานของบริษัท น้ าตาล
มิตรภูหลวง จ ากัด 2) เพื่อศึกษาสาเหตุของการลดคุณค่าในตนเองของพนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์ฝา่ยผลิต บริษัท  น้ าตาลมิตรภู
หลวง จ ากัด และ 3) เพื่อศึกษาการสร้างคุณค่าให้กับพนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์ฝ่ายผลิต บริษัท  น้ าตาลมิตรภูหลวง จ ากัด  
กลุ่มประชากรที่ใช้ในการศึกษาในครั้งนี้คือ พนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์ฝ่ายผลิต บริษัท น้ าตาลมิตรภูหลวง จ ากัด จ ากัดจ านวน 
25 คน โดยใช้แนวคิดของนักคิดอย่าง Coppersmith ซึ่งประกอบด้วยประเด็นหลัก 4 ด้าน ด้านการมีอ านาจในการสั่งงาน 
ด้านการมีความส าคัญต่อเพื่อนร่วมงาน ด้านความสามารถในการปฏิบัติงาน และด้านคุณความดี โดยการใช้แบบสัมภาษณ์
แบบเผชิญหน้า ซึ่งจากผลการศึกษาในวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 พบว่าสถานการณ์ปัจจุบันขององค์กรได้มีการเปลี่ยนแปลงไป
เนื่องมาจากทางองค์กรนั้นได้มีการปรับเปลีย่นรูปแบบการปฏบิัติงาน โดยมีการน าเอาเครื่องจักรสมยัใหม่เข้ามาท างานร่วมดว้ย 
อีกทั้งยังมีการรับพนักงานรุ่นใหม่เข้ามาปฏิบัติงานเป็นจ านวนมาก ส่งผลให้เกิดปัญหาการปรับตัวของพนักงานเจเนอเรช่ัน
เอ็กซ์ ผลการศึกษาในวัตถุประสงค์ข้อที่ 2 พบว่าสาเหตุของการลดคุณค่าในตนเองของพนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์ฝ่ายผลิต มา
จากปัจจัยในด้านของอ านาจในการสั่งงานเนื่องจากพนักงานรุ่นนองมักไม่รับฟังค าสั่งจากตน ด้านการมีความส าคัญต่อเพื่อน
ร่วมงานซึ่งเป็นผลมาจากการเกิดข้อขัดแย้งส่งผลให้ไม่ได้รับการยอมรับจากเพื่อนร่วมงาน ด้านความสามารถในการปฏิบัติงาน
เนื่องจากองค์กรได้น าเอาเครื่องจักรที่มาพร้อมกับเทคโนโลยีเข้ามาปรับใช้กับการปฏิบัติงานส่งผลให้พนักงานเจเนอเรชั่นเอ็กซ์
ฝ่ายผลิตเกิดการปฏิบัตงิานท่ีล่าช้า ไม่เข้าใจถึงระบบการท างานรูปแบบใหม่ และด้านคุณความดทีี่มักจะเกิดปัญหาของการท าดี
แล้วไม่ได้รับผลดีตอบแทน ผลการศึกษาในวัตถุประสงค์ข้อที่ 3 พบว่า จากผลการศึกษาสถานการณ์ปัจจุบัน และสาเหตุการลด
คุณค่าในตนเองของพนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์ฝ่ายผลิตสามารถน ามาวิเคราะห์แนวทางการสร้างคุณค่าให้กับทั้งหมด 3 
โครงการ 1.โครงการ OKRs 2. โครงการต่อยอดสร้างสรรค์ 3. โครงการก้าวทันเทคโนโลยี 
ค้าส้าคัญ:  การสร้างคุณค่า  เจเนอเรช่ันเอ็กซ ์

 

Abstract 
This study has the objectives 1) study the organizational situation in the work of the employees of 

the company. Mitr Phu Luang Sugar Co., Ltd. 2) To study the causes of self-devaluation of Generation X 
employees, production department, Mitr Phu Luang Sugar Company Limited and 3) study the value creation 
and value preservation of GENERAL employees. Department of Manufacturing, Mitr Phu Luang Sugar 
Company Limited. Population used in this study is Generation X employees, production division, Mitr Phu 
Luang Sugar Company Limited, a total of 40 people, using the concept of thinkers like Coppersmith, which 
consists of 4 main aspects of the power of work order. The aspect is important to colleagues. In terms of 
being accepted by colleagues and the ability to work successfully By using in-depth interviews In the way 
of creating value for Generation X employees, production companies Mitr Phu Luang Sugar Co., Ltd. From 
the results of the study, can be used to analyze the way to create value for Generation X employees. All 
2 production projects 1. Co-creation project 2. Technology pace project 
Keywords: Creating value  Generation X 
                                                           
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสตูรบรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต วิทยาลัยบณัฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 40000 
  e-mail : Jaruwanfuz@hotmail.com 
2 อาจารย์ที่ปรึกษา วิทยาลยับัณฑติศึกษาการจดัการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 40000 
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บทน้า  
 บริษัท น้ าตาลมิตรภูหลวง จ ากัด ได้มีการเปิดรับสมัครพนักงานจบใหม่ในช่วงวัยเจเนอเรช่ันวายเข้ามาปฏิบัติงานใน
บริษัท เนื่องมาจากบริษัทได้ขยายฐานการผลิตไปอยู่ท่ีจังหวัดเลยจึงมีความจ าเป็นที่ต้องการพนักงานจ านวนมากเข้ามาท างาน 
ซึ่งพนักงานเจเนอเรช่ันวายได้มีความรู้ในเรื่องของเทคโนโลยีและเครื่องจักรที่ใช้ในการติดตั้งเป็นอย่างดี ประจวบกับทางบริษัท
เองยังมีพนักงานผู้มีประสบการณ์ในการท างานมากกว่า 20 ปี อย่างพนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์ซึ่งเป็นกลุ่มพนักงานหลักใน
บริษัทท่ีมีหน้าที่ควบคุม ดูแล กระบวนการผลิตน้ าตาล โดยทางบริษัทได้แบ่งหน้าท่ีในการควบคุมดูแลเครื่องจักรให้กับพนักงาน
ช่วงวัยเจเนอเรชั่นวายได้ดูแลควบคู่กับการดูแลร่วมกับพนักงานเจเนอเรชั่นเอ็กซ์ โดยรูปแบบการท างานจะต้องมีการวางแผน 
แบ่งหน้าท่ี และประสานงาน อีกทั้งบริษัทได้มีการจัดการประชุมประจ าสัปดาห์เพื่อเป็นการแลกเปลีย่นข้อมูลและปัญหาในการ
ท างาน ซึ่งในการประชุมแต่ละครั้งนั้นมักมีการถกเถียงเรื่องการปฏิบัติงานระหว่างเจเนอเรช่ันเอ็กซ์และเจเนอเรช่ันวายกันเป็น
บ่อยครั้ง โดยประเด็นปัญหามักจะเป็นในเรื่องของความคิดเห็นและทัศนคติในการปฏิบัติงานที่หาข้อตกลงกันไม่ลงตัว ทั้งใน
เรื่องของการวางแผนงานว่าพนักงานแต่ละคนต้องท าหน้าที่อย่างไร และเรื่องการใช้ประสบการณ์ของตนเองเป็นตัวตัดสินงาน
โดยไม่สนใจความคิดเห็นของผู้อ่ืน จนน าไปสู่การหลีกเลี่ยงในการท างานร่วมกันของพนักงานทั้งสองเจเนอเรช่ัน และได้เกิด
ปัญหาการลดคุณค่าในตนเองของพนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์ เนื่องจากมีพนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์บางกลุ่มรู้สึกว่าตนเองนั้น
ด้อยค่า ท างานได้ไม่ดีเท่ากับพนักงานรุ่นใหม่อย่างพนักงานเจเนอเรช่ันวายที่มาพร้อมกับความรู้ด้านเทคโนโลยี ด้านความรู้
ใหม่ๆ  
 ด้วยสาเหตุนี้ผู้ศึกษาจึงมีความต้องการจะศึกษาถึงสถานการณ์ปัจจุบันของบริษัท น้ าตาลมิตรภูหลวง จ ากัด ว่า
ปัจจุบันบริษัทได้มีการจัดการรูปแบบการบริหารการท างานของพนักงานฝ่ายผลิตอย่างไร และศึกษาปัญหาของพนักงานทั้ง
สองเจเนเอเรช่ันในเรื่องของการท างานท่ีส่งผลต่อการเกิดปัญหาการลดคุณค่าในตนเองของพนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์ เนื่องจาก
ปัญหาเหล่านี้ได้ส่งผลต่อบริษัทในเรื่องของการปฏิบัติงาน การบริหารทรัพยากรมนุษย์ที่จ าเป็นต้องมีการวางแผนการท างาน
รูปแบบใหม่เพื่อเอื้อหนุให้พนักงานทั้งสองเจเนอเรช่ันสามารถปฏิบัติงานร่วมกันได้ และต้นทุนที่ต้องเพิ่มมากขึ้น จากการที่
พนักงานสองเจเนอเรช่ันมีความขัดแย้งกันส่งผลให้การท างานมีความล่าช้า หัวหน้างานต้องมีไกล่เกลี่ย และท าการวางแผนกล
ยุทธ์ในการจัดการปัญหาพนักงานซ้ า ๆ อีกทั้งปัญหาการท างานร่วมกันไม่ได้ระหว่างพนักงานเจเนอเรชั่นเอ็กซ์และพนักงานเจ
เนอเรช่ันวาย บริษัทต้องมีการจ้างพนักงานให้ท างานนอกเวลา ส่งผลให้บริษัทมีต้นทุนในการผลิตที่เพิ่มขึ้น และมีการจัดการ
อบรมพนักงานนอกเหนือเวลางานเพื่อที่จะปรับความเข้าใจของพนักงานทั้งสองเจเนอเรช่ันให้สามารถท างานร่วมกันได้อย่าง
ปกติ ซึ่งปัญหาเหล่านี้เป็นปัญหาท่ียังไม่สามารถหาทางแก้ไขปรับใช้ในบริษัท ผู้ศึกษาจึงมีความสนใจในการศึกษา และหา
แนวทางในการแก้ไขปัญหาเหล่านี้ โดยศึกษาประเด็นการสร้างคุณค่าให้กับพนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์เพื่อเป็นประโยชน์ต่อ
พนักงาน และองค์กร ซึ่งการศึกษาในครั้งนี้สามารถน าไปต่อยอดเป็นแนวทางในการบริหารทรัพยากรมนุษย์ต่อไปได้  
 
วัตถุประสงค ์ 

1. เพื่อศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันขององค์กรในการท างานของพนักงานของบริษัท น้ าตาลมิตรภูหลวง จ ากัด 
2. เพื่อศึกษาสาเหตุของการลดคุณค่าในตนเองของพนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์ฝ่ายผลิต บริษัท  น้ าตาลมิตรภูหลวง 

จ ากัด  
3. เพื่อศึกษาการสร้างคุณค่าให้กับพนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์ฝ่ายผลิต บริษัท  น้ าตาลมิตรภูหลวง จ ากัด   
   

วิธีด้าเนินงาน    
1. เพ่ือศึกษาสถานการณ์องค์กรในการท้างานของพนักงานของบริษัท น ้าตาลมิตรภูหลวง จ้ากัด  

กลุ่มตัวอย่างมีจ านวนทั้งหมด 28 ราย แบ่งเป็นผู้บริหารจ านวน 3 ราย และพนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์ฝ่ายผลิต
จ านวน 25 ราย โดยคัดเลือกกลุ่มประชากรตัวอย่างตามหลักการ Purposive sampling โดยเป็นการเลือกกลุ่มจากพนักงานที่
มีอายุการท างานกับบริษัท 20 ปีขึ้นไป เพื่อให้ได้ข้อมูลที่เพียงพอ และจากการยินยอมที่จะให้ข้อมูลของพนักงานเจเนอเรช่ัน
เอ็กซ์ฝ่ายผลิต บริษัท น้ าตาลมิตรภูหลวง จ ากัด โดยเป็นการสัมภาษณ์เชิงลึกซึ่งอิงถึงทฤษฎีการเห็นคุณค่าในตนเองของ 
Coopersmith โดยผู้ถูกสัมภาษณ์ตอบค าถามอย่างตรงประเด็นค าถาม ด้วยการสัมภาษณ์แบบเผชิญหน้า เพื่อให้ผู้ถูก
สัมภาษณ์สามารถตอบค าถามได้อย่างมีอิสระ และผู้ศึกษาจะสามารถสังเกตพฤติกรรมผู้ให้สัมภาษณ์ ประเด็นของค าถามจะ
แบ่งออกเป็น 2 ส่วน ในส่วนแรกจะเป็นการพูดคุยถึงข้อมูลพื้นฐานและประวัติการท างานของพนักงานแต่ละบุคคล เพื่อสร้าง
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บรรยากาศให้ผู้ถูกสัมภาษณ์คุ้นเคยกับผู้สัมภาษณ์ ในส่วนท่ีสองเป็นค าถามเกี่ยวกับปัจจัยทั้ง 4 ด้านในการปฏิบัติงานตามหลัก
ทฤษฎีของ Coopersmith เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างคุณค่าให้พนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์ฝ่ายผลิต  

2. เพ่ือศึกษาสาเหตุของการลดคุณค่าในตนเองของพนักงานเจเนอเรชั่นเอ็กซ์ ฝ่ายผลิต บริษัท  น ้าตาลมิตรภู
หลวง จ้ากัด 

การศึกษาสาเหตุการลดคุณค่าในตนเองของพนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์ฝ่ายผลิตได้มีการสัมภาษณ์แบบเผชิญหน้ากับพนักงาน 
โดยค าถามนั้นประกอบไปด้วยปัจจัยทางด้านการเห็นคุณค่าในตนเองของ Coopersmith ทั้ง 4 ด้าน ซึ่งประกอบไปด้วยด้าน
อ านาจ ด้านความส าคัญ ด้านความสามารถ และด้านคุณความดี จากนั้นน าผลจากการสัมภาษณท์ั้งหมดที่ไดม้าท าเปน็แนวทาง
ในการสร้างคุณค่าให้พนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์ฝ่ายผลิต บริษัท น้ าตาลมิตรภูหลวง จ ากัด 

3. เพ่ือศึกษาแนวทางการสร้างคุณค่าให้กับพนักงานเจเนอเรชั่นเอ็กซ์ บริษัท น ้าตาลมิตรภูหลวง จ้ากัด  
จากวัตถุประสงค์ที่ 1 การศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันขององค์กร และวัตถุประสงค์ข้อที่ 2 การศึกษาสาเหตุการลดคุณค่าใน
ตนเองของพนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์ฝ่ายผลิต ที่ได้ท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยมีความเห็นไปในทิศทางเดียวกันมาจัดท าเป็น
แนวทางในการสร้างคุณค่าให้กับพนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์ฝ่ายผลิตบริษัท น้ าตาลมิตรภูหลวง จ ากัด เพื่อที่จะสามารถแก้ไข
ปัญหาความขัดแย้ง และปัญหาการลดคุณค่าของพนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์ฝ่ายผลิตในองค์กรได้ 

 
ผลการศึกษา 

การศึกษาการสร้างคุณค่าให้พนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์ฝ่ายผลิตบริษัท น้ าตาลมิตรภูหลวง จ ากัด การศึกษาครั้งนี้มี
วัตถุประสงค์เพื่อทราบถึงสถานการณ์ปัจจุบันขององค์กร สาเหตุของปัญหาที่เกิดขึ้นในการปฏิบัติงานที่ส่งผลต่อการลดคุณค่า
ในตนเอง และการสร้างคุณค่าให้กับพนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์ฝ่ายผลิต ด้วยวิธีการสัมภาษณ์ผู้บริหารจ านวน 3 ราย และ
พนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซฝ์่ายผลิตจ านวน 25 รายเพื่อให้ได้ข้อมูลของสาเหตุปัญหาการลดคุณค่าในตนเอง  โดยใช้ค าถามที่ยึด
ตามแนวคิดทฤษฎีการเห็นคุณค่าในตนเองของ Coopersmith ซึ่งได้อ้างถึงใน [1]  ที่ประกอบไปด้วยประเด็นหลักในการเห็น
คุณค่าในตนเอง 4 ประเด็นคือ 1. ด้านความสามารถในงาน พบว่าพนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์มักมีความภูมิใจในเรื่องของงานท่ี
สามารถท าได้ถูกและเสร็จตามที่เวลาก าหนด อีกทั้งผลงานได้รับการช่ืนชม และมีการต่อยอดพัฒนาให้เกิดประโยชน์ต่อไปได้ 2. 
ด้านความส าคัญ พนักงานให้ความส าคัญกับเรื่องการได้รับความส าคัญจากหัวหน้าและเพื่อนร่วมงาน เพราะการได้รับ
ความส าคัญจากหัวหน้าและเพื่อนร่วมงานนั้นส่งผลพนักงานได้รับก าลังใจในการท างาน อีกทั้งยังได้รับการยอมรับ การได้ค า
ชมเชยจากเพื่อนร่วมงานซึ่งเป็นสิ่งส าคัญในการท างาน ส่งผลให้พนักงานปฏิบัติงานได้ดีขึ้น มีก าลังใจในการปฏิบัติงานต่อไป 3. 
ด้านอ านาจในตัว พนักงานเจเนอเรชั่นเอ็กซ์จะรู้สึกว่าตนเองนั้นมีคุณค่าอีกปัจจัยหนึ่งคือการมีอ านาจในการวางแผนงาน การ
ควบคุมดูแลลูกน้อง การสั่งการ เนื่องจากการมีอ านาจในปฏิบัติงานส่งผลให้ตัวพนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์เองรู้สึกว่าตนนั้นได้รับ
การยอมรับจากเพื่อนร่วมงาน  4. คุณความดี พนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์น้ันรู้สึกว่าตนเองมีคุณความดีต่อองค์กร มีประโยชน์ต่อ
องค์กรในด้านการปฏิบัติงาน และงานท่ีท าน้ันสามารถต่อยอด และเป็นประโยชน์ต่อองค์กรได้  

 โดยจากการศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันในองค์กรพบว่าปัจจุบันนั้นองค์กรได้มีการเปลี่ยนแปลงไปจากเดมิ เนื่องจากได้
มีการรับพนักงานเจเนอเรช่ันวายเข้ามาปฏิบัติงานเป็นจ านวนมาก ซึ่งมาจากท่ีทางบริษัทนั้นได้มีการย้ายฐานการผลิตมาอยู่ใน
จังหวัดเลย ส่งผลให้มีความต้องการรับพนักงานเข้ามาท างานมากขึ้น อีกทั้งยังมีการปรับเปลี่ยนเครื่องจักรที่ใช้ในรูปแบบการ
ผลิตรุ่นเก่ามาเป็นเครื่องจักรที่มีเทคโนโลยีสูง ซึ่งส่งผลให้ปัจจุบันเกิดปัญหาเกี่ยวกับการปฏิบัติงานของพนักงานเจเนอเรช่ัน
เอ็กซ์ที่เกิดการปฏิบัติงานล่าช้าลง เนื่องจากมีความเคยชินต่อการปฏิบัติงานกับเครื่องจักรในรูปแบบเก่า อีกทั้งยังมีปัญหาใน
ด้านการท างานร่วมกันของพนักงานสองเจเนอเรช่ัน คือ กลุ่มของพนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์ และกลุ่มของพนักงานเจเนอเรชั่น
วาย ซึ่งสามารถสรุปผลจากการศึกษาปัญหาหลักๆของความขัดแย้งในองค์กรได้ดังนี้  

 1. ทัศนคติในการท างานและมุมมองที่แตกต่างกัน เนื่องจากปัจจุบันบริษัทได้รับพนักงานเข้ามาท างานเป็นจ านวน
มาก และส่วนมากนั้นจะเป็นพนักงานช่วงวัยเจเนอเรช่ันวาย โดยพนักงานฝ่ายผลิตน้ันจะต้องมีการปฏิบัติงานร่วมกัน เมื่อ
ปฏิบัติงานร่วมกันได้เกิดปัญหาของการวางแผน มุมมองการท างานของพนักงานแต่ละกลุ่มที่ไม่ตรงกัน และไม่ยอมรับซึ่งกัน
และกัน  

 2. ประสบการณ์ความรู้ที่แตกต่างกันของพนักงานทั้งสองเจเนอเรช่ัน เนื่องมาจากพนักงานนั้นมีช่วงอายุที่ห่างกัน 
และพนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์ส่วนใหญ่จบการศึกษาระดับปวส. แต่มีประสบการณ์ในการท างานยาวนานและเช่ียวชาญเป็น
อย่างมาก ในส่วนของพนักงานเจเนอเรชั่นวายนั้นส่วนใหญ่จบการศึกษาระดับปริญญาตรี แต่ในเรื่องประสบการณ์การท างาน
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ยังคงน้อยว่าพนักงานเจนเอเรช่ันเอ็กซ์ ซึ่งปัจจัยเหล่านี้เป็นปัญหาหลักในการท างานร่วมกันของพนักงานฝ่ายผลิต โดยมักจะ
เกิดข้อขัดแข้งระหว่างท างาน 

 3. การไม่ได้รับการยอมรับจากเพื่อนร่วมงาน เนื่องจากรูปแบบการท างานที่ต่างคนต่างคิด เนื่องจากเมื่อมีพนักงานมี
ความต่างและหลากหลายในเรื่องของประสบการณ์ และความรู้ นอกจากนั้นในการท างานร่วมกันนั้นพนักงานแต่ละบุคคลจะมี
อีโก้ของตนเอง ไม่ยอมรับซึ่งกันและกัน จนน าไปสู่ความขัดแย้งกันในท่ีสุด โดยการไม่ยอมรับกันนั้นจะเป็นเรื่องของการท างาน
ที่แต่ละคนมีต่างมุมมองทางความคิด และมีความเชื่อว่าตนเองนั้นถูกต้อง และสามารถท าได้ดีกว่าคนอ่ืน ๆ  

 4. เทคโนโลยีที่มาพร้อมกับเครื่องจักร ปัจจุบันนั้นทางองค์กรได้มีการน าเอาเทคโนโลยีมาปรับใช้กับการท า งาน
เพื่อให้เกิดความสะดวก และผลผลิตที่ดีขึ้น ไม่เพียงแค่อ านวยความสะดวกในการท างานและการผลิต เทคโนโลยีที่น ามาใช้นั้น
ยังส่งผลให้องค์กรต้องมีนโยบายส่งพนักงานอย่างเจเนอเรช่ันเอ็กซ์ไปอบรมความรู้เกี่ยวกับการใช้งานของเครื่องจักร เพื่อที่จะ
ได้ทราบถึงปัญหา และการควบคุม ดูแล เครื่องจักรทั้งพร้อมกับเทคโนโลยีรูปแบบใหม่ ซึ่งแต่เดิมพนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์
ท างานร่วมกับเครื่องจักรที่ยังไม่ใช้เทคโนโลยีในรูปแบบเดียวกับปัจจุบัน 

 การศึกษาแนวทางการสร้างคุณค่าให้พนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์ฝ่ายผลิตบริษัท น้ าตาลมิตรภูหลวง จ ากัด จากผล
การศึกษาสามารถน ามาวิเคราะห์แนวทางการสร้างคุณค่าให้กับพนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์ฝ่ายผลิตทั้งหมด 3 โครงการ คือ  
1. โครงการ OKRs 2. โครงการต่อยอดพัฒนา 3.โครงการก้าวทันเทคโนโลยี 

 
อภิปรายผลการศึกษา 

จากการศึกษาทั้ง 4 ด้านเกี่ยวกับการสร้างคุณค่าให้พนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์ฝ่ายผลิตบริษัท น้ าตาลมิตรภูหลวง 
จ ากัด พบว่ามีความสอดคล้องกับทฤษฎีการเห็นคุณค่าในตนเองของ [2] ได้กล่าวถึงคุณลักษณะพื้นฐานของการเห็นคุณค่าใน
ตนเองซึ่งบุคคลใช้เป็นสิ่งตัดสินว่าตน ประสบความส าเร็จ มีอยู่ 4 ประการ 1. ความสามารถ 2. ความส าคัญ 3. อ านาจในตัว 
และ 4. คุณความดี  เมื่อศึกษาในแต่ละด้านสามารถอภิปรายผลการศึกษาได้ดังนี้ 
 ด้านความสามารถในงาน (Competence) เมื่อพนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์ได้รับมอบหมายงานจากหัวหน้าหรือจาก
เพื่อนร่วมงานในกลุ่ม และตัวพนักงานเองนั้นสามารถปฏิบัติงานส าเร็จตามที่ตั้งเป้าหมายไว้ ส่งผลให้พนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์
รู้สึกมีคุณค่าในตนเอง เนื่องจากสามารถปฏิบัติงานให้ส าเร็จและสามารถน าไปต่อยอดใช้งานได้อย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด ซึ่ง
สอดคล้องกับผลการศึกษาของ [3] โดยได้ศึกษาในเรื่องปัจจัยเชิงสาเหตุที่ส่งผลต่อการเห็นคุณค่าในตนเองของนักเรียน
มัธยมศึกษาปีท่ี 3 พบว่า ความสามารถในการท างานให้ส าเร็จของนักเรียนมัธยมศึกษาปีท่ี 3 น้ันสามารถส่งผลให้ตัวนักเรีนรูส้กึ
ภูมิใจในตนเอง และนักเรียนรู้สึกมีคุณค่าในตนเองเพิ่มมากข้ึน 
 ด้านความส าคัญ (Significance) ลักษณะของการสร้างคุณค่าให้พนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์ฝ่ายผลิตคือการได้เห็น
ความส าคัญของพนักงาน มีการรับฟังข้อเสนอแนะและการได้รับค าชมเชยจากหัวหน้าและเพื่อนพนักงาน โดยปกตินั้นหัวหน้า
และพนักงานจะไม่ค่อยได้มีการชมเชยหรือมีรางวัลให้ส าหรับการท างานที่ส าเร็จลุล่วง แต่เมื่อพนักงานได้รับรางวัลชมเชย 
ค าพูดดี ๆจากหัวหน้างานและเพื่อนร่วมงานส่งผลให้พนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์ ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ [4] โดยได้
ศึกษาการใช้โปรแกรมต่อการเห็นคุณค่าในตนเองของนักเรียนมัธยมศึกษาปีที่ 1-3 โรงเรียนลอยสายอนุสรณ์ ส านักงานเขต
ลาดพร้าว กรุงเทพมหานคร ได้กล่าวว่าเมื่อนักเรียนได้รับความส าคัญจากเพื่อนร่วมห้องหรือคุณครูประจ าช้ันจะส่งผลให้
นักเรียนรู้สึกว่าตนเองได้รับการยอมรับ มีความส าคัญต่อสังคมเพื่อน 
 ด้านอ านาจในตัว (Power) พนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์นั้นเมื่อรู้สึกว่าตนเองมีคุณค่ามักมาจากการได้มีอ านาจในการ
ท าสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เช่น การมีอ านาจในการตัดสินใจ การมีอ านาจในการวางแผนรูปแบบของการท างาน หรือการมีอ านาจในการ
ควบคุมลูกน้องให้เช่ือฟังค าสั่ง ทั้งนี้อ านาจในตนเองของพนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์ส่วนใหญ่นั้นจะมาในรูปแบบของการไว้วางใจ
ให้มีอ านาจในการกระท าสิ่งต่าง ๆ ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ [5] โดยได้ศึกษาแนวทางการพัฒนาการเห็นคุณค่าใน
ตนเองของวัยรุ่นตามทฤษฎีการรับรู้ความสามารถของตน ได้กล่าวว่า เมื่อบุคคลรู้สึกว่าตนเองนั้นมีอิทธิพลในการควบคุมชีวิต
ของตนเองและต่อสถานกาณ์ต่าง ๆ รอบตัว มีความเช่ือมั่นในอ านาจการกระท าของตนว่าจะก่อให้เกิดผลตามที่ต้องการ และมี
ความสามารถในการกระท าสิ่งต่าง ๆ ให้บรรลุตามวัตถุประสงค์ได้ด้วยตนเอง 
 คุณความดี (Virtue) พนักงานจะรู้สึกว่าตนเองนั้นมีคุณค่าในการท างานนั้นมาจากการได้ท าประโยชน์ หรือเรื่องดี ๆ 
ให้กับองค์กร ได้ปฏิบัติงานแล้วส่งผลให้คนส่วนมากได้รับประโยชน์และมีความสุขจากการท างานร่วมกับตนเอง หรือได้พัฒนา
ผลงานเพิ่มเติมจากที่ตนได้ท าเอาไว้ 
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ข้อเสนอแนะ 
 1. จากโครงการร่วมคิดร่วมสร้าง เป็นโครงการที่ให้พนักงานทั้งสองเจเนอเรช่ันได้มีการรับฟังความคิดเห็นของฝ่าย
ตรงข้ามมากยิ่งขึ้น ได้เกิดการพูดคุยแลกเปลี่ยนประสบการณ์ และความรู้ ซึ่งกันและกัน จนน าไปสู่การไขปัญหาความขัดแย้ง
ที่มาจากการไม่พูดคุยกัน และสามารถน าความรู้ที่ได้แลกเปลี่ยนซึ่งกันและกันมาปรับปรุงแก้ไขปัญหาจากการปฏิบัติงาน
ร่วมกัน ซึ่งโครงการนี้น าไปสู่การท างานร่วมกันท่ีมีความลงตัวระหว่างพนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์และพนักงานเจเนอเรช่ันวายใน
เรื่องของการประยุกต์น าความรู้ดั้งเดิม และความรู้ใหม่ๆ มาปฏิบัติงานร่วมกัน ได้มีการวางแผนการท างานร่วมกันมากขึ้น 
 2. โครงการก้าวทันเทคโนโลยี พนักงานเจเนอเรช่ันเอ็กซ์ได้มีความรู้เกี่ยวกับเทคโนโลยีสมัยใหม่ที่มาพร้อมกับ
เครื่องจักร โดยสามารถต่อยอดในการท างานอื่น ๆ ได้ ซึ่งส่งผลให้การท างานมีระยะเวลาที่สั้นลง การผลิตที่รวดเร็วขึ้น 
ปลอดภัยขึ้นเพราะเนื่องจากสมัยก่อนพนักงานจะต้องเป็นคนที่ดูแล แก้ไข ควบคุมด้วยตนเอง แต่เมื่อมีเทคโนโลยีที่เข้ามาใน
ส่วนของการผลิต จะช่วยการปฏิบัติงานสะดวกขึ้น และพนักงานเจเนอเรชั่นเอ็กซ์เองนั้นก็รู้สึกว่าตนเองนั้นมีคุณค่า ที่สามารถ
ปฏิบัติงานได้ตามความต้องการของบริษัท 
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แนวทางการจัดท าแผนพัฒนารายบุคคลแบบมีส่วนร่วมของบุคลากรสายสนับสนุน  
กรณีศึกษา คณะนิติศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 

GUIDELINES FOR INDIVIDUAL PARTICIPATION IN DEVELOPMENT PLAN FOR THE 
SUPPORTING STAFF: A CASE STUDY OF THE FACULTY OF LAW, KHON KAEN UNIVERSITY 

 
จุฬาพร แสนโคตร 1 
วิเชียร วรพุทธพร 2 

 
บทคัดย่อ 

 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาสมรรถนะการปฏิบัติงาน การประเมินทัศนคติต่อการพัฒนาบุคลากร                 
และการศึกษาความต้องการการพัฒนาศักยภาพของบุคลากรสายสนับสนุน เพื่อให้ได้แนวทางในการจัดท าแผนพัฒนา
รายบุคคล (IDP: Individual Development Plan) ส าหรับบุคลากรสายสนับสนุน คณะนิติศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
ใช้วิธีวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) และเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 36 คน 
สถิติที่ ใช้ในการวิ เคราะห์ข้อมูลได้แก่  ค่าความถี่  (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย เรขาคณิ ต (Mean)                   
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และวิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) ผลการศึกษาพบว่าผลการ
ประเมินของตนเองของบุคลากรสูงกว่าค่าเฉลี่ยที่ผู้บังคับบัญชาประเมินซึ่งแสดงว่าบุคลากรแต่ละคนที่ยังมีรายการสมรรถนะ            
ที่เป็นช่องว่างการพัฒนา (Competency Gap) และยังพบว่าบุคลากรมีทัศนคติต่อการพัฒนาศักยภาพอยู่ในระดับปานกลาง 
และส่วนใหญ่ต้องการพัฒนาทักษะที่เกี่ยวกับงานที่ท าอยู่เพื่อก้าวไปสู่ต าแหน่งที่สูงขึ้นซึ่งสอดคล้องกับผลการประเมินร ะดับ
สมรรถนะ จึงเสนอให้มีการจัดท าแผนพัฒนารายบุคคล (Individual Development Plan) จ านวน 34 แผน เพื่อปิดช่องว่าง
ของสมรรถนะการปฏิบัติงานและพัฒนาบุคลากรให้มีศักยภาพท่ีสูงขึ้น                   
ค าส าคัญ: การพัฒนาบุคลากร สมรรถนะการปฏิบัติงาน แผนพัฒนารายบุคคล  

 
Abstract 

The objectives of this study are 1) to study the working competency 2) to evaluate the attitude 
of supporting staff toward the personal development and 3) to find the needs in personal development 
of supporting staff in order to obtain the Individual Development plan for the supporting staff of Faculty 
of Law, Khonkaen University.  This study is quantitative research and data were collected by using 3 6 
questionnaires on sampling group. The statistics used in analyzing data were frequency, percentages, 
mean, standard deviation and content analysis. The result revealed that supporting staff self-assessment 
were higher than the average value from the director’s evaluation which mean that there is a 
competency gap in each staff that has competency lists and most of supporting staff needs to develop 
their working skills with the aim of higher position in the organization according to the competency 
evaluation. Therefore, the Individual Development plan has been offered with the purpose of closing the 
gap between working competency and developing the staffs potential. 
Keywords: Personal development, competency, Individual Development Plan 
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บทน า  
การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในศตวรรษที่ 21 ไม่ว่าจะเป็นองค์กรภาครัฐหรือภาคเอกชนต่างก็ให้ความส าคัญต่อ             

กลยุทธ์การพัฒนาบุคลากรที่หลากหลายเพื่อให้บุคลากรในองค์กรสามารถตอบสนองความเติบโตขององค์กรให้ได้มากที่สุด 
ทั้งนี้ ก็เพราะว่าหนึ่งในตัวช้ีวัดความส าเร็จขององค์กรที่ท าให้องค์กรสามารถขับเคลื่อนธุรกิจให้เข้าใกล้ความส าเร็จคือ               
การบริหารจัดการทรัพยากรบุคคลที่มีประสิทธิภาพ เพราะไม่เพียงแต่บุคลากรจะสามารถปฏิบัติงานได้อย่างมีศักยภาพ        
แล้วยังช่วยให้เกิดบรรยากาศที่ดีในการท างานร่วมกันกับทีมได้อย่างมีประสิทธิภาพเช่นเดียวกัน [1] 

คณะนิติศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น มีการบริหารจัดการศึกษาภายใต้ระบบการประกันคุณภาพการศึกษา                
โดยมีกระบวนการจัดการเรียนการสอนที่มีความสอดคลอ้งกับมาตรฐานการศกึษาตามเกณฑ์มาตรฐานอุดมศึกษา ค านึงถึงหลัก
ประสิทธิภาพและหลักความรับผดิชอบต่อสงัคม ซึ่งในปีการศึกษา 2560 คณะนิติศาสตร์ไดน้ าเกณฑ์คุณภาพการศึกษาเพื่อการ
ด าเนินการที่ เป็นเลิศ (Education Criteria for Performance Excellence – EdPEx) มาใช้เป็นแนวทางในการบริหาร
จัดการและใช้เป็นเกณฑ์ประเมินตนเอง ซึ่งถือได้ว่าเป็นเครื่องมือในการตรวจสอบระบบบริหารงานทุกภาคส่วน                 
พัฒนาปรับปรุงกระบวนการและผลลัพธ์ โดยค านึงถึงภาพโดยรวมของสถาบัน เกณฑ์ EdPEx เป็นชุดของค าถามเกี่ยวกับเรื่อง
ส าคัญ 7 ด้านในการบริหารและด าเนินงานของสถาบัน ได้แก่ ด้านการน าองค์การ ด้านกลยุทธ์ ด้านลูกค้า ด้านการวัด การ
วิเคราะห์ และการจัดการความรู้ ด้านบุคลากร ด้านระบบปฏิบัติการ และด้านผลลัพธ์ ซึ่งผลการตรวจประเมินฯ พบว่าในด้าน
ที่ 5 ด้านบุคลากร มีระดับผลการประเมินน้อยที่สุดเมื่อเทียบกับด้านอื่น ๆ ซึ่งคณะกรรมการตรวจประเมินฯ ได้มีข้อแนะน า
เกี่ยวกับการพัฒนาบุคลากรคือ คณะจะต้องมีการพัฒนาระบบการประเมินผลการปฏิบัติงานของบุคลากรและมีแผนพัฒนา
บุคลากรท่ีชัดเจนเพื่อส่งเสริมสมรรถนะหลักของคณะได้ และสามารถสะท้อนการด าเนินงานของบุคลากรให้เป็นไปตามแผน
ยุทธศาสตร์ และการบริหาร ขีดความสามารถของบุคลากร ท่ีจ าเป็นต่อการปฏิบัติงานในด้านการผลิตบัณฑิตให้มีนิติทัศนะรับ
ใช้สังคมรวมถึงการวางแผนการพัฒนาบุคลากรอย่างเป็นระบบ 
 ด้วยเหตุนี้ ผู้ศึกษาซึ่งเป็นบุคลากรสายสนับสนุนคณะนิติศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น จึงมีความสนใจเกี่ยวกับ
การศึกษาแนวทางในการจัดท าแผนพัฒนาบุคลากรสายสนับสนุนของคณะนิติศาสตร์ ซึ่งผู้ศึกษามีความเห็นว่าการพัฒนา
บุคลากรตามยุทธศาสตร์ของคณะเป็นเรื่องที่มีส่วนส าคัญอย่างยิ่งต่อเพิ่มศักยภาพบุคลากรสายสนับสนุนของคณะนิติศาสตร์ให้
สามารถปฏิบัติงานอย่างมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 
 
วัตถุประสงค ์ 

1. เพื่อประเมินสมรรถนะของบุคลากรสายสนับสนุนรายบุคคล 
2. เพื่อประเมินทัศนคติต่อการพัฒนาบุคลากรของบุคลากรสายสนับสนุน 
3. เพื่อให้ได้แนวทางการจัดท าแผนพัฒนารายบุคคลของบุคลากรสายสนับสนุน 

 
วิธีด าเนินงาน    

การศึกษาครั้งนี้ใช้วิธีวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยการใช้แบบสอบถาม (Questionnaires) เป็น
เครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล และก าหนดวิธีการด าเนินการศึกษา ดังนี้   
 1. การศึกษาระดับสมรรถนะ ทัศนคติ และความต้องการพัฒนาศักยภาพ ในการปฏิบัติงานของบุคลากรสาย 
สนับสนุนคณะนิติศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
  1.1 เก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง 36 คน ประกอบด้วย บุคลากรสายสนับสนุนที่
สังกัดคณะนิติศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ปฏิบัติงานมาแล้วไม่น้อยกว่า 1 ปี จ านวน 34 คน ผู้บริหาร จ านวน 2 คน โดยผู้
ศึกษาใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง 
  1.2 เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษา แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ได้แก่ 

    ส่วนท่ี 1 ข้อมูลทั่วไป  
    ส่วนที่ 2 การประเมินสมรรถนะของบุคลากรสายสนับสนุนรายบุคคลระหว่าง ผู้ปฏิบัติงาน ผู้บริหาร

และเพื่อร่วมงานของผู้ปฏิบัติงาน เพื่อวิเคราะห์ผลต่าง สมรรถนะหลัก สมรรถนะประจ ากลุ่มงาน ความรู้ความสามารถ ทักษะ
ที่จ าเป็นต่อการปฏิบัติงาน โดยการก าหนดเกณฑ์ให้คะแนนระดับความคิดเห็นเป็น 5 ระดับ โดยปรับจากเกณฑ์การวัดและ
ประเมินผลการปฏิบัติราชการของพนักงานมหาวิทยาลัยขอนแก่น [1]  ได้แก่ ดีเด่น ดีมาก ดี พอใช้ ต้องปรับปรุง              
และก าหนดค่าคะแนน ดังนี ้
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ค่าคะแนน 5    หมายถึง ระดับความคิดเห็นว่ามีการปฏิบัติงานตามสมรรถนะ ความรู้ 
    ความสามารถ และทักษะที่จ าเป็นในการปฏิบัติงานในระดับ ดีเด่น 

ค่าคะแนน 4    หมายถึง ระดับความคิดเห็นว่ามีการปฏิบัติงานตามสมรรถนะ ความรู้ 
    ความสามารถ และทักษะที่จ าเป็นในการปฏิบัติงานในระดับ ดีมาก 

ค่าคะแนน 3   หมายถึง ระดับความคิดเห็นว่ามีการปฏิบัติงานตามสมรรถนะ ความรู้ 
    ความสามารถ และทักษะที่จ าเป็นในการปฏิบัติงานในระดับ ดี 

ค่าคะแนน 2    หมายถึง ระดับความคิดเห็นว่ามีการปฏิบัติงานตามสมรรถนะ ความรู้ 
    ความสามารถ และทักษะที่จ าเป็นในการปฏิบัติงานในระดับ พอใช้ 

ค่าคะแนน 1    หมายถึง ระดับความคิดเห็นว่ามีการปฏิบัติงานตามสมรรถนะ ความรู้ 
    ความสามารถ และทักษะที่จ าเป็นในการปฏิบัติงานในระดับ ต้องปรับปรุง 

โดยก าหนดเกณฑ์การแปลความหมายคะแนนเฉลี่ยออกเป็นช่วง ดังนี้ 
ค่าคะแนนเฉลี่ยเท่ากับ  5.00          หมายถึง ระดับความคิดเห็นในระดับ ดีเด่น 
ค่าคะแนนเฉลี่ยระหว่าง 4.00-4.99   หมายถึง ระดับความคิดเห็นในระดับ ดีมาก 
ค่าคะแนนเฉลี่ยระหว่าง 3.00-3.99   หมายถึง ระดับความคิดเห็นในระดับ ดี 
ค่าคะแนนเฉลี่ยระหว่าง 2.00-2.99   หมายถึง ระดับความคิดเห็นในระดับ พอใช้ 
ค่าคะแนนเฉลี่ยระหว่าง 1.00-1.99   หมายถึง ระดับความคิดเห็นในระดับ ต้องปรับปรุง 

  ส่วนที่  3 ทัศนคติต่อการพัฒนาศักยภาพของบุคลากรสายสนับสนุนวิชาการคณะนิติศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยขอนแก่น โดยการก าหนดเกณฑ์ให้คะแนนเป็น 5 ระดับ ดังนี้ 

ค่าคะแนน 5    หมายถึง ระดับความคิดเห็นในระดับ  มากที่สุด 
ค่าคะแนน 4    หมายถึง ระดับความคิดเห็นในระดับ  มาก 
ค่าคะแนน 3   หมายถึง ระดับความคิดเห็นในระดับ  ปานกลาง 
ค่าคะแนน 2    หมายถึง ระดับความคิดเห็นในระดับ  น้อย 
ค่าคะแนน 1    หมายถึง ระดับความคิดเห็นในระดับ  น้อยที่สุด 
โดยก าหนดเกณฑ์การแปลความหมายคะแนนเฉลี่ยประเภทอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) ดังนี ้
ค่าคะแนนเฉลี่ยระหว่าง 4.21-5.00   หมายถึง ระดับความคิดเห็นในระดับ มากที่สุด 
ค่าคะแนนเฉลี่ยระหว่าง 3.41-4.20   หมายถึง ระดับความคิดเห็นในระดับ มาก 
ค่าคะแนนเฉลี่ยระหว่าง 2.61-3.40   หมายถึง ระดับความคิดเห็นในระดับ ปานกลาง 
ค่าคะแนนเฉลี่ยระหว่าง 1.81-2.60   หมายถึง ระดับความคิดเห็นในระดับ น้อย 
ค่าคะแนนเฉลี่ยระหว่าง 1.00-1.80   หมายถึง ระดับความคิดเห็นในระดับ น้อยที่สุด 

ส่วนท่ี 4 ความต้องการพัฒนาศักยภาพ โดยลักษณะของข้อค าถามเป็นแบบให้เลือกตอบโดยสามารถเลือก
ได้มากกว่า 1 ข้อ และเป็นค าถามแบบปลายเปิด  

ส่วนที่ 5 ข้อเสนอแนะ เป็นค าถามแบบปลายเปิด เพื่อให้ผู้ตอบแบบสอบถามได้แสดงข้อคิดเห็นเกี่ยวกับ
การพัฒนาศักยภาพของบุคลากรคณะนิติศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 

 1.3 การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรมทางสถิติเพื่อการวิจัยทางสังคมศาสตร์  (Statistical Package for 
the Social Science for Windows: SPSS) เพื่อใช้ประมวลผลและวิเคราะห์ข้อมูล โดยก าหนดค่าสถิติที่น ามาใช้ ดังนี้            
ค่าความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ยเรขาคณิต (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
วิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) การวิเคราะห์เชิงพรรณนาเพื่อแจกแจงความถี่  

2. การก าหนดแนวทางการจัดท าแผนพัฒนารายบุคลของบุคลากรสายสนับสนุน คณะนิ ติศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยขอนแก่น  

การก าหนดแนวทางการจัดท าแผนพัฒนารายบุคลของบุคลากรสายสนับสนุน คณะนิติศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
จากการน าผลการศึกษาช่องว่างของการประเมินระดับสมรรถนะระหว่าง ผู้ปฏิบัติงาน เพื่อนร่วมงานของผู้ปฏิบัติงาน และ
ผู้บริหาร และการศึกษาทัศนคติ และความต้องการในการพัฒนาศักยภาพของบุคลากร แล้ววิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรมทาง
สถิติเพื่อการวิจัยทางสังคมศาสตร์ (Statistical Package for the Social Science for Windows : SPSS) เมื่อได้ผลดังกล่าวผู้ศึกษา
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จึงน ามาวิเคราะห์ สังเคราะห์ และพิจารณาเพื่อให้ได้แนวทางการท าแผนพัฒนารายบุคคลของบุคลากรสายสนับสนุน คณะนิติศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยขอนแก่น โดยการก าหนดเป็นเป็นโครงการต่าง ๆ และน าเสนอต่อผู้บริหารคณะนิติศาสตร์เพื่อพิจารณาต่อไป 

 
ผลการวิจัย 

1. ผลการศึกษาสมรรถนะของบุคลากรสายสนับสนุนรายบุคคล 
   1.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 24 คน คิด

เป็นร้อยละ 70.6 เพศชาย จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 29.4 มีอายุระหว่าง 31-40 ปี จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 47.1 
รองลงมา คืออายุ 41-50 ปี จ านวน 10 คน มีประสบการณ์ในการท างานอยู่ระหว่าง 1-5 ปี จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 
44.1 รองลงมาคือ 6-10 ปี จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 35.3 และ 11-15 ปี จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 20.6 ส่วนใหญ่
ส าเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี และเป็นบุคลากรประเภทพนักงานมหาวิทยาลัยเงินรายได้ จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 
41.2 รองลงมาคือ พนักงานหน่วยงานในก ากับ จ านวน 13 คน คิดเป็นรอยละ 38.2 พนักงานสัญญาจ้างเฉพาะกิจ จ านวน 6 
คน คิดเป็นร้อยละ 17.6 และลูกจ้างช่ัวคราว จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 2.9 และส่วนใหญ่เป็นต าแหน่งพนักงานบริหาร
จัดการทั่วไป จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 41.2 รองลงมาคือ ต าแหน่งพนักงานบริหารวิชาการ จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 
26.5 และต าแหน่งอ่ืน ๆ ตามล าดับ 

   1.2 ระดับสมรรถของบุคลากรรายบุคคล  
                      สมรรถนะหลัก จากการศึกษาพบว่าบุคลากรสายสนับสนุนคณะนิติศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น มีผลการ
ประเมินระดับสมรรถนะหลักของตนเองโดยภาพรวมอยู่ในระดับ “ดีมาก” มีค่าเฉลี่ย 4.13 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า 
ด้านการยึดมั่นในความถูกต้องชอบธรรมและจริยธรรม มีค่าเฉลี่ยสูงสุด เท่ากับ 4.44 รองลงมาคือ ด้านการท างานเป็นทีม มี
ค่าเฉลี่ย 4.24 ถัดมาคือ ด้านการมุ่งผลสัมฤทธ์ิ และด้านการบริการที่ดี มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.09 และด้านท่ีมีค่าเฉลี่ยน้อยท่ีสุดคือ 
ด้านการสั่งสมความเชี่ยวชาญในอาชีพ เมื่อเปรียบเทียบกับค่าเฉลี่ยการประเมินระดับสมรรถนะจากเพื่อนร่วมงาน มีค่าเฉลี่ย
โดยรวมเท่ากับ 4.02 ในส่วนผู้บริหารมีค่าเฉลี่ยผลการประเมินสมรรถนะหลักโดยรวมเท่ากับ 3.44 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ
พบว่ามีผลการประเมินต่ ากว่าที่บุคลากรประเมินตนเอง ดังแสดงในตารางที่ 1 
                      สมรรถนะประจ ากลุ่มงาน พบว่า จากการศึกษาพบว่าบุคลากรสายสนับสนุนคณะนิติศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยขอนแก่น มีผลการประเมินระดับสมรรถนะหลักของตนเองโดยภาพรวมอยู่ในระดับ “ดี” มีค่าเฉลี่ย 3.86        
เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านความเข้าใจผู้อื่น มีค่าคะแนนเฉลี่ยสูงสุด เท่ากับ 4.06 รองลงมาคือ ด้านความผูกพันที่มี
ต่อสถาบันอุดมศึกษาทีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.03 ถัดมาคือ ด้านการสืบเสาะหาข้อมูล มีค่าเฉลี่ย 3.97 ด้านการมองเห็นภาพองค์
รวม ด้านความเข้าใจข้อแตกต่างทางวัฒนธรรม ด้านความเข้าใจองค์กรและระบบราชการ ด้านความยืดหยุ่นผ่อนปรน             
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.94 ด้านการตรวจสอบความถูกต้องตามกระบวนการ  ด้านการสร้างสัมพันธภาพ มีค่าเฉลี่ย 3.91             
ด้านการใส่ใจและพัฒนาผู้อื่น มีค่าเฉลี่ย 3.88 ด้านศิลปะการสื่อสารจูงใจ มีค่าเฉลี่ย 3.85 ด้านการคิดวิเคราะห์ ด้านความ
มั่นใจในตนเอง มีค่าเฉลี่ย 3.82 ด้านการท างานเชิงรุก มีค่าเฉลี่ย 3.68 ด้านการสั่งการตามอ านาจหน้าที่ มีค่าเฉลี่ย 3.65 และ
ด้านสุนทรียภาพทางศิลปะ มีค่าเฉลี่ย 3.56 ตามล าดับ เมื่อเปรียบเทียบกับค่าเฉลี่ยการประเมินระดับสมรรถนะจากเพื่อน
ร่วมงาน มีค่าเฉลี่ยโดยรวมเท่ากับ 3.78  ในส่วนผู้บริหารมีค่าเฉลี่ยผลการประเมินโดยรวมเท่ากับ 3.17 เมื่อพิจารณาเป็นราย
ข้อพบว่ามีผลการประเมินต่ ากว่าที่บุคลากรประเมินตนเอง ดังแสดงในตารางที่ 1 
                       ความรู้ความสามารถ มีค่าเฉลี่ยโดยรวมเท่ากับ 3.76 อยู่ในระดับ ดี เมื่อเปรียบเทียบกับค่าเฉลี่ยการ
ประเมินระดับสมรรถนะจากเพื่อนร่วมงาน มีค่าเฉลี่ยโดยรวมเท่ากับ 3.98 ในส่วนผู้บริหารมีค่าเฉลี่ยผลการประเมินโดยรวม
เท่ากับ 3.09 และในด้านทักษะที่จ าเป็นต่อการปฏิบัติงาน มีค่าเฉลี่ยโดยรวมเท่ากับ 3.44 อยู่ในระดับ ดี เมื่อพิจารณาเป็นราย
ข้อพบว่า ทักษะการใช้คอมพิวเตอร์ มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ 3.97 รองลงมาคือ ทักษะการจัดการข้อมูล มีค่าเฉลี่ย 3.68 ทักษะ
การค านวณ มีค่าเฉลี่ย 3.50 และทักษะที่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ ทักษะภาษาอังกฤษ มีค่าเฉลี่ย 2.62 อยู่ในระดับ พอใช้ ซึ่งผล
การประเมินของเพื่อร่วมงานโดยรวม มีค่าเฉลี่ย 3.61 ผู้บริหารประเมินโดยรวมมีค่าเฉลี่ย 2.88 อยู่ในระดับ พอใช้              
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่ามีผลการประเมินต่ ากว่าที่บุคลากรประเมินตนเอง ดังแสดงในตารางที่ 1  

2. เพื่อประเมินทัศนคติต่อการพัฒนาบุคลากรของบุคลากรสายสนับสนุน 
      การประเมินทัศนคติต่อการพัฒนาของบุคลากรสายสนับสนุนพบว่า บุคลากรสายสนับสนุนคณะนิติศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยขอนแก่น มีระดับทัศนคติต่อการพัฒนาศักยภาพโดยรวม ด้านการฝึกอบรม มีค่าเฉลี่ย 3.44 อยู่ในระดับ               
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มาก ด้านการศึกษาต่อ มีค่าเฉลี่ย 3.06 อยู่ในระดับ ปานกลาง และด้านการพัฒนาสมรรถนะการปฏิบัติงาน มีค่าเฉลี่ย 3.24 
อยู่ในระดับ ปานกลาง โดยรวมอยู่ในระดับเท่ากันคือ ปานกลาง        

3. แนวทางการจัดท าแผนพัฒนารายบุคคลของบุคลากรสายสนับสนุน 
   การจัดท าแผนพัฒนาบุคลากรโดยการน าเอาช่องว่างสมรรถนะการปฏิบัติงานของบุคลากรแต่ละคน ทั้งสมรรถนะ

หลัก และสมรรถนะประจ ากลุ่มงาน มาก าหนดเป็นประเด็นการพัฒนาศักยภาพของแต่ละคน รวมถึงการพัฒนาทักษะที่จ าเป็น
ต่อการปฏิบัติงานท้ัง 4 ทักษะ ด้วยวิธีการฝึกอบรม การพัฒนาตามสมรรถนะการปฏิบัติงาน และการศึกษาต่อ  
 
สรุป  
  จากการศึกษาในภาพรวมแนวทางการจัดท าแผนพัฒนารายบุคคลแบบมีส่วนร่วมของบุคลากรสายสนับสนุน 
กรณี ศึกษา คณะนิติศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  การประเมินสมรรถนะหลัก สมรรถนะประจ ากลุ่มงาน  ความรู้
ความสามารถ และทักษะที่จ าเป็นต่อการปฏิบัติงาน พบว่า บุคลากรมีระดับผลการประเมินตนเองในภาพรวมสูงกว่าค่าเฉลี่ย
ของระดับการประเมินของผู้บริหาร และเพื่อนร่วมงาน ซึ่งแสดงให้เห็นว่าบุคลากรแต่ละคนที่ยังมีรายการสมรรถนะที่เป็น
ช่องว่างการพัฒนา (Competency Gap) รวมถึงทักษะที่จ าเป็นต่อการปฏิบัติงานทั้ง 4 ทักษะ ท่ีผู้บริหารเห็นว่าบุคลากรต้อง
ได้รับการพัฒนา โดยเฉพาะทักษะด้านภาษอังกฤษ และในด้านการประเมินทัศนคติต่อการพัฒนายังพบว่า บุคลากร                  
ให้ความส าคัญต่อการพัฒนาในระดับปานกลาง และส่วนใหญ่มีความต้องการได้รับการพัฒนาทักษะที่เกี่ยวข้องกับงาน                   
ที่ท าอยู่ในปัจจุบันเพื่อให้เกิดความเช่ียวชาญและสามารถก้าวสู่ต าแหน่งที่สูงขึ้น ดังนั้น จึงจัดท าเป็นร่างแผนพัฒนารายบุคคล 
จ านวน 34 แผน โดยส่วนใหญ่ต้องพัฒนาในด้าน 1. ทักษะภาษาอังกฤษ 2. ทักษะด้านคอมพิวเตอร์ 3. เทคโนโลยีสารสนเทศ
และการสื่อสาร และ 4.การท างานเป็นทีม เป็นต้น 
 
ข้อเสนอแนะ  
 จากการศึกษาแนวแนวทางการจัดท าแผนพัฒนารายบุคคลแบบมีส่วนร่วมของบุคลากรสายสนับสนุน กรณีศึกษา คณะ
นิติศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น โดยการศึกษาระดับสมรรถนะ ทัศนคติ และความต้องการพัฒนาของบุคลากร ผู้ศึกษาจึงมี
ข้อเสนอแนะว่า ในการพัฒนาศักยภาพของบุคลากรเพื่อขีดความสามารถในการปฏิบัติงานได้นั้น คณะจะต้องสร้างการมีส่วนร่วม
ในการพัฒนาโดยการก าหนดแผนการพัฒนารายบุคลร่วมกันระหว่างผู้บริหารและบุคลากร การส่งเสริมให้บุคลากรได้รับการพัฒนา 
ตามความต้องการและความถนัดของบุคลากรโดยสอดคล้องกับแผนยุทธศาสตร์ของคณะและมีการส่งเสริมบุคลากรสามารถก้าวสู่
ต าแหน่งที่สูงขึ้น ท้ังนี้ เพื่อให้บุคลากรเกิดแรงจูงในในการท างานและสามารถผลิตผลงานออกมาได้อย่างมีประสิทธิภาพ  
 
เอกสารอ้างอิง  
[1] ธีรวี ทองเจือ และปรีดี ทุมเมฆ (2560). แนวทางการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในศตวรรษที่ 21 :มิติ ด้านการศึกษา. 

วารสารสันติศึกษาปริทรรศน์ มจร, 5(3), 389-403. 
[2] คู่มือพนักงานมหาวิทยาลัยขอนแก่น (2556). การประเมินผลการปฏิบัติราชการ. ค้นเมื่อ 1 พฤษภาคม 2562 จาก  
 https://hr.kku.ac.th/hrdkku2014/app/index.php?r=orderPerson/uStaffType  
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ตารางที่ 1 การเปรียบเทียบระดับสมรรถโดยภาพรวมระหว่าง บุคลากรผู้ปฏิบัติงาน เพื่อร่วมงานของผู้ปฏิบัติงาน และผู้บริหาร 
 

รายการ 
ระดับประเมิน

ตนเอง 
ค่าเฉลี่ยเพ่ือน

ร่วมงาน ประเมิน 
ค่าเฉลี่ยผู้บริหาร 

ประเมิน 
1. สมรรถนะหลัก 
1.1 การบริการที่ด ี 4.09 4.10 3.79 
1.2 การสั่งสมความเช่ียวชาญในงานอาชีพ 3.79 4.02 3.22 
1.3 การมุ่งผลสัมฤทธ์ิ 4.09 3.96 3.25 
1.4 การท างานเป็นทีม 4.24 3.97 3.44 
1.5 การยดึมั่นในความถูกต้องชอบธรรม และจรยิธรรม 4.44 4.05 3.50 

รวม 4.13 4.02 3.44 
2. สมรรถนะประจ ากลุ่มงาน 
2.1 การคิดวเิคราะห ์ 3.82 3.73 3.10 
2.2 การมองเห็นภาพองค์รวม 3.94 3.75 3.09 
2.3 การใส่ใจและพัฒนาผู้อื่น 3.88 3.71 3.09 
2.4 การสั่งการตามอ านาจหน้าท่ี 3.65 3.72 3.07 
2.5 การสืบเสาะหาข้อมลู 3.97 3.78 3.18 
2.6 ความเข้าใจข้อแตกต่างทางวัฒนธรรม 3.94 3.84 3.35 
2.7 ความเข้าใจผู้อื่น 4.06 3.83 3.41 
2.8 ความเข้าใจองค์กรและระบบราชการ 3.94 3.92 3.29 
2.9 การด าเนินการเชิงรุก 3.68 3.66 2.93 
2.10 การตรวจสอบความถูกต้องตามกระบวนการ 3.91 3.81 3.22 
2.11 ความมั่นใจในตนเอง 3.82 3.93 3.22 
2.12 ความยืดหยุ่นผ่อนปรน 3.94 3.79 3.37 
2.13 ศิลปะการสื่อสารจูงใจ 3.85 3.65 3.12 
2.14 สุนทรียภาพทางศิลปะ 3.56 3.62 3.01 
2.15 ความผูกพันท่ีมตี่ออุดมศึกษา  4.03 3.91 3.04 
2.16 การสร้างสัมพันธภาพ 3.91 3.93 3.22 

รวม 3.86 3.78 3.17 
3. ความรู้ความสามารถ 
3.1 ความรูค้วามสามารถท่ีจ าเป็นต่อการปฏิบตัิงาน 4.00 4.08 3.22 
3.2 ความรูเ้รื่องกฎหมายตลอดจนกฎระเบียบราชการ 3.53 3.88 2.96 

รวม 3.76 3.98 3.09 
4. ทักษะที่จ าเป็นต่อการปฏิบัติงาน 
4.1 การใช้คอมพิวเตอร ์ 3.97 3.90 3.21 
4.2 การใช้ภาษาอังกฤษ 2.62 3.24 2.63 
4.3 การค านวณ 3.50 3.61 2.79 
4.4 การจดัการข้อมลู 3.68 3.72 2.88 

รวม 3.44 3.61 2.88 
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การวัดความผูกพันต่อองค์กร: กรณีของบุคคลากรในที่ว่าการอ าเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น 
MEASUREMENT OF EMPLOYEE ENGAGEMENT: A CASE OF EMPLOYEE IN CHUM PHAE 

DISTRICT OFFICE, KHON KAEN PROVINCE 
 

ชนาภา ดีบุญมี ณ ชุมแพ 1 
ทิพย์วรรณา งามศักดิ์ 2 

 
บทคัดย่อ 

 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาระดับความผูกพันต่อองค์กรของบุคคลากรในที่ว่าการอ าเภอชุมแพ จังหวัด
ขอนแก่น และ 2) เปรียบเทียบความแตกต่างของความผูกพันต่อองค์กรระหว่างบุคลากรที่มีอายุงานแตกต่างกัน วิธีการศึกษา 
โดยใช้แบบสอบถามวัดความผูกพันของพนักงานต่อองค์กร 5 ด้านคือ ด้านความพึงพอใจของพนักงาน ด้านเอกลักษณ์ของ
พนักงาน ด้านความเช่ือมั่นของพนักงาน ด้านความจงรักภักดีของพนักงาน และด้านสมรรถนะของพนักงาน จ านวน 20 ข้อ
และวัดความผูกพันต่อองค์กรและความจงรักภักดีต่อองค์กร โดยใช้ The Net Promoter Score ใช้พนักงานทั้งหมด 67 คน
เป็นกลุ่มตัวอย่าง สถิติที่ใช้คือ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษาพบว่า คะแนนรวมความ
ผูกพันของพนักงานต่อองค์กร ทั้ง 5 ด้านได้คะแนน 74.94 คะแนน แสดงว่าพนักงานมีความผูกพันต่อองค์กรในระดับสูงแต่ยัง
ควรปรับปรุงในบางรายข้อ ส าหรับความผูกพันต่อองค์กรและความจงรักภักดีต่อองค์กร พนักงานส่วนใหญ่เป็นกลุ่มผู้ที่รู้สึก
กลางๆ เฉยๆ ต่อองค์กร (Passives) (ร้อยละ 52.24) มีเพียงส่วนน้อยที่กลุ่มผู้ที่ไม่สนับสนุน (Detractors) (ร้อยละ 26.86) 
และกลุ่มผู้ที่เป็นผู้สนับสนุนองค์กร (Promoters) (ร้อยละ 20.90) ผลการศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างอายุงานกับ
ปัจจัยความผูกพันต่อองค์กรระหว่างบุคคลากร พบว่าพนักงานที่มีอายุงานมากกว่า 5 ปี มีความผูกพันต่อองค์กรในระดับท่ีสูง
กว่าพนักงานที่มีอายุงานไม่ถึง 5 ปี ใน 8 รายข้อ ของ 2 ด้าน คือ ด้านความพึงพอใจของพนักงานและด้านเอกลักษณ์ของ
พนักงาน 
ความส าคัญ : ความผูกพันต่อองค์กร  ที่ว่าการอ าเภอชุมแพ  
 

Abstract 
This study aims to: 1) study the level of employee engagement of employee in Chum Phae District 

Office Khon Kaen Province and 2) to compare the differences of the level of employee engagement 
between employees with different work duration. Questionnaires were used to measure level of employee 
engagement in 5 dimensions namely employee satisfaction, employee identification, employee 
commitment, employee loyalty and employee performance, a total of 20 items. Employee engagement 
and loyalty using the Net Promoter Score was also measured. All 67 numbers of personnel were used as a 
sample. Descriptive statistics; frequency, percentage, mean, and standard deviation were used for the 
analysis. Result found that the total score of employee engagement in 5 dimensions was 74.94. It suggested 
that the level of employee engagement still high but there was room for improvement. And for employee 
engagement and loyalty, 52.24 % of employees were ‘Passives, 26.86% were ‘Detractors’ and 20.90% 
were ‘Promoters. It was also found that employees with work duration more than 5 years had higher level 
of employee engagement than employees with work duration less than 5 years in 8 items of 2 dimensions. 
The two dimensions were employee satisfaction and employee identity.   
Keyword:  Employee Engagement,  Chum Phae District Office  

                                                      
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต วิทยาลัยบณัฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น          
   จ. ขอนแก่น 40002 Email: chanapa.py@gmail.com 
2 วิทยาลัยบณัฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลยัขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 40002  
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บทน า 
         บุคลากร ถือเป็นองค์ประกอบส าคัญขององค์กร เพราะถือว่าเป็นตัวขับเคลื่อนองค์กรให้เจริญก้าวหน้า ทัศนคติของ
บุคลากรที่มีต่อองค์กรจึงเป็นเรื่องส าคัญ ซึ่งมีผลต่อการปฏิบัติงานและการปฏิบัติต่อผู้ที่ให้บริการ ได้มีงานวิจัยหลายช้ินที่ที่
เสนอว่าถ้าบุคลากรมีความผูกพันต่อองค์กร องค์กรนั้นมักประสบความส าเร็จ เจริญก้าวหน้าและมีผลก าไร [1] 
           ที่ว่าการอ าเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น ประกอบด้วยหลายหน่วยงานราชการอยู่รวมกัน เช่น นายอ าเภอ ปลัด อ าเภอ 
เจ้าหน้าที่ราชการ เจ้าหน้าสัสดี เจ้าหน้าที่สรรพสามิต รวมไปถึงลูกจ้างช่ัวคราว จึงก่อให้เกิดปัญหาในการอยู่ร่วมกันรวมถึง
ความรับผิดชอบในงานท่ีตนเองได้รับมอบหมาย 
         มีผู้ให้ความหมายของความผูกพันต่อองค์กรว่าประกอบด้วยปัจจัยทางด้านทัศนคติและพฤติกรรมของบุคลากรหลาย
ด้านที่มีต่อองค์กร ด้านที่ส าคัญของความผูกพันต่อองค์กร มี 5 ด้าน คือ ด้านความพึงพอใจ ด้านเอกลักษณ์ ด้านความเช่ือมั่น 
ด้านความจงรักภักดี และด้านสมรรถนะ และได้สร้างเครื่องมือวัดความผูกพันต่อองค์กรโดยท าการวัดประสบการณ์ ทั้ง 5 ด้าน
นี้ ขึ้นมา [1] 
        ได้มีผู้สร้างเครื่องมือวัดความจงรักภักดีของลูกค้าที่มีต่อองค์กรและตราสินค้า ซึ่งใช้ค าถามเด่ียวเกี่ยวกับการแนะน า
องค์กรและตราสินค้า เรียกว่า The Net Promoter Score (NPS)  [2] ซึ่งเป็นที่นิยมใช้กันในปัจจุบัน และต่อมามีผู้น า
เครื่องมือนี้ ไปใช้วัดความผูกพันต่อองค์กรและความจงรักภักดีต่อองค์กร เรียกว่า The Employee Net Promoter Score 
(eNPS) [3] 
         ดังนั้นผู้ศึกษาจึงมีความสนใจที่จะศึกษาความผูกพันต่อองค์กรของบุคคลากรในที่ว่าการอ าเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น 
โดยใช้เครื่องมือทั้งสอง และศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างของความผูกพันต่อองค์กรระหว่างบุคคลากรในที่ว่าการอ าเภอชุม
แพ จังหวัดขอนแก่น ที่มีอายุงานแตกต่างกัน และเพื่อน าข้อมูลที่ได้ไปใช้ทางด้านการจัดการทรัพยากรมนุษย์เพื่อให้องค์กรให้มี
ความเจริญก้างหน้าต่อไป  
 
วัตถุประสงค ์

1.  เพื่อศึกษาระดับความผูกพันต่อองค์กรของ บุคคลากรในท่ีว่าการอ าเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น 
2.  เพื่อศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างของความผูกพันต่อองค์กรระหว่างบุคคลากรในที่ว่าการอ าเภอชุมแพ 

จังหวัดขอนแก่น ที่มอีายุงานแตกต่างกัน 
 
วิธีการด าเนินการศึกษา 
1. การศึกษาระดับความผูกพันต่อองค์กรของบุคคลากรในที่ว่าการอ าเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น 
      การศึกษานีเ้ป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research)  ใช้การส ารวจ ( Survey ) ในการเก็บข้อมลู        
     1.1 ประชากรและกลุม่ตัวอย่าง 
           ประชากร คือ บุคคลากรในท่ีว่าการอ าเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น  จ านวนทั้งหมด 67 คน และใช้ประชากรทั้งหมด
เป็นกลุ่มตัวอย่าง  
   1.2  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา 
          เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษา คือแบบสอบถาม มี 3 ส่วน คือ  
         ส่วนที่ 1.  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อายุการท างานในท่ีว่าการอ าเภอชุม
แพ จังหวัดขอนแก่นและต าแหน่งงานในปัจจุบัน ใช้มาตรวัดนามบัญญัติ (Nominal Scale) สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ คือ การ
แจกแจงความถี่ (Frequency) และร้อยละ (Percentage) 
          ส่วนท่ี 2  ข้อมูลความผูกพันของพนักงานต่อองค์กร โดยใช้เครื่องมือวัด ซึ่งดัดแปลงมาจากงานผลงานวิจัยของ Kumar 
และ Pansari ในปี 2015 [1]   วัดประสบการณ์  5 ด้าน คือ ด้านความพึงพอใจของพนักงาน ด้านเอกลักษณ์ของพนักงาน  
ด้านความเชื่อมั่นของพนักงาน  ด้านความจงรักภักดีของพนักงาน   และด้านสมรรถนะของพนักงาน จ านวน 20 ข้อ ใช้มาตร
วัด 5 ระดับคือ “1” “แทบไม่เคย” ถึง “5” “มีบ่อยครั้งมาก” แบบสอบถามมีค่าสัมประสิทธิ์อัลฟา (α- Coefficient) ราย
ด้าน ดังนี้ ด้านความพึงพอใจของพนักงาน มีค่า 0.863 ด้านเอกลักษณ์ของพนักงาน มีค่า 0.940 ด้านความเช่ือมั่นของ
พนักงาน  มีค่า 0.782 ด้านความจงรักภักดีของพนักงาน มีค่า 0.755  และด้านสมรรถนะของพนักงาน มีค่า 0.916 สถิติที่ใช้
ในการวิเคราะห์ คือ การแจกแจงความถี่ (Frequency) และร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ยและคะแนนรวม ทั้ง 20 ข้อ   เพื่อ
แบ่งระดับความผูกพันของพนักงานต่อองค์กร คะแนนรวม 40-59 หมายถึงพนักงานมีความผูกพันต่อองค์กร แต่มีบางด้านที่
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ต้องให้ความสนใจอย่างเร่งด่วน คะแนนรวม 60-79 หมายถึงพนักงานมีความผูกพันต่อองค์กรในระดับสูงแต่ยังควรปรับปรุงใน
บางรายข้อ คะแนนรวม 80-100 หมายถึงพนักงานมีความผูกพันต่อองค์กรในระดับสูง องค์กรมีการปฏิบัติที่ดี ( Best 
Practises) [1]    
          ส่วนท่ี  3 ข้อมูลการวัดความผูกพันต่อองค์กรและความจงรกัภักดีต่อองค์กร โดยเครื่องมือ The Net Promoter 
Score  ของ Reichheld ในปี 2003 [2]    จ านวน 1 ข้อโดยใช้ มาตรวัด 11 ระดับ คือ 0 เท่ากับ คงจะไม่แนะน าเลย  5 
เท่ากับยังไม่แน่ใจ และ 10 เท่ากับ คงจะแนะน าแน่นอน น าค่าร้อยละของมาตร 0-6 มารวมกันแปรผลเป็นกลุ่มผู้ที่ไมส่นับสนุน 
(Detractors) มาตร 7-8 มารวมกนัแปรผลเป็นกลุม่ผู้ทีรู่้สึกกลางๆ เฉยๆ ต่อองค์กร (Passives) มาตร 9-10 มารวมกันแปรผล
เป็นกลุ่มที่เป็นผูส้นับสนุนองค์กร (Promoters)  
2. การศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างของความผูกพันต่อองค์กรระหว่างบุคคลากรในที่ว่าการอ าเภอชุมแพ จังหวัด
ขอนแก่น ที่มีอายุงานแตกต่างกัน             
        การศึกษาเปรียบเทยีบความแตกต่างของความผูกพันต่อองค์กรระหว่างบุคคลากรในท่ีว่าการอ าเภอชุมแพ จังหวัดขอน 
แก่น ท่ีมีอายุงานแตกต่างกัน แบ่งพนักงานเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มที่มอีายุงานไม่ถึง 5 ปี จ านวน 33 คน และมีอายุงานมากกว่า 
5 ปี จ านวน 34 คน  และสถิติที่ใช้วิเคราะห์หาความแตกต่างของค่าเฉลี่ยคือโดยการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดยีว T-
test  
 
ผลการศึกษา 
1. ผลการศึกษาระดับความผูกพันต่อองค์กรของ บุคคลากรในที่ว่าการอ าเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น 
    1.1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
           ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศขาย ร้อยละ 56.72 มีอายุ 31-40 ปี การศึกษาระดับ ปริญญาตรี ร้อยละ 46.27 
อายุ 1-5 ปี ร้อยละ 46.27 ต าแหน่งงานส่วนใหญ่ คือ ลูกจ้างช่ัวคราว ร้อยละ 22.39  
    1.2   ผลการศึกษาความผูกพันของพนักงานต่อองค์กร   
            ผลการศึกษาความผูกพันของพนักงานต่อองค์กร  จากประสบการณ์  5 ด้าน แสดงดังรูปที่ 1  
      (1)  ด้านความพึงพอใจของพนักงาน  เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า ความรู้สึกสนิทสนมกับเพื่อนรว่มงาน (ค่าเฉลี่ย 4.24)  
อยู่ในระดับเห็นด้วย เรียงจากมากไปน้อย ดังนี้ ความรู้สึกมั่นคงในงาน (ค่าเฉลี่ย 4.13) การได้รับการยอมรับงาน (ค่าเฉลี่ย 
4.07) ความรู้สึกดีที่ได้ท างานที่องค์กรนี้ (ค่าเฉลี่ย 3.82) ความเช่ือว่าผู้บังคับบัญชาให้ความเอาใจใส่กับพนักงาน (ค่าเฉลี่ย 
3.48) รวมทั้งด้านความพึงพอใจของพนักงาน มีคะแนนรวมเท่ากับ 19.74 
      (2) ด้านเอกลักษณ์ของพนักงาน เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า ความรู้สึกภาคภูมิใจในองค์กร (ค่าเฉลี่ย 3.93) ความภูมิใจ
ที่จะบอกคนอ่ืนเกี่ยวกับการได้ท างานท่ีองค์กรนี้ (ค่าเฉลี่ย 3.87) การมองความส าเร็จขององค์กรเป็นของตัวเอง (ค่าเฉลี่ย 3.79) 
ความรู้สึกเหมือนองค์กรเป็นของตนเอง และความรู้สึกว่าเป็นค าชมเชยส่วนตัวเมื่อองค์กรได้รับการยกย่องชมเชย(ค่าเฉลี่ย 
3.78) การปฏิบัติต่อองค์กรดังเช่นครอบครัว (ค่าเฉลี่ย 3.60) การใช้ค าพูดว่า "เรา" มากกว่า "เขา" (ค่าเฉลี่ย 3.43) รวมทั้งด้าน
เอกลักษณ์ของพนักงาน มีคะแนนรวมเท่ากับ 26.15 
      (3) ด้านความเช่ือมั่นของพนักงาน  เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า มีความมุ่งมั่นอย่างแท้จริงในการที่จะน าองค์กรไปสู่
เป้าหมาย (ค่าเฉลี่ย 3.84) ความรู้สึกว่าองค์กรให้ความส าคัญต่อพนักงานเป็นอย่างมาก (ค่าเฉลี่ย 3.78) และความมุ่งมั่นที่จะ
น าองค์กรไปสู่เป้าหมายจะเพิ่มขึ้น พร้อมกับความรู้เกี่ยวกับองค์กร (ค่าเฉลี่ย 3.75) รวมทั้งด้านความเช่ือมั่นของพนักงาน มี
คะแนนรวมเท่ากับ 11.37 
      (4) ด้านความจงรักภักดีของพนักงาน  เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า ความพอใจท่ีจะท างานในอาชีพน้ีที่องค์กรนี้ตลอดไป 
(ค่าเฉลี่ย 3.90) ความตั้งใจที่จะอยู่ท างานที่องค์กรนี้ก็เพราะด้วยความสามารถของตนที่จะช่วยให้องค์กรไปสู่เป้าหมายได้ 
(ค่าเฉลี่ย 3.75) อยู่ในระดับไม่แน่ใจ ดังนี้ ไม่มีความตั้งใจที่จะเปลี่ยนไปท างานกับองค์กรอื่น (ค่าเฉลี่ย 2.46)รวมทั้งด้านความ
จงรักภักดีของพนักงาน มีคะแนนรวมเท่ากับ 10.11    
       (5) ด้านสมรรถนะของพนักงาน เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า เชื่อว่ามีโอกาสเพิ่มขึ้นส าหรับการปรับปรุงประสิทธิภาพใน
องค์กรนี้ (ค่าเฉลี่ย 3.85) และประสิทธิภาพในการประเมินล่าสุดเกินความคาดหมาย (ค่าเฉลี่ย 3.72) รวมทั้งด้านสมรรถนะ
ของพนักงาน มีคะแนนรวมเท่ากับ 7.57    
         (6) คะแนนรวมทั้ง 5 ด้านเท่ากับ 74.94    
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1.3   ผลการวัดความผูกพันต่อองค์กรและความจงรักภักดีต่อองค์กร  
         ผลการวัดความผูกพันต่อองค์กรและความจงรักภักดีต่อองค์กร แสดงดังรูปที่ 2 
      พบว่า กลุ่มผู้ที่ไม่สนับสนุน (Detractors) คือคนที่เลือกมาตร 0-6 จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 26.86 กลุ่มผู้ที่รู้สึก
กลางๆ เฉยๆ ต่อองค์กร (Passives) คือคนที่เลือกมาตร 7 และ 8 จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 52.24 และกลุ่มผู้ที่เป็น
ผู้สนับสนุนองค์กร (Promoters) คือ คนท่ีเลือกมาตร 9 และ 10 จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 20.90 เพราะฉะนั้นบุคคลากร
ในที่ว่าการอ าเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่นส่วนใหญ่ขององค์กรเป็นกลุ่มผู้ที่รู้สึกกลางๆ เฉยๆ ต่อองค์กร (Passives) 
  2. ผลการศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างของความผูกพันต่อองค์กรระหว่างบุคคลากรในที่ว่าการอ าเภอชุมแพ 
จังหวัดขอนแก่น ที่มีอายุงานแตกต่างกัน  
 ผลการศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างอายุงานกับปัจจยัความผูกพันต่อองค์กรระหว่างบุคคลากร พบว่า 
ความแตกต่างของบุคลากรในท่ีว่าการอ าเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น ที่มีอายุงานแตกต่าง พบความแตกต่างใน 8 ข้อดังนี ้ด้าน
ความพึงพอใจของพนักงาน ในข้อ 1.การไดร้ับการยอมรับงาน 3.ความรู้สึกดีที่ได้ท างานท่ีองค์กรนี้ 4.ความรูส้ึกมั่นคงในงาน 
ด้านเอกลักษณ์ของพนักงาน 1.ความภูมิใจท่ีจะบอกคนอื่นเกี่ยวกับการได้ท างานท่ีองค์กรนี้ 2.ความรู้สกึเหมือนองค์กรเป็นของ
ตนเอง 3.ความรู้สึกภาคภมูิใจในองค์กร 6.การใช้ค าพูดว่า "เรา" มากกว่า "เขา" และ 7.ความรู้สึกว่าเปน็ค าชมเชยส่วนตัวเมื่อ
องค์กรได้รับการยกย่องชมเชย  พนักงานท่ีมีอายุงานมากกว่า 5 ปี มีความผูกพันต่อองค์กรในระดับท่ีสงูกว่าพนักงานท่ีมีอายุ
งานไม่ถึง 5 ปี ใน 8 รายข้อน้ี 
     
สรุปผลการศึกษา 
     (1) ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศขาย ร้อยละ 56.72 มีอายุ 31-40 ปี การศึกษาระดับ ปริญญาตรี ร้อยละ 46.27 
อายุ 1-5 ปี ร้อยละ 46.27 ต าแหน่งงานส่วนใหญ่ คือ ลูกจ้างช่ัวคราว ร้อยละ 21.13 
     (2) ความผูกพันของพนักงานต่อองค์กรของบุคคลากรในที่ว่าการอ าเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น  ได้คะแนนรวม 74.94 
แสดงว่าพนักงานมีความผูกพันต่อองค์กรในระดับสูงแต่ยังควรปรับปรุงในบางรายข้อ 
     (3)  บุคคลากรในที่ว่าการอ าเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่นส่วนใหญ่ขององค์กรส่วนใหญ่เป็นกลุ่มผู้ที่รู้สึกกลางๆ เฉยๆ ต่อ
องค์กร (Passives) (ร้อยละ 52.24) มีเพียงส่วนน้อยที่กลุ่มผู้ที่ไม่สนับสนุน (Detractors) (ร้อยละ 26.86) และกลุ่มผู้ที่เป็น
ผู้สนับสนุนองค์กร (Promoters) (ร้อยละ 20.90)  
     (4) พนักงานที่มีอายุงานมากกว่า 5 ปี มีความผูกพันต่อองค์กรในระดับที่สูงกว่าพนักงานที่มีอายุงานไม่ถึง 5 ปี ใน 8 ราย
ข้อ ของ 2 ด้าน คือ ด้านความพึงพอใจของพนักงานและด้านเอกลักษณ์ของพนักงาน 
 
ข้อเสนอแนะ 
    ข้อเสนอแนะส าหรับองค์กร 

1. จากผลการศึกษาความผูกพันของพนักงานต่อองค์กร ได้คะแนนรวม 74.94 ถึงแม้ว่าพนักงานมีความผูกพันต่อองค์กร
ในระดับสูงแต่ยังควรปรับปรุงในบางรายข้อที่ได้คะแนนต่ าอาทิ เช่น ความตั้งใจที่จะเปลี่ยนไปท างานกับองค์กรอื่น 
พนักงานมีความไม่แน่ใจในข้อนี้ 

2. จากผลการศึกษาความผูกพันต่อองค์กรและความจงรักภักดีต่อองค์กร ยังมีกลุ่มพนักงานท่ีเป็นผู้ที่ไมส่นับสนุนองค์กร  
จึงควรสร้างโครงการเพื่อเพ่ิมระดบัความผูกพันต่อองค์กรและความจงรักภักดีต่อองค์กรต่อไป 

    ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาครั้งต่อไป 
   1.    ควรศึกษาเรื่องภาวะผู้น าขององค์กร และการท างานเป็นทีมและปัจจัยที่ส่งเสริมกระบวนการท างานเป็นทีม เพื่อการ
          สร้างองค์กรประสิทธิภาพมาก 
 
 เอกสารอ้างอิง    
[1] Kumar, V. and Pansari, Anita. (2015). Measuring the Benefits of Employee Engagement. MIT Sloan 
 Management Review. Vol. 56, No. 4, pp. 67-72. 
[2] Reichheld, F. F. (2003). The one number you need to grow. Harvard business review, 81(12), 46-55. 
[3] Song, Angela. ( 2017). The-Employee Net Promoter Score: a New Metric for Assessing Your 
 Workforce Engagement-Profile. http://uknowledgeshare.com/wp-content/uploads/The-  
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 Employee-Net-Promoter-Score-a-New-Metric-for-Assessing-Your-Workforce-Engagement-Profile.pdf
 ค้นเมื่อ 31 มิถุนายน 2562. 
 
 

 
 
รูปที่ 1 แผนภูมิแสดงค่าเฉลี่ยของความผูกพันของพนักงานต่อองค์กร ของบุคคลากรในท่ีว่าการอ าเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น 
    

 
                          Detractors                           Passives                           Promoters 
รูปที่ 2 แผนภูมิแสดงค่าร้อยละของกลุ่มผู้ที่ไม่สนับสนุน (Detractors) กลุ่มผู้ที่รูส้ึกกลางๆ เฉยๆ ต่อองค์กร (Passives) และ

กลุ่มผู้ทีเ่ป็นผูส้นับสนุนองค์กร (Promoters) 
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การประยุกต์ใช้หลักการโค้ชเชิงบวก (Appreciative coaching)  
ในกระบวนการโค้ชผู้บริหารแบบ GROW Model 

THE APPLY OF APPRECIATIVE COACHING PRINCIPLE FOR THE EXECUTIVE COACH 
PROCESS IN THE GROW MODEL 

 
ชัยณรงค์ สีหะ1 

ภิญโญ รัตนาพันธุ2์ 
 

บทคัดย่อ 
การศึกษาอิสระครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อรวบรวมประสบการณ์เชิงบวกและความเข้าใจในตัวเองของผู้บริหารที่มีต่อ

การตั้งเป้าหมาย การรับรู้สภาพความเป็นจริง การพิจารณาทางเลือกและการน าไปปฎิบัติ เพื่อสร้างกระบวนการโค้ชผู้บริหาร
โดยใช้แนวทางการโค้ชแบบ GROW Model และเพื่อน าหลักการโค้ชผู้บริหารนี้ไปประยุกต์ใช้กับการโค้ชพนักงานในองค์กร 
ด าเนินการศึกษาโดยการสัมภาษณ์ แบบกึ่งมี โครงสร้าง(Semi-structured interview) โดยใช้หลักการโค้ชเชิงบวก 
(Appreciative Coaching) มาประยุกต์ใช้กับแนวทางการโค้ชตามแบบ GROW Model เป็นแนวทางในการต้ังค าถามและ
สัมภาษณ์ผู้บริหารสูงสุดต าแหน่งกรรมการผู้จัดการของบริษัทเอกชน 3 คนโดยศึกษารวบรวมประสบการณ์เชิงบวกและความ
เข้าใจในตัวเองของผู้บริหาร น าผลการศึกษาท่ีได้มาสร้างกระบวนการโค้ชผู้บริหารและน าหลักการโค้ชผู้บริหารนี้ไปประยุกต์ใช้
กับการโค้ชพนักงานในองค์กร ผลการศึกษาพบว่าผู้บริหารทุกคนมีความเข้าใจในตัวเองเกี่ยวกับการตั้งเป้าหมายการรับรู้สภาพ
ความเป็นจริงการพัฒนาทางเลือกและการน าไปปฏิบัติมีความสอดคล้องกันอย่างมีเหตุผลนอกจากนั้นยังน าผลการศึกษามา
สร้างกระบวนการโค้ชผู้บริหารซึ่งประกอบด้วย การท าข้อตกลง การส ารวจหรือการค้นหา การวินิจฉัย การวางแผนปฏิบัติการ 
และการติดตามผลและได้น าหลักการโค้ชผู้บริหารนี้ไปประยุกต์ใช้กับการโค้ชพนักงานในองค์กร  
ค าส าคัญ: การโค้ชเชิงบวก การโค้ชผู้บริหาร การโค้ชตามแบบ GROW Model  

 
Abstract 

This independent study aims to gather positive experiences and self-understanding of executives 
towards setting goals, awareness of reality, consideration of alternatives, and implementation to create a 
model or process for executive coaching using the GROW Model. This then applies the principles to coach 
staff in the organizations. This study employs a semi-structured interview by using positive coach 
principles (Appreciative Coaching) as a guideline to create questions to interview the top managers in 3 
private companies. Regarding the positive experiences and the understanding of all executives, the 
consequence of the interviews had been used to create an approach to apply for coaching staff in the 
organizations. The results of the study showed that all executives had their own understanding of goal 
setting, perceived reality conditions, alternative development and implementation, with reasonable 
consensus. Besides, the results were to create an executive coach model consisting of conducting a 
survey or finding a diagnosis, operating plan and follow-up and apply the principles of this executive 
coaching to the employee coaching in the organization. 
Keywords: Appreciative coaching Executive coaching GROW Model 
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บทน า 
การจะท าธุรกิจให้ประสบความส าเร็จนั้นล้วนเกิดจากการบริหารกระบวนการต่างๆให้สอดคล้องกับสภาพแวดล้อมที่

แปรเปลี่ยนไป หลายองค์กรได้หันมาให้ความสนใจในแนวคิดและกระบวนการบริหารทรัพยากรมนุษย์  เปลี่ยนแนวคิดมุมมอง
เรื่องคนท่ีไม่ใช่แค่ต้นทุนแต่เป็นสินทรัพย์อันมีค่าที่ต้องบ ารงุ ดูแลรักษาและเอาใจใส่เพราะคนคือทรัพยากรที่ส าคัญและมีคณุคา่
ขององค์กร การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันในยุคปัจจุบันและอนาคตนั้นจะต้องมีระบบหรือแนวทางการบริหารจัดการ
คนท่ีสอดคล้องกับการเปลี่ยนแปลงของการแข่งขัน การพัฒนาคนจึงเป็นสิ่งจ าเป็นโดยเฉพาะอย่างยิ่งคนที่มีบทบาทท่ีส าคัญใน
การสร้างความเจริญเติบโตให้กับองค์กร  

การพัฒนาคนโดยกระบวนการโค้ชจึงเป็นสิ่งจ าเป็นโดยเฉพาะอย่างยิ่งคนที่มีบทบาทส าคัญในการสร้างความ
เจริญเติบโตให้กับองค์กร ผู้บริหารถือเป็นกลุ่มคนท่ีมีความส าคัญในน าพาและขับเคลือ่นธุรกิจไปสูค่วามส าเร็จ การโค้ชผู้บริหาร
มีความส าคัญทั้งในระดับบุคคลและองค์กรในหลายประการดังนี้ ประการที่หนึ่งการโค้ชเป็นเครื่องมือท่ีส าคัญในการวิเคราะห์
และพัฒนาความสามารถในการท างาน การเรียนรู้และการปรับตัวของผู้บริหาร  ประการที่สองการโค้ชมีความส าคัญต่อ
ลักษณะหรือรูปแบบภาวะผู้น าของผู้บริหารที่จะน าไปสู่ภาวะผู้น าตามสถานการณ์ ประการที่สามการโค้ชจะเป็นการช่วยเหลือ
หรือสนับสนุนผู้บริหารให้สามารถเกิดแนวทางในการตัดสินใจ ช่วยในการจัดรูปแบบสมดุลชีวิตในด้านสุขภาพและการท างาน
ตลอดจนสนองตอบต่อความต้องการของลูกค้าและพนักงานที่จะมีความต้องการสูงขึ้น  ประการสุดท้ายการโค้ชจะช่วยใน
จัดการทรัพยากรมนุษย์ในองค์กร [1] แนวคิดและกระบวนการโค้ชผู้บริหารได้เข้ามามีบทบาทส าคัญและเป็นกระบวนการหนึ่ง
ที่จ าเป็นต่อการพัฒนาศักยภาพของผู้บริหารในองค์ธุรกิจ ในยุคที่การแข่งขันทางธุรกิจทั้งภายนอกและภายนับวันยิ่งทวีความ
รุนแรงมากขึ้น ท าให้องค์กรต้องการผู้บริหารที่มีความรู้ความสามารถเพื่อจะน าพาองค์กรไปสู่เป้าหมาย นอกจากน้ียังมีประเด็น
ที่เป็นปัญหาของทุกองค์กรคือแผนการถ่ายทอดผู้บริหารทั้งนี้เป็นเพราะผู้บริหารระดับสูงได้ออกจากต าแหน่งบริหารที่ส าคัญ
ขององค์กร จากการส ารวจของบริษัท PricewaterhouseCoopers พบว่า ธุรกิจครอบครัวกว่า 1,600 แห่งทั่วโลก ร้อยละ 27 
จะมีการเปลี่ยนถ่ายผู้บริหารในอีก 5 ปีข้างหน้า และร้อยละ 47 ยังไม่มีแผนถ่ายทอดผู้บริหารในธุรกิจครอบครัวมีเพียงร้อยละ 
30 เท่านั้นท่ีสามารถด าเนินธุรกิจรอดได้ในรุ่นที่ 2 และเพียงร้อยละ 12 เท่านั้นท่ีสามารถด าเนินธุรกิจรอดได้ในรุ่นที่ 3 [2]  

 นับตั้งแต่ต้นปี 2559 มีการรวมตัวกลุ่มประเทศอาเซียนเป็นประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC- Asian Economic 
community) ท าให้ธุรกิจไทยมีความจ าเป็นต้องไปเติบโตในต่างประเทศในขณะที่องค์กรต่างๆ  ไม่สามารถสร้างผู้บริหาร
ระดับสูงได้ทันความต้องการท าให้เกิดภาวะการแย่งชิงตัวผู้บริหารระดับสูง (Talent War) และสิ่งที่ส าคัญอีกประการหนึ่งคือ
ผู้บริหารระดับสูงในยุคเบบี้บูมเมอร์ (ผู้เกิดระหว่างปี พศ. 2489-2507) กลุ่มคนเหล่านี้ก าลังเข้าสู่วัยเกษียณจึงต้องถ่ายทอด
งานให้กับผู้บริหารงานรุ่นใหม่คือกลุ่มคน Gen X (เกิดระหว่างปี พศ. 2508 – 2522) หรืออายุตั้งแต่ 36 ถึง 50 ปีท าให้องค์กร
จ านวนมากต้องแต่งตั้งผู้บริหารใหม่เข้ามาท าหน้าที่ในการบริหารจัดการงานที่ส าคัญซึ่งผู้บริหารใหม่เหล่านี้ล้วนขาด
ประสบการณ์ในการบริหารจัดการองค์กรและที่ส าคัญที่สุดยังขาดทักษะในการบริหารคนอาจพบปัญหาหรืออุปสรรคในการ
บริหารงานท าให้ไม่สามารถใช้ศักยภาพที่มีอยู่อย่างเต็มที่ [3]  

การโค้ชผู้บริหาร( Executive Coach) จึงเป็นเครื่องมือช่วยเหลือและน าพาผู้บริหารให้ข้ามผ่านปัญหาและอุปสรรค
ต่างๆ ได้อย่างรวดเร็ว ปรับปรุงทัศนคติและพฤติกรรมในการบริหารงานให้ดียิ่งขึ้น  ผู้บริหารระดับสูงนอกจากจะต้องบริหาร
กิจการให้ส าเร็จลุล่วงตามเป้าหมายขององค์กรที่วางไว้แล้วยังต้องท้าทายกับการแข่งขันทางธุรกิจที่ทวีความรุนแรงยิ่งขึ้น ต้อง
บริหารงาน บริหารคนที่มาจาก 4 รุ่นได้แก่ Gen B Gen X Gen Y และ Gen Z ท าให้การบริหารงานยิ่งยุ่งยากและซับซ้อน
มากขึ้นผู้บริหารระดับสูงที่พ่ึงเข้ารับต าแหน่งหากไม่ได้รับการโค้ชอาจเกิดภาวะกดดันในการบริหารเกิดความตึงเครียดในการ
ท างานขาดสมดุลในชีวิตกับงาน (work Life Balance) ท าให้ไม่สามารถใช้ศักยภาพที่มีอยู่อย่างเต็มที่ 

 
แนวคิดทฤษฎีงานวิจัยที่เกี่ยวข้องในการศึกษา ประกอบไปด้วย 
  The GROW Model เป็นรูปแบบการโค้ชประเภทหนึ่งที่ใช้กันอย่างแพร่หลายในการพัฒนาผู้บริหารทุกระดับ
การโค้ชรูปแบบนี้คือการถามค าถามเพื่อหาโอกาสและสร้างความท้าทายให้กับผู้บริหารหรือผู้ที่ได้รับการโค้ชให้สามารถค้นหา
ค าตอบด้วยตัวเขาเองในประเด็นที่เกี่ยวกับการตั้งเป้าหมาย (Goal) การเข้าใจสภาพความเป็นจริง (Reality) การพิจารณา
ทางเลือก  (Options) และสิ่ งที่ต้องท าต่อไป (Will) [4] และการโค้ชมีกระบวนการ 5 ขั้นตอนคือ การท าข้อตกลง 
(Contracting), การส ารวจหรือค้นหา (Exploration), การวินิจฉัย (Diagnosis), การวางแผนปฏิบัติการ (Action plan) และ
การติดตามผล (Follow up) [5]   การโค้ชเชิงบวกเป็นกระบวนการตั้งค าถามที่ถูกต้องเหมาะสมและท าอย่างระมัดระวังเพื่อ
สร้างความรู้สึกมีส่วนร่วมและเต็มใจตอบค าถาม  เป็นวิธีการที่ตั้งอยู่บนพื้นฐานของการใช้จุดแข็งของบุคคลที่สามารถจะ
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ประยุกต์ใช้กับการบริหารจัดการองค์กร พนักงาน ทีมงาน และบุคคลในองค์กร เป็นการมุ่งเน้นท่ีจุดแข็งที่มีอยู่ในปัจจุบันและ
ความสามารถเฉพาะทางของแต่ละบุคคล โดยตั้งอยู่บนพื้นฐานความเช่ือที่ว่า สิ่งที่เกิดขึ้นในอนาคตเป็นสิ่งที่รู้และไม่อาจรู้ได้
การใช้ค าถามที่เกี่ยวข้องกับความส าเร็จในอดีตจะน าไปสูค่วามส าเร็จที่จะเกิดขึ้นในอนาคต การสร้างทัศนคติและการกระท าใน
เชิงบวกจะมีผลต่อการเปลี่ยนแปลงในอนาคต การมีความฝันและสามารถใช้ทัศนคติในเชิงบวกย่อมจะส่งผลให้เกิดความส าเร็จ
ที่ดีในอนาคต การใช้ค าถามและการเปลี่ยนแปลงจะเกิดขึ้นพร้อมกัน  สิ่งที่เกิดขึ้นในชีวิตของคนในอดีตจะสามารถน ามา
ปรับปรุงและเปลี่ยนแปลงให้ดีขึ้นได้ถ้าคนรู้จักตนเองในปัจจุบันและอนาคต หากคนเรามีความฝันในสิ่งที่อยากจะให้เกิดขึ้นใน
อนาคต จะท าให้มีการสร้างพฤติกรรมและการกระท าท่ีน าทางสู่อนาคต [6]  
  
วัตถุประสงค ์

1. เพื่อรวบรวมประสบการณเ์ชิงบวกและความเข้าใจในตัวเองของผูบ้ริหารที่มตี่อ การตั้งเปา้หมาย การรับรูส้ภาพ
ความเป็นจริง การพิจารณาทางเลอืกและการน าไปปฏบิัต ิ
2. เพื่อสร้างกระบวนการโค้ชผูบ้รหิารโดยใช้แนวทางการโค้ชแบบ GROW โมเดล 
3. เพื่อน าหลักการโค้ชผู้บริหารนีไ้ปประยุกต์ใช้กับการโค้ชพนักงานในองค์กร 
 

วิธีด าเนินงาน    
การศึกษาครั้งน้ีเป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ การคัดเลือกผู้บริหารที่ให้ข้อมูลในการศึกษาจะพิจารณาและตดัสินโดยผู้

ศึกษาเองตามวัตถุประสงค์ของการศึกษา คือผู้บรหิารในองค์กรที่มีประสบการณ์ท างานมากกว่า 10 ปี โดยการจูงใจให้เข้ามามี
ส่วนร่วมในการศึกษาด้วยความเตม็ใจ จ านวน 3 คน ในธุรกิจผลิตจดัจ าหน่ายและติดตั้งรั้วคอนกรีต ธุรกิจรับเหมาก่อสร้างบ้าน 
และธุรกิจขายรถยนต์ยูสคาร์ ใช้ระยะเวลาในการศึกษาตั้งแต่เดือนมกราคม-สิงหาคม 2562 โดยการรวบรวมข้อมลูจากการ
สัมภาษณ์แบบก่ึงมีโครงสร้าง (Semi-structure interview) ใช้การตั้งค าถามเพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวกที่ดีท่ีสุดโดยการ
น าหลักการโค้ชเชิงบวก (Appreciative Coaching) มาใช้ร่วมกระบวนการโค้ชผู้บริหารแบบ GROW Model ในเรื่อง การ
ตั้งเป้าหมาย (Goal) เป็นการค้นหาประสบการณ์เชิงบวกวางเป้าหมายของผู้บริหาร การหาความจริงในสิ่งท่ีเป็นอยู่ในปัจจุบัน 
(Reality) เป็นขั้นตอนการสรา้งสรรค์แนวทาง ในการจัดการกับอุปสรรคที่เกดิขึ้นในอนาคตเพื่อน าไปสูก่ารจัดการด้วยตนเอง
อย่างมีความสุข การออกแบบทางเลือกเพื่อจัดการกับอุปสรรค (Options) เพื่อให้บรรลุเป้าหมายการจดัการ การเตรยีมการ
เพื่อปฏิบัติการสรา้งแผนงานให้เกดิเป็นรูปธรรม (Will/Wrap up/What next/Way forward) โดยการน าทางเลือกที่เป็นไป
ได้มาปฏิบัติและขยายผล 

 
ผลการศึกษา 

การรวบรวมประสบการณ์เชิงบวกและความเข้าใจในตัวเองของผู้บริหารที่มีต่อการตั้งเป้าหมาย การรับรู้สภาพความ
เป็นจริง การพิจารณาทางเลือกและการน าไปปฏิบัติ 

การรวบรวมประสบการณ์เชิงบวกและความเข้าใจในตัวเองของผู้บริหารเป็นการสัมภาษณ์โดยใช้ค าถามเชิงบวกและ
พูดคุยแบบเป็นกันเองกับผู้บริหารในประเด็นที่เกี่ยวข้องกับการตั้งเป้าหมาย การรับรู้สภาพความเป็นจริง การพิจารณา
ทางเลือกและการน าไปปฏิบัติ 

การตั้งเป้าหมาย ผู้บริหารทั้งหมดมีความเข้าใจในตัวเองเกี่ยวกับการตัง้เป้าหมายของชีวิตและการท างานอย่างชัดเจน
ซึ่งเป้าหมายสูงสุดในการท างานจะสะท้อนให้เห็นถึงรูปแบบมุมมองและวิธีคิดเกี่ยวกับการบริหารการจัดการธุรกิจที่ท าอยู่ ใน
ธุรกิจการผลิตและบริการจะมีเป้าหมายในการเพิ่มประสิทธิภาพในกระบวนการผลิตการขยายการผลิตและการมุ่งหา
กระบวนการเพื่อให้เกิดความได้เปรียบในการแข่งขัน ธุรกิจรับเหมาสร้างบ้านมีการตั้งเป้าหมายเพื่อประคับประคองธุรกิจให้
สอดคล้องกับสภาพเศรษฐกิจที่เป็นอยู่และหาแนวทางหรือโอกาสในการสร้างธุรกิจใหม่ ธุรกิจขายรถยูสคาร์มีการตั้งเป้าหมาย
ในการสร้างระบบการบริหารจัดการเพื่อขายแฟรนไชส์ 

การรับรู้สภาพความเป็นจริง ผู้บริหารทั้งหมดมีความเข้าใจในตนเองและรับรู้เกี่ยวกับสภาพความเป็นจริงทางธุรกิจ
หรือสภาวะและปัจจัยที่จะมีผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจอย่างชัดเจน ธุรกิจการผลิตและบริการจะมองไปท่ีการลดต้นทุนด้าน
แรงงานและการสร้างนวัตกรรมหรือกระบวนการเพื่อให้เกิดความรวดเร็วเหนือคู่แข่งขัน ธุรกิจรับเหมาสร้างบ้านจะให้
ความส าคัญกับสภาพเศรษฐกิจที่มีผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจโดยเน้นที่การปรับองค์กรให้สอดคล้องกับสภาพธุรกิจใน
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ปัจจุบัน ธุรกิจขายรถยูสคาร์ จะมุ่งเน้นไปที่การหาช่องทางการตลาดออนไลน์เพื่อเพิ่มยอดขายและปรับตัวให้ทันกับความ
เปลี่ยนแปลงของลูกค้า 

การพิจารณาทางเลือก ผู้บริหารทั้งหมดมีการก าหนดทางเลือกหรือกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจให้สอดคล้องกับ
เป้าหมายและสภาพเศรษฐกิจโดยธุรกิจผลิตและบริการจะมุ่งเน้นไปที่การหาแหล่งเงินทุนเพื่อใช้หมุนเวียนในธุรกิจ ธุรกิจ
รับเหมาสร้างบ้าน จะมองหาโอกาสทางธุรกิจใหม่ ธุรกิจขายรถยูสคาร์ก าลังพัฒนาระบบการขายและขยายสาขาออกไปยัง
ต่างจังหวัด 

การน าไปปฏิบัติ ผู้บริหารทั้งหมดได้น าทางเลือกและกลยุทธ์ที่พิจารณาไว้น าไปปฏิบัติ ธุรกิจผลิตและบริการได้
ประสานงานกับทางธนาคาร SME และสถาบันการเงินอ่ืนๆ เพื่อขอกู้เงินมาใช้ในกิจการ ธุรกิจรับเหมาสร้างบ้าน ได้ด าเนินการ
ท าร้านอาหารและก าลังจะขยายสาขา ธุรกิจขายรถยูสคาร์ ก าลังทดลองใช้ระบบการขายในสาขาพัทยาเพื่อน ามาปรับปรุงสู่
การขายแฟรนไชส์ 
 การสร้างรูปแบบหรือกระบวนการโค้ชโดยใช้แนวทางการโค้ชผู้บริหารแบบ GROW Model 

การสร้างกระบวนการโค้ชโดยใช้แนวทางการโค้ชผู้บริหารแบบ GROW Model โดยการโค้ชผู้บริหารจ านวน 3 คน
สามารถสรุปกระบวนการได้ดังนี้ 

การท าข้อตกลง (Contracting) เป็นการพูดคุยเพื่อช้ีแจงถึงวัตถุประสงค์และกระบวนการในการโค้ชผู้บริหารและ
รับทราบความคาดหวังของผู้บริหารที่มีต่อการโค้ช  

การส ารวจหรือการค้นหา (Exploration) เป็นการค้นหาและรวบรวมอุปสรรคและความท้าทายต่างๆที่เกี่ยวข้องกับ
ผู้บริหาร เป็นขั้นตอนที่โค้ชต้องเวลาให้มากในการค้นหาเพื่อให้แน่ว่าสิ่งที่เข้าใจคือข้อเท็จจริงและสอดคล้องกับมุมมองของ
ผู้บริหาร  

การวินิจฉัย (Diagnosis) เป็นการให้ข้อเสนอแนะและข้อมูลย้อนกลับอย่างตรงไปตรงมาต่อผู้บริหาร เป็นขั้นตอนที่
ต้องใช้ศิลปะในการให้ข้อเสนอแนะในเชิงบวกต่อผู้บริหาร  

การวางแผนปฏิบัติการ (Action plan) เป็นการวางแผนร่วมกันระหว่างโค้ชและผู้บริหารที่รับการโค้ช มีการก าหนด
ขั้นตอนการปฏิบัติและแผนงานอย่างชัดเจนไม่เป็นรูปประธรรมสามารถวัดผลส าเร็จได้ 

การติดตามผล (Follow up) เป็นการติดตามผลการด าเนินการหลังจากที่ได้รับการโค้ชซึ่งต้องกระท าอย่างต่อเนื่อง
และสม่ าเสมอจนกระทั่งแน่ใจได้ว่าผู้บริหารได้มีการปรับปรุงและเปลี่ยนแปลง 

การน าหลักการโค้ชผู้บริหารนี้ไปประยุกต์ใช้กับการโค้ชพนักงานในองค์กร 
การน าหลักการหรือกระบวนการโค้ชผู้บรหิารไปประยุกตใ์ช้กับการโค้ชพนักงานโดยเน้นที่การ ปรับปรุงประสิทธิภาพ

การท างาน (Performance Improvement Plan: PIP) ซึ่งเป็นกระบวนการ ท่ีจะช่วยให้พนักงานที่มีประสิทธิภาพการท างาน
ต่ ากว่าเกณฑ์มาตรฐานของบริษัทได้ท าการปรับปรุงประสิทธิภาพการท างานเพื่อให้สอดคล้องกลับความคาดหวังของบริษัทท่ีมี
ต่อพนักงาน  ผู้ศึกษาจะได้น าหลักการหรือกระบวนการโค้ชผู้บริหารแบบ GROW Model ดังนี ้

การท าข้อตกลง (Contracting) เป็นการอธิบายถึงหลักการของการปรับปรุงประสิทธิภาพการท างานให้กับพนักงาน
ได้รับทราบและเข้าใจ โดยจะเน้นวิธีการพูดคุยสอบถามถึงอุปสรรคที่เกี่ยวข้องกับการท างานและเป็นสาเหตุที่ท าให้การท างาน
ไม่บรรลเุป้าหมายตลอดจนความช่วยเหลือตา่งๆ ที่พนักงานต้องการได้รับ กระบวนการนี้ถือว่าเป็นหนา้ที่และบทบาทส าคัญ
ของหัวหน้างานท่ีต้องมีส่วนรับผดิชอบตอบผลการปฏิบัติงานของพนักงานท่ีอยู่ใต้การบังคับบัญชา การพูดคุยจะต้องเป็นการ
พูดคุยแบบตรงไปตรงมาและและมุ่งเน้นในประเด็นที่เกี่ยวข้องกับการปฏิบัติงาน ต้องท าให้พนักงานเกิดความรูส้ึกผ่อนคลาย
และมีความเตม็ใจในการรบัความช่วยเหลือ 

การส ารวจหรือการค้นหา (Exploration) เป็นการค้นหาอุปสรรคที่ท าให้พนักงานปฏิบัติงานไม่ได้ตามเป้าหมายที่วาง
ไว้โดยจะไม่มุ่งเน้นไปท่ีสาเหตุของความผิดพลาดที่เกิดขึ้นจากการท างานแต่จะเป็นการมุ่งหาสาเหตุแห่งความส าเร็จแทน ช่วย
ปรับเปลี่ยนวิธีคิดและมุมมองของพนักงานที่ให้เกิดความเข้าใจในประเด็นที่เกี่ยวข้องกับผลส าเร็จของการปฏิบัติงานคือเน้นที่
สิ่งแท้จริงที่ท าให้การท างานเกิดความส าเร็จไม่ใช่ปัญหาที่เกิดขึ้น  

การด าเนินการในขั้นตอนนี้จะเป็นการใช้หลักของการโค้ชเชิงบวก(Appreciative Coaching) โดยการตั้งค าถามเชิง
บวกที่เกี่ยวข้องกับการท างานเช่นให้พนักงานเล่าถึงความส าเร็จที่เกิดขึ้นในอดีตว่าได้ท าอะไรและมีปัจจัยอะไรบ้างที่ส่งผลต่อ
ความส าเร็จนั้น เช่นพนักงานขายมีปัญหาเรื่องของการปิดการขาย สิ่งท่ีหัวหน้างานต้องสอบถามหรือให้พนักงานช่วยเล่าถึงการ
ปิดการขายที่ตนเองคิดว่าดีที่สุด โดยให้เล่าถึงขั้นตอนต่างๆตั้ งแต่การพบลูกค้าจนกระทั่งการปิดการขายเขาหรือเธอมีการ
กระท าหรือการพูดอย่างไร เช่น ก่อนการขายสินค้าต้องพยายามเข้าใจลูกค้าก่อนว่าเขาต้องการอะไร บุคลิกลักษณะของลูกค้า
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เป็นอย่างไร มีการอธิบายถึงสิ่งที่ลูกค้าจะได้รับหรือประโยชน์ของสินค้านั้นๆ ข้อดีและข้อเสีย อธิบายถึงขั้นตอนการใช้งาน
ต่างๆอย่างละเอียดตลอดจนกระบวนการในการจัดส่งสินค้าว่าเป็นอย่างไร มุมมองในการขายไม่ใช่แค่การขายสินค้าแต่เป็นการ
ท าให้ลูกค้าเกิดความส าเร็จ เป็นการค้นหาและส ารวจถึงความเข้าใจในตัวเองของพนักงานที่มีต่อกระบวนการท างานหรือ
วิธีการท างานท่ีมีต่อเป้าหมาย หรือการให้พนักงานช่วยวิเคราะห์บุคคลอื่นหรือพนักงานคนอ่ืนๆพี่มองว่าสามารถปฏิบัติงานได้ดี
โดยให้เล่าว่าใครที่พนักงานมองว่าเป็นคนท่ีปฏิบัติงานได้ดีเขาหรือเธอท าอะไรและอย่างไรเพื่อจะเป็นการสร้างความตระหนักรู้
และเข้าใจในตนเองของพนักงานเพิ่มขึ้น 

หลังจากที่ได้พูดคุยกับพนักงานเกี่ยวกับขั้นตอนต่างๆที่เกิดขึ้นในกระบวนการการท างานและสิ่งที่พนักงานคนนั้น
ต้องการความช่วยเหลือแล้วหัวหน้างานหรือผู้ท าการโค้ชจะต้องท าการรวบรวมประเด็นที่ได้จากการพูดคุยและน าประเด็น
เหล่านั้นไปยืนยันกับพนักงานอีกครั้งว่าประเด็นต่างๆที่ได้รวบรวมไว้นี้ตรงกับสิ่งที่พนักงานได้เล่ามาหรือไม่ เป็นการยืนยัน
ข้อมูลก่อนที่จะท าการโค้ช เช่น จากท่ีได้พูดคุยสิ่งที่พบว่าการที่จะท าให้ปิดการขายได้ดีคือ การอธิบายถึงประโยชน์ของสินค้าที่
ลูกค้าจะได้รับ การบอกข้อดีข้อเสียของสินค้า การอธิบายถึงขั้นตอนและกระบวนการในการจัดส่งสินค้าเพื่อเป็นการยืนยันว่า
เรามีกระบวนการในการจัดส่งอย่างไร และมาสรุปเป็นประเด็นที่ได้จากการค้นหา 

การวินิจฉัย(Diagnosis) เป็นการให้ข้อมูลย้อนกลับหรือให้ข้อเสนอแนะกับพนักงานท่ีเกี่ยวข้องกับสิ่งท่ีค้นพบโดยการ
พูดคุยให้พนักงานได้น าสิ่งท่ีค้นพบนั้นไปสร้างเป็นกลยุทธ์หรือแนวทางในการปรบัปรุงพัฒนาประสิทธิภาพการท างานให้ดียิ่งขึ้น 
เช่น พนักงานขายที่ไม่สามารถปิดการขายได้ดีสิ่งที่เขาและเธอต้องน าไปปฏิบัติหรือน าไปทดลองคือ การวิเคราะห์ลูกค้าให้มอง
ที่บุคลิกและลักษณะของลูกค้าซึ่งจะท าให้ทราบถึงความต้องการสินค้า การอธิบายถึงสิ่งที่ลูกค้าจะได้รับ ข้อดีและข้อเสียของ
สินค้า การใช้งานหรือขั้นตอนต่างๆของการน าสินค้านั้นไปใช้อย่างละเอียด และการพยายามสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับสินค้าโดย
การให้ข้อเสนอแนะต่างๆ ที่เกี่ยวข้องที่จะท าให้ลูกค้าประสบความส าเร็จในงาน  

ขั้นตอนนี้เป็นสิ่งส าคัญใน การที่หัวหน้างานจะให้ข้อเสนอแนะแก่พนักงานและก าหนดให้พนักงานน าสิ่งต่างๆที่ได้
สรุปกันมาแล้วนั้นน าไปใช้ในการปฏิบัติงานจริงๆเพื่อเป็นการทดลองว่าปัจจัยต่างๆที่ท าให้เกิดความส าเร็จในเป้าหมายนั้น
สามารถใช้งานได้จริง 

การวางแผนการปฏิบัติการ (Action plan) เป็นการก าหนดแผนงานในการด าเนินงานร่วมกันระหว่างหัวหน้างานกับ
ผู้ปฏิบัติงานโดยการก าหนดให้ผู้ปฏิบัติงานได้น ากลยุทธ์ที่ได้สรุปร่วมกันไว้น าไปใช้ เช่น การน ากลยุทธ์ต่างๆเอาไปใช้ในงาน
ขาย  

การติดตามผล (Follow up) เป็นการประเมินกระบวนการโค้ชร่วมกันระหว่างหัวหน้างานพนักงานว่าสิ่งที่ ก าหนด
หรือเป้าหมายที่วางไว้มีการเปลี่ยนแปลงอย่างไรต้องมีการปรับปรุงในด้านใดบ้าง 

ขั้นตอนการติดตามผลนี้เป็นการติดตามผลการปฏิบัติงานของพนักงานจากการน ากลยุทธ์หรือกระบวนการต่างๆที่ได้
พูดคุยกันไว้น าไปปรับใช้จริงเพื่อดูว่าผลที่ได้เป็นอย่างไรและจะต้องมีการปรับปรุงในด้านใด เช่น การท่ีพนักงานน าแนวทาง
หรือกลยุทธ์ต่างๆที่ได้พูดคุยกันไว้ไปใช้ในการปิดการขาย ประเมินดูว่าผลเป็นอย่างไรพนักงานสามารถปิดการขายได้หรือไม่
และต้องมีการปรับปรุงในเรื่องใดบ้าง การติดตามผลนี้อาจจะมีการติดตามผลเป็นระยะๆซึ่งโดยปกติแล้วจะเป็นการติดตามผล
ในระหว่างการท างานใช้การพูดคุยและดูผลส าเร็จของงานเป็นตัวช้ีวัดความส าเร็จในงาน  
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แนวทางการสร้างองค์กรแห่งความสุขเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการท างานของพนักงาน  
ด้วยกระบวนการสุนทรียสาธก กรณีศึกษา หสน.อิสาณบริการ จังหวัดมหาสารคาม 

INCREASING HAPPY WORKPLACE TO IMPROVE PERFORMANCE  
BY IMPLEMENTATION OF APPRECIAITVE INQUIRY: 

 A CASE STUDY OF ESARN BORRIKAN INC., MAHA SARAKHAM PROVINCE 
 

ณัฐชยา เอกพิมพ1์ 
อัจฉริยะ อุปการกลุ2 

 
บทคัดย่อ 

 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ค้นหาประสบการณ์เชิงบวกและความประทับใจในด้านการท างานของพนักงาน
และผู้มีส่วนร่วมในสถานีบริการน้ ามัน หสน.อิสาณบริการ และ 2) จัดท าแนวทางการในการสร้างองค์กรแห่งความสุขเพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพการท างานของพนักงาน ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์และส ารวจระดับความสุขของพนักงาน 
(จ านวน 27 คน และ 50 คน ตามล าดับ) และด าเนินโครงการในการสร้างองค์กรแห่งความสุข เครื่องมือหลักที่ใช้ในการศึกษา
ประกอบด้วย กระบวนการสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI)  ข้อมูลจากการสัมภาษณ์วิเคราะห์โดยโปรแกรม 
ATLAS.ti และซออาร์ (SOAR Analysis) และข้อมูลจากแบบวัดระดับความสุข (Happinometer) น ามาหาค่าเฉลี่ย ผล
การศึกษาพบว่า พนักงานรู้สึกมีความสุขที่มีเพื่อนร่วมงานที่ดี ได้เข้าร่วมกิจกรรมต่างๆที่องค์กรจัดขึ้น และมีเจ้านายและหัว
หน้าท่ีดี โดยมีระดับความสุขโดยรวมอยู่ในระดับ Happy และผลการด าเนินงานโครงการพัฒนาศักยภาพพนักงาน: การจัดการ
ตนเอง (Self-Management) โครงการงานราบรื่น ฉันก็ช่ืนใจ และโครงการธรรมะน าใจ “ท าอย่างไรจึงจะเจริญทั้งทางโลก
และทางธรรม” พบว่า พนักงานมีความสุขและประสิทธิภาพการท างานเพิ่มมากขึ้น 
ค าส าคัญ: สุนทรียสาธก องค์กรแห่งความสุข ประสิทธิภาพการท างาน การวิเคราะห์ซออาร์ แบบวดัระดับความสุข 

 
Abstract 

 The study aimed 1) to explore the staff’s positive experience and impression, and 2) Apply staff’s 
feedback to increase happy workplace by implementation of Appreciative Inquiry: A case study of Esarn 
Borrikan Inc., to improve performance. The data was collected by interview and questionnaire (27 and 50 
staff respectively). ATLAS.ti and SOAR Analysis were applied to analyze the data, and Happinometer was 
used to measure the level of organization’s happiness as a whole. The results from analyses showed that 
the project of potential development: Short-term projects; 1) Self-Management 2) Flow Work, Flow Mind 
3) Dhamma for Life. To measure the projects by observation, Happinometer, comparison of customer 
service complaints and Data Triangulation by interviewing. The results of short-term project found that the 
staff having increase happiness and performance effectiveness. From the observation found that having a 
good working atmosphere, systematic working, and reducing number of customer complaints. 
Keywords: Appreciative Inquiry, Happy Workplace, Performance Effectiveness, SOAR Analysis, Happinometer 
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บทน า  
 ปัจจุบันสภาพแวดล้อมมีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วท้ังด้านเศรษฐกิจและสังคมจากการพัฒนาทางด้านเทคโนโลยี
และนวัตกรรม ส่งผลให้องค์กรต่างๆเผชิญกับภาวะการแข่งขันทางธุรกิจที่รุนแรง หลายองค์กรจึงหันมาให้ความส าคัญกับการ
พัฒนาทุนมนุษย์ที่ถือเป็นหัวใจในการพัฒนาองค์กร เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันแทนการแข่งขันด้วยทรัพย์สินท่ีมี
ตัวตน อันได้แก่ เงินทุน วัตถุดิบ และเครื่องจักรต่างๆ ที่เป็นองค์ประกอบในการผลิตสินค้า) [1]    องค์กรต่างๆจึงมุ่งเน้นพัฒนา
ขีดความสามารถ ทักษะการท างาน ประสบการณ์ท างาน ไปจนถึงลักษณะนิสัยของแต่ละบุคคล เพื่อให้เกิดความสอดคล้อง
เหมาะสมกับการท างานและเป็นส่วนช่วยให้องค์กรบรรลุเป้าหมายตามพันธะกิจ  ซึ่งสามารถท าได้หลากหลายวิธีโดยยึด
หลักการพัฒนาคุณภาพชีวิตของบุคคลอย่างสมดุลทั้งด้านร่างกาย จิตใจ และสังคม เพื่อให้เกิดความสุข แรงจูงใจในการท างาน
และดึงศักยภาพของแต่ละบุคคลออกมาท าให้เกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลในงาน [2] ปัจจัยด้านความสุขจึงส่งผลต่อการ
ท างานให้เกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผล  

การพัฒนาคุณภาพชีวิตการท างานและพัฒนาองค์กรให้เป็นองค์กรสุขภาวะ (Healthy Organization) จึงเป็นการ
เสริมสร้างคุณภาพชีวิตของคนในองค์กรให้ท างานได้อย่างเป็นสุข นอกจากนีส้ านักงานสนับสนุนการส่งเสริมสุขภาพ (สสส.) ได้
ขับเคลื่อนองค์กรแห่งความสุขมาตลอด 13 ปี และเป็นผู้ริเริ่มแนวคิดความสุข 8 ประการ เพื่อสร้างความสมดุลระหว่างผลของ
งานและความสุขของพนักงาน ซึ่งน าไปสู่การพัฒนาท่ียั่งยืนท้ังต่อพนักงาน องค์กร และสังคม [3] 

ห้างหุ้นส่วนสามัญนิติบุคคล อิสาณบริการ จังหวัดมหาสารคาม มีจ านวนพนักงานประมาณ 62 คน มีระบบการ
ท างานปฏิบัติงานโดยแบ่งการท างานออกเป็น 3 ช่วงเวลาต่อวัน ปัจจุบันพบว่า ค่าเฉลี่ยอายุงานของพนักงานส่วนใหญ่ต่ ากว่า 
1 ปี เนื่องจากอัตราการลาออกที่สูงของพนักงาน โดยมีค่าเฉลี่ยประมาณ 4 คนต่อเดือน และลักษณะงานขององค์กรเป็นการ
ท างานแบบแบ่งกะส่งผลต่อรูปแบบการใช้ชีวิตของพนักงานที่ก่อให้เกิดความเหนื่อยล้า ความเครียด และปัญหาสุขภาพต่างๆ 
ซึ่งเป็นสาเหตุของการขาดงาน มาสาย หรือลางาน การปฏิสัมพันธ์ท่ีลดลง และประสิทธิภาพการท างานที่ลดลงท าให้เกิดข้อ
ร้องเรียนด้านการบริการจากลูกค้า 

ด้วยเหตุนี้ ในฐานะที่ผู้ศึกษาพนักงานคนหนึ่งในองค์กรจึงมีความสนใจศึกษาการใช้กระบวนการสุนทรียสาธกในการ
ค้นหาปัจจัยด้านความสุข เพื่อน าไปสู่การพัฒนาองค์กรให้กลายเป็นองค์กรแห่งความสุขและเพิ่มประสิทธิภาพการท างานของ
พนักงานด้วยการวางแนวทางการด าเนินการให้เกิดขึ้นจริง เพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดในการพัฒนาและปรับตัวพร้อมรับความ
เปลี่ยนแปลงท่ีเกิดขึ้นตลอดเวลา 
 
วัตถุประสงค ์

1) เพื่อค้นหาประสบการณเ์ชิงบวกและความประทับใจในด้านการท างานของผู้จัดการ ผูม้ีส่วนร่วม และพนักงานใน
สถานีบริการน้ ามัน หสน.อิสาณบริการ  

2) เพื่อจัดท าแนวทางการในการสร้างองค์กรแห่งความสุขเพื่อเพ่ิมประสิทธิภาพในการท างานของพนักงานสถานี
บริการน้ ามัน หสน.อิสาณบริการ  

 
วิธีด าเนินงาน 

ผู้ศึกษาได้ท าการศึกษาแนวทางการสร้างองค์กรแห่งความสุขเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการท างานของพนักงานด้วย
กระบวนการสุนทรียสาธก กรณีศึกษา หสน.อิสาณบริการ จ ากัด เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพและปริมาณ ควบคู่กับการศึกษา
เชิงปฏิบัติการ โดยใช้เครื่องมือหลักในการศึกษาคือ สุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry : AI) ในการสัมภาษณ์เพื่อค้นหา
ประสบการณ์เชิงบวกของพนักงานและผู้มีส่วนร่วม โดยเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ได้แก่ 
ผู้จัดการ 5 คน พนักงานท่ีมีอายุงานตั้งแต่ 1 ปีขึ้นไป 20 คน และผู้มีส่วนร่วม 2 คน รวมทั้งสิ้น 27 คน ด้วยค าถามที่มีลักษณะ
เป็นค าถามเชิงบวกแบบไม่มีเ ง่ือนไข วิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรม ATLAS.ti เพื่อวิเคราะห์หาปัจจัยที่ เป็นจุดร่วม 
(Convergences) ซึ่งเป็นปัจจัยที่แจกแจงความถี่จากประเด็นท่ีค้นพบได้มากกว่า 3 และปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น (Divergence) 
ซึ่งเป็นปัจจัยที่แจกแจงความถี่จากประเด็นที่ค้นพบได้น้อยกว่าหรือเท่ากับ 3  รวมถึงการใช้เครื่องมือวัดความสุข 
(Happinometer) เพื่อประเมินระดับความสุขโดยรวมของพนักงานในองค์กร ร่วมกับการวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis)
ในการหาจุดแข็ง โอกาส สิ่งที่ต้องการจะเป็นและผลลัพธ์ แล้วจึงน ามาออกแบบโครงการเพื่อเป็นแนวทางในการสร้างองค์กร
แห่งความสุขที่สอดคล้องกับสภาพแวดล้อมทั้งภายในและภายนอกขององค์กรบนพ้ืนฐานของหลักแนวคิดองค์กรแห่งความสุข 
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(Happy Workplace) ด าเนินการโครงการ และวัดผลการด าเนินการด้วยการสงัเกตการตอบสนองต่อการเข้าร่วมโครงการและ
การสัมภาษณ์  
 
ผลการศึกษา 
 จากการสัมภาษณ์โดยใช้สุนทรียสาธก เพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวกและความประทับใจที่ท าให้มีความสุขในการ
ท างานของพนักงานในสถานีบริการน้ ามัน หสน.อิสาณบริการ จังหวัดมหาสารคาม และน าผลวิเคราะห์การสัมภาษณ์ การ
วิเคราะห์ซออาร์และผลการวัดระดับความสุข มาใช้เป็นแนวทางในการสร้างองค์กรแห่งความสุขเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการ
ท างาน สามารถแบ่งผลการศึกษาออกเป็น 2 ส่วน ดังนี ้

1. ผลการค้นหาข้อมูลประสบการณ์เชิงบวกและความประทับใจที่ส่งผลให้พนักงานท างานอย่างมีความสุข  
จากการค้นหาประสบการเชิงบวกและความประทับใจของพนักงานพบปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและจุดโดดเด่นจากการ

สัมภาษณ์ ดังนี้ พบปัจจัยที่เป็นจุดร่วมคือ 1) การมีเพื่อนร่วมงานที่ดี 2) องค์กรจัดกิจกรรมพาไปเที่ยว 3) ได้เข้าร่วมกิจกรรม
ฝึกสติ 4) องค์กรจัดกิจกรรมมอบทุนการศึกษาแก่บุตรพนักงาน 5) มีเจ้านายและหัวหน้าดี 6) ได้บริการลูกค้า และพบปัจจัยที่
เป็นจุดโดดเด่น คือ 1) การที่สามารถท างานได้ส าเร็จตามเป้าหมาย 2) การได้ร่วมกิจกรรมตักบาตรที่องค์กรจัดขึ้น 3) การได้
รับค าชมเชยจากลูกค้า 3) องค์กรมีกิจกรรมฉลองปีใหม่ 4)  มีกิจกรรมออกก าลังกาย5) กิจกรรมฟังธรรมะ จากการสัมภาษณ์
เพื่อค้นหาความต้องการถึงสิ่งที่จะสร้างความสุขในการท างานของพนักงาน พบว่าปัจจัยที่เป็นจุดร่วม ได้แก่ 1) ไม่ต้องการอะไร
เพิ่มเติม 2) ค่าตอบแทนท่ีเพิ่มขึ้น 3) สภาพแวดล้อมท่ีเหมาะสมกับการท างาน 4) การท างานท่ีเป็นระบบ และมีปัจจัยที่เป็นจุด
โดดเด่น ได้แก่ 1) ต้องการมีวันหยุดเพิ่มขึ้น หรือมีวันหยุดตามเทศกาล 2) ต้องการก าลังคนในการท างานเพิ่มขึ้น 3) ต้องการมี
เวลาอยู่กับครอบครัวมากข้ึน 

ผู้ศึกษาได้ใช้เครื่องมือการวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) และจากการใช้เครื่องมือวัดระดับความสุข 
(Happinometer) มีผลการศึกษาดังตารางที่ 1 และ ตารางที่ 2 ตามล าดับ 

2. แนวทางการสร้างองค์กรแห่งความสุขเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการท างานของพนักงานด้วยกระบวนการสุนทรีย
สาธก 
จากการค้นหาประสบการณ์เชิงบวกและความต้องการที่ส่งผลต่อการท างานอย่างมีความสุข ของพนักงาน หสน.

อิสาณบริการ จังหวัดมหาสารคาม ผู้ศึกษาได้น าปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและจุดโดดเด่นที่ได้จากการสัมภาษณ์ จุดแข็งและโอกาสที่
ได้จากการวิเคราะห์ซออาร์ และผลการใช้เครื่องมือวัดระดับความสุขที่ได้มาจัดท าโครงการในการสร้างองค์กรแห่งความสุขเพื่อ
เพิ่มประสิทธิภาพในการท างาน คือ โครงการพัฒนาศักยภาพพนักงาน “การจัดการตนเอง (Self-Management)” โครงการ
งานราบรื่นฉันก็ช่ืนใจ และโครงการธรรมะน าใจ “ท าอย่างไรจึงจะเจริญทั้งทางโลกและทางธรรม” 

 
สรุปผลการศึกษา 
 จากการใช้กระบวนการสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry) และเครื่องมือวัดระดับความสุข เพื่อให้ทราบ
ประสบการณ์เชิงบวกและความต้องการสิ่งที่จะก่อให้เกิดความสุขในการท างาน เพื่อทราบระดับความสุขโดยรวมของพนักงาน 
และเพื่อก าหนดแนวทางในการสร้างองค์กรแห่งความสุขเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการท างาน  โดยรวบรวมข้อมูลจากการ
สัมภาษณ์ถึงสิ่งที่เป็นความประทับใจและความต้องการที่จะสามารถเพิ่มความสุขในการท างานแก่พนักงาน ได้ปัจจัยที่จุดร่วม
และปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น เพื่อน าวาดฝันและออกแบบแนวทางการสร้างองค์กรแห่งความสุข   

1. ประสบการณ์เชิงบวก ความต้องการสิ่งที่จะก่อให้เกิดความสุขในการท างาน และระดับความสุขโดยรวม
ของพนักงาน หสน.อิสาณบริการ จ ากัด 
ปัจจัยที่เป็นจุดร่วมด้านประสบการณ์เชิงบวก สรุปเป็น 3 ด้าน ดังน้ี 
1. การมีเพื่อนร่วมงานท่ีดี ช่วยเหลือกัน เอาใจใส่ต่องานและอยู่กันเป็นครอบครัว 
2. การได้ร่วมกิจกรรมที่องค์กรจัดขึ้น 
3. การมีเจ้านายและหัวหน้าท่ีดี 
ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่นด้านประสบการณ์เชิงบวก สรุปเป็น 3 ด้าน ดังน้ี 
1. การท างานตามเป้าหมายได้ส าเร็จ 
2. การได้เข้าร่วมงานกิจกรรมพัฒนาศักยภาพด้านต่างๆ 
3. การได้รับสวัสดิการที่ดี 
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ปัจจัยที่เป็นจุดร่วมด้านความต้องการ สรุปเป็น 3 ด้าน ดังน้ี 
1. ไม่ต้องการอะไรเพิ่มเติม 
2. ค่าตอบแทนท่ีเพิ่มขึ้น 
3. สภาพแวดล้อมทีดีและระบบการท างานท่ีมีประสิทธิภาพ 
ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่นด้านความต้องการ สรุปเป็น 3 ด้าน ดังน้ี 
4. ต้องการวันหยุดมากขึ้น หรือมีวันหยุดเทศกาล 
5. ต้องการก าลังคนในการท างานเพิ่มขึ้น 
6. ต้องการใช้เวลาร่วมกับครอบครัวมากขึ้น 

จากการผลการวิเคราะห์ข้อมูลการวัดระดับความสุขของพนักงาน พบว่า ระดับความสุขของพนักงานหลังการ
ด าเนินการโดยรวมทุกมิติอยู่ท่ีระดับ Happy มีค่าเฉลี่ย (x̄) เท่ากับ 71.29 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) เท่ากับ .58 ซึ่งมี
ค่าสูงขึ้น เมื่อเปรียบเทียบกับระดับความสุขก่อนการด าเนินการที่มีค่าเฉลี่ย (x̄) เท่ากับ 65.70 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(S.D.) เท่ากับ 1.01  และเมื่อพิจารณาค่าเฉลี่ยความสุขรายมิติ มิติที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 ล าดับเรียงจากมากไปหาน้อยตามล าดับ
ได้ดังนี้ มิติความสุขน้ าใจดี มิติความสุขใฝ่รู้ดี และมิติความสุขการงานดี 

ผลการด าเนินโครงการทั้ง3โครงการ พบว่า พนักงานท่ีเข้าร่วมโครงการมีความกระตือรือร้นในการท ากิจกรรม และ
มีส่วนร่วมกับกิจกรรมอย่างเต็มที่ตลอดระยะเวลาการด าเนินการ ทุกคนมีรอยยิ้ม เสียงหัวเราะ มีความสุข และสนุกกับการท า
กิจกรรม พนักงานได้รับความรู้และแนวคิดที่จะน าไปใช้ในการตั้งเป้าหมายชีวิตและการจัดการอารมณ์เพื่อความสุข โดยเฉพาะ
ด้านการท างานและครอบครัว ประสิทธิภาพการท างานดีขึ้นเป็นล าดับ 
 
อภิปรายผลการศึกษา 

จากผลการศึกษา พบว่าประสบการณ์เชิงบวกและความต้องการของพนักงาน หสน.อิสาณบริการ จ ากัด จังหวัด
มหาสารคาม คือ สภาพแวดล้อมในการท างานท่ีดีทั้งด้านคนและระบบงาน มีกิจกรรมให้เข้าร่วม ท าตามเป้าหมายส าเร็จ ได้รับ
ค่าตอบแทนที่มากขึ้น เป็นต้น และจากการด าเนินโครงการเพื่อสร้างองค์กรแห่งความสุขและเพิ่มประสิทธิภาพการท างาน 
พบว่าโครงการที่จัดขึ้นตอบสนองความต้องการของพนักงานมากขึ้น ส่งผลให้เกิดบรรยากาศที่ดีและประสิทธิภาพในการ
ท างาน ซึ่งผลการศึกษาครั้งนี้สอดคล้องแนวคิด Happy 8 กล่าวว่า องค์กรแห่งความสุขจะส่งผลให้องค์กรเติบโตอย่างมั่นคง
และยั่งยืน อีกทั้งพนักงานจะมีคุณภาพชีวิตที่ดีและสามารถจัดการตนเองและใช้ชีวิตได้อย่างมีความสุข ซึ่งการเป็นองค์กรแห่ง
ความสุขท าให้พนักงานท างานได้อย่างมีประสิทธิภาพ Pryce-Jones&Lutterbie (อ้างถึงใน ภัทรดนัย ฉลองบุญ, 2560) [4] ได้
ท าการศึกษาเรื่องความสุขในการท างาน พบว่าบุคลากรที่มีความสุขสามารถท างานได้อย่างประสิทธิภาพสูง  นอกจากนี้ยัง
สอดคล้องกับผลการศึกษาของอัครเดช ไม้จันทร์ (2560) [5] ที่ว่าความสัมพันธ์กับเพื่อนร่วมงาน ลักษณะงาน และความส าเร็จ
ในการปฏิบัติงานมีผลต่อประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน ซึ่งความส าเร็จจากการกระท าสิ่งใดสิ่งหนึ่งส่งผลให้เกิดความสุขได้จาก
ผลการศึกษาของธญา เรืองเมธีกุล (2560) [6] นอกจากน้ียังพบว่า สภาพแวดล้อมยังในการท างานมีส่วนส าคัญต่อความสุขของ
พนักงาน เนื่องจากเมื่อพนักงานได้รับการช่วยเหลือ ส่งเสริมและสนับสนุนจากเพื่อนร่วมงานและหัวหน้า ย่อมท าให้เกิดความ
พอใจซึ่งน าไปสู่ความสุขในการท างาน และส่งผลต่อประสิทธิภาพและประสิทธิผลที่ดีของงานตามมา 
 
เอกสารอ้างอิง  
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 [2] อธิคุณ สินธนาปัญญา. (2560). วัฒนธรรมความสุขในสถานศึกษาสู่ผลิตภาพ. วารสารครุศาสตร์ มหาวิทยาลัย 

ราชภัฏเลย, 10(1), 62-74 
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ตารางที่ 1 ผลการวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) 
Strategies 
Inquiry  
ข้อมูลเชิงกล
ยุทธ์จากการ
สัมภาษณ์ 

Strengths (จุดแข็ง) Opportunities (โอกาส) 
1. พนักงานช่วยเหลือ เอื้อเฟ้ือกันเผื่อแผ่กัน 
2. พนักงานมีความกระตือรือร้นในการท างาน 
3. พนักงานมีความสัมพันธ์ที่ดี อยูร่่วมกันเหมือน
ครอบครัว 
4. ผู้บริหารใหค้วามส าคัญกับความสุขในการท างานของ
พนักงาน 

1. บริษัทปตท. ส่งเสริมการ
พัฒนาพนักงานทุกระดับให้มี
ศักยภาพในการท างานและ
คุณธรรม 
2. ปัจจุบันผู้คนนิยมใช้บริการ
สถานีบริการน้ ามันเพื่อเป็นจุดพัก
รถ  

Appreciative 
Intent  
เจตนาเห็นสิ่งท่ี
ดีเพ่ือองค์กร 

Aspirations (สิ่งที่เราต้องการจะเป็น) Results (ผลลัพธ์) 
1. พนักงานมีชีวิตการท างานและชีวิตส่วนตัวท่ีสมดุล
และมีความสุขเพิ่มขึ้น 
2. พนักงานทุกคนมีความรับผดิชอบในหน้าท่ี และ
ท างานร่วมกันอย่างมีประสิทธิภาพมากข้ึน 
3. มีบรรยากาศการท างานท่ีด ี

1 .  พ นั ก ง า น มี พ ฤ ติ ก ร ร ม ที่
แสดงออกถึงความสุข มีค่าเฉลี่ย
ความสุขเพิ่มขึ้นจากเดิมเท่ากับ 
66.25 เป็น 70.00   
2. ประสิทธิภาพการท างานของ
พนักงานในองค์กรเพิ่มขึ้น และมี
จ านวนข้อร้องเรียนจากลูกค้าที่
ลดลงหรือไม่มีเลย 

 
ตารางที่ 2 ตารางเปรียบเทียบระดับความสุขก่อนและหลังด าเนินโครงการ 

ล าดับที ่ มิติความสุข จ านวน 
(คน) 

ก่อนท าโครงการ หลังท าโครงการ 
x ̄ S.D. แปลผลข้อมูล x ̄ S.D. แปลผลข้อมูล 

1 สุขภาพด ี 23 65.57 2.60 Happy 68.35 2.33 Happy 
2 ผ่อนคลายด ี 23 56.70 1.74 Happy 63.65 1.20 Happy 
3 น้ าใจดี 23 76.14 1.93 Very Happy 78.84 1.26 Very Happy 
4 จิตวิญญาณด ี 23 62.61 3.40 Happy 70.87 2.59 Happy 
5 ครอบครัวด ี 23 62.03 3.03 Happy 67.25 2.21 Happy 
6 สังคมด ี 23 61.74 1.96 Happy 69.13 .82 Happy 
7 ใฝ่รู้ด ี 23 71.01 2.36 Happy 76.52 1.25 Very Happy 
8 สุขภาพเงินด ี 23 60.00 2.88 Happy 66.74 2.08 Happy 
9 การงานด ี 23 65.68 1.59 Happy 72.17 .69 Happy 
 รวมทุกด้าน 23 65.70 1.01 Happy 71.29 .58 Happy 
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การปรับปรุงระบบการจัดการเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการท างาน กรณีศึกษา: ห้างหุ้นส่วนจ ากัด สุราสมทรัพย์
อ าเภอเสลภูมิ จังหวัดร้อยเอ็ด 

THE IMPROVEMENT OF ORGANIZATIONAL CAPACITY: THE CASE OF SURASOMSAP LTD., 
SELAPHUM DISTRICT, ROI-ET PROVINCE 

 
ทศพร  สมทรัพย1์ 
อมรวรรณ รังกูล2 

 
บทคัดย่อ 

 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อ 1) เพื่อวิเคราะห์สถานการณ์ปัจจุบันของระบบการจัดการของห้างหุ้นส่วนจ ากัดสุราสม
ทรัพย์ 2) เพื่อวางแผนการปรับปรุงระบบการจัดการองค์กรเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ ในการปฏิบัติงานของพนักงานในห้างหุ้นส่วน
จ ากัด สุราสมทรัพย์ อ าเภอเสลภูมิ จังหวัดร้อยเอ็ด เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก  เก็บรวบรวมข้อมูลโดย
การสัมภาษณ์ พนักงานใน หจก. สุราสมทรัพย์ จ านวน 9 คน โดยใช้แนวค าถามเดียวกัน และวิเคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ดว้ย
การทอดเทป น าข้อมูลที่ได้ มาประเมินปัจจัยต่างๆ ที่มีผลต่อองค์กรและอุตสาหกรรมด้วยการวิเคราะห์ SWOT Analysis ซึ่งเป็น
หลักการวิเคราะห์ 4 ด้านดังนี้ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและภาวะคุกคามขององค์กร โดยน าแนวคิดการประเมิน 360 องศาเพื่อ
หาทางลดปัญหา และลดการขัดแย้งของพนักงาน น าแผนผังก้างปลา มาใช้เพื่อช่วยในการวิเคราะห์หาสาเหตุรากเหง้าของปัญหาที่
แท้จริงของการท างาน โดยแทนหัวปลาด้วยปัญหาหลัก และแต่ละก้างคือต้นตอของสาเหตุที่ส่งผลให้เกิดปัญหา เพื่อน ามาหาแนว
ทางแก้ไขควบคู่กับการน าทฤษฎีการวิเคราะห์งาน เพื่อก าหนดหน้าที่ความรับผิดชอบของพนักงาน พร้อมน าผลมาจัดท าเป็ น
โครงการ จ านวน 4 โครงการ ได้แก่ 1) morning talk 2) โครงการคุณท าได้ เราให้คุณ 3) พี่สอนน้องท าตาม 4) โครงการเติมเต็ม
เพิ่มพลังกับการท่องเที่ยว เพื่อวางแผนการปรับปรุงและเพิ่มประสิทธิภาพในการท างานของพนักงาน หจก.สุราสมทรัพย์ 
ค าส าคัญ :  การจัดการ  ประสิทธิภาพ  หจก.สุราสมทรัพย์ 
 

Abstract 
 This study aims to 1) analyze the current organizational capacity of Surasomsap LP and 2) to make an 
organizational capacity improvement plan for employees at Surasomsap LP in Selaphum District, Roi Et 
Province. The qualitative research methodology was employed. In-depth interviews with similar guiding 
questions were conducted to collect data from 9  employees at Surasomsap LP. The interview clips were 
transcribed. The data were analyzed and used to evaluate the factors affecting the organization and industry 
using SWOT (strength, weakness, opportunity, and threat) analysis. The 360 - degree feedback evaluation was 
used to identify problems, find solutions, and minimize conflicts among employees. The cause and effect 
diagram was utilized to solve problems and improve employees’ performance based on the evaluation results. 
The fishbone diagram (cause and effect) was used to identify the root causes of the problem. The head of the 
fish represents the main problem and smaller bones are the root causes. The results are analyzed together 
with the performance analysis theory in order to designate responsibilities of employees. As a result of the 
analysis, four projects are developed: 1 )  Morning Talk, 2 )  If You Can Do it, We Give It To You, 3 )  Tourism 
Incentive, and 4 )  Senior – Junior Training Partners. These projects are aimed at improve the capacity of 
employees at Surasomsap LP. 
Keywords:  Management, Efficiency, Surasomsup LP 
                                                           
1 นักศึกษาหลักสตูรบรหิารธรุกิจมหาบัณฑติ  วิทยาลัยบณัฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
2 อาจารย์ที่ปรึกษา วิทยาลัยบณัฑติศึกษาการจดัการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน า 

อุตสาหกรรมเครื่องดื่มในโลกเป็นอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ที่มีอัตราการ เติบโตต่อเนื่อง ในปี 2560 ตลาดเครื่องดื่มโลกมีมูลค่า
ประมาณ 2.15 ล้านล้านเหรียญสหรัฐฯ ปริมาณการบริโภค 9.50 แสนล้านลิตร โดยมีอัตราการ เติบโตของปริมาณการบริโภคเฉลีย่ 
3.8% ต่อปี ส าหรับอุตสาหกรรมเครื่องดื่มในประเทศไทยมีความหลากหลายทั้งใน ด้านการผลิตและการบริโภค และเกี่ยวเนื่องกับ
อุตสาหกรรมสนับสนุนต่างๆ อาทิ วัตถุดิบ (โดยเฉพาะน้ าตาล) และบรรจุภัณฑ์ ท าให้ไทยสามารถผลิต เครื่องดื่มนานาชนิดสนอง
ความต้องการบริโภคในประเทศได้เพียงพอ มีการ  น าเข้าเฉพาะเครื่องดื่มระดับบนที่มีราคาแพงบางประเภท อาทิ ไวน์ วิสกี้ 
นอกจากนี้ ไทยยังสามารถส่งออกคิดเป็นประมาณ 10% ของปริมาณผลผลิต ขาว สุราพื้นบ้าน และไวน์ ซึ่งเป็นเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ที่ทางการไทยมีกฎระเบียบด้านขนาดโรงงานไม่เข้มงวดนักในการจัดตั้งโรงงานผลิต [1] 

หจก. สุราสมทรัพย์ เป็นธุรกิจระบบครอบครัว ท าธุรกิจเป็นตัวแทนจ าหน่ายสินค้าประเภทเครื่องดื่มในเครือบริษัท ไทย
เบฟเวอเรจ จ ากัด (มหาชน) จากการท างานในปัจจุบันถือได้ว่าเป็นธุรกิจขนาดกลาง และด าเนินงานมาอย่างยาวนาน จึงได้รับความ
ไว้วางใจ แต่เนื่องจากสภาวะแวดล้อมปัจจุบันได้เปลี่ยนไป รวมถึงการน าเทคโนโลยีเข้ามามีอิทธิพลต่อการท างาน ส่งผลให้การ
แข่งขันระหว่างธุรกิจสูงขึ้น ทาง หจก.สุราสมทรัพย์ ได้ประสบกับปัญหายอดขายลดลงอย่างต่อเนื่อง ซึ่งท าให้ผู้บริหารสนใจที่จะหา
แนวทางเพื่อปรับปรุงองค์กรการจัดการเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการท างานของบุคลากร ซึ่งเดิมระบบการจัดการของ หจก. สุราสม
ทรัพย์ ไม่ชัดเจน เช่น ผู้ประกอบการไม่มีการสื่อสารภายในองค์กร พนักงานไม่รู้หน้าที่ประจ าของตนเอง การท างานไม่มีขั้นตอน 
พนักงานมีความล่าช้าในการมาท างาน เกิดความผิดพลาดข้ึนบ่อย เป็นต้น โดยปัญหาเหล่านี้ส่งผลกระทบต่อลูกค้าเป็นอย่างมาก 
และส่งผลกระทบต่อรายได้ต่อวันของ หจก. สุราสมทรัพย์ ซึ่งจากสาเหตุ ดังกล่าว ท าให้ หจก. มียอดขายที่ลดลงอย่างต่อเนื่อง 
 
วัตถุประสงค์ของการศึกษา 

1. เพื่อวิเคราะห์สถานการณ์ปัจจุบันของระบบการจัดการของห้างหุ้นส่วนจ ากัดสุราสมทรัพย์ 
2. เพื่อปรับปรุงระบบการจัดการองค์กรเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ ในการปฏิบัติงานของพนักงานใน หจก.สุราสมทรัพย์ 

 
ขอบเขตการศึกษา 
 3.1 ขอบเขตด้านประชากรเลือกจากประชากรภายในห้างหุ้นส่วนจ ากัด สุราสมทรัพย์ มาจากพนักงานท่ีปฏิบัติงาน 
      จ านวน 9 คน ซึ่งประกอบด้วย ผู้บริหาร จ านวน 1 คน พนักงานบัญชี จ านวน 1 คน พนักงานส่งของ จ านวน 7 คน 
 3.2 ขอบเขตระยะเวลา ท าการศึกษาระหว่างเดือนมีนาคมถึงเดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2562 
 
วิธีการศึกษา 
1. การด าเนินการศึกษาและวิเคราะห์สถานการณ์ปัจจุบันของการจัดการของห้างหุ้นส่วนจ ากัดสุราสมทรัพย์ 
 เพื่อศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันของพนักงาน เพื่อค้นหาสาเหตุของการท างาน ด้วยวิธีการระดมสมอง แล้วใช้แผนภูมิ
ก้างปลาในการวิเคราะห์เพื่อหาสาเหตุที่แท้จริงของปัญหาในการท างาน 
การก าหนดประชากร กลุ่มตัวอย่างในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้บริหาร 1 คน และพนักงานห้างหุ้นส่วนจ ากัด สุราสมทรัพย์ อ าเภอ    
เสลภูมิ จังหวัดร้อยเอ็ด ท้ังหมด 8 คน รวมทั้งหมด 9 คน 
เคร่ืองมอืที่ใช้ในการศึกษา 
 การระดมสมอง [2] เป็นเครื่องมือ ในการศึกษา โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลจากพนักงานและผู้บริหารทั้งหมดจ านวน 9 
คน โดยก าหนดประเด็นค าถามให้กลุ่มตัวอย่างตอบว่า “ปัจจุบันมีปัจจัยใดที่ส่งผลให้องค์กรพัฒนาการท างานและแข่งขันกับคู่แข่ง
ได้” และแจกกระดาษค าตอบให้แก่พนักงาน เพื่อให้พนักงานสามารถแสดงความคิดเห็นได้อย่างอิสระ เพื่อรวบรวมข้อมูลที่ได้จาก
วิธีการระดมสมอง (Brain Storming) ผู้ศึกษาก็จะน าข้อมูลที่ได้จากการระดมสมองมาวิเคราะห์ให้เป็นระบบ โดยให้ผู้บริหารและ
พนักงานทุกฝ่าย จ านวน 9 คน มาช่วยกันวิเคราะห์หาปัจจัยที่ส่งผลต่อองค์กร โดยจัดท า SWOT เพื่อวิเคราะห์สภาพแวดล้อม
ภายในองค์กร และภายนอกองค์กร 
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การวิเคราะห์ข้อมูล 
  จากการวิเคราะห์ข้อมูลโดยการสัมภาษณ์ และท าการระดมสมอง (Brain Storming) โดยผู้ท าการวิจัย ได้เก็บรวบรวม
ข้อมูลประเด็นปัญหา “ปัจจุบันมีปัจจัยใดส่งผลให้องค์กรสามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้” จากพนักงานและผู้บริหาร ทั้งหมดจ านวน 9 
คน มาศึกษาน าข้อมูลที่ได้จากการระดมสมองมาวิเคราะห์ให้เป็นระบบโดยให้พนักงานทุกฝ่าย จ านวน 9 คน มาช่วยกันวิเคราะห์หา
สาเหตุและปัญหาที่ส่งผลกระทบต่อองค์กร โดยจัดท าSWOT เพื่อวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในองค์กร และภายนอกองค์กร เพื่อ
ได้ทราบถึงปัญหาและน ามาแก้ไขปัญหาเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการท างานต่อไป 
2.  การด าเนินการศึกษาการปรับปรุงการจัดการองค์กรเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการท างานของพนักงาน กรณีศึกษา ห้าง
หุ้นส่วนจ ากัด สุราสมทรัพย์ อ าเภอเสลภูมิ จังหวัดร้อยเอ็ด 
 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาโดยการสัมภาษณ์เป็นการก าหนดขอบเขตการวิจัย วัตถุประสงค์เพื่อศึกษาหาแนวทางการ
จัดการเพิ่มประสิทธิภาพและวิเคราะห์หาสาเหตุของปัญหา อุปสรรค และข้อเสนอแนะ โดยมาจากกรอบแนวคิดทฤษฎีที่มีความ
เกี่ยวข้อง จากนั้นน าแบบสัมภาษณ์มาปรับปรุงอีกครั้งก่อนน าไปใช้จริง จากข้อมูลและวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกสามารถแบ่งออกเป็น 
3 กลุ่ม คือ 1. สัมภาษณ์ผู้บริหาร  ซึ่งเป็นตัวหลักในการให้ข้อมูลที่มีความส าคัญต่อองค์กร 2. พนักงานบัญชี ซึ่งสามารถบ่งบอกถึง
ข้อผิดพลาดหรือการจัดการของผู้บริหารและพนักงาน และ 3. พนักงานขายและขนส่ง ได้ทราบถึงความต้องการของพนักงานและ
การจัดการความพึงพอใจของพนักงาน 
 การเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้บริหารและพนักงานใช้เวลาประมาณคนละ 1 ช่ัวโมง โดยผู้ศึกษาใช้เครื่อง
บันทึกเสียงบันทึกข้อมูลการสัมภาษณ์เพียง และการสังเกต เพื่อรวบรวมข้อมูลและน ามาวิเคราะห์หาแนวทางการปรับปรุง 
การวิเคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์พนักงานและผู้บริหาร จ านวน 9 คน โดยวิธีการวิเคราะห์เชิงเนื้อหาเพื่อสรุปหาสาเหตุของ
ปัญหา อุปสรรค และข้อเสนอแนะการปฏิบัติงานของพนักงาน เพื่อหาแนวทางในการปรับปรุงการจัดการองค์กรเพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานของพนักงานในห้างหุ้นส่วนจ ากัด สุราสมทรัพย์ ให้ตรงตามจุดประสงค์ 
3. การด าเนินการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของพนักงาน หุ้นส่วนจ ากัด สุราสมทรัพย์ อ าเภอเสลภูมิ 
จังหวัดร้อยเอ็ด 
 เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของด้วยการสัมภาษณ์ เพื่อหาปัจจัยที่มีผลต่อแรงจูงใจในการ
ปฏิบัติงานของพนักงาน การก าหนดประชากร คือ ผู้บริหาร และพนักงาน หจก.สุราสมทรัพย์ รวมทั้งหมด 9 คน  แนวทางการ
สัมภาษณ์ เป็นการก าหนดแนวทางการสัมภาษณ์พนักงาน 
การเก็บรวบรวมข้อมูล ด าเนินการสัมภาษณ์พนักงานคนละไม่เกิน 15 -20 นาที โดยผู้ศึกษาใช้เครื่อง บันทึกเสียงบันทึกข้อมูลการ
สัมภาษณ์เพียงวิธีเดียว 
 การวิเคราะห์ข้อมูล น าข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้บริหารและพนักงานทุกฝ่าย  จ านวน 9 ท่าน มาวิเคราะห์ด้วยวิธีการ
วิเคราะห์เชิงเนื้อหาเพื่อสรุปหาสาเหตุรากเหง้าของปัญหา  ด้วยแนวคิดการประเมิน 360 องศา เพื่อประเมินศักยภาพและ
ความสามารถของพนักงาน น ามาวิเคราะห์หาทางแก้ปัญหาโดยใช้ แผนผังก้างปลา (Cause and Effect Diagram) ใช้หลักการ
วิเคราะห์งาน (Job Analysis) เพื่อจัดสรรหน้าท่ีให้ตรงตามความสามารถของแต่ละบุคคลเพื่อการท างานท่ีมีศักยภาพต่อองค์กร 
4.  ผลการศึกษา 
จากการสัมภาษณ์และน าปัญหาท่ีได้มาวิเคราะห์เพ่ือหาแนวทางการแก้ปัญหาท่ีเกิดขึ้นโดยใช้แผนภูมิก้างปลา [3] 
จากแผนภูมิก้างปลาที่แสดงสาเหตุของปัญหาการท างานที่ไม่มีประสิทธิภาพของพนักงาน ห้างหุ้นส่วนจ ากัด สุราสมทรัพย์ (รูปภาพ
ที่ 1) 
ปัจจัยด้านค่าตอบแทน พนักงานเกิดความรู้สึกว่าสวัสดิการไม่ดีไม่เพียงพอต่อการด ารงชีวิต ส่งผลให้ไม่มีแรงจูงใจในการท างาน 
เกิดกรณี ขาด ลา มา สายบ่อย ซึ่งวาเหตุนี้ส่งผลกระทบต่อการท างาน ท าให้ยอดขายตกประสิทธิภาพลดลง 
ปัจจัยด้านขั้นตอนการท างาน พนักงานรู้สึกเหนื่อยล้าจากการท างาน เพราะมีการท างานล่วงเวลาบ่อยครั้ง เกิดจากการที่แต่ละ
ฝ่ายไม่มีการวางแผนการท างานในแต่ละวัน ส่งผลให้เกิดการท างานซ้ าซ้อน การบริการล้าช้า 
ปัจจัยด้านบุคลากร (พนักงาน/หัวหน้าแผนก/ผู้บริหาร) พนักงานระดับปฏิบัติการมีช่องว่างกับผู้บริหาร ท าให้พนักงานระดับ
ปฏิบัติการไม่สามารถสื่อสาร (Feedback) กับผู้บริหารได้ทั้งในเรื่องงานและเรื่องส่วนตัว เนื่องจากผู้บริหารขาดการพูดคุยกับ
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พนักงานระดับปฏิบัติการความสัมพันธ์ภายใน ไม่ดี ซึ่งเกิดจากผู้บริหารไม่มีหลักเกณฑ์ในการช่วยเหลือพิเศษแก่พนักงาน อาทิ การ
ให้กู้ยืมเงินเพื่อซื้อที่ดิน การช่วยพนักงานปลดหนี้นอกระบบ เป็นต้น ซึ่งไม่ได้ช่วยเหลือพนักงานทุกคน ท าให้พนักงานส่วนหนึ่งเกิด
ความรู้สึกไม่พอใจ 
ผลการศึกษาเพื่อปรับปรุงระบบการจัดการองค์กรเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ ในการปฏิบัติงานของพนักงานในห้างหุ้นส่วน
จ ากัด สุราสมทรัพย์ อ าเภอเสลภูมิ จังหวัดร้อยเอ็ด 

ห้างหุ้นส่วนจ ากัดสุราสมทรัพย์ เป็นธุรกิจการบริหารจัดการในลักษณะแบบครอบครัว โดยอยู่กันแบบพึ่งพาอาศัยซึ่งกัน
และกัน มีสถานที่ตั้งอยู่ใจกลางอ าเภอเสลภูมิ ซึ่งเป็นจุดแข็งของห้างหุ้นส่วนสุราสมทรัพย์ เนื่องจากการเดินทางมีความสะดวก 
บริเวณที่ตั้งห้างหุ้นส่วน มีเนื้อที่กว้างขวาง แต่ยังมีจุดอ่อน คือ ที่ตั้งห่างไกลจากตัวเมืองจังหวัดร้อยเอ็ด ดังท่ีกล่าวมาข้างต้น ยังพบ
ปัญหา อุปสรรค เกี่ยวกับการท างานของพนักงาน สามารถวิเคราะห์ได้เป็น 4 ด้าน ได้แก่ ปัญหาด้านการวางแผนขององค์กร ปัญหา
ด้านการบริการขนส่ง ปัญหาด้านทักษะและการสื่อสาร และการขาด ลา มา สาย ของพนักงานและการรับพนักงานใหม่ ดังนี้ 

4.1 ปัญหาด้านการวางแผนขององค์กร เนื่องจาก หจก.สุราสมทรัพย์ ไม่มีการวางแผนในการท างานส่งผลให้ไม่มี
วัตถุประสงค์ หรือ เป้าหมายขององค์กร และการวางแผนในแต่ละแผนก/ฝ่าย ไม่มีการจัดการที่เป็นระบบ ส่งผลให้มีความซับซ้อน
ในการท างาน ความผิดพลาดเกิดขึ้นบ่อย พนักงานไม่ทราบถึงการท างานในแต่ละวัน เป็นต้น 

4.2 ปัญหาด้านการบริการขนส่งและการบริการหลังการขาย เนื่องจากการให้บริการไม่สามารถจับต้องได้ ท าให้ผู้บริหาร
และพนักงานไม่ได้ใส่ใจถึงความต้องการของลูกค้า และพนักงานขาดจิตส านึกต่อการบริการ เพราะพนักงานยังขาดความ
กระตือรือร้น ความเอาใจใส่ต่อลูกค้า ส่งผลให้ไม่ทราบถึงความต้องการท่ีแท้จริงของลูกค้า ทางองค์กรควรมีการจัดการฝึกอบรม
หรือสัมมนาเพื่อหาทางแก้ไข 

4.3 ปัญหาด้านทักษะและการสื่อสาร เนื่องจาก หจก.สุราสมทรัพย์ มีการสื่อสารทางเดียว คือ ผู้บริหารเป็นผู้สื่อสารถึง
พนักงาน ท าให้พนักงานรอฟังค าสั่งแต่ผู้บริหารคนเดียวและ ท าให้งานเกิดความล้าช้า และเกิดความผิดพลาดค่อนข้างมาก ซึ่งผู้บริ
หารควรหาผู้ช่วยในการจัดการ และช่วยในการคัดกรองค าพูดเพื่อให้การสื่อสารมีความชัดเจนและถูกต้อง 

4.4 ปัญหาด้านการขาด ลา มาสายของพนักงาน และการรับพนักงานใหม่ เนื่องจากไม่มีการระบุหน้าที่การท างานอย่าง
ชัดเจน และทางผู้บริหารไม่ทราบถึงการจัดการกับพนักงาน ท่ีขาด ลา มาสาย จึงไม่มีความเด็ดขาดต่อพนักงาน และการรับ
พนักงานใหม่ ไม่มีการฝึกอบรม หรือการทดลองการท างาน ส่งผลให้พนักงานไม่มีความอดทนและค่าแรงที่ต่ ากว่าพนักงานอ่ืนๆ ทาง
องค์กรควรตระหนักถึงการเพิ่มแรงจูงใจ หรือสวัสดิการเพื่อให้พนักงานมีความกระตือรือร้นต่อการท างาน 

4.5 ผลตอบแทนและรางวัล ส าหรับ หจก.สุราสมทรัพย์ ไม่ได้จัดระดับเงินเดือนให้แก่พนักงาน กล่าวคือ ไม่ได้ให้เงินเดือน
ไปตามทักษะและความสามารถของพนักงาน แต่จะขึ้นเงินเดือนตามค่าครองชีพปัจจุบัน เพื่อเป็นส่วนกระตุ้นให้แก่พนักงานในการ
ท างานจะมีรางวัลประจ าเดือน และประจ าปี ต่อเมื่อพนักงานมีความโดดเด่น และเข้าข้อก าหนดในการให้รางวัล เพื่อเป็นแรงจูงใจ
ในการท างาน 

4.6 การลงโทษพนักงาน หรือการกระท าที่ผิดของพนักงาน ซึ่งทาง หจก.จะต้องมีการลงบันทึก เพื่อที่จะตักเตือน และมี
มาตรการลงโทษ ขึ้นอยู่กับการกระท าของพนักงานว่ามีการกระท าผิดร้ายแรงเพียงใด หากมีการท าผิดซ้ า ทางองค์กรก็ควรพิจารณา
หาทางแก้ไข และท าตามขั้นตอนในการพิจารณาตัดสินบทลงโทษแก่พนักงาน 

จากการวิเคราะห์สาเหตุรากเหง้าของปัญหาแล้วหาความสัมพันธ์กับปัจจัยท่ีมีผลต่อแรงจู งใจในการปฏิบัติงานเพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพการท างานของพนักงาน ห้างหุ้นส่วนจ ากัด สุราสมทรัพย์ ผู้ศึกษาได้จัดท าสรุปการปรับปรุงระบบบริหารองค์กรเพื่อ
เพิ่มประสิทธิภาพในการท างานกรณีศึกษา: ห้างหุ้นส่วนจ ากัด สุราสมทรัพย์  อ าเภอเสลภูมิ จังหวัดร้อยเอ็ด โดยจัดท าโครงการเพื่อ 
 
สรุปผลการศึกษา 

การศึกษาเรื่อง การปรับปรุงระบบจัดการองค์กรเพื่อให้มีประสิทธิภาพในการท างานกรณีศึกษาห้างหุ้นส่วนจ ากัด สุราสม
ทรัพย์ อ าเภอเสลภูมิ จังหวัดร้อยเอ็ด ได้ผลการศึกษาตามวัตถุประสงค์ของการศึกษา และสามารถสรุปผลการศึกษาได้ดังนี้ 

1. เพื่อวิเคราะห์สถานการณ์ปัจจุบันของระบบการจัดการของห้างหุ้นส่วนจ ากัดสุราสมทรัพย์ จากการระดมสมอง (Brain 
Storming) ผู้ศึกษาได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้บริหารและพนักงาน ห้างหุ้นส่วนจ ากัด สุราสมทรัพย์ อ าเภอเสลภูมิ จังหวัด
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ร้อยเอ็ด ทั้งหมด 9 คน และน าค าตอบที่ได้จากการระดมสมองทั้ งหมดมาจัดรวบรวมได้ทั้งหมด 7 ประเด็น ดังรายละเอียดใน
ภาคผนวก ก และสามารถจัดกลุ่มตามหลักการ 4M 1E เป็นกลุ่มได้ 3 กลุ่ม ดังนี้ ปัญหาที่เกิดจากขั้นตอนในการปฏิบัติงาน ปัญหา
เกิดจากบุคคลากรและ ปัญหาที่เกิดจากค่าตอบแทน จากการจัดท าแผนภูมิก้างปลาโดยให้ผูช่้วยบริหารจ านวน 2 คน หาสาเหตุของ
ปัญหาการท างานที่ไม่มีประสิทธิภาพของพนักงานห้างหุ้นส่วนจ ากัด สุราสมทรัพย์ และปัญหาหลักขององค์กร คือ การจัดการ 
สาเหตุเกิดจากการไม่มีระบบงานภายในองค์กร ซึ่งเกิดจากหลายปัจจัย เช่น การไม่มีโครงสร้างองค์กร การไม่มีการก าหนด
เป้าหมาย  ไม่มีการวางแผน เป็นต้น ท าให้ส่งผลกระทบต่อส่วนต่างๆ ขององค์กร จากการวิเคราะห์แผนผังก้างปลา ได้ทราบถึง
สาเหตุปัญหาขององค์กรเพื่อที่จะหาแนวทางในการวางแผนแก้ไขต่อไป 

การศึกษาเรื่องการปรับปรุงระบบจัดการองค์กรเพื่อให้มีประสิทธิภาพในการท างาน กรณีศึกษา ห้างหุ้นส่วนจ ากัด สุราสม
ทรัพย์ จากการใช้เครื่องมือการวิเคราะห์ SWOT Analysis  เพื่อวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในองค์กร เพื่อที่จะทราบถึงจุดแข็ง
และจุดอ่อนขององค์กร โดยวิเคราะห์จากข้อมูลการบริหาร ด้านโครงสร้างระบบการท างาน และทรัพยากรในการจัดการองค์กร 
โดยการเปรียบเทียบกับร้านค้าในเครือของ หจก.สุราสมทรัพย์ ท้ังหมด 22 ร้านค้า 

2. ผลการศึกษาการวางแผนการปรับปรุงระบบการจัดการองค์กรเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ ในการปฏิบัติงานของพนักงานใน
ห้างหุ้นส่วนจ ากัด สุราสมทรัพย์ อ าเภอเสลภูมิ จังหวัดร้อยเอ็ด 

จากการวิเคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ในเรื่องประสิทธิภาพการปฏิบัติงานของพนักงาน หจก.สุราสมทรัพย์ พบว่า 
ด้านการให้บริการในประเด็นการให้บริการส่งสินค้าแต่ละครั้งของพนักงาน ในด้านการท างานต้องบรรลุเป้าหมายให้ส าเร็จลุล่วง 
และด้านความพึงพอใจในการท างานของห้างหุ้นส่วนจ ากัด สุราสมทรัพย์ ไม่มีแรงจูงใจในการท างานจากการวิเคราะห์หาแนว
ทางการปรับปรุงและวางแผนเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการท างาน สรุปได้ว่าการวางแผนให้บริการส่งสินค้าแต่ละครั้งของพนักงาน 
จักการท างานให้มีหน้าที่อย่างชัดเจนและมีการประเมินการบริการเพื่อติดตามผลการท างาน ด้านการสร้างเป้าหมาย เพื่อมี
จุดมุ่งหมายในการท างานไปในทิศทางเดียวกันหรือการมีเป้าหมายของการท างานเพื่อเพิ่มความน่าเชื่อถือของผู้บริหาร เป็นต้น 

จากการวิเคราะห์สาเหตุรากเหง้าของปัญหาแล้วหาความสัมพันธ์กับปัจจัยที่มีผลต่อแรงจูงใจในการปฏิบัติงานเพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพการท างานของพนักงาน ห้างหุ้นส่วนจ ากัด สุราสมทรัพย์ ผู้ศึกษาได้จัดท าสรุปการปรับปรุงระบบบริหารองค์กรเพื่อ
เพิ่มประสิทธิภาพในการท างานกรณีศึกษา: ห้างหุ้นส่วนจ ากัด สุราสมทรัพย์  อ าเภอเสลภูมิ จังหวัดร้อยเอ็ด โดยจัดท าโครงการเพื่อ
แก้ปัญหาและเพื่อการเพิ่มประสิทธิภาพของพนักงานตามวัตถุประสงค์ที่ได้ตั้งไว้ จ านวน 4โครงการ ซึ่งเป็นโครงการระยะสั้น  ดังนี้ 
 1. โครงการMORNING TALK มีวัตถุประสงค์เพื่อต้องการให้แต่ละแผนกมีการวางแผนการท างานในแต่ละวัน โดยจะมี
การประชุมพุดคุยกัน 10 -15 นาที โดยมีเนื้อหาการประชุมพูดคุยเป็นการสรุปผลงานการท างานของเมื่อวาน แจ้งถึงแผนการ
ด าเนินงานของแต่ละวัน สอดคล้องกับงานวิจัยของ ณัชพล งามธรรมชาติ [4] ได้ท าการศึกษา “การเพิ่มประสิทธิภาพการปฏบิัติงาน
ของพนักงานสายการผลิตบริษัท XYZ จ ากัด”  ปัจจัยทีมผีลต่อการท างานนั้นเกี่ยวเนื่องกับด้านนโยบายและการบรหิารองค์กร ด้าน
ความรับผิดชอบในงาน ด้านเงินเดือนและสวัสดิการ ซึ่งผลการวิจัย พบว่าพนักงานมีระดับประสิทธิภาพการท างานโดยรวมแต่ละ
ด้านอยู่ในระดับดี และปัจจัยส่วนบุคคลต่างๆ ไม่มีผลต่อการเพิ่มประสิทธิภาพการท างานของบริษัท 

2. โครงการคุณท าได้ เราให้ท่าน มีวัตถุประสงค์เพื่อทราบถึง feedback จากผู้บริหารและพนักงาน เพิ่มประสิทธิภาพใน
การท างาน โดยมีการก าหนดเกณฑ์ในการให้รางวัลพนักงานจะต้องผ่านเกณฑ์ในระดับ A จากการจัดการประเมินแบบ 360 องศา 

3. พี่สอนน้องท าตาม มีวัตถุประสงค์เพื่อให้พนักงานเข้าใจการท างานและกฎระเบียบ สอดคล้องกับงานวิจัยของวรวรรณ 
ศิลมัฐ [5] ได้ท าการศึกษา “การเพิ่มประสิทธิภาพการให้บริการของธนาคารออมสิน สาขาแกลง จังหวัดระยอง”  แก้ไขปัญหา ด้าน
บุคลากร เนื่องจากปัญหาดังกล่าวต้องแก้ไขที่ตัวพนักงาน โดยเริ่มต้นจากการอบรมปลูกฝั่งทัศนคติที่ดี  และการอบรมความรู้ จะ
ส่งผลให้คุณภาพการท างานดีขึ้น สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าท่ีมาใช้บริการ 

4. โครงการเติมเต็มเพิ่มพลังกับการท่องเที่ยว มีวัตถุประสงค์เพื่อเพิ่มสวัสดิการให้แก่พนักงาน ให้พนักงานได้มีเวลา
พักผ่อนและลดความตึงเครียดจากการท างาน และสานสัมพันธ์พนักงานภายในองค์กร สอดคล้องกับงานวิจัย ณัชพล งามธรรมชาติ 
[4] ได้ท าการศึกษา “การเพิ่มประสิทธิภาพการปฏิบัติงานของพนักงานสายการผลิตบริษัท XYZ จ ากัด”  ปัจจัยที่ท าให้มีผลต่อ
 การเพิ่มประสิทธิภาพการท างานนั้น ด้านความรับผิดชอบในงาน ด้านความก้าวหน้า ด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลใน
หน่วยงาน ด้านความมั่นคงในการท างาน ด้านเงินเดือนและสวัสดิการ และปัจจัยส่วนบุคคล 
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ข้อเสนอแนะ 

1. ควรศึกษาพื้นที่ทางการตลาดและพื้นที่จังหวัดร้อยเอ็ด เพื่อเป็นการส่งเสริมปัจจัยในการท ายอดขายและพัฒนาพื้นที่
การขายให้ดีขึ้น 

2. ควรศึกษาผลการด าเนินโครงการและติดตามผลการด าเนินโครงการ แล้วน าผลที่ได้มาปรับปรุงแก้ไขหรือพัฒนา
โครงการต่อไป 
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คุณลักษณะของผู้ประกอบการธุรกิจบริการที่ประสบความส าเร็จ  
ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือของประเทศไทย 

CHARACTERISTICS OF SUCCESSFUL SERVICE BUSINESS ENTREPRENEURS  
IN THE NORTHEAST OF THAILAND 

 
ธนกฤช โรจนชีวานนท์ 1 

อมรวรรณ รังกูล 2  
 

บทคัดย่อ 
 การศึกษาวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาคุณลักษณะของผู้ประกอบการธุรกิจบริการที่ประสบความส าเร็จใน
เขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือของประเทศไทย โดยเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จจ านวน 30 
ราย แล้วน าไปวิเคราะห์หาคุณลักษณะที่ได้จากการสัมภาษณ์และจัดท าแบบสอบถามจ านวน 400 ชุด วิเคราะห์คุณลักษณะที่
ได้จากแบบสอบถาม หาคุณลักษณะร่วมที่ได้จากการสัมภาษณ์และแบบสอบถาม ผลการศึกษาพบว่ามีคุณลักษณะที่ท าให้
ผู้ประกอบการธุรกิจบริการประสบความส าเร็จในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือของประเทศไทยท้ังสิ้น 10 คุณลักษณะ 
ค าส าคัญ: คุณลักษณะ ความส าเรจ็ ธุรกิจบริการ 

 
Abstract  

 The objective of this research was to study the characteristics of successful service business 
entrepreneurs in the Northeastern of Thailand. The data was collected from the interviews of 30 
successful entrepreneurs and analyzed for the characteristics from the interview and conducted 400 
questionnaires. Analyze the characteristics from the questionnaires. Look for common features obtained 
from interviews and questionnaires. The results showed that there were 10 characteristics that made 
service business success in the Northeast of Thailand. 
Keywords: Characteristics, Successful, Service business 
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บทน า  
 ธุรกิจบริการ ถือเป็นธุรกิจที่มีบทบาทส าคัญต่อการพัฒนาของประเทศไทย เนื่องจากเป็นธุรกิจที่ดึงดูดให้ต่างชาติน า
เงินเข้ามาในประเทศไทย สร้างงานและสร้างรายได้ให้กับประเทศในสัดส่วนที่สูง อีกทั้งยังเป็นองค์ประกอบที่ส าคัญในการ
พัฒนาธุรกิจภาคอื่นๆของประเทศ โดยภาคบริการมีสัดส่วนอยู่ที่ร้อยละ 39.61 ของ GDP และมีการจ้างงานในภาคดังกล่าวสูง
ถึงร้อยละ 49 ของการจ้างงานรวมของประเทศ  ในพื้นที่เขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือธุรกิจส่วนใหญ่เป็น SMEs คิดเป็นร้อย
ละ99.30 และเป็นธุรกิจบริการเป็นส่วนใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 53.28 และมีแนวโน้มจะเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง [1] 
 ในการประกอบธุรกิจนั้น ผู้ประกอบการทุกรายต่างมุ่งหวังให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ ผลประกอบการมีก าไร และ
ธุรกิจด าเนินอยู่รอดได้ แต่สถานการณ์ในช่วงที่ผ่านมาจะเห็นได้ว่ามีธุรกิจเกิดขึ้นมากมายแต่เมื่อด าเนินกิจการได้ไม่นานมักจะ
ประสบปัญหาและปิดตัวลง ส่งผลให้เกิดผลกระทบต่อเจ้าของกิจการเองและเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ 
 การที่ธุรกิจจะประสบความส าเร็จได้นั้น นอกเหนือจากหลักการบริหารธุรกิจที่มีประสิทธิภาพแล้ว คุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการเป็นปัจจัยหนึ่งที่ท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จได้ด้วยเหตุนี้ผู้ศึกษาจึงได้ท าการศึกษาคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการในธุรกิจที่ประสบความส าเร็จ ว่ามีคุณลักษณะอย่างไร  
 โดยมุ่งศึกษาธุรกิจบริการในภาคตะวันออกเฉียงเหนือของประเทศไทย เป็นแนวทางให้ผู้ที่สนใจหรือก าลังด าเนินการ
ธุรกิจบริการ ได้มีโอกาสศึกษาคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จ เพื่อด าเนินธุรกิจให้อยู่รอดและประสบ
ความส าเร็จต่อไปได้ 
 
นิยามศัพท์เฉพาะ 

  คุณลักษณะของผู้ประกอบการ (Feature of Entrepreneurs) หมายถึง สมรรถนะของ บุคคลซึ่งแสดงให้เห็นถึง
แนวทางการกระท า พฤติกรรม หรือกระบวนการคิด โดยสิ่งเหล่านี้จะแผ่ขยาย ไปยังสถานการณ์อื่นๆ และคงทนอยู่ภายในตัว
บุคคลเป็นระยะเวลานานพอสมควร 

  ความส าเร็จของผู้ประกอบการ (Entrepreneurial Success) หมายถึง การที่ได้วางแผนหรือตั้งเป้าหมายแล้วท าได้
ตามที่คาดการณ์ไว้ ไม่ว่าจะเป็นเรื่องของอัตราการเติบโตอย่างต่อเนื่องหรือความสามารถในการขยายกิจการให้  เป็นที่รู้จัก
อย่างแพร่หลายและยั่งยืนในการประกอบธุรกิจบริการ ในการศึกษาครั้งนี้ความส าเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจบริการ ยัง
หมายถึง การที่ผู้ประกอบการท างานโดยมียอดขายเฉลี่ยต่อเดือนบรรลุตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้ โดยสามารถเพิ่มช่องทางการ
จัดจ าหน่ายที่เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายและตอบสนองความต้องการได้มากข้ึน ตลอดจนผลประกอบการของธุรกิจ ในเรื่องของการ
รักษากลุ่ม ลูกค้าเดิม การหากลุ่มลูกค้าใหม่ และก าไรเฉลี่ยต่อเดือนมีการขยายตัวได้ดีขึ้น ท าให้ผู้ประกอบการมีสภาพคล่อง
ทางการเงิน ส่งผลต่ออัตราการเติบโตของธุรกิจ สามารถขยาย ธุรกิจได้อย่างต่อเนื่อง 

  ธุรกิจบริการ (Service Business) หมายถึง ธุรกิจที่ด าเนินกิจการแลกเปลี่ยนสินค้าที่ไม่เป็นตัวตนมีรูปแบบที่
ตอบสนอง ความต้องการของลูกค้าด้านความพึงพอใจและความคาดหวัง 
 
วัตถุประสงค ์ 

เพื่อศึกษาคุณลักษณะของผู้ประกอบการธุรกิจบริการที่ประสบความส าเร็จ ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือของ
ประเทศไทย 
 
วิธีด าเนินงาน    
  ประชากร  ที่ใช้ในการศึกษาเป็นสถานประกอบการธุรกิจบริการในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ โดยมีจ านวนทั้งสิ้น 
61,421 ราย [2] 
  กลุ่มตัวอย่าง  

 กลุ่มตัวอย่างเชิงคณุภาพ 
  ผู้ศึกษาใช้วิธีการเลือกสุ่มแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เลือกกลุ่มที่สะท้อนข้อมูลได้ลุ่มลึก (Information-

Rich Cases) เพราะต้องการสะท้อนความเป็นจริงได้ดีที่สุด  
  โดยใช้เทคนิคการสุ่มกรณีหลากหลาย (Maximum Variation) เลือกกลุ่มตัวอย่างจ านวนไม่มากแต่ครอบคลุมความ

หลากหลายมากท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปได้ [3]  
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  ทั้งนี้ผู้ศึกษาได้ท าการค้นหาผู้ประกอบการในธุรกิจบริการที่ประสบความส าเร็จโดยใช้เทคนิค  Role Model คือ ให้
นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตมหาวิทยาลัยขอนแก่น ที่มีความรู้เกี่ยวกับธุรกิจในจังหวัดของตนเองเป็นอย่างดีมา
ช่วยกันคิดว่าในจังหวัดของตนมีธุรกิจบริการใดบ้างที่เป็นที่รู้จักของคนในแต่ละจังหวัดและต้องเป็นผู้ประกอบการประสบ
ความส าเร็จ เหมาะแก่การเป็นแบบอย่างท่ีดีของผู้ประกอบการรายอื่น  

  โดยการศึกษาครั้งนี้ต้องอาศัยสายสัมพันธ์จากคนที่รู้จัก (Connector) ได้แก่ นักศึกษาวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการ
จัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่นและความอนุเคราะห์จากผู้ประกอบการ ในการเข้าไปขอสัมภาษณ์และได้มาซึ่งกลุ่มตัวอย่าง คือ 
ผู้ประกอบการธุรกิจบริการ ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ที่ตอบรับยินดีให้ความร่วมมือในสัมภาษณ์เพื่อให้เป็นประโยชน์
ทางการศึกษาจ านวน 30 สถานประกอบการซึ่งเกณฑ์ในการคัดเลือกผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จนั้นประกอบไปด้วย 
การเป็นองค์กรที่อยู่รอดอย่างต่อเนื่อง มีการเจริญเติบโต [4] มีผลก าไรต่อเนื่องติดตอ่กัน 3 ปี ขึ้นไป มีการด าเนินกิจการมาเป็น
เวลาตั้งแต่ 10 ปีขึ้นไปและมีชื่อเสียงเป็นท่ีรู้จักของคนในท้องถิ่น 

 กลุ่มตัวอย่างในการวิจัยเชิงปริมาณ  
  ก าหนดกลุ่มตัวอย่างธุรกิจบริการจากประชากร 61,421 ราย โดยใช้สูตร Taro Yamane [5] ที่ระดับความเช่ือมั่น 

95% ได้ขนาดตัวอย่างดังนี้ 
 

n ≥  

 
เมื่อ N = จ านวนประชากรทั้งหมดที่ศึกษา 
d = ความคลาดเคลื่อนของตัวอย่างไม่เกินร้อยละ 5 
n = จ านวนขนาดตัวอย่างท่ีค านวณได ้

เมื่อแทนค่าลงในสตูรแล้ว ผู้ศึกษาสามารถค านวณกลุ่มตัวอย่างได ้
 

N ≥  

 
N ≥ 397.41 ≈ 400 ราย 

 
เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษา คือ การสัมภาษณ์และแบบสอบถาม 

ขั้นตอนการสร้างเครื่องมือเพื่อใช้ในการสัมภาษณ์ 
 1.ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามจากเอกสาร งานวิจัยและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับ คุณลักษณะของผู้ประกอบการที่
ประสบความส าเร็จเพื่อออกแบบค าถามในการสัมภาษณ์ 
 2.สัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างชุดแรกจ านวน 30 รายที่เป็นผู้ประกอบการธุรกิจบริการที่ประสบความส าเร็จ ในเขตภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือของประเทศไทย โดยใช้เทคนิคการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกและใช้เทคนิค การวิเคราะห์เหตุการณ์ส าคัญ 
เพื่อให้ได้คุณลักษณะที่ผู้ประกอบการให้ความส าตัญและพัฒนาเป็นแบบสอบถาม  
 3.ออกแบบค าถามในการสัมภาษณ์ให้สอดคล้องกับกรอบแนวคิดในการวิจัย และน าค าถามที่ผู้วิจัยสร้างขึ้นไปเสนอ
ต่ออาจารย์ที่ปรึกษาและให้ผู้ทรงคุณวุฒิจ านวน 3 ท่าน เพื่อตรวจสอบความถูกต้อง และน าค าแนะน ามาปรับปรุงแก้ไข
แบบสอบถามให้ถูกต้องเหมาะสม 
 4.น าแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ไปเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ราย 
แบบสอบถามที่ใช้ในการวิจัย  
 เป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-ended Questionnaire) จ านวน 400 ชุด โดยแบ่งเป็นทั้งหมด 2 ส่วน ได้แก่  
 1. ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 2. ค าถามเกี่ยวกับคุณลักษณะของผู้ประกอบการธุรกิจบริการที่ประสบความส าเร็จ ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ
ของประเทศไทย โดยวัดระดับความคิดเห็นเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scales) 5 ระดับ คือ มากท่ีสุด มาก ปาน
กลาง น้อย น้อยที่สุด โดยการให้คะแนนของแต่ละข้อค าถาม 
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 การเก็บรวบรวมข้อมูล จากการสัมภาษณ์และแจกแบบสอบถามกลุ่มตัวอย่าง เมื่อผู้วิจัยได้รวบรวมข้อมูลจากการ
สัมภาษณ์และแบบสอบถามทั้งหมดแล้ว ท าการตรวจสอบความถูกต้อง ความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม เพื่อท าการวิเคราะห์
ข้อมูลตามขั้นตอนต่อไป  
 การวิเคราะห์ข้อมูล  
 จากการสัมภาษณ์ ใช้การวิเคราะห์เนื้อหาโดยการตีความหมาย การฟังซ้ าๆ จากเทปบทสัมภาษณ์ การจดบันทึกจาก
การสังเกต แบบแผน (Pattern) ประเด็นหลัก รวมทั้งแก่นสาระ ที่ปรากฏจากการฟังเทปสัมภาษณ์ และเพื่อไม่ให้เกิดความ
ล าเอียงหรืออคติ (Bias) ต้องใช้ความรู้และความช านาญ เพื่อความถูกต้องแม่นย าของข้อมูล และยึดแนวคิดในการวิเคราะห์
ข้อมูลเพื่อหาคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
 จากแบบสอบถาม เก็บรวบรวมแบบสอบถามให้ครบถ้วนสมบูรณ ์วิเคราะห์แบบสอบถามโดยการใช้หลักการทางสถติิ 
เพื่อหาคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
 น าคุณลักษณะที่ได้จากการสัมภาษณ์และแบบสอบถามมาเปรียบเทียบเพื่อหาคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่
ประสบความส าเร็จในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือของประเทศไทย 
 สถิติที่ใช้ในการศึกษา ใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ความถี่และร้อยละ 
 
ผลการวิจัย 

จากกการศึกษาคุณลักษณะของผู้ประกอบการธุรกิจบริการที่ประสบความส าเร็จในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือของ
ประเทศไทยนั้น คุณลักษณะที่ได้จากการสัมภาษณ์มีจ านวน 14 คุณลักษณะ คุณลักษณะที่ได้จากแบบสอบถามมีจ านวน 13 
คุณลักษณะและเมื่อน ามาหาคุณลักษณะที่มีร่วมกัน มีจ านวน 10 คุณลักษณะ ดังนี ้(แสดงในตารางที่1) 

 
สรุปผลการศึกษาและอภิปรายผล 
 จากการสัมภาษณ์พบว่าผู้ประกอบการธุรกิจบริการที่ประสบความส าเร็จในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 30 ราย ได้
กล่าวถึงคุณลักษณะที่ท าให้ผู้ประกอบการประสบความส าเร็จ เมื่อน าคุณลักษณะมาจัดเรียงตามความถี่และร้อยละ พบว่ามี 
14 คุณลักษณะของผู้ประกอบการที่มีความถี่และร้อยละมากกว่าร้อยละ 50 ได้แก่ มีใจรักในงานบริการ มีเป้าหมายที่ชัดเจน มี
ความกล้าเสี่ยง มีการสื่อสารที่ดี รู้จักประมาณตนเอง มีความซื่อสัตย์ มีวิสัยทัศน์กว้างไกล มีความสามารถในการบริหาร มี
ความประหยัดมัธยัสถ์ ควบคุมอารมณ์ได้ดี มีความรับผิดชอบ มีความมั่นใจในตัวเอง มีความสามารถในการโน้มนาวจิตใจและ
ต้องการความส าเร็จ 
 จากแบบสอบถามพบว่าผู้ประกอบการธุรกิจบริการที่ประสบความส าเร็จในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 400 ราย 
เมื่อน าคุณลักษณะมาจัดเรียงตามความถี่และคะแนนเฉลี่ย พบว่ามี 13 คุณลักษณะของผู้ประกอบการที่มีความถี่มากกว่า
ค่าเฉลี่ย(Mean) และมีคะแนนเฉลี่ยมากกว่า 4.00 ได้แก่ มีความซื่อสัตย์ มีใจรักในงานบริการ มีการสื่อสารที่ดี มีวิสัยทัศน์
กว้างไกล มีความสามารถในการบริหาร มีความกล้าในการตัดสินใจ มีความรับผิดชอบ รู้จักประมาณตนเอง มีความประหยัด
มัธยัสถ ์มีความละเอียดรอบคอบ สามารถปรับตัวเข้ากับสิ่งแวดล้อมได้ดี มีเป้าหมายที่ชัดเจน ควบคุมอารมณ์ได้ดี 
 เมื่อน าคุณลักษณะที่ได้จากการสัมภาษณ์และแบบสอบถามมาหาคุณลักษณะร่วม สามารถสรุปได้ว่า จากการศึกษา
เรื่องคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือของประเทศไทย มีคุณลักษณะที่
ส าคัญ 10 คุณลักษณะ ได้แก่ มีความซื่อสัตย์ มีใจรักในงานบริการ มีการสื่อสารที่ดี มีวิสัยทัศน์กว้างไกล มีความสามารถในการ
บริหารมีความรับผิดชอบ รู้จักประมาณตนเอง มีความประหยัดมัธยัสถ์ มีเป้าหมายที่ชัดเจนและควบคุมอารมณ์ได้ดี 
  
ข้อเสนอแนะ  
ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ 
 ผู้ประกอบการธุรกิจบริการที่ต้องการประสบความส าเร็จในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือของประเทศไทย ควร
พัฒนาตนเองให้มีคุณลักษณะครบทั้ง 10 คุณลักษณะ เพื่อให้ธุรกิจสามารถด าเนินต่อไปได้อย่างมั่นคงและยั่งยืน 
ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ที่สนใจศึกษา 
 ในธุรกิจแต่ละรูปแบบมีปัจจัยที่ท าให้ผู้ประกอบการประสบความส าเร็จแตกต่างกัน คุณลักษณะของผู้ประกอบการก็
อาจจะมีความเหมือนและแตกต่างกับธุรกิจบริการ ผู้ที่สนใจควรศึกษาคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ ประสบความส าเร็จ
ธุรกิจประเภทท่ีตนสนใจ 
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ตารางที่ 1 คุณลักษณะของผู้ประกอบการธุรกิจบริการที่ประสบความส าเร็จในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือของประเทศไทย 
 
คุณลักษณะท่ีได้จากการสัมภาษณ์ คุณลักษณะท่ีได้จากแบบสอบถาม คุณลักษณะร่วมของผู้ประกอบการ

ที่ประสบความส าเร็จ 
 

1. มีใจรักในงานบริการ 
2. มีเป้าหมายที่ชัดเจน 
3. มีความกล้าเสีย่ง 
4. มีการสื่อสารทีด่ ี
5. รู้จักประมาณตนเอง 
6. มีความซื่อสตัย ์
7. มีวิสัยทัศน์กว้างไกล 
8. มีความสามารถในการบริหาร 
9. มีความประหยดั/มัธยัสถ ์
10. ควบคุมอารมณไ์ด้ด ี
11. มีความรับผิดชอบ 
12. มีความมั่นใจในตัวเอง 
13. มีความสามารถในการโน้มนาว
จิตใจ 
14. ต้องการความส าเรจ็ 
 

 
1. มีความซื่อสตัย ์
2. มีใจรักในงานบริการ 
3. มีการสื่อสารทีด่ ี
4. มีวิสัยทัศน์กว้างไกล 
5. มีความสามารถในการบริหาร 
6. มีความกล้าในการตดัสินใจ 
7. มีความรับผิดชอบ 
8. รู้จักประมาณตนเอง 
9. มีความประหยดัมัธยสัถ์ 
10. มีความละเอียดรอบคอบ 
11. สามารถปรับตัวเข้ากับ
สิ่งแวดล้อมไดด้ ี
12. มีเป้าหมายที่ชัดเจน 
13. ควบคุมอารมณไ์ด้ด ี

 
1. มีความซื่อสตัย ์
2. มีใจรักในงานบริการ 
3. มีการสื่อสารทีด่ ี
4. มีวิสัยทัศน์กว้างไกล 
5. มีความสามารถในการบริหาร 
6. มีความรับผิดชอบ 
7. รู้จักประมาณตนเอง 
8. มีความประหยดัมัธยสัถ์ 
9. มีเป้าหมายที่ชัดเจน 
10. ควบคุมอารมณไ์ด้ด ี
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การสร้างแรงจูงใจในการท างานของแรงงานฝ่ายผลิต กลุ่มธุรกิจลานมันขนาดกลางและขนาดเล็ก  
ในเขตอ าเภอสีคิ้ว จังหวัดนครราชสีมา  

WORK MOTIVATION OF PRODUCTION STAFF FOR SMALL AND MEDIUM OF CASSAVA 
PLUP DRYER ENTERPRISE GROUP IN SIKHIU DISTRICT, NAKHON RATCHASIMA PROVINCE 

 
ธีทัต วัฒนวิทย์1 

อมรวรรณ รังกูล 2 
 

บทคัดย่อ 
 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อแรงจูงใจของแรงงานฝ่ายผลิตในกลุ่มธุรกิจลานมันขนาดกลาง 
และขนาดเล็ก ในเขตอ าเภอสีคิ้ว จังหวัดนครราชสีมา และเพื่อเสนอแนะแนวทางในการสร้างแรงจูงใจให้กับแรงงานฝ่ายผลิต
ในกลุ่มธุรกิจลานมันขนาดกลาง และขนาดเล็ก ในเขตอ าเภอสีคิ้ว จังหวัดนครราชสีมา กลุ่มตัวอย่าง คือ แรงงานฝ่ายผลิตใน
กลุ่มธุรกิจลานมันขนาดกลางและขนาดเล็ก ในเขตอ าเภอสีคิ้ว จังหวัดนครราชสีมา จ านวนท้ังสิ้น 11 สถานประกอบการ และ
จ านวนแรงงานสายการผลิตทั้งหมด 106 คน เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษาคือ แบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์ แบ่งเป็นปัจจัยจูง
ใจ และปัจจัยค้ าจุนตามทฤษฎีสองปัจจัย โดยวิธีหาค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ยเลขคณิต และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน พบว่า แรงงาน
เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 88.68 อายุ ระหว่าง 20 - 29 ปี คิดเป็นร้อยละ 42.45 สถานภาพ สมรส คิดเป็นร้อยละ 60.38 
ระดับการศึกษาต่ ากว่ามัธยมปลาย (ม.6) คิดเป็นร้อยละ 79.25 รายได้ต่อเดือนที่ 10,001 - 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
50.00 ระยะเวลาในการปฏิบัติงานต่ ากว่า 5 ปี คิดเป็นร้อยละ 48.11 จากปัจจัยจูงใจทั้งหมด 5 ด้าน และปัจจัยค้ าจุนท้ังหมด 
7 ด้าน พบว่าปัจจัยจูงใจที่มีผลต่อแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของแรงงานแรงงานฝ่ายผลิตมากที่สุด คือ ด้านการยอมรับนับถือ 
และปัจจัยค้ าจุนที่มีผลต่อแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของแรงงานแรงงานฝ่ายผลิตมากที่สุด คือ ด้านความสัมพันธ์กับ
ผู้บังคับบัญชา น าแนวทางจากการสรุปการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการน าเสนอเป็นโครงการเป็นแนวทางในการสร้างแรงจูงใจใน
การปฏิบัติงานของแรงงานฝ่ายผลิต ในกลุ่มธุรกิจลานมันขนาดกลาง และขนาดเล็ก ในเขตอ าเภอสีค้ิว จังหวัดนครราชสีมา 
จ านวน 2 โครงการ โครงการที่ 1 ช่วยกันฉันท์พี่น้อง และโครงการที่ 2 สานสัมพันธ์ฉันท์ครอบครัว 
ค าส าคัญ: แรงจูงใจ  แรงงานฝ่ายผลิต 

 
Abstract 

 This purpose of this study were to the factors affecting the motivation of the production workers 
in the medium and small size business yard in Sikhio District Nakhon Ratchasima,as well as to suggest ways 
to create incentives for production workers in the medium and small size business yard in Sikhio District 
Nakhon Ratchasima. The sample group is the production workers in the medium and small yard business 
group in Sikhio District Nakhon Ratchasima the total of 11place of business and the total number of 106 
production workers. The instrument used for gathering the data were questionnaires and interview forms 
divided into 2 parts ,the first is motivation factors ,the second is supporting factors by means of percentage 
average and the standard deviation ,the result showed that male workers were 88.68 percent, aged between 
20 - 29 years 42.45 percent, marital status 60.38 percent, educational level lower than high school 79.25 
percent, monthly income at 10,001 - 20,000 baht  50.00 percent, the duration of work is less than 5 years 
48.11 percent from all 5 factors of motivation and supporting factors in all 7 areas. It was found that the 
most motivation factor that affects production worker’s motivation is respect and the hygiene factor that 
affects the production worker’s motivation is the relationship among supervisors. 

                                                           
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสตูรบรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต วิทยาลัยบณัฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 40000 
  E-mail: thee_phat@hotmail.com 
2 อาจารย์ที่ปรึกษา วิทยาลยับัณฑติศึกษาการจดัการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 40000 
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       To summary, the interview of the presenters to the project as a guideline for creating motivation in 
the workforce of the production workers. In the medium and small size business yard group in Sikhio District 
Nakhon Ratchasima Province, 2  projects, first project helping each other and second project build up 
friendship in family. 
Keywords: Motivation, Production Workers 
 
บทน า  

ธุรกิจลานมันจะประกอบไปด้วยลานมันขนาดเล็ก ซึ่งเป็นการแปรรูปมันส าปะหลังโดยการใช้แรงงานฝีมือหรือ
เกษตรกรในการแปรรูป ลานมันขนาดกลางเป็นการซื้อผลผลิตจากเกษตรกรเพื่อน ามาแปรรูปประกอบด้วยแรงงานฝีมือควบคู่
ไปกับการใช้เครื่องจักร ซึ่งลานมันขนาดใหญ่นั้นมักเป็นลานมันท่ีรับซื้อผลผลิตมาจากลานมันขนาดเล็ก และลานมันขนาดกลาง 
เพื่อน าผลผลิตไปแปรรูปเป็นเอทานอล ผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับมันส าปะหลัง รวมไปถึงแป้งมันส าปะหลัง และส่งออกต่างประเทศ 
ซึ่งลานมันขนาดใหญ่นั้นจะใช้เครื่องจักรในการแปรรูปเป็นส่วนใหญ่ การศึกษาในครั้งนี้ผู้ศึกษาได้ศึกษาเกี่ยวข้องกับธุรกิจลาน
มันขนาดกลาง และขนาดเล็กในเขตอ าเภอสีคิ้ว ธุรกิจทางการเกษตรประเภทนี้จะประสบความส าเร็จได้นั้นจะต้องข้ึนอยู่กับ
แรงงานทางทรัพยากรมนุษย์จ าพวกผู้ใช้แรงงานเป็นส าคัญ โดยผู้ใช้แรงงานในธุรกิจลานมันนั้นจะเป็นแรงงานในท้องถิ่น ใน
ปัจจุบันแรงงานทางภาคการเกษตรในท้องถิ่นได้เคลื่อนย้ายเข้าสู่ภาคอุตสาหกรรม และภาคบริการที่เพิ่มมากขึ้น  [1] แรงงาน
ภาคการเกษตรเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ ท าให้แรงงานในอุตสาหกรรมในภาคการเกษตรนั้นลดลงจากการส ารวจของกองวิจัย
ตลาดแรงงานพบว่า ในปี 2558 ถึงปี 2561 มีแรงงานภาคการเกษตรลดลงร้อยละ 2.4 และคาดการณ์ว่าในอนาคตมีโอกาสที่
จะลดลงเรื่อย ๆ ซึ่งในกลุ่มธุรกิจลานมันขนาดกลาง และขนาดเล็ก จ าเป็นอย่างยิ่งที่ต้องใช้แรงงานในการผลิตผลผลิตจาก
สินค้าเกษตร  

แรงงานฝ่ายผลิตมีส่วนขับเคลื่อนธุรกิจเป็นอย่างมากในการผลิตสินค้าท่ีมีคุณภาพออกขายสู่ตลาดสินค้าอุตสาหกรรม
เกษตร ด้วยกระบวนการผลิตที่ต้องใช้แรงในการปฏิบัติงาน เช่น การสี อบ ตาก เก็บรักษาสินค้าจ าพวกสินค้าเกษตร อาทิเช่น 
มันส าปะหลัง กากแป้ง ข้าวโพด เป็นต้น รวมไปถึงการใช้เทคโนโลยีและเครื่องจักรที่แรงงานยังขาดทักษะความสามารถในการ
ใช้งาน ส่งผลให้เกิดการท างานที่ซ้ าซ้อน ล่าช้า และในบางครั้งยังต้องท างานในวันหยุด ท าให้แรงงานเกิดความเหนื่อยล้าจาก
การปฏิบัติงาน ขาดความกระตือรือร้นในการปฏิบัติงาน ส่งผลให้งานเสร็จไม่ตรงตามเวลาที่ก าหนด นอกจากนี้แรงงานที่ขาด
ทักษะในการปฏิบัติงาน หรือแรงงานท่ีปฏิบัติงานขาดประสิทธิภาพ จะส่งผลต่อการเลิกจ้าง ท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงแรงงาน
ในการปฏิบัติงานบ่อย จึงต้องรับแรงงานคนใหม่เข้ามาท างานเป็นผลให้งานไม่มีประสิทธิภาพเท่าที่ควร ในการปฏิบัติงานนั้น
นอกเหนือจากค่าแรง หรือค่าตอบแทนโดยตรงจากการปฏิบัติงานแลว้ แรงงานยังต้องอาศัยแรงจูงใจเป็นองค์ประกอบส าคัญใน
การปฏิบัติงาน  ดังนั้นการสร้างแรงจูงใจให้กับแรงงานในสายการผลิตนั้นย่อมเป็นสิ่งที่จ าเป็นอย่างยิ่ง ซึ่งสาเหตุที่กล่าวมา
ข้างต้นท าให้ผู้บริหารในกลุ่มธุรกิจพืชผลทางการเกษตรหรือธุรกิจลานมันมีความต้องการที่จะสร้างแรงจูงใจให้กับแรงงานเพื่อ
เป็นการพัฒนาประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานของแรงงานสายการผลิตภายในองค์กร และสามารถบรรลุเป้าหมายที่ตั้งไว้ของ
องค์กรต่อไปได้ รวมไปถึงการสร้างความสุขในการปฏิบัติงานให้แก่แรงงานในสายการผลิตอีกด้วย  

ผู้ศึกษาได้มีความสนใจศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อแรงจูงใจในการท างานของแรงงานฝ่ายผลิต และแนวทางการสร้าง
แรงจูงใจของแรงงานสายการผลิตทางการเกษตรในกลุ่มธุรกิจพืชผลทางการเกษตรขนาดกลาง และขนาดเล็ก เพื่อน าข้อมูลที่
ได้เสนอแนวทางในการสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของแรงงานในกลุ่มธุรกิจลานมันขนาดกลาง และขนาดเล็ก อ าเภอสีคิ้ว 
จังหวัดนครราชสีมา เพื่อเป็นการสร้างขวัญและก าลังใจในการปฏิบัติงานให้กับแรงงาน และจูงใจแรงงานสามารถปฏิบัติงานได้
อย่างเต็มก าลังความสามารถ เพื่อให้ผลจากการปฏิบัติงานของแรงงานเกิดประสิทธิภาพตรงตามเป้าหมายของกลุ่มธุรกิจต่อไป 

 
วัตถุประสงค ์ 

1. เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อแรงจูงใจของแรงงานฝ่ายผลิตในกลุ่มธุรกิจลานมันขนาดกลาง และขนาดเล็ก ในเขต
อ าเภอสีคิ้ว จังหวัดนครราชสีมา 

2. เพื่อเสนอแนะแนวทางในการสร้างแรงจูงใจให้กับแรงงานฝ่ายผลิตในกลุ่มธุรกิจลานมันขนาดกลาง และขนาดเล็ก 
ในเขตอ าเภอสีคิ้ว จังหวัดนครราชสีมา  
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วิธีด าเนินงาน    
1. ศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของ ของแรงงานฝ่ายผลิตในกลุ่มธุรกิจลานมันขนาดกลาง  

และขนาดเล็ก ในเขตอ าเภอสีคิ้ว จังหวัดนครราชสีมา 
กลุ่มตัวอย่างคือ ผู้ประกอบการลานมันขนาดกลาง ในอ าเภอสีค้ิว จังหวัดนครราชสีมา จ านวน 11 สถาน

ประกอบการ และความคิดเห็นของแรงงานสายการผลิตทั้งหมด 106 คน  
เครื่องมือที่ใช้ คือ แบบสอบถาม เป็นเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) และใช้แบบ

สัมภาษณ์เป็นเครื่องมือในการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 
 การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือวิธีหาค่าร้อยละ(Percentage of Frequency) ค่าเฉลี่ยเลขคณิต (Arithmetic 

Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
2. เพ่ือแสนอแนะแนวทางในการสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของ ของแรงงานฝ่ายผลิตในกลุ่มธุรกิจลาน

มันขนาดกลาง และขนาดเล็ก ในเขตอ าเภอสีค้ิว จังหวัดนครราชสีมา การศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อแรงจูงใจของแรงงานฝ่าย
ผลิตในกลุ่มธุรกิจลานมันขนาดกลาง และขนาดเล็ก ในเขตอ าเภอสีคิ้ว จังหวัดนครราชสีมา โดยประกอบด้วยปัจจัยจูงใจมี 5 
ด้าน ได้แก่ ด้านความส าเร็จของงาน ด้านการยอมรับนับถือ ด้านลักษณะงานท่ีปฏิบัติ ด้านความรับผิดชอบ ด้านความก้าวหน้า 
และปัจจัยค้ าจุน 7 ด้าน ได้แก่ ด้านค่าตอบแทน ด้านความสัมพันธ์กับผู้บังคับบัญชา ด้านความสัมพันธ์กับเพื่อนร่วมงาน ด้าน
การบังคับบัญชา ด้านนโยบายและการบริหาร ด้านสภาพแวดล้อมในการท างาน ด้านสภาพชีวิตส่วนตัว จากนั้นน าผลจากการ
วิเคราะห์ข้อมูลทั้งหมดที่ได้ มาเป็นแนวทางเสนอแนะในการสร้างแรงจูงใจให้กับแรงงานฝ่ายผลติ กลุ่มธุรกิจลานมันขนาดกลาง   
และขนาดเล็ก ในเขตพื้นท่ีอ าเภอสีคิ้ว จังหวัดนครราชสีมา 
 
ผลการศึกษา 

1. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามจากข้อมูลการศึกษาปัจจัยลักษณะทั่วไปของ
กลุ่มตัวอย่างพบว่าลักษณะทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า แรงงานเป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 88.68 อายุ ระหว่าง 
20 - 29 ปี คิดเป็นร้อยละ 42.45 สถานภาพ สมรส คิดเป็นร้อยละ 60.38 ระดับการศึกษาต่ ากว่ามัธยมปลาย (ม.6) คิดเป็น
ร้อยละ 79.25 รายได้ต่อเดือนท่ี 10,001 - 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 50.00 ระยะเวลาในการปฏิบัติงานต่ ากว่า 5 ปี คิดเป็น
ร้อยละ 48.11 

2. ผลการวิเคราะห์ระดับแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของแรงงานแรงงานฝ่ายผลิต ในกลุ่มธุรกิจลานมันขนาด
กลาง และขนาดเล็ก ในเขตอ าเภอสีค้ิว จังหวัดนครราชสีมา ปัจจัยจูงใจ พบว่า ด้านความส าเร็จของงาน ผู้ปฏิบัติงานมี
ความภูมิใจเมื่อหัวหน้างานแสดงให้เห็นว่ามีความพอใจในการปฏิบัติ งานของตนเอง (ค่าเฉลี่ย 4.16) ด้านการยอมรับนับถือ 
ผู้ปฏิบัติงานรู้สึกพึงพอใจเมื่อตนเองได้รับการยอมรับจากเพื่อนร่วมงานในแผนกเดียวกัน  (ค่าเฉลี่ย 4.18) ด้านลักษณะงานที่
ปฏิบัติ  ผู้ปฏิบัติงานรู้สึกพอใจเมื่องานท่ีตนเองท ามีลักษณะท้าทายความสามารถและจูงใจให้อยากปฏิบัติ (ค่าเฉลี่ย 4.08) ด้าน
ความรับผิดชอบ ผู้ปฏิบัติงานสามารถมาปฏิบัติงานได้ตามเวลาที่ก าหนด (ค่าเฉลี่ย 4.02) ด้านความก้าวหน้า ผู้ปฏิบัติงานได้รับ
การส่งเสริมศึกษาดูงานที่เกี่ยวข้องกับงานในหน้าที่ (ค่าเฉลี่ย 3.93)  ปัจจัยค้ าจุน พบว่า ด้านค่าตอบแทน เงินเดือนที่ได้รับ
เหมาะสมกับความรู้ความสามารถของของผู้ปฏิบัติงาน (ค่าเฉลี่ย 4.08) ด้านความสัมพันธ์กับผู้บังคับบัญชา ผู้ปฏิบัติงานคิดว่า
ผู้บังคับบัญชาของตนเองมีความเหมาะสมกับต าแหน่งหน้าที่ (ค่าเฉลี่ย 4.21) นครราชสีมา ด้านความสัมพันธ์กับผู้ร่วมงาน 
เพื่อนร่วมงานมีความเป็นมิตรต่อกันสามารถช่วยเหลือซึ่งกันและกันได้ (ค่าเฉลี่ย 4.13) ด้านการบังคับบัญชา ผู้ปฏิบัติงานคิดว่า
ผู้บังคับบัญชามอบหมายงานตามหน้าที่รับผิดชอบ (ค่าเฉลี่ย 4.07) ด้านนโยบายและการบริหาร ผู้ปฏิบัติงานเข้าใจนโยบาย
การบริหารองค์กรของตนเอง (ค่าเฉลี่ย 4.05) ด้านสภาพแวดล้อมในการท างาน ผู้ปฏิบัติงานคิดว่าบริษัทของตนเองมีความ
ปลอดภัยในการท างาน (ค่าเฉลี่ย 4.05) ด้านสภาพชีวิตส่วนตัว ผู้ปฏิบัติงานรู้สึกพอใจที่ตนเองสามารถมีเวลาไปท่องเที่ยวกับ
ครอบครัว (ค่าเฉลี่ย 4.10) 

3. ผลการก าหนดแนวทางการสร้างแรงจูงใจของแรงงานแรงงานฝ่ายผลิต ในกลุ่มธุรกิจลานมันขนาดกลาง และ
ขนาดเล็ก ในเขตอ าเภอสีคิ้ว จังหวัดนครราชสีมา ผลจากการวิเคราะห์ระดับแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของแรงงานแรงงาน
ฝ่ายผลิต ในกลุ่มธุรกิจลานมันขนาดกลาง และขนาดเล็ก ในเขตอ าเภอสีคิ้ว จังหวัดนครราชสีมา จากปัจจัยจูงใจทั้งหมด 5 ด้าน 
และปัจจัยค้ าจุนทั้งหมด 7 ด้าน พบว่าปัจจัยจูงใจท่ีมีผลต่อแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของแรงงานแรงงานฝ่ายผลิตมากท่ีสุด คือ 
ด้านการยอมรับนับถือ และปัจจัยค้ าจุนที่มีผลต่อแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของแรงงานแรงงานฝ่ายผลิตมากที่สุด คือ ด้าน
ความสัมพันธ์กับผู้บังคับบัญชา 
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ผู้ศึกษาจึงได้น าปัจจัยที่มีผลต่อแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของแรงงานฝ่ายผลิตในด้านการยอมรับนับถือ และ
ความสัมพันธ์กับผู้บังคับบัญชา มาจัดท าเป็นโครงการ หรือแนวทางในการสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของแรงงานฝ่ายผลิต
ในกลุ่มธุรกิจลานมันขนาดกลาง และขนาดเล็ก ในเขตอ าเภอสีค้ิว จังหวัดนครราชสีมา โดยการน าแนวทางจากการสรุปการ
สัมภาษณ์ผู้ประกอบการ ในด้านการยอมรับนับถือ และด้านความสัมพันธ์กับผู้บังคับบัญชา เพื่อใช้เป็นแนวทางในการสร้าง
แรงจูงใจในการปฏิบัติงานของแรงงานแรงงานฝ่ายผลิต ในกลุ่มธุรกิจลานมันขนาดกลาง และขนาดเล็ก ในเขตอ าเภอสีคิ้ว 
จังหวัดนครราชสีมา น าเสนอเป็นโครงการเป็นแนวทางในการสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของแรงงานแรงงานฝ่ายผลิต ใน
กลุ่มธุรกิจลานมันขนาดกลาง และขนาดเล็ก ในเขตอ าเภอสีคิ้ว จังหวัดนครราชสีมา จ านวน 2 โครงการ โครงการที่ 1 ช่วยกัน
ฉันท์พีน่้อง โครงการที่ 2 สานสัมพันธ์ฉันท์ครอบครัว 
   
อภิปรายผลการศึกษา 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า ร้อยละ 88.68 เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 20 – 29 ปีเป็นส่วนใหญ่ 
จ านวนร้อยละ 42.45 ซึ่งส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส จ านวนร้อยละ 60.38 การศึกษาส่วนใหญ่อยู่ในระดับท่ีต่ ากว่ามัธยมปลาย 
(ม.6) คิดเป็นจ านวนร้อยละ 79.25 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 10 ,001 – 20,000 บาท จ านวน 
ร้อยละ 50.00 และพบว่าระยะเวลาในการปฏิบัติงาน แรงงานส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการปฏิบัติงานต่ ากว่า 5 ปี คิดเป็นร้อย
ละ 48.11 จากการศึกษาปัจจัยจูงใจ พบว่าอยู่ในระดับมากทุกข้อ ท้ังในด้านด้านความส าเร็จของงาน ด้านการยอมรับนับถือ 
ด้านลักษณะงานที่ปฏิบัติ ด้านความรับผิดชอบ และ ด้านความก้าวหน้า และการศึกษาปัจจัยค้ าจุน ยังพบว่าอยู่ในระดับมาก
ทุกข้อ ทั้งในด้านค่าตอบแทน ด้านความสัมพันธ์กับผู้บังคับบัญชา ด้านความสัมพันธ์กับผู้ร่วมงาน ด้านการบังคับบัญชา ด้าน
นโยบายและการบริหาร ด้านสภาพแวดล้อมในการท างาน และด้านสภาพชีวิตส่วนตัว จากแนวคิดเกี่ยวกับแรงจูงในในการ
ปฏิบัติงาน ของ [2] กล่าวไว้ว่าความสุขของคนจากการท างานนั้น เกิดมาจากความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจในงานที่ตนเองท า 
โดยความพึงพอใจหรือความไม่พึงพอใจในงานท่ีท านั้นไม่ได้มาจากกลุ่มเดียวกัน แต่มีสาเหตุมาจากปัจจัยสองกลุ่มคือ ปัจจัยจูง
ใจ และปัจจัยค้ าจุน และยังสอดคล้องกับผลการศึกษาในเรื่อง [3] แรงจูงใจในการท างานของพนักงานประจ า ระดับปฏิบัติการ
ฝ่ายผลิต : กรณีศึกษา โรงน้ าตาล AVC จังหวัดขอนแก่น โดยพบว่า ลักษณะงาน ความส าเร็จในการท างาน การยอมรับนับถือ 
ความรับผิดชอบ และความก้าวหน้าตามล าดับ และในส่วนของปัจจัยค้ าจุนพบว่าแรงจูงใจท่ีมีผลมากท่ีสุดต่อการท างานของ
พยักงานคือ ความสัมพันธ์กับเพื่อนร่วมงาน ความสัมพันธ์กับผู้บังคับบัญชา นโยบายและการบริหารของทางองค์กร ความ
มั่นคงในงาน ค่าตอบแทน ตามล าดับ และมีข้อเสนอแนะในการปรับปรุงแก้ไขสร้างแรงจูงใจในด้านความยอมรับนับถือและ
ความก้าวหน้า รวมไปถึงด้านความสัมพันธ์กับผู้บังคับบัญชา และด้านค่าตอบแทน และสอดคล้องกับผลการศึกษาเรื่อง  [4] 
แนวทางในการสร้างแรงจูงใจในการท างานของพนักงานขายยา บริษัท XYZ (ประเทศไทยจ ากัด) โดยพบว่า ทั้งปัจจัยจูงใจ 
และปัจจัยค้ าจุน ทั้งหมด 12 ด้าน คือ ด้านความส าเร็จของงาน ด้านการยอมรับนับถือ ด้านความรับผิดชอบ ด้าน
ความก้าวหน้า ด้านลักษณะงานที่ปฏิบัติ ด้านนโยบายและการบริการ ด้านความสัมพันธ์กับผู้บังคับบัญชา ด้านความสัมพันธ์
กับเพื่อนร่วมงาน ด้านสภาพแวดล้อมในการท างาน ด้านค่าตอบแทน ด้านความมั่นคง และสถานภาพ อยู่ในระดับมากทุกข้อ 
โดยมีแนวทางเสนอแนะเป็นโครงการในด้านความสัมพันธ์ระหว่างพนักงานและผู้บังคับบัญชา และด้านการยอมรับนับถือของ
พนักงานในองค์กร ผู้ศึกษาจึงได้น าผลจากการศึกษาในครัง้นี้ มาก าหนดเป็นแนวทางการสร้างแรงจูงใจของแรงงานแรงงานฝา่ย
ผลิต โดยน าเสนอเป็นท้ังสิ้น 2 โครงการ ได้แก่โครงการช่วยกันฉันท์พี่น้อง (ด้านการยอมรับนับถือ) และโครงการสานสัมพันธ์
ฉันท์ครอบครัว (ด้านความสัมพันธ์กับผู้บังคับบัญชา และความสัมพันธ์กับเพื่อนร่วมงาน) ซึ่งเป็นการกระตุ้นให้แรงงานมี
แรงจูงใจ หรือชักจูงให้พนักงานหรือกลุ่มแรงงานเกิดความมุ่งมั่นท่ีจะปฏิบัติงานทั้งในหน้าที่ของตนเอง หรือไม่ใช่หน้าท่ีของตน 
ให้ประสบผลส าเร็จอย่างเต็มก าลังความสามารถ [5] 

 
ข้อเสนอแนะ  
 จากการศึกษาเรื่องแนวทางการสร้างแรงจูงใจของแรงงานฝ่ายผลิต ในกลุ่มธุรกิจลานมันขนาดกลาง และขนาดเล็ก 
จากกลุ่มประชากรตัวอย่างในเขตอ าเภอสีคิ้ว จังหวัดนครราชสีมา พบว่า การค้นพบในการศึกษาครั้งนี้เป็นเพียงแค่ส่วนหนึ่ง 
ควรศึกษาในเรื่องแนวทางการสร้างแรงจูงใจของแรงงานฝ่ายผลิต ในกลุ่มธุรกิจลานมันขนาดกลาง และขนาดเล็ก ขยายผลไป
จนถึงระดับจังหวัดนครราชสีมา เพื่อจะได้ทราบถึงความคิดเห็นของผู้ประกอบการและแรงงานในกลุ่มธุรกิจ ที่มากข้ึน เพื่อท่ีจะ
สามารถน าผลจากการศึกษามาปรับใช้ในกลุ่มธุรกิจ ซึ่งจะท าให้มีแรงงานท่ีเกิดประสิทธิภาพต่อธุรกิจ ต่อไป 
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แนวทางการพัฒนาโมเดลธุรกิจ กิจการเพื่อสังคม กรณีศึกษาการท่องเที่ยวชุมชนต าบลท่าเรือ  
อ าเภอนาหว้า จังหวัดนครพนม 
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บทคัดย่อ 

การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อหาแนวทางการพัฒนาโมเดลธุรกิจ กิจการพื่อสังคม โดยศึกษาพฤติกรรมและส่วน
ประสมทางการตลาด เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ โดยการแจกแบบสอบถาม เพื่อน าผลไปวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ ค่าเฉลี่ย ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน เชิงพรรณนา และวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกทั่วไป ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด การวิเคราะห์
สภาวะการณ์แข่งขันจากโมเดลแรงกดดัน 5 ประการ การวิเคราะห์ด้วยหลักการ  (SWOT Analysis) ก าหนดเป็นแผนภาพ
แบบจ าลองธุรกิจ (Business Model Canvas) ผลการวิจัยพบว่ากลุ่มลูกค้าคือ เพศหญิงมีอายุ 31 - 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 
34.75 มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว มีรายได้เฉลี่ย 10,001 - 20,000 บาท ก าหนดแบบจ าลอง
ธุรกิจ ดังนี้ การน าเสนอคุณค่า องค์ความรู้และภูมิปัญญาท้องถิ่นมีเอกลักษณ์ด้านการท าเครื่องดนตรีพื้นบ้าน พิณ แคน โหวด 
นอกจากนี้มีช่องทางการจัดจ าหน่าย ผ่านทางสื่อออนไลน์ สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า  เพื่อให้เกิดความประทับใจ อันมี
ทรัพยากรหลัก คือสถานที่ท่องเที่ยว ช่างท าเครื่องดนตรีท้องถิ่น  มัคคุเทศก์ท้องถิ่น กิจกรรมหลักคือการพัฒนากิจกรรมและ
ฝึกอบรมเพื่อสร้างเครือข่าย ซึ่งมีหุ้นส่วนทางธุรกิจ คือมูลนิธิเจริญโภคภัณฑ์พัฒนาชีวิตชนบท และบริษัท โลเคิล อไลค์ จ ากัด 
โครงสร้างต้นทุน คือค่าบ ารุงเว็ปไซต์ ผลตอบแทนสมาชิก ค่าฝึกอบรม  มีกระแสรายได้จาก ค่าบริการการท่องเที่ยว และการ
จ าหน่ายสินค้าที่ระลึกในชุมชน 
ค าส าคัญ: กิจการเพื่อสังคม การพัฒนาโมเดลธุรกิจ  การท่องเที่ยวชุมชน  

 
Abstract 

The purpose of this study was to examining tourists’ behavior and marketing factors to design 
business model development for social enterprise with quantitative research .The instruments used in the 
study was a questionnaire. The data were analyzed using percentage, mean and standard deviation by 
SWOT analysis under Business Model Canvas. The participants were female entrepreneurs aged 31-40 years 
old. There was 34.75 % of them hold bachelor degree and earn income 10,000-20,000 THB monthly. The 
model is designed to present value of knowledge and indigenous knowledge which is distinctive identity in 
local Thai musical instrument such as phin (mandolin), kan (leed mouth), vote (wooden whistle). The 
additional channel to sell souvenirs online leads to good relationship and impress the customers with 
important resources such as tourist attractions, local musical instrument makers, local tour guide. Key 
activities are development activity and training to create network. Important business partners are Charoen 
pokphand rural lives development organization and Local alike company limited. The cost structure are 
website maintenance, member profit, training fee, income, tourist service and selling local souvenirs in 
community.   
Keywords: Social Enterprise, Business Model Development, Community - Based Tourism 

                                                           
1 นักศึกษาหลักสตูรบรหิารธรุกิจมหาบัณฑติ วิทยาลัยบณัฑติศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน า 
 กิจการเพื่อสังคมในประเทศไทย ส่วนใหญ่เป็นวิสาหกิจชุมชนกระจายอยู่ทั่วประเทศ  มีองค์กรพัฒนาเอกชนและมูลนิธิ
ต่างๆ ท างานเพื่อมุ่งแก้ปัญหาสังคมอยู่แล้ว แต่องค์กรเหล่านี้อยู่ได้โดยพึ่งเงินสนับสนุน แต่อาจไม่สามารถด าเนินงานอย่าง
ต่อเนื่องได้ เพราะยังไม่มีความชัดเจนของแนวคิดและหน้าที่ของกิจการเพื่อสังคม รวมถึงการสนับสนุนที่ยังไม่เพียงพอและ
ครบถ้วนจากทั้งภาครัฐและเอกชน จึงส่งผลให้การเติบโตมีความล่าช้า  อุปสรรคที่ส่งผลกระทบต่อกิจการเพื่อสังคมในประเทศ
ไทย เกิดจากความไม่มีประสิทธิภาพเพียงพอ ขาดความรู้และความเข้าใจในหลายๆด้าน   หนึ่งในนั้นคือการบริหารจัดการด้าน
การตลาด จากการศึกษาแผนการพัฒนาชุมชน ด้านการพัฒนาการท่องเที่ยวของกองแผนงาน  คณะรัฐมนตรีมีมติ เมื่อวันท่ี 16 
มกราคม 2561 ให้ความเห็นชอบแนวทางการจัดท างบประมาณ พ.ศ. 2561 จ านวน 150 ,000 ล้านบาท โดยรัฐบาลมีการ
ส่งเสริมการท่องเที่ยวเมืองรอง  55 เมืองและมีแนวคิดการส่งเสริมแอ่งเล็ก(การท่องเที่ยวชุมชน) เพื่อให้นักท่องเที่ยวกระจาย
ไปเที่ยวในหมู่บ้านและชุมชนให้มากข้ึน  ส่งเสริมการท่องเที่ยวชุมชน ในแต่ละท้องถิ่น ซึ่งจังหวัดนครพนมเป็นหนึ่งใน 55 เมือง
รองเป็นพื้นที่เป้าหมายที่ควรพัฒนา [1] 
  บริษัทเครือเจริญโภคภัณฑ์ในฐานะองค์กรภาคเอกชน มีความมุ่งหวังที่จะด าเนินธุรกิจและเติบโตอย่างต่อเนื่องซึ่ง
หน่วยงานส านักโครงการพิเศษด้านความยั่งยืนนั้น  ตระหนักถึงบทบาทและความส าคัญที่มีต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม ทั้งนี้ผู้
ศึกษาเองมีภูมิล าเนาอยู่ที่จังหวัดนครพนม และเล็งเห็นโอกาสที่จะสามารถพัฒนาชีวิตความเป็นอยู่ที่ดขีึ้นของคนในชุมชนต าบล
ท่าเรือ อ าเภอนาหว้า จังหวัดนครพนม จึงเป็นท่ีมาของการศึกษาแนวทางการพัฒนาโมเดลธุรกิจ กิจการเพื่อสังคม กรณีศึกษา
การท่องเที่ยวชุมชนต าบลท่าเรือ อ าเภอนาหว้า จังหวัดนครพนม ท าให้สภาวะเศรษฐกิจอยู่ในระดับพึ่งพาตนเองได้เป็น เพื่อ
ตอบสนองรับนโยบายการกระตุ้นเศรษฐกิจฐานราก และเป็นการตอบแทนคุณแผ่นดินถิ่นเกิด ด้วยกระบวนการสร้างและ
เตรียมความพร้อมของชุมชน เพื่อสร้างความน่าสนใจให้กับนักท่องเที่ยวน ารายได้มาพัฒนาเศรษฐกิจฐานราก ยกระดับ
สวัสดิการ ส่งเสริมศักยภาพ โอกาสในอาชีพของชุมชนและสามารถน าความรู้ไปต่อยอดให้กับชุมชนอื่นๆ ในประเทศไทยต่อไป 
  
วัตถุประสงค ์

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการของนักท่องเที่ยวชุมชน 
2. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกท่องเที่ยวชุมชนต าบลท่าเรือ 
3 .เพื่อก าหนดรูปแบบจ าลองธุรกิจ เป็นแนวทางการพัฒนาโมเดลธุรกิจเพื่อสังคมโดยใช้แบบจ าลองธุรกิจแคนวาส 

วิธีด าเนินงาน 
1. กลุ่มประชากรที่ใช้ในการส ารวจคือ ประชากรชายและหญิง ที่เป็นนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวใน

ชุมชนท่าเรือ อ าเภอนาหว้า จังหวัดนครพนมประเทศไทย พ.ศ. 2561 ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากร ส่วนกลุ่มตัวอย่างที่จะเป็น
ตัวแทนในการศึกษาครั้งนี้ ได้ใช้วิธีการก าหนดกลุ่มตัวอย่างจากการค านวณโดยใช้สูตรของใช้สูตรของCochran [2] 

2. เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษา  
  แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันจากโมเดลแรง
กดดัน 5 ประการ (Five Force Model) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมด้วยหลักการ SWOT (SWOT Analysis) แผนภาพ
แบบจ าลองธุรกิจ (Business Model Canvas)  

3. วิธีการวิเคราะห์ข้อมลู 
  เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) สร้างตามความมุ่งหมายและกรอบแนวคิด
การศึกษาท่ีก าหนดขึ้น โดยแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดังนี้ 
 ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นแบบตรวจสอบรายการ (Checklist)    โดยครอบคลุมข้อมูล
เกี่ยวกับ เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา  รายได้ และภูมิล าเนา 
 ตอนที่ 2 เป็นค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมในการท่องเที่ยวชุมชนของนักท่องเที่ยวของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยเป็น
ค าถามปลายปิดแบบค าตอบหลายตัวเลือก (Multiple choices)  
 ตอนที่ 3  เป็นค าถามเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกท่องเที่ยวชุมชนของผู้ตอบ
แบบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็น 7 ด้าน คือ  ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา   ช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ด้านบุคลากร  ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ด้านการเลือกแหล่ง โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดับ 
ตามหลักการของลิเคอร์ท (Likert Scale) ซึ่งได้ก าหนดน้ าหนกัคะแนน ดังนี ้
 5 หมายถึง ระดับความส าคัญมากท่ีสุด 

275



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

 4 หมายถึง ระดับความส าคัญมาก 
 3 หมายถึง ระดับความส าคัญปานกลาง 
 2 หมายถึง ระดับความส าคัญน้อย 
 1 หมายถึง ระดับความส าคัญน้อยที่สุด 
ผลคะแนนท่ีได้น ามาหาค่าเฉลี่ยและจัดล าดับความส าคัญ โดยเกณฑ์ในการวิเคราะห์และแปรผลข้อมูลดังนี้[3]  
 ค่าเฉลี่ย 4.50 – 5.00 ระดับมากท่ีสุด 
 ค่าเฉลี่ย 3.50 - 4.49 ระดับมาก 
 ค่าเฉลี่ย 2.50 - 3.49 ระดับปานกลาง 
 ค่าเฉลี่ย 1.50 - 2.49 ระดับน้อย 
 ค่าเฉลี่ย 1.00 – 1.49 ระดับน้อยท่ีสุด 
ผลการศึกษา 
 1. ผลการศึกษาพฤติกรรมการท่องเที่ยวชุมชนของนักท่องเที่ยวและทัศนคติต่อการท่องเที่ยวชุมชน 
 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า อายุของผู้ตอบแบบสอบถามมีอายุ 31 - 40 ปี มากท่ีสุด จ านวน 139 คน 
คิดเป็นร้อยละ 34.75 มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มากที่สุด จ านวน 216 คน คิดเป็นร้อยละ 54.00 มีอาชีพค้าขาย/ธุรกิจ
ส่วนตัว มากที่สุด จ านวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 28.25 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนของผู้ตอบแบบสอบถาม มีรายได้เฉลี่ย 10,001 
- 20,000 บาท มากที่สุด จ านวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 35.50 ภูมิล าเนาของผู้ตอบแบบสอบถามอยู่ภาคตะวันออกเฉียง 
เหนือ มากที่สุด จ านวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43.00 การรู้ข่าวสารแหล่งข้อมูลการท่องเที่ยวชุมชนจากอินเตอร์เน็ต จ านวน 
143 คน คิดเป็นร้อยละ 35.75 กิจกรรมที่ท าในแหล่งท่องเที่ยวชุมชนมากที่สุด คือ ชมวิถีชีวิตท้องถิ่น จ านวน 143 คน คิดเป็น
ร้อยละ 35.75 เดินทางชมธรรมชาติ จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.25  กิจกรรมท่ีท าในแหล่งท่องเที่ยวชุมชนของผู้ตอบ
แบบสอบถาม คือ ชมวิถีชีวิตท้องถิ่น จ านวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 35.75  

2. ผลการศึกษา   ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล ในการตัดสินใจเลือกท่องเที่ยวชุมชนต าบลท่าเรือ 
พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อในระดับมากที่สุด ได้แก่ ของฝากและของที่ระลึกมีความน่าสนใจ (ค่าเฉลี่ย 
4.59) สถานที่ท่องเที่ยวมีความเป็นระเบียบ สวยงาม (ค่าเฉลี่ย 4.56) ด้านราคา ค่าอาหารและเครื่องดื่มมีความเหมาะสม 
(ค่าเฉลี่ย 4.28) ค่าบริการรถรางน าเที่ยวมีความเหมาะสม (ค่าเฉลี่ย 4.27)  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย    การเดินทางมา
ชุมชนท่าเรือมีความสะดวกรวดเร็ว (ค่าเฉลี่ย 4.58) จุดเยี่ยมชมกิจกรรมการท าเครื่องดนตรีมีความเหมาะสม (ค่าเฉลี่ย 4.42) 
ด้านการส่งเสริมการตลาด  มีองค์กรภาครัฐ/เอกชนในการสนับสนุนการประชาสัมพันธ์ (4.56)   การมีส่วนลดในกรณีลูกค้าที่
เคยมาท่องเที่ยวชุมชน (ค่าเฉลี่ย 4.33)  ด้านบุคลากร  การแต่งกายมีความเหมาะสมในการปฏิบัติหน้าท่ีและการใช้ภาษาใน
การติดต่อสื่อสาร (ค่าเฉลี่ย 4.60) ด้านกายภาพ  ความชัดเจนของป้ายบอกเส้นทาง (ค่าเฉลี่ย 4.60) ร้านจ าหน่ายอาหาร 
เครื่องดื่มสะอาด และห้องน้ ามีความสะอาดเพียงพอ ((ค่าเฉลี่ย 4.29) ด้านกระบวนการ  ให้ความส าคัญกับระยะเวลาในการ
ให้บริการเยี่ยมชมชุมชนต่อเที่ยวต่อครั้งมีความเหมาะสม (ค่าเฉลี่ย 4.67) การจัดเส้นทางการขี่จักรยานมีการจัดระบบด้าน
ความปลอดภัย (ค่าเฉลี่ย 4.63) 

3  การวิเคราะห์สภาวะแวดล้อมทางธุรกิจของธุรกิจท่องเที่ยวชุมชนต าบลท่าเรือ  การวิเคราะห์สภาวะแวดล้อมทาง
ธุรกิจการ ท าการวิเคราะห์ 3 ส่วนหลักๆได้แก่ การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันจากโมเดลแรงกดดัน 5 ประการ      ดังแสดงใน 
(ตารางที่ 1) วิเคราะห์สภาพแวดลอ้มท่ัวไปในอุตสาหกรรม   (General Environment: PESTE Analysis)  ดังแสดงใน (ตาราง
ที่ 2) รวมท้ังการวิเคราะห์สภาวการณ์ (Situation Analysis : SWOT Analysis)พบว่าปัจจัยที่มีผลทางด้านบวกของอุปสงค์มี 
3 ปัจจัย ด้านลบมี 2 ปัจจัยและปัจจัยที่มีผลต่ออุปทานในด้านบวก มี 3 ปัจจัย ด้านลบมี 2 ปัจจัย แสดงให้เห็นว่าทั้งอุปสงค์
และอุปทานมีแนวโน้มคงท่ี การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมด้วยหลักการ (SWOT Analysis)ดังนี้  

จุดแข็ง (Strengths)  มีอัตลักษณ์ที่ชัดเจนด้านการการท าเครื่องดนตรีพื้นบ้านเป็นแหล่งผลติ  จ าหน่าย  ซ่อมเครื่อง
ดนตรีท่ีใหญ่ท่ีสุดในประเทศ. ผู้น าชุมชน ประธานกลุ่ม และชุมชนมีความเข็มแข็ง สามารถท างานร่วมกันอย่างเป็ นระบบ  
สินค้า  ผลิตภัณฑ์ หรือชุมชน  ได้รับรางวัลจากหน่วยงานต่างๆ 

จุดอ่อน (Weaknesses)  ขาดระบบบริหารจัดการด้านช่องทางการประชาสัมพันธ์เพื่อสื่อสารกับลูกค้า  ไม่มี
ส านักงานในการติดต่อประสานงานที่ชัดเจน สถานที่พักส าหรับนักท่องเที่ยวมีขนาดเล็ก ยังไม่สามารถรองรับนักนักท่องเที่ยว
กลุ่มใหญ่ได้  การจัดการด้านการตลาด ยังขาดการด าเนินการอย่างต่อเนื่องและเป็นระบบ 
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โอกาส (Opportunities) จังหวัดนครพนมมีทิศทางการพัฒนาการท่องเที่ยวเชื่อมโยงเป็นวงจรภายในกลุ่มจังหวัด  มี
กฎหมายด้านวิสาหกิจชุมชน ในการสนับสนุนให้เกิดองค์กรชุมชน และรัฐบาลส่งเสริมการลงทุนของกลุ่มเกษตรกรอยาง
ต่อเนื่องในลักษณะของกองทุนต่างๆในทิศทางของสังคมที่เหมาะสม 
 ภัยคุกคาม (Threats)   ขาดการบูรณาการระหว่างหน่วยงานทั้งภาครัฐและเอกชนด้านการท่องเที่ยว จากผลการ
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกทั่วไป และจากแบบสอบถาม  เพื่อน ามาก าหนดแบบจ าลองธุรกิจ (Business -  Model 
Canvas) [4] ประกอบด้วย 9 ส่วนดังภาพท่ี 1 
 
อภิปรายผลการศึกษา 

ผลการวิเคราะห์โดยใช้ข้อมูลจากผลการวิเคราะห์การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกทั่วไป (PESTE Analysis)  
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมด้วยหลักการ (SWOT Analysis)  และจากผลการศึกษาน ามาก าหนดเป็นแผนภาพแบบจ าลอง
ธุรกิจประกอบด้วย 9 ส่วนดังนี้ ของการท่องเที่ยวชุมชน ต าบลท่าเรือ อ าเภอนาหว้า จังหวัดนครพนม  ด้าน ที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการท่องเที่ยวชุมชน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ให้ความส าคัญกับ ของฝากและของที่ระลึกมีความน่าสนใจ  ด้าน
ราคา ให้ความส าคัญกับค่าอาหารและเครื่องดื่มมีความเหมาะสม   ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ให้ความส าคัญกับการ
เดินทางมาชุมชนท่าเรือมีความสะดวกรวดเร็ว   ด้านการส่งเริมการตลาด ให้ความส าคัญกับการมีองค์กรภาครัฐและเอกชน ใน
การสนับสนุนการประชาสัมพันธ์  ด้านบุคลากร ให้ความส าคัญกับการแต่งกายที่มีความเหมาะสมในการปฏิบัติหน้าท่ี และการ
ใช้ภาษาในการติดต่อสื่อสาร ด้านกายภาพ  ให้ความส าคัญกับความชัดเจนของป้ายบอกเส้นทาง ด้านกระบวนการ ให้
ความส าคัญกับระยะเวลาในการให้บริการเยี่ยมชมชุมชนต่อเที่ยวต่อครั้งมีความเหมาะสมและเมื่อได้ข้อมูลมาแล้วจึงท าการ
ก าหนดรูปแบบจ าลองธุรกิจ ดังนี้ การน าเสนอคุณค่าของสินค้าและบริการ คือองค์ความรู้และภูมิปัญญาท้องถิ่น ที่มีเอกลักษณ์
อันโดดเด่น สินค้าของฝากและของที่ระลึก ช่องทางการจัดจ าหน่าย  มีการสร้างการรับรู้ผ่านทางสื่อออนไล น์ สร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้าโดยการสร้างความประทับใจทรัพยากรหลักที่ส าคัญ ได้แก่ สถานที่ท่องเที่ยว สินค้าที่จะจ าหน่าย 
ทรัพยากรมนุษย์ ได้แก่ ช่างท าเครื่องดนตรีท้องถิ่น กลุ่มแม่บ้าน คนขับรถราง มัคคุเทศก์ท้องถิ่น กิจกรรมหลัก พัศนากิจกรรม 
ฝึกอบรม สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า และเครือข่าย หุ้นส่วนทางธุรกิจที่ส าคัญ คือมูลนิธิเจริญโภคภัณฑ์พัฒนาชีวิตชนบท 
มหาวิทยาลัยนครพนม (วิทยาลัยนาหว้า) และ บริษัท โลเคิล อไลค์ จ ากัด โครงสร้างต้นทุน ค่าบ ารุงเว็ปไซต์ ผลตอบแทน
สมาชิก ค่าพัฒนาการฝึกอบรม มีกระแสรายได้จาก การบริการรถราง มัคคุเทศน์ท้องถิ่น อาหาร การแสดงฟ้อนร า และการ
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ที่ระลึกของชุมชน  ซึ่งสอดคล้องกับ[5]  ได้ท าการศึกษาปัจจัยใดที่มีผลต่อความส าเร็จส าหรับกลุ่มโอทอป 
เกี่ยวสมุนไพรที่ไม่ใช่อาหาร โดยท าแบบจ าลองที่เป็น โครงสร้างตามรูปแบบจ าลองธุรกิจแคนวาส วิจัยทั้งแบบเชิงปริมาณและ
เชิงคุณภาพ มีกลุ่มประชากร 600 รายจากทั่วประเทศ และท าการสุ่มตัวอย่างแบบช้ันภูมิ การวิจัยเชิงปริมาณจะใช้
แบบสอบถามและการวิจัยเชิงคุณภาพใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก พบว่าผลต่อความส าเร็จมากที่สุดคือ พันธมิตรหลักและ
ทรัพยากรหลัก  ส่วนกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  การที่มีคุณค่าของสินค้าและบริการ การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า ช่องทางการจัด
จ าหน่าย  รายได้หลัก  พันธมิตรหลัก  กิจกรรมหลักโครงสร้างต้นทุนและการด าเนินงานท่ีประสบผลส าเร็จ จะเป็นความส าเร็จ
ในระดับปานกลาง สอดคล้องกับ [6] ที่มีการศึกษาแล้วพบว่า ด้านการก าหนดยุทธศาสตร์การตลาดเพื่อพัฒนาการท่องเที่ยว
เชิงวัฒนธรรมของจังหวัดนครพนม คือ ด้านลักษณะกายภาพและการน าเสนอ  ต้องมีการบริหารจัดการพื้นที่ พัฒนาเส้นทาง
หลัก และเส้นทางรอง ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) มีความหลากหลายและโดดเด่นด้านวัฒนธรรมเป็นทุนเดิมอยู่แล้ว ด้านราคา
ค่าบริการทางการท่องเที่ยวก็ไม่แพงมาก ด้านกระบวนการท างานและการบริการที่ดีแต่ควรน าเทคโนโลยีมาใช้เพื่อการ
ท่องเที่ยว ด้านสถานที่ สามารถเข้าถึงได้ง่าย สะดวก และรวดเร็ว ด้านบุคลากร ต้องมีการพัฒนาบุคลากรทางการท่องเที่ยว
และการบริการให้เพียงพอ และด้านการส่งเสริมการตลาดต้องส่งเสริมการตลาดทางการท่องเที่ยวอย่างต่อเนื่อง 
ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป ผู้ศึกษาควรท าการศึกษาเพิ่มเตมิในหัวข้อต่างๆ ดังน้ี   
 1.ควรท าการศึกษาปัญหาและสาเหตุที่มีผลต่อการตัดสินใจธุรกิจท่องเที่ยวชุมชน ต าบลท่าเรือ อ าเภอนาหว้า จังหวัด
นครพนม มีดังนี้ เพื่อน าข้อมลูที่ไดม้าประยุกต์ใช้กับในการด าเนินงานในอนาคต 
 2.ข้อมูลที่น ามาประกอบการศึกษาครั้งนี้ ผู้ศึกษาอาจท าการศึกษาได้ไม่ครอบคลมุใน หลายประเด็น เช่น ข้อมูลกล
ยุทธ์ที่ส าคัญธุรกจิท่องเที่ยวชุมชน ต าบลท่าเรือ อ าเภอนาหว้า จังหวัดนครพนม รายละเอียดขั้นตอนการออกผลติภณัฑ์ต่าง ๆ 
เป็นต้น เนื่องจากข้อจ ากัดดา้นข้อมูลบางอย่างที่ไมส่ามารถเปดิเผยได้ และข้อจ ากัดของระยะเวลาในการท าการศึกษา  
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ตารางที่ 1 สภาวะการแข่งขันจากโมเดลแรงกดดัน 5 ประการ 
 

สภาวะการแข่งขัน ระดับความรุนแรง 
1 แรงท่ีเกิดจากการแข่งขันระหวา่งผู้แข่งขันใน
อุตสาหกรรมเดียวกัน 

อยูในระดับปานกลาง 

2 ภาวะคุกคามของคู่แข่งขันรายใหม่ที่จะเข้ามาในตลาด อยู่ในระดับสูง 
3 ภาวะคุกคามจากสินค้าทดแทนกันได ้ อยู่ในระดับสูง 
4 อ านาจต่อรองของผู้ผลิตวัตถุดิบ อยู่ในระดับสูง 
5 อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ อยู่ในระดับต่ า 

 
ตารางที่ 2 วิเคราะห์สภาพแวดลอ้มท่ัวไป (General Environment: PESTE Analysis) 
 

 
เครื่องมือทางการตลาด 

ผลกระทบ 
ที่มีต่ออุปสงค ์

ผลกระทบ 
ที่มีต่ออุปทาน 

สภาวะแวดล้อมทางการเมืองและกฎหมาย + + 
สภาวะแวดล้อมทางเศรษฐกิจ - - 

สภาวะแวดล้อมทางสังคมและวัฒนธรรม + + 
สภาวะแวดล้อมทางเทคโนโลย ี + - 
สภาวะแวดล้อมทางกายภาพ - + 
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ภาพที่ 1 ก าหนดแบบจ าลองธุรกจิ (Business  Model Canvas) 
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แนวทางการพัฒนาคุณภาพการให้บริการลูกค้าของธนาคารกสิกรไทย สาขาภูเขียว  
อ าเภอภูเขียว จังหวัดชัยภูมิ 

THE DEVELOPMENT APPROACH QUALITY CUSTOMER SERVICE OF KASIKORNTHAI BANK 
PHUKHIAO BRANCH PHUKHIAO DISTRICT, CHAIYAPHUM PROVINCE 

 

ธีระวัฒน์  ศรีไสย 1 
ภัทรวดี  เพิม่วณิชกุล 2 

 
บทคัดย่อ 

 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา ความคาดหวัง และการรับรู้ของลูกค้าในคุณภาพการให้บริการของ ธนาคารกสิกร
ไทย สาขาภูเขียว และเพื่อเสนอแนะแนวทางการพัฒนาคุณภาพการให้บริการของ ธนาคารกสิกรไทย สาขาภูเขียว อ าเภอภูเขียว 
จังหวัดชัยภูมิ โดยใช้แบบสอบถามตามแนวคิดการประเมินคุณภาพบริการตามแนวคิดของพาราสุรามาน (1998) จ านวน 32 ข้อ ใช้
มาตราส่วนประมาณค่า (Likert scale) 5 ระดับ เป็นมาตรวัด มีกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ตัวอย่าง วัดความแตกต่างของความ
คาดหวังและการรับรู้ในคุณภาพใช้สถิติอ้างอิงการทดสอบแบบทีเทส (t-test) ผลการศึกษาความคาดหวังในคุณภาพการให้บริการ
พบว่า ลูกค้าเห็นด้วยอย่างยิ่งในคุณภาพการบริการทุกข้อ ยกเว้นคุณภาพในด้าน พนักงานมีความรวดเร็วในการท าธุรกรรม และ
ธนาคารมีเจ้าหน้าที่ฝ่ายขายผลิตภัณฑ์ออกพื้นที่หาลูกค้าในกรณีที่ลูกค้าสนใจผลิตภัณฑ์แต่ไม่สามารถเดินทางมาธนาคารได้ ผล
การศึกษาการรับรู้ในคุณภาพการให้บริการพบว่า ลูกค้าเห็นด้วยอย่างยิ่งในคุณภาพการบริการทุกข้อ ยกเว้นคุณภาพในด้าน 
เคาน์เตอร์ในการให้บริการเพียงพอต่อผู้มาใช้บริการ ผลการศึกษาความแตกต่างระหว่างความคาดหวังกับการรับรู้ในคุณภาพการ
ให้บริการของธนาคารกสิกรไทย สาขาภูเขียว พบว่า มีช่องว่างระหว่างความคาดหวังกับการรับรู้ที่คุณภาพการให้บริการไม่ได้ตาม
คาดหวัง จึงได้เสนอแนะแนวทางการปรับปรุงคุณภาพการให้บริการ 3 รายการ ได้แก่ เพื่อนช่วยเพื่อน เพิ่มทักษะการท างานและ
การแก้ปัญหา และกล่องต้องประสงค์ 
ค าส าคัญ: ธนาคารกสิกรไทย สาขาภูเขียว ความคาดหวัง การรับรู้  ลูกค้า  คุณภาพการให้บริการ 
 

Abstract 
 The objectives of this study were to investigate the expectations, perceptions and customers’ 
satisfaction in quality of KasikornBank, Phu Khiao branch, Phu Khiao District, Chaiyaphum Province. 
Questionnaires were based on the service quality concept (Servqual) of Parasuraman (1998) for 32 items, five 
Likert Scale were measured which were used with 400 sample customers for measuring the difference 
between the expectations and perceptions. Besides, t-test was also applied to analyze the data. The result in 
expectations of the service quality showed that the customers were satisfied to all items but the item of “the 
staffs provide fast service” and of “sales persons approach customers at their places”. The result in 
perceptions of service quality showed that the customers were perceived to all items but the item of “the 
counter sign displays were sufficient”. There was a gap between the expectations and perceptions of the 
service quality so this can imply that the quality was not as the expectation. Therefore, the study proposed 
three projects to improve the service quality of  KasikornBank, Phu Khiao branch, Phu Khiao District, 
Chaiyaphum Province as follows: Let’s scratch each others’ back, Lift up standard and Tell us your needs. 
Keywords : Kasikornthai Bank Phukiao Branch, expectations, perceptions, customers, the service quality 
                                                           
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสตูรบรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต วิทยาลัยบณัฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 40002  
E-mail : srisai.theerawat@kkumail.com 
2 อาจารย์ประจ า คณะบริหารธุรกจิและการบัญชี มหาวิทยาลัยขอนแก่น 40002 E-mail: pattarawadee999@hotmail.com 
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บทน า 
 ในการด าเนินงานขององค์กรต่าง ๆ ทั้งองค์กรภาครัฐ รัฐวิสาหกิจ และองค์กรเอกชนทุกองค์กรส่วนใหญ่ให้ความส าคัญ
กับการให้บริการที่มีคุณภาพซึ่งเป็นการเพิ่มประสิทธิภาพขององค์กร เพื่อเป็นการตอบสนองต่อนโยบายรัฐบาลของประเทศไทย ที่
มุ่งในการให้บริการมากกว่าสินค้าซึ่งการใหบ้รกิารเป็นสิ่งท่ีสามารถสร้างคุณค่า มูลค่า และสร้างความประทับแก่ลูกค้า [1]  เพื่อเป็น
การสร้างความภักดีของลูกค้าต่อองค์กรและเป็นสิ่งท่ีจูงใจลูกค้าได้อย่างยาวนาน 
 บมจ.ธนาคารกสิกรไทย มุ่งมั่นในการที่จะเป็นกลุ่มธุรกิจทางการเงินที่แข็งแกร่ง สามารถตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าด้วยบริการด้านการเงินท่ีหลากหลาย ครบถ้วน ในคุณภาพมาตรฐานสากล โดยการผสมผสานเทคโนโลยีเข้ากับการให้บริการ
ธุรกรรมทางการเงิน เพื่ออ านวยความสะดวกแก่ลูกค้าที่อาจไม่ได้เข้ามาใช้บริการที่สาขาตามที่ต่าง ๆ ท้ังนี้ต่อให้จะมีการให้บริการ
ธุรกรรมผ่านทางออนไลน์มากเพียงใด สาขาต่าง ๆของธนาคารกสิกรไทย ยังต้องมีการให้บริการแก่ลูกค้าตามที่ต่าง ๆในประเทศ 
โดยให้การบริการทางธุรกรรมทางการเงินท่ีเป็นการท าธุรกรรมผา่นพนักงานของธนาคารกสิกรไทยหรอืเคาน์เตอร์ของธนาคารกสิกร
ไทย ซึ่งการให้บริการนี้เป็นการให้บริการที่เป็นการให้บริการหลักของธนาคารกสิกรไทย ที่สามารถให้บริการทุกธุรกรรมของ
ธนาคาร ไม่ว่าจะเป็น การ ฝาก ถอน โอน เงินสดหรือผ่านบัญชีที่ต้องใช้เงินจ านวนมาก ๆ การเปิดบัญชีผ่านเคาน์เตอร์เปิดบัญชี 
และการให้ค าปรึกษาหรือค าแนะน าทางด้านการเงินต่าง ๆ หรือผลิตภัณฑ์ของธนาคาร ทั้งนี้ก็เพื่อการอ านวยความสะดวกและ
ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าในแต่ละพื้นท่ีทั่วประเทศ ด้วยค าขวัญที่ว่า บริการทุกระดับประทับใจ บมจ.ธนาคารกสิกรไทย 
จึงได้ให้การประเมินความพึงพอใจของลูกค้า 
 เนื่องจากมีการใช้งานจากลูกค้าที่เป็นจ านวนมากในแต่ละวัน ลูกค้าไม่พึงพอใจในการให้บริการของพนักงานในสาขา มี
การโทรเข้ามาร้องเรียนท่ีผู้จัดการสาขา และมีการโทรเข้าส านักงานใหญ่เพื่อแจ้งปัญหาในการใหบ้ริการที่ล่าช้า รอคิวเป็นเวลานาน 
พนักงานไม่ยิ้มแย้ม และมีการให้บริการให้ลูกค้าประจ าก่อน โดยไม่สนใจลูกค้าที่รอคิวก่อนหน้า ท าให้ดัชนีการให้คะแนนความพึง
พอใจของลูกค้าท่ีลูกค้าได้ประเมินให้นั้นไมเ่ป็นไปตามเป้าหมายของส านักงานใหญ่ [2]  เมื่อคะแนนไม่เป็นพ่ีพอใจสาขาจึงต้องมีการ
วางแผน เพื่อให้เกิดการพัฒนาท่ีดีขึ้น ท าให้คะแนนการประเมินสูงขึ้นกว่าคะแนนเดิมและท าให้คะแนนอยู่ในเกณฑ์ที่ส านักงานใหญ่
ได้ก าหนด  
 ดังนั้นผู้ศึกษาในฐานะพนักงานของธนาคารกสิกรไทยสาขา ภูเขียว ต าแหน่ง BCO จึงสนใจเรื่อง ความพึงพอใจของลูกค้า
ในเรื่องการให้บริการในธนาคารกสิกรไทย สาขาภูเขียว อ าเภอภูเขียว จังหวัดชัยภูมิ เพื่อน าผลการศึกษาที่ได้ไปพัฒนาการ
ให้บริการแก่ลูกค้าในด้านต่างๆ เพื่อเป็นการเพิ่มประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานให้ตอบสนองความต้องการของลูกค้า และส่งผลให้
ผ่านเกณฑ์การประเมินคุณภาพการให้บริการที่ดีเยี่ยม เพื่อเป็นผลดีที่จะท าให้พนักงานทุกคนในสาขาได้รับผลตอบแทนและเพื่อ
สร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้าทุกท่านที่เข้ามาใช้บริการ 
 
วัตถุประสงค ์
1.เพื่อศึกษาความคาดหวังและการรับรู้ในคุณภาพการให้บริการลูกค้าของ ธนาคารกสิกรไทย สาขาภูเขียว อ าเภอภู เขียว จังหวัด
ชัยภูมิ 
2.เพื่อเสนอแนะแนวทางการพัฒนาคุณภาพการให้บริการลูกค้าของธนาคารกสิกรไทย สาขาภูเขียว อ าเภอภูเขียว จังหวัดชัยภูมิ 
 
วิธีด าเนินงาน 
 การศึกษาครั้งนี้เป็นการวิจัยแบบส ารวจ (Survey Research) เรื่องการศึกษาแนวทางการพัฒนาคุณภาพการให้บริการ
ลูกค้าของ ธนาคารกสิกรไทย สาขาภูเขียว อ าเภอภูเขียว จังหวัด ชัยภูมิ เพื่อเสนอแนะแนวทางและน าไปพัฒนาคุณภาพการ
ให้บริการของธนาคาร กสิกรไทย สาขา ภูเขียว อ าเภอภูเขียว จังหวัดชัยภูมิ ซึ่งมีวิธีการด าเนินการศึกษาตามวัตถุประสงค์ของ
การศึกษา ดังนี ้
 1.การศึกษาความคาดหวังและการรับรู้ของลูกค้าในคุณภาพการให้บริการของ ธนาคารกสิกรไทย สาขาภูเขียว อ าภูเขียว 
จังหวัดชัยภูมิ ผู้ศึกษาต้องเก็บแบบสอบถาม ซึ่งการหาขนาดของประชากรนั้น หาโดยการใช้สูตรค านวณของ Taro Yamane [3] 
ในการหาจ านวนของขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 400 ชุด  โดยกลุ่มตัวอย่างคือ ตัวแทนของประชากรชายและหญิงอายุตั้งแต่ 15 ปี ที่มี
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บัญชีของธนาคารกสิกรไทย สามารถท าธุรกรรมเกี่ยวกับบัญชีธนาคารกสิกรไทยได้  เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้เป็น
แบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ผู้ศึกษาได้สร้างขึ้นมาจากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และเอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง โดย
แบบสอบถามที่ใช้จะมีทั้งหมด 4 ส่วน ซึ่งแบบสอบถามนี้ได้เครื่องมือในการท าแบบสอบถามโดยใช้ Service Quality [4] ซึ่ง
ประกอบด้วย 5 ด้าน จ านวน 32 ข้อ แบบสอบถามใช้แบบมาตราส่วนประมาณค่า (Likert scale) เป็นมาตรวัดโดยก าหนดรูปแบบ
ออกเป็นระดับความคิดเห็น 5 ระดับ [5]  ตั้งแต่เห็นด้วยอย่างยิ่ง  เห็นด้วย  ไม่แน่ใจ ไม่เห็นด้วย  และไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง  เพื่อเป็น
การบอกขนาดความเข้มของเจตคติ  
 2. การแสนอแนะแนวทางการพัฒนาคุณภาพการให้บริการของธนาคารกสิกรไทย สาขาภูเขียว อ าภูเขียว จังหวัดชัยภูมิ 
ในส่วนของแบบสอบถามส่วนที่ 2 และ 3 คือค่าเฉลี่ยระดับความคาดหวังในคุณภาพการให้บริการของธนาคารกสิกรไทย สาขาภู
เขียว และการรับรู้ในคุณภาพการให้บรกิารของธนาคารกสกิรไทย สาขาภูเขียว ในแต่ละข้อย่อยและแต่ละด้านมาเปรียบเทียบความ
แตกต่างระหว่างความคาดหวังในคุณภาพการให้บริการของธนาคารกสิกรไทย สาขาภูเขียว และการรับรู้ในคุณภาพการให้บริการ
ของธนาคารกสิกรไทย สาขาภูเขียว 
 3.น าหัวข้อท่ีมีคุณภาพการให้บริการที่ไม่ด ีหรือลูกค้าไม่พึงพอใจ มาพิจารณาเสนอแนะแนวทางเพื่อจัดท าโครงการพัฒนา
คุณภาพการให้บริการของธนาคารกสิกรไทย สาขาภูเขียว อ าเภอภูเขียว จังหวัดชัยภูมิ โดยพิจารณาความเหมาะสมในด้าน
งบประมาณและสาขาสามารถด าเนินการแบบแผนได้ 
 
ผลการวิจัย 
 1.ผลการศึกษาศึกษาความคาดหวังและการรับรู้ของลูกค้าในคุณภาพการให้บริการของ ธนาคารกสิกรไทย สาขาภูเขียว 
ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ คือ เพศหญิง อายุ 41-60 ปี ระดับการศึกษามัธยมศึกษา ประกอบอาชีพ ค้าขาย / ธุรกิจส่วนตัว มีรายได้
เฉลี่ย 15,001-25,000/เดือน เมื่อวัดระดับความคิดเห็นของความคาดหวังในคุณภาพการให้บริการของธนาคารกสิกรไทย สาขาภู
เขียว มาแปลผล พบว่า ระดับความคาดหวังในคุณภาพการให้บริการของธนาคารกสิกรไทย สาขาภูเขียว ทุกข้อ ยกเว้นคุณภาพใน
หัวข้อ พนักงานมีความรวดเร็วในการท าธุรกรรม และธนาคารมีเจ้าหน้าที่ฝ่ายขายผลิตภัณฑ์ออกพื้นที่หาลูกค้า ในกรณีที่ลูกค้า
สนใจผลิตภัณฑ์แตไ่ม่สามารถเดนิทางมาธนาคารได ้และเมื่อวัดระดับความคิดเห็นของการรับรูใ้นคุณภาพการให้บรกิารของธนาคาร
กสิกรไทย สาขาภูเขียว มาแปลผล พบว่า ระดับการรับรู้ในคุณภาพการให้บริการของธนาคารกสิกรไทย สาขาภูเขียว ลูกค้าเห็นด้วย
อย่างยิ่งทุกข้อ ยกเว้นคุณภาพในหัวข้อ เคาน์เตอร์ในการให้บริการเพียงพอต่อผู้มาใช้บริการ 
 2.การเสนอแนะแนวทาวการพัฒนาคุณภาพการให้บริการของธนาคารกสิกรไทย สาขาภูเขียว จากการผลการศึกษาความ
แตกต่างระหว่างความคาดหวังและการรับรู้ในการคุณภาพให้บริการของธนาคารกสิกรไทย สาขาภูเขียว สามารถสรุปได้ว่า มี
คุณภาพ 2 ข้อ ที่การรับรู้ในคุณภาพการให้บริการมีระดับต่ ากว่าความคาดหวัง ซึ่งควรมีการพัฒนาได้แก่ ด้านความเป็นรูปธรรม 
(Tangibles) จ านวน 1 ข้อ คือ เคาน์ เตอร์ในการให้บริการเพียงพอต่อผู้มาใช้บริการและ ด้านการตอบสนองต่อลูกค้า 
(Responsiveness) จ านวน 1 ข้อ คือ พนักงานสามารถแก้ปัญหาได้อย่างรวดเร็วและทันท่วงที  
 ดังนั้นผู้ศึกษาจึงน าเสนอต่อผู้จัดการสาขาในหัวข้อที่ควรพัฒนา รวมทั้งได้เสนอแนะแนวทางการพัฒนาคุณภาพของ
ให้บริการของธนาคารกสิกรไทย สาขาภูเขียว เป็นข้อเสนอต่าง ๆ ได้แก่ 1.โครงการเพื่อนช่วยเพื่อนเป็นโครงการที่จัดตารางการ
ท างานหน้าเคาน์เตอร์บริการรับ ฝาก ถอน โอน ให้แก่พนักงานเปิดบัญชี เพื่อมาปฏิบัติหน้าท่ีที่เคาน์เตอร์บริการรับ ฝาก ถอน โอน 
2.โครงการเพิ่มทักษะการท างาน เป็นโครงการที่มีการสอนงานและการแนะแนวทางการแก้ปัญหาต่าง ๆ จากพนักงานต าแหน่ง
เดียวกัน พนักงานที่ต าแหน่งสูงกว่า เพื่อให้เกิดการแลกเปลี่ยนความรู้และร่วมกันแก้ปัญหาได้ทันท่วงทีและ 3.โครงการกล่องต้อง
ประสงค์ เป็นโครงการที่ทางธนาคารกสิกรไทย ท ากล่องแสดงความแสดงความคิดเห็น โดยให้ลูกค้าเขียนแสดงความคิดเห็นและสิ่ง
ที่ต้องการให้ทางธนาคารกสิกรไทย น าไปปรับปรุงสาขาให้มีการบริการที่ดีขึ้นตรงตามความต้องการของลูกค้า 
 
สรุปผลการศึกษา 
 ในแนวทางการพัฒนาคุณภาพ ของธนาคารกสิกรไทย สาขาภูเขียวน้ัน จะมีทั้งหมด 3 โครงการ ซึ่งแต่ละโครงการเป็นการ
เสนอแนวทางการพัฒนาของธนาคารกสิกรไทย สาขาภูเขียว ในแต่ละด้าน ได้แก่  โครงการเพื่อนช่วยเพื่อน เสนอขึ้นมาเพื่อพัฒนา
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ด้านความเป็นรูปธรรม (Tangibles) เพื่อสามารถให้บริการลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ ท าให้ลูกค้าไม่ต้องรอรับบริการเป็นเวลา
เวลานาน  โครงการเพิ่มทักษะการท างาน  เสนอขึ้นมาเพื่อพัฒนาด้านการตอบสนองต่อลูกค้า (Responsiveness) เพื่อเป็นการ
ตอบสนองต่อลูกค้าได้อย่างรวดเร็วมีประสิทธิภาพ และโครงการกล่องต้องประสงค์ เสนอข้ึนมาเพื่อพัฒนาด้านการตอบสนองต่อ
ลูกค้า (Responsiveness) ท าให้ทราบถึงความต้องการในการให้บริการของลูกค้าเพิ่มเติมหรือให้พัฒนาจากที่มีอยู่ เพื่อท าให้
ตอบสนองต่อลูกค้าได้มากขึ้น 
 
ข้อเสนอแนะ 
 เนื่องจากการศึกษาครั้งนี้เก็บข้อมูลในช่วงเวลาหนึ่ง การน าผลไปใช้ในท้ังในระยะสั้นและระยะยาว ควรมีการติดตามและ
ประเมินคุณภาพในการให้บริการลูกค้าอย่างต่อเนื่อง และน าเสนอผู้จัดการธนาคารกสิกรไทย สาขาภูเขียว อ าเภอภูเขียว จังหวัด
ชัยภูมิ ในการควบคุมก ากับดูแลคุณภาพและมาตรฐานในการให้บริการลูกค้า โดยอาจเพิ่มหรือลดตัวแปรจากการศึกษาครั้งนี้ตาม
ความเหมาะสมหรือตามความต้องการการศึกษาในขณะนั้น 
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แนวทางการสร้างองค์กรแห่งการเรียนรู้ โดยการประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก  
กรณีศึกษา ธนาคารหมูทอง สาขาจอมพระ จังหวัดสุรินทร์ 

APPLYING APPRECIATIVE INQUIRY TO CREATE LEARNING ORGANIZATION: A CASE STUDY 
OF MOO THONG BANK, CHOM PHRA BRANCH, SURIN PROVINCE 

 
นิชกานต์ ศกัรินพานิชกุล1 

ภิญโญ รัตนาพันธุ์ 2  
 

บทคัดย่อ 
การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับประสบการณ์ด้านบวกในการบริการของบุคลากร พัฒนา

ศักยภาพและส่งเสริมความรู้ในด้านการลงทุน และศึกษาแนวทางในการพัฒนาองค์กรให้เป็นองค์กรแห่งการเรียนรู้  กลุ่ม
ตัวอย่างที่ใช้ในกรณีศึกษานี้ คือ บุคลากรธนาคารหมูทอง สาขาจอมพระ จังหวัดสุรินทร์ จ านวน 8 คน โดยใช้กระบวนการ
สุนทรียสาธก 4-D cycle คือ การค้นหา (Discovery) การวาดฝัน (Dream) การออกแบบ (Design) และการลงมือท า 
(Destiny) ร่วมกับแนวคิดและทฤษฎีที่น ามาประยุกต์ใช้ ได้แก่ SECI Model และรูปแบบการประเมินของเคิร์กแพทริค 
(Kirkpatrick’s Four-Level Training Evaluation Model) จากผลการค้นหาที่ได้ น ามาท าการออกแบบโครงการ ได้ 4 
โครงการ ได้แก่ 1. โครงการ Breakfast Talk 2. โครงการ IC You See  3. โครงการ Re – Think Positive 4.โครงการ 
Systems Thinking สามารถสรุปผลการได้ว่า บุคลากรได้ให้ความร่วมมือในการด าเนินโครงการด้วยดี โดยเห็นถึงความสนใจ
ในแต่ละโครงการ ท าให้เกิดการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ระหว่างกัน รู้เป้าหมายที่ชัดเจนตรงกัน ช่วยเหลือซึ่งกันและกัน เกิดการ
ท างานเป็นทีม อีกท้ังรูปแบบความคิดในการให้บริการเปลี่ยนไป ท าให้พนักงานมีศักยภาพในการท างานมากขึ้น 
ค าส าคัญ: สุนทรียสาธก องค์กรแห่งการเรียนรู้ ธนาคาร 

 
Abstract 

 This study aimed to examine the best experiences from operations, potential development and 
encouraging knowledge in investment, and finding an approach for creating learning organization in Moo 
Thong Bank, Chom Phra branch, Surin province. The interviews were conducted to collect the data from 8 
employees of Chom Phra branch, Surin province by using Appreciative Inquiry, 4-D model which are 
Discovery, Dream, Design, and Destiny. In addition to, the concepts and theories applied were used, 
including the SECI model and Kirkpatrick’s Four-Level Training Evaluation Model. The projects were 
proposed for 4 projects that are 1.Breakfast Talk 2.IC You See 3.Re-Think Positive 4.Systems Thinking. After 
the implementation, the employees have well cooperation in the projects causing exchange of 
knowledge between each other, realizing the exact goals, helping colleagues as teamwork. Furthermore, 
the service mindset has changed, so the employees’ work potential has increased. 
Keywords: Appreciative Inquiry, Learning Organization, Bank 
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บทน า  
ธนาคารหมูทอง สาขาจอมพระเป็นสาขาหนึ่งที่ตั้งอยู่ในอ าเภอจอมพระ จังหวัดสุรินทร์ นับเป็นสถาบันการเงินของ

ภาครัฐ อยู่ภายใต้การก ากับดูแลของธนาคารแห่งประเทศไทย อีกทั้งเป็นสาขาท่ีก่อตั้งข้ึนมาใหม่ มีจ านวนบุคลากรทั้งสิ้น 8 คน 
ท าหน้าที่ให้บริการธุรกรรมทางการเงิน ไม่ว่าจะเป็นด้านเงินฝาก ด้านสินเชื่อ ด้านการลงทุนและตามที่ธนาคารก าหนด ให้แก่
ประชาชนในเขตพื้นที่อ าเภอจอมพระและพื้นที่ใกล้เคียง ซึ่งปัญหาที่ผู้ศึกษาได้พบคือ ในปัจจุบันนี้ ธนาคารต่างๆ รวมถึง
ธนาคารหมูทองมีทางเลือกในการออมและการลงทุนให้กับลูกค้ามากขึ้น ท้ังการออมในรูปแบบการซื้อประกันชีวิต และการ
ลงทุนในกองทุนต่างๆ ซึ่งจะมีระดับความเสี่ยงและโอกาสที่ได้รับผลตอบแทนแตกต่างกัน การแนะน าการซื้อประกันและการ
ลงทุนในหน่วยลงทุนได้นั้น จะต้องมีใบอนุญาตในการเป็นนายหน้าประกันและผู้แนะน าการลงทุน จึงจะสามารถด าเนินการได้ 
มิฉะนั้นจะเป็นการฝ่าฝืนกฎหมายและผิด พ.ร.บ.ประกันชีวิต พ.ร.บ. ประกันวินาศภัยและ พ.ร.บ. หลักทรัพย์ ตามที่กฎหมาย
ก าหนด ใบอนุญาตเป็นเอกสารที่ยืนยันถึงความน่าเช่ือถือ คุณภาพ และมาตรฐานของความรู้ที่ได้รับการยอมรับจาก สมาคม
ประกันชีวิต คปภ. และ ก.ล.ต. ซึ่งทางธนาคารหมูทอง สาขาจอมพระ มีบุคลากรทั้งสิ้น 8 คน มีใบอนุญาตนายหน้าประกัน
จ านวน 5 คน และใบอนุญาตผู้แนะน าการลงทุนเพียง 1 คน บ่งบอกได้ว่าบุคลากรยังขาดทักษะ และความรู้ความเข้าใจ
เกี่ยวกับเรื่องการลงทุนในหน่วยลงทุนต่างๆเป็นจ านวนมาก ท าให้ความสามารถในการแนะน าผลิตภัณฑ์ที่ตอบสนองต่อลูกค้า
ไม่กระจ่างและครบถ้วน ซึ่งอาจไม่ได้รับความสนใจในการใช้บริการเกี่ยวกับหน่วยลงทุน ส่งผลต่อผลการด าเนินงานที่ไม่
สามารถบรรลุเป้าหมายได้ อีกทั้งส่งผลต่อความพึงพอใจและการบริการที่ล้าช้าในการให้บริการ 

เพื่อมุ่งหวังให้องค์กรเพิ่มศักยภาพ ขีดความสามารถของบุคลากร เพื่อการแนะน าผลิตภัณฑ์ต่างๆที่เหมาะสมแก่
ลูกค้า และสามารถให้ข้อมูลได้อยา่งกระจ่างครบถ้วน อีกทั้งเพื่อบรรลุเป้าหมายที่ธนาคารก าหนด ผู้ศึกษาจึงสนใจเรื่องของแนว
ทางการสร้างองค์กรแห่งการเรียนรู้ โดยการใช้แนวคิดสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry) [1] ร่วมกับ SECI Model [2]  
และรูปแบบการประเมินของเคิร์กแพทริค (Kirkpatrick’s Four-Level Training Evaluation Model) [3] เพื่อเป็นแนวทาง
ในการสร้างบรรยากาศท าให้บุคลากรมีการพัฒนาตนเองอยู่เสมอและให้เกิดเป็นองค์กรแห่งการเรียนรู้  
 
วัตถุประสงค ์

1. เพื่อศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับประสบการณ์ด้านบวกในการบริการของบุคลากรธนาคารหมูทอง สาขาจอมพระ จังหวัด
สุรินทร์  
2. พัฒนาศักยภาพและส่งเสริมความรู้ในด้านการลงทุนให้กับบุคลากรธนาคารหมูทอง สาขาจอมพระ จังหวัดสุรินทร์ 
3. เพื่อศึกษาแนวทางในการพัฒนาองค์กรให้เป็นองค์กรแห่งการเรียนรู้ 

 
วิธีด าเนินงาน 

1. ระเบียบวิธีการศึกษา 
เป็นการวิจัยเชิงปฏิบัติการ (Action Research) โดยผู้ศึกษาใช้หลักสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI) เป็น

เครื่องมือหลักในการด าเนินการศึกษา เพื่อค้นหาแนวทางในการสร้างองค์กรแห่งการเรียนรู้ ร่วมกับแนวคิดและทฤษฎีที่น ามา
ประยุกต์ใช้ ได้แก่ SECI Model และรูปแบบการประเมินของเคิร์กแพทริค (Kirkpatrick’s Four-Level Training Evaluation 
Model) 

2. กลุ่มเป้าหมาย 
 การเลือกผู้มีส่วนร่วมในโครงการวิจัยครั้งนี้ มีจ านวน 8 คน โดยเป็นจ านวนทั้งหมดของบุคลากรธนาคารหมูทอง 

สาขาจอมพระ จังหวัดสุรินทร์ ได้แก่ ผู้จัดการธนาคาร 1 คน ผู้ช่วยผู้จัดการธนาคาร 1 คน พนักงานปฏิบัติการ 2 คน ลูกจ้าง
ปฏิบัติการ 2 คน และลูกจ้างโครงการสนับสนุนนโยบายรัฐ 2 คน   

3. การเก็บข้อมูลในการศึกษา 
แหล่งที่มาของข้อมูล ได้แก่ 
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1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ สั งเกตพฤติกรรมและปฏิกิริยา
ตอบสนองโดยตรงของผู้ถูกสัมภาษณ์ 

2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นข้อมูลที่ได้จากการค้นคว้าบทความทางวิชาการ หนังสือ ข้อมูล
อิเล็กทรอนิกส์ และงานวิจัยต่างๆที่เกี่ยวข้อง 
4.   ขั้นตอนการด าเนินการศึกษา 
เครื่องมือที่ใช้ศึกษา คือ สุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI) โดยใช้แบบจ าลอง 4-D (4-D model) เพื่อใช้ใน

การค้นหาประสบการณ์ด้านบวก โดยการตั้งค าถามและการสังเกตเชิงสร้างสรรค์ ซึ่งประกอบด้วย 
ขั้นตอนแรกคือ การค้นหา (Discovery) เป็นขั้นตอนการค้นหาประสบการณ์ที่ดีที่สุดด้านบวกในการ

ปฏิบัติงาน ที่พบเจอด้วยตนเองหรือจากการบอกเล่าของบุคลากรในองค์กร แล้วน าผลที่ได้จากการสัมภาษณ์ไปวิเคราะห์ สรุป
หาจุดร่วม (Convergences) และจุดโดดเด่น (Divergences) เพื่อตอบวัตถุประสงค์ของการศึกษาข้อแรก โดยมีค าถามเชิง
บวกปลายเปิด ดังน้ี 

1. ตั้งแต่เข้ามาท างานในธนาคารหมูทองมีความประทับใจและความภาคภูมิใจอะไรบ้าง 
2. เพื่อนร่วมงานท่ีประทับใจและเป็นต้นแบบในการท างาน 
3. มีการแลกเปลี่ยนเรียนรู้อะไรบ้างท่ีช่วยท าให้คุณปฏิบัติงานดีขึ้น 
ขั้นตอนที่ สองคือ การสร้างฝัน (Dream) เป็นขั้นตอนการน าผลสรุปจากการวิ เคราะห์จุดร่วม 

(Convergences) และจุดโดดเด่น (Divergences) มาวาดฝันเพื่อให้เกิดเป็นองค์กรแห่งการเรียนรู้ 
ขั้นตอนที่สามคือ การออกแบบ (Design) เป็นขั้นตอนการน าจุดร่วม (Convergences) และจุดโดดเด่น 

(Divergences) มาออกแบบโครงการเพื่อตอบสนองกับการสร้างฝัน (Dream) และตอบวัตถุประสงค์ข้อที่ 2 
และขั้นตอนท่ีสี่คือ การลงมือท า (Destiny) เป็นขั้นตอนในการน าแบบแผนกิจกรรมที่ออกแบบไว้มาปฏิบัติ

จริง เพื่อพัฒนาให้เป็นองค์กรแห่งการเรียนรู้ตามที่วาดฝันไว้ เพื่อตอบวัตถุประสงค์ในข้อที่ 3 ซึ่งการประเมินได้ใช้รูปแบบการ
ประเมินของเคิร์กแพทริค (Kirkpatrick’s Four-Level Training Evaluation Model) มาประยุกต์ในการประเมินผลการ
พัฒนาของบุคลากร โดยจะท าการประเมินผลการพัฒนาของบุคลากรหลังจากด าเนินโครงการไปแล้ว 3 สัปดาห์ 
 
ผลการศึกษา 
 จากการสัมภาษณ์บุคลากรธนาคารหมูทอง สาขาจอมพระ จังหวัดสุรินทร์ จ านวน 8 คน โดยใช้แนวคิดสุนทรียสาธก 
(Appreciative Inquiry: AI) เป็นเครื่องมือในการค้นหาประสบการณ์ด้านบวก โดยการออกแบบค าถามตามกระบวนการ
สุนทรียสาธก ท าให้ได้ทราบถึงประสบการณ์ด้านบวกในความประทับใจและภาคภูมิใจที่สุดตั้งแต่ท างานที่ธนาคารหมูทอง ใน
ด้านเพื่อนร่วมงานท่ีประทับใจและเป็นต้นแบบในการท างาน และในด้านการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ที่ท าให้การปฏิบัติงานดีขึ้น โดย
ผู้ศึกษาได้น าเอาประสบการณ์ด้านบวกมาวิเคราะห์ สรุปหาจุดร่วม (Convergences) และจุดโดดเด่น(Divergences) พบว่ามี
จุดร่วม ทั้งหมด 10 ประเด็น ได้แก่ 1) บรรยากาศการท างานเป็นกันเอง 2) การท างานเป็นทีม3) การพัฒนาตนเอง 4) การ
สอนงานแบบพี่สอนน้อง 5) เรียนรู้จากความผิดพลาด 6) เรียนรู้โดยสอบถามจากผู้รู้ 7) ท างานด้วยความรวดเร็ว ถูกต้อง 
แม่นย า 8) ได้รับค าชมจากลูกค้า 9) การได้เข้ามาท างานในธนาคารหมูทอง และ10) มีเป้าหมายที่ชัดเจน รับผิดชอบในงานให้
แล้วเสร็จทันเวลา ในส่วนจุดโดดเด่น พบทั้งหมด 2 ประเด็น ได้แก่ 1) การได้เป็นท่ียอมรับและรู้จัก 2) ทัศนคติที่ดี 

จากการวิเคราะห์และสรุปหาจุดร่วมและจุดโดดเด่น ผู้ศึกษาได้น าจุดร่วมที่มีความถี่ใน 5 อันดับแรก ได้แก่ 1) 
บรรยากาศการท างานเป็นกันเอง 2) การท างานเป็นทีม 3) การพัฒนาตนเอง 4) การสอนงานแบบพี่สอนน้อง และ 5) เรียนรู้
จากความผิดพลาด ในส่วนของจุดโดดเด่น ผู้ศึกษาได้เลือกประเด็นเรื่อง ทัศนคติที่ดี ซึ่งผู้ศึกษาได้เล็งเห็นว่าจุดโดดเด่นที่พบมี
ความส าคัญ จากนั้นน าจุดร่วมและจุดโดเด่นมาวาดฝันถึงสิ่งที่องค์กรควรจะเป็นได้ดังนี้ มุ่งพัฒนาศักยภาพของบุคลากรเพื่อให้
เกิดการบริการอย่างมีคุณภาพ รวมถึงการสร้างองค์กรให้เป็นองค์กรแห่งการเรียนรู้ และน าไปขยายผลเป็นโครงการเพื่อพัฒนา
ประสิทธิภาพการท างานและเกิดเป็นองค์กรแห่งการเรียนรู้ ได้ทั้งหมด 4 โครงการ คือ โครงการที่ได้ด าเนินการแล้ว ได้แก่ 1)
โครงการ Breakfast Talk 2) โครงการ IC You See 3) โครงการ Re-think positive และโครงการที่รอด าเนินการ ได้แก่ 
โครงการ Systems Thinking ในแต่ละโครงการมีรายละเอียดดังนี้ 

1) โครงการที่ 1 Breakfast Talk ประเด็นที่น ามาใช้คือ บรรยากาศการท างานเป็นกันเอง เป็นโครงการเพื่อเปิด
โอกาสในการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ระหว่างพนักงานแต่ละคน อีกทั้งลดปัญหาการมาปฏิบัติงานสาย และรับประทานข้าวเช้าเกิน
เวลา 
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2) โครงการที่ 2 IC You see ประเด็นที่น ามาใช้คือ การท างานเป็นทีมและการสอนงานแบบพี่สอนน้อง เป็น
โครงการเพื่อส่งเสริมความรู้ในด้านการลงทุน และน าไปใช้สอบให้ได้มาซึ่งใบอนุญาตผู้แนะน าการลงทุน 

3) โครงการที่ 3 Re-Think Positive ประเด็นที่น ามาใช้ ทัศนคติที่ดี เป็นโครงการเพื่อให้มีการเปลี่ยนแปลง
รูปแบบวิธีคิดและมีมุมมองที่เปิดกว้าง 

4) โครงการที่ 4 Systems Thinking ประเด็นที่น ามาใช้ การพัฒนาตนเองและการเรียนรู้จากความผิดพลาด เป็น
โครงการเพื่อให้พนักงานปฏิบัติงานอย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
 ต่อมาผู้ศึกษาได้ท าการสรุปผลจากโครงการที่ด าเนินการแล้ว ซึ่งได้ประยุกต์ใช้รูปแบบการประเมินของเคิร์กแพทริค 
(Kirkpatrick’s Four-level Training Evaluation Model) [6] มาเป็นเครื่องมือวัดผลของโครงการในการพัฒนาศักยภาพของ
บุคลากร เพื่อให้เกิดการบริการอย่างมีคุณภาพ รวมถึงการสร้างองค์กรให้เป็นองค์กรแห่งการเรียนรู้ ซึ่งการประเมินผลสามารถ
แบ่งออกเป็น 2 ช่วง ในช่วงที่ 1 จะเป็นการประเมินผลในระดับของการประเมินปฏิกิริยาตอบสนอง (Reaction) และการ
ประเมินการเรียนรู้ (Learning) และการประเมินพฤติกรรมที่เปลี่ยนไปหลังอบรม (Behavior) ส่วนในช่วงระยะที่ 2 เป็นการ
ประเมินผลในระดับของการประเมินผลลัพธ์ที่เกิดขึ้นต่อองค์กร (Results) โดยใช้แบบประเมินการปฏิบัติงานประจ าปีของ
ธนาคาร ซึ่งเป็นการประเมินรายบุคคลจะท าการประเมินปีละ 1 ครั้งในทุกๆสิ้นปี ดังนั้นผลประเมินด าเนินโครงการระยะที่ 1 มี
ดังนี ้

1. โครงการ Breakfast Talk 
 การประเมินปฏิกิริยาตอบสนอง (Reaction Evaluation) : จากการสังเกตบุคลากรให้ความสนใจในโครงการนี้ 
และชอบการเตรียมอาหารเช้ามารับประทานร่วมกัน อีกทั้งมีการเตรียมตัวในหัวข้อท่ีจะพูดมาก่อน 
 การประเมินการเรียนรู้ (Learning) : จากการสังเกตบุคลากรมีการพูดคุยเสนอแนะและแลกเปลี่ยนความคิด มี
การถาม-ตอบข้อสงสัย น าปัญหาที่พบเจอกับลูกค้ามาปรึกษา เพ่ือหาแนวทางแก้ไข และร่วมหาแนวทางท าให้องค์กรบรรลุ
เป้าหมาย อีกท้ังบางท่านมีการจดบันทึกข้อมูลเกี่ยวกับข่าวสาร ผลิตภัณฑ์ เพิม่เตมิที่เป็นความรู้ 

การประเมินพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไปหลังอบรม (Behavior Evaluation)  
ก่อน: บุคลากรบางท่านจะมาไม่ทันเวลาไม่มีการพูดคุยหรือเสนอความคิดเห็นในที่ประชุม ส่งผลตอบการรับรู้

ข่าวสารข้อมูลขององค์กรที่ไม่ครบถ้วน ท าให้บางครั้งตอบค าถามลูกค้าไม่ชัดเจน รวมถึงไม่มีการแลกเปลี่ยนความรู้ใหม่ๆ 
ระหว่างกัน  

หลัง: บุคลากรมาก่อนเวลา แสดงถึงความสนใจ มีการเตรียมความพร้อม ซักถามในส่วนที่สงสัย ท าให้เกิดการ
แลกเปลี่ยนความคิดระหว่างบุคลากร น าความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือค าลั่งใหม่ๆ มาเล่าให้ฟัง อีกท้ังหาแนวทางในการท าให้
องค์กรบรรลุเป้าหมาย 

2. โครงการ IC You See 
การประเมินปฏิกิริยาตอบสนอง (Reaction Evaluation) : จากการสังเกตบุคลากรช่วยกันค้นหาจุดเด่นของ

ผลิตภัณฑ์จากรายละเอียดที่รวบรวมมา และท าความเข้าใจในเง่ือนไขของผลิตภัณฑ์แต่ละตัว จากนั้นน ามาจัดท าเป็นคู่มือ เพื่อ
ใช้ประกอบการเสนอผลิตภัณฑ์ในเบื้องต้นแก่ลูกค้า อีกท้ังเป็นความรู้เพื่อน าไปใช้สอบให้ได้มาซึ่งใบอนุญาตผู้แนะน าการลงทุน  

การประเมินการเรียนรู้ (Learning) : จากการสังเกตบุคลากรสามารถเสนอผลิตภัณฑ์ในเบื้องต้นเกี่ยวกับด้านการ
ลงทุนมากขึ้นนอกเหนือจากผลิตภัณฑ์ด้านเงินฝาก 
 การประเมินพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไปหลังอบรม (Behavior Evaluation)  
 ก่อน : บุคลากรบางท่านไม่กล้าที่จะตอบค าถามของลูกค้าเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับการลงทุน เนื่องจากมีความรู้ไม่
เพียงพอท่ีจะตอบค าถาม 
 หลัง : บุคลากรสามารถตอบค าถามลูกค้าเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับการลงทุนในเบื้องต้นได้มากขึ้น 

3. โครงการ Re-Think Positive 
การประเมินปฏิกิริยาตอบสนอง (Reaction Evaluation) : จากการสังเกตบุคลากรให้ความสนใจในโครงการนี้

เป็นอย่างดี เห็นได้จากบุคลากรสนุกในการพยายามค้นหาสิ่งหรือเหตุการณ์ที่ตนเองไม่ชอบ หรือท าให้หงุดหงิดออกมา เพื่อ
ต้องการหามุมมองที่แตกต่างจากสิ่งท่ีตนเองคิด  

การประเมินการเรียนรู้ (Learning) : บุคลากรน าการคิดมุมมองนี้ไปประยุกต์ในการปฏิบัติงาน โดยได้สัมภาษณ์
บุคลากรหลังจากด าเนินโครงการได้ 3 อาทิตย์ พบว่าเมื่อแต่ละคนเผชิญปัญหาหรือเหตุการณ์ที่ท าให้หงุดหงิด ตนมักจะน า
แนวคิดนี้มาปรับใช้ 
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การประเมินพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไปหลังอบรม (Behavior Evaluation)  
ก่อน : บุคลากรมีสีหน้าไม่ยิ้มแย้ม แจ่มใส ใช้น้ าเสียงไม่นุ่มนวล ขณะที่มีผู้มาใช้งานเป็นจ านวนมาก และไม่อยาก

ออกไปปฏิบัติหน้าที่ด้านนอก ต้องมีการบอกให้ไปปฏิบัติหน้าที่ข้างนอกทุกครั้ง 
หลัง : บุคลากรมีความกระตือรือรน้ในการออกไปปฏบิัติหน้าท่ีด้านนอกเอง โดยไม่ต้องมีการบอก และให้บริการที่ยิ้ม

แย้ม แจ่มใส ใช้น้ าเสียงนุ่มนวลมากข้ึนในการอธิบายผลิตภัณฑ์ ได้รับค าชมจากผู้ได้รับบริการ 
จากผลการศึกษา ตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 ศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับประสบการณ์ด้านบวกในการบริการของบุคลากร

ธนาคารหมูทอง สาขาจอมพระ พบว่าสามารถน าประสบการณ์ด้านบวกมาขยายผลให้เป็นโครงการและน าไปพัฒนาศักยภาพ
ของบุคลากร รวมถึงการสร้างองค์กรแห่งการเรียนรู้ได้ ตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 2 พัฒนาศักยภาพและส่งเสริมความรู้ในด้านการ
ลงทุนให้กับบุคลากรธนาคารหมูทอง สาขาจอมพระ จะเห็นได้จากโครงการ IC You See พบว่า บุคลากรมีความรู้ในด้านการ
ลงทุนเพิ่มมากขึ้น สังเกตจากมีการน าคู่มือมาใช้เพื่อตอบค าถามเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ด้านการลงทุนในเบื้องต้นมากขึ้น จากผล
การด าเนินโครงการแสดงให้เห็นว่าบุคลากรมีศักยภาพและความรู้ในด้านการลงทุนเพิ่มขึ้น และตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 3 ศึกษา
แนวทางในการพัฒนาองค์กรให้เป็นองค์กรแห่งการเรียนรู้ จากการด าเนินโครงการทั้ง 3 โครงการ พบว่า ท าให้เกิดการ
แลกเปลี่ยนเรียนรู้ระหว่างกัน รู้เป้าหมายที่ ชัดเจนตรงกัน ช่วยเหลือซึ่งกันและกัน เกิดการท างานเป็นทีม อีกทั้งรูปแบบ
ความคิดในการให้บริการเปลี่ยนไป ท าให้บุคลากรมีศักยภาพในการท างานมากขึ้น  บ่งบอกถึงการพัฒนาที่มุ่งไปสู่การเป็น
องค์กรแห่งการเรียนรู้ 

สรุปการศึกษา 
ในการศึกษาครั้งนี้ผู้ศึกษาต้องการศึกษาถึงแนวทางการสร้างองค์กรแห่งการเรียนรู้ โดยประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก 

(Appreciative Inquiry) เพื่อมุ่งหวังให้องค์กรเพิ่มศักยภาพ ขีดความสามารถของบุคลากร พบว่า ตามแนวคิดสุนทรียสาธก
การค้นหาประสบการณด์้านบวกตามกระบวนการ วงจร 4-D ท าให้ค้นพบสิ่งท่ีดีที่สุดในตัวบุคลากร ในองค์กร ซึ่งสามารถน ามา
ขยายผลออกแบบเป็นโครงการและด าเนินการ เพื่อเพิ่มศักยภาพของบุคลากรและเป็นแนวทางในการพัฒนาองค์กรไปสู่องค์กร
แห่งการเรียนรู้ การน าพาองค์กรไปสู่การเป็นองค์กรแห่งการเรียนรู้ได้นั้น จะต้องมีองค์ประกอบ 5 ประการ ซึ่งผู้ศึกษาได้
ออกแบบโครงการให้สัมพันธ์กับองค์ประกอบดังกล่าว ดังนี้ 

1) ความรอบรู้และความเช่ียวชาญส่วนบุคคล (Personal Mastery) สัมพันธ์กับ โครงการ Breakfast Talk  
2) แบบแผนทางความคิด (Mental Model) สัมพันธ์กับโครงการ Re-Think Positive 
3) การร่วมก าหนดเป้าหมาย (Shared Vision) สัมพันธ์กับ โครงการ Breakfast Talk 
4) การเรียนรู้ร่วมกันเป็นกลุ่ม (Team Learning) สัมพันธ์กับ โครงการ IC You see, โครงการ Breakfast Talk 
5) การคิดเชิงระบบ (Systems Thinking) สัมพันธ์กับ โครงการ Systems Thinking 

ทั้งนี้ผู้ศึกษาได้น าเอาแนวคิดการจัดการความรู้ SECI Model มาประยุกต์ใช้ในการออกแบบและด าเนินโครงการ จะ
เห็นได้ว่าบุคลากรมีการแลกเปลี่ยนเรียนรู้กัน โดยมีการแลกเปลี่ยนความรู้ทั้งแบบความรู้ชัดแจ้ง (Explicit) และความรู้ฝังลึก 
(Tacit) ดังนี ้

1) โครงการ Breakfast Talk บุคลากรมีการพูดคุยเสนอแนะและแลกเปลี่ยนความรู้ มีการถาม-ตอบข้อสงสัย 
น าปัญหาที่พบเจอกับลูกค้ามาปรึกษา เพื่อหาแนวทางแก้ไข ถือเป็นการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ประสบการณ์ฝังลึกระหว่างกัน 
(Socialization) และร่วมหาแนวทางท าให้องค์กรบรรลุเป้าหมาย อีกทั้ง บุคลากรบางท่านมีการจดบันทึกข้อมูลเกี่ยวกับ
ข่าวสาร ผลิตภัณฑ์ เพิ่มเติมที่เป็นความรู้ 

2) โครงการ IC You See บุคลากรช่วยกันค้นหาจุดเด่นของผลิตภัณฑ์จากรายละเอียดที่รวบรวมมา และท า
ความเข้าใจในเงื่อนไขของผลิตภัณฑ์แต่ละตัว จากนั้นน ามาจัดท าเป็นคู่มือ ถือเป็นการแลกเปลี่ยนเรียนรู้โดยสามารถแยกแยะ
แบ่งประเภทและท าให้อยู่ในรูปเอกสาร (Combination) ทั้งนีบุ้คลากรสามารถน าคู่มือมาใช้เพื่อตอบค าถามเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์
ด้านการลงทุนมากขึ้น นอกเหนือจากผลิตภัณฑ์ด้านเงินฝาก เป็นการแลกเปลี่ยนเรียนรู้โดยผ่านการอ่านและท าความเข้าใจใน
เอกสาร แล้วน าไปปฏิบัติจริง (Internalization) ในระยะถัดไปมีการแบ่งหัวข้อของเนื้อหาในการสอบใบอนุญาตผู้แนะน าการ
ลงทุน โดยให้ท าการสรุป short note และหมุนเวียนกันอ่านท าความเข้าใจ เพื่อลดระยะเวลาในการศึกษา ถือเป็นการ
แลกเปลี่ยนความรู้แบบฝังลึกไปเป็นความรู้แบบชัดแจ้ง (Externalization) 
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3) โครงการ Re-Think Positive บุคลากรให้ความสนใจในโครงการนี้เป็นอย่างดี เห็นได้จากบุคลากรสนุกใน
การพยายามค้นหาสิ่งหรือเหตุการณ์ที่ตนเองไม่ชอบ หรือท าให้หงุดหงิดออกมา เพื่อต้องการหามุมมองที่แตกต่างจากสิ่งที่
ตนเองคิด เกิดการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ประสบการณ์ฝังลึกระหว่างกัน (Socialization) 

การศึกษาถึงแนวทางการสร้างองค์กรแห่งการเรียนรู้ โดยประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry) พบว่า มี
แนวทางในการพัฒนา คือ การเปิดโอกาสให้มีการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ มีการฝึกมองในมุมมองที่เปิดกว้างมากขึ้น มีโครงการที่
ส่งเสริมให้เกิดการท างานเป็นทีม จากการด าเนินโครงการสามารถสรุปได้ว่า บุคลากรมีการพูดคุยเสนอแนะและแลกเปลี่ยน
ความรู้มากขึ้น มีการร่วมหาแนวทางท าให้องค์กรบรรลุเป้าหมาย มีความรู้ในผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับการลงทุนมากขึ้น อีกทั้งมีความ
กระตือรือร้น และท าให้มีการบริการที่ประทับใจ ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของ [4] คือ มีแนวทางการปฏิบัติงานร่วมกัน ซึ่ง
ส่งเสริมด้วยกิจกรรมเพื่อสังคม และแนวทางการแลกเปลี่ยนความรู้และการพัฒนาความรู้ในการปฏิบัติงาน ด้วยกิจกรรมพูดคุย
ตอนเช้าและการประชุมการด าเนินงาน อีกทั้งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ [5] และ [6] พบว่า บุคลากรมีความตั้งใจท างาน 
มีความรู้และมีประการณ์มากขึ้น  
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วิทยาลัยมหาวิทยาลัยขอนแก่น. 
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แนวทางการปรับปรุงคุณภาพการบริการของ สหกรณ์การเกษตรเชียงยืน จ ากัด จังหวัดมหาสารคาม  
APPROACH TO IMPROVE THE SERVICE QUALITY OF CHIENGYUN AGRICULTURAL 

COOPERATIVE LIMITED, MAHASARAKHAM PROVINCE. 
 

นิภาพร ศรเีชียงหา1 
อัมพน ห่อนาค2 

อัมพอนาค3 
บทคัดย่อ 

แนวทางการปรับปรุงคุณภาพการบริการของสหกรณ์การเกษตรเชียงยืน จ ากัด จังหวัดมหาสารคาม มีวัตถุประสงค์เพื่อ
ศึกษาพฤติกรรมของสมาชิกที่มาใช้บริการ และศึกษาความพึงพอใจของสมาชิกท่ีใช้บริการสหกรณ์การเกษตรเชียงยืน จ ากัด เพื่อ
เสนอแนะแนวทางการปรับปรุงคุณภาพการบริการ โดยใช้แบบสอบถามพฤติกรรมและความพึงพอใจคุณภาพบริการ จากกลุ่ม
ตัวอย่างสมาชิกสหกรณ์ 380 ราย ผลการศึกษา พบว่า ร้อยละ 70.26 ท าธุรกรรมด้านสินเช่ือ/ช าระเงินกู้ และร้อยละ 61.84 ให้
เหตุผลที่เลือกใช้บริการเพราะมีอัตราดอกเบี้ยเหมาะสม ส่วนความพึงพอใจในการใช้บริการ พบว่า สมาชิกให้ความพึงพอใจในระดับ
มากที่สุด ได้แก่ การให้บริการด้วยความสุขและเป็นมิตร (ค่าเฉลี่ย 4.24) การให้บริการนอกสถานท่ีที่สมาชิกสะดวก (ค่าเฉลี่ย 4.27) 
และความมีจิตใจบริการ ใส่ใจสมาชิก (ค่าเฉลี่ย 4.23) จึงได้ก าหนดแนวทางการปรับปรุงคุณภาพเป็น 3 โครงการ ได้แก่ 1.โครงการ
มอร์นิ่งทอล์ค 2.โครงการปรับปรุงการให้บริการ และ 3.โครงการช่องทางด่วนพิเศษ 
ค าส าคัญ: ความพึงพอใจ  คุณภาพการบริการ  สหกรณ์การเกษตรเชียงยืน จ ากัด 
 

Abstract 
 The study of guidelines for improving service quality of Chiengyun Agricultural Cooperative Limited, 
Mahasarakham Province.  The objective is study the behavior of members use the service and study the 
satisfaction of members use the service of Chiengyun Agricultural Cooperetive Limited. To suggestions for 
improving service quality. By using behavioral and service quality satisfaction from a sample of 380 people. The 
study indicated that 70.26 percent was credit transaction and loan payment, 58.75 percent choose to use the 
service because of the appropriate interest rate.  As for service satisfaction, it was found that the highest 
satisfaction level was happy and friendly service ( average 4. 24) , providing off- site services that members live 
(average 4.27)  and service mind, caring members (average 4.23) .  Therefore has specified the guideline into 3 
projects, 1). Morning talk project 2). Service improvement project and 3). Special expressway project.     
Keywords: Satisfaction, Service quality, Chiengyun Agricultural Cooperative Limited. 
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บทน า 
 สถาบันการเงินถือได้ว่ามีบทบาทต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศเป็นอย่างมาก ได้ถูกก่อตั้งขึ้นมาเพื่อสนับสนุนการ
ไหลเวียนของเงินในประเทศให้เกิดความคล่องตัว และใช้ให้เกิดประโยชน์สูงสุด สถาบันการเงินมีหลายประเภท ได้แก่  ธนาคาร
พาณิชย์ ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณก์ารเกษตร ธนาคารเพื่อการน าเข้าและสง่ออก ธนาคารอาคารสงเคราะห์ รวมทั้งบริษัท
เงินทุนหลักทรัพย์ บริษัทประกันชีวิต และสหกรณ์ประเภทต่าง ๆ ได้แก่ สหกรณ์การเกษตร สหกรณ์ประมง สหกรณ์นิคม สหกรณ์
ร้านค้า สหกรณ์ออมทรัพย์ สหกรณ์เครดิตยูเนียน และสหกรณ์บริการ เป็นต้น  
 สหกรณ์ คือ องค์กรๆหนึ่งที่เกิดขึ้นจากการรวมกลุ่มกันด้วยความสมัครใจ เพื่อด าเนินงานทั้งในด้านความคิด ระบบ
บริหารจัดการผลผลิต และบุคคลโดยใช้หลักประชาธิปไตยเพื่อสนองความต้องการทั้งด้านเศรษฐกิจ สังคม และวัฒนธรรม[1] ดังนั้น 
สหกรณ์การเกษตรจึงเปน็สหกรณ์ประเภทหนึ่ง ที่จัดตั้งข้ึนในหมู่ผู้ทีม่ีอาชีพทางการเกษตร รวมกันจัดตั้งขึ้น โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อให้
สมาชิกด าเนินกิจกรรมร่วมกันและช่วยเหลือซึ่งกันและกัน เพื่อแก้ไขความเดือดร้อนในการประกอบอาชีพของสมาชิก และช่วยยก
ฐานะความเป็นอยู่ของสมาชิกให้ดีขึ้น[2] ซึ่งสหกรณ์การเกษตรถือว่าเป็นธุรกิจประเภทการให้บริการ ด าเนินธุรกิจในด้านการรับ
ฝากเงิน การให้สินเชื่อแก่สมาชิก การรวมกันซื้อปัจจัยการผลิต และการรวมกันขายผลผลิตของสมาชิก ท าให้การบริการจึงมีความ
จ าเป็นที่จะต้องสร้างความประทับใจในการมาใช้บริการให้กับสมาชิก เพื่อสร้างผลลัพธ์ที่ดีและก่อให้เกิดสัมพันธภาพที่ดีให้กับ
สมาชิก ส่งผลให้สมาชิกมีสภาวะจิตใจที่ดีต่อองค์กร มีฐานะทางเศรษฐกิจและความเป็นอยู่ท่ีดีขึ้น 

สหกรณ์การเกษตรเชียงยืน จ ากัด จังหวัดมหาสารคาม จดทะเบียนเป็นสหกรณ์การเกษตรเมื่อวันที่ 21 มิถุนายน 2517 
ในปี พ.ศ. 2561 สหกรณ์มีสมาชิกจ านวน 6,599 คน  จ านวน 84 กลุ่ม 12 ต าบลในอ าเภอเชียงยืนและอ าเภอช่ืนชม[3] สมาชิกส่วน
ใหญ่ประกอบอาชีพเกษตรกรรม โดยมีผลผลิตหลักได้แก่ ข้าว ทั้งนี้ ในการบริการแกส่มาชิกของสหกรณ์การเกษตรเชียงยืน จ ากัด 
นอกจากจะให้บริการด้านธุรกรรมทางการเงิน และด้านสินเช่ือแล้ว ยังให้ความช่วยเหลือตามนโยบายของรัฐบาลจากโครงการต่าง 
ๆ ที่มอบหมายให้กับทางสหกรณ์การเกษตรเป็นผู้จัดบริการให้แก่สมาชิกโดยตรง ท าให้สหกรณ์มีภาระที่ต้องรับผิดชอบในงานท่ีต้อง
ให้บริการกับสมาชิกเพิ่มมากข้ึน เป็นผลให้มีการบริการที่ล่าช้า บางครั้งสมาชิกต้องรอนานเกินไป และเกิดความไม่พึงพอใจในการ
บริการ ประกอบกับในพื้นที่มีสถาบันการเงินอื่นได้เข้ามามีบทบาทในการให้สินเช่ือเกษตรกรด้วยเช่นเดียวกัน ท าให้สมาชิกของ
สหกรณ์การเกษตรมีช่องทางในการเลือกท าธุรกรรมมากขึ้น ซึ่งมีผลกระทบต่อการด าเนินธุรกรรมและธุรกิจของสหกรณ์ 

ดังนั้น ผู้ศึกษาในฐานะที่เป็นพนักงานของสหกรณ์การเกษตรเชียงยืน จ ากัด จึงมีความสนใจที่จะศึกษาแนวทางปรับปรุง
คุณภาพการบริการของสหกรณ์การเกษตรเชียงยืน จ ากัด เพื่อสร้างความพึงพอใจให้กับสมาชิก และ เพิ่มประสิทธิภาพในองค์กร
ต่อไป 
 
วัตถุประสงค์ของการศึกษา 
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการ ของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรเชียงยืน จ ากัด 
 2. เพื่อศึกษาความพึงพอใจของสมาชิกที่ใช้บริการ จากสหกรณ์การเกษตรเชียงยืน จ ากัด  
 3. เพื่อเสนอแนะแนวทางการปรับปรุงคุณภาพการบริการ ของสหกรณ์การเกษตรเชียงยืน จ ากัด 
 
วิธกีารศึกษา 
 ส าหรับวิธีการศึกษา ผู้ศึกษาใช้แบบสอบถามตามเครื่องมือที่เรยีกว่า SERVQUAL จากนั้นน ามาตรวจสอบความสอดคลอ้ง
ภายในชุดเดียวกันโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปวิเคราะห์ทางสถิติ SPSS (Statistical for Social Sciences) เทคนิคการวัด ได้ค่า
สัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบัค (Cronbachs’ Alpha Coefficient) ข้อค าถามรายด้าน โดยมีเกณฑ์สัมประสิทธิ์อัลฟาตาม 
Sekaran and Bougie (2010) [4] ถ้าความเช่ือมั่นของแบบสอบถามน้อยกว่า 0.6 ถือว่าใช้ไม่ได้ (Poor)  0.7 ยอมรับได้  
(Acceptable)  มากกว่า 0.8 ดี (Good) ซึ่งค่าสัมประสิทธิ์อัลฟาครอนบัคของค าถามมี 0.971 แบบสอบถามนี้อยู่ในเกณฑ์ดี
สามารถน าไปใช้ได้ มีวิธีการศึกษาดังนี้ 
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 1. ประชากรที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ สมาชิกสหกรณ์การเกษตรเชียงยืน จ ากัด จังหวัดมหาสารคาม โดยเฉลี่ยต่อเดือนจาก
จ านวนสมาชิกทั้งหมด 6,599 คน  [5] ก าหนดกลุ่มตัวอย่างที่ศึกษาโดยใช้สูตรของ Taro Yamane [6] ได้ขนาดตัวอย่างจ านวน 
377.08 และเพื่อความสะดวกในการจัดเก็บข้อมูลจึงใช้กลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 380 คน   
 2. เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถามเกี่ยวกับคุณภาพการบริการ ประกอบด้วย 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน ซึ่งมีระดับการวัดแบบมาตรนามบัญญัติ (Nominal Scale) สถิติที่ใช้วิเคราะห์เป็นการแจกแจงความถี่และสรุปผลเป็นร้อยละ 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการ ของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรเชียงยืน จ ากัด ซึ่งมีระดับการวัดแบบมาตร
นามบัญญัติ (Nominal Scale) สถิติที่ใช้วิเคราะห์จะเป็นการแจกแจงความถี่และสรุปผลเป็นร้อยละ  

ส่วนที่ 3 ข้อมูลความพึงพอใจของสมาชิกท่ีมีต่อการให้บริการของสหกรณ์การเกษตร เชียงยืน จ ากัด  โดยการใช้ 
“SERVQUAL” เป็นเครื่องมือในการสร้างแบบสอบถามประกอบด้วย การวัดคุณภาพการบริการ 5 ด้าน ได้แก่ ด้านความน่าเชื่อถือ
วางใจ ด้านการตอบสนองต่อลูกค้า ด้านการให้ความเช่ือมั่นต่อลูกค้า ด้านการเอาใจใส่และเข้าใจลูกค้า และด้านความเป็นรูปธรรม
ของบริการ แบบสอบถามใช้แบบมาตราส่วนประมาณค่า (Likert scale) ก าหนดความพึงพอใจเป็น 5 ระดับ ตั้งแต่มากที่สุด มาก 
ปานกลาง น้อย และน้อยที่สุด เพื่อบอกระดับความคิดเห็น สถิติที่ใช้วิเคราะห์ประกอบด้วยความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน และน าผลที่ได้ท าการแปรผลวิเคราะห์ ประมวลผล และน าเสนอโดยใช้เกณฑ์ดังนี้ 

มาตรวัด ค่าเฉลี่ย การแปลผล 
5 4.50 – 5.00 พึงพอใจมากท่ีสุด 
4 3.50 – 4.49 พึงพอใจมาก 
3 2.50 – 3.49 พึงพอใจปานกลาง 
2 1.50 – 2.49 พึงพอใจน้อย 
1 1.00 – 1.49 พึงพอใจน้อยท่ีสุด 

ส่วนท่ี 4 ข้อเสนอแนะอื่น ๆ ลักษณะค าถามเป็นแบบปลายเปิด ให้สมาชิกที่เป็นกลุ่มตัวอย่างได้แสดงความคิดเห็น 
 3. การเก็บรวบรวมข้อมูล ท าการเก็บข้อมูลจากสมาชิกที่มาใช้บริการในช่วง เดือนกุมภาพันธ์ – เดือนมีนาคม 2562 โดย
แจกแบบสอบถามใหก้ับสมาชิกท่ีเข้ามาใช้บริการ ด้วยวิธกีารเก็บตัวอย่างแบบตามสะดวกจนครบจ านวน 
ผลการศึกษา 

1. ประชากรศาสตร์ 
 ผลการศึกษาข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย ร้อยละ 51.84 มีอายุระหว่าง 41-50 
ปี ร้อยละ 35.53 มีการศึกษาระดับประถมศึกษา ร้อยละ 48.68 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 10,001-15,000 บาท ร้อยละ 
49.21  

2. พฤติกรรมการใช้บริการของสมาชิก 
 ผลการศึกษาพฤติกรรมของสมาชิกสหกรณ์ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นสมาชิกสหกรณ์มาแล้ว 5-10 ปี ร้อยละ 
46.05 มาใช้บริการจากสหกรณ์เดือนละครั้ง ร้อยละ 42.63 ส่วนใหญ่สมาชิกจะใช้บริการท าธุรกรรมด้านสินเช่ือ/ช าระเงินกู้ ร้อยละ 
70.26 และเหตุผลที่เลือกใช้บริการสหกรณ์เพราะมีการคิดอัตราดอกเบี้ยที่เหมาะสม ร้อยละ 61.84  

3.ความพึงพอใจในคุณภาพการบริการ 
 ผลการศึกษาความพึงพอใจในคุณภาพบริการของสหกรณ์ 5 ด้าน เป็นดังนี้  1) ด้านความน่าเชื่อถือ พบว่า สมาชิกให้
ความพึงพอใจในระดับมาก ได้แก่ การให้บริการตั้งแต่ครั้งแรกที่สมาชิกมาใช้บริการ (ค่าเฉลี่ย 4.04) ความจริงใจในการแก้ปัญหา
ให้กับสมาชิก (ค่าเฉลี่ย 4.01) คุณภาพและความถูกต้องของการท ารายการ (ค่าเฉลี่ย 3.87) และให้ความพึงพอใจในระดับปาน
กลาง ได้แก่ การให้บริการบนมาตรฐานเดียวกันกับลูกค้าทุกราย (ค่าเฉลี่ย 3.39) 2) ด้านการตอบสนองต่อสมาชิก พบว่า สมาชิก
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ให้ความพึงพอใจในระดับมาก ได้แก่ ความยินดีและเต็มใจในการช่วยเหลือและให้บริการ (ค่าเฉลี่ย 3.69) ความพร้อมในการ
ให้บริการตลอดเวลา (ค่าเฉลี่ย 3.61) และให้ความพึงพอใจในระดับน้อย ได้แก่ การให้ค าแนะน าและอธิบายให้เข้าใจง่าย (ค่าเฉลี่ย 
2.54) และความรวดเร็วในการให้บริการ (ค่าเฉลี่ย 2.52) 3)ด้านการให้ความเชื่อมั่นต่อลูกค้า พบว่า สมาชิกให้ความพึงพอใจใน
ระดับมากที่สุด ได้แก่ การให้บริการด้วยความสุขและเป็นมิตร (ค่าเฉลี่ย 4.24 ) และให้ความพึงพอใจในระดับมาก ได้แก่ 
ความสามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า (ค่าเฉลี่ย 3.99) ความเช่ียวชาญและทักษะความรู้ของเจ้าหน้าที่ (ค่าเฉลี่ย 3.91) และการให้
ข้อมูลเกี่ยวกับองค์กรได้เป็นอย่างดี (ค่าเฉลี่ย 3.89) 4) ด้านการเอาใจใส่และเข้าใจลูกค้า พบว่า สมาชิกให้ความพึงใจในระดับมาก
ที่สุด ได้แก่ การให้บริการนอกสถานที่ตามที่สมาชิกสะดวก (ค่าเฉลี่ย 4.27) ความมีจิตใจบริการและใส่ใจสมาชิก (ค่าเฉลี่ย 4.23) 
การแจ้งเตือนสมาชิกสมาชิกในเรื่องต่าง ๆเมื่อถึงก าหนดเวลา (ค่าเฉลี่ย 4.21) ให้ความส าคัญในระดับมาก ได้แก่ เปิดโอกาสให้
สมาชิกได้ซักถามและแสดงความคิดเห็น (ค่าเฉลี่ย 3.88) และให้ความส าคัญในระดับปานกลาง ได้แก่ เข้าใจความต้องการของ
สมาชิกแต่ละราย (ค่าเฉลี่ย 3.39)  และ 5) ด้านความเป็นรูปธรรมของบริการ พบว่า สมาชิกให้ความพึงพอใจในระดับมากทุก
ปัจจัย ได้แก่ มีการประชาสัมพันธ์โดยแผ่นพับและบอร์ดประชาสัมพันธ์ที่ดึงดูดใจ (ค่าเฉลี่ย 4.04) มีเครื่องมือและอุปกรณ์ที่ทันสมัย 
สถานท่ีสะอาด เรียบร้อย สวยงาม (ค่าเฉลี่ย 3.95) เจ้าหน้าท่ีแต่งกายดูดี เหมาะสม สุภาพเรียบร้อย (ค่าเฉลี่ย 3.97) และ มีป้ายช่ือ
แนะน าสถานท่ีและแผนกงานต่าง ๆชัดเจน (ค่าเฉลี่ย 3.89)  
แนวทางการปรับปรุงคุณภาพการบริการ ของสหกรณ์การเกษตรเชียงยืน จ ากัด  

       จากผลการศึกษาที่ได้ ถือว่าเป็นองค์ความรู้ขององค์กรที่จะน าไปใช้ในการปรับปรุงและพัฒนาการบริการของ
สหกรณ์ให้ดียิ่งขึ้น ซึ่งในด้านความน่าเชื่อถือและด้านการตอบสนองต่อลูกค้าแสดงให้เห็นว่ายังควรต้องปรับปรุงแก้ไขอย่างเร่งด่วน 
เพื่อตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจในการบริการให้กับสมาชิกได้อย่างดีที่สุด ดังนั้น จึงได้เสนอแนะแนวทางการ
ปรับปรุงคุณภาพการบริการผ่านโครงการ 3 โครงการ ได้แก่ 1) โครงการ Morning Talk มีวัตถุประสงค์เพื่อเตรียมความพร้อม
ก่อนการให้บริการ ด าเนินการโดยหัวหน้าฝ่าย จัดประชุมในวันจันทร์ของทุกสัปดาห์ เวลา 08.00-08.30 น. และน าข่าวสารสหกรณ์
หรือความรู้ใหม่ ๆ มาน าเสนอให้ทุกคนในฝ่ายได้เข้าใจและปฏิบัติตาม 2)โครงการปรับปรุงการให้บริการ มีวัตถุประสงค์เพื่อให้
สมาชิกได้รับการบริการบนมาตรฐานเดียวกัน การบริการอย่างรวดเร็ว และสร้างมิตรภาพ ความสัมพันธ์อันดีกับสมาชิก ด าเนินการ
โดยให้สมาชิกหยิบบัตรคิวตามล าดับก่อนหลัง และมีการท าบัตรนัดให้สมาชิกล่วงหน้าตามวันที่สมาชิกว่าง และ 3) โครงการ
ช่องทางด่วนพิเศษ มีวัตถุประสงค์เพื่ออ านวยความสะดวกให้กับสมาชิกที่มาใช้บริการสอบถาม ตรวจสอบยอดช าระหนี้ได้รับการ
บริการที่รวดเร็วยิ่งขึ้น ด าเนินการโดย การเพิ่มทางด่วนพิเศษเพื่อเป็นจุดรองรับการบริการสอบถามข้อมูลตรวจสอบการช าระหนี้
ของสมาชิก โดยไม่ต้องหยิบบัตรคิว และหากสมาชิกต้องการช าระหนี้ สหกรณ์จะมีช่องทางพิเศษเป็นช่องทางในการรับช าระหนี้
โดยเฉพาะ 
 
อภิปรายผล 
 จากผลการศึกษาในครั้งนี้ พบว่า มีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ ยุทธพงศ์ ลีลาการุณย์ [7] ที่พบว่า ความพึงพอใจต่อ
คุณภาพการให้บริการนั้น ด้านรูปลักษณ์ผู้ที่มาใช้บริการมีความพอใจด้านการให้ความมั่นใจ ผู้ที่มาใช้บริการมีความพึงพอใจต่อการ
ให้ข้อมูลที่ถูกต้อง เพื่อให้ลูกค้าเช่ือมั่นใจข้อมูลและรู้สึกปลอดภัยที่ใช้บริการมากที่สุด และส่วนด้านการดูแลเอาใจใส่ ผู้ที่ มาใช้
บริการมีความพึงพอใจต่อช่วงเวลาที่เปิดให้บริการของสาขา คือเป็นเวลาท่ีลูกค้าสะดวกมากท่ีสุด [7] และยังมีความสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ เพ็ญนภา จีนสายใจ [8] ที่พบว่า  คุณภาพในการบริการด้านรูปธรรม ด้านความเช่ือถือ ด้านการตอบสนองต่อสมาชิก 
ด้านความเช่ือมั่นต่อสมาชิก และด้านการรู้จัก เข้าใจสมาชิก ในภาพรวมมีระดับคุณภาพการให้บริการอยู่ในระดับมาก  ในส่วน
เปรียบเทียบความคิดเห็นต่อคุณภาพการบริการที่มี เพศ และรายได้ที่แตกต่างกัน ความคิดเห็นต่อคุณภาพการให้บริการไม่แตกต่าง
กัน ส่วนด้านอายุ การศึกษา และระยะเวลาการเข้าเป็นสมาชิกท่ีแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อคุณภาพการบริการที่ต่างกัน[8] 
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ข้อเสนอแนะจากการศึกษาคร้ังนี้ 
 1.ควรได้มีการติดตามและประเมินผลโครงการทั้ง 3 โครงการ ว่าเมื่อด าเนินการแล้วได้เกิดประสิทธิผลและมีประสทิธิภาพ 
จนสามารถสร้างความพึงพอใจให้กับสมาชิกผู้ใช้บริการเพิ่มมากข้ึนเพียงใด 
 2. ควรได้มีการพิจารณาหาแนวทางในการปรับปรุงคุณภาพการให้บริการ ให้เกิดความต่อเนื่องและยั่งยืน รวมทั้งจัดท า
โครงการให้หลากหลายมากยิ่งขึ้น โดยวิเคราะห์จากผลการศึกษาในประเด็นที่น่าสนใจอื่น ๆ อีก   
 
กิตติกรรมประกาศ  
 การศึกษาอิสระเรื่องแนวทางการปรับปรุงคุณภาพการบริการของ สหกรณ์การเกษตรเชียงยืน จ ากัด จังหวัดมหาสารคาม 
สามารถส าเร็จลุล่วงได้เป็นอย่างดีเนื่องจากได้รับความกรุณาจาก รองศาสตราจารย์ อัมพน ห่อนาค อาจารย์ที่ปรึกษา ที่ได้ให้
ค าปรึกษาและคอยช้ีแนะแนวทางในการศึกษาครั้งนี้ และคอยเป็นก าลังใจและแรงผลักดัน จนส าเร็จลุล่วงด้วยดี ผู้ศึกษาจึงใคร่ขอ
กราบขอบพระคุณในความกรุณาของท่านมา ณ โอกาสนี้  
 ขอขอบพระคุณประธานกรรมการ และคณะกรรมการการสอบการศึกษาอิสระที่กรุณาสละเวลาอันมีค่า เพื่อให้ค าแนะน า
และข้อเสนอแนะแนวทางที่ดีต่อการศึกษาครั้งนี้จนส าเร็จ ขอขอบคุณผู้ตอบแบบสอบถาม ผู้ที่มาใช้บริการสหกรณ์การเกษตรเชียง
ยืน จ ากัด จังหวัดมหาสารคาม ที่ได้ให้ข้อมูลและความร่วมมือเป็นอย่างดี 
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การประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก เพื่อเพิ่มความสุขในการท างานให้กับพนักงานกรณีศึกษา บริษัท ABC จ ากัด 
APPLYING APPRECIATIVE INQUIRY TO INCREASE EMPLOYEES’ HAPPINESS IN WORKING:  

A CASE STUDY OF EMPLOYEES AT ABC COMPANY LIMITED 
 

นุชลา วงศ์กลาง1 
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บทคัดย่อ 

การศึกษาการประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก เพื่อเพิ่มความสุขในการท างานให้กับพนักงานกรณีศึกษา บริษัท ABC จ ากัด 
โดยการใช้หลักสุนทรียสาธก มีวัตถุประสงค์ในการศึกษาเพื่อค้นหาประสบการณ์ด้านบวก ความประทับใจในองค์กรที่ท าให้
พนักงานมีความสุขในการท างานโดยใช้สุนทรียสาธก เพื่อหาแนวทางเพิ่มความสุขในการท างานของพนักงานบริษัท ABC 
จ ากัด และเพื่อจัดท าโครงการเพิ่มพูนความสุขในการท างานให้กับพนักงานบริษัท ABC จ ากัด โดยการน าหลักการ 4-D Cycle 
มาหาจุดร่วมและจุดโดดเด่นจากการตั้งค าถามเชิงบวกในการท างานในองค์กร ด้วยวิธีการสัมภาษณ์กลุ่มผู้มีส่วนร่วมในการ
สัมภาษณ์แบบเจาะจง ได้แก่ พนักงานระดับ หัวหน้าแผนกหัวหน้าหน่วย หัวหน้ากลุ่ม หัวหน้ากะ จ านวน 30 คน เพื่อน ามา
เป็นแนวทางในการออกแบบโครงการในการเพิ่มความสุขในการท างานตามแนวคิดและทฤษฎีความสุข ควบคู่กับแนวคิดของ
องค์กรแห่งความสุข จากการศึกษาท าให้ได้โครงการเพิ่มความสุขในการท างานจ านวน 6 โครงการและท าการวัดระดับความสุข
ของพนักงานหลังการจัดกิจกรรม ผลการศึกษาพบว่าพนักงานมีความสุขที่ร้อยละ 64.90 อยู่ในระดับ “มีความสุข” มีภาวะ
ความเครียดในการท างานลดลง และมีความสัมพันธ์ระหว่างหน่วยงาน การสร้างทีมและการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมในการ
ท างานดีขึ้น อัตราการลาออกลดลง จากร้อยละ 4.03 เป็นร้อยละ 3.96 รวมถึงการท างานท่ีมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
ค าส าคัญ : สุนทรียสาธก  แนวคิดการวิเคราะห์สออาร์ ทฤษฎีความสุข  แนวคิดองค์กรแห่งความสุข เครื่องมือวัดความสุข   
 

Abstract 
The study aimed to out find the approach to increase happiness for employees at ABC Company Limited, 
by using Appreciative Inquiry. The objectives were 1) to find the positive experiences of working, 2) to 
design the project for increasing the happiness in working, and 3) to trying to create a project to increase 
happiness in work. This study applied the 4-D Cycle, Find common points and distinctive points from 
posing positive questions in working.by interviewing 30 supervisors in the organization. To be used as a 
guideline in designing a project to increase work happiness based on concepts and theories of happiness 
Coupled with the concept of happiness organization. The results showed that 64.39 percent of the 
employees were happy at the "happy" level and found that the work stress was reduced. There are more 
exchanges of opinions. There is a relationship between departments Team building and work behavior 
modification. The resignation rate has decreased from 4.03 percent to 3.96 percent, including more 
efficient work. 
Keywords: Appreciative Inquiry, SORA Analysis, PREMA Model, Happinometer, Happy Workplace 
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บทน า 
บริษัท ABC จ ากัด มีพนักงานทั้งหมด 734 คน ในปี 2560 บริษัท ABC จ ากัด เริ่มมีการเปลี่ยนแปลงระบบการ

บริหารงานและการเปลี่ยนแปลงโครงสร้างองค์กรใหม่ มีการปรับเปลี่ยนต าแหน่งงาน โอนย้ายข้ามสายงานและมีระบบการ
ประเมินผลการปฏิบัติงานใหม่ที่มีความชัดเจนและมีเงื่อนไขในการท างานมากขึ้น ส่งผลให้พนักงานเกิดความรู้สึกถูกกดดัน 
พนักงานไม่มีความสุขในการท างาน ท าให้ พนักงานขาดงาน ลางาน มาสายและจากข้อมูลรายงานผลการปฏิบัติงานของฝ่าย
ทรัพยากรมนุษย ์บริษัท  ABC จ ากัด ในปี 2561 พบว่าพนักงานลาออกมีอัตราที่ร้อยละ 4.03 ปัญหาดังกล่าวท าให้บริษัท ABC 
จ ากัด มีต้นทุนการบริหารบุคลากรสูงขึ้น พนักงานขาดความจงรักภักดีต่อองค์กร เกิดความความตึงเครียดในการท างานเป็น
อย่างมาก ผู้บริหารได้เล็งเห็นความส าคัญของการบริหารจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์ โดยได้ให้ความส าคัญกับบุคลากรที่ยังอยู่
ในองค์กร ด้วยการสร้างความสุขในองค์กรให้เกิดขึ้นโดยมีแนวคิดท่ีว่าหากบุคลากรมีความสุขในการท างานจะท าให้สามารถ
ผลิตผลงานได้ดแีละมีประสิทธิภาพ ลดการลาออก การขาด การลา มาสาย ของพนักงานได้ จากปัญหาที่พบได้น าทฤษฎีสุนทรี
สาธกมาใช้ในการค้นหาความสุขและสร้างประสบการณ์ในเชิงบวกให้กับบุคลากรผ่านการฟังและการถามอย่างเป็นระบบโดย
กลุ่มผู้มีส่วนร่วมในการศึกษา คือ หัวหน้างานจ านวน 30 คน โดนน าแนวคิดทฤษฎีด้านความสุข และการวิเคราะห์สออาร์ เพื่อ
ออกแบบในการจัดกิจกรรมสร้างความสุขให้กับบุคลากร ให้มีความสอดคล้องตามแนวคิดองค์กรแห่งความสุข และวัดระดับ
ความสุขของพนักงานหลังจัดกิจกรรมด้วยเครื่องมือวัดความสุขด้วยตนเอง ให้ครบทั้ง 9 ด้าน  
แนวคิดทฤษฎีงานวิจัยท่ีเกีย่วข้องในการศึกษา ประกอบไปด้วย 

นิยามของ AI หรือ “Appreciative Inquiry (AI) คือ กระบวนการศึกษาค้นหาร่วมกันเพื่อค้นหาสิ่งที่ดีท่ีสุดในตัวคน  
ในองค์กร หรือของโลกที่อยู่รอบตัวของเรา AI คือกระบวนการค้นหาอย่างเป็นระบบว่าอะไรเป็นสาเหตุส าคัญที่ท าให้ระบบ
ด าเนินไปอย่างดีที่สุด AI เป็นศิลปะของการถามค าถาม ที่น าไปสู่การส่งเสริมให้ระบบมีศักยภาพเพียงพอที่จะพัฒนาไปสู่
ศักยภาพสูงสุด” [1] 

สุนทรียสาธก AI จึงหมายถึง กระบวนการในการศึกษาเพื่อค้นหาสิ่งที่ดีที่สุดในตัวคนจากประสบการณ์ที่ผ่านมาด้วย
การถามที่น าไปสู่สาเหตุที่ท าให้ระบบด าเนินไปอย่างดีที่สุดกระบวนการที่ก่อให้เกิดพลังด้านบวกของ AI นั้นคือวงจร 4-D 
Cycle (Discovery, Dream, Design, Destiny) โดยการมุ่งไปท่ีความสนใจขององค์กรหรือหน่วยงานในเรื่องของศักยภาพด้าน
บวกที่ดีท่ีสุดสิ่งที่เป็นแก่นทางด้านบวกจากประสบการณ์ เพื่อที่จะผลักดันให้เกิดการเปลี่ยนแปลงและการเสริมสร้างให้ดีขึ้น  

แนวคิดการวิเคราะห์สออาร์ “SOAR Analysis คือการวิเคราะห์หาจุดแข็งและวิเคราะห์หาโอกาส การสร้างแรง
บันดาลใจ หรือแรงกระตุ้น และการลงมือปฏิบัติ เพื่อให้ได้ผลลัพธ์ในเชิงบวก การวิเคราะห์นี้ยิ่งท าการวิเคราะห์หาจุดแข็งและ
โอกาสได้มากเท่าไหร่ยิ่งท าให้มีโอกาสที่จะบรรลุเป้าหมายที่ก าหนดมากขึ้นเท่านั้นการวิเคราะห์สออาร์มีกระบวนการค้นหา” 
[2] 

ทฤษฎีความสุข “PERMA Model เป็นโครงสร้างทฤษฎีด้านความเป็นอยู่ที่ดี โดยไม่ได้เพียงแค่เป็นการวัดระดับความ
พึงพอใจในชีวิตเท่านั้นแต่ให้ความส าคัญกับความเป็นอยู่ที่ดีเพื่อเพิ่มความรุ่งเ รืองในชีวิตและโลก สนับสนุนแนวทาง
ประสิทธิภาพการท างานท่ีดีที่สุดประกอบด้วย 5 ปัจจัยที่ก่อให้เกิดสภาพความเป็นอยู่ที่ดีและความสุข ได้แก่ อารมณ์เชิงบวก 
ความรู้สึกดี สบายใจ การมีส่วนร่วมในกิจกรรมโดยสมบูรณ์ การสานสัมพันธ์อย่างแท้จริงกับผู้อื่นและการมีชีวิตอยู่อย่างมี
คุณค่า และการบรรลุความส าเร็จ” [3] จากแนวคิดดังกล่าวสามารถกล่าวได้ว่า ทฤษฎีเกี่ยวกับความสุขสามารถน ามา
ประยุกต์ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลในการออกแบบกิจกรรมเพื่อเป็นการสร้างความน่าเช่ือถือของข้อมูลและการเช่ือมโยงที่ตรง
กับสภาวะความสุขของพนักงานท าให้การจัดกิจกรรมมีโอกาสด าเนินการได้ส าเร็จผลและมีประสิทธิภาพสูงสุด 

ทฤษฎีองค์กรแห่งความสุข “Happy Workplace คือการสร้างองค์กรแห่งความสุข หรือท่ีท างานแห่งความสุขให้ได้
นั้นจะต้องมี 3 อย่างเป็นวิสัยทัศน์หรือเป้าหมายสุดท้าย คือ คนท างานมีความสุข ที่ท างานน่าอยู่ ชุมชนสมานฉันท์ คนท างานมี
ความสุข ต้องให้คนเป็นบุคลากรที่ส าคัญขององค์กรเมื่อไหร่ที่องค์กรให้ความส าคัญกับคน จะได้คนที่เสียสละ และจงรักภักดี
กับองค์กร ที่ท างานน่าอยู่ ต้องท าให้เกิดความสุขกาย สุขใจ ในท่ีท างาน ต้องสร้างสภาพแวดล้อมที่ดีในท่ีท างาน สร้างบทบาท
ของคนในองค์กรให้เหมาะสม ผู้บริหารต้องรับรู้เข้าใจว่าองค์กรแห่งความสุขคืออะไร และสนับสนุนให้เกิดขึ้นในองค์กร” [4] 
 
วัตถุประสงค ์ 

1. เพื่อค้นหาประสบการณ์ด้านบวก ความประทับใจในองค์กร ที่ท าให้พนักงาน บริษัท ABC จ ากัด มีความสุขใน
การท างานโดยใช้สุนทรีสาธก 

2. เพื่อหาแนวทางเพิ่มความสุขในการท างานของพนักงาน บริษัท ABC จ ากัด 
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3. เพื่อจัดท าโครงการเพิ่มพูนความสุขในการท างานให้กับพนักงาน บริษัท ABC จ ากัด 
 
วิธีด าเนินงาน    

บริษัท ABC จ ากัด มีพนักงานทั้งหมด 734 คน ประกอบไปด้วย พนักงานระดับบริหาร 3 คน ผู้จัดการฝ่าย 2 คน 
ผู้จัดการแผนก 3 คน หัวหน้างานระดับต้น 30 คน พนักงานรายเดือน 205 คนและพนักงานรายวันท่ัวไป 419 คน 

กลุ่มผู้มีส่วนร่วมในการศึกษา โดยการคัดเลือกด้วยวิธีการเลือกแบบเจาะจง เป็นพนักงานระดับหัวหน้าแผนก 
หัวหน้าหน่วย หัวหน้ากะ และหัวหน้ากลุ่ม ที่เป็นหัวหน้างานระดับต้นทั้งหมดของ บริษัท ABC จ ากัด จ านวน 30 คน 
เนื่องจากเช่ือว่ากลุ่มพนักงานระดับหัวหน้างาน เป็นผู้ที่มีความคุ้นเคยและเข้าใจอย่างละเอียดทั้งในการปฏิบัติงานและ
ความสัมพันธ์ใกล้ชิดกับพนักงานระดับปฏิบัติการ  

ช่วงระยะเวลาในการศึกษาเก็บรวบรวมข้อมูล ตั้งแต่เดือนธันวาคม 2561 ถึง เดือน มิถุนายน 2562 การเก็บรวบรวม
ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ โดยการใช้หลักของ AI ในการตั้งค าถามซึ่งเป็นค าถามปลายเปิด ให้โอกาสตอบค าถามอย่างเสรีโดยใช้
ระยะเวลาในการสัมภาษณ์ 30 นาทีต่อคนโดยแบ่งออกเป็น 4 ขั้นตอนตาม 4-D Cycle ดังนี ้

การค้นหา (Discovery) ท าการสัมภาษณ์เพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวก หรือประสบการณ์ที่ดีท่ีเกิดขึ้น 
การวาดฝัน (Dream) เป็นการน าข้อมูลที่ได้จากขั้นตอนท่ี 1 การค้นหาท าการวิเคราะห์และสรุปประเด็นที่ส าคัญด้วย

การจัดกลุ่มปัจจัยต่าง ๆ ได้แก่จุดร่วม และจุดโดดเด่น คือ กลุ่มปัจจัยที่มีการค้นพบเป็นไปในทิศทางเดียวกัน แล้วน ามาวาดฝัน
ก าหนดเป้าหมายร่วมกันเพื่อก าหนดแนวทางในการสร้างกิจกรรมที่เพิ่มความสุขให้กับพนักงาน 

การออกแบบ (Design) ออกแบบ ก าหนดเป้าหมายและการวางแผนเพื่อหาแนวทางในการน าไปปฏิบัติจริง  
ใหส้อดคล้องกับองค์กรแห่งความสุข และท าการคัดเลือกโครงการที่เหมาะสมกับพนักงานองค์กรสถานการณ์เวลามาปฏิบัติจริง 

การปฏิบัติ (Destiny) น าแผนงานที่ได้ก าหนดไว้มาปฏิบัติจริง ติดตามผลโดยการสังเกตพฤติกรรม วัดผลโดยการใช้
เครื่องมือวัดความสุข (Happinometer) หลังการท าโครงการเพื่อวัดระดับความสุขของพนักงาน 

การหาแนวทางเพิ่มความสุขในการท างานของพนักงาน จากการน าข้อมูลเชิงบวกที่ได้จากการสัมภาษณ์มาท าการ
วิเคราะห์เพื่อก าหนดจุดแข็ง โอกาส แรงบันดาลใจ และผลลัพธ์ท่ีคาดหวังจะให้เกิดขึ้น เพื่อเพิ่มความน่าเชื่อถือของข้อมูลและ
โอกาสที่จะด าเนินกิจกรรมได้มีประสิทธิภาพ ตรวจสอบผลการวิเคราะห์โดยการเชื่อมโยงใช้กับทฤษฎีความสุขเพื่อให้เกิดความ
สอดคล้องของข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์น าไปสู่การคัดเลือกและด าเนินการสร้างกิจกรรมส่งเสริมความสุขให้กับพนักงาน 

การจัดท าโครงการส่งเสริมและเพิ่มพูนความสุขในการท างาน โดยคัดเลือกกิจกรรมจ านวน 6 โครงการ ด าเนินการ
เสร็จจ านวน 5 โครงการและอยู่ระหว่างด าเนินการ 1 โครงการ ได้แก่โครงการแข่งขันฟุตซอล ต้านภัยยาเสพติด ประกวดร้อง
เพลง สืบสานประเพณีไทยวันสงกรานต์ คลับของคุณแม่ พ่ีสอนน้อง และชมรมคนออม หลังจากนั้นท าการวัดระดับความสุข
ของพนักงานหลังจัดกิจกรรมเพิ่มความสุขพนักงาน ด้วยเครื่องมือวัดความสุขโดยการตอบแบบสอบถามความสุขแต่ละด้น 
ขั้นตอนการวัดความสุขพนักงานหลังการจัดกิจกรรม ประกอบไปด้วย 3 ขั้นตอน 

ขั้นตอนท่ี 1 แบบสอบถามที่ตอบด้วยตนเองด้วยการกรอกข้อมูลลงในแบบสอบถาม  
ขั้นตอนที่ 2 เครื่องมือที่ใช้จัดเก็บข้อมูลและค านวณค่าคะแนนเฉลี่ยความสุขท่ีแสดงผลค่าคะแนนเฉลี่ยความสุขใน 

ทุกตัวช้ีวัด ทุกมิติ และค่าเฉลี่ยรวม 
ขั้นตอนที่ 3 แบบรายงานแสดงค่าเฉลี่ยความสุขรายมิติและค่าเฉลี่ยความ สุขรวมของรายบุคคล และภาพรวมของ

องค์กร โดยแบ่งค าถามออกเป็น 9 ส่วนได้ดังนี้ส่วนที่ 1 ความสุขด้านสุขภาพดี  ส่วนท่ี 2 ความสุขด้านผ่อนคลายดี ส่วนที่ 3 
ความสุขด้านน้ าใจดี ส่วนที่ 4 ความสุขด้านจิตวิญญาณดี  ส่วนที่ 5 ความสุขด้านครอบครัวดี ส่วนที่ 6 ความสุขด้านสังคมดี 
ส่วนท่ี 7 ความสุขด้านใฝ่รู้ดี ส่วนท่ี 8 ความสุขด้านสภาพการเงินดี และส่วนท่ี 9 ความสุขด้านการงานดี  
 
ผลการวิจัย 

การใช้สุนทรียสาธกเพื่อเพิ่มความสุขในการท างานให้กับพนักงานกรณีศึกษา บริษัท ABC จ ากัด โดยใช้ AI ร่วมกับ
การวิเคราะห์สออาร์และการน าแนวคิดทฤษฎีความสุข เพื่อหาแนวทางเพิ่มความสุขในการท างานของพนักงาน สรุปผลการ
ด าเนินงานได้ดังนี ้
 ผลการค้นหาประสบการณ์ด้านบวกความประทับใจในองค์กรที่ท าให้พนักงานมีความสุขในการท างานโดยใช้
กระบวนการ AI พบว่าได้ข้อมูลประสบการณ์เชิงบวกที่เคยเกิดขึ้นกับตัวบุคคลและองค์กรที่ท าให้พนักงานมีความสุข ตลอดจน
สิ่งที่คาดหวังให้เกิดขึ้นกับตนเองและองค์กรผ่านกระบวนการสนทนาด้วยการถาม 5 ค าถาม โดยการเปิดโอกาสให้ตอบอย่าง
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อิสระท าให้ได้ข้อมูลที่เป็นไปในทิศทางเดียวกันและน าไปสู่การออกแบบกิจกรรมในแต่ละด้านเพื่อส่งเสริมการสร้างกิจกรรมขึ้น
ในองค์กร 
 การหาแนวทางเพิ่มความสุขในการท างานของพนักงานบริษัท ABC จ ากัด การน าข้อมูลจากการสัมภาษณ์ไปท าการ
วิเคราะห์หาจุดร่วมจุดโดดเด่นเพื่อหาความเป็นไปได้ในการออกแบบโครงการและท าการคัดเลือกโครงการที่มีความสอดคล้อง
กับประสบการณ์เชิงบวก ซึ่งจากการค้นหาประสบการณ์เชิงบวกท าให้ค้นพบและก าหนดกิจกรรมส่งเสริมความสุขในการ
ท างานของพนักงานประกอบไปด้วย จ านวน 6 โครงการ ด าเนินการเสร็จสิ้นจ านวน  5 โครงการและอยู่ระหว่างด าเนิน
โครงการ 1 โครงการ ได้แก่โครงการแข่งขันฟุตซอล ต้านภัยยาเสพติด ประกวดร้องเพลง สืบสานประเพณีไทย วันสงกรานต์ 
คลับของคุณแม่ พ่ีสอนน้อง และชมรมคนออม  
 ผลการลงมือปฏิบัติจริงตามแผนที่ก าหนด พบว่าพนักงานมีความสุขในการท างานมากขึ้น ภาวะความกดดันและ
ความเครียดจากการท างานลดลง อัตราการลางานน้อยลง อัตราการลาออกลดลงจากเดิมร้อยละ 4.03 ลดลงเป็นร้อยละ 3.96 
พบว่าส่งผลให้พนักงานเกิดความสุขมากขึ้น จากผลการวัดระดับความสุขหลังการจัดกิจกรรมส่งเสริมความสุขให้กับพนักงาน
บริษัท ABC จ ากัด เดิมที่ร้อยละ 54.63 เพิ่มขึ้นเป็นร้อยละ 64.90 ซึ่งสามารถอธิบายได้ว่าระดับความสุขของพนักงานอยู่ใน
สภาวะการท างานท่ีมีความสุข ซึ่งสามารถจ าแนกความสุขในแต่ละมิติได้ดังนี้ ด้านสุขภาพดี ร้อยละ 63.63 อยู่ระดับมีความสุข 
ด้านผ่อนคลายดี ร้อยละ 59.35 อยู่ระดับมีความสุข ด้านน้ าใจดี ร้อยละ 66.78 อยู่ระดับมีความสุข ด้านจิตวิญญาณดี ร้อยละ 
69.71 อยู่ระดับมีความสุข ด้านครอบครัวดีร้อยละ 69.39 อยู่ระดับมีความสุข ด้านสังคมดีร้อยละ 64.15 อยู่ระดับมีความสุข 
ด้านใฝ่รู้ดีร้อยละ 65.17 อยู่ระดับมีความสุข ด้านสุขภาพเงินดีร้อยละ 47.86 อยู่ระดับ ไม่มีความสุข ด้านการงานดีร้อยละ 
66.01 อยู่ระดับ มีความสุข สามารถแสดงผลได้ตามภาพที่ 1 ผลการวัดระดับความสุขพนักงาน 
     
สรุป 

จากการศึกษาในเรื่อง การประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก เพื่อเพ่ิมความสุขในการท างานให้กับพนักงาน กรณีศึกษา บริษัท 
ABC จ ากัด โดยใช้แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับ AI ทฤษฎีเกี่ยวกับความสุข การวิเคราะห์สออาร์ โดยน าผลจากการค้นหา
ประสบการณ์ มาออกแบบโครงการเพิ่มความสุขในการท างานให้มีสอดคล้องกับแนวคิดขององค์กรแห่งความสุข  พบว่า
กระบวนการ AI สามารถน าประสบการณ์เชิงบวกที่ได้จากกระบวนการค้นหามาประยุกต์ใช้ในการวาดฝันหรือคาดหวังและ
ออกแบบให้เกิดความสอดคล้องกับความต้องการและสภาพการณ์ในปัจจุบันได้เป็นอย่างดีท าให้เกิดกิจกรรมใหม่ที่ส่งผลต่อ
ความสุขของพนักงานและต่อยอดกิจกรรมเก่าที่เคยด าเนินการแล้วให้มีความน่าสนใจและสร้างความสุขข้ึนได้อีกครั้ง กิจกรรม
ที่ด าเนินการแล้วเสร็จและประสบความส าเร็จส่งผลต่อความสุขของพนักงานได้ดี คือ กิจกรรมการแข่งขันฟุตซอลต้านภัยยา
เสพติด ที่สอดคล้องด้านสุขภาพดีต่อพนักงาน ท่ีร้อยละ 63.63 และเป็นกิจกรรมที่มีการเสนอให้จัดขึ้นอีกครั้งและต่อเนื่องเพื่อ
ส่งเสริมสุขภาพและจากการสังเกตพฤติกรรมพนักงานท าให้มีความสัมพันธ์อันดีต่อกันในหมู่คณะ  

ข้อเสนอแนะด้านกิจกรรมกับผลการค้นหาและวิเคราะห์ข้อมูล ในการศึกษาเรื่องการเพิ่มความสุขในการท างานของ
พนักงานและได้ด าเนินกิจรรมตามแผนที่ก าหนด พบว่ามีบางกิจกรรมที่ตอบสนองความต้องการและความสุข บางกิจกรรมไม่
สามารถด าเนินการจัดกิจกรรมให้ตรงตามความต้องการด้วยปัจจัยหลายสว่น เช่น งบประมาณ ปัจจัยด้านบุคลากรที่จะผลักดัน
ให้กิจกรรมลุล่วงไปด้วยดี จากการลงมือปฏิบัติจริงในการท ากิจกรรม โดยใช้แนวคิดด้านองค์กรแห่งความสุข มาใช้เป็นแนวทาง
ในการออกแบบกิจกรรม พบว่ากิจกรรมต่าง ๆ ตอบสนองต่อความสุขของพนักงานในแต่ละด้าน ผลการค้นหาประสบการณ์
เชิงบวกสอดคล้องกับผลลัพธ์ที่ได้จากการด าเนินกิจกรรมและเป็นไปในทิศทางเดียวกัน การกิจกรรมต่าง ๆ เป็นการสร้าง
ความสุขในการท างานแก่พนักงานและสร้างมุนมองด้านบวกให้กับองค์กร ควรมีการศึกษาและท ากิจกรรมอย่างต่อเนื่องเพื่อ
ปลูกฝังวัฒนธรรมองค์กร และการคัดเลือกกิจกรรมที่จะตอบสนองต่อสภาวะความสุขของพนักงานเป็นสิ่งที่ต้องค านึงถึงเป็น
อย่างมากเพื่อให้เกิดความสุขที่แท้จริง ให้เกิดความสุขทั้งผู้ให้และผู้รับ จะส่งผลให้เป็นองค์กรแห่งความสุขในระยะยาวและ
ยั่งยืน 
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ภาพที่ 1 ผลการวัดระดับความสุขพนักงาน 

 
ตารางที่ 1 แสดงความหมายของค่าคะแนนเฉลี่ยระดับความสุขตนเอง และความสุขรวม 

 

ค่าเฉลี่ย ความหมาย 
0.00 – 24.99 ไม่มีความสุขอย่าง สะท้อนให้เห็นว่า คนท างานในองค์กรของท่านอยู่ในระดับ “ไม่มีความสุขเลย”  
25.00 – 49.99 ไม่มีความสุขสะท้อนให้เห็นว่า คนท างานในองค์กรของท่านอยู่ในระดับ “ไม่มีความสุข”  
50.00 – 74.99 มีความสุข สะท้อนให้เห็นว่า คนท างานในองค์กรของท่านอยู่ในระดับ “มีความสุข”  
75.00 – 100.0 มีความสุขอย่างยิ่งซึ่งสะท้อนให้เห็นว่า คนท างานในองค์กรของท่านอยู่ใน ระดับ “มีความสุขมาก”  
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สุนทรียสาธกกับการพัฒนาที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรมด้วยพฤติกรรมเชิงบวก กรณีศึกษา ศูนย์ส่งเสริม
อุตสาหกรรมภาคที่ 5 กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม และ สมาพันธ์เอสเอ็มอีไทย จังหวัดขอนแก่น 

APPRECIATIVE INQUIRY UNBLOCKS FIXED ATTITUDES WHICH LEAD TO GREATER POTENTIAL 
FOR SERVICE PROVIDER: A CASE STUDY OF INDUSTRIAL PROMOTION CENTER REGION 5, 

DEPARTMENT OF INDUSTRIAL PROMOTION AND FEDERATIONTHAISME KHON KAEN 
 

ปารณยี์  ลิมปะธราสิทธ์ิ1 
ภิญโญ  รัตนาพันธ์ุ2 

  
บทคัดย่อ 

การวิจัยนี้จัดท าขึ้น โดยมีวัตถุประสงค์ เพื่อ 1. ทราบแนวทางในการพัฒนาที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรม 2. เพื่อให้ที่
ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรมพร้อมที่จะเรียนรู้จากประสบการณ์ของรุ่นพี่ที่ประสบความส าเร็จในอาชีพที่ปรึกษาธุรกิจ 3. เพื่อสร้าง
ความมั่นใจในการปฎิบัติงานให้กับที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรม ด าเนินการ ด้วยวิธีการสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry :AI) 
[1] โดยการสัมภาษณ์และน าข้อมูลมาหาจุดร่วมและจุดโดดแด่นเพื่อประกอบการอ้างอิง และทฤษฎีสอออาร์ (SOAR Analysis) [2] 
โดยมีผู้เข้าร่วมโครงการ คือกลุ่มที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรมที่ประสบความส าเร็จในอาชีพที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรม ในสังกัดของ
ศูนย์ส่งเสริมอุตสาหกรรม ภาคที่ 5กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม และสมาพันธ์เอสเอ็มอีไทย จังหวัดขอนแก่น ได้น ามาก าหนดแนวทาง 
เพื่อการพัฒนาท่ีปรึกษาธุรกิจ หรือ Service Provider สามารถสรุปได้ 3 โครงการ  คือ 1. โครงการบอกเล่าเก้าสิบ 2. โครงการจิบ
กาแฟยามบ่ายคุยกันฉันท์พี่น้อง 3. โครงการฝึกอบรมปฎิบัติการหลักสูตรการสร้างและพัฒนาผู้ให้บริการธุรกิจอุตสาหกรรมด้าน
การวินิจฉัยอุตสาหกรรม   ซึ่งผลของการศึกษาตามวัตถุประสงค์ที่ได้รับ พบว่า 1. ที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรมที่ประสบความส าเร็จ 
ได้รับการพัฒนาจากหลักสูตรสร้างและพัฒนานักวินิจฉัยอุตสาหกรรม  2. ที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรมมีการเรียนรู้ระบบการท างาน
จากรุ่นพี ่3. หลังจากการด าเนินงานท าให้ท่ีปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรมมีความสุขและความมั่นใจในการท างาน 
ค าส าคัญ : สุนทรียสาธก ที่ปรึกษาธุรกิจ ที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรม 

 
Abstract 

This study on Appreciative Inquiry and Development of Industrial Business Consultants with Positive 
Behavior, was conducted to perceive current demands and future tendency demanded by associated industrial 
business consultants for development in order to obtain the guideline for quality and service development.  
Research tools were:  Appreciative Inquiry (AI); that was conducted through a positive interview whereas 
obtained data were analyzed to find outstanding points and common points as references: To use these tool, 
participants of this project were industrial business consultants The results were used to define the guidelines 
for developing industrial business consultants or Service Provider   for 3 projects including: 1) Tell me what’s 
do you like?  2)  Afternoon Coffee Conversation 3) Workshop Project on Creation and Development of Service 
Providers Regarding Industrial Diagnosis whereas all projects were supported by Industrial Promotion Centre 
Region 5, Department of Industrial Promotion. 
Keywords: Appreciative Inquiry, Business Consultants, Service Provider 

                                                           
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต วิทยาลัยบณัฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
โทรศัพท์ : 081 6470319  E-mail: plimpatarasit@gmail.com 
2 อาจารย์ประจ าวิทยาลัยบณัฑิตศกึษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน า 
ในปัจจุบัน การท างานอย่างมีความสุข เป็นปัจจัยส าคัญของการประสบผลส าเร็จในอาชีพการงาน ซึ่ง ความสุขในการ

ท างาน และพฤติกรรมเชิงบวกก็มีส่วนจ าเป็นของการท างานในต าแหน่งที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรม เนื่อง จากการขยายตัวของ
ตลาดอุตสาหกรรม ท าให้มีความต้องการเพิ่มจ านวน และศักยภาพการท างานของที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรม หรือ นักวินิจฉัย
อุตสาหกรรม หรือ Service Provider หรือ SHINDANSHI เพื่อให้ได้รับการยอมรับในกลุ่มผู้ประกอบการ ธุรกิจอุตสาหกรรม 
รวมทั้งกลุ่มผู้ประกอบการหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ หรือ OTOP และสร้างความเช่ือมั่นในกลุ่มผู้ประกอบการที่ต้องการใช้บริการ
จากที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรม เนื่องจากนโยบายของรัฐบาลที่ส่งเสริมให้สถานประกอบการใช้บริการจากที่ปรึกษาธุรกิจ
อุตสาหกรรมในการพัฒนาองค์กร [3] ในด้านการผลิต การสร้างยอดขาย หรือการลดต้นทุนเป็นต้น ในขณะที่ปัจจุบันนี้ ที่ปรึกษา
ธุรกิจอุตสาหกรรมมีจ านวนน้อย ไม่เพียงพอต่อความต้องการของตลาดเนื่องจาก ที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรม ท่ีผ่านการอบรม
หลักสูตรและทักษะในการเป็นที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรม และลงทะเบียนเป็นที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรม ได้ยุติการท างานเป็น
จ านวนมาก เนื่องจากความกดดัน และ การขาดความพร้อมความมั่นใจในการท างานให้บริการค าปรึกษาแก่ผู้ประกอบการ หรือ 
สถานประกอบการ จึงท าให้เหลือท่ีปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรมที่ยังคงท างานและยึดเป็นอาชีพ อย่างจริงจัง มีจ านวนไม่ถึงร้อยละ 50 
ของที่ปรึกษาที่ได้ลงทะเบียนไว้กับทางต้นสังกัด ดังนั้นที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรม จึงไม่เพียงพอต่อความต้องการ ในการขยายตัว
ของตลาดอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีของศูนย์ส่งเสริมอุตสาหกรรมภาคที่ 5 กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม ในการให้บริการค าปรึกษาแก่
สถานประกอบการนั้น ที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรมจะต้องมีความพร้อมทั้งทางด้านวิชาการ ด้านจิตใจ [4]จึงเป็นท่ีมาของการศึกษา 
สุนทรียสาธกกับการพัฒนาที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรมด้วยพฤติกรรมเชิงบวก เพื่อหาแนวทางในการพัฒนา และรักษาที่ปรึกษา
ธุรกิจอุตสาหกรรม โดยการศึกษาจากกลุ่มที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรมที่ประสบความส าเร็จในอาชีพ เพื่อเป็นแนวทาง และหาจุด
เปลี่ยนที่สามารถพัฒนาท่ีปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรม ด้วยวิธีการที่ไม่ซับซ้อน และง่ายต่อการลอกเลียนแบบ 
 ดังนั้น การศึกษาเรื่องสุนทรียสาธกกับการพัฒนาท่ีปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรมด้วยพฤติกรรมเชิงบวก ซึ่งศึกษา ด้วยการใช้
ศิลปะของการตั้งค าถามแบบปลายเปิด โดยเป็นค าถามเชิงบวก จึงมีผลต่อการพัฒนาที่ปรึกษาอุตสาหกรรม เพื่อรองรับการเติบโต
ของตลาดอุตสาหกรรม และธุรกิจเอสเอ็มอีในเขตพื้นที่ในส่วนรับผิดชอบของศูนย์ส่งเสริมอุตสาหกรรมภาคที่ 5 และสมาพันธ์เอส
เอ็มอีไทย จังหวัดขอนแก่น  
 
วัตถุประสงค ์

1.  เพื่อทราบแนวทางในการพัฒนาท่ีปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรม หรือ Service Provider 
2.  เพื่อให้ที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรม หรือ Service Provider มีความคุ้นเคยและพร้อมที่จะเรียนรู้จากประสบการณ์

ของที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรมรุ่นพี่ ที่มีประสบการณ์ เพื่อสร้างความพร้อม และความมั่นใจในการท างานให้ค าปรึกษากับ
ผู้ประกอบการในทุกขนาดขององค์กร 

3.  เพื่อสร้างความมั่นใจให้กับที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรม หรือ นักวินิจฉัยอุตสาหกรรม หรือ Service Provider หรือ 
SHINDANSHI ในการปฎิบัติงาน และมีความตื่นตัว พร้อมที่จะให้ความช่วยเหลือด้วยการให้ค าวินิจฉัย และเป็นที่ปรึกษาให้กับ
องค์กรธุรกิจ 
 
วิธีด าเนินการศึกษา 
 การศึกษาในครั้งนี้ เป็นการศึกษาวิจัยเชิงปฎิบัติการ (Action Research) ซึ่งใช้กลุ่มผู้ร่วมวิจัยจากกลุ่มของที่ปรึกษาธุรกิจ
อุตสาหกรรมภายใต้สังกัดของ ศูนย์ส่งเสริมอุตสาหกรรมภาคที่ 5 กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม และสมาพันธ์เอสเอ็มอีไทยจังหวัด
ขอนแก่น จ านวนทั้งหมด 7 ท่าน ซึ่งได้คัดเลือกโดยวิธีการพฤติกรรมเบี่ยงเบนในเชิงบวก (Positive Deviance) [5]โดยใช้เครื่องมือ
ในการศึกษาคือ 1) วิธีการสุนทรียสาธก เพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวก ความภูมิใจท่ีท าให้ท างานท่ีปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรม ตาม
แนวทาง 4-D ได้แก่ กระบวนการค้นหา (Discovery) กระบวนการสร้างฝัน (Dream) กระบวนการออกแบบ (Design) และ
กระบวนการปฎิบัติงานตามแผนที่วางไว้ (Destiny) 2) วิธีการตามทฤษฎีสออาร์ (SOAR Analysis) ซึ่งท าหลังจากได้ผลการศึกษา 
เพื่อวัดผลการศึกษาว่า จุดแข็ง โอกาส แรงบันดาลใจและผลที่ได้รับว่า สอดคล้องกับสิ่งท่ีต้องการพัฒนาหรือไม่ 
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 การเก็บรวบรวมข้อมูลการศึกษา   
 เริ่มจากเดือน กุมภาพันธ์ พ.ศ. 2562 ถึงเดือน มิถุนายน พ.ศ.2562 
 ศึกษาจากข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) และ ทุติยภูมิ (Secondary Data) ดังนี ้

1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) จากการสังเกตแบบมีส่วนร่วม (Participant Observation) และการสังเกตแบบไม่ 
มีส่วนร่วม (Nonparticipant Observation) รวมทั้งการสัมภาษณ์ที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรมถึงประสบการณ์เชิงบวกในการ
ท างาน ค้นหาความภาคภูมิใจในการท างาน  

2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) จากการศึกษาค้นคว้าและรวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
กับสุนทรียสาธก ตลอดจนการฝึกฝนการใช้สุนทรียสาธกในการท างานและชีวิตประจ าวัน 

3. ออกแบบค าถามเชิงสุนทรียสาธก เพื่อค้นหาจุดเปลี่ยนและ ความมั่นใจ เพื่อสัมภาษณ์ผู้ร่วมวิจัย เกี่ยวกับการเข้ามา
สู่อาชีพที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรม ความแตกต่างระหว่างผู้ให้สัมภาษณ์กับผู้ที่ไม่ประสบความส าเร็จในอาชีพ และจุดเปลี่ยนท่ีท า
ให้เกิดความพร้อมที่จะท าหน้าที่ที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรม และได้น าข้อมูลที่ได้รับไปวาดฝันถึงสิ่งที่ที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรม
ต้องการเพื่อที่จะพัฒนาตนเอง และการท างานแบบใดที่ท าให้ที่ปรึกษาธุรกิจมีความสุข  และออกแบบการท างาน เพื่อน าไปสู่การ
ด าเนินการในโครงการ เพื่อน าไปสู่การพัฒนาท่ีปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรมแบบยั่งยืน ด้วยพฤติกรรมเชิงบวก 

การตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า (Triangulation) 
การศึกษาครั้งน้ีใช้การตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า (triangulation) ได้แก่ 
1. การตรวจสอบด้านข้อมูล (Data Triangulation) ดังนี ้

1.1 ด้านเอกสาร ใช้การรวบรวมข้อมูลเรื่องเดียวกันที่มาจากแหล่งต่างกัน 
1.2 ด้านบุคคล เป็นการตรวจสอบว่าถ้าผู้ให้ข้อมูลจะเป็นข้อมูลที่เหมือนกันหรือไม่ ดังนั้น ผู้ศึกษาจึงเก็บข้อมูลโดย

การสัมภาษณ์จากผู้มีส่วนร่วม จ านวนท้ังหมด 7 คน 
2. การตรวจสอบด้านผู้วิจัย (Investigator Triangulation) ผู้ศึกษาท าการตรวจสอบว่าในงานวิจัยของผู้ศึกษาแต่ละคน

ในหัวข้อท่ีคล้ายกัน ได้ข้อมูลที่ไม่ต่างกัน ในขั้นตอนการสัมภาษณ์ 
3. การตรวจสอบด้านวิธีการรวบรวมข้อมูล (Methodology Triangulation) ผู้ศึกษาใช้วิธี เก็บรวบรวมข้อมูลที่

หลากหลาย เพื่อรวบรวมเป็นข้อมูลในเรื่องเดียวกัน โดยใช้การสังเกต และสัมภาษณ์ เมื่อรวบรวมข้อมูลเรียบร้อย ได้น าข้อมูลนั้น
กลับไปตรวจสอบกับผู้มีส่วนร่วมอีกครั้ง 

4. การตรวจสอบด้านทฤษฎี (Theory Triangulation) เป็นการตรวจสอบว่าผู้วิจัยที่ใช้ทฤษฎีต่างกัน จะท าให้การ
ตีความของข้อมูลต่างกันหรือไม่ โดยการตีความแบบแนวคิด 4–D ในการตีความ  
 
ผลการศึกษา 

1.  เพื่อทราบแนวทางในการพัฒนาที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรม หรือ Service Provider จากการศึกษาด้วยการ
สัมภาษณ์พบว่า แนวทางในการพัฒนาที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรมพบว่า กลุ่มที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรมต้องการพัฒนาทางด้าน
การวินิจฉัยสถานประกอบการตามแนวชินดัง (SHINDAN) และทักษะการน าเสนอผลงาน หรือทักษะการพูด 
 2.  เพื่อให้ที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรม หรือ Service Provider มีความคุ้นเคยและพร้อมที่จะเรียนรู้จากประสบการณ์
ของที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรมรุ่นพี่ ที่มีประสบการณ์ เพื่อสร้างความพร้อม และความมั่นใจในการท างานให้ค าปรึกษากับ
ผู้ประกอบการในทุกขนาดขององค์กร 
 จากการศึกษาด้วยการสัมภาษณ์พบว่าที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรม เปิดใจในการรับฟังเรื่องราวดี ๆ จากที่ปรึกษาธุรกิจ
อุตสาหกรรมท่านอื่น รวมถึงมีการแลกเปลี่ยนความรู้ และประสบการณ์ในการท างาน ตั้งแต่ครั้งอดีต ก่อนหน้าที่จะเข้าสู่วงการที่
ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรม  รวมทั้งมีการแบ่งปันประสบการณ์ในการท างานในสาขาอาชีพท่ีปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรม ท าให้มีความ
เข้าใจในอาชีพ และหลักการท างาน ซึ่งจากการที่มีความเข้าใจถึงการท างาน ท าให้ท างานได้อย่างมีความสุข และ สนุกกับงานท่ีท า 
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3.  เพื่อสร้างความมั่นใจให้กับที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรม หรือ นักวินิจฉัยอุตสาหกรรม หรือ Service Provider หรือ 
SHINDANSHI ในการปฎิบัติงาน และมีความตื่นตัว พร้อมที่จะให้ความช่วยเหลือด้วยการให้ค าวินิจฉัย และเป็นที่ปรึกษาให้กับ
องค์กรธุรกิจ 
        จากการศึกษาด้วยการสัมภาษณ์พบว่าที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรม ผู้ผ่านการอบรมจะมีความรู้ มุมมอง และทักษะใน
การวินิจฉัยสถานประกอบการ และมีความเข้าใจสภาวะ และวิธีการในการด าเนินธุรกิจ  รวมทั้งสามารถระบุปัญหา และให้
ค าแนะน า เพื่อให้ความช่วยเหลือต่อ วิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดย่อม หรือสถานประกอบการเอสเอ็มอี และสถานประกอบการ
โอทอป ในพ้ืนท่ีได้ 

ในการค้นหาประสบการณ์เชิงบวกเพื่อเป็นแนวทางในการพัฒนาท่ีปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรม พบว่าปัจจัยร่วมที่มีร่วมกัน
คือ ความต้องการที่จะแบ่งปันความภูมิใจในการท างาน และพร้อมท่ีจะแบ่งปันวิธีการอันซึ่งน าไปสู่ความส าเร็จในสายอาชีพ ให้กับท่ี
ปรึกษารุ่นใหม่ ผ่านประสบการณ์ของที่ปรึกษารุ่นเก่า 
 การวาดฝันในสิ่งที่เราต้องการที่จะเห็น (Dream) ในกลุ่มที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรม คือ ต้องการให้ที่ปรึกษาธุรกิจ
อุตสาหกรรม มีความมั่นใจ และพร้อมที่จะรับงาน รวมทั้งมีความสุขกับการท างาน ท างานโดยปราศจากแรงกดดัน และสามารถท่ี
จะเพิ่มจ านวนที่ปรึกษาธุรกิจผู้ประสบความส าเร็จในอาชีพ ในอนาคตอันใกล้ 
 การออกแบบสิ่งที่เราอยากจะเป็น (Design) จากการวาดความฝันถึงสิ่งที่ต้องการที่จะเห็น มาสู่การออกแบบโครงการ
เพื่อท่ีจะน าไปสู่การปฎิบัติจริง เพื่อท่ีจะสามารถสร้างสิ่งที่ฝันให้เป็นความจริงได้ 
 การด าเนินการ (Destiny) จากการสัมภาษณ์ สู่การวาดฝัน และออกแบบโครงการเพื่อน าไปสู่การปฎิบัติการน าไปสู่การ
พัฒนาท่ีปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรมให้เป็นการพัฒนาอย่างยั่งยืน โดยการน าเสนอ 3 โครงการได้แก่ 
 1.   โครงการบอกเล่าเก้าสิบ มีวัตถุประสงค์เพื่อต้องการทราบแนวทางที่   ที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรมมีความต้องการที่ 
จะพัฒนาความพร้อมในการท าหน้าที่ที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรม ซึ่งพบว่า โครงการนี้เป็นโครงการที่ท าให้ทราบว่า ที่ปรึกษาธุรกิจ
ต้องการพัฒนาทางด้านทักษะการพูดเพื่อเสนอผลงาน ต่อหน้าสาธารณชน และการวินิจฉัยอุตสาหกรรมตามแนวชินดัง (SHINDAN)  

2.   โครงการจิบกาแฟยามบ่ายคุยกันฉันท์พี่น้อง มีวัตถุประสงค์คือ สร้างความสัมพันธ์อันดีระหว่างที่ปรึกษาธุรกิจ รุ่นพ่ี 
และรุ่นน้อง ท าให้มีเวทีและโอกาสในการแลกเปลี่ยนความรู้และพบว่าโครงการนี้ เป็นจุดเปลี่ยนท่ีท าให้ที่ปรึกษาธุรกจิอุตสาหกรรม 
มีความมั่นใจ และความสุขในการท างาน เนื่องจากได้แลกเปลี่ยนความรู้และประสบการณ์กับที่ปรึกษาธุรกิจรุ่นพ่ี และสามารถแลก 
เปลี่ยนข้อมูลการท างานกับที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรมด้วยกันซึ่งจะมีผลต่อการพัฒนาทักษะ ของที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรมรุ่น
ใหม่จากการเรียนรู้จากประสบการณ์ของที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรมรุ่นพ่ี  

3.  โครงการฝึกอบรมเชิงปฏิบัติการหลักสูตร การสร้างและพัฒนาผู้ให้บริการธุรกิจอุตสาหกรรม ด้านการวินิจฉัย
อุตสาหกรรม พบว่าการอบรมในโครงการนี้เป็นจุดเปลี่ยนที่ท าให้ ที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรม ที่ได้รับการอบรมพัฒนาในหัวข้อที่
จ าเป็นส าหรับการเป็นที่ปรึกษา มีความมั่นใจ และความพร้อมที่จะท างานให้ค าปรึกษาแก่สถานประกอบการ เนื่องจากการอบรม
เชิงปฎิบัติการด้านการวินิจฉัยอุตสาหกรรมท าให้ที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรมทราบว่า ปัญหาของสถานประกอบการที่ต้องการการ
แก้ไขคืออะไร  สามารถวินิจฉัยข้อบกพร่องที่มีในองค์กร และสามารถแก้ไขปัญหาได้ตรงจุด ดังนั้น จึงสร้างความมั่นใจ และสร้าง
ความสุขในการท างานของกลุ่มที่ปรึกษาธุรกิจ 
 
สรุป 
 จากการศึกษาในเรื่อง สุนทรียสาธกกับการพัฒนาที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรมด้วยพฤติกรรมเชิงบวก เพื่อค้นหาแนวทาง
ในการพัฒนาท่ีปรึกษาธุรกิจ ซึ่งใช้แนวทางและทฤษฎีสุนทรียสาธก โดยการใช้ค าถามแบบปลายเปิดเพื่อให้ทราบถึงแนวทางและจุด
เปลี่ยนที่ท าให้ที่ปรึกษาธุรกิจมีความมั่นใจ และพร้อมที่จะท างาน  จากการศึกษาพบว่าการพัฒนาที่ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรมด้วย
วิธีการสุนทรียสาธกนั้น เป็นแนวทางเดียวกับงานวิจัยการเพิ่มศักยภาพของบุคลากรจากงานวิจัยของ เอมอร  ไชยบุตร(2558) [6] 
การศึกษาปัจจัยเพ่ือพัฒนาคนในองค์กรโดยใช้สุนทรียสาธก และ สัญญา ใจศิริ (2560) [7] แนวทางการจัดการความรู้ด้าน
สุนทรียสาธก เพ่ือเพ่ิมสมรรถนะในการท างาน ของพนักงาน และ อัจฉราพรรณ จันชู. (2560). แนวทางการพัฒนาประสิทธิภาพ
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การปฎิบัติงานของบุคลากร โดยวิธีการสุนทรียสาธก [8]ซึ่งท าให้หน่วยงานต้นสังกัดสามารถท่ีจะสร้าง พัฒนา และบ ารุง รักษา ที่
ปรึกษาธุรกิจอุตสาหกรรม ในสังกัดของตนเองได้อย่างยั่งยืน 
 
ข้อเสนอแนะ 
 ควรมีการด าเนินโครงการที่วางแผนไว้อย่างต่อเนื่อง เพื่อให้สามารถบรรลุวัตถุประสงค์ที่ต้องการได้ ในแต่ละโครงการ
สามารถที่จะปรับเปลี่ยนแผนได้ตามความต้องการและความเหมาะสมในการพัฒนา และสามารถที่จะน าแผนนี้ไปใช้กับหน่วยงาน
ในสาขาอาชีพอ่ืน เพื่อให้ภาพรวมขององค์กร เป็นองค์กรที่มีการพัฒนาบุคลากรด้วยวิธีการสุนทรียสาธกด้วยพฤติกรรมเชิงบวก 
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[8] อัจฉราพรรณ จันชู. (2560). แนวทางการพัฒนาประสิทธิภาพการปฎิบัติงานของบุคลากร โดยวิธีการสุนทรียสาธก 
กรณีศึกษาธนาคารออมสิน สาขาบ้านกรวด จังหวัดบุรีรัมย์ การศึกษาอิสระ ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัย
บัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น. 
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แนวทางการพัฒนาขีดความสามารถของพนักงานด้านการบริการ ด้วยกระบวนการสุนทรียสาธก 
กรณีศึกษา บริษัท แอดไวซ์ ไอที มอเลย จ ากัด 

GUIDELINES TO ENHANCE THE COMPETENCY OF EMPLOYEES COSTOMER SERVICES 
THROUGH APPRECIATIVE INQUIRY CASE STUDY : ADVICE IT MORLOEI CO., LTD. 

 
ปาริฉัตร พลดาหาญ1 
อัจฉริยะ อุปการกลุ2  

 
บทคัดย่อ 

การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวกและความประทับใจในการท างาน และเพื่อจัดท า 
แนวทางการพัฒนาขีดความสามารถด้านการบริการของพนักงาน บริษัท แอดไวซ์ ไอที มอเลย จ ากัด การศึกษาประยุกต์ใช้
กระบวนการสุนทรียสาธกเป็นแนวคิดหลัก โดยใช้การตั้งค าถามเชิงบวกเพื่อสัมภาษณ์พนักงาน  จ านวน 8 คน และลูกค้า 
จ านวน 17 คน จากผลการสัมภาษณ์ สามารถสรุปปัจจัยที่เป็นจุดร่วมที่ส าคัญของความประทับใจในการท างาน คือ 
บรรยากาศการท างานแบบครอบครัว ความสัมพันธ์อันดีระหว่างเพื่อนร่วมงาน การมีเพื่อนร่วมงานที่ดี การมีหัวหน้างานที่ดี 
การท างานเป็นทีม การให้บริการที่ดี พนักงานดูแลเอาใจใส่ลูกค้า พนักงานมีความเป็นกันเอง และการรับประกันสินค้า  
หลังการขาย จึงได้น าผลการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ร่วมกับซออาร์ แล้วออกแบบโครงการเป็นแนวทางการพัฒนา 
ขีดความสามารถของพนักงาน บริษัท แอดไวซ์ ไอที มอเลย จ ากัด ได้จ านวน 3 โครงการ ได้แก่ โครงการที่ 1 กูรูรอบรู้เรื่อง 
ไอที โครงการที่ 2 I Train I Teach และโครงการที่ 3 All Services และประเมินผลโครงการด้วยเคิร์กแพรทริค  
ค าส าคัญ: สุนทรียสาธก ซออาร์ ขีดความสามารถของพนักงาน ประเมินผลเคิร์กแพรทริค (Krickpatrick) 

 
Abstract 

The objectives of this research were to find positive experiences and work impressions as well as 
to prepare guidelines for competency development for the employee’s customer service of Advice IT 
Morloei Co., Ltd.  Appreciative Inquiry was used as the study tool, by posing positive questions, for 
interviewing 8  employees and 17 customers of the company. The results of the interview could be 
summarized that the convergences factors of work impressions included: family working atmosphere; 
good relationship with colleagues; friendly colleagues and supervisors; good teamwork; good services and 
customer care; friendly staff and product warranty. The results from the analysis combined SOAR, 
therefore used to prepare 3 projects, which were planned to develop competencies for the employees of 
Advice IT Morloei Co., Ltd.: Project 1  Knowledgeable IT guru, Project 2 I Train I Teach and Project 3  All 
Services. Lastly, the project evaluated with Krickpatrick. 
Keywords: Appreciative Inquiry, SOAR analysis, Competency, Krickpatrick 
 

                                                           
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสตูรบรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต วิทยาลัยบณัฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 40000 
   e-mail: Parichat_po@kkumail.com 
2 อาจารย์ประจ า วิทยาลัยบัณฑติศกึษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 40000  
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บทน า  
  ปัจจุบันเทคโนโลยีได้เข้ามามีบทบาทในการด ารงชีวิตของคนเราเป็นอย่างมาก โดยเน้นอ านวยความสะดวกสบาย
ให้กับมนุษย์ รัฐบาลได้มีนโยบายการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศไทย หรือThailand 4.0 เป็นแรงขับเคลื่อนเศรษฐกิจ  
เพื่อผลักดันใหร้ายได้ของประเทศเติบโตก้าวเข้าสู่ประเทศที่มีรายได้สูงภายใน 5 ปีข้างหน้า โดยเป็นการบูรณาการของการผลิต
เข้ากับการเช่ือมต่อทางเครือข่ายในรูปแบบอินเทอร์เน็ต หรือ Internet of Things (IoT) ส่งผลให้ประเทศไทยมีการปรับเปลี่ยน
เข้าสู่ “การขับเคลื่อนเศรษฐกิจด้วยนวัตกรรม” [1] ซึ่งการน าเอานวัตกรรมเข้ามาช่วยเพิ่มจุดแข็งและคุณค่าของธุรกิจ ในอดีต
ธุรกิจด้านไอทีขาดแคลนแรงงานคุณภาพ แรงงานมีทักษะต่ า ไม่มีความรู้พื้นฐานเพียงพอ จึงเป็นสิ่งที่ต้องปรับเปลี่ยนสร้างพื้น
ฐานความรู้ ความเช่ียวชาญ ให้กับแรงงาน และการปรับเปลี่ยนด้านการบริการ อาจต้องน าเอามาตรฐานเข้ามาตรวจสอบ 
เพื่อให้มีความน่าเช่ือถือและมีประสิทธิภาพเพิ่มมากยิ่งขึ้น [2] ทรัพยากรมนุษย์มีบทบาทส าคัญต่อการด าเนินธุรกิจของ
ผู้ประกอบการเป็นอย่างมาก โดยทรัพยากรมนุษย์เป็นทรัพยากรที่มีความส าคัญและสร้างคุณค่าให้เกิดความส าเร็จภายใน
องค์กร ซึ่งองค์กรจะประสบความส าเร็จได้จะต้องค านึงถึงการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ให้มีประสิทธิภาพ โดยจ าเป็นต้องเพิ่ม
ศักยภาพและขีดความสามารถในด้านต่าง ๆ เพื่อให้มีทักษะ ความรู้ ความเชี่ยวชาญ ทัศนคติ และประสบการณ์ในการท างาน 
ซึ่งหากสามารถท าได้ดีกว่าคู่แข่งจะส่งผลให้องค์กรมีขีดความสามารถสูงขึ้น และสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันเหนือ
คู่แข่งได้ หากองค์กรมีการจัดการและรักษาพนักงานที่มีความสามารถให้มีประสิทธิภาพ จะท าให้องค์กรสามารถบรรลุ
เป้าหมายที่ได้ก าหนดไว้และได้รับประโยชน์อย่างคุ้มค่าในระยาวต่อไป [3] 
 บริษัท แอดไวซ์ ไอที มอเลย จ ากัด ตั้งอยู่ที่ เลขที่ 115 หมู่ 11 ต าบลเมือง อ าเภอเมือง จังหวัดเลย ตั้งอยู่ข้าง
มหาวิทยาลัยราชภัฏเลย ก่อตั้งขึ้นเมื่อปี พ.ศ. 2545 เดิมช่ือร้าน ไกรวรรณคอมพิวเตอร์ และในปี 2557 ได้เปลี่ยนจากช่ือร้าน
ไกรวรรณคอมพิวเตอร์ มาเป็น บริษัท แอดไวซ์ ไอที มอเลย จ ากัด ซึ่งบริษัทประกอบธุรกิจจัดจ าหน่ายคอมพิว เตอร์และ
อุปกรณ์ไอทีทุกชนิด ภายใต้เครื่องหมายการค้า แอดไวซ์ อีกทั้งยังมีการบริการซ่อมคอมพิวเตอร์ โน๊ตบุ๊คปริ้นเตอร์อุปกรณ์ต่อ
พ่วงต่าง ๆ รับติดตั้งกล้องวงจรปิด และวางระบบอินเตอร์เน็ต ปัจจุบันบริษัทมีพนักงานทั้งหมด 8 คน ประกอบด้วย ฝ่ายขาย 
2 คน และฝ่ายช่าง 6 คน โดยบริษัทมีลูกค้าหลักจากกลุ่มนักศึกษาและลูกค้าหน่วยงานราชการเป็นส่วนใหญ่ ซึ่งลูกค้าที่เข้ามา
รับบริการจะให้ความส าคัญกับคุณภาพของสินค้าและงานบริการของทางบริษัทเป็นอย่างมาก 
 จากการด าเนินงานด้านการบริการของพนักงานบริษัทในระยะเวลาที่ผ่านมาพนักงานมีการปฏิบัติง านที่มี
ประสิทธิภาพและตรงตามความต้องการของลูกค้ามาโดยตลอด แต่มีบางครั้งท่ีพนักงานอาจจะท างานไม่ทันตามความต้องการ
ของลูกค้าเนื่องจากบริษัทมีท าเลที่ตั้งใกล้สถานศึกษา จึงมีกลุ่มลูกค้าเป็นนักศึกษาและลูกค้าที่เป็นหน่วยงานราชการ  
ทางบริษัทจึงมีการบริการทั้งภายในบริษัทและงานบริการนอกสถานที่ ท าให้งานบริการของบริษัทมีเข้ามาพร้อมกัน จึงท าให้
พนักงานเกิดข้อผิดพลาดหรือข้อบกพร่องในการท างานซึ่งประกอบกับพนักงานบางคนยังขาดความรู้ ทักษะ และประสบการณ์
ในการท างาน เนื่องจากบางคนเข้ามาเป็นพนักงานใหม่ที่มีอายุงานไม่ถึง 1 ปี ท าให้งานการบริการยังไม่เป็นไปตาม
ประสิทธิภาพเท่าที่ควร ดังนั้น บริษัทจึงต้องการพัฒนาในเรื่องของศักยภาพของพนักงานในองค์กร และต้องเน้นประสิทธิภาพ
ที่เกิดจากการท างานให้พนักงาน เพื่อให้พนักงานท างานได้อย่างเต็มขีดความสามารถ 
 จากที่มาและความส าคัญข้างต้นนั้น ผู้ศึกษาในฐานะคณะกรรมการบริหารมีความสนใจศึกษาแนวทางการพัฒนาขีด
ความสามารถของพนักงาน บริษัท แอดไวซ์ ไอที มอเลย จ ากัด โดยใช้กระบวนการสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI) 
เพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวก และความประทับใจของพนักงาน และน ามาก าหนดแนวทางในการพัฒนาขีดความสามารถ
ของพนักงานด้านการบริการ บริษัท แอดไวซ์ไอที มอเลย จ ากัด 
 
วัตถุประสงค ์ 

1. เพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวกและความประทับใจในการท างานของพนักงานด้านการบริการ บริษัท แอดไวซ์ 
ไอที มอเลย จ ากัด 

2. เพื่อจัดท าแนวทางการพัฒนาขีดความสามารถของพนักงานด้านการบริการ บริษัท แอดไวซ์ ไอที มอเลย จ ากัด 
 

วิธีด าเนินงาน    
การศึกษาใช้กระบวนการกระบวนการสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry : AI) เพื่อค้นหาความประทับและ

ประสบการณ์เชิงบวกของพนักงาน ท าให้ได้ปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น [4] และใช้การวิเคราะห์ซออาร์ 
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(SOAR Analysis) [5] ร่วมกับแนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับสมรรถนะ (Competency) [6] น าโครงการไปด าเนินการและประเมินผล
ด้วยการประเมินผลของเคิร์กแพรทริค (Krickpatrick) [7] โดยมีขั้นตอนการศึกษา ดังนี้ 
 ขั้นตอนที่ 1 การค้นหา (Discovery)  
 ขั้นตอนนี้เป็นการศึกษาค้นหาประสบการณ์เชิงบวกและความประทับใจที่ดีที่สุดของการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ของ
พนักงานบริษัทแอดไวซ์ ไอที มอเลย จ ากัด โดยใช้วิธีการตั้งค าถามเชิงบวก เพื่อรวบรวมข้อมูลและน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์หา
ปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและจุดโดดเด่น ใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกในการเก็บรวบรวมข้อมูล และได้เลือกกลุ่มตัวอย่างเฉพาะแบบ
เจาะจง (Purposive Sampling) โดยใช้ชุดค าถามเชิงลึกในการสัมภาษณ์พนักงานจ านวน 8 คนและลูกค้า จ านวน 17 มี
เพียงพอต่อการเก็บรวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ [8] รูปแบบการสัมภาษณ์ใช้แบบสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง (Semi-
structure Interview) โดยมีแนวทางค าถามดังนี ้
 กลุ่มที่ 1 การสัมภาษณ์พนักงาน 8 คน โดยใช้ค าถาม 1) ตั้งแต่เริ่มท างานกับบริษัทมา คุณมีความประทับใจหรือ
ความภาคภูมิใจอะไรบ้าง ช่วยเล่าให้ฟังได้ไหม 2) การท างานของคุณให้ความส าคัญกับเรื่องอะไรบ้าง 3) คุณคิดว่า คุณมีจุดเดน่ 
หรือสิ่งที่คิดว่าท าได้ดีที่สุด ที่ท าให้ลูกค้าเข้ามาใช้บริการที่ร้านเรา 4) คุณคิดว่าการเรียนรู้แบบไหนที่จะช่วยคุณท างานได้ดีขึ้น 
หรือพัฒนาขีดความสามารถด้านการบริการลูกค้าได้ดีข้ึน 5) ในอนาคตคุณอยากจะเห็นบริษัทเป็นอย่างไร และคุณคิดจะท า
อย่างไรได้บ้าง 
 กลุ่มที่ 2 การสัมภาษณ์ลูกค้า 17 คน โดยใช้ค าถาม 1) คุณมีความประทับใจอะไรบ้าง เกี่ยวกับบริษัทของเรา และสิ่ง
ที่คุณชอบที่สุดและประทับใจที่สุดคืออะไร 2) คุณอยากให้พนักงานพัฒนาหรือปรับปรุงด้านการบริการบ้างไหม 3) ในอนาคต
ข้างหน้า คุณอยากเห็นบริษัทของเราเป็นอย่างไร และคุณช่วยแนะน าได้ไหมว่าบริษัทควรจะท าอย่างไร 
 จากผลการสัมภาษณ์น ามาจัดท าความถี่เพื่อค้นหาปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น ดังนี ้
 1) ปัจจัยจุดร่วม (Convergences) ได้แก่ ความถี่จากสิ่งที่ได้ค้นพบตั้งแต่ 3 คนขึ้นไป 
 2) ปัจจัยจุดโดดเด่น (Divergences) ได้แก่ ความถี่ของสิ่งที่ค้นพบน้อยกว่า 3 คน 
 ขั้นตอนที่ 2 การวาดฝัน (Dream)  
 ขั้นตอนการวาดฝันเป็นขั้นตอนที่น าข้อมูลเป็นปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและจุดโดดเด่นที่ได้จากการค้นหาประสบการณ์เชิง
บวกและความประทับใจที่ดีที่สุดในการท างานไปขยายผลต่อหรือสานต่อความฝันที่จะเกิดขึ้นในอนาคต โดยการที่จะวาดฝัน
ขึ้นได้นั้นจะทุกคนจะต้องมีส่วนร่วมในการวาดฝันและน าไปปฏิบัติได้จริง เพื่อที่จะสามารถน ามาเป็นแนวทางการพัฒนาขีด
ความสามารถของพนักงานด้านการบริการ บริษัทแอดไวซ์ ไอที มอเลย จ ากัด ได้มากที่สุด 
 ขั้นตอนที่ 3 การออกแบบ (Design)  
 ข้ันตอนน้ีเป็นการออกแบบการวาดฝันให้เป็นจริง โดยพิจารณาจุดแข็งและโอกาสที่ได้จากการวิเคราะห์ข้อมูลของ
เครื่องมือต่าง ๆ จากการค้นหาและวาดฝัน เพื่อที่จะท าให้สิ่งที่วาดฝันนั้นสามารถน าไปปฏิบัติได้จริง โดยใช้การวิเคราะห์  
ซออาร์ (SOAR Analysis) ในการออกแบบโครงการเพื่อแนวทางการพัฒนาขีดความสามารถของพนักงานด้านการบริการให้มี
ประสิทธิภาพมากขึ้น 
 ขั้นตอนที่ 4 การด าเนินการ (Destiny)  
 ขั้นตอนเป็นขั้นตอนการลงมือท าตามโครงการที่ออกแบบไว้ไปสู่การลงมือปฏิบัติจริง โดยส่วนนี้ผู้ศึกษาจะน าแผนที่
วางไว้ น าเสนอผู้บริหาร ของบริษัท แอดไวซ์ ไอที มอเลย จ ากัด เพื่อน าไปปฏิบั ติจริง ติดตามผล และประเมินผลการ
ด าเนินงานของพนักงานและโครงการที่จะเกิดขึ้น 
 
ผลการวิจัย 

1. ประสบการณ์เชิงบวกและความประทับใจในการท างานของพนักงาน บริษัท แอดไวซ์ ไอที มอเลย จ ากัด 
 การค้นหาประสบการณ์เชิงบวกหรือความประทับใจของพนักงานในการท างาน และความประทับใจของลูกค้า ผู้
ศึกษาได้ท าการสัมภาษณผ์ู้มีสว่นร่วม จ านวน 25 คน  ได้แก่ พนักงาน จ านวน 8 คน และลูกค้า จ านวน 17 คน น าผลจากสิ่งท่ี
ค้นพบมาสรุปเป็นจุดร่วม (Convergences) และจุดโดดเด่น (Divergences) ได้ดังนี้ 
 1.1 ความประทับใจหรือความภาคภมูใิจในการท างานของพนักงาน สรุปได้ดังนี ้
  1) จุดร่วม ได้แก่ บรรยากาศการท างานแบบครอบครัว ความสัมพันธ์อนัดีระหว่างเพื่อนร่วมงาน การมี
เพื่อนร่วมงานท่ีด ีการมีหัวหน้างานท่ีดี และการท างานเป็นทีม 
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  2) จุดโดดเด่น ได้แก ่ลูกค้าพึงพอใจในการให้บริการ การสอนงาน การเปิดโอกาสให้เข้าท างาน ความมี
อิสระในงานท่ีท า และงานท่ีท าตรงกับความรู้ที่ไดเ้รียนมา 
 1.2 สิ่งที่พนักงานให้ความส าคัญในการท างาน สรุปได้ดังนี ้
  1) จุดร่วม ได้แก่ การให้บริการที่ดีแกลู่กค้า ความต้องการของลูกค้า และความพึงพอใจของลูกค้า 
  2) จุดโดดเด่น ได้แก่ ความเอาใส่งานบริการซ่อม ความซื่อสตัย์ต่อลูกคา้ ความตรงต่อเวลา ความเรียบร้อย
ของงาน การให้ค าแนะน าลูกค้า และการดูแลเอาใจใส่ลูกค้า 
 1.3 จุดเด่นหรือสิ่งที่พนักงานท าไดด้ ีสรุปไดด้ังนี ้
  1) จุดร่วม ได้แก่ การให้บริการหลังการขายท่ีด ี
  2) จุดโดดเด่น ได้แก่ การให้ค าแนะน าและให้ความรู้ เกี่ ยวกับสินค้าและการใช้งาน  การมีความรู้ 
ความสามารถ และความช านาญในงานท่ีท า การตอบค าถามลูกค้า การเอาใจใส่ลูกค้า ความกระตือรือร้นในการท างาน การมี
ความจริงใจกับลูกค้า การให้บริการลูกค้าที่เท่าเทียม ความเป็นกันเองกับลูกค้า งานซ่อมมีคุณภาพ และการท างานที่ได้รับ
มอบหมายให้ดี 
 1.4 การเรยีนรู้ที่ช่วยให้พนักงานท างานได้ดีขึ้น และพัฒนาขีดความสามารถด้านการบริการลูกค้า สรุปไดด้ังนี ้
  1) จุดร่วม ได้แก่ การเรียนรู้จากเพื่อนร่วมงานผู้มีประสบการณ์ การสอนงาน การอบรม การแลกเปลี่ยน
ความรู้และประสบการณ์กับเพื่อนร่วมงาน และการสอบถามจากเพื่อนร่วมงาน 
  2) จุดโดดเด่น ได้แก่ การเรียนรู้จากยูทูป (Youtube) การเรียนรู้จากสื่อโซเซียล (Social Media) การ
เรียนรู้และพัฒนาด้วยตนเอง การเรียนรู้จากลูกค้า การเปิดใจยอมรับความรู้ใหม่ การเรียนรู้จากหน้างาน การเรียนรู้เกี่ยวกับ
ซอฟแวร์ การเรียนรู้เกี่ยวกับการเรียนโปรแกรม และการเรียนรู้จากสื่อออนไลน์ 
 1.5 สิ่งที่พนักงานอยากให้บริษัทเป็นในอนาคต และการมสี่วนร่วมพัฒนาของพนักงาน สรุปได้ดังนี้ 
  1) จุดร่วม ได้แก่ บริษัทมีการเจริญเติบโต พนักงานพัฒนาตนเองให้มีความรู้ความสามารถ มีประสิทธิภาพ 
การให้บริการที่ดีแก่ลูกค้า และยอดขายเพิ่มขึ้น 
  2) จุดโดดเด่น ได้แก่ การให้บริการที่มีมาตรฐาน  การพัฒนาความรู้ความสามารถของพนักงาน การ
ผลักดันให้เพื่อนร่วมงานมีการพัฒนาความรู้ความสามารถ บริษัทมีความมั่นคง การมีกฎ ระเบียบ ที่ชัดเจน ลูกค้าเพิ่มขึ้น 
การศึกษากลยุทธ์ของคู่แข่ง การน าเสนอความคิดเห็นกับหัวหน้า สินค้ามีความหลากหลาย 
 1.6 สิ่งทีลู่กค้าประทับใจ สรุปไดด้ังนี ้
  1) จุดร่วม ได้แก่ การให้บริการที่ดี พนักงานดูแลเอาใจใส่ลูกค้า พนักงานมีความเป็นกันเอง และการ
รับประกันสินค้าหลังการขาย 
  2) จุดโดดเด่น ได้แก่ พนักงานพูดจาดี การบริการหลังการขายที่ดี การให้ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้า ช่ือเสียง
ตราสินค้า การจัดเรียงสินค้าเป็นระเบียบ การให้บริการถึงบ้านลูกค้า สินค้ามีความหลากหลาย ความถูกต้องของเอกสาร 
พนักงานมีความสุภาพ อ่อนน้อม จ านวนสาขา การไม่บังคับซื้อสินค้า การให้ความช่วยเหลือเมื่อลูกค้าต้องการ การแนะน า
สินค้า การลดราคา การให้บริการที่รวดเร็ว ร้านมีพื้นที่กว้างขวาง ร้านสะอาด ร้านมีมาตรฐาน สินค้าราคาถูก ท าเลที่ตั้งร้าน
ใกล้บ้าน และร้านมีสินค้าครบครัน 
 1.7 สิ่งทีลู่กค้าต้องการให้พนักงานพัฒนาหรือปรับปรุงด้านการบริการ สรุปไดด้ังนี ้
  1) จุดร่วม ได้แก่ พนักงานมีความรู้เกี่ยวกับสินค้า ความรวดเร็วในการซ่อม พนักงานสามารถให้ข้อมูล
เกี่ยวกับสินค้า และพนักงานสามารถให้ค าแนะน าเกี่ยวกับสินค้า 
  2) จุดโดดเด่น ได้แก่ การพัฒนาทักษะการให้บริการ การสอบถามความต้องการของลูกค้า การดูแลเอาใจ
ใส่ลูกค้า การมีมนุษยสัมพันธ์ การรักษามาตรฐานการบริการ และการให้บริการที่ดี 
 1.8 ภาพอนาคตที่ลูกคา้ต้องการเห็น สรุปไดด้ังนี ้
  1) จุดร่วม ได้แก่ ร้านมีสินค้าท่ีหลากหลาย 
  2) จุดโดดเด่น ได้แก่ ร้านมีที่จอดรถเพียงพอ ร้านมีพื้นท่ีกว้างขวาง ร้านมีส่งเสริมการตลาด ลด แลก แจก 
แถม สินค้าราคาถูก สินค้ามีคุณภาพ ร้านมีมุมกาแฟ ร้านมีมุมส าหรับนั่งรอ การจัดวางสินค้าหาได้ง่าย ร้านมีสินค้าที่เหมาะสม
กับการใช้งานของลูกค้า ร้านเพิ่มมุมบริการอินเตอร์เน็ต การลดราคาสินค้า การแจกของแถม ร้านให้บริการซ่อมที่รวดเร็ว การ
เพิ่มจ านวนช่างซ่อม และร้านมีเครื่องเช็ดราคา 
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 2. แนวทางการพัฒนาขีดความสามารถของพนักงาน บริษัท แอดไวซ์ ไอที มอเลย จ ากัด 
 ผู้ศึกษาได้น าผลจากการสัมภาษณ์พนักงานและลูกค้าโดยใช้ทฤษฎีสุนทรียสาธก ร่วมกับการวิเคราะห์ซออาร์ 
(SOAR Analysis) (ตารางที่ 1) และแนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับสมรรถนะ (Competency) เพื่อจัดท าแนวทางการพัฒนาขีด
ความสามารถด้านการบริการของพนักงานบริษัทแอดไวซ์  ไอที มอเลย จ ากัด  จ านวน 3 โครงการ โดยมีงบประมาณการ
ด าเนินโครงการ 12,000 บาท รายละเอียดการด าเนินโครงการดังนี ้
 โครงการที่ 1 กูรูรอบรู้เรื่องไอที เป็นพนักงานศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับรายละเอียดสินค้าที่วางขายภายในร้านเพื่อ
เพิ่มพูนความรู้ของพนักงานเกี่ยวกับสินค้ากลุ่มสมาร์ทโฟน แท็บเล็ต พีซี โน๊ตบุ๊คและอุปกรณ์ต่อพ่วงต่าง ๆ พนักงานมีการ
แลกเปลี่ยนความรู้เกี่ยวกับสินค้า การซ่อม ทักษะด้านการให้บริการและด้านการขาย งานด้านเอกสาร ปัญหาที่พบจากหน้า
งาน เทคนิคการซ่อม เทคนิคการขายสินค้า และข้อมูลที่เป็นประโยชน์เกี่ยวกับเทคโนโลยี นวัตกรรม และไอที โดยท าการ
ทดสอบความรู้ของพนักงาน ไตรมาสละ 1 ครั้ง รวมทั้งมีการให้รางวัลจูงใจพนักงานมีการพัฒนาศักยภาพของตนเองอย่าง
ต่อเนื่อง เพื่อให้เกิดการขาย การซ่อม และการบริการที่ดีให้แก่ลูกค้า  
 โครงการที่ 2 I Train I Teach เป็นโครงการที่ส่งพนักงานไปอบรมกับซัพพลายเออร์ แล้วกลับมาสอนงานให้กับ
เพื่อนร่วมงานเกี่ยวกับความรู้ที่ได้ไปเรียนรู้มา เช่น สินค้าใหม่ ทักษะการขาย การเขียนแอพพลิเคช่ัน การท าสติ๊กเกอร์ไลน์ 
โปรแกรม และซอฟแวร์ต่าง ๆ  เป็นต้น  
 โครงการที่ 3 All Service เป็นการให้พนักงานสับเปลี่ยนและเรียนรู้การท างานในหลายหน้าที่ ทั้งงานซ่อม งาน
ขาย และงานบริกรหลังการขายที่ออกให้บริการลูกค้าถึงบ้าน  
 
สรุปผลการศึกษา  
  ปัจจัยที่ เป็นจุดร่วมที่ส าคัญของความประทับใจในการท างาน คือ  บรรยากาศการท างานแบบครอบครัว 
ความสัมพันธ์อันดีระหว่างเพื่อนร่วมงาน การมีเพื่อนร่วมงานที่ดี การมีหัวหน้างานที่ดี การท างานเป็นทีม การให้บริการที่ดี 
พนักงานดูแลเอาใจใส่ลูกค้า พนักงานมีความเป็นกันเอง และการรับประกันสินค้าหลังการขาย จากผลการวิเคราะห์วิเคราะห์
ร่วมกับซออาร์ ท าให้ได้แนวทางการพัฒนาขีดความสามารถของพนักงาน บริษัท แอดไวซ์ ไอที มอเลย จ ากัด  ได้จ านวน 3 
โครงการ ได้แก่ โครงการที่ 1 กูรูรอบรู้เรื่องไอที โครงการที่ 2 I Train I Teach และโครงการที่ 3 All Service ซึ่งโครงการช่วย
พัฒนาขีดความสามารถของพนักงานเพิ่มขึ้นร้อยละ 10 ต่อป ีการให้บริการซ่อมมีความรวดเรว็ ซ่อมเสร็จภายใน 2 ช่ัวโมง และ
พนักงานสามารถให้ข้อมูลและให้ค าแนะน าเกี่ยวกับสินค้าได้ร้อยละ 80 ของชนิดสินค้า 
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ตารางที่ 1 การวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) 
 

 
ตารางที่ 2 สรุปแนวทางการพัฒนาขีดความสามารถด้านการบริการของพนักงานบริษัทแอดไวซ์ ไอที มอเลย จ ากัด 
 

ที ่ โครงการ ระยะเวลาด าเนินการ ปี พ.ศ. 2562 งบประมาณ 
(บาท) มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

1 กูรูรอบรู้เรื่องไอที        6,000 
2 I Train I Teach        6,000 
3 All Service        ไม่ม ี

รวมค่าใช้จ่าย (บาท) 12,000 
 

การวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) 
 

สิ่งที่ต้องค้นหาในเชิง 
กลยุทธ์  

(Strategic Inquiry) 
 

จุดแข็ง (Strengths) โอกาส (Opportunities) 
1) พนักงานมีจิตใจแห่งการบริการ (Service 
Mind) ให้บริการที่ดีทั้งก่อนและหลังการ
ขาย 
2) พนักงานทุกคนพร้อมที่จะเรียนรู้และ
พัฒนาขีดความสามารถของตนเอง 
3) พนักงานมีความสัมพันธ์ที่ด ี
4) มีสินค้าท่ีหลากหลาย และมีการ
รับประกันสินค้า 
5) บริษัทมีเชื่อเสียงและไดร้ับความไว้วางใจ
จากลูกค้า 

1. ซัพพลายเออร์ให้ความส าคญัในการ
พัฒนาขีดความสามารถของพนักงาน 
2) ผู้บรโิภคนยิมใช้บริการร้านท่ีมช่ืีอเสียง
หรือมีสาขาครอบคลุมทั่วประเทศ  

เจตนาหรือสิ่งดีๆ ที่อยาก
เห็นเพ่ือองค์กร 

(Appreciative Intent) 
 

สิ่งที่เราต้องการจะเป็น (Aspirations) ผลลัพธ์ (Results) 
1) เป็นร้านแรกท่ีลูกค้านึกถึงและมาใช้
บริการ 
2) พนักงานมีทกัษะและขีดความสามารถใน
การท างาน การบริการ การขายเพิ่มขึ้น 
และมเีทคนิคดีกว่าร้านอ่ืนๆ ในพ้ืนท่ี  
3) ลูกค้าประทับใจมากข้ึนและกลบัมาเป็น
ลูกค้าประจ ามากยิ่งข้ึน  

1) ขีดความสามารถด้านการบริการของ
พนักงานเพิ่มขึ้นร้อยละ 10 เมื่อ
เปรียบเทยีบก่อนท าโครงการ และพนักงาน
สามารถให้ข้อมูลเกีย่วกับสินค้าไดร้้อยละ 
80 จากเดมิร้อยละ 60 ของชนิดสินค้า  
2) การให้บริการซ่อมมีความรวดเร็วมากข้ึน 
สามารถซ่อมฮาร์ดแวร์ภายใน 1 วัน และ
ซอฟท์แวร์ ภายใน 2 ช่ัวโมง  
3) ลูกค้ามีความประทับใจและความพึง
พอใจมากข้ึน ร้อยละ 10 เมื่อเปรยีบเทียบ
ก่อนท าโครงการ 
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การด าเนินชีวิตตามหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงที่ส่งผลต่อการน าไปประยุกต์ใช้ของประชาชน  
ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี 

LIVING BASED ON SUFFICIENCY ECONOMY PHILOSOPHY AFFECTING APPLICATION OF 
PEOPLE IN UBON RATCHATHANI AREA 

 
ปิยากร  อมรวงศ1์  ธัญเทพ  ภูสิทธ์ิ 2  วัชรากร  ไตรรตันาภิกลู3 

อมรรัตน์ พรประเสริฐ4 
 

บทคัดย่อ 
การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาการด าเนินชีวิตตามหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงที่ส่งผลต่อการน าไปประยุกต์ใช้

ข อ งป ร ะ ช า ชน ใน เ ขตจั ง ห วั ด อุ บ ล ร าช ธ า นี  ก ลุ่ ม ตั ว อ ย่ า ง ที่ ใ ช้ ใ น ก า ร วิ จั ย  คื อ  ป ร ะ ช า ชน ใน เ ขตจั งห วั ด
อุบลราชธานี  จ านวน 400 คน เครื่องมือที่ ใ ช้ในการวิจัยเป็นแบบสอบถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า  5 ระดับ  
มีค่าความเช่ือมั่นทั้งฉบับเท่ากับ 0.94 โดยสถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมุติฐาน คือ การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ  ผลการวิจัย
พบว่ า  การด า เนิน ชีวิ ตตามหลักปรั ชญา เศรษฐกิจพอเพียงที่ ส่ งผลต่ อการน า ไปประยุ กต์ ใ ช้ของประชาชน  
ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี  เมื่อพิจารณาประชาชนเป็นรายด้านโดยเรี ยงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย  ดังนี้  
ด้านความพอประมาณ ด้านความมีเหตุผล ด้านการมีคุณธรรม ด้านเศรษฐกิจ และด้านทรัพยากรและสิ่งแวดล้อม 
ค าส าคัญ : การด าเนินชีวิต เศรษฐกิจพอเพียง การประยุกต์ใช้ 
 

Abstract 
 This research aims to study living based on sufficiency economy philosophy affecting application 
of people in Ubon Ratchathani area. The sample is 400 people who live in Ubon Ratchathani. The tool is 
the 5-point scale questionnaire with reliability of 0.94. Statistics used for testing hypotheses is multiple 
regression analysis. Results are found that living based on sufficiency economy philosophy affecting 
application of people in Ubon Ratchathani area, discussion of each aspect with descending mean, there are 
aspect of reasons, well self-immunity, knowledge, moral, sufficiency, and living. 
Keywords: Living, Sufficiency economy, Application 
 

 

  

                                                           
1 นักศึกษาหลักสตูรบรหิารธรุกิจบณัฑิต สาขาการจดัการทั่วไป คณะบริหารธรุกิจและการจดัการ มหาวิทยาลัยราชภัฏ
อุบลราชธาน ี
2 นักศึกษาหลักสตูรบรหิารธรุกิจบณัฑิต สาขาการจดัการทั่วไป คณะบริหารธรุกิจและการจดัการ มหาวิทยาลัยราชภัฏ
อุบลราชธาน ี
3 นักศึกษาหลักสตูรบรหิารธรุกิจบณัฑิต สาขาการจดัการทั่วไป คณะบริหารธรุกิจและการจดัการ มหาวิทยาลัยราชภัฏ
อุบลราชธาน ี
4 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ คณะเทคบรหิารธุรกิจและการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏอุบลราชธานี 

311



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

 
 

บทน า 
 ในอดีตประเทศไทยนับเป็นประเทศที่มีทรัพยากรธรรมชาติอุดมสมบูรณ์มีความหลายหลายของทรัพยากรธรรมชาติ
มากมาย ซึ่งคนไทยส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเกษตรกรรม ต้องอาศัยดินและน้ า เป็นปัจจัยหลัก นอกจากนี้ยังต้องอาศัยที่พึ่งพิง
จากป่าไม้ในด้านปัจจัย 4 คือ อาหารที่อยู่อาศัยเครื่องนุ่งห่มและยารักษาโรค ซึ่งมีอย่างอดุมสมบูรณ์อยู่ทัว่ทุกภาคของประเทศ
การตั้งถิน่ฐานมักจะอยุร๋วมกันเป็นกลุ่ม อยุร่่วมกนัเป็นชุมชนท าให้เกิดประเพณีวัฒนธรรมต่างๆ ซึ่งในชุมชนใช้เป็นเครื่องมือให้
คนได้มีกิจกรรมร่วมกัน ได้พูดคุยแลกเปลี่ยนความคิด ก่อให้ เกิดความสัมพั นธ์  ความสามัคคี  เอื้ออาทรต่อกัน 
ภายในชุมชน ปัจจัยในการด ารงชีวิตสามารถหาได้จากทรัพยากรธรรมชาติที่อุดมสมบูรณ์โดยไม่ต้องซื้อหาหรือใช้เงิน  
แต่เมื่อกระแสบริโภคนิยมแพร่ขยายเข้ามาภายในประเทศแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติมุ่งเน้นพัฒนาด้านเศรษฐกิจ
ให้เติบโต เกิดการแข่งขันทางการค้า มุ่งเร่งท าการผลิตด้านการเกษตรเช่น ข้าวข้าวโพด ผักผลไม้เป็นต้น ซึ่งเป็นพืช 
เชิงเดี่ยวเพียงไม่กี่ชนิดเพื่อหวงขายผลิตผลในปริมาณที่มากก่อให้เกิดการใช้ทรัพยากรธรรมชาติเกินก าลังจึงมีการบุกรุก 
ท าลายป่าเพื่อขยายพื้นที่ท ากินมากมาย ดินเสื่อม มีการใช้ยาฆ่าแมลงและสารเคมีจนเกิดปัญหาสิ่งแวดลอมตามมามากมาย 
ไม่ว่าจะเป็นความแห้งแล้ง น ้าท่วม มลพิษในน้าและอากาศเกิดปัญหาหนี้ สิ้น ครอบครัวแตกแยก ภูมิปัญญาท้องถิ่น 
ที่มีการปลูกพืชแบบผสมผสานมีความหลากหลายของพืชพรรณไว้บริโภค หรือได้เก็บหาจากป่าอย่างหลากหลายชนิด 
ตามฤดูกาล ความหลากหลายถูกท าลายสูญหายไป กลายเป็นพันธุ์ใหม่ๆ แรงงานที่เคยท าการเกษตรในครัวเรือน หรือ 
การลงแขกเอามื้อเอาแรงกันจนกลายเป็นการจ้างแรงงาน ความเอื้อเฟื้อเผื่อแผ่ เอื้ออาทรกัน กลายเป็นความเห็นแก่ตัว 
แข่งขันเพื่อต้องการเงินมาใชู้หนี้สินและซื้อหาสิ่งอ านายความสะดวกต่างๆ ท าให้ขาดความสามัคคีชุมชนอ่อนแอในที่สุด  
ทางแก้ไขปัญหาที่ดีและเหมาะสมที่สุดก็คือการพึ่ งพาตัวเองโดยน้อมน าเอาพระราชด าริปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงและ 
แนวทางการพัฒนาภูมิสังคมอย่างยั่งยืนในพระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หัวที่พระราชทานให้กับปวงชนชาวไทยเพื่อน าเป็น
แนวทางในการด าเนินชีวิต การปลูกฝังจิตส านึกของคนไทยให้รู้จักพอเพียงในสิ่งที่ตนมีอยู่ไม่ฟุ้มเฟ้อเกินความจ าเป็นนั้น  
ต้องให้ความรู้การศึกษาแก่ประชาชนในการพัฒนาชูุมชนของตนเอง พร้อมกับส่งเสริมใหประชาชนในชมบทน าภูมิปัญญา
ท้องถิน่มาใช้ในการพัฒนาชุมชนของตนเอง โดยชุมชนทุกคนต้องมีส่วนร่วมกันในการคิดวิคราะห์ความต้องการและปัญหาของ
ตนเองและจึงวางแผนแก้ไขปัญหาโดยมีผู้รู้นักวิชาการเจ้าหน้าที่ของรัฐเป็นผู้แนะน าแนวทางและให้ความรู้ร่วมกันทุกฝ่าย 
ใหเ้หมาะสมกับสภาพชีวิตความเป็นอยู่ที่แทจ้ริงของชุมชน [1] 
 จากยุทธศาสตรการพัฒนาประเทศท่ีเนนการเสริมสรางความเขมแข็งของชุมชนและสังคมไทยใหเปนรากฐานท่ีมั่นคง
ของประเทศ ไดใหความส าคัญกับการบริหารจัดการกระบวนการชุมชนเขมแข็งดวยการสงเสริมการรวมตัว รวมคิด รวมท า 
ในรูปแบบที่หลากหลาย และจัดกิจกรรมอยางตอเนื่องตามความตองการของชุมชน มีกระบวนการเสริมสรางศักยภาพ 
ของชุมชนในการน าไปสู การพึ่งตนเอง สร างความเขมแข็งของเศรษฐกิจชุมชนดวยการบูรณาการกระบวนการผลิต 
บนฐานศักยภาพและความเขมแข็งอยางสมดุล สนับสนุนใหประชาชนรวมกลุมในรูปแบบสหกรณ กลุมอาชีพ มีการสรางสรรค
สินคาและบริการซึ่งสอดคลองกับแผนพัฒนาที่มีแนวทางในการขับเคลื่อนยุทธศาสตร อยู ดีมีสุข โดยการสนับสนุน 
กระบวนการเรียนรูและการประกอบอาชีพท้ังในและนอกภาคตามแนวทางของปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง [2] 
 ดังนั้น ผู้ศึกษาจึงให้ความสนใจที่จะศึกษาการด าเนินชีวิตตามหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงที่ส่งผลต่อการน าไป
ประยุกต์ใช้ของประชาชนในเขตจังหวัดอุบลราชธานี ซึ่งการศึกษาในครั้งนี้จะเป็นประโยชน์ในการการพัฒนาเศรษฐกิจชุมชน
ตามแนวปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงไปปรับใช้ได้ตามความเหมาะสมต่อไป  ซึ่งจะก่อให้เกิดชุมชนที่เข้มแข็งและเป็นรากฐาน 
ของสังคมในการพัฒนาประเทศ ตลอดจนบรรลุเป้าหมายในระยะยาวคือความสมดุล ความมั่นคงและความยั่งยืนต่อไป 
 
วัตถุประสงคข์องการวิจัย 

เพื่อศึกษาการด าเนินชีวิตตามหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงที่ส่งผลต่อการน าไปประยุกต์ใช้ของประชาช น 
ในเขตจังหวัดอุบลราชธาน ี
 
ระเบียบวิธีวิจัย 

ประชากร 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัยในครั้งนี้ คือ ประชาชนที่อาศัยอยู่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี เป็นกรณีที่ประชากร 
มีจ านวนไม่แน่นอน (Infinite population) ซึ่งผู้วิจัยไม่สามารถทราบจ านวนประชากรที่มีการด าเนินชีวิตตามหลักปรัชญา
เศรษฐกิจพอเพียงในเขตจังหวัดอุบลราชธานี 
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กลุ่มตัวอย่าง  

 ประชากรมีขนาดใหญ่และไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ดังนั้นขนาดตัวอย่างสามารถค านวณได้  
จากสูตรไม่ทราบขนาดกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้สูตรของ คอแครน[3] โดยก าหนดค่าระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 0.94 และระดับค่า
ความคลาดเคลื่อนร้อยละ 5 ซึ่งสูตรในการค านวณที่ใช้ในการศึกษาครั้งน้ี คือ  
 

 

สูตร     𝑛𝑛 = 𝑝𝑝(1−𝑝𝑝)𝑧𝑧2
𝐷𝐷2 =    385 

 
 ใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่างอย่างน้อย 385 คน จึงจะสามารถประมาณค่าร้อยละ โดยมีความผิดพลาดไม่เกินร้อยละ 5  
ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 94 เพื่อความสะดวกในการประเมินผล และการวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยจึงใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง
ทั้งหมด 385 ตัวอย่าง ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย 
 
การสร้างและทดสอบเคร่ืองมือ 
 การสร้างเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลการวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ด าเนินการตามขั้นตอนดังต่อไปนี้ 
 1. ศึกษาเอกสารทฤษฎีเอกสารทางวิชาการแนวคิดต าราทางวิชาการต่าง ๆ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการศึกษาเพื่อ
ใช้เป็นแนวทางในการสร้างเครื่องมือ 
 2. ศึกษาแนวคิดหลักการและวิธีการก าหนดนิยามตามขอบข่ายของเนื้อหารายละเอียดเพื่อเป็นแนวทางในการสร้าง
เครื่องมือการวิจัยและก าหนดโครงร่างแบบสอบถามถามประเด็นส าคัญ 
 3. ท าการสร้างเครื่องมือให้มีความครอบคลุมมีความสอดคล้องและสามารถเช่ือมโยงข้อมูลซึ่งกันและกันได้ใน
ขอบข่ายด้านต่าง ๆ ตามวัตถุประสงค์ 
 4. น าแบบสอบถามให้ผู้ทรง 3 ท่าน ตรวจสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหา (IOC) > 0.60 ทุกข้อ แล้วไปท าการทดลอง
ใช้ (Try-out) กับกลุ่มตัวอย่างในจังหวัดอุบลราชธานี จ านวน 30 คน ที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างจริงเพื่อหาค่าความเช่ือมั่น 
(Reliability) โดยวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha-coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) ซึ่งค่าความเช่ือมั่นของ
แบบสอบถามทั้งฉบับเท่ากับ 0.94 ตามวิธีของ Cronbach ตามที่Nunnally ได้เสนอแนะไว้ว่าควรเท่ากับ 0.70 ขึ้นไป ส าหรับ
วิจัยเชิงส ารวจ ถือว่าเป็นเครื่องมือท่ีมีคุณภาพและสามารถน าไปใช้ในการวิจัยได้ซึ่งเป็นไปตามเกณฑ์[4] 
 
ผลการวิจัย 

การวิจัยครั้ งนี้  ผู้ วิจัยใช้ข้อมูลที่ เก็บรวบรวมจากกลุ่มตัวอย่าง ประชาชนในเขตจังหวัดอุบลราชธานี  
 จ านวน 400 คน มาด าเนินการวิเคราะห์เชิงปริมาณ (Quantitative Approach) ด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป สถิติที่
ใช้การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) และ การวิเคราะห์องค์ประกอบความแปรปรวน (VIF) 
ค่าการยอมรับได้ (Tolerance)ดังตารางต่อไปนี้ 
 
ผลงานวิจัย 

เพื่อศึกษาการด าเนินชีวิตตามหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงที่ส่งผลต่อการน าไปประยุกต์ใช้ของประชาชน  
ในเขตจังหวัดอุบลราชธาน ี

ด้านความพอประมาณ คือ ใช้เสื้อผ้าที่มีราคาเหมาะสม ท่านไม่ใช้เงินกู้/เงินนอกระบบเพื่อน ามาเป็นค่าใช้จ่ายและ
ท่านไม่ซื้อสินค้าที่เกินความจ าเป็นซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. พิกุล  ภูมิโคกรักษ์ [5] พบว่า ความ
พอดีที่ไม่น้อยเกินไป และไม่มากเกินไป โดยไม่เบียดเบียนตนเองและผู้อื่น เช่น การผลิตและการบริโภคที่อยู่ในระดับ
พอประมาณและมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ นางสาวสุมณฑ์มาศ บุตรรัก [6] พบว่า การพึ่งตนเองประหยัด และมัธยัสถ์
ก่อให้เกิดเศรษฐกิจพอเพียง ซึ่งเป็นการบริหารจัดการทรัพยากรที่ดิน น้ า แรงงาน และรักษาสภาพแวดล้อมให้ดีขึ้นอันจะ
น าไปสู่การพัฒนาท่ียังยืน  
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ด้านความมีเหตุผล คือ ท่านพิจารณาทางเลือกที่มีเหตุผลและประหยัด ท่านวางแผนการใช้จ่ายกับสิ่งที่จ าเป็นต่อการ
ด ารงชีวิตก่อน และมีการวางแผนเรื่องรายได้และรายจ่ายของครอบครัว ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ  Inlakhon, Sirinut. 
[7] ได้กล่าวว่า ปจจัยทางเศรษฐกิจที่ส าคัญ คือ ต้องมีการวางแผนทางการเงินสวนบุคคลนั้น ยิ่งไดน าหลักปรัชญาเศรษฐกิจ
พอเพียงมาปรับปฏิบัติตามจะยิ่ งท าให มีความมั่นคงมากขึ้นซึ่ งถ าหากปฏิบั ติตามหลักอย างครบถ วนในอนาคต 
จะมีแตความสุขจะไมมีปญหาทางการเงิน และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ประวัติศาสน์  อภิชาติ[8] พบว่า การตัดสินใจ
เกี่ยวกับระดับความพอเพียงน้ันจะต้องเป็นไปอย่างมีเหตุผล โดยพิจารณาจากเหตุปัจจัยที่เกี่ยวข้อง ตลอดจนค านึงถึงผลที่คาด
ว่าจะเกิดขึ้นจากการกระท านั้น ๆ อย่างรอบคอบและมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ  พระนพพร ญาณสมฺปนฺโน
[9] พบว่า การตัดสินใจด าเนินการอย่างมีเหตุผล ตามหลักวิชาการหลักกฎหมายหลักคุณธรรมและวัฒนธรรมท่ีดีงาม โดย
ค านึงถึงปัจจัยที่เกี่ยวข้องอย่างถ้วนถี่“รู้จุดอ่อนจุดแข็งโอกาสอุปสรรค”และคาดการณ์ผลที่จะเกิดขึ้นอย่างรอบคอบ “รู้เขา รู้
เรา รู้จัก เลือกน าสิ่งท่ีดีและเหมาะสมมาประยุกต์ใช้ 

ด้านคุณธรรม คือ ท่านค านึงถึงผลประโยชน์ของส่วนรวมเป็นหลักอยู่เสมอ ท่านมีความเสียสละเวลาและก าลังในการ
ท างาน และท่านมีการใช้ความเพียรในการประกอบอาชีพ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ  Sasipha Pitakasan [10] 
ได้กล่าวว่า หากขาดความเสียสละจะท าใหขาดความรวมมือในการพัฒนาชุมชน จึงท าใหพบเหตุผลส าคัญในการมีสวนรวมของ
ประชาชนเกิดคานิยมการบริโภคสินคาฟุมเฟอยที่ชุมชนไมสามารถผลิตเองได สวนการผลิตสินคาเกษตรกลายเปนการผลิต 
เชิงพาณิชยปลูกเพื่อขายแตไมปลูกเพื่อบริโภคในชุมชน ซึ่งไม่เปนไปตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงท าใหครัวเรือน 
มีรายจายฟุมเฟอยมากขึ้นจึงตองดิ้นรนท างานเพื่อหารายไดเพิ่ม จนความมีน ้าใจ เอื้อเฟอเผื่อแผจากในอดีตเริ่มลดนอยลง 
ซึ่งยิ่งสนับสนุนใหความเห็นแกตัวอันเปนบอเกิดของการทุจริตคอรัปช่ันมีเพิ่มขึ้นและมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
ภาวินีย์  ธนาอนวัช [11] พบว่า ความซื่อสัตย์สุจริต ซึ่งครอบคลุมคนทั้งชาติ รวมทั้งเจ้าหน้าที่นักวิชาการ นักธุรกิจ  
มีสองด้านคือ ด้านจิตใจ/ปัญญาและด้านกระท า ในด้านแรกเป็นการเน้นความรู้คู่คุณธรรมตระหนักในคุณธรรม มีความซื่อสัตย์
สุจริต และมีความรอบรู้ที่เหมาะสมส่วนด้านการกระท าหรือแนวทางการด าเนินชีวิต เน้นความอดทน ความเพียร สติปัญญา 
และความรอบคอบซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ผู้ช่วยศาสตราจารย์จรูญ  รัตนกาล [12] พบว่า มีการน าหลักพุทธธรรม ด้าน
คติความเช่ือ ประเพณี พิธีกรรมดั้งเดิม และด้านประเพณี พิธีกรรมเกี่ยวกับวัฒนธรรมทางพระพุทธศาสนา มาใช้ในการด าเนิน
ชีวิตเพื่อการอยู่ร่วมกันอย่างสงบสุข 

ด้านเศรษฐกิจ คือ ในแต่ละครัวเรือนมีการจัดท าบัญชีรายรับ – รายจ่าย การซื้อสินค้ามีการค านึงถึงประโยชน์ใช้สอย
ก่อนเสมอ และมีการด ารงชีวิตอย่างเรียบง่ายตามฐานะ ไม่ฟุ่มเฟือย ไม่ใช้จ่ายเกินตัว ไม่สร้างหนี้ ซึ่งมีความสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ ดาวเรือง  พัฒนวิบูลย์ [13] พบว่า สามารถพึ่งตนเองได้ คือ ต้องพยายามพึ่งตนเองให้ได้ในระดับครอบครัวก่อน 
ให้แต่ละครอบครัวต้องมีการบริหารจัดการอบ่างพอดีและประหยัด ไม่ฟุ่มเฟือย โดยสมาชิกแต่ละคนจะต้องรู้จักตนเอง เช่น 
รู้จักข้อมูลรายรับ – รายจ่ายในครอบครัวของตนเองและสามารถรักษาระดับการใช้จ่ายของตน ไม่ให้เป็นหนี้และสมาชิกใน
ครอบครัวจะต้องรู้จักดึงศักยภาพที่มีอยู่ในตนเองออกมาใช้ให้เกิดประโยชน์มากที่สุด  ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ พระ
ชัยวัฒน อคฺคธมฺโม [14] พบว่า สงเสริมการระดมทุนในหมูบาน / ต าบลและสงเสริมการพัฒนาอาชีพของสมาชิกใหครบวงจร
จนท าใหไปสูอาชีพหลักโดยฝกฝนใหสมาชิกใหรูจักอดออมมีการวางแผนการใชจายเงินของตนเองและเงินกูของกลุม 
อยางประหยัดและมีประสิทธิภาพ  

ด้านทรัพยากรและสิ่งแวดล้อม คือ การใช้ทรัพยากรอย่างละมัดระวังและไม่ก่อให้เกิดผลเสียต่อทรัพยากร
สิ่งแวดล้อม ซึ่งมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของTyler Miller [15] กล่าวว่า มลพิษและความเสื่อมโทรมของสิ่งแวดล้อมปัญหา
ส่ วน ใหญ่ ในระดั บ น้ี ส ามารถสั น นิ ฐาน ได้ ว่ า  เ กิ ดจากการ ไม่ จ า กั ด ตั วของความ เจริญทาง เทค โน โล ยีและ 
สภาพความทรุดหน้าทางสังคมซึ่งมีการด าเนินไปอย่างต่อเนื่องโดยไม่มีที่สิ้นสุด จึงสร้างปัญหามรดกแห่งมลพิษทิ้งไว้ 
อย่างมากมายซึ่งมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ วีธรา  เตียวศิริทรัพย์ [16] พบว่า มีการน าระบบบ าบัดน้ าเสียมาใช้ ต้องการ
ให้หัวหน้าหรือผู้น าชุมชนได้มีการจัดกิจกรรมการอนุรักษ์แม่น้ าล าคลอง การปล่อยปลาและการห้ามจับปลาในฤดูกาลวางไข่
โดยเด็ดขาด เพื่อให้มีแหล่งอาหารตามธรรมชาติ   และมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของอัจฉราภรณ ยุคุณธร 
[17] พบว่า มุมมองที่วามนุษยสามารถควบคุมทุกสิ่งไดแมกระทั่งธรรมชาติรวมถึงการปฏิเสธวิธีคิดและวิธีการท าการเกษตรที่
มุ่งเนนการผลิตเพื่อขายและการเพิ่มผลผลิตใหสูงสุดเพียงอยางเดียวโดยไมค านึงถึงผลกระทบตอสิ่งแวดลอมและสุขภาพ โดย
หันมาใหความส าคัญกับการด าเนินชีวิตแบบเรียบงายยอมรับการพึ่งพาอาศัยเกื้อกูลซึ่งกันและกันและการอยูรวมกันอยางสันติ
ไมวาจะเปนคนรวมทั้งพืชและสัตว์ โดยเกษตรกรรมทางเลือกเปนการปรับเปลี่ยนเพื่อใหเกษตรกรสามารถพึ่งตนเองไดและหัน
มาใหความส าคัญกับการผลิตเพื่อตอบสนองการด ารงชีพของครอบครัวเกษตรกรจะไมพึ่งพาปุยเคมีเพื่อเพิ่มผลผลิต แตหัน
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กลับมาใชระบบความสัมพันธที่เกื้อกูลกันของสัตวและพืชในระบบนิเวศรวมถึงการเลือกที่จะปลูกพืชหลากหลายชนิดแทนการ
ปลูกพืชเชิงเดี่ยวท่ีตองพึ่งพาระบบตลาด 
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ตารางที่ 1 การวิเคราะห์ค่าถดถอยพหุคุณเพื่อพยากรณ์การด าเนินชีวิตตามหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงที่ส่งผลต่อ  

การน าไปประยุกต์ใช้ของประชาชนในเขตจังหวัดอุบลราชธานีด้วยวิธี Enter 
 

ตัวแปรพยากรณ์ 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t P Tolerance VIF 
B Std. 

Error Beta 

ด้านความพอประมาณ 0.19 0.01 0.28 13.60** 0.00 0.85 1.17 
ด้านความมเีหตผุล 0.24 0.01 0.34 13.37** 0.00 0.63 1.58 
ด้านการมคีุณธรรม 0.29 0.01 0.38 15.42** 0.00 0.65 1.53 
ด้านเศรษฐกิจ 0.01 0.02 0.01 0.63** 0.52 0.62 1.59 
ด้านทรัพยากรและสิ่งแวดล้อม 0.16 0.01 0.22 8.73** 0.00 0.64 1.56 

Constant = 0.33 , R = 0.91 , R2 = 0.83 ,  R2
adg = 0.83 , F = 402.865 , Sig = 0.00  

 
 จากตารางที่ 1ตารางการทดสอบหาค่า VIFซึ่งแสดงความสัมพันธ์อยู่ระหว่าง 1.17 - 1.59ไม่เกิน 10 

ไม่พบปัญหา Multicollinearity การด าเนินชีวิตตามหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงที่ส่งผลต่อการน าไปประยุกต์ใช้ 
ของประชาชนในเขตจังหวัดอุบลราชธานีพบว่า ด้านความพอประมาณ ด้านความมีเหตุผล ด้านการมีคุณธรรม  ด้าน
เศรษฐกิจ และด้านทรัพยากรและสิ่งแวดล้อม สามารถร่วมกันพยากรณ์ตัวแปรตามได้คือ การน าไปประยุกต์ใช้ของประชาชน 
ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี ได้ร้อยล่ะ 0.83 (R2

adj=0.83) ค่าความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร R=0.91แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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การศึกษาช่องว่างทักษะของแรงงานศูนย์ซ่อมอากาศยานอู่ตะเภา 
A STUDY OF AIRCRAFT TECHNICIANS SKILL GAPS AT TG-UTAPAO MRO CAMPUS 

 
พชรพรรณ ทองค ำ 1 

นภนต์ ภุมมำ 2 
 

บทคัดย่อ 
 กำรศึกษำครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อวิเครำะห์ช่องว่ำงทักษะ (Skill Gaps) หรือควำมแตกต่ำงระหว่ำงระดับทักษะตำม
ควำมคำดหวังของนำยจ้ำงและระดับทักษะจริงของแรงงำนช่ำงอำกำศยำน ณ ศูนย์ซ่อมอำกำศยำนอู่ตะเภำ บมจ.กำรบินไทย 
(TG-UTAPAO MRO) เพื่อใช้ส ำหรับวำงแผนพัฒนำศักยภำพทรัพยำกรมนุษย์ และเสนอแนะแนวทำงกำรปิดช่องว่ำงทักษะให้
สอดคล้องกับกำรบรรลุเป้ำหมำยในกำรยกระดับธุรกิจศูนย์ซ่อมอำกำศยำนตำมนโยบำยเขตพัฒนำพิเศษภำคตะวันออก (EEC) 
ผลกำรวิเครำะห์แบ่งออกเป็น 2 ส่วนคือ 1) กำรวิเครำะห์จ ำแนกตำมประเภททักษะ โดยใช้สถิติทดสอบ t-test พบว่ำ ทักษะ
ทั่วไปด้ำนควำมสำมำรถสนับสนุนกำรท ำงำน และทักษะเฉพำะด้ำนควำมรู้ทำงคณิตศำสตร์และวิทยำศำสตร์ เกิดปัญหำ
ช่องว่ำงทักษะสูงสุด และ 2) กำรวิเครำะห์จ ำแนกตำมลักษณะประชำกร โดยแบ่งกลุ่มตัวอย่ำงช่ำงอำกำศยำนโดยใช้ลักษณะ
ประชำกรเป็นเกณฑ์โดยใช้สถิติทดสอบ t-test ร่วมกับกำรวิเครำะห์ควำมแปรปรวนร่วมแบบสองปัจจัย เพื่อพิจำรณำอิทธิพล
ร่วมของลักษณะประชำกรที่ส่งผลต่อกำรเกิดช่องว่ำงทักษะ โดยพบว่ำทักษะควำมสำมำรถในกำรท ำงำน เป็นทักษะที่กลุ่ม
ตัวอย่ำงจ ำแนกตำมลักษณะประชำกรเกิดช่องว่ำงทักษะมำกที่สุด จ ำนวน 12 กลุ่ม โดยมีอิทธิพลร่วมกันของ กลุ่มงำน ระดับ
กำรศึกษำ สำขำท่ีจบกำรศึกษำ จ ำนวนครั้งกำรฝึกอบรม และประเภทใบอนุญำตที่ถือครองต่อค่ำเฉลี่ยช่องว่ำงทักษะ 
ค าส าคัญ: ช่องว่ำงทักษะ ศูนย์ซ่อมอำกำศยำนอู่ตะเภำ เขตพัฒนำพิเศษภำคตะวันออก (EEC) 

 
Abstract 

This study aims to analyze skill gaps, differences between employer expectations and actual 
abilities, for Thai Airways Public Company Limited (PCL) aircraft technicians at the U-TAPAO International 
Airport maintenance, repair, and overhaul (TG-UTAPAO MRO) campus. The goal is to use the study findings 
to plan human resource potential development and to suggest guidelines for closing skill gaps in accordance 
with the Eastern Economic Corridor (EEC) Development Plan. Skill gaps were analyzed in two ways, by type 
of skill, using the t-test. Results were that abilities to work with mathematics and science knowledge offered 
the most severe skill gaps. The second analytic approach for skill gaps was by population characteristics as 
criteria, using the t-test test with two-way analysis of variance (ANOVA) to consider the combined influence 
of population characteristics affecting skill gaps. Results were that 12 groups with the most severe skill gaps 
in ability to work.  Educational level, field of study, length of training experience, and type of license held 
were population characteristics affecting skill gaps. 
Keywords: Skill Gaps, TG-UTAPAO MRO Campus, Eastern Economics Corridor (EEC) 
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บทน า  
ภำวะควำมไม่สอดคล้องระหว่ำงอุปสงค์และอุปทำนด้ำนทักษะของแรงงำน (Skill Mismatch) เป็นควำมท้ำทำย

ส ำคัญของภำคธุรกิจในปัจจุบัน โดยเฉพำะอย่ำงยิ่งธุรกิจในกลุ่มอุตสำหกรรมเป้ำหมำยที่ได้รับกำรส่งเสริมจำกรัฐบำลเพื่อ
ขับเคลื่อนเศรษฐกิจของประเทศ งำนวิจัยช้ินนี้สนใจศึกษำโครงกำรของภำครัฐในกำรร่วมทุนระหว่ำง บมจ.กำรบินไทย และ
บริษัท แอร์บัส จ ำกัด เพื่อจัดตั้งศูนย์ซ่อมอำกำศยำนอู่ตะเภำในพื้นที่โครงกำรเขตพัฒนำพิเศษภำคตะวันออก (EEC) ซึ่งเป็น
โครงกำรลงทุนในโครงสร้ำงพื้นฐำนขนำดใหญ่เพื่อสนับสนุนเป้ำหมำยกำรเป็นศูนย์กลำงด้ำนอุตสำหกรรมกำรบินของอำเซียน 
โดยศูนย์ซ่อมอำกำศยำนอู่ตะเภำจะมีกำรน ำเทคโนโลยีและนวัตกรรมกำรซ่อมบ ำรุงอำกำศยำนสมัยใหม่เข้ำมำใช้เพื่อเพิ่มขีด
ควำมสำมำรถในกำรแข่งขัน [1] ส่งผลให้ลักษณะงำนซ่อมบ ำรุงอำกำศยำนจะเปลี่ยนแปลงไป โดยแรงงำนต้องท ำงำนร่วมกับ
เทคโนโลยีมำกขึ้น ดังนั้น ชุดทักษะ (Skill Sets) เดิมของแรงงำนจึงไม่เพียงพอต่อกำรปฏิบัติงำน ระดับอุปสงค์แรงงำนทักษะ 
(Skilled Labor) จึงปรับตัวเพิ่มสูงขึ้นเพื่อให้สอดคล้องกับควำมต้องกำรดังกล่ำว [2] ในขณะทีท่ำงด้ำนระดับอุปทำนแรงงำนมี
แนวโน้มไม่สำมำรถปรับตัวได้ทันต่อควำมต้องกำรของตลำด สะท้อนผ่ำนตัวช้ีวัดด้ำนทุนมนุษย์ โดยพบว่ำไทยมีสัดส่วนของ
แรงงำนทักษะเพียงร้อยละ 37.4 ของจ ำนวนแรงงำนท้ังหมดในประเทศ [3] ขณะทีค่วำมง่ำยในกำรสรรหำแรงงำนของนำยจ้ำง
ของไทยอยู่ในระดับ 3.9 คะแนน (คะแนนเต็ม 7 คะแนน) แสดงให้เห็นถึงกำรไม่สำมำรถหำแรงงำนที่มีคุณสมบัติที่ตรงกับ
ควำมต้องกำรได้ในเวลำอันรวดเร็ว ในส่วนของตัวช้ีวัดระดับทักษะทำงเทคโนโลยีของแรงงำนในประเทศ พบว่ำ ไทยอยู่ใน
ระดับ 4.4 คะแนน (คะแนนเต็ม 7 คะแนน) [4] ในภำวะควำมไม่สอดคล้องดังกล่ำวที่ระดับอุปทำนไม่สำมำรถปรับตัวได้ทันต่อ
อุปสงค์ที่ปรับตัวสูงขึ้นเช่นนี้ จะก่อให้เกิดระยะห่ำง (Gaps) ระหว่ำงระดับทักษะที่นำยจ้ำงต้องกำรและระดับทักษะจริงของ
แรงงำน เรียกว่ำ ช่องว่ำงทักษะ (Skill Gaps) ยิ่งช่องว่ำงทักษะขยำยตัวมำกย่ิงแสดงถึงกำรขำดแคลนทักษะของแรงงำนที่
รุนแรงมำกเท่ำนั้น ซึ่งกำรมีทักษะไม่เพียงพอจะส่งผลกระทบต่อควำมสำมำรถในกำรแข่งขันอย่ำงมีนัยส ำคัญ งำนวิจัยช้ินนี้จึง
สนใจศึกษำช่องว่ำงทักษะของแรงงำนช่ำงอำกำศยำน บมจ.กำรบินไทย ท่ีปฏิบัติงำนอยู่ ณ ฝ่ำยซ่อมใหญ่อำกำศยำนอู่ตะเภำ 
ต.พลำ อ.บ้ำนฉำง จ.ระยอง ซึง่จะเป็นก ำลังส ำคัญในกำรด ำเนินงำนของศูนย์ซ่อมอำกำศยำนอู่ตะเภำในระยะแรก โดยงำนวิจัย
ช้ินนี้จะมุ่งเน้นประเมินระดับทักษะที่จ ำเป็นต่อกำรปฏิบัติงำนเป็นรำยทักษะอย่ำงครอบคลุม เพื่อใช้วำงแผนพัฒนำศักยภำพ
ทรัพยำกรมนุษย์ช่ำงอำกำศยำน รวมถึงกำรเสนอแนะแนวทำงกำรปิดช่องว่ำงทักษะเพื่อให้สอดคล้องกับกำรด ำเนินงำนเพื่อ
เพิ่มขีดควำมสำมำรถในกำรแข่งขันต่อไป 
  
วัตถุประสงค ์ 

1. เพื่อวิเครำะห์ช่องว่ำงทักษะตำมประเภททักษะ และจ ำแนกกลุ่มตัวอย่ำงตำมลักษณะประชำกร 
2. เพื่อเสนอแนะแนวทำงกำรปิดช่องว่ำงทักษะแรงงำนศูนย์ซ่อมอำกำศยำนอู่ตะเภำ 

 
วิธีด าเนินงาน    

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ประชำกรที่ใช้ในกำรศึกษำครั้งนี้คือ ช่ำงอำกำศยำน จ ำนวน 90 คน และหัวหน้ำงำน
ช่ำงอำกำศยำน จ ำนวน 20 คน ที่ปฏิบัติงำน ณ ฝ่ำยซ่อมใหญ่อำกำศยำนอู่ตะเภำ บมจ.กำรบินไทย อ.บ้ำนฉำง จ.ระยอง 
เนื่องจำกประชำกรมีขนำดเล็กจึงใช้สูตรก ำหนดกลุ่มตัวอย่ำงของ Krejcie & Morgan ควำมคลำดเคลื่อนในกำรสุ่มร้อยละ 5 
[5] ได้ขนำดกลุ่มตัวอย่ำงช่ำงอำกำศยำนและกลุ่มของหัวหน้ำงำนเป็นจ ำนวน 54 คน และ 16 คน ตำมล ำดับ  

เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล กำรวิจัยครั้งนี้ใช้แบบสอบถำมในกำรเก็บข้อมูล โดยแบบสอบถำมแบ่งเป็น 3 ตอน 
ได้แก่ ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถำม ประกอบด้วย อำยุ กลุ่มงำน ระดับกำรศึกษำ สำขำที่จบกำรศึกษำ 
ประสบกำรณ์ท ำงำน ประสบกำรณ์ในกลุ่มงำนอื่น จ ำนวนครั้งกำรฝึกอบรม และประเภทใบอนุญำตที่ได้รับ ตอนที่ 2 ประเมิน
ระดับทักษะตำมควำมคำดหวังของหัวหน้ำงำน และตอนท่ี 3 ประเมินระดับทักษะจริงของแรงงำน  

การวิเคราะห์ข้อมูล น ำข้อมูลกำรประเมินของหัวหน้ำงำนช่ำงอำกำศยำนที่ได้จำกแบบสอบถำม มำวิเครำะห์ควำม
แตกต่ำงระหว่ำงระดับทักษะตำมควำมคำดหวังของหัวหน้ำงำนและระดับทักษะจริงของแรงงำน ด้วยสถิติทดสอบ t-test โดย
แบ่งกำรวิเครำะห์ออกเป็น 2 ส่วน ได้แก่ ส่วนที่ 1 กำรวิเครำะห์ช่องว่ำงทักษะเมื่ อจ ำแนกประเภททักษะเป็นทักษะทั่วไป 
(General Skill) และทักษะเฉพำะ (Specific Skill) และส่วนท่ี 2 กำรวิเครำะห์ช่องว่ำงทักษะเมื่อจ ำแนกช่ำงอำกำศยำนตำม
ลักษณะประชำกร โดยใช้สถิติทดสอบ t-test ร่วมกับกำรวิเครำะห์ควำมแปรปรวนแบบสองปัจจัย (Two-Way ANOVA) เพื่อ
วิเครำะห์อิทธิพลร่วมระหว่ำงลักษณะประชำกรรำยคู่ที่ส่งผลต่อกำรเกิดช่องว่ำงทักษะ  
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ผลการวิจัย 
 1. ผลการวิเคราะห์ช่องว่างทักษะจ าแนกตามประเภททักษะ  
  1.1 กำรวิเครำะห์ช่องว่ำงทักษะ: ประเภททักษะท่ัวไป (General Skills) มีองค์ประกอบทั้งหมด 5 ด้ำน 
ได้แก่ ด้ำนควำมรู้ควำมเข้ำใจเกี่ยวกับองค์กร ด้ำนควำมรู้และทักษะทำงเทคโนโลยี ด้ำนทักษะในกำรสื่อสำร ด้ำนควำมสำมำรถ
สนับสนุนกำรท ำงำน และด้ำนคุณลักษณะทั่วไป พบว่ำ ด้ำนควำมสำมำรถในกำรท ำงำน เกิดปัญหำช่องว่ำงทักษะสูงสุด โดย
ระดับควำมคำดหวังของหัวหน้ำงำนมีค่ำเฉลี่ยเท่ำกับ 4.406 คะแนน ระดับทักษะจริงของแรงงำนมีค่ำเฉลี่ยเท่ำกับ 3.565 
คะแนน ค่ำเฉลี่ยช่องว่ำงทักษะเท่ำกับ 0.841 คะแนน  
  1.2 กำรวิเครำะห์ช่องว่ำงทักษะ: ประเภททักษะเฉพำะ (Specific Skills) มีองค์ประกอบทั้งหมด 6 ด้ำน 
ได้แก่ ด้ำนควำมรู้กฎระเบียบซ่อมบ ำรุงอำกำศยำน ด้ำนควำมรู้คณิตศำสตร์และวิทยำศำสตร์ ด้ำนควำมรู้วิศวกรรมอำกำศยำน 
ด้ำนทักษะกำรซ่อมบ ำรุงอำกำศยำน ด้ำนทักษะสนับสนุนงำนซ่อมบ ำรุงอำกำศยำน และด้ำนคุณลักษณะเฉพำะ พบว่ำ ด้ำน
ควำมรู้คณิตศำสตร์และวิทยำศำสตร์ เกิดปัญหำช่องว่ำงทักษะสูงสุด โดยระดับควำมคำดหวังของหัวหน้ำงำนมีค่ำเฉลี่ยเท่ำกับ 
4.400 คะแนน และระดับทักษะจริงของแรงงำนมีค่ำเฉลี่ยเท่ำกับ 3.622 คะแนน ค่ำเฉลี่ยช่องว่ำงทักษะเท่ำกับ 0.778 คะแนน  
  การทดสอบสมมติฐาน สมมติฐำนหลัก (H0) คือ ระดับทักษะตำมควำมคำดหวังของหัวหน้ำงำนและระดับ
ทักษะจริงของแรงงำนไม่แตกต่ำงกัน หรือไม่เกิดช่องว่ำงทักษะอย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับควำมเช่ือมั่น 95% โดยใช้สถิติ
ทดสอบ t-test จะปฏิเสธสมมติฐำนหลักเมื่อค่ำ Sig. มีค่ำน้อยกว่ำ 0.05  

จำกตำรำงที่ 1 พบว่ำ องค์ประกอบของทักษะเฉพำะในด้ำนกฎระเบียบเกี่ยวกับกำรซ่อมบ ำรุงอำกำศยำน 
เป็นเพียงด้ำนเดียวที่ไม่เกิดช่องว่ำงทักษะอย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับควำมเช่ือมั่น 95% โดยในองค์ประกอบของทักษะ
ทั่วไป ด้ำนทักษะควำมสำมำรถในกำรท ำงำน เกิดช่องว่ำงทักษะสูงสุดอย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับควำมเช่ือมั่น 95% 
(Gaps = 0.841 t = 6.999) รองลงมำคือด้ำนคุณลักษณะทั่วไป (Gaps = 0.700 t = 6.151) ในส่วนขององค์ประกอบทักษะ
เฉพำะ ด้ำนควำมรู้ทำงคณิตศำสตร์และวิทยำศำสตร์ เกิดช่องว่ำงทักษะสูงสุดอย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับควำมเช่ือมั่น 
95% (Gaps = 0.778 t = 7.934) รองลงมำคือด้ำนคุณลักษณะเฉพำะ (Gaps = 0.708 t = 5.643)  
 2. การวิเคราะห์ช่องว่างทักษะเมื่อจ าแนกกลุ่มตัวอย่างช่างอากาศยานตามลักษณะประชากร 
  ลักษณะประชำกรที่ใช้เป็นเกณฑ์ในกำรแบ่งกลุ่มตัวอย่ำงช่ำงอำกำศยำน ประกอบด้วย อำยุ กลุ่มงำน 
ระดับกำรศึกษำ สำขำที่จบกำรศึกษำ ประสบกำรณ์ท ำงำน ประสบกำรณ์ท ำงำนในกลุ่มงำนอื่น จ ำนวนครั้งกำรฝึกอบรม และ
ประเภทใบอนุญำตที่ถือครอง ในแต่ละกลุ่มลักษณะประชำกรประกอบด้วยลักษณะประชำกรย่อย ดังแสดงในตำรำงที่ 2  
  การทดสอบสมมติฐาน 1) สมมติฐำนหลัก (H0) คือ ระดับทักษะตำมควำมคำดหวังของหัวหน้ำงำนและ
ระดับทักษะจริงของแรงงำนไม่แตกต่ำงกัน หรือไม่เกิดช่องว่ำงทักษะอย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับควำมเช่ือมั่น 95% โดย
ใช้สถิติทดสอบ t-test จะปฏิเสธสมมติฐำนหลักเมื่อค่ำ Sig. น้อยกว่ำ 0.05 และ 2) สมมติฐำนหลัก (H0) คือ ลักษณะประชำกร
แต่ละคู่ไม่มีอิทธิพลร่วมกันต่อค่ำเฉลี่ยช่องว่ำงทักษะ โดยใช้กำรวิเครำะห์ควำมแปรปรวนร่วมแบบสองปัจจัย (Two-Way 
ANOVA) ด้วยสถิติทดสอบ F-test และจะปฏิเสธสมมติฐำนหลักเมื่อค่ำ Sig. น้อยกว่ำ 0.05 
  จำกตำรำงที่ 2 พบว่ำ ทักษะด้ำนควำมสำมำรถในกำรท ำงำน ประกอบด้วย กำรบริหำรจัดกำร ควำมคิด
สร้ำงสรรค์ กำรวิเครำะห์แก้ไขปัญหำ และกำรท ำงำนร่วมกับผู้อื่น เป็นทักษะด้ำนที่มีกลุ่มตัวอย่ำงช่ำงอำกำศยำนจ ำแนกตำม
ลักษณะประชำกรเกิดปัญหำช่องว่ำงทักษะสูงสุดมำกท่ีสุด จ ำนวน 12 กลุ่ม ประกอบด้วย กลุ่มอำยุ 42-49 ปี (Gaps = 0.83  t 
= 6.56) กลุ่มงำน Wing, IERA (Gaps = 0.81 และ 0.97 t = 6.07 และ 6.47 ตำมล ำดับ และมีอิทธิพลร่วมจำกประเภท
ใบอนุญำตที่ถือครอง F = 2.47) กลุ่มที่มีระดับกำรศึกษำในระดับม.ปลำย หรือ ปวส. (Gaps = 0.92 t = 7.29 และมีอิทธิพล
ร่วมจำกสำขำที่จบกำรศึกษำ F = 2.88) กลุ่มจบกำรศึกษำจำกสำขำช่ำงเทคนิค (Gaps = 0.82 t = 2.62 และมีอิทธิพลร่วม
จำกระดับกำรศึกษำ F = 3.82) กลุ่มที่มีประสบกำรณ์ท ำงำน 11 – 15 ปี และมำกกว่ำ 20 ปีขึ้นไป (Gaps = 1.11 และ 0.98 t 
= 5.30 และ 6.26 ตำมล ำดับ) กลุ่มที่ไม่มีประสบกำรณ์ในกลุ่มงำนอ่ืน และมีประสบกำรณ์ในกลุ่มงำนอ่ืน 2 กลุ่มงำน (Gaps = 
1.02 และ 1.00 t = 7.58 และ 5.70 ตำมล ำดับ และมีอิทธิพลร่วมจำกประสบกำรณ์ท ำงำน F = 4.80) กลุ่มของช่ำงอำกำศ
ยำนฝึกอบรม 11 – 20 ครั้ง และมำกกว่ำ 20 ครั้งขึ้นไป (Gaps = 0.88 และ 0.83 t = 5.46 และ 6.28 ตำมล ำดับ และมี
อิทธิพลร่วมจำกประสบกำรณ์ท ำงำนในกลุ่มงำนอ่ืน F = 1.95) และกลุ่มของผู้ถือใบอนุญำตประเภท CAAT และ EASA (Gaps 
= 1.44 t = 3.86 และมีอิทธิพลร่วมจำกกลุ่มงำน F = 2.47 และจำกจ ำนวนครั้งกำรฝึกอบรม F = 3.10) 
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สรุปผลการศึกษาและข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย  
 1. กำรวิเครำะห์ช่องว่ำงทักษะจ ำแนกตำมประเภททักษะ พบว่ำ ทักษะทั่วไปเกิดปัญหำช่องว่ำงทักษะสูงกว่ำทักษะ
เฉพำะ โดยทักษะควำมสำมำรถในกำรท ำงำนเกิดปัญหำช่องว่ำงทักษะสูงสุด เมื่อจ ำแนกกลุ่มตัวอย่ำงตำมลักษณะประชำกร
เพื่อพิจำรณำลักษณะประชำกรที่มีส่งผลต่อกำรเกิดช่องว่ำงทักษะ พบว่ำ ลักษณะประชำกรย่อย ในด้ำนกลุ่มงำน ระดับ
กำรศึกษำ สำขำที่จบกำรศึกษำ ประสบกำรณ์ท ำงำน และประสบกำรณ์ท ำงำนในกลุ่มงำนอื่น มีอิทธิพลร่วมกันเป็นรำยคู่ต่อ
กำรเกิดช่องว่ำงทักษะด้ำนควำมสำมำรถในกำรท ำงำน ในขณะที่ลักษณะประชำกรด้ำนประสบกำรณ์ท ำงำน จ ำนวนครั้งกำร
ฝึกอบรม และประเภทใบอนุญำตที่ช่ำงอำกำศยำนถือครอง มีอิทธิพลร่วมกันเป็นรำยคู่ต่อกำรเกิดช่องว่ำงทักษะเฉพำะ 
 2. แนวทำงกำรปิดช่องว่ำงทักษะทั่วไป ควรด ำเนินกำรท่ีทักษะควำมสำมำรถในกำรท ำงำนเป็นล ำดับแรกเนื่องจำก
เป็นทักษะที่ได้รับกำรประเมินว่ำเกิดช่องว่ำงทักษะสูงสุด และมีระดับควำมคำดหวังสูงสุด โดยพบว่ำมีอิทธิพลจำกระดับ
กำรศึกษำ และสำขำท่ีจบกำรศึกษำที่ก่อให้เกิดช่องว่ำงทักษะดังกล่ำว ดังนั้น กำรด ำเนินนโยบำยในกำรปรับปรุงหลักสูตร
กำรศึกษำ และกำรจัดฝึกอบรมที่มุ่งเน้นให้เกิดควำมช ำนำญในกำรคิดเชิงวิพำกษ์ กำรวิเครำะห์แก้ไขปัญหำ กำรท ำงำนร่วมกับ
ผู้อื่น จะช่วยปิดช่องว่ำงทักษะได้ ส ำหรับกำรปิดช่องว่ำงทักษะเฉพำะ ควรส่งเสริมให้แรงงำนผ่ำนกำรทดสอบได้รับใบอนุญำตที่
เป็นมำตรฐำนสำกล และภำครัฐสร้ำงกรอบควำมร่วมมือกับองค์กรจัดฝึกอบรมทักษะที่จ ำเป็นต่อกำรปฏิบัติงำน รวมถึงกำร
ปรับตัวของสถำบันกำรศึกษำให้สำมำรถรับสัญญำณ (Signal) ควำมต้องกำรของตลำดแรงงำนท่ีเปลี่ยนแปลงได้รวดเร็วข้ึน 
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ตารางที่ 1 กำรเปรียบเทียบระดับทักษะตำมควำมคำดหวังของหัวหน้ำงำน และระดับทักษะจริงของช่ำงอำกำศยำน 

ความรู้ ทักษะ และคุณลักษณะท่ีศึกษา คาดหวัง จริง Gaps t Sig. 
(2-tailed) 

ทักษะทั่วไป (General Skills) 4.166 3.537 0.704 8.859 .000* 
ความรู้และความเข้าใจเกี่ยวกับธรุกิจและองค์กร 3.958 3.383 0.575 3.702 .000* 
ประกอบด้วย ควำมรู้ดำ้นธุรกิจ ควำมรู้เกี่ยวกับองค์กร และควำมเขำ้ใจในวิสัยทัศน์และวัฒนธรรมองค์กร 
ความรู้และทักษะทางเทคโนโลยี 4.229 3.432 0.797 6.581 .000* 
ประกอบด้วย ควำมรู้เทคโนโลยีสมัยใหม่ กำรใช้เครื่องมือท่ีเกี่ยวข้องกับเทคโนโลยี และทักษะกำรใช้คอมพิวเตอร์ 
ทักษะในการสื่อสาร 4.000 3.395 0.605 3.466 .001* 
ประกอบด้วย กำรใช้ภำษำต่ำงประเทศ ทักษะกำรสื่อสำรกับผู้อื่น และทักษะกำรรำยงำนผลและน ำเสนอข้อมูล 
ทักษะความสามารถในการการท างาน  4.406 3.565 0.841 6.999 .000* 
ประกอบด้วย กำรบริหำรจัดกำร ควำมคิดสร้ำงสรรค์ กำรวิเครำะหแ์ก้ไขปัญหำ และกำรท ำงำนร่วมกบัผู้อื่น 
คุณลักษณะท่ัวไป  4.238 3.537 0.700 6.151 .000* 
ประกอบด้วย ควำมขยันใฝ่เรียนรู้ ควำมเป็นผู้น ำ ควำมรับผิดชอบต่อหน้ำท่ี กำรมีจิตสำธำรณะ และกำรจัดกำรเวลำ 
ทักษะเฉพาะ (Specific Skills) 4.358 3.664 0.579 11.320 .000* 
กฎระเบียบเกี่ยวกับการซ่อมบ ารุงอากาศยาน 4.354 4.043 0.311 2.378 .201 
ประกอบด้วย กฎหมำยกำรบิน ขอ้ก ำหนดว่ำด้วยควำมสมควรเดินอำกำศ และระเบียบข้อบังคับกำรซอ่มบ ำรุงอำกำศยำน 
ความรู้ทางคณิตศาสตร์และวิทยาศาสตร์ 4.400 3.622 0.778 7.934 .000* 
ประกอบด้วย คณิตศำสตร์และกำรค ำนวณ ฟิสิกส์และเคมี หลักอำกำศพลศำสตร์ วงจรไฟฟ้ำและอิเลก็ทรอนิกส์ และ
เทคโนโลยีซ่อมบ ำรุงอำกำศยำน 
ความรู้ทางวิศวกรรมอากาศยาน 4.415 3.763 0.652 6.436 .000* 
ประกอบด้วย ควำมรู้ดำ้นคุณลักษณะวัสดุที่ใช้ในโครงสรำ้งอำกำศยำน ระบบเอวิโอนิกส์ ระบบเชื้อเพลงิ กำรออกแบบ
อำกำศยำน ระบบป้องกันอัคคีภยั และเฟอร์นเิจอร์และสิ่งประดับในห้องเครื่องบิน 
ทักษะการซ่อมบ ารุงอากาศยาน 4.263 3.815 0.448 3.762 .000* 
ประกอบด้วย กำรเลือกใช้เครื่องมือได้เหมำะสมกับงำน กำรถอดออกและกำรติดตั้งอุปกรณ์ กำรชั่งและท ำสมดุลอำกำศยำน 
และกำรทดสอบหำสิ่งผดิปกติกำรท ำงำนของระบบ 
ทักษะสนับสนุนการซ่อมบ ารุงอากาศยาน 4.469 3.892 0.577 4.743 .000* 
ประกอบด้วย กำรระบตุ ำแหน่งท่ีติดตั้งอุปกรณ์ส ำคัญ กำรระบุกระบวนกำรท ำงำน กำรใช้งำนคู่มือกำรซ่อมบ ำรุง ควำม
เข้ำใจรำยงำนจำกลูกเรือ และควำมเข้ำใจช่ือเรียกเฉพำะของอุปกรณ์และระบบ 
คุณลักษณะเฉพาะ 4.250 3.542 0.708 5.643 .000* 
ประกอบด้วย ได้รับใบอนญุำตส ำหรับช่ำงอำกำศยำน ตระหนักถึงควำมปลอดภัย กำรรักษำควำมสะอำดภำยหลังจำกกำร
ปฏิบัติงำน และมีสุขภำพแข็งแรง 

* Sig. (2-tailed) < 0.05 
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ตารางที่ 2 กำรวิเครำะห์ช่องว่ำงทักษะเมื่อจ ำแนกช่ำงอำกำศยำนตำมลักษณะประชำกร 
ลักษณะ
ประชากร 

ลักษณะ
ประชากรย่อย 

องค์ประกอบด้านที่เกิด 
ช่องว่างทักษะสูงสุด 

t-test Two-Way ANOVA 
Gaps t Sig. อิทธิพลร่วม F Sig. 

อาย ุ
(Age) 

26–33 ปี ทักษะซ่อมบ ำรุงอำกำศยำน 1.16 3.65 .002* Exp 3.29 .010* 
34-41 ปี ควำมรู้คณิต-วิทย์ 1.00 7.52 .000*    
42-49 ปี ทักษะควำมสำมำรถในกำรท ำงำน 0.83 6.56 .000*    
50-57 ปี ควำมรู้และทักษะทำงเทคโนโลยี 1.00 5.31 .000*    

กลุ่มงาน 
(Group) 

Wing  ทักษะควำมสำมำรถในกำรท ำงำน 0.81 6.07 .000* License 2.47 .041* 
Floor  ควำมรู้คณิต-วิทย์ 1.01 5.84 .000*    
Cabin  ควำมรู้และทักษะทำงเทคโนโลยี 1.36 7.40 .000* License 3.01 .032* 
IERA  ทักษะควำมสำมำรถในกำรท ำงำน 0.97 6.47 .000* License 2.47 .041* 

การศึกษา 
(Edu) 

ม.ปลำย/ปวส. ทักษะควำมสำมำรถในกำรท ำงำน 0.92 7.29 .000* Major 2.88 .005* 
ป.ตรี ทักษะในกำรสื่อสำร 0.81 5.17 .000* Training 2.52 .000* 

สาขาท่ีจบ
การศึกษา 
(Major) 

ช่ำงอำกำศยำน ควำมรู้คณิต-วิทย์ 0.88 5.98 .000* Training 3.15 .002* 
เหล่ำทัพ ควำมรู้และทักษะทำงเทคโนโลยี 1.02 4.91 .000*    
ช่ำงไฟฟ้ำ คุณลักษณะเฉพำะ 1.38 4.49 .004*    
ช่ำงเทคนิค ทักษะควำมสำมำรถในกำรท ำงำน 0.82 2.62 .040* Edu 2.88 .005* 
อื่นๆ ควำมรู้และทักษะทำงเทคโนโลยี 0.99 4.54 .000*    

ประสบการณ์ 
ท างาน 
(Exp) 

1-5 ปี ทักษะซ่อมบ ำรุงอำกำศยำน 1.16 3.65 .002* Age 3.29 .010* 
6-10 ปี ควำมรู้คณิต-วิทย์ 1.00 5.81 .000*    
11-15 ปี ทักษะควำมสำมำรถในกำรท ำงำน 1.11 5.30 .000*    
16-20 ปี ควำมรู้และทักษะทำงเทคโนโลยี 0.79 5.13 .000* Other 2.04 .015* 
> 20 ปี ทักษะควำมสำมำรถในกำรท ำงำน 0.98 6.26 .000*    

ประสบการณ์
ท างานใน
กลุ่มงานอืน่ 
(Other) 

1 กลุ่มงำน ควำมรู้และทักษะทำงเทคโนโลยี 1.00 5.24 .000* Training 3.48 .022* 
2 กลุ่มงำน ทักษะควำมสำมำรถในกำรท ำงำน 0.80 5.70 .000* Exp 2.04 .015* 
3 กลุ่มงำน คุณลักษณะทั่วไป 0.77 2.88 .010*    
ไม่มี ทักษะควำมสำมำรถในกำรท ำงำน 1.02 7.58 .000* Exp 2.04 .015* 

จ านวนคร้ัง
การฝึกอบรม 
(Training) 

1-10 ครั้ง ควำมรู้และทักษะทำงเทคโนโลยี 1.02 4.99 .000* Other 3.48 .022* 
11-20 ครั้ง ทักษะควำมสำมำรถในกำรท ำงำน 0.88 5.46 .000* License 3.10 .000* 
> 20 ครั้ง ทักษะควำมสำมำรถในกำรท ำงำน 0.83 6.28 .000* License 3.10 .000* 
ไม่เคยฝึกอบรม ทักษะในกำรสื่อสำร 1.00 2.83 .012* Edu 2.52 .000* 

ประเภท
ใบอนุญาต 
ที่ถือครอง 
(License) 

CAAT ควำมรู้และทักษะทำงเทคโนโลยี 0.95 7.01 .000* Group 3.01 .032* 
EASA ควำมเข้ำใจในธุรกิจและองค์กร 0.96 3.24 .005*    
CAAT&EASA
ไม่ถือครอง 

ทักษะควำมสำมำรถในกำรท ำงำน
ควำมรู้วิศวกรรมอำกำศยำน 

1.44 
1.23 

3.86 
7.31 

.001* 

.000* 
Group 

Training  
2.47 
3.10 

.041* 

.000* 
* Sig. (2-tailed) < 0.05 
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แนวทางการพัฒนาประสิทธิภาพในการท างานของผู้ปฏิบัติงานด้านการเงินและบัญชี กรณีศึกษา
มหาวิทยาลัยขอนแก่น GUIDELINES FOR THE DEVELOPMENT OF WORK EFFICIENCY OF 

FINANCIAL AND ACCOUNTING PRACTITIONERS CASE STUDY OF KHON KAEN UNIVERSITY 
 

พีรดา จงสถิตรักษ1์ 
อมรวรรณ รังกูล2 

 
บทคัดย่อ 

       การศึกษาครั้งนี้ 1) เพื่อศึกษาระดับประสิทธิภาพในการท างานของผู้ปฏิบัติงานด้านการเงินและบัญชี กรณีศึกษา
มหาวิทยาลัยขอนแก่น และ 2) เพื่อเป็นแนวทางการพัฒนาประสิทธิภาพในการท างานของผู้ปฏิบัติงานด้านการเงินและบัญชี 
กรณีศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่น  โดยประชากรที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ ผู้ปฏิบัติงานด้านการเงินและบัญชี ใน
มหาวิทยาลัยขอนแก่น จ านวน 61 คน ผลการศึกษามีดังนี้ ปัจจัยด้านแรงจูงใจในการท างานที่มีผลต่อประสิทธิภาพในการ
ท างาน ด้านความส าเร็จในงาน คือ ความส าเร็จของงานที่ได้รับมอบหมายขึ้นอยู่กับตัวของท่าน ด้านการได้รับการยอมรับนับ
ถือ คือ ท่านรู้สึกภูมิใจท่ีท่านท างานแล้วได้รับค าชม ด้านความรับผิดชอบ คือ นอกเวลางานท างานปกติ หากงานของท่านยังไม่
แล้วเสร็จ ท่านจะด าเนินการให้แล้วเสร็จ ด้านลักษณะของงาน คือ ลักษณะงานที่ท่านรับผิดชอบอยู่ตรงกับความรู้
ความสามารถ และองค์กรของท่านมีการก าหนดหน้าท่ีในงานอย่างชัดเจน ด้านความก้าวหน้าในงาน คือ ท่านรู้สึกว่างานของ
ท่านสามารถเจริญก้าวหน้าในอนาคต ด้านค่าตอบแทน คือ สวัสดิการต่างๆที่ท่านได้รับมีความเหมาะสม ด้านนโยบายและ
กฎระเบียบ คือ นโยบาย กฎระเบียบ ข้อบังคับมีความเหมาะสมและเอื้อประโยชน์ต่อการท างานของท่าน ด้านความสัมพันธ์
กับผู้บังคับบัญชา คือ ผู้บังคับบัญชาของท่านมีความยุติธรรมในการบริหารงาน ด้านความสัมพันธ์กับเพื่อนร่วมงาน คื อ ท่าน
สามารถท างานร่วมกับผู้อื่นได้อย่างไม่มีเง่ือนไขหรือไม่มีปัญหา ด้านสภาพแวดล้อมในการท างาน คือ ท่านมีความสุขใน
สภาพแวดล้อมการท างานของท่าน ด้านความมั่นคงในการท างาน คือ ท่านรู้สึกว่าช่ัวโมงการท างานของท่านไม่กระทบกับชีวิต
ส่วนตัว แนวทางการพัฒนาประสิทธิภาพในการท างานของผู้ปฏิบัติงานด้านการเงินและบัญชี กรณีศึกษามหาวิทยาลัยขอนแกน่ 
ทั้งหมด 3 โครงการ คือ โครงการที่ 1 การมุ่งผลสัมฤทธิ์โครงการที่ 2 สร้างสุขให้ทุกที่ โครงการที่ 3 ตรวจสอบความถูกต้อง
ตามกระบวนงาน  
ค าส าคัญ: แนวทาง  ประสิทธิภาพ  ผู้ปฏิบัติงาน 

 
Abstract 

 This study aims 1)  to study the level of work efficiency of financial and accounting practitioners 
Case study of Khon Kaen University and 2)  to be a guideline for the development of work efficiency of 
financial and accounting practitioners Case study of Khon Kaen University. The population used in the study 
is financial and accounting practitioners. In Khon Kaen University, 61 people. The results are as follows. 
Motivation factors that affect work efficiency The success of the job is the success of the assignment 
depending on your character. Regarding being respected, you feel proud that you work and receive praise. 
The responsibility is outside of normal work hours. If your work is not completed yet You will complete the 
process. The nature of the job is the job that you are responsible for, along with the knowledge and ability. 
And your organization has clearly defined duties On the job advancement, you feel that your work can 
progress in the future. The compensation is the welfare that you receive is appropriate. In terms of policies 
and regulations, policies, rules and regulations are appropriate and beneficial to your work. In relation to 
the supervisor, your supervisor is fair in management. The relationship with colleagues is that you can work 

                                                           
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 40000  
E-mail : phiradasr@kku.ac.th 
2 ดร./คณะวิทยาลัยบณัฑติศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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with others without conditions or without problems. The working environment is that you are happy in your 
work environment. Working security is that you feel that your working hours do not affect your personal 
life. Guidelines for the development of work efficiency of financial and accounting practitioners Case study 
of Khon Kaen University, all 3 projects, namely, Project 1, Focusing on Achievement Project 2, Creating 
Happiness for Everywhere, Project 3, Validating the Procedure Accuracy 
Keywords: Guidelines, Efficiency, Practitioners 
 
บทน า 
 ในระบบการบริหารงานขององค์การ  ปัจจัยกลไกในการท างานที่ส าคัญที่สุด คือ ทรัพยากรมนุษย์ในองค์การทุก 
องค์การคงไม่มีใครปฏิเสธได้ว่าทรัพยากรมนุษย์เป็นผู้ที่มหีน้าท่ีท างานให้กับองค์การเป็นปัจจัยส าคัญในการควบคุมกลไกในการ
ท างานที่จะท าให้การท างานลุล่วงไปได้ตรงตามจุดประสงค์ที่ก าหนดไว้  แม้จะมีปัจจัยอื่นๆ ที่จ าเป็นต่อการท างานเพียงใด  ก็
ต้องอาศัยบุคลากรเป็นผู้ควบคุมระบบการท างานถ้าบุคลากรผู้มีหน้าที่ควบคุมปัจจัยต่างๆ  ด้อยคุณภาพก็ย่อมยากที่องค์การ
จะบรรลุ วัตถุประสงค์หรือเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ [1]  การบริหารจึงเป็นศิลปะในการด าเนินงานร่วมกันของกลุ่ม
บุคคลซึ่งท าหน้าท่ีบริหารในองค์กร  โดยท าหน้าที่เกี่ยวกับการวางแผนงาน การจัดองค์กร การจัดคนเข้าท างาน การสั่งการและ
การควบคุมกิจการ ให้ด าเนินการบรรลุวัตถุประสงค์ ตามนโยบายขององค์กร ด้วยความประหยัดและมีประสิทธิภ าพ [2]  
ประสิทธิภาพของบุคคล ผลงานหรือผลผลิตนั้น ถือเป็นหัวใจขององค์กรที่ส าคัญยิ่ง องค์กรต้องการประสิทธิผล และ
ประสิทธิภาพของงานในระดับสูง  ดังนั้น องค์กรจึงลงทุนด าเนินงานเพื่อหวังให้การ ท างานส าเร็จลุล่วงและได้ผลดีมีปริมาณ
งานสูง อันจะน าผลก าไรมาสู่องค์กรมากยิ่งขึ้น องค์กรแตกต่างจากหน่วยงานทางสังคมอื่นๆ ในแง่ท่ีมุ่งบรรลุความส าเร็จตาม
เป้าหมายเฉพาะของตนเป็นส าคัญ ดังนั้นองค์กรจึงต้องมีการเลือกหาและจัดสรรทรัพยากรตลอดจนก าหนดกิจกรรมของ
องค์กรในส่วนต่างๆ  เพื่อให้บรรลุเป้าหมายที่วางไว้  จากผลงานวิจัยหลายเล่มที่ผ่านมาในอดีตได้ค้นพบว่า การจูงใจมี
ความส าคัญต่อการท างานของบุคคล  เพราะการท างานใด ก็ตามถ้าจะให้ได้ประสิทธิภาพและประสิทธิผลจะตอ้ง ประกอบด้วย
ส่วนส าคัญ  2  ประการ  คือ  ความสามารถ  หรือทักษะในการท างานของบุคคลและการจูงใจ  เพ่ือโน้มน้าวบุคคลให้ใช้
ความสามารถหรือทักษะในการท างาน [3] การจูงใจเป็นส่วนหนึ่งของการสร้างขวัญและก าลังใจในการท างานพฤติกรรมต่างๆ  
ของมนุษย์เกิดจากการจูงใจที่จะท าให้เกิดความต้องการ  และแสดงการกระท าออกมาตามปกติคนเรามีความสามารถในการ
ท างานท าสิ่งต่างๆ ได้หลายอย่าง หรือมีพฤติกรรมแตกต่างกัน  แต่พฤติกรรมเหล่านี้จะแสดงออกมาเพียงบางโอกาสเท่านั้นท่ี
จะผลักดันเอาความสามารถของคนออกมาได้คือการจูงใจ  ความส าเร็จขององค์กรนั้นสามารถวัดได้จากข้อมูลที่เป็นตัวเลขและ
ไม่ได้เป็นตัวเลขแต่ข้อมูลทางด้านการเงิน จะสามารถสะท้อนผลการด าเนินงานได้แท้จริงมากกว่าผลการด าเนินงานด้านอื่น
เนื่องจากข้อมูลทางการเงินเป็นสิ่งที่ส าคัญที่บุคคลทั้งภายในองค์กรและภายนอกองค์กรนั้น ให้ความส าคัญโดยผู้ใช้งบการเงิน
ต้องการน าข้อมูลทางการเงินมาเพื่อใช้เป็นเครื่องมือในการวิเคราะห์ พยากรณ์ หรือน าไปใช้เพื่อประโยชน์ในการตัดสินใจให้
เป็นไปตามความต้องการของผู้ใช้งบการเงินแต่ละกลุ่มซึ่งข้อมูลทางการเงินดังกล่าวนั้น เป็นข้อมูลที่ถูกสรุปมาจากวิธีการ
ทางด้านบัญชีเพื่อให้ได้รายงานทางการเงินเป็นผลสรุปผลการด าเนินงานของกิจการ 
 ดังนั้นผู้มีหน้าที่จัดท าบัญชี จะต้องจัดให้มีผู้ท าบัญชีที่มีคุณสมบัติตามพระราชบัญญัติ วิชาชีพบัญชี พ.ศ.2547โดย
ผู้ท าบัญชีมีหน้าในการจัดท าบัญชี เพื่อให้มีการแสดงผลการด าเนินงานฐานะการเงิน หรือการเปลี่ยนแปลงฐานะการเงินของผู้มี
หน้าที่จัดท าบัญชี จากเอกสารประกอบการลงบัญชีให้ถูกต้อง ครบถ้วน เป็นไปตามความจริงและตามมาตรฐานการบัญชี[4] 
จากที่มาและความความส าคัญข้างต้นนี้ท าให้ผู้ศึกษา สนใจที่จะศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานด้าน
การเงินและบัญชี กรณีศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่นท้ังด้านปัจจัยการจูงใจ และการบริหารภายในเนื่องจากปัจจัยทั้งสองนั้น
น่าจะเป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพการท างานของผู้ปฏิบัติงานด้านการเงินและบัญชี กรณีศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่น
และจากผลการศึกษาที่ได้ไปใช้เป็นประโยชน์ในการพัฒนาประสิทธิภาพในการท างานของผู้ปฏิบัติงานด้านการเงินและบัญชี 
กรณีศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่น  ในอนาคต 
 
วัตถุประสงค ์

1) เพื่อศึกษาระดับประสิทธิภาพในการท างานของผู้ปฏิบัติงานด้านการเงินและบัญชี กรณีศึกษามหาวิทยาลัย  
ขอนแก่น 
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2) เพื่อเป็นแนวทางการพัฒนาประสิทธิภาพในการท างานของผู้ปฏิบัติงานด้านการเงินและบัญชี กรณีศึกษา
มหาวิทยาลัยขอนแก่น   

 
วิธีด าเนินงาน 
       ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
       ประชากรที่ใช้ในการท าการศึกษาครั้งนี้ ได้แก่ ผู้ปฏิบัติงานด้านการเงินและบัญชี ในมหาวิทยาลัยขอนแก่น จังหวัด
ขอนแก่น ซึ่งเป็นมหาวิทยาลัยในก ากับ จ านวน 61 คน 
        เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาและวิเคราะห์ข้อมูล 
        แบบสอบถามทีใ่ช้เป็นเครื่องมือในการศึกษา แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้      
        ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามจะเป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นข้อมูลทั่วไปทางด้าน
ประชากรศาสตร์มีลักษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิดแบบค าตอบหลายตัวเลือก (Multiple choices) จ านวน 5 ข้อ 
ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ และระยะเวลาในการปฏิบัติงาน    
         ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามจะเป็นค าถามเกี่ยวกับปัจจัยด้านแรงจูงใจในการท างาน จ านวน 33 ข้อ ใช้การประเมินใน
รูปแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ได้ก าหนดค่าน้ าหนักตามวิธี Likert [5]  เพื่อให้ง่ายต่อการน ามาวิเคราะห์
ข้อมูลเชิงสถิติ 
          ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามประสิทธิภาพในการท างานของผู้ปฏิบัติงานด้านการเงินและบัญชี กรณีศึกษามหาวิทยาลัย  
ขอนแก่น จ านวน 12 ข้อ เป็นค าถามที่ใช้การประเมินในรูปแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ได้ก าหนดค่าน้ าหนัก
ตามวิธี Likert [5]   เพื่อให้ง่ายต่อการน ามาวิเคราะห์ข้อมูลเชิงสถิติ  
         ซึ่งส่วนท่ี 2-3 มีลักษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) โดยแบ่งเป็น 5 ระดับ ดังนี้  
   มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในระดับมากท่ีสุด  ให้คะแนน 5  
  มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในระดับมาก   ให้คะแนน 4  
  มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในระดับปานกลาง  ให้คะแนน 3  
  มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในระดับน้อย   ให้คะแนน 2 
  มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในระดับน้อยท่ีสุด ให้คะแนน  1 
         โดยการอภิปรายผลการวิจัยของลักษณะแบบสอบถามที่ใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคช้ัน ( Interval Scale) 
ผู้ศึกษาใช้เกณฑ์เฉลี่ย ดังน้ี 
   คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 มีความเห็นด้วยในระดับมากท่ีสุด  
   คะแนนเฉลี่ย  3.41 – 4.20  มีความเห็นด้วยในระดับมาก  
   คะแนนเฉลี่ย  2.61 – 3.40  มีความเห็นด้วยในระดับปานกลาง  
   คะแนนเฉลี่ย  1.81 – 2.60  มีความเห็นด้วยในระดับน้อย  
   คะแนนเฉลี่ย  1.00 – 1.80  มีความเห็นด้วยในระดับน้อยท่ีสุด 
 จากการทดสอบหาค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถามพบว่า แบบสอบถามทั้งฉบับ มีสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบัด 
เท่ากับ 0.869 ซึ่งมีค่าสูงกว่า 0.7 นั่นคือ แบบสอบถามสามารถน าไปใช้เก็บข้อมูลเพื่อท าการศึกษาได้ 

การศึกษาแนวทางการพัฒนาประสิทธิภาพในการท างานของผู้ปฏิบัติงานด้านการเงินและบัญชี กรณีศึกษา
มหาวิทยาลัยขอนแก่น 

หลังจากที่ทราบปัจจัยด้านแรงจูงใจในการท างาน และประสิทธิภาพในการท างานของผู้ปฏิบัติงานด้านการเงินและ
บัญชี แล้วท าการวิเคราะห์ หลังจากนั้นน าข้อมูลที่ได้มาจัดท าแนวทางการพัฒนาประสิทธิภาพในการท างานของผู้ปฏิบัติงาน
ด้านการเงินและบัญชี กรณีศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่น 

 
ผลการศึกษา 
1. ผลการศึกษาระดับประสิทธิภาพในการท างานของผู้ปฏิบัติงานด้านการเงินและบัญชี กรณีศึกษามหาวิทยาลัย 
ขอนแก่น 
    1.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม   
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 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ พบว่า เป็นเพศหญิง ร้อยละ 75.41  อายุ 31-40 ปี  ร้อยละ 35.25 มีระดับการศึกษา
ปริญญาตรี ร้อยละ 50.82 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 20,001 บาท ขึ้นไป ร้อยละ 59.02  ระยะเวลาที่ปฏิบัติงานของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า มี 5-10 ปี มากที่สุด ร้อยละ 52.46  
    1.2   ผลการศึกษาระดับประสิทธิภาพในการท างานของผู้ปฏิบัติงานด้านการเงินและบัญชี กรณีศึกษามหาวิทยาลัย 
ขอนแก่น 
          ด้านความส าเร็จในงาน ดังนี้ ความส าเร็จของงานที่ได้รับมอบหมายขึ้นอยู่กับตัวคุณ (ค่าเฉลี่ย 4.20) คุณสามารถ
ก าหนดวิธีการท างานเพื่อให้งานส าเร็จตามที่ได้รับมอบหมาย (ค่าเฉลี่ย 4.11) และคุณสามารถท างานท่ีได้รับมอบหมายแล้ว
เสร็จตามก าหนดเวลา (ค่าเฉลี่ย 3.90) 
          ด้านการได้รับการยอมรับนับถือ ดังนี้ คุณรู้สึกภูมิใจที่ท่านท างานแล้วได้รับค าชม (ค่าเฉลี่ย 4.16) เมื่อคุณท างานส าเรจ็ 
คุณรู้สึกภูมิใจ (ค่าเฉลี่ย 3.95) และ ความคิดเห็นของคุณมักได้รับการยอมรับจากผู้บังคับบัญชาหรือเพื่อนร่วมงาน (ค่าเฉลี่ย 
3.90)  
            ด้านความรับผิดชอบ ดังน้ี นอกเวลางานท างานปกติ หากงานของคุณยังไม่แล้วเสร็จ คุณจะด าเนินการให้แล้วเสร็จ 
(ค่าเฉลี่ย 4.20) คุณสามารถบริการจัดการงานของคุณได้ตามเวลาก าหนด(ค่าเฉลี่ย 4.11) คุณมีการพัฒนาตนเองในการท างาน
อย่างสม่ าเสมอ (ค่าเฉลี่ย 4.08)                        
            ด้านลักษณะของงาน ดังนี้ ลักษณะงานที่คุณรับผิดชอบอยู่ตรงกับความรู้ความสามารถ และองค์กรของคุณมีการ
ก าหนดหน้าท่ีในงานอย่างชัดเจน (ค่าเฉลี่ย 4.08) และคุณมีความเข้าใจเรื่องงานและบทบาทหน้าที่ของท่านอย่างชัดเจน 
(ค่าเฉลี่ย 3.77)  
            ด้านความก้าวหน้าในงาน ดังนี้ คุณรู้สึกว่างานของคุณสามารถเจริญก้าว หน้าในอนาคต (ค่าเฉลี่ย 4.18) คุณได้รับ
การสนับสนุนให้ฝึกอบรม ดูงาน หรือศึกษาเพื่อเพิ่มความรู้ในงานที่เกี่ยวข้องกับคุณ(ค่าเฉลี่ย 4.15) และคุณรู้สึกว่าได้รับการ
เลื่อนขั้นต าแหน่งงานอย่างเป็นธรรม (ค่าเฉลี่ย 4.08)  
            ด้านค่าตอบแทน ดังนี้ สวัสดิการต่างๆที่คุณได้รับมีความเหมาะสม (ค่าเฉลี่ย 4.05) ค่าตอบแทนที่คุณได้รับเหมาะ 
สมกับความรู้ความสามารถของคุณ และคุณได้รับการขึ้นค่าตอบแทนอย่างเป็นธรรม(ค่าเฉลี่ย 3.98)  
            ด้านนโยบายและกฎระเบียบ ดังนี้ นโยบาย กฎระเบียบ ข้อบังคับมีความเหมาะสมและเอื้อประโยชน์ต่อการท างาน
ของคณุ (ค่าเฉลี่ย 4.25) องค์กรของคุณแจ้งให้ทราบถึงนโยบาย กฎระเบียบ วิสัยทัศน์ พันธกิจขององค์กร (ค่าเฉลี่ย 4.13) คุณ
เข้าใจนโยบาย กฎระเบียบ วิสัยทัศน์ พันธกิจขององค์กรเป็นอย่างดี (ค่าเฉลี่ย 3.98)  
            ด้านความสัมพันธ์กับผู้บังคับบัญชา ดังนี้ ผู้บังคับบัญชาของคุณมีความยุติธรรมในการบริหารงาน (ค่าเฉลี่ย 4.21) 
หากเกิดปัญหาในงาน ผู้บังคับบัญชามีค าแนะน าได้เป็นอย่างดี (ค่าเฉลี่ย 4.20) คุณได้การสนับสนุนในทุกๆด้านจากผู้บังคับ 
บัญชาอย่างดี (ค่าเฉลี่ย 4.15)  
            ด้านความสัมพันธ์กับเพื่อนร่วมงาน ดังนี้ คุณสามารถท างานร่วมกับผู้อื่นไดอ้ย่างไม่มเีงื่อนไขหรอืไม่มีปญัหา (ค่าเฉลีย่ 
4.31) คุณไม่รู้สึกล าบากใจในการท างานร่วมกับเพื่อนต่างหน่วยงาน (ค่าเฉลี่ย 4.10) เมื่อคุณขอความช่วยเหลือจากเพื่อน
ร่วมงาน คุณมักจะได้รับความช่วยเหลือ (ค่าเฉลี่ย 4.02)  
            ด้านสภาพแวดล้อมในการท างาน ดังนี้ คุณมีความสุขในสภาพแวดล้อมการท างานของคุณ (ค่าเฉลี่ย 4.13) คุณรู้สึก
ว่าองค์กรของคุณมีความปลอดภัยและมีบรรยากาศท่ีเหมาะสมแก่การท างาน และ คุณรู้สึกว่าอุปกรณ์ที่ใช้ในการท างานอ านวย
ความสะดวกส าหรับการท างานของคุณอย่างเพียง พอ (ค่าเฉลี่ย 3.90)  
            ด้านความมั่นคงในการท างาน ดังนี้ คุณรู้สึกว่าช่ัวโมงการท างานของคุณไม่กระทบกับชีวิตส่วนตัว (ค่าเฉลี่ย 4.36) 
คุณรู้สึกมั่นคงในการท างานในองค์กรของคุณ (ค่าเฉลี่ย 4.16) คุณเชื่อมั่นต่ออนาคตขององค์กรของคุณ (ค่าเฉลี่ย 3.90)  
 
 2.    ผลการศึกษาแนวทางการพัฒนาประสิทธิภาพในการท างานของผู้ปฏิบัติงานด้านการเงินและบัญชี กรณีศึกษา
มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
           เมื่อได้ศึกษาข้อมูลแล้วพบปัญหาดังกล่าวแล้วผู้ศึกษาได้หาแนวทางในการแก้ไขปัญหาดังกล่าวที่เกิดขึ้น โดยการ
น าเสนอเป็นโครงการ ท้ังหมด 3โครงการ  
            1)  โครงการ “การมุ่งผลสัมฤทธ์ิ   Competency : Achievement Motivation”  
 เพื่อแก้ไขปัจจัยด้านแรงจูงใจในการท างานในด้านลักษณะของงาน โดยพนักงานจะต้องมีความมุ่งมั่นจะปฏิบัติหน้าที่
ราชการให้ดีหรือให้เกินมาตรฐานท่ีมีอยู่ โดยมาตรฐานน้ีอาจเป็นผลการปฏิบัติงานท่ีผ่านมาของตนเองหรือเกณฑ์วัดผลสัมฤทธิ์ 

326



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

ที่ส่วนราชการก าหนดขึ้น อีกทั้งยังหมายรวมถึงการสร้างสรรค์พัฒนาผลงานหรือกระบวนการปฏิบัติงานตามเป้าหมายที่ยาก
และท้าทายชนิดที่อาจไม่เคยมีผู้ใดสามารถกระท าได้มาก่อน โดยการที่องค์กรเลือกคนให้ถูกกับงาน โดยคนที่ถูกเลือกจะต้องมี
ความรู้ความสามารถด้านนั้นๆ และองค์กรของท่านจะต้องมีการก าหนดหน้าท่ีในงานอย่างชัดเจน 
            2)  โครงการ “สร้างสุขให้ทุกที่”  
 เพื่อแก้ไขปัจจัยด้านแรงจูงใจในการท างานในด้านสภาพแวดล้อมในการท างาน โดยพนักงานจะต้องมีความมุ่งมั่นจะ
ปฏิบัติหน้าท่ีราชการให้ดีหรือให้เกินมาตรฐานท่ีมีอยู่ โดยมาตรฐานน้ีอาจเป็นผลการปฏิบัติงานท่ีผ่านมาของตนเอง หรือเกณฑ์
วัดผลสัมฤทธิ์ที่ส่วนราชการก าหนดขึ้น อีกทั้งยังหมายรวมถึงการสร้างสรรค์พัฒนาผลงานหรือกระบวนการปฏิบัติงานตาม
เป้าหมายที่ยากและท้าทายชนิดที่อาจไม่เคยมีผู้ใดสามารถกระท าได้มาก่อน โดยการที่องค์กรเลือกคนให้ถูกกับงาน โดยคนที่
ถูกเลือกจะต้องมีความรู้ความสามารถด้านนั้นๆ และองค์กรของท่านจะต้องมีการก าหนดหน้าท่ีในงานอย่างชัดเจน 
            3)  โครงการ “ตรวจสอบความถูกต้องตามกระบวนงาน ”  
 จากการศึกษา พบว่า ระดับประสิทธิภาพในการท างานของผู้ปฏิบัติงานด้านการเงินและบัญชีในการเบิกจ่ายเงินของ
มหาวิทยาลัยในก ากับ กรณีศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่น ในด้านความถูกต้องในงานภายในเวลาที่ก าหนด (ค่าเฉลี่ย 3.99) ต่ า
ที่สุด ซึ่งหมายถึงท่านมีความรู้ ความเข้าใจ และความช านาญในงานที่ท า ท่านสอบทานงานของท่านทุกครั้งก่อนน าเสนอ ท่าน
สามารถท างานได้ทันตามเวลาที่ก าหนด งานของท่านไม่ถูกตีกลับมาแก้ไข ท่านสามารถแก้ไขปัญหาที่เกิดจากงานของท่านได้
ทันที ผู้ศึกษาจึงท าการคิดโครงการ ตรวจสอบความถูกต้องตามกระบวนงาน เพื่อพัฒนาระบบการตรวจสอบ เพื่อความถูก  
ต้องตามขั้นตอน และเพื่อเพิ่มคุณภาพของงาน เพื่อความใส่ใจของปฏิบัติงานให้ถูกต้อง ครบถ้วน มุ่งเน้นความชัดเจนของบท 
บาท หน้าที่ และลดข้อบกพร่องท่ีอาจเกิดจากสภาพแวดล้อม โดยติดตาม ตรวจสอบการท างานหรือข้อมูล  ตลอดจนพัฒนา
ระบบการตรวจสอบเพื่อความถูกต้องของกระบวนงาน  
     
สรุปผลการศึกษา 
 การศึกษาเรื่อง แนวทางการพัฒนาประสิทธิภาพในการท างานของผู้ปฏิบัติงานด้านการเงินและบัญชี กรณีศึกษา
มหาวิทยาลัยขอนแก่น เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research Methodology) ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้
ในการศึกษา ได้แก่ ผู้ปฏิบัติงานด้านการเงินและบัญชี ในมหาวิทยาลัยขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น ซึ่งเป็นมหาวิทยาลัยในก ากับ 
จ านวน 61 คน สามารถสรุปผลการศึกษาได้ดังนี้  
           พบว่า เป็นเพศหญิง ร้อยละ 75.41  อายุ 31-40 ปี  ร้อยละ 35.25 มีระดับการศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 50.82 มี
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 20,001 บาท ขึ้นไป ร้อยละ 59.02  ระยะเวลาที่ปฏิบัติงานของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า มี 5-
10 ปี มากท่ีสุด ร้อยละ 52.46  
          ปัจจัยด้านแรงจูงใจในการท างานที่มีผลต่อประสิทธิภาพในการท างานของผู้ปฏิบัติงานด้านการเงินและบัญชี ในการ
เบิกจ่ายเงินของมหาวิทยาลัยในก ากับ กรณีศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่น ด้านความส าเร็จในงาน คือ ความส าเร็จของงานที่
ได้รับมอบหมายขึ้นอยู่กับตัวของคุณ ด้านการได้รับการยอมรับนับถือ คือ คุณรู้สึกภูมิใจที่คณุท างานแล้วได้รับค าชม ด้านความ
รับผิดชอบ คือ นอกเวลางานท างานปกติ หากงานของคุณยังไม่แล้วเสร็จ คุณจะด าเนินการให้แล้วเสร็จ ด้านลักษณะของงาน 
คือ ลักษณะงานที่คุณรับผิดชอบอยู่ตรงกับความรู้ความสามารถ และองค์กรของคุณมีการก าหนดหน้าที่ในงานอย่างชัดเจน 
ด้านความก้าวหน้าในงาน คือ คุณรู้สึกว่างานของคุณสามารถเจริญก้าวหน้าในอนาคต ด้านค่าตอบแทน คือ สวัสดิ การณ์ต่างๆ
ที่คุณได้รับมีความเหมาะสม ด้านนโยบายและกฎระเบียบ คือ นโยบาย กฎระเบียบ ข้อบังคับมีความเหมาะสมและเอื้อ
ประโยชน์ต่อการท างานของคุณ ด้านความสัมพันธ์กับผู้บังคับบัญชา คือ ผู้บังคับบัญชาของคุณมีความยุติธรรมในการ
บริหารงาน ด้านความสัมพันธ์กับเพื่อนร่วมงาน คือ คุณสามารถท างานร่วมกับผู้อื่นได้อย่างไม่มีเง่ือนไขหรือไม่มีปัญหา                       
ด้านสภาพแวดล้อมในการท างาน คือ คุณมีความสุขในสภาพแวดล้อมการท างานของคุณ ด้านความมั่นคงในการท างาน คือ 
คุณรู้สึกว่าช่ัวโมงการท างานของคุณไม่กระทบกับชีวิตส่วนตัว  
           สรุปผลการศึกษาแนวทางการพัฒนาประสิทธิภาพในการท างานของผู้ปฏิบัติงานด้านการเงินและบัญชี กรณีศึกษา
มหาวิทยาลัยขอนแก่น โดยการน าเสนอเป็นโครงการ ท้ังหมด 3โครงการ  
                1) โครงการ “การมุ่งผลสัมฤทธ์ิ   Competency : Achievement Motivation”  
     2) โครงการ “สร้างสุขให้ทุกที่”  
     3) โครงการ “ตรวจสอบความถูกต้องตามกระบวนงาน ”  
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อภิปรายผลการศึกษา 
          จากการศึกษาพบว่าปัจจัยด้านแรงจูงใจในการท างานท่ีมีผลต่อประสิทธิภาพในการท างานของผู้ปฏิบัติงานด้านการเงิน
และบัญชี กรณีศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่น ทั้ง 11 ด้าน คือ ด้านความส าเร็จในงาน ด้านการได้รับการยอมรับนับถือ   ด้าน
ความรับผิดชอบ ด้านลักษณะของงาน ด้านความก้าวหน้าในงาน ด้านค่าตอบแทน ด้านนโยบายและกฎระเบียบ ด้าน
ความสัมพันธ์กับผู้บังคับบัญชา  ด้านความสัมพันธ์กับเพื่อนร่วมงาน  ด้านสภาพแวดล้อมในการท างาน ด้านความมั่นคงในการ
ท างาน ค่าเฉลี่ยรายด้านของปัจจัยด้านแรงจูงใจในการท างานในด้านสภาพแวดล้อมในการท างาน และด้านลักษณะของงาน 
(ค่าเฉลี่ย 3.98 ) ซึ่งต่ าที่สุด ดังนั้นผู้ศึกษาจึงหาแนวทางในการเพิ่มแรงจูงใจในการท างานสอดคล้องกับการศึกษาของ [6]   ซึ่ง
ท าการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยที่มีผลต่อประสิทธิภาพการปฏิบัติงานกับประสิทธิภาพการปฏิบัติงานของบุคลากร 
วิทยาลัยการอาชีพสังขะ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาคือ บุคลากรวิทยาลัยการอาชีพสังขะ จานวนทั้งสิ้น 79 คน ใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ท าการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน และ สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน ผลการศึกษาวิจัยพบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อประสิทธิภาพการปฏิบัติงานของ
บุคลากร วทิยาลยัการอาชีพสังขะ โดยรวมอยู่ในระดับมาก และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านการปกครองและการ
บังคับบัญชา มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือ ด้านความสัมพันธ์ กับเพื่อนร่วมงานและผู้บังคับบัญชา ด้านความก้าวหน้าใน
ต าแหน่งหน้าท่ี ด้านนโยบายและการบริหาร ด้านการปฏิบัติงานเพื่อนาไปสู่ผลส าเร็จของงาน ด้านการยอมรับนับถือ ด้านการ
มีส่วนร่วม และความรับผิดชอบในการปฏิบัติงาน ด้านค่าตอบแทน เงินเดือน และสวัสดิการ ด้านความมั่นคง ในการปฏิบัติงาน 
และด้านสภาพแวดล้อม ในการปฏิบัติงาน ตามล าดับ ผลการศึกษาประสิทธิภาพ การปฏิบัติงานของบุคลากร วิทยาลัยการ
อาชีพสังขะ พบว่า โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด และเมื่อ พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า รายการที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีการ
ปรับตัวเข้ากับเพื่อนร่วมงานได้อย่างดี ทาให้เกิดความร่วมมือและเกิดการประสานงานที่ดีในการปฏิบัติงาน รองลงมา คือ มี
ความ ขยันหมั่นเพียรและตั้งใจท างานให้ส าเร็จลุล่วง ปฏิบัติตนตามระเบียบแบบแผนของทางราชการ และ ทางานร่วมกับผู้อื่น
ได้อย่างดี อันเป็นผลให้งานส าเร็จลุล่วงตามล าดับ ส่วนการน าเทคโนโลยีใหม่ ๆ เข้ามาใช้ในการปฏิบัติงาน เพื่อความสะดวก
รวดเร็ว มีค่าเฉลี่ยต่ าสุด ผลการศึกษาความสัมพันธ์ ระหว่างปัจจัยที่มีผลต่อประสิทธิภาพการปฏิบัติงาน กับประสิทธิภาพการ
ปฏิบัติงานของบุคลากร วิทยาลัยการอาชีพสังขะ พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อประสิทธิภาพการปฏิบัติงาน มีความสัมพันธ์กับ 
ประสิทธิภาพการปฏิบัติงานของบุคลากร วิทยาลัยการอาชีพสังขะอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ที่ระดับ .01 ทุกด้าน เมื่อพิจารณา
เป็นรายด้าน พบว่า ด้านการยอมรับนับถือ มีความสัมพันธ์กันสูงสุด รองลงมาคือ ด้านการมีส่วนร่วมและความรับผิดชอบใน
การปฏิบัติงาน ด้านความมั่นคงในการปฏิบัติงาน ด้านสภาพแวดล้อมในการปฏิบัติงาน ด้านความสัมพันธ์กับเพื่อนร่วมงาน 
และ ผู้บังคับบัญชา ด้านความก้าวหน้าในต าแหน่งหน้าท่ี ตามล าดับ ส่วนด้านการปฏิบัติงาน เพื่อน าไปสู่ผลส าเร็จของงาน มี
ความสัมพันธ์กันต่ าสุด 
 
ข้อเสนอแนะ 
     1. ท าให้การท างานมีมาตรฐาน เพื่อให้ผู้ปฎิบัติงานทุกคนมีความกระตือรือร้น  
     2. หน่วยงานหลักจะต้องวางเป้าหมาย รวมทั้งสร้างความเข้าใจในบทบาทหน้าที่ของแต่ละงาน และสร้างความสัมพันธ์ใน
หน่วยงาน เพื่อลดช่องว่างระหว่างการท างาน 
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ปัจจัยที่มีผลต่อความต้องการพัฒนาความรู้ทางบัญชีของบุคลากรด้านการเงินและบัญชี 
ของมหาวิทยาลัยมหาสารคาม 

FACTORS AFFECTING THE DEMAND FOR ACCOUNTING KNOWLEDGE DEVELOPMENT AMONG 
FINANCIAL AND ACCOUNTING STAFF IN MAHASARAKHAM UNIVERSITY 

 

รจนา จันทร์เปล่ง1 
ปวีนา กองจันทร์2 

 

บทคัดย่อ 
 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อความต้องการพัฒนาความรู้ทางบัญชีของบุคลากรด้านการเงินและ
บัญชีของมหาวิทยาลัยมหาสารคาม ผู้วิจัยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากบุคลากรด้านการเงินและ
บัญชีของมหาวิทยาลัยมหาสารคาม จ านวน 108 คน วิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป เพื่อหาค่าเฉลี่ย ร้อยละ 
ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ความสัมพันธ์จากค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของเพียร์สัน (Pearson’s Correlation Coefficient) 
และการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นแบบพหุ (Multiple Linear Regression) ผลการศึกษาพบว่า ความต้องการพัฒนาความรู้
ทางบัญชีของบุคลากรด้านการเงินและบัญชีของมหาวิทยาลัยมหาสารคามในภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง และนอกจากนี้
พบว่า ด้านการยอมรับนับถือ มีความสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกันและมีผลกระทบเชิงบวกกับความต้องการพัฒนาความรู้ทางบัญชีที่
ระดับความเช่ือมั่น 95 เปอร์เซ็นต์ ด้านความก้าวหน้า และด้านเงินเดือนและผลตอบแทน มีความสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกัน
และมีผลกระทบเชิงบวกกับความตอ้งการพัฒนาความรูท้างบัญชีท่ีระดับความเชื่อมั่น 99 เปอร์เซ็นต์ ส่วนด้านนโยบายและการ
บริหารงาน มีความสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกันและมีผลกระทบเชิงลบกับความต้องการพัฒนาความรู้ทางบัญชีที่ระดับความ
เชื่อมั่น 99 เปอร์เซ็นต์ 
ค าส าคัญ: ความต้องการพัฒนาความรู้, ความรู้ทางบัญช ี
 

Abstract 
 The purpose of this research examines the factors affecting the demand for accounting knowledge 
development among financial and accounting staff in Mahasarakham University. The population applied in 
this research consists of 108 financial and accounting staffs. The research instrument includes the questionnaire. 
The data are analyzed with a statistical package to calculate frequency, percentage, mean, standard deviation, 
pearson’s correlation coefficient, and multiple linear regression. The findings reveals that in the overall, the demand 
for accounting knowledge development among financial and accounting staff in Mahasarakham University 
is medium levels. Moreover, the result shows that the recognition has positive relations and impact of the demand 
for accounting knowledge development at the confidence level of 95 percent, including the advancement, 
salaries and rewards has positive relations and impact of the demand for accounting knowledge development at 
the confidence level of 99 percent. Furthermore, the policy and administration has positive relations and 
negative impact of the demand for accounting knowledge development at the confidence level of 99 percent 
Keywords: Demand for knowledge development, Accounting knowledge 
บทน า 
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 ในปี พ.ศ.2559 มหาวิทยาลัยมหาสารคาม มีการจัดสัมมนาเพื่อพัฒนาความรู้ความสามารถของบุคลากรด้านงานคลัง 
อีกทั้งยังมีโครงการทดสอบสมรรถนะผู้ปฏิบัติงานด้านงานคลังเป็นประจ าทุก ๆปี โดยมีเนื้อหาเกี่ยวกับความรู้ด้านการเงินและบัญชี รวม
ไปถึงระเบียบและประกาศที่กรมบัญชีกลางเป็นผู้ก าหนดและมหาวิทยาลัยมหาสารคามเป็นผู้ก าหนด ซึ่งผลการทดสอบพบว่า มีผู้สอบ
ผ่านเกณฑ์น้อยกว่ากึ่งหนึ่งของจ านวนผู้เข้าทดสอบทั้งหมด สะท้อนให้เห็นว่าแม้มีการจัดอบรมเพื่อพัฒนาความรู้ของบุคลากร 
แต่ก็ยังมีบุคลากรเกินกึ่งหนึ่งที่ไม่ผ่านการทดสอบ นั่นหมายถึงบุคลากรยังขาดความรู้ ความเข้าใจเกี่ยวกับการปฏิบัติงานด้าน
การเงินและบัญชี ตามหลักการและนโยบายบัญชีของมหาวิทยาลัยมหาสารคามนั้น หน่วยงานจะต้องมีการบันทึกและจัดท า
รายงานทางการเงินให้เป็นไปตามมาตรฐานการบัญชีที่รับรองทั่วไป เพื่อแสดงให้เห็นถึงผลการด าเนินงานของหน่วยงาน อย่างไรก็ตาม
การได้มาซึ่งข้อมูลในการรายงานทางการเงินที่มีความถูกต้อง สามารถตรวจสอบได้ และน าเสนอเพื่อการตัดสินใจของผู้บริหาร
ได้ทันเวลานั้น จะต้องอาศัยบุคลากรด้านการเงินและบัญชีที่มีความรู้ ความสามารถและความเชี่ยวชาญในการปฏิบัติงานด้าน
การเงินและบัญช ี 
 ด้วยเหตุผลที่กล่าวมาข้างต้นแสดงให้เห็นถึงการพัฒนาความรู้ด้านบัญชีหรือด้านอื่น ๆ ที่เกี่ยวข้องมีความส าคัญและ
จ าเป็นในการปฏิบัติงาน ทั้งนี้การพัฒนาความรู้จะบรรลุวัตถุประสงค์ได้นั้น หน่วยงานจะต้องวิเคราะห์ถึงความต้องการในการ
พัฒนาความรู้รวมไปถึงปัจจัยที่มีผลต่อความต้องการในการพัฒนาความรู้ของแต่ละบุคคลอีกด้วย ซึ่งในอดีตมีงานวิจัยที่ศึกษาเกี่ยวกบั
ปัจจัยที่ส่งผลต่อความต้องการพัฒนาความรู้ทางบัญชีหรือความรู้ด้านอื่น ๆ  โดยอ้างอิงจากทฤษฎีสองปัจจัยของเฮอร์ซเบอร์ก [10] 
ที่ศึกษาปัจจัยและองค์ประกอบต่าง ๆ ที่เกี่ยวกับการปฏิบัติงาน โดยเฉพาะปัจจัยที่ท าให้บุคคลเกิดความพึงพอใจในการ
ปฏิบัติงานและมีความต้องการที่จะพัฒนาและเสริมสร้างผลผลิตของงานให้มากขึ้นโดยพบว่าปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการ
ปฏิบัติงานมีอยู่ 2 ปัจจัยหลัก ดังนี้ 1) ปัจจัยปัจจัยจูงใจ (Motivation Factor) 2) ปัจจัยค้ าจุน (Hygiene Factor) นอกจากนี้ยังมี
ทฤษฎีแรงจูงใจใฝ่สัมฤทธิ์ของแมคคลีแลนด์ [2] ที่อธิบายถึงการจูงใจบุคคลที่กระท าการสิ่งใดสิ่งหนึ่งเพื่อให้ได้มาซึ่งความต้องการ
ความส าเร็จ ในแง่ของการท างานหมายถึงความต้องการที่จะท างานให้ดีที่สุดและส าเร็จผลตามที่ตั้งใจไว้ เมื่อท าส าเร็จแล้วก็จะเป็น
แรงกระตุ้นให้ท างานอ่ืนส าเร็จต่อไป  
 จากความส าคัญดังกล่าว จึงท าให้ผู้วิจัยสนใจที่จะศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อความต้องการพัฒนาความรู้ทางบัญชี
ของบุคลากรด้านการเงินและบัญชีของมหาวิทยาลัยมหาสารคาม โดยท าการเก็บข้อมูลจากบุคลากรด้านการเงินและบัญชีของ
มหาวิทยาลัยมหาสารคาม และผู้วิจัยหวังว่าผลวิจัยที่ได้จากการวิจัยครั้งนี้จะเป็นข้อมูลให้ผู้บริหารน าไปใช้ประกอบการพิจารณา
แนวทางในการก าหนดนโยบายเกี่ยวกับการพัฒนาความรู้ หรือจัดท าแนวปฏิบัติที่ดี ให้บุคลากรสามารถใช้ปฏิบัติร่วมกัน โดย
ให้ตรงกับความต้องการของผู้ปฏิบัติงานและเป็นแนวทางในการพัฒนาบุคลากรต่อไป 
 
วัตถุประสงค ์
 ศึกษาปัจจัยที่มีผลตอ่ความต้องการพัฒนาความรู้ทางบัญชีของบุคลากรด้านการเงินและบัญชีของมหาวิทยาลัยมหาสารคาม 
 
วิธีด าเนินงาน 
 การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม(Questionnaire) จากกลุ่มตัวอย่าง คือ 
บุคลากรด้านการเงินและบัญชีของมหาวิทยาลัยมหาสารคาม รวมกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 108 คน ซึ่งเป็นบุคลากรที่บรรจุเข้าท างานตัง้แต่
ปี พ.ศ.2553 – 2562 [1] โดยแบบสอบถามจะแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังต่อไปนี้ 
 ส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปของบุคลากรด้านการเงินและบัญชี จ านวน 6 ข้อ ซึ่งเป็นลักษณะค าถามแบบตรวจสอบ
รายการ (Checklist) และค าถามปลายเปิด 
 ส่วนที่ 2  ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อความต้องการพัฒนาความรู้ของบุคลากรด้านการเงินและบัญชี ซึ่ง
เป็นค าถามที่ถามความคิดเห็นเกี่ยวกับการปฏิบัติงานในปัจจุบัน โดยอ้างอิงจากปัจจัยทั้ง 11 ด้าน รวมทั้งหมด 33 ข้อ และเป็น
แบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ (Rating Scale) โดยใช้มาตราส่วนประมาณค่าของลิเคิร์ท ( Likert) ได้แก่ 5 คะแนน 
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หมายถึง เห็นด้วยมากที่สุด, 4 คะแนน หมายถึง เห็นด้วยมาก, 3 คะแนน หมายถึง เห็นด้วยปานกลาง, 2 คะแนน หมายถึง 
เห็นด้วยน้อย และ 1 คะแนน หมายถึง เห็นด้วยน้อยที่สุด 
 ส่วนที่ 3  ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม เป็นค าถามปลายเปิดเพื่อให้ผู้ตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นเพิ่มเติม 
 การทดสอบคุณภาพของเครื่องมือ โดยใช้วิธีการวัดความเที่ยงตรงตามเนื้อหา โดยใช้ดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อ
ค าถามกับจุดประสงค์(IOC) ซึ่งจะให้อาจารย์ที่ปรึกษาหรือผู้เช่ียวชาญจ านวน 1-2 คน เป็นผู้ให้ความส าคัญกับข้อค าถาม 
หลังจากนั้นน าแบบสอบถามที่ได้จากการตรวจสอบของอาจารย์ที่ปรึกษาหรือผู้เช่ียวชาญมาปรับปรุงเนื้อหาตามข้อเสนอแนะ 
และน าไป Pretest กับประชากรกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 15 คน และน าไปหาค่าความเช่ือมั่น(Reliability) โดยวัดความคงที่
ภายใน ด้วยวธิีการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาช(Cronbach Alpha Coefficient)  
 การเก็บรวบรวมข้อมูล โดยการประสานงานไปยังคณะ/หน่วยงานภายในมหาวิทยาลัยมหาสารคาม เพื่อแจก
แบบสอบถามและขอความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามพร้อมตอบกลับภายใน 7 วันหลังจากได้รับแบบสอบถาม เมื่อได้รับ
แบบสอบถามที่ถูกต้องสมบูรณ์ครบแล้วจะด าเนินการน าแบบสอบถามไปวิเคราะห์และสรุปผลด้วยคอมพิวเตอร์โดยใช้
โปรแกรม SPSS ดังนี้ แบบสอบถามส่วนที่ 1 วิเคราะห์ด้วยสถิติการหาค่าความถี่และค่าร้อยละ แล้วน าเสนอในรูปแบบตาราง
และความเรียง และแบบสอบถามส่วนท่ี 2 วิเคราะห์ข้อมูลด้วย การวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของเพียร์สัน (Pearson’s 
Correlation Coefficient) และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ(Multiple Regression Analysis) 
 
ผลการวิจัย 
 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุอยู่ในช่วงระหว่าง 31-40 ปี 
จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 46.3 มีการศึกษาสูงสุดในระดับปริญญาตรี จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 72.2 มีระดับต าแหน่ง
เป็นพนักงาน จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 67.6 มีประสบการณ์ในการท างานด้านการเงินและบัญชีสูงสุดคือ 1-5 ปี จ านวน 40 คน 
คิดเป็นร้อยละ 37 และมีรายได้สูงที่สุดอยู่ในช่วง 20,000 บาทต่อเดือนขึ้นไป จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 53.7  
 การวิเคราะห์ตัวแปรที่มีผลต่อความต้องการพัฒนาความรู้ทางบัญชี จากการส ารวจพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมี
ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อความต้องการพัฒนาความรู้ทางบัญชี โดยมี 9 ปัจจัย ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่า
ส่งผลต่อความต้องการพัฒนาความรู้ทางบัญชี ในระดับมาก ได้แก่ ด้านสภาพแวดล้อมการท างาน (�̅�𝑥=4.10, S.D=0.702) ด้านความมั่นคง
ในการท างาน (�̅�𝑥=3.97, S.D=0.830) ด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล (�̅�𝑥=3.91, S.D=0.661) ด้านแรงจูงใจใฝ่สัมฤทธิ์(�̅�𝑥=3.87, S.D=0.738) 
ด้านความก้าวหน้า (�̅�𝑥=3.53, S.D=0.545) ด้านลักษณะของงาน (�̅�𝑥=3.53, S.D=0.588) ด้านนโยบายและการบริหารงาน
(�̅�𝑥=3.53, S.D=0.706) ด้านการยอมรับนับถือ (�̅�𝑥=3.61, S.D=0.601) และด้านความส าเร็จของงาน (�̅�𝑥=3.51, S.D=0.626)  
ทั้งนี้มีเพียง 2 ปัจจัยที่ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่าส่งผลต่อความต้องการพัฒนาความรู้ทางบัญชี ในระดับปานกลาง ได้แก่ ด้านความ
รับผิดชอบในงาน (�̅�𝑥=3.15, S.D=0.508) และด้านเงินเดือนและผลตอบแทน (�̅�𝑥=2.89, S.D=0.735) ตามล าดับ  
 การวิเคราะห์ระดับความต้องการพัฒนาความรู้ทางบัญชี จากการส ารวจพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเข้าร่วมอบรม
เกี่ยวกับการพัฒนาความรู้ทางบัญชีในปีท่ีผ่านมา โดยมีจ านวนผู้ที่เข้าร่วมอบรมความรู้ทางบัญชีมากที่สุด คือ 4 ครั้ง จ านวน 41 คน คิด
เป็น  ร้อยละ 38 รองลงมา คือ 3 ครั้ง จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 26.9 และ 5 ครั้ง จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 26.9 และมี
จ านวนผู้เข้าร่วมอบรมความรู้ทางบัญชีน้อยที่สุด คือ 6 ครั้ง จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3 ตามล าดับ  
 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม โดยใช้วิธีวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของ
เพียร์สัน (Pearson’s Correlation Coefficient) วิธีการหาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (r) เป็นค่าสถิติที่ช้ีให้เห็นถึงความสัมพันธ์
ระหว่าง 2 ตัวแปร ว่าตัวแปรที่ศึกษามีความสัมพันธ์กันมากน้อยเพียงใดและมีความสัมพันธ์กันไปในทิศทางใด ซึ่งผลการทดสอบ
ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยที่เป็นตัวแปรอิสระด้วยกันพบว่า ปัจจัยส่วนใหญ่มีความสัมพันธ์เชิงบวกในระดับสูงอย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติ ในส่วนของการทดสอบความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระและตัวแปรตามพบว่า ความต้องการพัฒนาความรู้ทางบัญชี (Y) มี
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ความสัมพันธ์เชิงบวกในระดับปานกลางอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติกับความก้าวหน้า (X5) (r=0.460, p < 0.01) กับความมั่นคงในการ
ท างาน (X7) (r=0.422, p < 0.01) กับสภาพแวดล้อมการท างาน (X9) (r=0.364, p < 0.01) กับการยอมรับนับถือ (X2) (r=0.342, p < 0.01) 
กับลักษณะงาน (X3) (r=0.320, p < 0.01) นอกจากนี้ยังพบว่าความต้องการพัฒนาความรู้ทางบัญชีมีความสัมพันธ์เชิงบวกในระดับ
ต่ าอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติกับนโยบายและการบริหารงาน (X6) (r=0.267, p < 0.01) กับความส าเร็จของงาน (X1) (r=0.247, p < 0.05) 
กับแรงจูงใจใฝ่สัมฤทธ์ิ (X11) (r=0.207, p < 0.05)  
 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระกับตัวแปรตาม โดยใช้การวิเคราะห์วิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้น          
แบบพหุคูณ (Multiple Linear Regression) จากผลการวิธีวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของเพียร์สัน ท าให้ทราบเพียงว่า
ตัวแปรอิสระทั้งหมดที่น ามาศึกษามีตัวแปรใดที่มีความสัมพันธ์กัน แต่ยังไม่สามารถระบุได้ว่ามีตัวแปรใดมีความสัมพันธ์อยู่ในระดับที่
สามารถอธิบายเชิงท านายตัวแปรตามได้ ฉะนั้นผู้วิจัยจึงท าการวิเคราะห์ตัวแปรอิสระทั้งหมดที่เกี่ยวข้องด้วยการวิเคราะห์การถดถอย
เชิงเส้นแบบพหุคูณ โดยใช้วิธีน าตัวแปรเข้าทั้งหมด (Enter Multiple Regression) ซึ่งจะคัดเลือกตัวแปรอิสระทุกตัวที่ไม่มี
ความสัมพันธ์กันสูงเกินไป (r>0.80) [9]เข้าสู่สมการ จากการศึกษาตัวแปรท้ังหมดที่เข้าสู่สมการถดถอยเชิงเส้นแบบพหุของการ
วิเคราะห์ ผลการวิจัยในตารางที่ 1 พบว่า การยอมรับนับถือ (X2) (β =0.256, p=0.022) ความก้าวหน้า (X5) (β =0.441, p=0.001) 
และเงินเดือนและผลตอบแทน (X10) (β =0.284, p=0.003) มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความต้องการพัฒนาความรู้ทางบัญชี (Y) 
ในขณะที่ปัจจัยด้านนโยบายและการบริหารงาน (X6) (β = -0.463, p=0.000) มีความสัมพันธ์เชิงลบกับความต้องการพัฒนาความรู้
ทางบัญชี (Y)  
 และจะเห็นได้ว่า ปัจจัยทั้ง 11 ด้าน เมื่อทดสอบแล้วมีความสัมพันธ์กับความต้องการพัฒนาความรู้ทางบัญชีในระดับสูง 
โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์พหุคูณเป็น 0.640 และสามารถร่วมกันพยากรณ์ความต้องการพัฒนาความรู้ทางบัญชีของบุคลากร
ด้านการเงินและบัญชีของมหาวิทยาลัยมหาสารคาม ได้ร้อยละ 40.9 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001 และมีความ
คลาดเคลื่อนมาตรฐานในการพยากรณ์ เท่ากับ ± 0.74 
 
สรุป 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยที่มีผลต่อความต้องการพัฒนาความรู้ทางบัญชีของบุคลากรด้านการเงินและบัญชีของ
มหาวิทยาลยัมหาสารคามท้ังหมด 11 ปัจจัย โดยพิจารณาตามวัตถุประสงค์ประกอบกับเหตุผลและทฤษฎี ผู้ศึกษาพบว่า มี 4 ปัจจัย
ที่มีผลต่อความต้องการพัฒนาความรู้ทางบัญชี ดังนี้  
 ปัจจัยที่หนึ่ง การยอมรับนับถือ มีผลต่อความต้องการพัฒนาความรู้ทางบัญชีของบุคลากรด้านการเงินและบัญชีของ
มหาวิทยาลัยมหาสารคาม โดยมีค่าเฉลี่ยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เพราะทุกคนต้องการการยอมรับนับถือหรือได้รับการยกย่อง ชมเชย จาก
ผู้บังคับบัญชาและเพื่อนร่วมงาน โดยให้ผู้อื่นเห็นว่าตนเองมีความสามารถ มีการพัฒนาตนเองให้มีความรู้น าไปปฏิบัติงานจนบรรลุ
วัตถุประสงค์ขององค์กรได้ [8] เช่นเดียวกับผลการศึกษาของศิริทิพย์ ทิพย์ธรรมคุณ (2553) และวรรณวิสา แย้มเกตุ (2558) ที่พบว่า การ
ได้รับการยอมรับจากเพื่อนร่วมงานหรือผู้บังคับบัญชาเป็นองค์ประกอบที่ท าให้พนักงานมีความพึงพอใจมากที่สุดและเกิดแรงบันดาลใจ
ที่ในการพัฒนาตนเองและพัฒนาความรู้ความสามารถเพื่อเรียนรู้งานใหม่ๆเสมอ  
 ปัจจัยที่สอง ความก้าวหน้า มีผลต่อความต้องการพัฒนาความรู้ทางบัญชีของบุคลากรด้านการเงินและบัญชีของมหาวิทยาลัย
มหาสารคาม โดยมีค่าเฉลี่ยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เห็นได้จากบุคลากรในหน่วยงานมีความต้องการสิ่งตอบแทนจากผลส าเร็จของ               
การปฏิบัติงานไม่ว่าจะเป็นความก้าวหน้าในการปฏิบัติงาน ทั้งด้านวิชาชีพและต่อตนเอง ซึ่งอาจจะอยู่ในรูปแบบของการได้รับ
โอกาสเลื่อนขั้น เลื่อนต าแหน่ง และเลื่อนเงินเดือน [4] ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของศิริทิพย์ ทิพย์ธรรมคุณ (2553) ที่พบว่า 
หน่วยงานที่ให้ความส าคัญในการสนับสนุนและส่งเสริมให้พนักงานมีโอกาสก้าวหน้าอย่างชัดเจน จะท าให้พนักงานมีความต้องการใน
การพัฒนาตนเองและพัฒนาความรู้ความสามารถเพื่อให้ได้รับโอกาสนั้น ๆ   
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 ปัจจัยที่สาม นโยบายและการบริหารงานมีความสัมพันธ์กับความต้องการพัฒนาความรู้ทางบัญชีในเชิงลบ และมีผลต่อ
ความต้องการพัฒนาความรู้ทางบัญชีของบุคลากรด้านการเงินและบัญชีของมหาวิทยาลัยมหาสารคาม โดยมีค่าเฉลี่ยภาพรวมอยู่ใน
ระดับมาก เนื่องจากนโยบายของหน่วยงานไม่ได้สนับสนุนให้บุคลากรฯเกิดความต้องการพัฒนาความรู้ทางบัญชีเพิ่มมากขึ้น ซึ่ง
หน่วยงานมีนโยบายการพัฒนาบุคลากรและมีงบประมาณในการสนับสนุน แต่อาจไม่มีวิธีการน าไปสู่การปฏิบัติ จึงท าให้บุคลากรไม่มี
โอกาสได้เข้าร่วมอบรมพัฒนาความรู้ในด้านท่ีเกี่ยวข้องอย่าง อีกทั้งองค์กรควรมีการก าหนดนโยบายส่งเสริมให้บุคลากรเล็งเห็น
ความส าคัญของการพัฒนาความรู้ ไม่ว่าจะเป็นการฝึกอบรม หรือการเข้าร่วมโครงการต่างๆ ทั้งภายในและภายนอกองค์กร เพื่อเป็น
แนวทางในการปฏิบัติงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ [5] ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของบวรวิช นนทะวงษ์ (2553) ที่พบว่า นโยบายการ
บริหารงานขององค์กรนั้นต้องสอดคล้องกับการท างานและมีความเป็นปัจจุบัน ต้องมีการช้ีแจงนโยบายให้ทราบและทั่วถึง รวมถึงมี
กฎ ระเบียบข้อบังคับ และคู่มือ เพื่อให้บุคลากรเกิดความเช่ือมั่นในหน้าที่การงาน และท าให้บุคลากรต้องพัฒนาตนเองอยู่ตลอดเวลา 
 ปัจจัยที่สี่ เงินเดือนและผลตอบแทนมีผลต่อความต้องการพัฒนาความรู้ทางบัญชีของบุคลากรด้านการเงินและบัญชีของ
มหาวิทยาลัยมหาสารคาม โดยมีค่าเฉลี่ยภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง เห็นได้จากบุคลากรส่วนใหญ่พึงพอใจกับเงินเดือนที่ได้รับเมื่อ
เทียบกับปริมาณงานและได้รับการเลื่อนขั้นเงินเดือนย่างยุติธรรม สอดคล้องกับงานวิจัยของศิวาพร เกิดวาจา (2550) พบว่า ความ
ต้องการของพนักงานแต่ละระดับเป็นไปตามทฤษฎีของมาสโลว์ท่ีกล่าวว่า เมื่อมนุษย์ได้รับการตอบสนองความต้องการขั้นต้นแล้ว จะ
เกิดความต้องการในขั้นถัดไป เสมือนกับพนักงานในระดับปฏิบัติการอาจจะต้องการเงินเดือนเพื่อใช้จ่ายตามภาวะเศรษฐกิจปัจจุบัน 
แต่ในระดับบริหารอาจจะต้องการผลตอบแทนและสวัสดิการอีกระดับหนึ่ง จึงท าให้ผลของการวิจัยในด้านเงินเดือนและสวัสดิการอยู่
ในระดับปานกลาง เพราะแต่ละคนก็มีความต้องการที่เพิ่มขึ้นเรื่อย ๆ โดยอาจจะขึ้นอยู่กับความต้องการของแต่ละคนว่าต้องการ
ผลตอบแทนอยู่ในระดับใด 
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ตารางที่ 1 แสดงค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ปัจจัยที่มีผลต่อความต้องการพัฒนาความรู้ทางบัญชีโดยใช้การวิเคราะห์การถดถอยเชิง
เส้นแบบพหุ(Multiple Linear Regression) 
 

ตัวแปร b SEb β t p-value 
ความส าเร็จของงาน(X1) .126 .132 .086 .955 .342 
การยอมรับนบัถือ(X2) .392 .169 .256 2.321 .022* 
ลักษณะงาน(X3)  -.265 .185 -.169 -1.432 .155 
ความรับผิดชอบในงาน(X4) .268 .233 .148 1.150 .253 
ความก้าวหน้า(X5) .746 .208 .441 3.587 .001** 
นโยบายและการบริหารงาน(X6) -.605 .146 -.463 -4.139 .000** 
ความมั่นคงในการท างาน(X7) .281 .146 .253 1.926 .057 
ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล(X8) .063 .213 .045 .296 .768 
สภาพแวดล้อมการท างาน(X9) .012 .199 .009 .058 .954 
เงินเดือนและผลตอบแทน(X10) .357 .118 .284 3.027 .003** 
แรงจูงใจใฝ่สัมฤทธ์ิ(X11) -.111 .159 -.088 -.698 .487 

ค่าคงท่ี -.101 ; SEest= ± .74 
R = .640 ; R2 = .409 ; p-value = .000 

* คือ มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
**คือ มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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สุขภาวะทางจิตและสัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานที่พยากรณ์ผลการปฏิบัติงาน 
ของข้าราชการครูในโรงเรียนกลุ่มกรุงธนเหนือ สังกัดกรุงเทพมหานคร 

PSYCHOLOGICAL WELL-BEING AND RELATIONS BETWEEN COLLEAGUES PREDICTING JOB 
PERFORMANCE OF TEACHERS IN NORTH KRUNGTHON SCHOOL GROUP 

 UNDER BANGKOK METROPOLITAN 
 

ลิขิต หงษาวงษ์1 
มานพ ชูนิล2 

 
บทคัดย่อ 

         การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ (1) ศึกษาระดับสุขภาวะทางจิต สัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงาน และผลการ
ปฏิบัติงานของข้าราชการครู (2) ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างสุขภาวะทางจิตกับผลการปฏิบัติงานของข้าราชการครู (3) ศึกษา
ความสัมพันธ์ระหว่างสัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานและผลการปฏิบัติงานของข้าราชการครู (4) พยากรณ์ผลการ
ปฏิบัติงานของข้าราชการครูด้วยสุขภาวะทางจิตและสัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงาน  กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย
คือ ข้าราชการครูในโรงเรียนกลุ่มกรุงธนเหนือ สังกัดกรุงเทพมหานคร จ านวน 333 คน โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บ
รวบรวมข้อมูล ผลการวิจัยสรุปได้ดังนี้  1) สุขภาวะทางจิตของข้าราชการครูโดยรวมอยู่ในระดับสูง สัมพันธภาพระหว่างเพื่อน
ร่วมงานของข้าราชการครูโดยรวมอยู่ในระดับสูงมาก และผลการปฏิบัติงานของข้าราชการครูโดยรวมอยู่ในระดับสูงมาก   
2) สุขภาวะทางจิตกับผลการปฏิบัติงานของข้าราชการครูมีความสัมพันธ์ทางบวกอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01  
3) สัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานกับผลการปฏิบัติงานของข้าราชการครูมีความสัมพันธ์ทางบวกอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
ที่ระดับ .01 4) สัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานด้านความเป็นมิตรและความรื่นรมย์ (X1) ด้านการริเริ่มสร้างสรรค์ (X2)  
ด้านการติดต่อสื่อสารระบบเปิด (X3) ด้านความเป็นอิสระจากภัยคุกคาม (X4) ร่วมกันพยากรณ์ผลการปฏิบัติงานของ
ข้าราชการครู (Y) ได้ร้อยละ 65.40 อย่างมีนัยสัมพันธ์ทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีสมการพยากรณ์ในรูปแบบคะแนน
ดิบ คือ Y = 1.512 + .279 (X1) + .173 (X2) + .133 (X3) + .082 (X4) 
ค าส าคัญ: สุขภาวะทางจิต สัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงาน ผลการปฏิบัติงาน 
 

Abstract 
        The objectives of this research are (1) to study the level of relation between psychological well-
being and positive relationship with colleagues and predicting job performance of teachers (2) to study  
the relationship between psychological well-being and job performance of teachers (3) to study the 
relationship between the relationship of the colleagues and job performance of teachers (4) to predict job 
performance of teachers with psychological well-being and relationship with colleagues. An example group 
of the research was 333teachers of North Krungthon school under Bangkok Metropolitan.  1) Psychological 
well-being of teachers was at high-level, relationship with colleagues and job performance of teachers were 
at very high level. 2) There was a positive relationship between psychological well-being and job 
performance of teachers with a statistical significance at .01 level. 3) There was a positive relationship 
between relations between colleagues and job performance of teachers with a statistical significance at .01 
level. 4) Relations between colleagues : Friendliness and enjoyment (X1) creativity (X2) open communication 
(X3) and freedom from threat (X4) can predict job performance of teachers (Y) of 65.40 percent with a 
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statistical significance at .01 level. The equation in raw score was Y = 1.512 + .279 (X1) + .173 (X2) + .133 (X3) 
+ .082 (X4). 
Keywords: Psychological Well-being, Relations between Colleagues, Job Performance 
 
บทน า 
 การท่ีครูคนหน่ึงจะสามารถพัฒนาตัวเองขึ้นมาสอนเด็กและเยาวชนได้นั้น จ าเป็นอย่างมากที่ครูจะต้องมีความอดทน
และความมุ่งมานะที่จะประสบความส าเร็จในการเป็นครู เมื่อก้าวข้ึนมาเป็นครูหรือบุคลากรทางการศึกษาแล้ว งานต่อไปคือ
การพัฒนานักเรียนของตัวเองให้มีความรู้ความสามารถ มีความพร้อมทั้งทางด้านสติปัญญา อารมณ์ และศีลธรรม การศึกษาจึง
มีส่วนในการผลิตคนให้มีคุณภาพตามแนวทางการปฏิรูปการศึกษาในทศวรรษท่ี 2 (พ.ศ.2552-2561) [1] นั้น มีวิสัยทัศน์ให้คน
ไทยได้เรียนรู้ตลอดชีวิตอย่างมีคุณภาพ โดยการก าหนดกรอบแนวทางในการปฏิรูปการศึกษาไว้ว่า การพัฒนาครูยุคใหม่ให้มี
คุณภาพมาตรฐานสมกับเป็นวิชาชีพช้ันสูง โดยมีแนวทางดังนี้ 1) การพัฒนาระบบผลิตครู คณาจารย์ และบุคลากรทางการ
ศึกษา โดยจัดเลือกคนเก่ง คนดี และมีใจรักวิชาชีพครูมาเป็นครู 2) การพัฒนาครู คณาจารย์ และบุคลากรทางการศึกษาให้
สามารถจัดการเรียนการสอนที่เน้นผู้เรียนเป็นส าคัญ สามารถพัฒนาตนเองและแสวงหาความรู้อย่างต่อเ นื่อง 3) การใช้ครู 
คณาจารย์และบุคลากรทางการศึกษาโดยลดภาระงานท่ีไม่จ าเป็น เพื่อให้ครูได้ท าภาระงานหลัก เช่น ด้านการสอน การดูแล
นักเรียน การวิจัย และจัดให้มีบุคลากรสายสนับสนุนให้เพียงพอ จึงจะส่งผลให้ครูท างานได้อย่างเต็มตามศักยภาพและ  
มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน [2] 
 ด้วยเหตุผลดังกล่าวข้างตน ผู้วิจัยจึงสนใจศึกษาสุขภาวะทางจิตและสัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานที่พยากรณ์ผล
การปฏิบัติงานของข้าราชการครูในโรงเรียนกลุ่มกรุงธนเหนือ สังกัดกรุงเทพมหานคร เพราะการปฏิบัติงานของข้าราชการครู
ต้องมีประสิทธิภาพตามเกณฑ์มาตรฐานวิชาชีพครู ดังงานวิจัยของใจนวล (2550) [3] ที่ท าการศึกษาปัจจัยบางประการที่ส่งผล
ต่อประสิทธิภาพในการท างานตามเกณฑ์มาตรฐานวิชาชีพครูของข้าราชการครู สังกัดกรุงเทพมหานคร ได้ศึกษาถึงสภาพ
ปัญหาการท างานของข้าราชการครูในสังกัดกรุงเทพมหานคร และจากงานวิจัยนี้ได้มีข้อเสนอแนะในการท า วิจัยต่อไปว่า  
ควรส ารวจประสิทธิภาพการท างานนอกเหนือจากตัวแปรนี้ที่ใช้ในการวิจัยกับกลุ่มประชากรในเขตนั้น ๆ ให้ชัดเจน เพื่อให้มี
แนวทางในการพัฒนาวางแผนจัดระบบองค์กรและแก้ไขปัญหาด้านบุคลากรต่อไป ผู้วิจัยจึงได้เลือกท าการวิจัยข้าราชการครูใน
เขตกรุงธนเหนือ สังกัดกรุงเทพมหานคร เพราะผู้วิจัยอาศัยอยู่ในเขตพ้ืนท่ีนั้น และผู้วิจัยก็ได้มีโอกาสเข้าไปอบรมในสถานศึกษา
ในพื้นที่กลุ่มกรุงธนเหนือ สังกัดกรุงเทพมหานคร จึงเลือกประชากรกลุ่มตัวอย่างนี้เพื่อใช้เป็นข้อมูลในการป้องกัน แก้ไข  
และส่งเสริมสุขภาวะทางจิตและสัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานท่ีพยากรณ์ผลการปฏิบัติงานของข้าราชการครูในโรงเรียน
กลุ่มกรุงธนเหนือ สังกัดกรุงเทพมหานคร 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาระดับสุขภาวะทางจิต สัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงาน และผลการปฏิบัติงานของข้า ราชการครูใน
โรงเรียนกลุ่มกรุงธนเหนือ สังกัดกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างสุขภาวะทางจิตกับผลการปฏิบัติงานของข้าราชการครูในโรงเรียนกลุ่มกรุงธนเหนือ 
สังกัดกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างสัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานกับผลการปฏิบัติงานของข้าราชการครูในโรงเรียน
กลุ่มกรุงธนเหนือ สังกัดกรุงเทพมหานคร 
 4. เพื่อพยากรณ์ผลการปฏิบัติงานของข้าราชการครูด้วยสุขภาวะทางจิตและสัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานของ
ข้าราชการครูในโรงเรียนกลุ่มกรุงธนเหนือ สังกัดกรุงเทพมหานคร 
 
สมมติฐานในการวิจัย 
      1. สุขภาวะทางจิตกับผลการปฏิบัติงานของข้าราชการครูในโรงเรียนกลุ่มกรุงธนเหนือ สังกัดกรุงเทพมหานคร  
มีความสัมพันธ์กัน 
       2. สัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานกับผลการปฏิบัติงานของข้าราชการครูในโรงเรียนกลุ่มกรุงธนเหนือ  
สังกัดกรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธ์กัน 
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        3. สุขภาวะทางจิตและสัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานอย่างน้อยหนึ่งตัวแปร สามารถพยากรณ์ผลการปฏิบัติงาน
ของข้าราชการครูในโรงเรียนกลุ่มกรุงธนเหนือ สังกัดกรุงเทพมหานคร 
 
วิธดี าเนินการวิจัย 
     1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  ประชากรที่ใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ คือ ข้าราชการครูในโรงเรียนกลุ่มกรุงธนเหนือ สังกัดกรุงเทพมหานคร  
ซึ่งแบ่งเป็น 8 เขต ประกอบด้วย เขตธนบุรี เขตคลองสาน เขตจอมทอง เขตบางกอกใหญ่ เขตบางกอกน้อย เขตบางพลัด  
เขตตลิ่งชัน และเขตทวีวัฒนา มีจ านวนทั้งหมด 1,998 คน (ส านักการศึกษา กรุงเทพมหานคร, 2559) โดยผู้วิจัยก าหนดขนาด
กลุ่มตัวอย่างที่จะใช้เป็นตัวแทนของประชากรด้วยการใช้สูตรตามวิธีของ Yamane (1973) [4] ที่ระดับความเช่ือมั่น 95%  
ได้จ านวนกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยคือจ านวน 333 คน แต่มีการเก็บข้อมูลจริงเพิ่มเป็นร้อยละ 20 ของจ านวนกลุ่มตัวอย่าง 
รวมจ านวนกลุ่มตัวอย่างที่เก็บข้อมูลจริงจึงเท่ากับ 399 คน 
     2. เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
          ผู้วิจัยได้ด าเนินการสร้างเครื่องมือแบบสอบถาม โดยมีขั้นตอนดังนี้ 
  ขั้นที่ 1 ผู้วิจัยได้ศึกษาค้นคว้าเอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับตัวแปรที่ศึกษาเพื่อเป็นแนวทาง
ในการสร้างแบบสอบถามพร้อมทั้งก าหนดกรอบแนวคิดในการวิจัย โดยได้ขอค าแนะน าปรึกษาจากอาจารย์ที่ปรึกษา
วิทยานิพนธ ์
  ขั้นที่ 2 ศึกษารายละเอียดข้อมูลเกี่ยวกับสุขภาวะทางจิตและสัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานกับผลการ
ปฏิบัติงานของข้าราชการครู เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามเพื่อใช้วัดความสัมพันธ์ระหว่างสุขภาวะทางจิตและ
สัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานกับผลการปฏิบัติงานของข้าราชการครู 
  ขั้นที ่3 ศึกษาจ านวนกลุม่ประชากร โดยศึกษาจากข้อมูลส านักการศึกษา กรุงเทพมหานคร 
  ขั้นที่ 4 ผู้วิจัยได้สร้างแบบสอบถามตามขอบข่ายของตัวแปรที่ก าหนดไว้ในวัตถุประสงค์ของการวิจัย  โดยแบ่ง
แบบสอบถามออกเป็น 4 ตอน ได้แก่ 1) แบบสอบถามข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 2) แบบสอบถามเกี่ยวกับสุขภาวะ
ทางจิต 3) แบบสอบถามเกี่ยวกับสัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงาน 4) แบบสอบถามเกี่ยวกับผลการปฏิบัติงานของ 
ข้าราชการครู 
  ขั้นที่ 5 น าแบบสอบถามฉบับร่างเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์ เพื่อพิจารณา ตรวจสอบ แก้ไขข้อค าถาม 
ให้ตรงตามวัตถุประสงค์ หลังจากได้รับการพิจารณาตรวจสอบแล้วผู้วิจัยได้น าข้อเสนอแนะต่าง ๆ ไปปรับปรุงแก้ไข 
    ขั้ นที่  6  น าแบบสอบถามที่ ป รั บปรุ งแล้ ว เ สนอให้ ผู้ เ ช่ี ย วชาญจ านวนทั้ ง  3  ท่ าน  ประกอบด้ วย  
รองศาสตราจารย์ชวนีย์ พงศาพิชณ์, อาจารย์ดร.นนทิรัตน์ พัฒนภักดี และอาจารย์ ดร.สุนทรี ศักดิ์ศรี เพื่อหาความเที่ยงตรง
ตามเนื้อหา (Index of Item-Objective Congruence : IOC) และตรวจสอบความถูกต้องเหมาะสมเพื่อปรับปรุงแก้ไข 
อีกครั้ง (พิชิต, 2544) [5] 

สูตรในการค านวณหาค่า  Validity 
IOC =  ∑R

N   
 
IOC = ค่าดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามกับนิยามศัพท์ 
∑ R         =        ผลรวมของคะแนนความคดิเห็นของผู้เชี่ยวชาญ 
N = จ านวนผู้เชี่ยวชาญ 

  โดยแบบสอบถามมีจ านวนทั้งหมด 200 ข้อ เมื่อผ่านการตรวจหาความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหาจากผู้เชี่ยวชาญแล้ว ได้ท า
การตัดข้อค าถามที่มีค่าต่ ากว่า 0.5 ทิ้ง คงเหลือข้อค าถามที่ได้ 181 ข้อ  
  ขั้นที่ 7 น าแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบจากผู้เช่ียวชาญแล้วไปเสนออาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์เพื่อ
ตรวจสอบความถูกต้องสมบูรณ์อีกครั้ง 
  ขั้นที ่8 น าแบบสอบถามที่ได้ไปทดลองใช้ (Try Out) โดยแจกให้บุคลากรกลุ่มตัวอย่างท่ีมีลักษณะคล้ายคลึงกับกลุ่ม
ตัวอย่างแต่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างจริง คือ ข้าราชการครูในโรงเรียนกลุ่มกรุงธนเหนือ จ านวน 30 คน 
  ผลของค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามที่ใช้ในการวิจัยมีทั้งหมด 4 ตอน ประกอบด้วย 
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         ตอนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม มีทั้งหมด 8 ข้อ เป็นแบบเลือกตอบ 
(Checklist) 8 ข้อ คือ เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา ต าแหน่ง ระยะเวลาในการปฏิบัติงาน ระดับเงินเดือน 
และสถานท่ีท างาน 
        ตอนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับสุขภาวะทางจิต จ านวน 47 ข้อ แบบสอบถามมีลักษณะเป็นมาตรประมาณค่า 
(Rating Scale) แบ่งออกเป็น 5 ด้าน ได้แก่ ด้านความพึงพอใจในด้านรวมของชีวิต จ านวน 3 ข้อ ด้านความพึงพอใจในด้านต่าง ๆ 
ของชีวิต จ านวน 5 ข้อ ด้านอาการที่แสดงออกทางกาย จ านวน 14 ข้อ ด้านอารมณ์ทางด้านบวก จ านวน 10 ข้อ และด้าน
อารมณ์ทางด้านลบ จ านวน 15 ข้อ โดยมีค่าความเชื่อมั่นเท่ากับ .961 
  ตอนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับสัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงาน จ านวน 58 ข้อ แบบสอบถามมีลักษณะเป็น
มาตรประมาณค่า (Rating Scale) แบ่งออกเป็น 8 ด้าน ได้แก่ ด้านความม่ันใจและความไว้วางใจ จ านวน 7 ข้อ ด้านการให้
ความช่วยเหลือซึ่งกันและกัน จ านวน 7 ข้อ ด้านการให้การสนับสนุนซึ่งกันและกัน จ านวน 7 ข้อ ด้านความเป็นมิตรและความ
รื่นรมย์ จ านวน 8 ข้อ ด้านการท างานของกลุ่มที่มุ่งเน้นความส าเร็จตามจุดมุ่งหมายร่วมกันจ านวน 7 ข้อ  ด้านการริเริ่ม
สร้างสรรค์ จ านวน 8 ข้อ ด้านการติดต่อสื่อสารระบบเปิด จ านวน 7 ข้อ และด้านความเป็นอิสระจากการคุกคาม จ านวน  
7 ข้อ โดยมีค่าความเชื่อมั่นเท่ากับ .990 
       ตอนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับผลการปฏิบัติงาน จ านวน 76 ข้อ แบบสอบถามมีลักษณะเป็นมาตรประมาณค่า 
(Rating Scale) แบ่งออกเป็น 4 ด้าน ได้แก่ ด้านการวางแผนและเตรียมการสอน จ านวน 17 ข้อ ด้านการจัดสิ่งแวดล้อมใน
ห้องเรียน จ านวน 18 ข้อ ด้านการจัดการเรียนการสอน จ านวน 18 ข้อ และด้านความรับผิดชอบในวิชาชีพ จ านวน 23 ข้อ  
โดยมีค่าความเชื่อมั่นเท่ากับ .989 
     3. สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
         สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลในการวิจัยประกอบด้วย ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน  
ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 
ผลการวิจัยและการอภิปรายผลการวิจัย 
     1. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับสุขภาวะทางจิต 
       ผลการวิเคราะห์ข้อมูลสุขภาวะทางจิตโดยภาพรวมพบว่า มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับสูง เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า
อยู่ในระดับสูงมาก สูง โดยด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงกว่าด้านอื่น คือ ด้านความพึงพอใจในด้านรวมของชีวิต ส่วนด้านที่มีค่าเฉลี่ยต่ า
กว่าด้านอื่น คือ ด้านอาการที่แสดงออกทางกาย 
      2. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับสัมพันธภาพระหว่างเพ่ือนร่วมงาน 
        ผลการวิเคราะห์ข้อมูลสัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานโดยภาพรวมพบว่า มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับสูงมาก  
เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าอยู่ในระดับสูงมาก สูง โดยด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงกว่าด้านอื่น คือ ด้านการให้การสนับสนุนซึ่งกัน 
และกัน และด้านความเป็นมิตรและความรื่นรมย์ ส่วนด้านท่ีมีค่าเฉลี่ยต่ ากว่าด้านอื่น คือ ด้านความมั่นใจและความไว้วางใจ 
      3. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับผลการปฏิบัติงานของข้าราชการครู 
        ผลการวิ เคราะห์ข้อมูลผลการปฏิบั ติงานของข้าราชการครู โดยภาพรวมพบว่า มีค่าเฉลี่ยอยู่ ในระดับ 
สูงมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าอยู่ในระดับสูงมากทุกด้าน โดยด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงกว่าด้านอื่น  คือด้านการจัด
สิ่งแวดล้อมในห้องเรียน ส่วนด้านท่ีมีค่าเฉลี่ยต่ ากว่าด้านอื่น คือ ด้านการวางแผนและเตรียมการสอน 
 
สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
         สมมติฐานที่  1  สุขภาวะทางจิตกับผลการปฏิบัติ งา นของข้าราชการครู ในโรงเรียนกลุ่ม กรุ งธนเหนือ  
สังกัดกรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธ์กัน ผลการวิจัยพบว่า สุขภาวะทางจิตมีความสัมพันธ์กับผลการปฏิบัติงานของ
ข้าราชการครูในโรงเรียนกลุ่มกรุงธนเหนือ สังกัดกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 กล่าวคือ ถ้าสุขภาวะ
ทางจิตเพิ่มขึ้น ผลการปฏิบัติงานของข้าราชการครูในโรงเรียนกลุ่มกรุงธนเหนือ สังกัดกรุงเทพมหานครก็จะเพิ่มขึ้นด้วย โดยมี
ความสัมพันธ์ในระดับค่อนข้างต่ า (.327) 
 สมมติฐานที่ 2 สัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานกับผลการปฏิบัติงานของข้าราชการครูในโรงเรียนกลุ่มกรุงธนเหนือ 
สังกัดกรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธ์กัน ผลการวิเคราะห์พบว่า สัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานมีความสัมพันธ์ทางบวก
กับผลการปฏิบัติงานของข้าราชการครูในโรงเรียนกลุ่มกรุงธนเหนือ สังกัดกรุงเทพมหานครทั้งในภาพรวมและรายด้าน อย่างมี
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นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 กล่าวคือ ถ้าสัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานเพิ่มขึ้นผลการปฏิบัติงานของข้าราชการครูใน
โรงเรียนกลุ่มกรุงธนเหนือ สังกัดกรุงเทพมหานครก็จะเพิ่มขึ้นด้วย โดยมีความสัมพันธ์ในระดับสูง (.802) 
 สมมติฐานที่ 3 สุขภาวะทางจิตและสัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานอย่างน้อยหนึ่งตัวแปรสามารถพยากรณ์ผลการ
ปฏิบัติงานของข้าราชการครูในโรงเรียนกลุ่มกรุงธนเหนือ สังกัดกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัย พบว่า สัมพันธภาพระหว่างเพื่อน
ร่วมงานสามารถพยากรณ์ผลการปฏิบัติงานของข้าราชการครูในโรงเรียนกลุ่มกรุงธนเหนือ สังกัดกรุงเทพมหานคร ได้ร้อยละ 
64.40 โดยมีสมการถดถอย คือ ผลการปฏิบัติงานของข้าราชการครูในโรงเรียนกลุ่มกรุงธนเหนือ สังกัดกรุงเทพมหานคร  
= 1.474 (ค่าคงที่) + .682 (สัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงาน) โดยผลการวิจัย พบว่า สัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานด้าน
ความเป็นมิตรและความรื่นรมย์ สัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานด้านการริเริ่มสร้างสรรค์ สัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงาน
ด้านการติดต่อสื่อสารระบบเปิด และสัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานด้านความเป็นอิสระจากภัยคุกคาม สามารถร่วมกัน
พยากรณ์ผลการปฏิบัติงานของข้าราชการครูในโรงเรียนกลุ่มกรุงธนเหนือ สังกัดกรุงเทพมหานคร ได้ร้อยละ 65.40  
โดยมีสมการถดถอย คือ ผลการปฏิบัติงานของข้าราชการครู ใ นโรงเรียนกลุ่มกรุ งธนเหนือ สังกั ดกรุงเทพมหา
นคร  = 1.512 (ค่าคงที่ )  +  .279  (สัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานด้านความเป็นมิตรและความรื่ นรมย์ )  +   
.173 (สัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานด้านการริเริ่มสร้างสรรค์)  + .133 (สัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานด้านการ
ติดต่อสื่อสารระบบเปิด) + (สัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานด้านความเป็นอิสระจากภัยคุกคาม)   
 
ข้อเสนอแนะ 
 1. ข้อเสนอแนะที่ได้จากการศึกษา 
              สุขภาวะทางจิตด้านอาการที่แสดงออกทางกายเป็นด้านที่ไม่มีความสัมพันธ์กับผลการปฏิบัติงานของข้าราชการครู
ในโรงเรียนกลุ่มกรุงธนเหนือ สังกัดกรุงเทพมหานคร และมีค่าเฉลี่ยต่ ากว่าด้านอื่น ฉะนั้นการดูแลสุขภาพร่างกายของ
ข้าราชการครูจึงเป็นเรื่องส าคัญในการท างาน เพราะเม่ือร่างกายแสดงอาการเจ็บป่วยนั่นเท่ากับว่าประสิทธิภาพในการ
ปฏิบัติงานและความสุขในการปฏิบัติงานของข้าราชการครูจะลดลง ทางโรงเรียนหรือผู้อ านวยการโรงเรียนควรจะดูแลสุขภาพ
ร่างกายของข้าราชการครูในการปฏิบัติงานให้มากขึ้น เช่น การสอบถามเรื่องสุขภาพร่างกายของข้าราชครู การสังเกตอาการ
ทางกายของการปฏิบัติงานของข้าราชครู  
  สัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานด้านความมั่นใจและความไว้วางใจเป็นด้านที่มีค่าเฉลี่ยต่ ากว่าด้านอื่น ฉะนั้นใน
การปฏิบัติ งานเพื่อนร่ วมงานควรเปิดใจยอมรับในความสามารถของกันและกันมากขึ้น  ควรแสดงออกว่าดี ใจ 
ที่ได้ร่วมท างานกับเพื่อนร่วมงาน หากพิจารณาค าถามเป็นรายข้อพบว่า ข้อค าถามที่มีค่าเฉลี่ยต่ ากว่าข้ออื่นคือ  “ท่านเปิดเผย
ข้อมูลที่จ าเป็นต่อเพื่อนร่วมงานทั้งด้านส่วนตัวและด้านการท างานด้วยความเต็มใจ” ข้าราชการครูที่ท างานในโรงเรียนควรมี
ปฏิสัมพันธ์กับเพื่อนร่วมงานในวิชาชีพเดียวกันมากขึ้น โดยเฉพาะการพูดคุยแลกเปลี่ยนความคิดเห็นประเด็นต่าง ๆ ใน
โรงเรียน 
  ผลการปฏิบัติงานของข้าราชการครูด้านการวางแผนและเตรียมการสอนเป็นด้านท่ีมีค่าเฉลี่ยต่ ากว่าด้านอื่น ฉะนั้น
การวางแผนการสอนการและเตรียมการสอนนักเรียนของครูจึงเป็นสิ่งส าคัญในการปฏิบัติงาน เพราะการวางแผนและการ
เตรียมตัวท าให้ครูมีความรู้ในเนื้อหาวิชาที่จะสอนนักเรียนได้ถูกต้องแม่นย าขึ้น และเมื่อผู้เรียนไม่เข้าใจเนื้อหาที่สอนหรือเกิด
ปัญหาในการเรียน ครูก็จะสามารถมองเห็นถึงวิธีที่จะใช้แก้ปัญหานั้น ๆ ได้ดีมากขึ้น 
 2. ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 
  สุขภาวะทางจิตและสัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานมีความสัมพันธ์ทางบวกกับผลการปฏิบัติงานของข้าราชการ
ครูในโรงเรียนกลุ่มกรุงธนเหนือ สังกัดกรุงเทพมหานคร และตัวแปรสัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานสามารถพยากรณ์ถึงผล
การปฏิบัติงานของข้าราชการครูได้ ผู้วิจัยจึงขอเสนอแนะว่า เมื่อสามารถเพิ่มสัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานด้านความเป็น
มิตรและความรื่นรมย์ ซึ่งมีค่า r = .760 สูงกว่าด้านอ่ืน ผู้บริหารโรงเรียนจึงควรสร้างทัศนคติที่ดีต่อกันระหว่างข้าราชการครูที่
ท างานร่วมกัน กระตุ้นให้ข้าราชการครูในโรงเรียนสร้างบรรยากาศการท างานที่อบอุ่ น ผ่อนคลายกับเพื่อนร่วมงาน ให้ความ
สนใจห่วงใยความรู้สึกของเพื่อนร่วมงาน ยิ้มแย้มแจ่มใสเป็นกันเอง และแสดงความยินดีเมื่อเพื่อนร่วมงานมีความก้าวหน้าหรือ
ประสบความส าเร็จทั้งในหน้าที่การงานและเรื่องส่วนตัว ก็จะท าให้ผลการปฏิบัติงานของข้าราชการครูในโรงเรียนกลุ่มกรุงธน
เหนืออยู่ในระดับสูงขึ้นด้วย 
  สัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานสามารถพยากรณ์ถึงผลการปฏิบัติงานของข้าราชการครูได้ ดังนั้น ทางผู้บริหาร
โรงเรียนจึงควรตระหนักถึงการมีปฏิสัมพันธ์อันดีระหว่างข้าราชการครูที่ท างานร่วมกันทั้งที่เป็นทางการและไม่เป็น
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ทางการ อาจเป็นเป็นลักษณะของมิตรภาพ การช่วยเหลือแบ่งปัน ความเป็นเพื่อน อันจะก่อให้เกิดความสามัคคีในการท างาน 
อันจะท าให้ผลการปฏิบัติงานของข้าราชการครูในโรงเรียนกลุ่มกรุงธนเหนือ สังกัดกรุงเทพมหานครเพิ่มขึ้นด้วย 
 3. ข้อเสนอแนะที่ควรน าไปปรับใช้  
  สัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานเมื่อเข้าสู่สมการถดถอยพหุคูณรายด้าน พบว่า สัมพันธภาพระหว่างเพื่อน
ร่วมงานด้านความเป็นมิตรและความรื่นรมย์สามารถร่วมพยากรณ์ผลการปฏิบัติงานของข้าราชการครูในโรงเรียนกลุ่มกรุงธน
เหนือ สังกัดกรุงเทพมหานคร ได้ร้อยละ 57.70 ดังนั้น ทางโรงเรียนหรือผู้บริหารโรงเรียนควรส่งเสริมให้ข้าราชการครูมทีัศนคติ
ที่ดีต่อเพื่อนร่วมงาน สร้างบรรยากาศที่อบอุ่นและผ่อนคลาย ให้ความสนใจห่วงใยเพื่อนร่วมงาน ยิ้มแย้มแจ่มใสเป็นกันเองใน
การท างาน เพื่อให้เกิดสัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานด้านความเป็นมิตรและความรื่นรมย์เพิ่มขึ้น สัมพันธภาพระหว่าง
เพื่อนร่วมงานด้านการริเริ่มสร้างสรรค์สามารถร่วมพยากรณ์ผลการปฏิบัติงานของข้าราชการครูในโรงเรียนกลุ่มกรุงธนเหนือ 
สังกัดกรุงเทพมหานคร จากเดิมร้อยละ 57.70 เพิ่มเป็นร้อยละ 63.70 โดยอธิบายได้เพิ่มขึ้นร้อยละ 6.00 ดังนั้น ทางโรงเรียน
หรือผู้บริหารโรงเรียนควรส่งเสริมให้ข้าราชการครูมีแรงจูงใจที่จะกระตุ้นส่งเสริมและสนับสนุนเพื่อนร่วมงานให้สร้างผลงาน
หรือโครงการใหม่ ๆ ขึ้นมาอย่างสร้างสรรค์ พร้อมปรับปรุงวิธีการท างานใหม่อย่างสร้างสรรค์ ขจัดความขัดแย้งและจูงใจให้
สมาชิกยอมรับการท างานของกันและกัน เพื่อให้เกิดสัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานด้านการริเริ่มสร้างสรรค์เพิ่มขึ้น 
สัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานด้านการติดต่อสื่อสารระบบเปิดสามารถร่วมพยากรณ์ผลการปฏิบัติงานของข้าราชการครูใน
โรงเรียนกลุ่มกรุงธนเหนือ สังกัดกรุงเทพมหานคร จากเดิมร้อยละ 63.70 เพิ่มเป็นร้อยละ 64.80 โดยอธิบายได้เพิ่มขึ้นร้อยละ 
1.10 ดังนั้น ทางโรงเรียนหรือผู้บริหารโรงเรียนควรส่งเสริมให้ข้าราชการครูมีการแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกันอย่างอิสระ
ตรงไปตรงมา ยอมรับฟังข้อมูลจากเพื่อนร่วมงานด้วยความเต็มใจ มีการประสานงานแจ้งข้ อมูลต่าง ๆ ที่ส าคัญให้เพื่อนใน
โรงเรียนได้ทราบอย่างสม่ าเสมอและทั่วถึงเพื่อให้เกิดสัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานด้านการติดต่อสื่อสารระบบเปิดเพิ่มขึ้น 
สัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานด้านความเป็นอิสระจากภัยคุกคามสามารถร่วมพยากรณ์ผลการปฏิบัติงานของข้าราชการครู
ในโรงเรียนกลุ่มกรุงธนเหนือ สังกัดกรุงเทพมหานคร จากเดิมร้อยละ 64.80 เพิ่มเป็นร้อยละ 65.40 โดยอธิบายได้เพิ่มขึ้นร้อย
ละ 0.60 ดังนั้น ทางผู้บริหารโรงเรียนควรตระหนักถึงการที่ข้าราชการครูมีความรู้สึกถึงการยอมรับเพื่อนร่วมงานอย่างจริงใจ มี
ความรู้สึกปลอดภัยจากเพื่อนร่วมงาน มีบรรยากาศในการท างานท่ีปราศจากความเครียด มีสิทธ์ิในการตัดสินใจในการท างานที่
อยู่ในความรับผิดชอบของตน สามารถปฏิบัติงานกับเพื่อนร่วมงานโดยปราศจากการถูกควบคุมตลอดเวลา เพื่อให้เกิด
สัมพันธภาพระหว่างเพื่อนร่วมงานด้านความเป็นอิสระจากภัยคุกคามเพิ่มขึ้น ผลการปฏิบัติงานของข้าราชการครูในโรงเรียน
กลุ่มกรุงธนเหนือ สังกัดกรุงเทพมหานครก็จะเพิ่มขึ้นด้วย 
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แรงจูงใจในการท างานที่ส่งผลต่อความผูกพันในองค์การของพนักงานร้านขายส่งเสื้อผ้า 
ในศูนย์ค้าส่งประตูน้ า ขอนแก่น 

WORK MOTIVATION AFFECTING TO ORGANIZATIONAL ENGAGEMENT  
OF EMPLOYEES IN CLOTHING WHOLESALE STORES, PRATUNAM  

KHON KAEN WHOLESALE CENTER 
 

วรพรรณ สระทองจันทร1์ 
ฐิตารีย์ ดรุงค์ด ารงชัย2 

 
บทคัดย่อ 

การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา (1) แรงจูงใจในการท างาน (2) ความผูกพันในองค์การ และ (3) แรงจูงใจใน
การท างานที่ส่งผลต่อความผูกพันในองค์การของพนักงานร้านขายส่งเสื้อผ้าในศูนย์ค้าส่งประตูน้ า ขอนแก่น การศึกษาครั้งนี้
เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ เพื่อการสอบถามแรงจูงใจในการท างานและ
ความผูกพันในองค์การ โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลกับพนักงานร้านขายส่งเสื้อผ้าในศูนย์ค้าส่งประตูน้ า 
ขอนแก่นจ านวน 400 คน สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์
ถดถอยพหุคูณ ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20 - 30 ปี การศึกษาระดับอนุปริญญา/ ปวส.
รายได้ต่อเดือน10,001-15,000 บาท และอายุงานมากกว่า 5 ปีแรงจูงใจในการท างานของพนักงานในด้านความส าเร็จในการ
ท างาน ด้านการได้รับการยอมรับนับถือ ด้านลักษณะงาน ด้านความรับผิดชอบ และด้านความก้าวหน้าในงาน มีแรงจูงใจอยู่ใน
ระดับมาก ความผูกพันในองค์การของพนักงาน พบว่า มีความผูกพันอยู่ในระดับมาก โดยพบว่าแรงจูงใจในการท างานด้าน
ความส าเร็จในการท างาน ด้านการได้รับการยอมรับนับถือ ด้านลักษณะงาน และด้านความก้าวหน้าในงาน ที่ส่งผลต่อความ
ผูกพันในองค์การอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยตัวแปรแรงจูงใจในการท างานสามารถร่วมกันท านายความผูกพัน
ในองค์การได้ร้อยละ 52.5 (Adjusted R2=0.525) 
ค าส าคัญ: แรงจูงใจในการท างานความผูกพันในองค์การพนักงานร้านขายส่งเสื้อผ้า 

 
Abstract 

The objective of this research was to study (1) work motivation (2) work engagement and (3) work 
motivation that affected work engagement of the employees of wholesale clothing stores in Pratunam 
Wholesale Market, KhonKaen. This quantitative study used Likertrating scale questionnaire as a tool to ask 
4 0 0  employees ofwholesale clothing stores in Pratunam Wholesale Market, KhonKaen about work 
motivation and engagement. Statistics used for data analysis included percentage, mean, standard 
deviation and multiple regression analysis.The results showed that most of the sampling group were 
female, age 20-30 years, with diploma/high vocational certificate, monthly income of 10,001-15,000baht 
and 5-10 years working experience. Work motivation on achievement, recognition, work, responsibility and 
advancement were at high level.  It indicated that work motivation on achievement, recognition, work, 
responsibility and advancement affected work engagement with statistical significance at level of 0 .0 5 .  
These 4  variables of work motivation could be used to predict work engagement by 52 .5%  (Adjusted 
R2=0.525) 
Keywords: BusinessWork motivation, Work engagement, Employee of wholesale clothing store 

 

                                                           
1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
2อาจารย์ประจ า คณะบริหารธรุกิจ มหาวิทยาลัยภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
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บทน า 
 ทรัพยากรมนุษย์เป็นปัจจัยส าคัญในการปฏบิัติงานเพ่ือขับเคลือ่นองค์การให้ประสบความส าเร็จตามวัตถุประสงค์ที่ตัง้
ไว้ ทุกองค์การจะต้องอาศัยบุคลากรทุกฝ่ายในการท างานอย่างมีคุณค่า การบริหารทรัพยากรมนุษย์ท่ีเหมาะสมจะช่วยจูงในให้
พนักงานมีความรู้สึกในการท างานที่ดี  และท างานได้อย่างมีประสิทธิภาพการเพิ่มผลผลิตในองค์การจะมาจากการบริหาร
ทรัพยากรมนุษย์ที่ดี ในกระบวนการจัดการทรัพยากรมนุษย์นั้นมีวัตถุประสงค์เพื่อสรรหาคนดีคนเก่งเข้ามาท างานพัฒนา
พนักงานให้มีความรู้ความสามารถเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง สร้างกลไกจูงใจให้พนักงานท างานอยู่กับองค์การอย่างยาวนาน [1, 2]  
 การจูงใจ (Motivation) เป็นสิ่งส าคัญต่อพนักงานในการท าให้องค์การประสบความส าเร็จโดยการตอบสนองต่อ
ความต้องการของพนักงาน แรงจูงใจเป็นแรงผลักดันให้บุคลากรท างานด้วยความตั้งใจ กระตือรือร้นทุ่มเททั้งก าลังกายและ
ก าลังใจให้กับการท างานด้วยความสมัครใจ เพื่อให้การท างานในองค์การบรรลุเป้าหมายและเกิดประสิทธิภาพมากที่สุด   
ดังนั้นองค์การควรสร้างแรงจูงใจในการท างานให้เกิดขึ้น เพื่อท าให้บุคลากรมีความตั้งใจในการปฏิบัติงานให้ส าเร็จลุล่วงด้วย
และปฏิบัติงานด้วยความเต็มใจ จึงท าให้ผลการปฏิบัติงานมีคุณภาพ [3, 4, 5] 
 ความผูกพันต่อองค์การ (Employee Engagement) เป็นอีกหนึ่งปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเป็น
สมาชิกท่ีดีขององค์การ เนื่องจากความผูกพันต่อองค์การเป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับความรู้สึกของบุคคลที่มีต่องานและองค์การ 
ซึ่งแสดงออกทั้งในด้านพฤติกรรมและจิตใจ เช่น พร้อมท่ีจะเสียสละเวลาอุทิศกายใจของตนเพื่องานและหน่วยงานโดยไม่มีใคร
บังคับ เกิดขึ้นเองภายในจิตใจเพื่อการท างานและพยายามท าทุกสิ่งทุกอย่างเพื่อประโยชน์ขององค์การ นอกจากนี้ยังจะท าให้
เกิดความรู้สึกปรารถนาที่จะรักษาไว้ซึ่งความเป็นสมาชิกอยู่กับองค์การต่อไปโดยไม่คิดที่จะลาออก ดังนั้น จึงมีความจ าเป็น
อย่างยิ่งที่ผู้บริหารจะต้องสร้างความผูกพันให้เกิดขึ้นกับบุคลากรภายในองค์การ เพราะบุคลากรที่มีความผูกพันต่อองค์การสูง 
จะให้ความร่วมมือในองค์การ มีความจงรักภักดีสูง และขับเคลื่อนไปสู่ความส าเร็จตามที่องค์การตั้งเป้าหมายไว้ [6, 7, 8]  
 ศูนย์ค้าส่งประตูน้ า ขอนแก่นเป็นศูนย์กลางของร้านขายส่งเสื้อผ้าที่มีจ านวนร้านค้าจ านวนมาก จากการสังเกตพบว่า
แต่ละร้านมีพนักงานลาออกและเกิดการสับเปลี่ยนพนักงานบ่อยครั้ง จึงท าให้องค์การขาดพนักงานท่ีมีคุณภาพในการให้บริการ 
เมื่อรับพนักงานเข้ามาใหม่ต้องใช้เวลาในการสอนงานให้กับพนักงาน จากการศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้อง พบว่า งานวิจัย ที่
เกี่ยวข้องหลายเรื่องที่แสดงให้เห็นว่าแรงจูงใจในการท างานที่ส่งผลต่อความผูกพันในองค์การ [9, 10, 11, 12] จึงสนใจที่จะ
ศึกษาแรงจูงใจในการท างานที่ส่งผลต่อความผูกพันในองค์การของพนักงานร้านขายส่งเสื้อผ้าในศูนย์ค้าส่งประตูน้ า ขอนแก่น 
 จากความเป็นมาและความส าคัญของปัญหาผู้ศึกษาซึ่งเป็นเจ้าของธุรกิจร้านขายส่งเสื้อผ้าในศูนย์ค้าส่งประตูน้ า จึง
ต้องการศึกษาแรงจูงใจในการท างานที่ส่งผลต่อความผูกพันในองค์การของพนักงานร้านขายส่งเสื้อผ้าในศูนย์ค้าส่งประตูน้ า 
ขอนแก่น เพื่อน ามาใช้ในการลดอัตราการลาออก และรักษาพนักงานให้อยู่กับองค์การอย่างยาวนาน 
 
วัตถุประสงค ์

1. เพื่อศึกษาแรงจูงใจในการท างานของพนักงานร้านขายส่งเสื้อผ้าในศูนย์ค้าส่งประตูน้ า ขอนแก่น 
2. เพื่อศึกษาความผูกพันในองค์การของพนักงานร้านขายส่งเสื้อผ้าในศูนย์ค้าส่งประตูน้ า ขอนแก่น 
3. เพื่อศึกษาแรงจูงใจในการท างานที่ส่งผลต่อความผูกพันในองค์การของพนักงานร้านขายส่งเสื้อผ้าในศูนย์ค้าส่ง

ประตูน้ า ขอนแก่น 
 

สมมติฐานการวิจัย 
 H0 :แรงจูงใจในการท างานไม่สามารถท านายความผูกพันในองค์การของพนักงานร้านขายส่งเสื้อผ้าในศูนย์ค้าส่ง
ประตูน้ า ขอนแก่นได้ 

H1 :แรงจูงใจในการท างานสามารถท านายความผูกพันในองค์การของพนักงานร้านขายส่งเสื้อผ้าในศูนย์ค้าส่ง
ประตูน้ า ขอนแก่นได้ 
 
วิธีด าเนินการวิจัย 

1. กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยและการสุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตัวอย่างเป็นพนักงานร้านขายส่งเสื้อผ้าในศูนย์ค้าส่งประตูน้ า ขอนแก่น  จ านวน 400 คน วิธีการสุ่ม 

กลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling)โดยเก็บแบบสอบถามกับพนักงานร้านขายส่งเสื้อผ้าในศูนย์ค้าส่งประตูน้ า 
ขอนแก่น  
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2. เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา 
 เครื่องมือท่ีใช้เก็บข้อมูล ได้แก่ แบบสอบถาม โดยมีแบบสอบถาม 3 ส่วน ดังนี้  
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 5 ข้อ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ต่อเดือน 

และระยะเวลาในการท างาน โดยก าหนดเป็นค าถามปลายปิดมาตรวัดนามบัญญัติให้เลือกจากค าตอบท่ีก าหนดให้ 
 ส่วนท่ี 2ข้อมูลแรงจูงใจในการท างานของพนักงานร้านขายส่งเสื้อผ้าในศูนย์ค้าส่งประตูน้ า ขอนแก่น จ านวน 25 

ข้อ แบ่งเป็นด้านความส าเร็จในการท างาน จ านวน 5 ข้อ ด้านการได้รับการยอมรับนับถือ จ านวน 5 ข้อ ด้านลักษณะงาน 
จ านวน 5 ข้อ ด้านความรับผิดชอบ จ านวน 5 ข้อ และด้านความก้าวหน้าในงานจ านวน 5 ข้อ โดยเป็นค าถามแบบมาตร
ประมาณค่าลิเคิร์ท (Likert Rating Scale) มี 5 ระดับ ได้แก่ (1) น้อยที่สุด (2) น้อย (3) ปานกลาง (4) มาก และ (5) มากที่สุด 

 ส่วนที่ 3 ข้อมูลความผูกพันในองค์การของพนักงานร้านขายส่งเสื้อผ้าในศูนย์ค้าส่งประตูน้ า ขอนแก่นโดยเป็น
ค าถามแบบมาตรประมาณค่าลิเคิร์ท (Likert Rating Scale) มี 5 ระดับ ได้แก่ (1) น้อยที่สุด (2) น้อย (3) ปานกลาง (4) มาก 
และ (5) มากที่สุด 

 ส าหรับเกณฑ์การแปลผลค่าเฉลี่ยของแรงจูงใจในการท างานและความผูกพันในองค์การใช้การแบ่งระดับค่าเฉลี่ย
ออกเป็นช่วงตามความกว้างอันตรภาคชั้น [13] ดังนี ้ 

  ค่าเฉลี่ย  1.00-1.80 น้อยที่สุด 
  ค่าเฉลี่ย  1.81-2.60 น้อย 
  ค่าเฉลี่ย 2.61-3.40 ปานกลาง 
  ค่าเฉลี่ย 3.41-4.20 มาก 
  ค่าเฉลี่ย 4.21-5.00 มากที่สุด 
3. คุณภาพของเคร่ืองมือแบบสอบถาม 
 แบบสอบถามชุดนี้มีค่าสัมประสิทธิ์อัลฟาครอนบัค (Cronbachs’s Alpha Coefficient) เท่ากับ 0.917 

ซึ่งมากกว่า 0.8 อยู่ในเกณฑ์คุณภาพดี (Good) น าไปใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลได้ [14] 
3. สถิติในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ 

(Multiple Linear Regression)  
 

ผลการวิจัย 
1. ข้อมูลทั่วไป 
 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 55.50) อายุ 20 - 30 ปี (ร้อยละ 33.00) การศึกษาระดับอนุปริญญา/ 

ปวส. (ร้อยละ 26.50) รายได้ต่อเดือน 10,001-15,000 บาท (ร้อยละ 45.50)  และอายุงานมากกว่า 5 ป ี(ร้อยละ 37.25) 
2. แรงจูงใจในการท างานของพนักงานร้านขายส่งเสื้อผ้าในศูนย์ค้าส่งประตูน้ า ขอนแก่น 
 แรงจูงใจในการท างานของพนักงานร้านขายส่งเสื้อผ้าในศูนย์ค้าส่งประตูน้ า ขอนแก่น มีความคิดเห็นต่อแรงจูงใจ

อยู่ในระดับมาก ทั้ง 5 ด้าน เรียงล าดับตามค่าเฉลี่ย ดังนี้ ด้านความส าเร็จในการท างาน (ค่าเฉลี่ย 3.59) ด้านลักษณะงาน 
(ค่าเฉลี่ย 3.58) ด้านการได้รับการยอมรับนับถือ (ค่าเฉลี่ย 3.56) ด้านความรับผิดชอบ (ค่าเฉลี่ย 3.55) และด้านความก้าวหน้า
ในงาน (ค่าเฉลี่ย 3.54) ตามล าดับ ดังตารางที่ 1 

3. ความผูกพันในองค์การของพนักงานร้านขายส่งเสื้อผ้าในศูนย์ค้าส่งประตูน้ า ขอนแก่น 
 ความผูกพันในองค์การของพนักงานร้านขายส่งเสื้อผ้าในศูนย์ค้าส่งประตูน้ า ขอนแก่นในภาพรวมอยู่ในระดับมาก 

(ค่าเฉลี่ย 3.58) โดยด้านที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด คือ ด้านความผูกพันด้านบรรทัดฐานทางสังคม (ค่าเฉลี่ย3.73) รองลงมา คือ 
ด้านความผูกพันด้านความรู้สึก (ค่าเฉลี่ย 3.54) ตามล าดับ ส่วนด้านที่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ ด้านความผูกพันด้านการคงอยู่ 
(ค่าเฉลี่ย 3.52)  ดังตารางที่ 2 

4. แรงจูงใจในการท างานที่ส่งผลต่อความผูกพันในองค์การของพนักงานร้านขายส่งเสื้อผ้าในศูนย์ค้าส่ง
ประตูน้ า ขอนแก่น 

 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณของแรงจูงใจในการท างานที่ส่งผลต่อความผูกพันในองค์การโดยใช้การ
วิเคราะห์ Multiple Regression ด้วยเทคนิค Enter พบว่า แรงจูงใจในการท างานมีความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงกับกลุ่มตัวแปร
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อิสระ คือ ความผูกพันในองค์การอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และสามารถสร้างสมการท านายเชิงเส้นตรงได้ ซึ่งจาก
การวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ สามารถค านวณหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์พหุคูณได้ ดังตารางที่ 3  

 จากตารางที่ 3 การวิเคราะห์ค่าสะท้อนอิทธิพลร่วมของตัวแปรอิสระในตัวแบบเส้นตรง (Variance Inflation 
Factor: VIF) อยู่ระหว่าง 1.692-2.335 ซึ่งแสดงว่าตัวแปรอิสระมีความสัมพันธ์ แต่ไม่ท าให้เกิดมีสหสัมพันธ์กันเองระหว่าง 
ตัวแปรอิสระมากกว่า 2 ตัวขึ้นไป (Multicollinearity) แสดงให้เห็นจากค่าสะท้อนอิทธิพลร่วมของตัวแปรอิสระในตัวแบบ
เส้นตรง(Variance Inflation Factor: VIF) ทีม่ีค่าน้อยกว่า 10 จึงไม่เกิดปัญหามีสหสัมพันธ์กันเองระหว่างตัวแปรอิสระ [15]  
 ผลการวิเคราะห์พบว่าตัวแปรที่สามารถท านายความผูกพันในองค์การ (y) โดยเรียงล าดับจากมากไปหาน้อย
ได้แก่ด้านความก้าวหน้าในงาน (X5) ด้านการได้รับการยอมรับนับถือ (X2) ด้านลักษณะงาน (X3) ด้านความส าเร็จในการท างาน  
(X1) และด้านความรับผิดชอบ (X4) ตามล าดับ โดยตัวแปรทั้ง 5 ตัวนี้สามารถร่วมกันท านายความผูกพันในองค์การ (y) ไ 
ด้ร้อยละ 52.5 (adjusted R2 = 0.525) 
 ผู้วิจัยจึงได้น าค่าสัมประสิทธิ์ของตัวแปรท านายมาเขียนเป็นสมการท านายความผูกพันในองค์การ(y) โดยใช้
คะแนนดิบ (ตารางที่ 2) ดังสมการที่ 1 นี ้
 y = 0.505+ 0.132X1 + 0.181X2  +0.145X3 + 0.016X4+ 0.390X5    (1) 
 ผลการศึกษาสรุปได้ดังนี้ 
 ตัวแปรที่มีความสัมพันธ์ทางบวกกับความผูกพันในองค์การ (y) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ได้แก่ 
ด้านความก้าวหน้าในงาน (X5) ด้านการได้รับการยอมรับนับถือ (X2) ด้านลักษณะงาน (X3) ด้านความส าเร็จในการท างาน (X1) 
โดยมีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ 0.390, 0.181, 0.145 และ 0.132 ตามล าดับ ซึ่งหมายความว่าแรงจูงใจในการท างานด้าน
ความก้าวหน้าในงาน (X5) ด้านการได้รับการยอมรับนับถือ (X2) ด้านลักษณะงาน (X3) และด้านความส าเร็จในการท างาน (X1) 
เป็นปัจจัยที่เป็นตัวก าหนดความผูกพันในองค์การ (y) นั้นคือ ยอมรับสมมติฐานการวิจัยแรงจูงใจในการท างานสามารถความ
ผูกพันในองค์การของพนักงานร้านขายส่งเสื้อผ้าในศูนย์ค้าส่งประตูน้ า ขอนแก่นได้ (ตารางที่ 4) 
 
สรุป 
 จากผลการศึกษาสรุปได้ว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20 - 30 ปี การศึกษาระดับอนุปริญญา/ ปวส. 
รายได้ต่อเดือน 10,001-15,000 บาท และอายุงานมากกว่า 5 ปี แรงจูงใจในการท างานของพนักงานในด้านความส าเร็จในการ
ท างาน ด้านการได้รับการยอมรับนับถือ ด้านลักษณะงาน ด้านความรับผิดชอบ และด้านความก้าวหน้าในงานมีแรงจูงใจ อยู่ใน
ระดับมาก ความผูกพันในองค์การของพนักงานในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยพบว่าแรงจูงใจในการท างานด้านความส าเร็จใน
การท างาน ด้านการได้รับการยอมรับนับถือ ด้านลักษณะงาน และด้านความก้าวหน้าในงาน ที่ส่งผลต่อความผูกพันในองค์การ 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยตัวแปรแรงจูงใจในการท างานสามารถร่วมกันท านายความผูกพันในองค์การ  
ได้ร้อยละ 52.5 
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ตารางที่ 1 ค่าเฉลี่ยของตัวแปรแรงจูงใจในการท างาน 
 

ตัวแปรในการศึกษา ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน แปลผล 
ด้านความส าเรจ็ในการท างาน 3.59 0.51 มาก 
ด้านการได้รับการยอมรับนับถือ 3.56 0.54 มาก 
ด้านลักษณะงาน 3.58 0.55 มาก 
ด้านความรบัผิดชอบ 3.55 0.60 มาก 
ด้านความก้าวหน้าในงาน 3.54 0.58 มาก 

ภาพรวม 3.57 0.45 มาก 
 
ตารางที่ 2 ค่าเฉลี่ยของตัวแปรความผูกพันในองค์การ 
 

ความผูกพันในองค์การ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน แปลผล 
ด้านความผูกพันด้านการคงอยู่ 3.52 0.55 มาก 
ด้านความผูกพันด้านความรู้สึก 3.54 0.61 มาก 
ด้านความผูกพันด้านบรรทัดฐานทางสังคม 3.73 0.82 มาก 

ภาพรวม 3.58 0.56 มาก 
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ตารางที่ 3 แสดงผลการวิ เคราะห์ความผูกพันในองค์การโดยใช้วิธีการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ (Enter Multiple 
Regression Analysis) 

 

ตัวแปร 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized Coefficients Collinearity 

Statistics 
B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF 

(Constant) 0.505 0.159  3.178 0.002   
ด้านความส าเรจ็ในการท างาน 0.132 0.049 0.120 2.667 0.008* 0.591 1.692 
ด้านการได้รับการยอมรับนับถือ 0.181 0.055 0.174 3.307 0.001* 0.431 2.318 
ด้านลักษณะงาน 0.145 0.052 0.141 2.795 0.005* 0.468 2.135 
ด้านความรบัผิดชอบ 0.016 0.043 0.017 0.371 0.711 0.567 1.764 
ด้านความก้าวหน้าในงาน 0.390 0.051 0.402 7.633 0.000* 0.428 2.335 

หมายเหตุ: Dependent variable: ความผูกพันในองค์การR = 0.729, R2= 0.531, Adjusted R2 = 0.525,  
 F = 89.313, Sig = 0.000, S.E. = 0.388 
 * มีความสัมพันธ์กับความผูกพันในองค์การมีนัยส าคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05  
 
ตารางที่ 4 ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย 

สมมติฐานการวิจัย ผลการทดสอบ 
แรงจูงใจในการท างานด้านความส าเร็จในการท างานสามารถท านายความผูกพันในองค์การของ
พนักงานร้านขายส่งเสื้อผ้าในศูนยค์้าส่งประตูน้ า ขอนแก่นได ้

ยอมรับ H1 

แรงจูงใจในการท างานด้านการไดร้ับการยอมรับนับถือสามารถท านายความผูกพันในองค์การของ
พนักงานร้านขายส่งเสื้อผ้าในศูนยค์้าส่งประตูน้ า ขอนแก่นได ้

ยอมรับ H1 

แรงจูงใจในการท างานด้านลักษณะงานสามารถท านายความผูกพันในองค์การของพนักงานร้านขายส่ง
เสื้อผ้าในศูนย์ค้าส่งประตูน้ า ขอนแก่นได ้

ยอมรับ H1 

แรงจูงใจในการท างานด้านความรบัผิดชอบไมส่ามารถท านายความผูกพันในองค์การของพนักงาน 
ร้านขายส่งเสื้อผ้าในศูนย์ค้าส่งประตูน้ า ขอนแก่นได ้

ยอมรับ H0 

แรงจูงใจในการท างานด้านความกา้วหน้าในงานสามารถท านายความผูกพันในองค์การของพนักงาน 
ร้านขายส่งเสื้อผ้าในศูนย์ค้าส่งประตูน้ า ขอนแก่นได ้

ยอมรับ H1 
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องค์ประกอบที่มีผลต่อความเครียดในการปฏิบัติงานของคนวัยท างาน  
 ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี 

ELEMENTS AFFECTING OPERATIONAL STRESS OF THE WORKING AGE IN UBON 
RATCHATHANI PROVINCE 

 
วราภรณ์ ทองเสรมิ1  ศรีสุดา คงยืน2 

สรายุทธ พรเจรญิ3 
 

บทคัดย่อ 
 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาองค์ประกอบที่มีผลต่อความเครียดในปฏิบัติงานของวัยท างานในเขตจังหวัด
อุบลราชธานี กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยคือ กลุ่มวัยท างานในจังหวัดอุบลราชธานีที่ไม่ทราบจ านวนที่ชัดเจนค านวณสูตรของ
คอแครนจ านวน 390 คน ใช้การสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ สถิติที่ใช้ คือ การวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์และการวิเคราะห์
การถดถอยพหุคูณ ผลการวิจัยพบว่า ความสัมพันธ์กับเพื่อนร่วมงาน สภาพแวดล้อมในการท างาน ความส าเร็จและ
ความก้าวหน้าในอาชีพ สภาพแวดล้อมทางกายภาพ ลักษณะหน้าที่ท่ีรับผิดชอบ การสนับสนุนจากครอบครัว ด้านค่าตอบแทน
และสวัสดิการมีผลต่อความเครียดในการปฏิบัติงานของคนวัยท างานเขตจังหวัดอุบลราชธานี ประโยชน์ที่ได้จากการวิจัยช้ินนี้ 
คือ  คนวัยท างานมักจะมีความเครียดที่เกิดจากความพันธ์กับเพื่อนร่วมงานมีผลต่อความเครียดในการปฏิบัติงานมากที่สุด 
รองลงมาคือ ด้านสภาพแวดล้อมในการท างาน ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ ด้านลักษณะหน้าที่ที่รับผิดชอบ และด้าน
ค่าตอบแทนและสวัสดิการตามล าดับ ผู้ที่อยู่ในสังคมมักจะหลีกเลี่ยงปัญหาที่เกิดจากสิ่งเหล่านี้ได้ยาก ความระมัดระวังการอยู่
ร่วมกับคนอื่นเพื่อลดภาวะความเครียด 
ค าส าคัญ: ความเครียดในการปฏิบัติงาน  วัยท างาน 
   

Abstract 
This research aims to study elements affecting operational stress of the working age in Ubon 

Ratchathani province. The sample used in this research is 390 working age people in Ubon Ratchathani 
province which calculated from the Cochran formula in case of the unclear number using the accidental 
sampling. Statistics used for this research are correlation coefficient analysis and multiple regression analysis. 
The results are found that relationship with colleagues, operational environment, success and progress of 
occupation, physical environment, functional responsibilities, family supports, and compensation and 
welfare have an effect on operational stress of the working age in Ubon Ratchathani province. Usefulness 
of this research, the majority issue is the working age usually gets stress made from relationship with 
colleagues that affects operational stress. The minority issues are operational environment, physical 
environment, functional responsibilities, and compensation and welfare. People in society rarely avoid 
these issues and take carefulness of living with others to reduce stress situation. 
Keywords: Operational stress, Working age 
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บทน า 
 การพยากรณ์ตัวปัจจัย ท่ีมีผลต่อความเครียดในการปฏิบัติงานของคนวัยท างานในเขตจังหวัดอุบลราชธานี ด้วยตัว
แปรอิสระ 11 ตัว คือ ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ ด้านสภาพแวดล้อมในการท างาน ด้านลักษณะหน้าที่ที่รับผิดชอบ  
ด้านความสัมพันธ์กับเพื่อนร่วมงาน ด้านความส าเร็จและความก้าวหน้าในอาชีพ ด้านค่าตอบแทนและสวัสดิการ และด้านการ
สนับสนุนจากครอบครัว โดยตัดทอนตัวแปรอิสระที่ต่ าออกปรากฏว่า มีตัวแปรอิสระที่เข้าสู่สมการถดถอย เพียง 7 ตัว คือ      
1) ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ 2) ด้านสภาพแวดล้อมในการท างาน 3) ด้านลักษณะหน้าที่ที่รับผิดชอบ 4) ด้าน
ความสัมพันธ์กับเพื่อนร่วมงาน 5) ด้านความส าเร็จและความก้าวหน้าในอาชีพ 6) ด้านค่าตอบแทนและสวัสดิการ 7) ด้านการ
สนับสนุนจากครอบครัว ซึ่งมีผลต่อองค์ประกอบที่มีผลต่อความเครียดในการปฏิบัติงานของคนวัยท างาน ในเขตจังหวัด
อุบลราชธาน ี

ปัจจุบันนี้โลกเกิดการเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็วท าให้ทุกองค์กรไม่สามารถหยุดนิ่งอยู่กับที่ได้ต้องมีการปรับปรุง
และพัฒนาให้สอดคล้องกับความเป็นปัจจุบันมากที่สุดและที่ส าคัญทุกองค์กรจะไม่สามารถขับเคลื่อนไปได้โดยปราศจาก
บุคคลากรไม่ว่าจะเป็นผู้บริหารระดับสูงจนถึงผู้ปฏิบัติงานระดับล่างต่างมีส่วนร่วมในการขับเคลื่อนองค์กรด้วยกันทั้งสิ้นเพื่อให้
เกิดประสิทธิภาพภาพสูงสุดตามเป้าหมายขององค์กรแต่การท างานร่วมกันของคนจ านวนมากที่มาจากในสถานที่ท่ีแตกต่างกัน
ทั้งในด้านครอบครัวด้านจิตใจความรู้สึกความรู้ความสามารถด้านอายุและด้านประสบการณ์การท างานอาจท าให้เกิดการเอา
รัดเอาเปรียบการกระทบกระทั่งหรือความไม่เข้าใจปัญหาเหล่านี้ถ้าไม่ได้รับการแก้ไขอย่างเหมาะสมจะเกิดเป็นความท้อแท้
ความกดดันและความเบื่อหน่ายซึ่งจะน าไปสู่ความเครียดท าให้ประสิทธิภาพในการท างานลดลงภาวะความเครียดกลายเป็น
ปัจจัยส าคัญส าหรับชีวิตคนสมัยใหม่เป็นปฏิกิริยาของร่างกายและจิตใจที่ตอบสนองต่อสภาวะหรือการกระท าใด ๆ ที่เกิดขึ้นใน
ชีวิตประจ าวันส่งผลกระทบต่อสุขภาพทั้งร่างกายและจิตใจของบุคคลส่วนใหญ่มักส่งผลในทางลบต่อความพึงพอใจของบุคคล
นั้น ๆ มนุษย์ทุกคนย่อมมีความเครียดเกิดขึ้นเสมอความเครียดที่เกิดขึ้นอาจมีทั้งประโยชน์และโทษความเครียดที่ไม่รุนแรงเป็น
สิ่งกระตุ้นให้พัฒนาตนเองให้เจริญก้าวหน้าแต่ความเครียดที่รุนแรงมากอาจส่งผลเสียมากกว่า [1] 

จากที่กล่าวมาความหมายของความเครียดในการปฏิบัติงานในภาพรวมเหมือนกับความเครียดท่ัวไป กล่าวคือเป็น
ปฏิกิริยาตอบโต้ของร่างกายต่อสิ่งเร้าภายในหรือภายนอก ในขณะที่มีความเครียดจะเกิดการเปลี่ยนแปลงทางความรู้สึกภายใน
เช่น ท าให้รู้สึกไม่สบายใจกระวนกระวายใจ และการเปลี่ยนแปลงภาวะทางร่างกาย เช่น กล้ามเนื้อส่วนต่าง ๆ หดเกร็ง          
หัวใจเต้นแรงเร็ว ท าให้ชีพจรเต้นเร็ว แรงดันเลือดสูงในทางตรงกันข้าม เมื่อเราอยู่ในภาวะที่ผ่อนคลาย หรือไม่เครียดกล้ามเนื้อ
จะไม่เกร็ง หัวใจและชีพจรมีอัตราการเต้นช้าลงและมีความสม่ าเสมอ 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
  เพื่อศึกษาองค์ประกอบท่ีมีผลต่อความเครียดในการปฏิบัติงานของคนวัยท างานในเขตจังหวัดอุบลราชธานี 
 
กรอบแนวความคิดงานวิจัย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ด้านสิ่งแวดล้อม 
- สภาพแวดล้อมทางกายภาพ 
- สภาพแวดล้อมล้อมในการท างาน 

 

ด้านการปฏิบัติงานในองค์การ 
- ลักษณะหน้าที่รับผิดชอบ 
- ความสัมพันธ์กับเพื่อนร่วมงาน 
- ความก้าวหน้าในอาชีพ 
- ค่าตอบแทนและสวัสดิการ 

 

ด้านการสนับสนุนทางสังคม 
- การสนับสนุนจากครอบครัว 
 

ความเครยีดในการท างานของคนวัย 
ท างานในเขตจังหวัดอุบลราชธานี 
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ระเบียบวิธีวิจัย 
 ประชากร 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ ประชาชนที่ท างานในส่วนราชการและเอกชนในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธาน ี
ภาครัฐ ประกอบด้วย ศาลากลางจังหวัดอุบลราชธานี สถานีต ารวจ โรงพยาบาลของรัฐ กรมการขนส่ง มหาวิทยาลัยของรัฐ 
ภาคเอกชน ประกอบด้วย พนักงานห้างสรรพสินค้า บริษัท โรงพยาบาลเอกชน และมหาวิทยาลัยเอกชน (ที่ไม่ทราบจ านวน
ชัดเจน) 
 
 กลุ่มตัวอย่าง 
 เนื่องจากประชากรมีขนาดใหญ่และไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ดังนั้น ขนาดตัวอย่างสามารถค านวณได้จาก
สูตรไม่ทราบขนาดตัวอย่างของคอแครน [2] โดยมีค่าระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 และระดับค่าความคลาดเคลื่อนร้อยละ 5 
ซึ่งสูตรในการค านวณ ท่ีใช้ในการศึกษาครั้งน้ี คือ  

                         สูตร     𝑛𝑛 = 𝑝𝑝(1−𝑝𝑝)𝑧𝑧2

𝐷𝐷2     =     385 
n แทน จ านวนกลุ่มตัวอยา่งที่ต้องการ 
P แทน สัดส่วนของประชากรทีผู่้วิจัยต้องการจะสุ่ม ซึ่งสามารถน าคา่สถิติในอดีตมาใช้แทนได้ 
Z แทน ความมั่นใจท่ีผู้วิจัยก าหนดไว้ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ

 ใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่างอย่างน้อย 385 คน จึงจะสามารถประมาณค่าร้อยละ โดยมีความผิดพลาดไม่เกิน 
ร้อยละ 5 ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 เพื่อความสะดวกในการประเมินผล และการวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยจึง 
ใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่างท้ังหมด 385 ตัวอย่าง  

การสุ่มตัวอย่าง แบ่งออกเป็น 2 ขั้นตอน 1) ใช้การสุ่มแบบเจาะ ภาครัฐ 5 แห่ง คือ ศาลากลางจังหวัด สถานีต ารวจ 
โรงพยาบาลสรรพสิทธิ์ กรมการขนส่งจังหวัด และมหาวิทยาลัยราชภัฏอุบลราชธานี ภาคเอกชน 5 แห่ง ประกอบด้วย 
พนักงานห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัลอุบลราชธานี บริษัทเกียรติสุรนนท์ จ ากัด บริษัทก้าวหน้าไก่สด จ ากัด โรงพยาบาลอุบลรักษ์ 
มหาวิทยาลัยราชธานี แห่งละ 39 คน รวมทั้งสิ้น 390 คน 2) เก็บข้อมูลด้วยการสุ่มแบบบังเอิญ 
 การสร้างและทดสอบเคร่ืองมือ 
 การสร้างเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลการวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ด าเนินการตามขั้นตอนดังต่อไปนี้ 
 1. ศึกษาเอกสารทฤษฎีเอกสารทางวิชาการแนวคิดต าราทางวิชาการต่าง ๆ และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับการศึกษาเพื่อ
ใช้เป็นแนวทางในการสร้างเครื่องมือ 
 2. ศึกษาแนวคิดหลักการและวิธีการก าหนดนิยามตามขอบข่ายของเนื้อหารายละเอียดเพื่อเป็นแนวทางในการสร้าง
เครื่องมือการวิจัยและก าหนดโครงร่างแบบสอบถามถามประเด็นส าคัญ 
 3. ท าการสร้างเครื่องมือให้มีความครอบคลุมมีความสอดคล้องและสามารถเช่ือมโยงข้อมูลซึ่งกันและกันได้ใน
ขอบข่ายด้านต่าง ๆ ตามวัตถุประสงค์ 
 3.1 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการรวบรวมข้อมูล 
    เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลการวิจัย เป็นแบบสอบถาม (Questionnaires) ที่ผู้วิจัยสร้างขึ้นเอง โดยแบ่ง
ออกเป็น 5 ตอนดังน้ี 
 ตอนที่ 1 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล ของคนท างาน จังหวัดอุบลราชธานี มีลักษณะเป็น แบบ
ตรวจสอบรายการ (Check List) ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส รายได้ต่อเดือน อายุการท างาน
ต าแหน่ง ประสบการณ์ท างาน และระยะเวลาในการท างานต่อวัน 
 ตอนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อม ได้แก่ สภาพแวดล้อมทางกายภาพ และสภาพแวดล้อมใน
การท างาน 
 ตอนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยด้านการปฏิบัติงานในองค์การ ได้แก่ ลักษณะหน้าที่ที่รับผิดชอบ 
ความสัมพันธ์กับเพื่อนร่วมงาน ความส าเร็จและความก้าวหน้าในอาชีพ และด้านค่าตอบแทน และสวัสดิการ 
 ตอนท่ี 4 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยด้านการสนับสนุนทางสังคม ได้แก่ การสนับสนุนจากครอบครัว  
 ตอนท่ี 5 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับความเครียดในการงาน ได้แก่ ด้านร่างกาย ด้านจิตใจและด้านพฤติกรรม 
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ผลโดยใช้เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่าอัตราส่วน 5 ระดับ ผู้วิจัยได้ก าหนดเกณฑ์การแปลความหมายระดับความเห็นของ
คนท างานในเขตจังหวัดอุบลราชธานี ดังนี ้

ค่าเฉลี่ยคะแนน 4.21-5.00  หมายถึง เห็นด้วยมากที่สุด       
ค่าเฉลี่ยคะแนน 3.41-4.20  หมายถึง เห็นด้วยระดับมาก 
ค่าเฉลี่ยคะแนน 2.61-3.40 หมายถึง เห็นด้วยระดับปานกลาง 
ค่าเฉลี่ยคะแนน 1.81-2.60  หมายถึง เห็นด้วยระดับน้อย      
ค่าเฉลี่ยคะแนน 1.00-1.80  หมายถึง เห็นด้วยระดับน้อยที่สุด 

 4. น าแบบสอบถามให้ผู้ทรง 3 ท่าน ตรวจสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหา ( IOC) > 0.60 ทุกข้อ แล้วไปท าการ 
ทดลองใช้ (Try-out) กับกลุ่มตัวอย่างในจังหวัดยโสธร จ านวน 30 คน ที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างจริงเพื่อหาค่าความเช่ือมั่น 
(Reliability) โดยวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha-coefficient) ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามทั้งฉบับเท่ากับ 0.96 
พิจารณารายด้านพบว่า สภาพแวดล้อมทางกายภาพ ค่าความเช่ือมั่น .74 สภาพแวดล้อมในการท างาน ค่าความเช่ือมั่น .78 
ลักษณะหน้าที่ที่รับผิดชอบ ค่าความเช่ือมั่น .81 ความสัมพันธ์กับเพื่อนร่วมงาน ค่าความเช่ือมั่น .75 ความส าเร็จและ
ความก้าวหน้าในอาชีพ ค่าความเชื่อมั่น .76 ด้านค่าตอบแทน และ สวัสดิการ ค่าความเชื่อมั่น .75 การสนับสนุนจากครอบครวั 
ค่าความเช่ือมั่น .78 การสนับสนุนจากผู้บังคับบัญชา ค่าความเช่ือมั่น .87 ด้านร่ างกาย ค่าความเช่ือมั่น .90 ด้านจิตใจ          
ค่าความเช่ือมั่น .93 ด้านพฤติกรรม ค่าความเช่ือมั่น .91 ตามวิธีของ Cronbach ได้เสนอแนะไว้ว่าควรเท่ากับ 0.70 ขึ้นไป 
ส าหรับวิจัยเชิงส ารวจ ถือว่าเป็นเครื่องมือท่ีมีคุณภาพและสามารถน าไปใช้ในการวิจัยได้ซึ่งเป็นไปตามเกณฑ์ [3] 
 
ผลการวิจัย 

การวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยใช้ข้อมูลที่เก็บ รวบรวมจากกลุ่มตัวอย่าง คือ ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับความเครียดในการ
ปฏิบัติงาน ของคนวัยท างาน ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี จ านวน 385 คน มาด าเนินการวิเคราะห์เชิงปริมาณ (Quantitative 
Approach) ด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป สถิติที่ใช้ประกอบด้วย การทดสอบคุณสมบัติความเป็นเส้นตรงด้วยค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณดังตารางต่อไปนี้ 

ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยที่มีผลต่อความเครียดในการปฏิบัติงาน ของคนวัยท างาน ในเขตจังหวัด
อุบลราชธานี เป็นดังนี้ ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ ด้านสภาพแวดล้อมในการท างาน ด้านลักษณะหน้าที่ที่รับผิดชอบ 
ด้านความส าพันธ์กับเพื่อนร่วมงาน ความส าเร็จและก้าวหน้าในอาชีพ ด้านค่าตอบแทนและสวัสดิการ ด้านการสนับสนุนจาก
ครอบครัว และกับความเครียดในการปฏิบัติงาน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 (ตารางที่ 1) 

เมื่อพิจารณาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรพยากรณ์ด้วยกันพบว่า มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ตั้งแต่ .011 - .509 ซึ่ง
ค่าความสัมพันธ์ระหว่างตัวด้วยกันจะต้องมีค่าไม่สูงเกินไป คือต้องไม่เกิน .80 เพื่อป้องกันปัญหา Multicolinearity พบว่า ตัว
แปรทุกตัวมีความสัมพันธ์กันไม่เกิน .80 แสดงว่าตัวแปรที่น ามาใช้พยากรณ์เป็นตัวแปรที่ดีสามารถน าไปวิเคราะห์ถดถอยเชิง
พหคุูณได้ 

องค์ประกอบที่มีผลต่อความเครียดในการปฏิบัติงาน ของคนวัยท างาน ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี เรียงล าดับตาม
การมีผลต่อความเครียด พบว่า ความสัมพันธ์กับเพื่อนร่วมงาน สภาพแวดล้อมในการท างาน ความส าเร็จและความก้าวหน้าใน
อาชีพ สภาพแวดล้อมทางกายภาพ ลักษณะหน้าที่ที่รับผิดชอบ การสนับสนุนจากครอบครัว ด้านค่าตอบแทนและสวัสดิการ 
สามารถร่วมกันพยากรณ์ท าให้เกิดความเครียดในการปฏิบัติงาน ของคนวัยท างาน ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี ได้ร้อยละ 
48.10 (R2

adj = .481) มีค่าความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร R2 = .494 (ตารางที่ 2) 
 

อภิปรายผลการวิจัย 
 จากผลการวิจัยเรื่อง องค์ประกอบที่มีผลต่อความเครียดในการปฏิบัติงาน ของคนวัยท างาน จังหวัดอุบลราชธานี  
สามารถน ามาอภิปรายผล ได้ดังนี้  

ด้านความสัมพันธ์กับเพื่อนร่วมงาน ผลการวิจัยพบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างเพื่อนร่วมงานและหัวหน้างานว่า           
มีความสัมพันธ์ต่อความสุขในการท างน สามารถปรึกษาเรื่องส่วนตัวตับเพื่อร่วมงานได้ รับผิดชอบการท างานร่วมกัน ไม่มีความ
ขัดแย้ง เอื้อเฟื้อไม่เอาเปรียบ ดังนั้นองค์การควรส่งเสริมให้มีความสัมพันธ์ระหว่างเพื่อนร่วมงาน ไม่ว่าจะเป็นการจัดกิจกรรม
ส่งเสริมความสัมพันธ์ หรือการรับบุคคลเข้าร่วมทีมที่มีคุณลักษณะคล้ายกันก็ถือเป็น การสร้างความสัมพันธ์ระหว่างเพื่อน
ร่วมงานได้ เมื่อพนักงานมีความสัมพันธ์ ที่ดีต่อกันก็จะส่งผลต่อ การท างานที่มีประสิทธิภาพมากขึ้นด้วย [ 4] ระบุว่า          
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ความผูกพันด้านความรู้สึกก่อให้เกิด การยึดเหนี่ยวทางด้านจิตใจและองค์การมีการแสดงความห่ วงใยต่อความส าเร็จและ
ความก้าวหน้าของบุคลากรย่อมส่งผล ให้องค์การสามารถรักษาพนักงานให้อยู่กับองค์การและส่งผลให้บุคลากรทุกคนมีผล
ปฏิบัติงานที่ดี [5] ได้ศึกษาความความสัมพันธ์ระหว่างความพึงพอใจของผู้ใต้บังคับบัญชาที่มีต่อการสื่อสารของผู้บังคับบัญชา 
ความสัมพันธ์ระหว่างความพึงพอใจของผู้ใต้บังคับบัญชาที่มีต่อบรรยากาศการสื่อสารในองค์กร และความสัมพันธ์ระหว่างการ
พัฒนาตนเองของผู้ใต้บังคับบัญชาท่ีมีต่อการพัฒนาตนเองและพัฒนางานให้เกิดความส าเร็จ 

ด้านสภาพแวดล้อมในการท างาน คือ การสนับสนุนจากองค์การนั้นมีความสัมพันธ์ทางบวกกับความสุข นอกจากการ
รับรู้การสนับสนุนจากองค์การจะส่งผลต่ออารมณ์ความรู้สึกของบุคคลแล้วยังพบว่าการรับรู้การสนับสนุนจากองค์การนั้นท าให้
พนักงานจะมีพฤติกรรมการท างานที่นอกเหนือจากหน้าที่เพิ่มขึ้นเพื่อตอบแทนองค์การซึ่งส่งผลให้มีความสัมพันธ์ทางบวกต่อ
ผลการปฏิบัติงานงานท าให้งานเกิดประสิทธิภาพมากขึ้น สอดคล้องกับงานวิจัยของ [6] กล่าวว่า สภาพแวดล้อมในการท างาน 
ที่บางครั้งไม่มีความปลอดภัยและเป็นอัตรายต่อสุขภาพ เนื่องมาจาก การออกแบบสถานที่ ที่ใช้ในการท างานอุปกรณ์และ
เครื่องใช้ต่าง ๆ สภาพแวดล้อมในการท างานมีผลต่อความพึงพอใจในงาน ของพนักงานเมื่อพนักงานอยู่ในสภาพแวดล้อมที่  
เอื้อต่อการท างานและเสี่ยงต่อปัญหาสุขภาพน้อยจะช่วยลดอัตราการลาออก ของพนักงานและเพิ่มความพึงพอใจในงานแล้ว
เป็นจุดส าคัญที่น าไปสู่การมีระดับผลการปฏิบัติงานที่สูงของพนักงาน นอกจากนี้สภาพแวดล้อมในการท างานยังหมายรวมถึง
สภาพแวดล้อมทางจิตใจและสภาพแวดล้อมทาสังคมที่อาจมีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจในงานของพนักงานได้ [7] 
ความเครียดของคนวัยท างาน เป็นประเด็นที่ส าคัญและ ควรได้รับความสนใจจากผู้ท่ีเกี่ยวข้อง เนื่องจาความเครียดในคนวัย
ท างานเป็นตัวการส าคัญ ที่มีผลต่อคุณภาพชีวิต ซึ่งอาจส่งผลท าให้เกิดโรคทางจิตเวชตามมาได้ท าให้กระทบกับศักยภาพในการ
ท างาน และคุณภาพการท างานของแรงงาน [8] 

ด้านความส าเร็จและความก้าวหน้าในอาชีพ คือหากสถานท่ีท างาน สนับสนุนให้มีการฝึกอบรม เพื่อเพิ่มทักษะและ
เทคนิคในการท างาน ส่งเสริมความคิดสร้างสรรค์ แล้วมอบหมายงานท่ีต้องใช้ความสามารถมากข้ึน และมีความรับผิดชอบมาก
ขึ้น ส่งผลต่อความเครียดของพนังงาน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ [9] การบริหารความสมดุลระหว่างชีวิตและการท างานเปน็
การที่ องค์การ มีการจัดแบบแผนการปฏิบัตินโยบาย โครงการและปรัชญาที่มุ่งเน้นให้พนักงานทุกคนในองค์การประสบ
ความส าเร็จ ท้ังชีวิตการท างานและชีวิตที่บ้าน องค์การที่ให้ความส าคัญกับความสมดุลระหว่างชีวิตและการท างานจะมี
นโยบายและหลักการที่วางความสมดุลระหว่างชีวิตและการท างานไว้เป็นวัฒนธรรมองค์การและมีแผนกลยุทธ์ด้วย ไม่ใช่เพียง
แค่ให้ลูกจ้างพอใจและ สร้างสถานการณ์ ที่ท างานที่เท่าเทียมแต่ต้องเพิ่มผลิตภาพและการตอบสนองต่อการเปลี่ยนแปลงที่
ส าคัญ  

ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ คือ ได้กล่าวถึงสภาพแวดล้อมทางกายภาพ ความปลอดภัยในการเดินทาง         
การเดินทางจากท่ีพักอาศัยมายังสถานที่ท างานเป็นระยะทางที่ไกล และสถานท่ีท างาน มีที่จอดรถไม่เพียงพอต่อความต้องการ 
ส่งผลต่อการปฏิบัติงานการรับรู้ถึงสภาพแวดล้อมที่เอื้อต่อการท างาน สถานที่ท างานมีบรรยากาศที่สนับสนุนพนักงานรู้สึกพึง
พอใจกับงาน สภาพแวดล้อมในการท างาน เช่น แสง เสียง หรือธรรมชาติต่าง ๆ อากาศถ่ายเทสะดวก กลิ่น อุณหภูมิ อุปกรณ์
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการทท างาน สิ่งเหล่านี้จะช่วยสร้างบรรยากาศที่ดีในการท างาน [ 10] โดยมีการนิยามว่า เป็นกลุ่ม             
ขององค์ประกอบรวมถึงเฟอร์นิเจอร์สี แสง ความเป็นส่วนตัว หน้าต่างมุมมอง เสียง และกลิ่น รวมถึง อุปกรณ์ต่างๆ ที่อ านวย
ความสะดวก  

ด้านลักษณะหน้าที่ท่ีรับผิดชอบ คือลักษณะงานท่ีท าอยู่มีความเหมาะสมกับบุคลิกภาพ และอุปนิสัย อาชีพเป็นงานที่
ต้องใช้ความรับผิดชอบสูง ท าให้เกิดความเครียดได้ง่าย และงานท่ีรับผิดชอบต้องใช้ความรีบเร่ง เร่งด่วน อยู่เสมอ ซึ่งสอดคล้อง
กับงานวิจัยของ [11] กล่าวว่า ความเป็นอันหนึ่งอันเดียวกันกับองค์กรจะต้องให้ความสนใจ และเอาใจใส่ใน การพัฒนา
ทรัพยากร  บุคคลควบคู่ ไปกับการปรับปรุง การบริหารงานให้ทันกับสถานการณ์ โลกท่ีเปลี่ยนแปลงอยู่เสมอประกอบ กับ ควร
ให้ความส าคัญกับความผูกพันต่อองค์กรของบุคลากร เพราะ สิ่งที่ท าให้บุคลากรมีความเช่ือมั่นยอมรับเป้าหมายค่านิยมของ
องค์กร อีกทั้งมีความเต็มใจจะท างานเพื่อองค์กรอย่าง เต็มก าลัง ความสามารถ ซึ่งความส าคัญ ดังกล่าวจะส่งผลให้องค์กร
ประสบความส าเร็จได้  

ด้านการสนับสนุนจากครอบครัว คือ ผลการวิจัยพบว่า หากได้รับก าลังใจจากครอบครัว ได้รับการสนับสนุนและ
ยอมรับจากสมาชิกในครอบครัว สถาบันครอบครัวจึงเป็นจุดเริ่มต้นในการมีสุขภาพจิตใจท่ีดี ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ [12] 
ความเครียดใน ทุกครอบครัว ทุกหน่วยงาน ไม่เว้น แม้แต่กลุ่มวัยรุ่น เพราะการด าเนินชีวิต ในปัจจุบัน มีการเปลี่ยนแปลงไป 
ด้วยความเร่งรีบและแข่งขันกันในทุกด้าน การท างาน การเรียน ความคาดหวังในการ ท ากิจกรรมทุกอย่างต้อง               
ประสบความส าเร็จ ท าให้มีความเครียดโดยไม่รู้ตัว ได้รายงานว่าคนไทยมีแนวโน้มเครียดกันมากขึ้น ปัจจัยด้ านครอบครัว 
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ความเข้าใจที่มีต่อผู้ปกครองสามารถพยากรณ์ความเครียด ในวัยรุ่นอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติอย่างยิ่งที่ 0.01 ซึ่งได้ผล
เช่นเดียวกับ [13] พบว่า ปัจจัยทางด้านครอบครัวสามารถท านายภาวะ ซึมเศร้าความเครียดเรื้อรัง ที่จะส่งผลกระทบต่อ
ร่างกายและจิตใจที่อาจก่อให้เกิดปัญหาทางสังคมขึ้นได้ 

ด้านค่าตอบแทนและสวัสดิการ คือเมื่อรู้สกึพอใจกับระเบียบและโอกาสต่างๆ ที่สถานท่ีท างานก าหนดให้ค่าตอบแทน
ที่ได้รับเพียงพอ และเหมาะสมกับปริมาณงานท่ีรับผดิชอบ ส่งผลต่อความเครียดในการปฏิบัติงาน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
[14] กล่าวว่า สวัสดิการค่าตอบแทน หมายถึง ผลประโยชน์อ่ืนๆ ของบุคลากร ท่ีองค์กรจ่ายนอกเหนือจากเงินเดือนและค่าจ้าง 
ผลประโยชน์ดังกล่าวอาจเป็นเงินสด สิ่งของ หรือบริการ เช่น อาหาร ค่าพาหนะ ภาษีเงินได้ที่องค์กรออกให้ เสื้อผ้า ท่ีพักอาศัย 
ฯลฯ คุณภาพของสินค้าหรือคุณภาพการ ให้บริการดีที่สุดโดยค่าใช้จ่าย ในการผลิตต่ าสุดและสามารถผลติสนิค้าหรอืให้ บริการ
ได้ทันเวลา แต่ส าหรับบุคคลที่มีประสิทธิภาพในการท างาน นั้นเป็นบุคคลที่ตั้งใจปฏิบัติงานเต็มความสามารถ ใช้กลวิธีหรือ
เทคนิคการท างานท่ีจะสร้างผลงานให้ได้มากเป็นผลงาน ที่มีคุณภาพเป็นที่น่าพึงพอใจ [15] 

 
ข้อเสนอแนะ 

1. ควรมีการศึกษาปัจจัยอื่นๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อสภาพความเครียดในการปฏิบัติงานของคนวัยท างาน 
2. ควรมีการศึกษาถึงสภาพความเครียดในการปฏิบัติงานของคนวัยท างานท้ังในระยะสั้นและระยะยาวเพิ่มเติมด้วย 
3. ควรศึกษาเกี่ยวกับแนวทางการแก้ไขปัญหาและการจัดการความเครียดในการปฏิบัติงานของของคนวัยท างาน

ควบคู่กันด้วยโดยมีการเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงลึกเพื่อจะได้รับข้อมูลที่กว้างมากขึ้นเช่นปัญหาจากภายในครอบครัวและชีวิต
ส่วนตัว  

4. ควรด าเนินการศึกษาถึงสภาพความเครียดในการปฏิบัติงานของคนวัยท างานแนวทางการแก้ไขปัญหาความเครยีด
และการจัดการความเครียดในพ้ืนท่ีอื่นๆ ซึ่งคนวัยท างานต่างพ้ืนท่ีอาจมีสภาพความเครียดที่แตกต่างกัน 
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ตารางที่ 1 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ภายในระหว่างตัวแปรตามกับตัวแปรอิสระ 
 

ตัวแปร BA BB CA CB CC CD DA E 
BA สภาพแวดล้อมทางกายภาพ     - .377** .142** .129** .019** .088* -.080 .248** 

BB สภาพแวดล้อมในการท างาน  - .159** .304** .092** .011 -.126** .364** 

CA ลักษณะหน้าที่ท่ีรับผิดชอบ         - .294** .237** .214** .095* .216** 

CB ความสัมพันธก์ับเพ่ือนร่วมงาน    - .133** .214** -.029 .421** 

CC ความส าเร็จและความก้าวหน้าใน
อาชีพ       

    - .509** .286** -.092 

CD ด้านค่าตอบแทน และ สวัสดิการ         - .257** .099* 

DA การสนับสนนุจากครอบครัว       - -.157** 

E ความเครียดในการท างาน         - 
 
ตารางที่ 2 การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณองค์ประกอบท่ีมีผลต่อความเครียดในการปฏบิัติงานของคนวัยท างานในเขตจังหวัด

อุบลราชธาน ี

 

ตัวแปรพยากรณ์ 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t p 

B Beta 
สภาพแวดล้อมทางกายภาพ .104 .117 2.522* .012 
สภาพแวดล้อมในการท างาน .142 .178 3.673** .000 
ลักษณะหน้าท่ีที่รับผดิชอบ .117 .114 2.457* .014 
ความสัมพันธ์กับเพื่อนร่วมงาน .371 .315 6.703** .000 
ความส าเร็จและความก้าวหน้าในอาชีพ .138 .178 3.445** .001 
ด้านค่าตอบแทน และสวสัดิการ .104 .114 2.236* .026 
การสนับสนุนจากครอบครัว .104 .106 2.351** .019 
Constant = .769, R = .542, R2 = .494, R2

adj = .481, F = 23.279, Sig = .000   
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แนวทางการเสริมสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของพนักงาน บริษัท เอบีซี แมนูแฟคเจอริ่ง  
(ประเทศไทย) จ ากัด สาขาขอนแก่น 

THE GUIDELINES TO WORK MOTIVATION OF ENPLOYEES IN ABC MANUFACTURING 
(THAILAND) CO., LTD., KHON KAEN BRANCH 

 
วราภรณ์  โทสาล1ี 
วิเชียร วรพุทธพร2  

 
บทคัดย่อ 

 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา (1) ศึกษาความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของพนักงาน และ (2) จัดท า
แนวทางการเสริมสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของพนักงาน บริษัท เอบีซี แมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จ ากัด สาขา
ขอนแก่น การศึกษาครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดยการแจกแบบสอบถามเกี่ยวกับความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของ
พนักงาน บริษัท เอบีซี แมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จ ากัด สาขาขอนแก่น จ านวน 350 คน ผลการศึกษาพบว่า พนักงาน
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุต่ ากว่า 30 ปี สถานภาพโสด  การศึกษาระดับอนุปริญญา/ปวส. อายุงาน 5 - 10 ปี รายได้ต่อเดือน 
15,000 – 20,000 บาท พนักงานส่วนใหญ่ท างานแผนกฝ่ายผลิต ในต าแหน่งพนักงานฝ่ายผลิต ความพึงพอใจในการ
ปฏิบัติงานของพนักงาน ในภาพรวมและรายด้านมีความพึงพอใจในการปฏิบัติงานระดับมาก ได้แก่ ด้านความมั่นคงในการ
ท างาน ด้านนโยบายและการบริหาร ด้านบรรยากาศในการท างาน ด้านความก้าวหน้าในการท างาน และด้านเงินเดือนและ
สวัสดิการ ตามล าดับ พนักงานที่มีเพศ ระดับการศึกษา รายได้ต่อเดือน แผนกงาน และต าแหน่งงาน แตกต่างกัน มีความพึง
พอใจในการปฏิบัติงานของพนักงานในภาพรวมแตกต่างกัน แนวทางการเสริมสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของพนักงาน 
จ านวน 2 แนวทาง ได้แก่ 1) การปรับเพิ่มสวัสดิการของพนักงานแต่ละคน ตามผลการประเมินประสิทธิภาพการท างาน และ 
2) การจัดท าคู่มือการท างานมาตรฐานความรู้ความสามารถของแต่ละต าแหน่ง 
ค าส าคัญ: แรงจูงใจในการปฏิบัติงาน  ความพึงพอใจ  บริษัท เอบีซี แมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จ ากัด  
 

Abstract 
The objectives of this research were to study (1 )  employee satisfaction on working performance 

and 2 )  to prepare the guidelines to motivate employees’ working for ABC Manufacturing (Thailand) Co., 
Ltd., Khon Kaen branch. This quantitative study was performed by using the questionnaires to find out 
about the satisfaction on working performance of 350 employees of ABC Manufacturing (Thailand) Co., Ltd., 
Khon Kaen branch. The results showed that: Most employees were female, age under 30 years, single, with 
diploma/high vocational certificate, 5-10 years working experience, income of 15,000-20,000 baht/month, 
working in production line of the production department. Employee satisfaction on working performance, 
in general and for each aspect were at high level, which included job security, policy and administration, 
work atmosphere, advancement opportunity, wage and welfare, respectively. Employees with differences 
in gender, level of education, monthly income, and working department had different overall satisfaction. 
From the results, 2 projects were proposed as the guidelines to motivate employees’ working performance: 
1) adjustment of salary and welfare based on work efficiency 2) work manual. 
Keywords:  Work motivation, Satisfaction, ABC Manufacturing (Thailand) Co., Ltd. 
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บทน า  
 พนักงานเป็นทรัพยากรที่มีความส าคัญในการขับเคลื่อนองค์การสู่ความส าเร็จ และสามารถด าเนินกิจกรรมต่าง ๆ ให้
เป็นตามเป้าหมายที่วางไว้ ดังนั้น องค์กรต้องให้ความส าคัญกับการจัดการทรัพยากรมนุษย์ เพื่อสรรหาคนดี คนเก่ง เข้ามาร่วม
งาน พัฒนาพนักงานให้มีความรู้ความสามารถเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง และสร้างกลไกเพื่อจูงใจพนักงานให้ท างานอย่างมี
ประสิทธิภาพและอยู่กับองค์การระยะยาว [1] การมีพนักงานท่ีความมุ่งมั่นท างานอย่างมีประสิทธิภาพ ร่วมเป็นส่วนหนึ่งในการ
พัฒนาองค์การเพื่อให้องค์การสามารถบรรลุเป้าหมายที่ก าหนดไว้นั้น ผู้บริหารควรให้ความส าคัญในเรื่องการสร้างแรงจูงในใน
การปฏิบัติงานเพ่ือผลักดันและกระตุ้นให้พนักงานในองค์การท างานอย่างขยันขันแข็ง ทุ่มเทแรงกาย แรงใจให้กับองค์การอย่าง
เต็มที่ เพื่อผลักดันให้องค์กรเจริญก้าวหน้า และประสบความส าเร็จ เนื่องจากความสามารถของพนักงานกับแรงจูงใจส่งผลต่อ
การปฏิบัติงานของพนักงาน [2] ดังนั้น องค์กรควรตอบสนองความต้องการของพนักงานในด้านต่างๆ เช่น อัตราค่าจ้าง 
สวัสดิการ เพื่อสร้างแรงจูงใจให้บุคคลเกิดความพอใจในการท างานและท าให้พนักงานท างานอย่างมีประสิทธิภาพและที่ส าคัญ 
คือ เพื่อรักษาพนักงานท่ีมีคุณภาพไว้กับองค์การ  
 แรงจูงใจในการปฏิบัติงาน (Work Motivation) มีความส าคัญต่อองค์การอย่างยิ่ง เนื่องจากเป็นตัวก าหนดพฤติกรรม
ที่พนักงานควรประพฤติ อันน าพาองค์กรไปสู่เป้าหมายที่วางไว้ และนับว่าเป็นสิ่งจ าเป็นส าหรับพนักงานทุกคน เพราะนอกจาก
ท าให้พนักงานมีขวัญและก าลังใจ เกิดความกระตือรือร้น มีความตั้งใจ และเต็มที่กับการท างานแล้ว ยังท าให้พนักงานมี
ความสุขในการท างาน และรู้สึกรักองค์การอีกด้วย [3] หากพนักงานขาดแรงจูงใจในการปฏิบัติงานย่อมส่งผลให้พนักงานมี
ทัศนคติในด้านลบกับองค์การและแสดงพฤติกรรมการท างานด้านลบออกมา เช่น การมาท างานสาย การขาดงานบ่อย หรือ 
การท างานผิดพลาดซึ่งพฤติกรรมเหล่านี้ล้วนส่งผลกระทบต่อองค์การเป็นอย่างมากดังนั้น หากองค์การใดไม่สามารถสร้าง
แรงจูงใจในการปฏิบัติงานให้กับพนักงานได้ แสดงถึงองค์การนั้นอาจเกิดปัญหาภายในองค์การได้  เพราะเมื่อพนักงานขาด
แรงจูงใจในการปฏิบัติงาน พนักงานในองค์การนั้นจะรู้สึกไม่มีชีวิตชีวา ไม่สดใสร่าเริง เกิดความหดหู่เศร้าหมอง ไร้พลังใน 
การท างาน ไม่มีความตั้งอกตั้งใจในการท างาน ไม่มีความกระตือรือร้น ไม่อยากท างานหรือกิจกรรมใด ๆ หรือท างานให้ผ่านไป
วัน ๆ พฤติกรรมที่เกิดขึ้นเหล่านี้ส่งผลให้พนักงานไม่สามารถสร้างผลงานที่มีประสิทธิภาพได้ นอกจากนี้พนักงานอาจแสดง
พฤติกรรมที่ก่อให้เกิดปัญหา เช่น การขาดงาน การมาท างานสาย ไม่ตั้งใจท างานท างานผิดพลาดเสียหาย เป็นต้น [4] ผลจาก
พฤติกรรมดังกล่าวล้วนเป็นผลมาจากการขาดแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของพนักงาน ดังนั้น องค์กรจึงต้องสร้างแนวทาง
แรงจูงใจในการปฏิบัติงานให้กับพนักงาน เพื่อให้สามารถด าเนินการได้ตามเป้าหมายขององค์การได้ 
 บริษัท เอบีซี แมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จ ากัด สาขาขอนแก่น เป็นบริษัทเกี่ยวกับการผลิตชิ้นส่วนอิเลก็ทรอนกิส์
ด้วยเทคโนโลยีที่ทันสมัย พนักงานที่ปฏิบัติงานจ าเป็นต้องเรียนรู้ และฝึกอบรม ให้เกิดความรู้ความสามารถในการท างาน  
ซึ่งพนักงานที่มีประสบการณ์ถือเป็นทรัพยากรที่มีค่าขององค์การ และควรรักษาไว้ในองค์กรอย่างยาวนาน แต่จากข้อมูลอัตรา
การลาออกของพนักงานเพิ่มขึ้นจาก ปี พ.ศ. 2560 พบว่า ปี 2561 มีพนักงานลาออก 264 คน เพิ่มขึ้นคิดเป็นร้อยละ 51.22 
เมื่อเปรียบเทียบกับ ปี พ.ศ. 2560 [5] ปัญหาการลาออกของพนักงานจ านวนมากย่อมส่งผลต่อประสิทธิภาพการท างานของ
องค์การ เพื่อให้เกิดการบริหารจัดการที่มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น และท าให้บุคลากรในองค์การ เกิดความกระตือรือร้น ทุ่มเท
ความสามารถในการท างาน และกระตุ้นหรือตอบสนองความต้องการของพนักงานและสร้างความพอใจในการท างาน การ
ส่งเสริมการสร้างแรงจูงใจให้พนักงานปฏิบัติงานด้วยความเต็มใจและมีความสุขในการท างานน่าจะสามารถลดจ านวนการ
ลาออกของพนักงานลงได้ นอกจากนี้บริษัทฯ จะต้องมีบุคลากรที่มีความสามารถและทักษะดีแล้ว บุคลากรนั้นจ าเป็นต้องได้รับ
การจูงใจที่ถูกวิธีในลักษณะกระตุ้นให้พนักงานพยายามใช้ความสามารถ และทักษะที่มีอยู่อย่างเต็มที่ ดังนั้น บริษัทฯ ควรต้อง
สร้างกลยุทธ์ในการสร้างแรงจูงใจ เพื่อผลักดันให้พนักงานเกิดความพึงพอใจ มีความสุขในการท างาน เกิดแรงจูงใจในการ
ปฏิบัติงาน มีความคิดริเริ่ม จะส่งผลให้สามารถบรรลุเป้าหมายขององค์การได้ 
 จากเหตุผลข้างต้น ท าให้ผู้ศึกษาซึ่งเป็นพนักงานของบริษัท เอบีซี แมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จ ากัด สาขา
ขอนแก่น มีความสนใจศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของพนักงานระดับปฏิบัติงาน เพื่อใช้ข้อมูลที่ได้จาก
การศึกษาเป็นแนวทางในการสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของพนักงาน อันจะท าให้เกิดความพึงพอใจในงานความจงรักภกัดี 
มีความผูกพันต่อ ลดการลาออกต่อไปบริษัท เอบีซี แมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จ ากัด สาขาขอนแก่น 
 
วัตถุประสงค ์ 
 1)  เพื่อศึกษาความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของพนักงานบริษัท เอบีซี แมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จ ากัด สาขา
ขอนแก่น 
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 2)  เพื่อก าหนดแนวทางการเสริมสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของพนักงานบริษัท เอบีซี แมนูแฟคเจอริ่ง 
(ประเทศไทย) จ ากัด สาขาขอนแก่น 
 
สมมตฐานการวิจัย 
 พนักงานบริษัท เอบีซี แมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จ ากัด สาขาขอนแก่น ที่มีลักษณะประชากรศาสตร์แตกต่างกัน
มีความพึงพอใจในการปฏิบัติงานไม่แตกต่างกัน 
 
วิธีด าเนินงาน    
 1. การศึกษาความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของพนักงานบริษัท เอบีซี แมนูแฟคเจอร่ิง (ประเทศไทย) จ ากัด 
สาขาขอนแก่น 

 1.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  ประชากรเป็นพนักงานระดับปฏิบัติการของบริษัท เอบีซี แมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จ ากัด สาขา

ขอนแก่น ซึ่งมีจ านวนพนักงาน 2,672 คน ค านวณกลุ่มตัวอย่างตามสูตรของ Yamane [6] ได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 
347.91 ตัวอย่าง ดังน้ัน เพื่อป้องกันความคลาดเคลื่อนที่จะเกิดขึ้น ผู้ศึกษาจึงได้จัดท าแบบสอบถามทั้งหมด 350 ชุด โดยท า
การสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เป็นพนักงานระดับปฏิบัติการของบริษัท เอบีซี แมนูแฟคเจอริ่ง 
(ประเทศไทย) จ ากัด สาขาขอนแก่น 

 1.2 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา 
   เครื่องมือท่ีใช้เก็บข้อมูล ได้แก่ แบบสอบถาม โดยมีแบบสอบถาม 3 ส่วน ดังนี้  
  ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 8 ข้อ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 

อายุงาน รายได้ต่อเดือน แผนก และต าแหน่งงาน โดยใช้มาตรวัดนามบัญญัติ  
  ส่วนที่ 2 ข้อมูลความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของพนักงานบริษัท เอบีซี แมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) 

จ ากัด สาขาขอนแก่น  จ านวน 26 ข้อ แบ่งเป็น ด้านนโยบายและการบริหาร จ านวน 5 ข้อ ด้านเงินเดือนและสวัสดิการ 
จ านวน 5 ข้อ ความก้าวหน้าในการท างาน จ านวน 5 ข้อ ด้านความมั่นคงในการท างาน จ านวน 5 ข้อ และด้านบรรยากาศใน
การท างาน  จ านวน 6 ข้อ โดยใช้มาตรประมาณค่าลิเคิรท์ (Likert Rating Scale) 5 ระดับเป็นมาตรวัดของแบบสอบถาม คือ 
น้อยที่สุด น้อย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด  

 ส าหรับเกณฑ์การแปลผลค่าเฉลี่ยปัจจัยการบริหารการตลาดสมัยใหม่และความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการใช้จัด
ระดับค่าเฉลี่ยออกเป็นช่วงตามความกว้างอันตรภาคช้ัน [7] ดังนี้  

  ค่าเฉลี่ย  1.00-180 น้อยที่สุด 
  ค่าเฉลี่ย  1.81-2.60 น้อย 
  ค่าเฉลี่ย 2.61-3.40 ปานกลาง 
  ค่าเฉลี่ย 3.41-4.20 มาก 
  ค่าเฉลี่ย 4.21-5.00 มากที่สุด 
 1.3 คุณภาพของเคร่ืองมือแบบสอบถาม 
  แบบสอบถามชุดนี้มีค่าสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบัค (α- Coefficient) ดังนี้ ด้านนโยบายและการ

บริหาร เท่ากับ 0.83 ด้านเงินเดือนและสวัสดิการ เท่ากับ 0.73 ความก้าวหน้าในการท างาน เท่ากับ 0.81 ด้านความมั่นคงใน
การท างาน เท่ากับ 0.79 และด้านบรรยากาศในการท างาน เท่ากับ 0.78 ซึ่งมากกว่า 0.7 อยู่ในเกณฑ์ยอมรับได้ น าไปใช้ใน
การเก็บรวบรวมข้อมูลได้ [8] 

 1.4 สถิติในการวิเคราะห์ข้อมูล 
   สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การศึกษาเปรียบเทียบ

ความแตกต่างความพึงพอใจในการปฏิบัติงาน กรณีแบ่งกลุ่มตัวอย่างเป็น 2 กลุ่ม ใช้การทดสอบค่า t-test (Independent  
t-test) กรณีแบ่งกลุ่มตัวอย่างตั้งแต่ 3 กลุ่มขึ้นไป ใช้การวิเคราะห์ ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) ถ้าพบความ
แตกต่างของค่าเฉลี่ยอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 0.05 จะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อนเพื่อวิเคราะห์ความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยใช้
วิธี Duncan’s Multiple Range Test (DMRT) 
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 2. ก าหนดแนวทางการเสริมสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของพนักงานบริษัท เอบีซี แมนูแฟคเจอร่ิง 
(ประเทศไทย) จ ากัด สาขาขอนแก่น 
  น าผลการศึกษาหัวข้อที่พนักงานมีความพึงพอใจในการปฏิบัติในระดับน้อยที่สุด น้อย และปานกลาง มาระดม
สมองร่วมกับฝ่ายทรัพยากรมนุษย์พนักงานบริษัท เอบีซี แมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จ ากัด สาขาขอนแก่นเพื่อหา  
แนวทางการเสริมสร้างความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของพนักงานบริษัท เอบีซี แมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จ ากัด สาขา
ขอนแก่น   
 
ผลการวิจัย 
 1. ผลการศึกษาความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของพนักงานบริษัท เอบีซี แมนูแฟคเจอร่ิง (ประเทศไทย) 
จ ากัด สาขาขอนแก่น 
  ข้อมูลทั่วไปของพนักงานผู้ตอบแบบสอบถาม (ภาพที่ 1) พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 73.14) อายุต่ า
กว่า 30 ปี (ร้อยละ 58.00) สถานภาพโสด (ร้อยละ 54.00)  การศึกษาระดับอนุปริญญา/ปวส. (ร้อยละ 37.43) อายุงาน  
5 - 10 ปี (ร้อยละ 34.00) รายได้ต่อเดือน 15,000 – 20,000 บาท (ร้อยละ 48.86) พนักงานส่วนใหญ่ท างานแผนกฝ่ายผลิต 
(ร้อยละ 58.29) ต าแหน่งพนักงานฝ่ายผลิต (ร้อยละ 46.86)  
  ความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของพนักงานในภาพรวม (ค่าเฉลี่ย 3.83) มีความพึงพอใจในการปฏิบัติงานระดับ
มาก เมื่อพิจารณารายด้าน เรียงตามค่าเฉลี่ย ดังนี้ ด้านความมั่นคงในการท างาน (ค่าเฉลี่ย 4.13) ด้านนโยบายและการบริหาร 
(ค่าเฉลี่ย 3.93) ด้านบรรยากาศในการท างาน (ค่าเฉลี่ย 3.85) ด้านความก้าวหน้าในการท างาน (ค่าเฉลี่ย 3.65) และด้าน
เงินเดือนและสวัสดิการ (ค่าเฉลี่ย 3.61) ตามล าดับ โดยมีความพึงพอใจในการปฏิบัติงานระดับมากทุกด้าน (ตารางที่ 2)  
  เมื่อท าการเปรียบเทียบความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของพนักงานตามลักษณะข้อมูลทั่วไปของพนักงาน พบว่า 
พนักงานที่มีเพศ ระดับการศึกษา รายได้ต่อเดือน แผนกงาน และต าแหน่งงาน แตกต่างกัน มีความพึงพอใจในการปฏิบัติงาน
ของพนักงานในภาพรวมแตกต่างกัน ส่วนอายุ สถานภาพ และอายุงาน ที่แตกต่างกันมีความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของ
พนักงานในภาพรวมไม่แตกต่างกัน (ตารางที่ 3) 
 2. แนวทางการเสริมสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของพนักงานบริษัท เอบีซี แมนูแฟคเจอร่ิง (ประเทศไทย) 
จ ากัด สาขาขอนแก่น 
  จากผลการศึกษาได้เสนอแนวทางการเสริมสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของพนักงาน จ านวน 2 แนวทาง 
ได้แก่ 1) การปรับเพิ่มสวัสดิการของพนักงานแต่ละคน ตามผลการประเมินประสิทธิภาพการท างาน และ 2) การจัดท าคู่มือ
การท างานมาตรฐานความรู้ความสามารถของแต่ละต าแหน่ง 
 
สรุป  

จากผลการศึกษาความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของพนักงาน ในภาพรวมและรายด้านมีความพึงพอใจในการ
ปฏิบัติงานระดับมาก ได้แก่ ด้านความมั่นคงในการท างาน ด้านนโยบายและการบริหาร ด้านบรรยากาศในการท างาน ด้าน
ความก้าวหน้าในการท างาน และด้านเงินเดือนและสวัสดิการ ตามล าดับ พนักงานที่มีเพศ ระดับการศึกษา รายได้ต่อเดือน 
แผนกงาน และต าแหน่งงาน แตกต่างกัน มีความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของพนักงานในภาพรวมแตกต่างกัน จากผล
การศึกษาได้เสนอแนวทางการเสริมสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของพนักงาน จ านวน 2 แนวทาง ได้แก่ 1) การปรับเพิ่ม
สวัสดิการของพนักงานแต่ละคน ตามผลการประเมินประสิทธิภาพการท างาน และ 2) การจัดท าคู่มือการท างานมาตรฐาน
ความรู้ความสามารถของแต่ละต าแหน่ง 
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ภาพที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของพนักงานจ าแนกเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อายุงาน รายได้ต่อเดือน แผนก และต าแหน่งงาน 
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ตารางที่ 1 ระดับความพึงพอใจในการปฏิบัตงิานของพนักงานบริษัท เอบีซี แมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จ ากัด สาขา
ขอนแก่นในภาพรวม 

 

แรงจูงใจในการปฏิบัติงาน ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผลความพึงพอใจ 

ด้านความมั่นคงในการท างาน 4.13 0.48 มาก 
ด้านนโยบายและการบรหิาร 3.93 0.49 มาก 
ด้านบรรยากาศในการท างาน 3.85 0.53 มาก 
ด้านความก้าวหน้าในการท างาน 3.65 0.64 มาก 
ด้านเงินเดือนและสวัสดิการ 3.61 0.66 มาก 

ภาพรวมแรงจูงใจในการปฏิบัติงาน 3.83 0.47 มาก 
 
ตารางที่ 2 การเปรียบเทียบความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของพนักงานตามลักษณะข้อมลูทั่วไปของพนักงาน 

ข้อมูลทั่วไป ค่าเฉลี่ย ความพึง
พอใจ 

ค่าสถิติ
ทดสอบ 

P-value แปลผล 

1. เพศ ชาย 3.53 มาก t=-7.966 .000* แตกต่างกัน 
 หญิง 3.94 มาก    
2. อายุ ต่ ากว่า 30 ปี 3.83 มาก 0.905 0.406 ไม่แตกต่างกัน 

30– 40 ปี 3.81 มาก    
มากกว่า 40 ปี 3.92 มาก    

3. ระดับ
การศึกษา 

มัธยมศึกษาตอนต้น/ 
ตอนปลาย/ปวช. 

3.95 มาก 21.112 0.000* แตกต่างกัน 

อนุปริญญา/ปวส. 3.61 มาก    
ปริญญาตรหีรือสูงกว่า 3.93 มาก    

4. สถานภาพ โสด 3.82 มาก -0.668 0.252 ไม่แตกต่างกัน 
สมรสหรือหม้ายหรือหย่า
ร้าง 

3.85 มาก   
 

5. อายุงาน ต่ ากว่า 2 ปี 3.77 มาก 1.849 0.138 ไม่แตกต่างกัน 
2 - 5 ปี 3.91 มาก    
5 - 10 ปี 3.79 มาก    
มากกว่า 10 ปี 3.90 มาก    

6. รายได้ต่อ
เดือน 

น้อยกว่า 15,000 บาท 3.75 มาก 3.454 .017* แตกต่างกัน 
15,000 – 20,000 บาท 3.83 มาก    
20,001 – 25,000 บาท 3.86 มาก    
มากกว่า 25,000 บาท 4.01 มาก    

7. แผนก ฝ่ายผลิต 3.75 มาก -4.101 0.000* แตกต่างกัน 
ฝ่ายส่วนงานสนับสนุน 3.95 มาก    

8. ต าแหน่ง พนักงานฝ่ายผลิต 3.75 มาก 5.524 0.004* ไม่แตกต่างกัน 
พนักงานส่วนงานสนับสนุน 3.95 มาก    
หัวหน้างานและผู้บริหาร 3.85 มาก    

หมายเหต:ุ * แตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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แนวทางการพัฒนาทักษะด้านการบริการของบุคลากรสายสนับสนุนคณะศึกษาศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยขอนแก่น  ด้วยกระบวนการสุนทรียสาธก 

GUIDELINES FOR SERVICE SKILL DEVELOPMENT OF SUPPORT PRESONNEL, FACULTY OF 
EDUCATION KHON KAEN UNIVERSITYBY APPRECIATIVE INQUIRY PROCESS 

 
วาศิณี  สิทธิพล 1 

อัจฉริยะ อุปการกลุ2  
 

บทคัดย่อ 
การศึกษาแนวทางการพัฒนาทั กษะด้ านการบริการของบุ คลากรสายสนับสนุ นคณ ะศึกษาศาสตร์  

มหาวิทยาลัยขอนแก่น  ด้วยกระบวนการสุนทรียสาธก  มีวัตถุประสงค์  1) เพื่อศึกษาประสบการณ์เชิงบวกในด้านการบริการ
ของบุคลากรสายสนับสนุนคณะศึกษาศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 2) เพื่อหาแนวทางในการพัฒนาทักษะด้านการบริการ
ของบุคลากร  สายสนับสนุนคณะศึกษาศาสตร์  มหาวิทยาลัยขอนแก่น  เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ โดยใช้หลักการสุนทรีย
สาธก (Appreciative Inquiry: AI) เพื่อศึกษาประสบการณ์ เชิงบวก  โดยการสัมภาษณ์ บุคลากรสายสนับสนุนคณะ
ศึกษาศาสตร์  มหาวิทยาลัยขอนแก่น  จ านวน  30  คน  มาวิเคราะห์หาจุดร่วม จุดโดดเด่น ด้วยการใช้เครื่องมือซออาร์ 
(SOAR Analysis) เพื่อน าไปใช้ในการออกแบบโครงการให้สอดคล้องกับแนวคิดเกี่ยวกับสมรรถนะ  (Competency)  และ
แนวคิดเกี่ยวกับการบริการ (Service) จ านวน 4  โครงการ  คือ  1) โครงการพี่เล่า  น้องฟัง   2) โครงการคนนี้  คนดี  ท่ีหนึ่ง  
3)โครงการบริการอย่าง Wow  4) โครงการทอล์ก กะ เธอ  
ค าส าคัญ: สุนทรียสาธก การวิเคราะห์ซออาร์ การบริการ 

 
Abstract 

 The independent study of Guidelines for service skill development of support personnel in Faculty 
of Education, Khon Kaen University by using Appreciative Inquiry process which have objectives; 1) To find 
the positive experience in the aspect of Human resources development who are the supportive team in 
Faculty of Education, Khon Kaen University. 2) To find the Guidelines for service skill development of 
support personnel in Faculty of Education, Khon Kaen University by using Appreciative Inquiry process. 
There is the qualitative research which using 30 personnel for researching to analyze the convergence and 
the divergence by using tools called SOAR analysis.  Then, the analysis result would help to create the 
projects which match to the competency idea and the service idea. There are total 4 projects; 1st Project 
- Senior talk and Freshman listen, 2nd Project – The best good heart, 3rd Project -Wow service and the 4th 
Project - Talk with you.  
Keywords: Aesthetics, analyzes, analysis, service

                                                           
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสตูรบรหิารธุรกิจบณัฑติ  วิทยาลัยบณัฑิตศึกษาการจัดการ  มหาวิทยาลัยขอนแก่น   
2 อาจารย์ประจ า  วิทยาลัยบณัฑติศึกษาการจัดการ  มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน า 
 คณะศึกษาศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ได้มีการแบ่งหน่วยงานและหน่วยงานย่อยภายในคณะศึกษาศาสตร์  เมื่อ
วันท่ี 4 พฤษภาคม 2561 ผู้บริหารคณะศึกษาศาสตร์ได้มอบหมายให้บุคลากรในคณะศึกษาศาสตร์ไปปฏิบัติงานตามหน่วยงาน
ย่อยภายใน ซึ่งส่งผลให้บุคลากร สายสนับสนุนมีการปรับเปลี่ยนภาระงานใหม่ และได้รับภาระงานเพิ่ม ซึ่งคณะศึกษาศาสตร์
ต้องอาศัยบุคลากรที่มีความรู้ ความสามรถ ตลอดจนทักษะและประสบการณ์มาบริหารจัดการ แต่เนื่องจากบุคลากรที่มีอยู่ใน
ปัจจุบัน ส่วนใหญ่มีอายุเฉลี่ยที่  40 - 55 ปี  ซึ่งปัญหาที่เกิดขึ้นในองค์กรส่วนใหญ่เป็นเรื่องของทักษะด้านการบริการ การให้
ค าแนะน าที่ไม่ชัดเจน  อีกทั้งเมื่อมีการรับบุคคลเข้ามาบรรจุท างาน ทางคณะศึกษาศาสตร์ไม่ได้มีการจัดฝึกอบรมให้กับ
บุคลากรในเรื่องดังกล่าว  จึงท าให้บุคลากรที่มาบรรจุใหม่ขาดทักษะที่จ าเป็นในการปฏิบัติงาน รวมถึงขาดการอบรมในด้าน
การให้บริการ จึงเกิดปัญหาในด้านการให้บริการแก่ท้ังบุคคลทั่วไป นักศึกษา และคณะอาจารย์ที่มาติดต่อประสานงานกับคณะ
ศึกษาศาสตร์  และมีความล้าช้าในการจัดท าหนังสือราชการไม่สามารถรองรับการท างานของคณะได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 ผู้ศึกษาจึงมีความสนใจที่จะศึกษาเกี่ยวกับแนวทางการพัฒนาทักษะด้านการบริการของบุคลากรสายสนับสนุนคณะ
ศึกษาศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  เนื่องจากบุคลากรคณะศึกษาศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น จ าเป็นต้องได้รับการพัฒนา
ศักยภาพอย่างมีประสิทธิภาพ เพื่อให้สามารถรองรับการบริหารงานของคณะศึกษาศาสตร์เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ คุ้มค่า
สามารถใช้ทรัพยากรร่วมกันได้อย่างมีคุณภาพ เกิดความคล่องตัวและสอดคล้องกับนโยบายของมหาวิทยาลัยต่อไป 

วัตถุประสงค ์
 1. เพื่ อศึ กษาประสบการณ์ เชิ งบวกในด้ านการบริการของบุ คลากรสายสนับสนุ นคณ ะศึกษาศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
 2. เพื่ อหาแนวทางในการพัฒนาทั กษะด้ านการบริการ ของบุคลากรสายสนับสนุ นคณ ะศึกษาศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยขอนแก่น 

 
วิธีด าเนินการศึกษา 
 ในการศึกษาครั้งนี้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสังเกตร่วมกับการสัมภาษณ์บุคลากรสายสนับสนุนคณะ
ศึกษาศาสตร์  มหาวิทยาลัยขอนแก่น  ประกอบด้วย  พนักงานมหาวิทยาลัย  และลูกจ้างของมหาวิทยาลัย  จ านวน  30  คน  
โดยใช้หลักการสุนทรียสาธกในการตั้งค าถามเพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวกและแนวทางการพัฒนาทักษะด้านการบริการ 
แล้วน าข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์มาวิเคราะห์  เพื่อหาบทสรุปท่ีเป็นปัจจัยส าคัญในการออกแบบโครงการ  ดังนี้ 
 1. ค้นหาประสบการณ์เชิงบวกที่ดีที่สุดของบุคลากรสายสนับสนุนในการท างาน  และความต้องการในการพัฒนา
ตนเอง  ตามหลักการสุนทรียสาธก โดยใช้แบบจ าลอง “4-D” Cycle  โดยการค้นหา (Discover)  ความประทับใจ ความภูมิใจ
ในการให้บริการ ใช้เครื่องมือซออาร์ (SOAR Analysis) วิเคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์  ทัศนคติและประสบการณ์เชิงบวก
ของผู้ถูกสัมภาษณ์โดยหาจุดโดดเด่น คือปัจจัยแห่งความส าเร็จ  หรือความประทับใจเชิงบวกที่เราคิดว่าเป็นสิ่งที่ดีที่สุด  และ
จุดร่วมคือ  ปัจจัยแห่งความส าเร็จ  หรือความประทับใจเชิงบวกที่ผู้ถูกสัมภาษณ์กล่าวถึงบ่อยครั้ง  
 2. เพื่อหาแนวทางการพัฒนาทักษะด้านการบริการของบุคลากรสายสนับสนุน  โดยการวาดฝัน (Dream)  น าปัจจัยที่
เป็นจุดร่วม  และจุดโดดเด่นที่ได้จากการสัมภาษณ์ไปขยายผลต่อ  สานต่อความฝัน หรือก าหนดแนวทางที่องค์กรควรจะเป็น
หรือสามารถน าไปพัฒนาได้จริง  และสามารถเพิ่มประสิทธิภาพในการท างานได้  น ามาออกแบบ (Design) เป็นขั้นตอนในการ
ท าสิ่งที่วาดฝันไว้ให้เป็นจริง  โดยพิจารณาจากจุดแข็ง  และโอกาสที่ได้จากวิเคราะห์เครื่องมือต่างๆ ในข้ันตอนของการค้นหา  
และการวาดฝัน  เพื่อท าให้สิ่งที่ฝันไว้สามารถน าไปปฏิบัติได้จริง  โดยท าการวางแผนออกแบบโครงการขึ้น  เพื่อให้เกิดการ
พัฒนาของบุคคล  และโครงการที่ออกแบบขึ้นสามารถเพิ่มประสิทธิภาพในการท างานได้  และท าให้เป็นจริง  (Destiny)     
เป็นขั้นตอนการด าเนินการตามโครงการหรือแผนที่วางไว้  มาด าเนินการเพื่อให้สามารถพัฒนาบุคลากรขององค์กรได้ตามที่
คาดไว้   
 3. การประเมินผลของแนวทางการพัฒนาทักษะด้านการบริการของบุคลากร มีการติดตามและประเมินผลโครงการที่
เกิดขึ้นตามสภาพความเป็นจริง และคอยสังเกตรวบรวมผลจากการด าเนินการ สรุปผล อภิปราย และเสนอข้อเสนอแนะ 
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ผลการศึกษา 
 1. เพื่อศึกษาประสบการณ์เชิงบวกในการพัฒนาทักษะด้านการบริการของบุคลากรสายสนับสนุนคณะศึกษาศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
 ผลการสัมภาษณ์ผู้มีส่วนร่วม จ านวน 30 คน ประกอบด้วย พนักงานมหาวิทยาลัย และลูกจ้างของมหาวิทยาลัย ดังนี้ 
 ขั้นตอนที่ 1 การค้นหา (Discovery) โดยการสัมภาษณ์เพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวก หรือความประทับใจด้านการ
บริการของบุคลากรสายสนับสนุนคณะศึกษาศาสตร์ ด้วยค าถาม  6  ค าถาม  พบปัจจัยที่เป็นจุดร่วม  จุดโดดเด่น  จากการ
สัมภาษณ์  ดังนี้ 1) ช่วยเล่าความประทับใจ ความภูมิใจในการให้บริการ ที่เกิดขึ้นในในการปฏิบัติหน้าที่ของท่าน พบปัจจัย    
เป็นจุดร่วม คือ ผู้มาติดต่อขอรับบริการได้รับการบริการแล้วเกิดความประทับใจ พอใจในการให้บริการของเรา ปัจจัยที่เป็นจุด
โดดเด่น คือ ท างานได้อย่างรวดเร็ว จนเกิดความพอใจแก่ผู้ใช้บริการ 2) ท่านคิดว่าอะไรเป็นจุดแข็ง  หรือส่วนดีของท่าน และ
คิดว่าจะน ามาปรับใช้ในการท างานได้อย่างไร ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม คือ  มีความรับผิดชอบ ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น คือ ตั้งใจ
ท างานที่ได้รับมอบหมาย จนงานส าเร็จตามเป้าหมาย 3) การฝึกอบรมครั้งไหนที่ท่านรู้สึกประทับใจมากที่สุด  เพราะอะไร 
ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม คือ การอบรมประจ าปีของคณะศึกษาศาสตร์ ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น คือ  การอบรมประจ าปีของ
มหาวิทยาลัยขอนแก่น 4) ท่านคิดว่าจะพัฒนาตนเองในด้านใดบ้าง หรือมีวิธีการพัฒนาทักษะตนเองอย่างไร เพื่อให้เป้าหมาย
ของหน่วยงานส าเร็จได้ ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม คือ การพัฒนาตนเองด้านคอมพิวเตอร์ สารสนเทศ ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น คือ 
การพัฒนาตนเองด้านการให้บริการ  5) ท่านรู้และเข้าใจวิสัยทัศน์/พันธกิจของหน่วยงานหรือไม่ ปัจจัยท่ีเป็นจุดร่วม คือ รู้และ
เข้าใจ ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น ไม่รู้และไม่เข้าใจ 6) ท่านคิดว่าท่านมีส่วนช่วยให้วิสัยทัศน์/พันธกิจของหน่วยงานเป็นจริงได้
อย่างไร ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม คือ รู้และเข้าใจจึงสามารถช่วยงานหน่วยงานได้ ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น คือ ไม่รู้และไม่เข้าใจจึงไม่
แน่ใจว่าช่วยงานหน่วยงานได้ 
 ผลการวิเคราะห์ซออาร์  (SOAR Analysis) 
        จุดแข็ง ข้อดีขององค์กร (Strengths)  คือ บุคลากรมีระบบการท างานเป็นทีมที่ดีมีการช่วยเหลือซึ่งกันและกัน และทุก
คนมีความรับผิดชอบในหน้าที่ของตนเองปฏิบัติงานอย่างเต็มก าลังและผู้บริหารได้ให้ความส าคัญต่อบุคลากรในคณะและ
พร้อมสนับสนุนส่งเสริมในการเพิ่มศักยภาพแก่บุคลากรอยู่เสมอ 
  โอกาส (Opportunities) คือ มหาวิทยาลัยให้ความส าคัญและให้การสนับสนุนต่อโครงการของคณะศึกษาศาสตร์  
มหาวิทยาลัยขอนแก่น   

 สิ่งที่เราต้องการจะเป็น (Aspirations) คือ เป็นคณะที่มีบุคลากรท างานด้านการบริการที่มีศักยภาพซึ่งส่งผลดีต่อ
ภาพลักษณ์ขององค์กร  และบุคลากรมีบรรยากาศในการท างานดี อบอุ่น  เป็นกันเอง 

 ผลลัพธ์ (Results) คือ มีผลการด าเนินงานด้านการบริการเป็นไปตามตัวช้ีวัด (KPI) ของคณะศึกษาศาสตร์ เพิ่มขึ้น  
20% จากการด าเนินการ  และบุคลากรมีทักษะในการร่วมมือกันท างานด้านบริการอย่างสม่ าเสมอ 
 2.เพื่อหาแนวทางในการพัฒนาทักษะด้านบริการของบุคลากรสายสนับสนุน คณะศึกษาศาสตร์มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
 จากผลการวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) ผลจากการสัมภาษณ์บุคลากรสายสนับสนุนคณะศึกษาศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยขอนแก่น ในการหาปัจจัยที่เป็นจุดร่วม (Convergences) และปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น (Divergences) ผู้ศึกษาได้
ใช้เป็นแนวทางในการออกแบบ สอดคล้องกับแนวคิดและทฤษฎีการเพิ่มทักษะด้านบริการในการปฏิบัติหน้าท่ีของบุคลากรสาย
สนับสนุน ได้ออกแบบโครงการจ านวน 4 โครงการ ดังน้ี  
 1) โครงการ  พี่เล่า  น้องฟัง 
 การค้นหา (Discovery) จากตารางที่ 2 ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม คือ ผู้มาติดต่อขอรับบริการได้รับการบริการแล้วเกิดความ
ประทับใจ  พอใจในการให้บริการของเรา ตารางที่ 3 จุดโดดเด่น คือ ตั้งใจท างานที่ได้รับมอบหมาย   จนงานส าเร็จตามเป้าหมาย 
ตารางที่ 4 จุดร่วมคือ การอบรมประจ าปีของ   คณะศึกษาศาสตร์ ตารางที่ 5 จุดโดดเด่น คือ การพัฒนาตนเองด้านการบริการ  จึง
ท าให้เกิดโครงการ    พี่เล่า  น้องฟัง   
 วัตถุประสงค์ เพื่อแลกเปลี่ยนประสบการณ์ ความรู้ ที่ได้รับจากการไปอบรม สัมมนา ในหัวข้อต่างๆ   และน า
ประสบการณ์ ความรู้ ท่ีได้รับมาปรับใช้ในการท างานของตนเอง เพื่อให้หน่วยงานพัฒนาไปในทิศทางที่ดีขึ้น  
 วาดฝัน (Dream) บุคลากรสายสนับสนุนมีความเข้าใจ มองเห็นภาพการท างานในมุมมองที่กว้างขึ้น มีเทคนิคการท างาน 
ลดปัญหาการท างานซ้ าซ้อนและผิดพลาดได้ กล้าสอบถามและเปิดโอกาสให้ซักถามพูดคุยกันมากขึ้น  
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 การออกแบบ (Design) จัดให้มีการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ ในที่ประชุมบุคลากรสายสนับสนุนคณะศึกษาศาสตร์  
มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
 การด าเนินการ (Destiny) บุคลากรสายสนับสนุนที่ได้เข้ารับการอบรมอบรมเกี่ยวข้องกับงานที่ปฏิบัติ ทั้งภายใน  และ
ภายนอกมหาวิทยาลัย  ด าเนินการสรุปความรู้ที่ได้รับจากการอบรม  ให้ที่ประชุมสายสนับสนุนรับทราบ 
 ผลที่คาดว่าได้รับ บุคลากรสายสนับสนุนได้มีทักษะในด้านต่างๆ รวมถึงทักษะด้านการให้บริการที่ดี    มีความรู้  
ความสามารถเพิ่มมากขึ้น  อีกทั้ง ยังช่วยแบ่งปันเล่าประสบการณ์  หรือความรู้ที่ได้จากประสบการณ์การท างาน และการอบรมใน
โครงการต่าง ๆ ให้กับเพื่อนร่วมงาน  ช่วยให้การท างานนั้นเพิม่ประสิทธิภาพมากขึ้น 
  2)  โครงการ  คนนี้ คนดี ท่ีหนึ่ง 

การค้นหา (Discovery) จากตารางที่ 3 ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม คือ มีความรับผิดชอบ ตารางที่ 7  จุดโดดเด่น คือ รู้และ
เข้าใจจึงสามารถช่วยงานหน่วยงานได้ ตารางที่ 2 จุดโดดเด่น คือ ท างานได้อย่างรวดเร็ว  จนเกิดความพอใจแก่ผู้ใช้บริการ จึงท า
ให้เกิดโครงการ คนน้ี  คนดี  ที่หน่ึง  

วัตถุประสงค์เพื่อให้บุคลากรได้แสดงศักยภาพในการปฏิบัติงาน  มีความกระตื้อรื้อร้นในการปฏิบัติงาน  มีจิตอาสา  
รู้จักการช่วยเหลือเพื่อนร่วมงาน 

วาดฝัน (Dream) คาดว่าบุคลากรที่ได้รับการเสนอช่ือนั้นได้มีการพัฒนาตนเองในทางที่ดีขึ้น ส่งผลต่อการปฏิบัติงานใน
ระยะยาวได้ 

การออกแบบ (Design) วางแผน วิธีการท างาน และจัดกิจกรรมให้บุคลากรสายสนับสนุนทุกคนร่วมกัน เลือกหาบุคลากร
ที่ท างานดีที่สุด โดยเลือกจากบุคลากรสายสนับสนุนที่ได้รับการเสนอช่ือประจ าเดือน 

การด าเนินการ (Destiny)  
ให้หัวหน้างานแต่ละงาน  เสนอช่ือตัวแทนบุคลากรสายสนับสนุน  จ านวน  1  คน ซึ่งมีทั้งหมด  7  งาน ผู้ที่ได้รับการ

เสนอช่ือปฏิบัติงานด้านการบริการ จิตอาสา ปรับปรุงพฤติกรรมการท างานและการพัฒนางานของตนเอง และเมื่อมีการประชุม       
สายสนับสนุนให้ทุกคนโหวตผู้ที่ได้รับการเสนอช่ือคนใดได้รับคะแนนรวมมากท่ีสุด จะได้เป็นคนน้ี  คนดี  ที่หนึ่ง  ประจ าเดือน  
และได้รับใบประกาศพร้อมของที่ระลึก 
 ผลที่คาดว่าได้รับ เกิดความสัมพันธภาพที่ดีระหว่างบุคลากรด้วยกัน  เกิดการการพัฒนาทักษะในการปฏิบัติงานและ
บุคลากรได้รับความภาคภูมิใจ  เพิ่มขวัญและก าลังใจในการปฏิบัติงาน ลดการขาดลามาสาย  
 3) โครงการ บริการอย่าง Wow 
 การค้นหา (Discovery) จากตารางที่ 2 ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม คือ ผู้มาติดต่อขอรับบริการได้รับบริการแล้วเกิดความ
ประทับใจในการให้บริการของเรา ตารางที่ 3 จุดร่วม คือ มีความรับผิดชอบ ตารางที่ 4 จุดร่วมคือ  การอบรมประจ าปีของคณะ
ศึกษาศาสตร์ ตารางที่ 5 จุดโดดเด่น คือ การพัฒนาตนเองด้านการให้บริการ  ท าให้เกิดโครงการ  บริการอย่าง Wow    
 วัตถุประสงค์ เพื่อให้บุคลากรได้มีการพัฒนาทักษะด้านการบริการที่ดี  สามารถสื่อสารข้อมูลที่เป็นจริงและมีคุณภาพมี
พฤติกรรมการสื่อความที่แสดงความเป็นมิตรและเป็นกันเองแก่บุคคลภายในและภายนอกได้เป็นอย่างดี 
 การวาดฝัน (Dream) บุคลากรให้การบริการที่มีคณุภาพ สามารถตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการได้ และช่วย
ให้บุคลากรรู้สึกภาคภมูิใจ และเปน็สุขที่มีโอกาสท าใหผู้้รับบริการเกิดความพอใจ 
 การออกแบบ (Design) จัดการอบรม บริการอย่างไรให้ Wow โดยเชิญวิทยากรมาบรรยายให้ความรู้เกี่ยวกับทักษะด้าน
การบริการ 
 การด าเนินการ (Destiny) จัดประชุมหัวหน้างานเพื่อวางแผนการจัดท าโครงการ ติดต่อวิทยากร จัดท าหนังสือเชิญประชุม
บุคลากรสายสนับสนุนทุกท่าน เพื่อให้เข้าร่วมการอบรม เรื่องการบริการอย่าง Wow 
 ผลที่คาดว่าจะได้รับ บุคลากรได้รับความรู้  ทักษะในด้านการบริการที่ดี  ได้พัฒนาบุคลิกภาพและทัศนคติที่ดี
โดยเฉพาะการมีจิตส านึกในการรักการให้บริการ ส่งผลดีต่อภาพลักษณ์ขององค์กร   
 4) โครงการ ทอล์ก  กะ  เธอ 
 การค้นหา (Discovery) จากตารางที่ 2 ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม คือ ผู้มาติดต่อขอรับบริการได้รับการบริการแล้วเกิดความ
ประทับใจ  พอใจในการให้บริการของเรา ตารางที่ 3 จุดโดดเด่น คือ ตั้งใจท างานที่ได้รับมอบหมาย   จนงานส าเร็จตามเป้าหมาย 
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ตารางที่ 4 จุดร่วมคือ การอบรมประจ าปีของ   คณะศึกษาศาสตร์ ตารางที่ 5 จุดโดดเด่น คือ การพัฒนาตนเองด้านการบริการ    
จึงท าให้เกิดโครงการทอล์ก กะ เธอ   
 วัตถุประสงค์ เพื่อให้บุคลากรได้แสดงศักยภาพทางความคิดอย่างอิสระ  และเพื่อมุ่งสร้างให้บุคลากรร่วมเป็นส่วนหนึ่ง
ในการบริหารจัดการองค์กร 
 การวาดฝัน (Dream) บุคลากรมีการเรียนรูจ้ากประสบการณด์ีๆ ของเพื่อนร่วมงาน เพื่อน ามาต่อยอดให้งานของตนเอง
ประสบผลส าเร็จ  
 การออกแบบ (Design)  
 จัดให้มีกิจกรรมแลกเปลี่ยนประสบการณ์ ความคิด และประเด็นส าคัญอื่นในการท างาน สอบถามถึงแนวทางการแก้ไข
ปัญหาที่เกิดขึ้นในประจ าวัน สอนเทคนิค แนะน าเคล็ดลับในการท างานด้านการบริการ รวมถึงประเด็นอื่นที่เกี่ยวข้องกับงานด้าน
บริการ 
 การด าเนินการ (Destiny) หัวหน้างานฝ่ายต่างๆ จัดประชุมวางแผน แนวทางในการในการจัดกิจกรรม  และมอบหมายฝ่าย 
IT จัดท ากลุ่ม Line ส าหรับบุคลากรสายสนับสนุน  เพื่อใช้ในการท ากิจกรรม  
 ผลที่คาดว่าจะได้รับ ช่วยให้บุคลากรเกิดสัมพันธภาพที่ดีต่อกัน  เกิดการพัฒนาทักษะในการท างาน ช่วยลดปัญหา
ข้อผิดพลาดในการท างาน 
 
สรุปผลการศึกษา 
  จากผลการศึกษาเพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวกหรือแนวทางในการพัฒนาทักษะด้านการบริการของบุคลากร  จึงมี
การจัดโครงการขึ้นมา  4 โครงการ  ดังนี้    1) พี่เล่า  น้องฟัง  2)  คนนี้  คนดี  ที่หน่ึง 3)บริการอย่าง Wow 4) ทอล์ก กะ เธอ  
ผลการด าเนินการ  4  โครงการสรุปได้  ดังนี้ 
         1. โครงการพี่เล่า  น้องฟัง จากการด าเนินการโครงการแล้ว พบว่า บุคลากรได้รับประสบการณ์  ความรู้  ของเพื่อน
ร่วมงาน  บุคลากรมีความรู้  ทักษะ  เพิ่มมากขึ้น  สามารถน ามาพัฒนางานที่ท าให้ประสบผลส าเร็จได้ สามารถตอบสนองแนวคิด
เกี่ยวกับสมรรถนะ (Competency) 3  ด้าน  คือ ความรู้ (Knowledge) ทักษะ (Skill) บทบาททางสังคม (Social Role)  และ
ตอบสนองแนวคิดเกี่ยวกับการบริการ (Service) 4  ด้านคือ ความเช่ือถือได้  (Reliability) ความสามารถของผู้ให้บริการ 
(Competence) การเข้าถึงบริการ (Access) การติดต่อสื่อสาร (Communication) 
 2.โครงการคนนี้  คนดี  ที่หนึ่ง จากการด าเนินการพบว่า  บุคลากรเกิดความสัมพันธภาพที่ดีระหว่างบุคลากรด้วยกัน  เกิด
การการพัฒนาทักษะในการปฏิบัติงาน และมีความภาคภูมิใจ  เพิ่มขวัญและก าลังใจในการปฏิบัติงาน ลดการขาดลามาสาย 
บุคลากรมีพฤติกรรมในการปฏิบัติงานที่ดีขึ้นสามารถตอบสนองแนวคิดเกี่ยวกับสมรรถนะ (Competency) 3  ด้าน  คือ ทักษะ 
(Skill) บทบาททางสังคม (Social Role) แรงจงูใจ (Motive) และตอบสนองแนวคิดเกี่ยวกับการบริการ (Service) 6  ด้านคือ การ
ตอบสนองความต้องการ (Responsiveness)ความสามารถของผู้ให้บริการ (Competence) การเข้าถึงบริการ (Access) 
อัธยาศัยไมตรี (Courtesy) การติดต่อสื่อสาร (Communication) ความซื่อสัตย์ (Credibility) 
 3. โครงการ บริการอย่าง Wow จากการด าเนินการโครงการพบว่า ช่วยให้บุคลากรได้รับความรู้  ทักษะในด้านการ
บริการที่ดี  ได้พัฒนาบุคลิกภาพและทัศนคติที่ดีโดยเฉพาะการมีจิตส านึกในการรักการให้บริการ บุคลากรมีพฤติกรรมที่เปลี่ยน
ในทางที่ดีขึ้นหลังจากได้เข้าร่วมอบรม  สามารถตอบสนองแนวคิดเกี่ยวกับสมรรถนะ (Competency) 3  ด้าน  คือ ความรู้ 
(Knowledge) ทักษะ (Skill) แรงจูงใจ/เจตนคติ (Motive/Attitude) และตอบสนองแนวคิดเกี่ยวกับการบริการ (Service) 4  
ด้านคือ ความสามารถของผู้ให้บริการ (Competence) อัธยาศัยไมตรี (Courtesy) การติดต่อสื่อสาร (Communication) 
เข้าใจลูกค้า (Understanding)  
 4. โครงการ  ทอล์ก กะ เธอ  จากการด าเนินโครงการพบว่า  บุคลากรเกิดการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ภายในองค์กร  มี
ความสัมพันธ์ที่ดีต่อกันมากขึ้น  มีการสื่อสารภายในองค์กรชัดเจนยิ่งขึ้น สามารถตอบสนองแนวคิดเกี่ยวกับสมรรถนะ 
(Competency) 3  ด้าน  คือ ความรู้ (Knowledge)ทักษะ (Skill) บทบาททางสังคม (Social Role) และตอบสนองแนวคิด
เกี่ยวกับการบริการ (Service) 3  ด้านคือ การตอบสนองความต้องการ (Responsiveness)  การเข้าถึงบริการ (Access) การ
ติดต่อสื่อสาร (Communication) 
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อภิปรายผลการศึกษา 
 จากผลการศึกษาแนวทางการพัฒนาทักษะด้านการบริการของบุคลากรสายสนับสนุนของคณะศึกษาศาสตร์  
มหาวิทยาลัยขอนแก่น โดยการใช้กระบวนการสุนทรียสาธก  ได้ออกแบบโครงการให้สัมพันธ์กับแนวคิดเกี่ยวกับสมรรถนะ 
(Competency) และแนวคิดเกี่ยวกับการบริการ (Service) สิ่งที่ค้นพบท่ีจะช่วยพัฒนาทักษะในการท างานของบุคลากร ที่ท า
ให้เกิดการเปลี่ยนแปลงคือบุคลากรมีความรู้ด้านการบริการ มีทักษะการให้บริการเพิ่มมากขึ้น มีเป้าหมายในการท างานด้าน
บริการที่ชัดเจน เกิดการท างานเป็นทีมมากขึ้น  และรู้สึกว่าตนเองมีส่วนร่วมในการพัฒนาองค์กรจากการทบทวนงานวิจัยที่
เกี่ยวข้องจากการใช้หลักสุนทรียสาธกเพื่อหาแนวทางในการพัฒนาทักษะด้านการบริการของบุคลากร  ซึ่งสอดคล้องกับผล
การศึกษาของ  นวพร  แสนศิลา  (2555) ที่ศึกษาเรื่อง  การพัฒนาองค์กรโดยใช้สุนทรียสาธก  : กรณีศึกษาด้านบุคลากรสาย
สนับสนุนคณะวิทยาศาสตร์  มหาวิทยาลัยขอนแก่น มีผลการศึกษาไปในทิศทางเดียวกัน  คือ  เกิดสัมพันธภาพที่ดีต่อกัน  เกิดการ
พัฒนาศักยภาพในการท างาน  ลดปัญหาข้อผิดพลาดในการท างาน  ท าให้ประหยัดเวลา  และลดความสิ้นเปลื้องด้านวัสดุอุปกรณ์
ด้านวัสดุในการใช้งาน  สามารถน าไปขยายผลต่อ  เพื่อให้ตรงกับความต้องการของบุคลากร  ทั้งในด้านการพัฒนาความรู้  
ทักษะ  ท าให้เกิดเป็นแรงจูงใจและทัศนคติในการท างานในเชิงบวก 
 
ข้อเสนอแนะ 
 จากการศึกษาแนวทางการพัฒนาทักษะด้านการบริการของบุคลากรสายสนับสนุนของคณะศึกษาศาสตร์  
มหาวิทยาลัยขอนแก่น ผู้ศึกษามีข้อเสนอแนะ ดังนี้   
 1. ในการสัมภาษณ์ผู้มีส่วนร่วมและกลุ่มตัวอย่าง ผู้สัมภาษณ์ต้องมีทักษะในการใช้ค าถามเชิงบวกในการค้นหา รวมทั้ง
ให้ความส าคัญกับสภาพแวดล้อมในระหว่างการสัมภาษณ์ และการสังเกต เพื่อท่ีจะได้รับข้อมูลที่เป็นประโยชน์ ครบถ้วน 
 2. ในการท างานด้านบริการ เพื่อให้สามารถเป็นต้นแบบในการท างานด้านการบริการที่เป็นเลิศ ต้องมีการจัดท า
โครงการเพิ่มเติมอย่างต่อเนื่องโดยน าผลจากการวิเคราะห์ปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น ที่ไม่ได้น ามาพิจารณา
จัดท าโครงการ หรือจากการค้นหาเพิ่มเติม 
 3. ระยะเวลาในการจัดท าโครงการ ควรมีการจัดระยะเวลาพอสมควร เนื่องจากการท างานท่ีมีศักยภาพ ต้องเกี่ยวข้อง
กับการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของบุคลากร 
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การศึกษาคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จและพนักงานที่พึงประสงค์ของกลุ่มธุรกิจ
อาหารแช่แข็ง ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนกลาง 

THE CHARACTERISTICS OF SUCCESSFUL ENTREPRENEURS AND DESIRABLE EMPLOYEES OF 
THE FROZEN FOOD BUSINESS IN THE CENTRAL NORTHEASTERN THAILAND 

 
ศศิธร ชารินทร์ 1 
อมรวรรณ รังกูล 2 

 
บทคัดย่อ 

การศึกษาคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จและพนักงานที่พึงประสงค์ของกลุ่มธุรกิจอาหารแช่
แข็งในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนกลาง มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาคุณลักษณะที่พึงประสงค์ของพนักงานที่ประสบ
ความส าเร็จและคุณลักษณะที่ส าคัญของผู้ประกอบการธุรกิจอาหารแช่แข็งที่เกี่ยวข้องกับเพศ อายุ ระดับการศึกษา ระยะเวลา
ที่ด าเนินธุรกิจ การศึกษาครั้งนี้ใช้การสุ่มตัวอย่างแบบสโนว์บอล เก็บข้อมูลโดยสัมภาษณ์เชิงลึกผู้ประกอบการที่ประสบ
ความส าเร็จ จ านวน 25 ราย และพนักงานที่พึงประสงค์ 25 ราย วิเคราะห์ผลโดยการฟังการสัมภาษณ์จากการถอดเทปด้วย
โปรแกรม  Atlas.ti  ซึ่งจะวิเคราะห์ในรูปแบบของความถี่ และร้อยละ ผลการศึกษาพบว่า 1) คุณลักษณะที่พึงประสงค์ของ
พนักงานที่ประสบความส าเร็จ 3 อันดับแรกคือ คุณลักษณะอุปนิสัย คุณลักษณะแรงขับดัน และคุณลักษณะแรงจูงใจ  2) 
ลักษณะที่ส าคัญของผู้ประกอบการพบว่า เพศชายให้ความส าคัญกับเปลี่ยนวิกฤติเป็นโอกาส ในขณะที่เพศหญิงให้ความส าคัญ
กับมีความรับผิดชอบงานท่ีท า ในช่วงอายุ 21- 30 ปี ให้ความส าคัญคุณลักษณะชอบพัฒนา ปรับปรุง เปลี่ยนแปลงและระดับ
การศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการที่มีการศึกษาไม่เกินระดับมัธยมให้ความส าคัญกับใฝ่เรียนรู้ ส่วนระยะเวลาด าเนินธุรกิจมาแล้ว 
10-20 ปี ให้ความส าคัญกับซื่อสัตย์ทั้งนี้ คุณลักษณะของพนักงานและคุณลักษณะของผู้ประกอบต่างก็มีคุณลักษณะที่
เหมือนกันคือ ความซื่อสัตย์  
ค าส าคัญ: ผู้ประกอบการ ความส าเร็จ คุณลักษณะ ธุรกิจอาหารแช่แข็ง 

 
Abstract 

The Characteristics of Successful Entrepreneurs and Desirable Employees of the Frozen Food 
Business In the Central Northeastern Thailand. The data was collected by using Snowball Sampling 
method with in-depth interview from 25 successful entrepreneurs and 25 desirable employees. The 
obtained data was analyzed by decoding the interview tapes using Atlas.ti software which provides data in 
frequency and percentage. The result shows that 1) the first three desirable qualities of employees are 
behavior, drive and motivation. 2) Important characteristics of entrepreneurs: It is found that males focus 
on being a capital city, while females pay more attention to their work during the age of 21-30 years, 
improving the change and education level. Education: Education does not exceed the middle level. Gives 
attention to learning. Business duration is 10-20 years, giving importance to honesty. From the results of 
the study, it was found that the characteristics of the employees and entrepreneurs had honesty as the 
common characteristic. 
Keywords: Entrepreneur,  Success,  Characteristic, Frozen food business 

                                                           
1 นักศึกษาวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น Sasithorn6230@gmail.com 
2 อาจารย์ วิทยาลัยบณัฑติศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 

366



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

บทน า  
ส าหรับกลุ่มของธุรกิจอาหารแช่แข็งในประเทศไทยเริม่มีมากข้ึน โดยเฉพาะแผนกของสินค้าด้านสนิค้าพร้อมปรุง เช่น 

ไก่แช่แข็งแปรรูป กุ้งแช่แข็ง รวมถึงอาหารทะเลแช่แข็ง จนกระทั่งมีการยอมรับให้อาหารแช่แข็งได้มีบทบาทในการใช้
ชีวิตประจ าวัน เนื่องจากเป็นอาหารแช่แข็งที่หารับประทานได้ง่าย เก็บไว้ได้นาน และคาดว่ากลุ่มธุรกิจอาหารต้องมีการ
เจริญเติบโตได้อีก โดยเฉพาะกลุ่มของคนวัยรุ่นวัยท างานหรือคนที่มีเวลาจ ากัดจนไม่มีเวลาที่จะเตรียมอาหาร ซึ่งการด าเนิน
ชีวิตของคนส่วนใหญ่ในปัจจุบันเปลี่ยนแปลงจากอดีตที่ผ่านมา อาหารส าเร็จรูปสามารถตอบสนองต่อวิถีคนรุ่นใหม่ได้เป็นอย่าง
ดี ซึ่งในภาคอีสานมีกลุ่มธุรกิจอาหารแช่แข็งที่ก าลังเป็นประเด็น เช่น การขยายสาขาเพิ่มหลายสาขาของมหาชัยกรุ๊ปท่ีจังหวัด
ขอนแก่น  โดยจะเน้นทางธุรกิจค้าส่งจ าหน่ายอาหารเพื่อน าไปปรุง อาทิ ไก่ หมู เนื้อ  อาหารทะเล ซึ่งก าลังขยายสาขาออกไป
ตามจังหวัดต่างๆในอีสานตอนกลาง เพื่อสนองความต้องการและรสนิยมของผู้บริโภค [1]  อย่างไรก็ตาม ตลาดของอาหารแช่
แข็งในประเทศไทยขยายตัวอย่างต่อเนื่องเฉลี่ยร้อยละ 9.8 ต่อปี โดยปี 2558 มีมูลค่า 15,700 ล้านบาท เพิ่มขึ้นจากปี 2554 ที่ 
10,800 ล้านบาท สาเหตุที่ท าให้ตลาด ขยายตัวได้ดีขึ้น เป็นผลมาจากเศรษฐกิจโลกฟื้นตัว [2] ทั้งนี้จ านวนผู้ประกอบการใน
ภาคอีสานในปี 2561 ถึงปี 2563 คาดว่าจะมีแนวโน้มเพิ่มขึ้นตามตลาดส่งออกจากเดิมปี 2558 ซึ่งได้เป็นตัวแทนประเทศ 12 
ราย เพื่อส่งออกอาหารแช่แข็งไปยังประเทศเพื่อนบ้าน และจ านวนพนักงานในกลุ่มธุรกิจนี้มีจ านวนมากกว่า 1,500 คน ส่วน
ใหญ่จะเป็นแรงงานต่างด้าวที่เข้ามาท างาน สิ่งหนึ่งที่ท าให้ธุรกิจอาหารแช่แข็งสามารถอยู่รอดได้นั้น โดยต้องมีพนักงานที่พึง
ประสงค์ซึ่งเป็นทรัพยากรมนุษย์ที่ส าคัญเพื่อท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จในที่สุด [3] 

ผู้ประกอบการเป็นผู้ที่จัดตั้งธุรกิจใหม่ โดยเผชิญกับความเสี่ยงและความไม่แน่นอนทางธุรกิจ เพื่อแสวงหาผลก าไร
และความเติบโต มุ่งหาความต้องการของตลาดเพื่อต้องสนองความต้องการในทางเศรษฐศาสตร์ เป็นผู้รวบรวมปัจจัยการผลิต 
ได้แก่ ที่ดิน แรงงาน และทุน มาผลิตเป็นสินค้าและบริการ ผู้ประกอบการเป็นหน่วยงาน บริษัท ห้างร้าน หรือเอกชนเพียงคน
เดียวก็ได้ ทั้งนี้ผู้ประกอบการต้องยอมรับความเสี่ยงท่ีเกิดขึ้นจากการผลิต และบริหารจัดการในกระบวนการผลิต ผลตอบแทน
ที่ได้คือ ก าไร หรือขาดทุนซึ่งผู้ประกอบการทุกคนต้องการเช่นเดียวกัน อย่างไรก็ตามเช่ือว่าผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จ
ได้นั้นต้องมีคุณลักษณะที่ติดตัวมาตั้งแต่เกิดและไม่สามารถเรียนรู้ได้ ยังถือว่าเป็นพรสวรรค์ส่วนบุคคล แต่ในปัจจุบันมีการ
ยอมรับว่าต้องมีการเรียนรู้และฝกึฝนจึงจะสรา้งลักษณะต่างๆขึ้นได้ ดังนั้นการศึกษาถึงคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ประสบ
ความส าเร็จจึงมีความส าคัญ เหมาะแก่การศึกษา เพื่อใช้เป็นแบบอย่างในการปฏิบัติวางแผนพัฒนาธุรกิจของตนเองและน าไป
ประยุกต์ใช้เกี่ยวกับอาหารแช่แข็ง ไปสู่ความประสบความส าเร็จต่อไป นอกจากนั้นการที่มีทรัพยากรมนุษย์ที่ส าคัญจะท าให้
ธุรกิจประสบความส าเร็จเช่นกัน 

จากข้อมูลดังกล่าวคุณลักษณะของผู้ประกอบการถือเป็นสิ่งส าคัญ เนื่องจากผู้ประกอบการแต่ละคนมีคุณลักษณะที่
เป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัวหรืออาจจะแตกต่างกันท่ีจะส่งผลให้ธุรกิจอาหารแช่แข็งประสบความส าเร็จได้ ผู้ศึกษาจึงมีความสนใจ
ศึกษาผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จ และการศึกษาถึงลักษณะของพนักงานที่พึงประสงค์ที่เป็นหนึ่งในองค์ประกอบ
ส าคัญ เนื่องจากพนักงานจะมีส่วนที่ท าให้ธุรกิจกลุ่มนี้ประสบความส าเร็จได้ อย่างไรก็ตามจะเป็นประโยชน์ในการท าธุรกิจของ
คนในกลุ่มธุรกิจนี้ได้มีความแข็งแรงมั่นคงยั่งยืนและมีความประสบความส าเร็จได้ 

  
วัตถุประสงค ์  

1. เพื่อศกึษาคุณลักษณะที่พึงประสงค์ของพนักงานของธุรกิจอาหารแช่แข็งที่ประสบความส าเร็จ 
2.   เพื่อศึกษาคุณลักษณะที่ส าคัญของผู้ประกอบการธุรกิจอาหารแช่แข็งที่เกี่ยวข้องเพศ  อายุ ระดับการศึกษา  

และระยะเวลาที่ด าเนินธุรกิจ  
 
วิธีด าเนินงาน    

ขั้นที่ 1 วิธีการด าเนินการศึกษาคุณลักษณะที่พึงประสงค์ของพนักงานของธุรกิจอาหารแช่แข็งที่ประสบความส าเร็จ 
 หลักเกณฑ์ในการคัดเลือกหลักเกณฑ์คัดเลือกคุณลักษณะที่พึงประสงค์ของพนักงานของธุรกิจอาหารแช่แข็งที่

ประสบความส าเร็จ คือ ให้ผู้ประกอบการของเจ้าของกิจการนั้นๆเลือกตัวแทนพนักงาน 
 การวิเคราะห์ข้อมูล  ตรวจสอบข้อมูลที่มีอยู่ จากน้ันน ามาวิเคราะห์จากการฟังบทสัมภาษณ์ แล้วน ามาจดบันทึกและ
รวบรวมเป็นประเด็นท่ีพบเห็น โดยฟังซ้ า ๆ หลาย ๆ รอบ ตั้งใจฟัง เพื่อได้รับข้อมูลที่ครบถ้วน และเป็นจริงที่สุด  

การเก็บข้อมูลจากการถอดเทปเสียงสัมภาษณ์ออกเป็นข้อมูลเชิงปริมาณเป็นจ านวนความถี่ โดยใช้การวิเคราะห์จะ
ยึดหลักทฤษฎีคุณลักษณะของแนวคิดของ เริงศักดิ์ ปานเจริญ [4]  และใช้ทฤษฎีนี้อ้างอิงพนักงานที่พึงประสงค์ทั้งหมด 18 
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การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

คุณลักษณะเป็นกรอบในการศึกษาครั้งนี้  หากมีคุณลักษณะที่นอกเหนือจากที่กล่าวมา จะท าการจดบันทึกเพิ่มเติมเพื่อค้นหา
คุณลักษณะของพนักงานที่พึงประสงค์ที่ถูกกล่าวถึงมากที่สุด น ามาวิเคราะห์โดยใช้โปรแกรม Atlas.ti เวอร์ช่ัน 8.0 ช่วยหา
ความถี่และค านวณเป็นร้อยละ โดยการนับนั้นจะใช้สัญลักษณ์แทน พร้อมอธิบายความหมาย 

ขั้นที่ 2 วิธีการด าเนินการศึกษาคุณลักษณะที่ส าคัญของผู้ประกอบการธุรกิจอาหารแช่แข็งที่เกี่ยวข้องเพศ   อายุ 
ระดับการศึกษา และระยะเวลาที่ด าเนินธุรกิจ 

หลักเกณฑ์ในการคัดเลือกคุณลักษณะที่ส าคัญของผู้ประกอบการธุรกิจอาหารแช่แข็งที่เกี่ยวข้อง เพศ  อายุ  ระดับ
การศึกษา และระยะเวลาที่ด าเนินธุรกิจ มีเกณฑ์ 4 ข้อ โดยอ้างอิงจาก อมรวรรณ และคณะ [5] ได้กล่าวว่า คุณสมบัติของ
ผู้ประกอบการ ที่จะศึกษามีดังนี้ 

1. เป็นผู้ก่อตั้งหรือสืบทอดธุรกิจ 
2. เป็นผู้ที่มีช่ือเสียงได้รับการยอมรับในวงการธุรกิจนั้นๆ 
3. เป็นผู้ประกอบการที่เปิดด าเนินการธุรกิจมาแล้วไม่ต่ ากว่า 10 ปี 
4. เป็นผู้ประกอบการที่ธุรกิจได้รับผลก าไรเพิ่มขึ้นติดต่อกัน 3 ป ี
การวิเคราะห์ข้อมูล ตรวจสอบข้อมูลที่มีอยู่ จากน้ันน ามาวิเคราะห์จากการฟังบทสัมภาษณ์ แล้วน ามาจดบันทึกและ 

รวบรวมเป็นประเด็นท่ีพบเห็น โดยฟังซ้ า ๆ หลาย ๆ รอบ ตั้งใจฟัง เพื่อได้รับข้อมูลที่ครบถ้วน และเป็นจริงที่สุด การเก็บข้อมูล
จากการถอดเทปเสียงสัมภาษณ์ออกเป็นข้อมูลเชิงปริมาณเป็นจ านวนความถี่ โดยใช้การวิเคราะห์จะยึดหลักทฤษฎีคุณลักษณะ
ของแนวคิดของ [4] เป็นกรอบในการศึกษาครั้งนี้  หากมีคุณลักษณะที่นอกเหนือจากที่กล่าวมา จะท าการจดบันทึกเพิ่มเติม
เพื่อค้นหาคุณลักษณะของพนักงานท่ีพึงประสงค์ที่ถูกกล่าวถึงมากที่สุด น ามาวิเคราะห์โดยใช้โปรแกรม Atlas.ti เวอร์ช่ัน 8.0
ช่วยหาความถี่และค านวณเป็นร้อยละ โดยการนับนั้นจะใช้สัญลักษณ์แทน พร้อมอธิบายความหมาย 

ขั้นที่ 3 การสรุปและการอภิปรายผลเมื่อค้นพบคุณลักษณะของผู้ประกอบการจะท าการสรุปผลจากนั้นอธิบายผล
การศึกษานี้ว่ามีความสอดคล้องหรือไม่สอดคล้องกับแนวคิด ทฤษฎี งานวิจัยและความคิดเห็นจากนักวิจัย 

 
ผลการวิจัย 

จากตารางที่ 1 จะเห็นได้ว่าผลการวิเคราะห์คุณลักษณะที่พึงประสงค์ของพนักงานในธุรกิจอาหารแช่แข็ง มีทั้งสิ้น 18 
คุณลักษณะ ซึ่งด้านที่มีความถี่มากที่สุด ได้แก่ คุณลักษณะอุปนิสัย (Trait) มีความถี่ คือ 35 ความถี่ คิดเป็นร้อยละ 20.46  
คุณลักษณะแรงขับดัน (Drive) มีความถี่ 30 ความถี่ คิดเป็นร้อยละ 17.54  และคุณลักษณะแรงจูงใจ (Motivation) มีความถี่ 
25 ความถี่ คิดเป็นร้อยละ 14.61 

จากตารางที่ 2 จะเห็นได้ว่าผลศึกษาคุณลักษณะที่ส าคัญของผู้ประกอบการธุรกิจอาหารแช่แข็งที่เกี่ยวข้อง เพศ  
อายุ ระดับการศึกษา และระยะเวลาที่ด าเนินธุรกิจ  

1. สรุปคุณลักษณะร่วมของผู้ประกอบการของกลุ่มธุรกิจอาหารแช่แข็งที่เป็นเพศหญิง ได้กล่าวถึงคุณลักษณะคือมี
ความรับผิดชอบงานท่ีท ามากท่ีสุดขณะที่ผู้ประกอบการที่เป็นเพศชาย ได้กล่าวถึง คุณลักษณะคือเปลี่ยนวิกฤติเป็นโอกาส 

2. สรุปผลของความสัมพันธ์ระหว่างคุณลักษณะร่วมของผู้ประกอบการของกลุ่มธุรกิจอาหารแช่แข็งเกี่ยวกับอายุ ไม่
ระบุอายุให้ความส าคัญคุณลักษณะความซื่อสัตย์ ช่วงอายุ 21- 30 ปีให้ความส าคัญกับคุณลักษณะชอบพัฒนา ปรับปรุง 
เปลี่ยนแปลง ช่วงอายุ 31-40 ปี ให้ความส าคัญกับคุณลักษณะให้ความส าคัญกับลูกค้าช่วงอายุ 40-50 ปี ให้ความส าคัญกับ
คุณลักษณะให้ความส าคัญกับลูกค้า ช่วงอายุ 51-60 ปี ให้ความส าคัญกับคุณลักษณะเปลี่ยนวิกฤติเป็นโอกาสช่วงอายุ 61-70 
ปี ให้ความส าคัญกับคุณลักษณะซื่อสตัย์ และช่วงอายุ 70ปี ขึ้นไปให้ความส าคัญคุณลักษณะชอบพัฒนา ปรับปรุง เปลี่ยนแปลง 

3. สรุปผลความสัมพันธ์ระหว่างคุณลักษณะร่วมของผู้ประกอบการของกลุ่มธุรกิจอาหารแช่แข็งเกี่ยวกับระดับ
การศึกษา ซึ่งผู้ประกอบการของกลุ่มธุรกิจอาหารแช่แข็งที่ไม่ระบุอายุให้ความส าคัญกับกล้าเสี่ยง / กล้าได้กล้าเสีย จบ
การศึกษาระดับประถมศึกษาให้ความส าคัญกับคุณลักษณะใฝ่เรียนรู้  จบการศึกษาระดับมัธยมต้นให้ความส าคัญกับ
คุณลักษณะใฝ่ เรียนรู้ จบการศึกษาระดับมัธยมตอนปลายให้ความส าคัญกับคุณลักษณะชอบพัฒนา จบการศึกษาระดับปวส.
ให้ความส าคัญคือใฝ่เรียนรู้ จบการศึกษาระดับปริญญาตรีให้ความส าคัญกับคุณลักษณะที่ส าคัญคือซื่อสัตย์ จบการศึกษาระดับ
ปริญญาโทให้ความส าคัญกับคุณลักษณะคืออดทน และจบการศึกษาระดับปริญญาเอกให้ความส าคัญกับคุณลักษณะส าคัญคือ
ซื่อสัตย์ 

4. สรุปผลความสัมพันธ์ระหว่างคุณลักษณะร่วมของผู้ประกอบการของกลุ่มธุรกิจอาหารแช่แข็งเกี่ยวกับระยะเวลา
ในการด าเนินระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจมาแล้ว 10-15 ปี ให้ความส าคัญกับคุณลักษณะคือซื่อสัตย์ ระยะเวลาในการด าเนิน
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ธุรกิจมาแล้ว 16-20 ปี ให้ความส าคัญกับคุณลักษณะคือให้ความส าคัญกับลูกค้า ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจมาแล้ว 21-25 
ปี ให้ความส าคัญกับคุณลักษณะคือการใฝ่เรียนรู้ / ชอบหาความรู้เพิ่มเติม ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจมาแล้ว 26-30 ปี ให้
ความส าคัญกับคุณลักษณะคือซื่อสตัย์ ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจมาแล้ว 31-35 ปี ให้ความส าคัญกับคุณลักษณะคือซื่อสัตย์ 
และระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจมาแล้ว 36 ปีขึ้นไป ให้ความส าคัญกับคุณลักษณะคือให้ความส าคัญใฝ่เรียนรู้ / ชอบหา
ความรู้เพิ่มเติมมากที่สุด 

 
สรุป  

การศึกษาคุณลักษณะของพนักงานที่พึงประสงค์ของธุรกิจอาหารแช่แข็งในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนกลาง 
สามารถเรียงความถี่จาก 3 ล าดับแรกได้ดังนี้ 

คุณลักษณะอุปนิสัย (Trait)  พนักงานที่พึงประสงค์ของธุรกิจอาหารแช่แข็งมักจะมีด้านคุณลักษณะส่วนบุคคล
เกี่ยวข้องกับ คุณลักษณะอุปนิสัยของพนักงานพฤติกรรมของพนักงานท่ีดีจะพาไปสู่เส้นชัยแห่งความส าเร็จ ความส าเร็จกว่าเรา
จะได้มาก็ข้ึนอยู่กับความดีที่เราท า เมื่อเรามีความรับผิดชอบ นิสัยดี เมื่อมีคนเห็น เขาจะยกย่องให้เราอยู่สูงกว่าพวกท่ีขี้เกียจใน
การท างาน การเป็นพนักงานที่ดีไม่ใช่เรื่องที่ท ายาก หากเราคิดจะมุ่งมั่นตั้งใจท างาน ความส าเร็จในการเลื่อนขั้น เงินเดือนเพิ่ม
ก็จะมีมาก คติประจ าใจของพนักงานท่านหนึ่งได้กล่าวว่า “ความส าเร็จไม่ได้ตกลงมาจากฟ้า แต่อยู่ที่การแสวงหาและอดทน
รอ” 

คุณลักษณะแรงขับดัน (Drive) พนักงานที่พึงประสงค์ของธุรกิจอาหารแช่แข็งมีด้านคุณลักษณะส่วนบุคคลเกี่ยวข้อง
กับ คุณลักษณะแรงผลักดันซึ่งเกิดภายในตัวบุคคล เป็นสภาพที่สืบเนื่องมาจากความต้องการทางกาย ท าให้บุคคลแสดง
พฤติกรรมออกมา จากที่กล่าวมาจะเห็นได้ว่า ความต้องการและแรงขับนั้น มักเกิดคู่กันเสมอ คือ เมื่อเกิดความต้องการแล้ว 
ความต้องการนั้นจะเป็นตัวผลักดันให้แสดงพฤติกรรม เรียกว่า แรงขับ ความต้องการและแรงขับ บางครั้งอาจใช้ในความหมาย
เดียวกัน โดยเฉพาะอย่างยิ่งในด้านความต้องการทางกายภาพ ซึ่งบางครั้งเรียกว่าแรงขับทางกายภาพ แต่บางครั้งก็ใช้ประเด็น
ที่ว่า แรงขับเป็นผลเนื่องมาจากความต้องการ 

คุณลักษณะแรงจูงใจ (Motivation) พนักงานที่พึงประสงค์ของธุรกิจอาหารแช่แข็งมีด้านคุณลักษณะส่วนบุคคล
เกี่ยวข้องกับ คุณลักษณะแรงจูงใจ ซึ่งพนักงานในธุรกิจนี้จะเน้นการจูงใจเป็นอันดับที่สาม  เช่น แรงจูงใจจากครอบครัว 
แรงจูงใจจากเจ้านาย เป็นต้น จึงเกิดคุณลักษณะของพนักงานท่ีพึงประสงค์ 

คุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จคุณลักษณะที่ส าคัญในธุรกิจอาหารแช่แข็ง ในเขตภา
ตะวันออกเฉียงเหนือตอนกลาง สามารถเรียงความถี่จากมากไปน้อยได้ ดังนี้  

ซื่อสัตย์ ผู้ประกอบการธุรกิจอาหารแช่แข็ง เขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ เน้นถึงการซื่อสัตย์ทั้งในการด าเนิน
ชีวิตประจ าวันและการด าเนินธุรกิจ ซึ่งสอดคล้องกับ [6] ได้กล่าวถึงคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จ ควรมี
ความซื่อสัตย์ทั้งต่อลูกค้า คู่ค้า พนักงาน และครอบครัวของตน ซึ่งผู้ประกอบการมหาชัยกรุ๊ปได้ให้ความส าคัญกับความซื่อสัตย์
เป็นอันดับแรก เช่นในการซื้อของมาขายจากมหาชัย เราต้องมีความซื่อสัตย์กับคู่ค้าในการจ่ายค่าของ ซึ่งในการท าธุรกิจจะให้
ความส าคัญกับความซื่อสัตย์เป็นอันดับต้น ๆ 

ใฝ่เรียนรู้ / ชอบหาความรู้เพิ่มเติม ผู้ประกอบการที่ให้ความส าคัญเป็นอันดับที่สองให้ความส าคัญกับเรื่องนี้ จะค้นหา
ความรู้เกี่ยวกับธุรกิจอาหารแช่แข็งอยู่เสมอ ซึ่งเป็นความรู้ที่ธุรกิจนี้ต้องทราบ เช่น ราคาสินค้า การส่งออก เป็นต้น ซึ่ง
ผู้ประกอบการธุรกิจอาหารแช่แข็ง เรียนต่อในระดับที่สูงขึ้นในการน าความรู้มาบริหารธุรกิจ จากการศึกษาจะเน้นการศึกษาหา
ความรู้เพิ่มเติมให้ธุรกิจอยู่รอดได้ 

ชอบพัฒนา ปรับปรุง เปลี่ยนแปลง ผู้ประกอบการในธุรกิจอาหารแช่แข็งในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนกลาง  
จะพัฒนา ปรับปรุง ในสิ่งที่กระท าในปัจจุบันให้ดียิ่งขึ้นไป ไม่ว่าจะเป็นเครื่องมือ อุปกรณ์ วิธีการ รวมถึงบุคลากร เพื่อเกิด
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ [5] ได้ศึกษาคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จ
จ านวน 200 ราย โดยให้ความส าคัญเป็นอันดับหนึ่ง พบว่าคุณลักษณะชอบพัฒนา ปรับปรุง และเปลี่ยนแปลง เป็นคุณลักษณะ
ทีค่้นพบในตัวผู้ประกอบการมากที่สุด 

ให้ความส าคัญกับลูกค้า ผู้ประกอบการในธุรกิจอาหารแช่แข็งในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนกลางจะเพ่งเล็งถึง
ความต้องการของลูกค้าเป็นหลัก และท าการสนองความต้องการนั้น ๆ ให้มากที่สุด เพื่อสร้างความประทับใจ และความพึง
พอใจให้แก่ลูกค้า ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ [5 ] ซึ่งห้องเย็นโอเล่ ให้ความส าคัญกับลูกค้า เนื่องจากธุรกิจอาหารแช่แข็งต้อง
ค านึงถึงความต้องการของลูกค้าเป็นหลัก ดังนั้นสิ่งที่ส าคัญก็คือลูกค้า 
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ข้อเสนอแนะ  
1. การศึกษาคุณลักษณะผู้ประกอบการแพนักงานด้วยวิธีการส้มภาษณ์ ควรระมัดระวังในการเตรียมบทสัมภาษณ์ให้

เป็นแนวทางเดียวกัน 
2. การเตรียมตัวผู้ท าการสัมภาษณ์เป็นสิ่งส าคัญและต้องมีการเตรียมพร้อมก่อนการสัมภาษณ์จริงในเรื่องของข้อมูลที่

ต้องการสัมภาษณ์และข้อมูลผู้ถูกสัมภาษณ์ 
3. ตรวจสอบคุณสมบัติผูถู้กสัมภาษณต์ามที่ก าหนดไว้เพื่อให้ไดม้าซึ่งข้อมูลที่สามารถน ามาใช้ได้จรงิและไม่เสยีเวลาเปลา่ 
4. การศึกษาครั้งต่อไปควรศึกษาไปในประเด็นอื่นเพื่อต่อยอดการศึกษานี้และเป็นประโยชน์กับผู้สนใจและสามารถ

น าไปใช้ได้จริง 
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ตารางที่ 1 ผลการวิเคราะห์คณุลกัษณะของพนักงานในธุรกิจอาหารแช่งแข็ง 

ด้าน ล าดับ องค์ประกอบ ความถี่ ร้อยละ 
ด้านคุณลักษณะส่วนบุคคล  1 อุปนิสัย (Trait)  35 20.46 

2 แรงขับดัน (Drive)   30 17.54 
3 แรงจูงใจ (Motivation)  25 14.61 
4 ปฏิกิริยา (Chemistry)   20 11.69 
5 การสื่อสาร (Communication)  15 8.77 
6 พลังงาน (Energy)  10 5.84 
7 ความตั้งใจแน่วแน่เดด็เดีย่ว 

(Determination)  
8 4.67 

8 หนักแน่น (Confidence)  7 4.09 
ด้านคุณลักษณะความรู้ความสารถในอาชีพการ
งาน 

9 วางใจได้ (Reliability)  5 2.92 

 10 การอุทิศตน (Dedication)  5 2.92 
11 ความซื่อตรง (Integrity)  3 1.75 
12 ความภูมิใจ (Pride)  2 1.16 
13 ความช านาญในการวิเคราะห์ (Analytical 

Skills)  
1 0.59 

14 มีทักษะในการฟัง (Listening Skills) 1 0.59 
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ตารางที่ 1 ผลการวิเคราะห์คณุลกัษณะของพนักงานในธุรกิจอาหารแช่งแข็ง (ต่อ) 
 

 
ตารางที่ 2 ตารางสรุปคณุลักษณะร่วมของผู้ประกอบการของกลุม่ธุรกิจอาหารแช่แข็งตามเพศ อายุ ระดับการศึกษาและ

ระยะเวลาในการด าเนินธรุกิจ 

 

ด้าน ล าดับ องค์ประกอบ ความถี่ ร้อยละ 
คุณลักษณะด้านธุรกิจ 15 ประสิทธิภาพ (Efficiency)  1 0.59 

16 ความรู้จักประหยดั (Economy) 1 0.59 
17 วิธีการด าเนินการ (Procedure)  1 0.59 
18 ผลก าไร (Profit) 1 0.59 

  รวม 171 100 

ที ่ ลักษณะ  
เพศ อาย ุ การศึกษา ระยะเวลาในการท า
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หญิง ชาย 21-

40 
41-
60 

>60 มัธยม 
& ต่ า
กว่า 

ป.
ตรี 

ป.
โท 

10-
20 ปี 

21-
30ปี 

>30
ปี 

1 ซื่อสัตย ์ 16.3 35.25 12.30 71 27 7.5 80 0.7 7.57 48 27 
2 ใฝ่เรียนรู้ / ชอบหา

ความรู้เพิ่มเติม 
23.1 25.9 34 7.89 64 65 - 8 12.6 9.30 - 

3 ชอบพัฒนา ปรับปรุง 
เปลี่ยนแปลง 

11.76 - 10.30 - 21.67 - - 1 15.5 4.5 - 

4 ให้ความส าคญักับ
ลูกค้า 

18.7 - 9.85 - 13.5 - - 7.5 26 7.75 - 

5 เปลี่ยนวิกฤตเิป็น
โอกาส 

4.88 - - -  - - 29.4 - - - 

6 อดทน - - - -  - - 29.6 - - - 
7 กล้าเสี่ยง / กล้าได้

กล้าเสีย 
- - - -  - - 1 - - - 

8 มั่นใจในตนเอง - - - -  - - 0.6 - - - 
9 มีความรับผิดชอบ

งานท่ีท า 
- - - -  - - - - - - 

10 มีวิสัยทัศน์ มอง
การณไ์กล 

- - - -  - - - - - - 
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แนวทางในการพัฒนาองค์กรสู่องค์กรแห่งการเรียนรู้เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานของบุคลากร 
กรณีศึกษา ห้างหุ้นส่วนจากัด ABC จังหวัด ขอนแก่น  

GUIDELINES FOR DEVELOPING THE ORGANIZATIONS TO LEARNING ORGANIZATION FOR 
INCREASING PERFORMANCE EFFICIENCY OF EMPLOYEES: CASE STUDY ABC LIMITED  

PARTNERSHIP KHON KAEN PROVINCE 
 

ศิริลักษณ์ เพียรศริ1ิ 
วิเชียร วรพุทธพร2  

 
บทคัดย่อ 

 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวกและความประทับใจ ในการปฏิบัติงานของบุคลากร 
ห้างหุ้นส่วนจ ากัด ABC จังหวัด ขอนแก่น และเพื่อจัดท าแนวทางการส่งเสริมห้างหุ้นส่วนจ ากัด ABC ให้เป็นองค์กรสู่องค์กร
แห่งการเรียนรู้ การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ ใช้การสัมภาษณ์บุคลากรจ านวน 20 คน เพื่อค้นหาปัจจัยจุดร่วม 
และจุดโดดเด่น โดยใช้กระบวนการสุนทรียสาธก จากผลการศึกษาพบปัจจัยจุดร่วมส าคัญของประสบการณ์เชิงบวกและความ
ประทับใจในการปฏิบัติงาน ได้แก่ 1) มีความรับผิดชอบต่องานที่ท าอย่างเต็มประสิทธิภาพ 2)เพื่อนร่วมงานให้ค าปรึกษาได้ 
ช่วยเหลือแลกเปลี่ยนความรู้ซึ่งกันและกันได้ 3) เพื่อนร่วมงานมีความเป็นกันเอง อัธยาศัยดี 4) การวางแผนการท างานมี
ทิศทางที่ชัดเจน 5) การได้ท างานที่ชอบ ท าให้สนุกไปกับงานและท างานได้ดีขึ้น 6) การรับฟังความคิดเห็นและแสดงความ
คิดเห็นร่วมกันเพื่อให้งานออกมาดีที่สุด และ 7) พัฒนาตัวเอง การเรียนรู้ด้วยตัวเอง ฝึกฝนให้เกิดความรู้ความช านาญ จากนั้น
วิเคราะห์ร่วมกับซออ่าร์ ทฤษฎีการจัดการความรู้ (Knowledge management) และทฤษฎีแห่งความสุข (PERMA Model) 
ท าให้ได้แนวทางในการพัฒนาองค์กรสู่องค์กรแห่งการเรียนรู้เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน จ านวน 3 โครงการ ได้แก่ 
โครงการที่ 1 Chill and Shared โครงการที่ 2 Like and Talk และโครงการที่ 3 Do and Done ซึ่งท าให้เกิดการเรียนรู้
แนวทางต่างๆ ในการท างานให้ดีขึ้น  
 
ค าส าคัญ: การพัฒนาองค์กร  องค์กรแห่งการเรียนรู้  ประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน กระบวนการสุนทรียสาธก 
 

Abstract 
The objectives of this research were to find positive experiences and impression on staff working 

performance of ABC Ltd., Part., in Khon Kaen province and to prepare the guidelines to promote ABC Ltd., 
Part., to be a learning organization. This qualitative study was carried out by interviewing 20 staff of ABC to 
find common and strong points according to Appreciative Inquiry methods. The study results showed that 
the strong factors of the positive experiences and impression on staff working performance included:  
1) employee accountability, 2 )reliable co-workers, 3 ) friendly colleagues, 4) clear working planning and 
direction, 5) love and enjoy the job, 6) listen to and share working opinions for the best possible results, 
and 7 )  self-development by learning and practicing to become an expert. Further analysis on SOAR, 
knowledge management and happy workplace theories.  The 3 projects as the guidelines to promote the 
workplace to learning organization that would enhance working efficiency: Project 1  Chill and Shared, 
Project 2 Like and Talk and Project 3 Do and Done which would result in learning more and working better. 

 
Keywords:  Organization Development, Learning Organization, Staff Working Performance,  Appreciative  
   Inquiry 
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บทน า  
 การเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นตลอดเวลาทั่วโลกทั้งทางด้าน เศรษฐกิจ การเมือง สังคม รวมถึงด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ
ต่างๆ ล้วนส่งผลต่อการด าเนินกิจการทั้งภายนอกและภายในองค์กร ท าให้หลายๆ องค์กรทั้งหน่วยงานรัฐบาล รัฐวิสาหกิจ 
หรือเอกชนต่างต้องปรับตัวให้เข้ากับสถานการณ์ เพื่อให้องค์กรสามารถอยู่รอดและตอบสนองความต้องการได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ นอกจากนั้นการพัฒนาบุคลากรภายในองค์กรเป็นสิ่งส าคัญไม่น้อยไม่กว่าผลก าไรขาดทุนเพราะบุคลากรใน
องค์กรนั้นเป็นแรงขับเคลื่อนหลักที่จะท าให้องค์ก็สามารถบรรลุวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้ได้ บุคลากรที่มีความรู้ ทักษะ 
ความสามารถ จะท าให้องค์กรด าเนินกิจการไปได้อยา่งมีประสิทธิภาพ [1, 2] ดังนั้น การพัฒนาบุคลากรจึงเปรียบดงัการพัฒนา
ต้นทุนในองค์กรอีกอย่างหนึ่ง หรือเรียกว่า ”ทุนมนุษย์” (Human Capital) เพราะคนมีความรู้ ทักษะ ความสามารถ ความ
เชี่ยวชาญ ความคิดสร้างสรรค ์ท่ีเกิดจากประสบการณข์องบุคคลนั้นๆ นั่นคือ  “ทุนความรู้” (Knowledge Capital) เพราะท า
ให้บุคคลนั้นสามารถสร้างมูลค่าให้แก่ตนเอง และองค์กรได้ [3] 
 องค์กรแห่งการเรียนรู้ (Learning Organization) เป็นอีกแนวทางหนึ่งที่หลายๆ องค์กรน ามาปรับใช้ เพื่อให้
บุคลากรในองค์กรสามารถน าความรู้ ทักษะ ความสามารถมาประยุกต์ใช้ให้เหมาะกับสถานการณ์ต่างๆ เนื่องจากสภาวะการ
เปลี่ยนแปลง การแข่งขันของเศรษฐกิจในปัจจุบันที่เกิดขึ้นอย่างรวดเร็ว โดยมุ่งพัฒนาการมีภาวะผู้น า (Leadership) ทั้งเป็น
การน าตนเอง เพื่อนร่วมงานหรือแม้กระทั้งการน าองค์กรให้สามารถบรรลุเป้าหมายได้ และการเรียนรู้ร่วมกันระหว่างคนใน
องค์กร (Team Learning) ท าให้เกิดการแลกเปลี่ยนความรู้ ทักษะ ความสามารถร่วมกัน ซึ่งส่งเสริมให้เกิดการสร้างสรรค์
นวัตกรรม (Innovation) ขึ้น [4, 5, 6] ซึ่งหากบุคลากรมีการเรียนรู้อย่างสม่ าเสมอแม้สถานการณ์จะเปลี่ยนไปแปลงไปอย่าง
รวดเร็วเพียงใดก็จะท าให้สามารถปรับตัวได้ทันกับเหตุการณ์ที่เกิดขึ้น น าไปสู่การพัฒนาองค์กรและขยายขีดความสามารถได้
อย่างต่อเนื่อง 
 ห้างหุ้นส่วนจ ากัด ABC จังหวัด ขอนแก่น เป็นบริษัทให้บริการทางด้านซอฟแวร์ และให้ค าปรึกษาทางด้าน
เทคโนโลยี ซึ่งมุ่งเน้นการคิดค้นนวัตกรรมใหม่ๆ (Innovation) นอกจากนั้นการเปลี่ยนแปลงทางด้านเทคโนโลยีเกิดขึ้นอย่าง
รวดเร็วส่งผลอย่างมากต่อธุรกิจการให้บริการด้านเทคโนโลยี หากองค์กรใดสามารถปรับตัวได้เร็ว หรือสามารถเป็นผู้น าด้าน
เทคโนโลยีใหม่ๆได้จะส่งผลให้องค์กรนั้นสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน และบุคลากรซึ่งเป็นส่วนส าคัญในการขับเคลื่อน
องค์กรก็ต้องเรียนรู้และปรับตัวอยู่ตลอดเวลาเช่นเดียวกัน ซึ่งการพัฒนาองค์กรเพื่อเป็นองค์กรแห่งการเรียนรู้นั้นเป็นสิ่งจ าเป็น
อย่างมาก เพื่อให้บุคลากรในองค์กรสามารถพัฒนาความรู้ ความสามรถ และศักยภาพในการแก้ปั ญหาของตนเองอย่าง
สม่ าเสมอ สามารถปรับตัวเพื่อท่ีจะรับมือการภาระงานท่ีเพิ่มขึ้น หรือ ยากมากขึ้นได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
  ด้วยเหตุนี้ผู้ศึกษาซึ่งเป็นบุคลากรขององค์กรจึงเห็นถึงความส าคัญของแนวคิดองค์กรแห่งการเรียนรู้  ซึ่งเป็นแนวคิด
ที่น่าสนใจ มีความเหมาะสมที่จะน าไปปรับใช้กับห้างหุ้นส่วนจ ากัด ABC จังหวัด ขอนแก่น ทั้งทางด้านของการพัฒนา บุคลากร 
การพัฒนาระบบการท างาน รวมไปถึงการพัฒนาองค์กรให้ดียิ่งขึ้น จึงน าสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI) มา
ประยุกต์ใช้ร่วมกับองค์การแห่งการเรียนรู้ เนื่องจากเป็นทฤษฎีเพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวก สิ่งดีๆ  และความประทับใจ 
ในการปฏิบัติงานเพื่อมาขยายผลในการศึกษาการพัฒนาองค์กร ผู้ศึกษาจึงมีความต้องการที่จะค้นหาแนวทางในการพัฒนา
องค์กรสู่องค์กรแห่งการเรียนรู้เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการท างานของบุคลากร ซึ่งจะส่งผลต่อการเติบโตขององค์กรท าให้องค์กร
เติบโตอย่างยั่งยืน 
 
วัตถุประสงค ์ 
 1) เพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวกและความประทับใจ ในการปฏิบัติงานขอบุคลากร ห้ างหุ้นส่วนจ ากัด ABC 
จังหวัดขอนแก่น 
 2) เพื่อจัดท าแนวทางการส่งเสริมห้างหุ้นส่วนจ ากัด ABC ให้เป็นองค์กรสู่องค์กรแห่งการเรียนรู้ 
 
วิธีด าเนินงาน    
  การศึกษาใช้กระบวนการสุนทรียสาธกเพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวกและความประทับใจ ในการปฏิบัติงานขอ
บุคลากร ห้างหุ้นส่วนจ ากัด ABC จังหวัดขอนแก่น โดยน าข้อมูลจากการสัมภาษณ์มาวิเคราะห์หาปัจจัยจุดร่วมจุดโดดเด่น เพื่อ
น าปัจจัยดังกล่าวมาพิจารณาร่วมกับจุดแข็งและโอกาสของทางร้านน้ าเต้าหู้ ABC เป็นขั้นตอน การค้นหา (Discovery) การ
วาดฝัน (Dream) การออกแบบ (Design) และการลงมือท า (Destiny) [7] ดังต่อไปนี้ 
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 1. การค้นหาประสบการณ์เชิงบวกและความประทับใจ ในการปฏิบัติงานขอบุคลากร ห้างหุ้นส่วนจ ากัด ABC 
จังหวัดขอนแก่น 
  ขั้นตอนที่ 1 การค้นหา (Discovery)  
  การด าเนินการศึกษาโดยใช้สุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI) เป็นหลักในการค้นหาผ่านการตั้งค าถาม
เพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวกและความประทับใจ ในการปฏิบัติงานขอบุคลากร ห้างหุ้นส่วนจ ากัด ABC จังหวัดขอนแก่น  
โดยการสัมภาษณ์บุคลากรระดับปฏิบัติงานห้างหุ้นส่วนจ ากัด ABC จังหวัด ขอนแก่น  จ านวน 20 คน โดยใช้เครื่องมือแบบ
สัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง (Semi - structure interview) ในการเก็บรวบรวมข้อมูล เพื่อวิเคราะห์หาจุดร่วมและจุดโดดเด่นของ
สิ่งที่ค้นพบ มาวิเคราะห์ตามหลักซออาร์ (SOAR Analysis)  เพื่อค้นหาจุดแข็งที่มีในองค์กร โอกาสที่จะน าไปขยายผลใช้ในการ
วางแผนการเพิ่มประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานของบุคลากรจากประสบการณ์เชิงบวก ร่วมกับทฤษฎีการจัดการความรู้ 
(Knowledge management) และทฤษฎีแห่งความสุข (PERMA Model) [8] 
 2. การจัดท าแนวทางการส่งเสริมห้างหุ้นส่วนจ ากัด ABC ให้เป็นองค์กรสู่องค์กรแห่งการเรียนรู ้
  วัตถุประสงค์การศึกษานี้ด าเนินการศึกษาตามกระบวนการสุนทรียสาธกขั้นตอนที่ 2-4 ดังนี ้
  ขั้นตอนที่ 2 การวาดฝัน (Dream)  
  การวาดฝัน (Dream) หลังจากที่ได้ค้นพบประสบการณ์เชิงบวก น าปัจจัยที่เป็นจุดรวม ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น 
จะน ามาไปขยายผลจากสิ่งที่ค้นพบเพื่อน าไปวาดฝันนั้นต้องสามารถปฏิบัติได้จริง เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานของ
บุคลากร 
  ขั้นตอนที่ 3 การออกแบบ (Design)  
  การออกแบบเป็นขั้นตอนการลงมือท า เพื่อให้สิ่งที่เราวาดฝันไว้ให้เป็นจริง โดยผู้ศึกษาท าการวิเคราะห์ชออาร์ 
(S0AR Analysis) ซึ่งพิจารณาจากจุดแข็งและโอกาสที่ได้จากการวิเคราะห์ในขั้นตอนการค้นหาและการวาดฝัน ร่วมกับการ
ออกแบบโครงการเพิ่มประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานของบุคลากร ที่ได้จากกระบวนการสัมภาษณ์ให้สอดคล้องตาม
องค์ประกอบของกระบวนการเรียนรู้ เพื่อให้เกิดองค์กรแห่งการเรียนรู้ 
  ขั้นตอนที่ 4 การลงมือท า (Destiny)  
  หลังจากท าการออกแบบ (Design) โครงการที่ที่จะน าไปเพิ่มประสิทธิภาพในปฏิบัติงานของบุคลากรแล้ว  
ผู้ศึกษาจะน าแผนโครงการต่างๆ ที่ได้ออกแบบไว้ ไปเสนอต่อผู้จัดการห้างหุ้นส่วนจ ากัด ABC เพื่อน าไปปฏิบัติ รวมทั้งติดตาม
ผลและประเมินผลการด าเนินโครงการที่เกิดขึ้นหลังจากท าการลงมือท า (Destiny) ว่าท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงอย่างไรบ้าง 
โดยท าการวัดผลโครงการตามทฤษฎีของเคิร์กแพททริค (Kirkpatrick) 4 ข้ัน [9] คือ 
  ขั้นที่ 1 การประเมินปฏิกิริยาตอบสนอง (Reaction Evaluation) โดยสังเกตจากการตอบสนองต่อโครงการของ
บุคลากรในองค์กรว่ามีความสนใจหรือไม่อย่างไร 
  ขั้นที่ 2 การประเมินการเรียนรู้ (Learning Evaluation) โดยพิจารณาจากพฤติกรรมการเรียนรู้ของบุคลากรใน
องค์กรว่าได้รับความรู้ เกิดความเข้าใจ และมีทักษะอะไรบ้างท่ีเปลี่ยนแปลงไป 
  ขั้นที่ 3 การประเมินพฤติกรรม (Behavior Evaluation) โดยพิจารณาจากพฤติกรรมการท างานของบุคลากรใน
องค์กรได้มีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมไปในทางที่สอดคล้องกับสิ่งท่ีวาดฝัน หรือไม่อย่างไร 
  ขั้นที่ 4 การประเมินผลลัพธ์ (Result Evaluation) โดยพิจารณาจากผลลัพธ์ที่ต้องการว่าหลังจากปฏิบัติตาม
โครงการเพิ่มประสิทธิภาพการท างานแล้วสามารถท าให้เกิดผลลัพธ์ที่ต้องการได้หรือไม่ 
 
ผลการวิจัย 
 1. ผลการค้นหาประสบการณ์เชิงบวกและความประทับใจ ในการปฏิบัติงานขอบุคลากร ห้างหุ้นส่วนจ ากัด 
ABC จังหวัด ขอนแก่น 
  การสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง ทั้งหมด 20 คนประกอบไปด้วย พนักงานฝ่ายออกแบบกราฟฟิค จ านวน 4 คน  
พนักงานฝ่ายคอนเทนต์ จ านวน 4 คนพนักงานฝ่ายพัฒนาโปรแกรมจ านวน 10 คน พนักงานฝ่ายบุคลากร 1 คนพนักงานฝ่าย
บัญชี 1 คน พบว่าประสบการณ์เชิงบวก สิ่งดีๆ และความประทับใจในการปฏิบัติงานของบุคลากร พบว่า 
  ปัจจัยที่ เป็นจุดร่วม (Convergences) คือ รับผิดชอบต่องานที่ได้รับ ขยัน ท าหน้าที่ของตัวเองอย่างเต็ม
ประสิทธิภาพ เพื่อนร่วมงาน สามารถให้ค าปรึกษาได้ สามารถแลกเปลี่ยนความรู้ซึ่งกัน ช่วยเหลือซึ่งกันและกัน เพื่อนร่วมงาน
สามารถพูดคุยกันได้ง่าย มีความเป็นกันเอง อัธยาศัยดีการวางแผนการท างาน วางโครงสร้างงาน ล าดับความส าคัญ เพื่อให้เห็น
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ว่างานจะมีทิศทางไปทางไหน ให้ง่ายต่อการท างาน การได้ท างานที่ชอบ จะท าให้เกิดความสนุกไปกับงาน การรับฟังความ
คิดเห็นและ แสดงความคิดเห็นร่วมกันนั้นส าคัญรวมถึงพัฒนาตัวเอง การเรียนรู้ด้วยตัวเอง ฝึกฝนให้เกิดความรู้ความช านาญ 
บรรยากาศการท างานท่ีสบายๆ ไม่เครียด ไม่กดดันจะช่วยส่งเสริมการท างานให้มีประสิทธิภาพ ให้ความส าคัญกับความถูกต้อง 
รายละเอียดของงาน และคุณภาพของงาน ภูมิใจท่ีได้ใช้ความรู้ความสามารถท่ีมีอยู่ให้เป็นประโยชน์ การสื่อสารที่ชัดเจนช่วยให้
เกิดความเข้าใจที่ถูกต้องและตรงประเด็น การท างานร่วมกับผู้อื่นต้องเอาใจเขามาใส่ใจเรา ความตรงต่อเวลา การมีอิสระใน
การท างานอย่างเต็มที่ ไม่กดดันกัน ความท้าทายในการท างานใหม่ๆ การท างานร่วมกันเป็นทีม ช่วยให้งานมีประสิทธิภาพและ
และท างานได้เร็วข้ึน 
  ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น (Divergences) คือ การได้ท างานอยู่ใกล้บ้าน เพราะจะได้ดูแลพ่อแม่ ผู้บริหารต้องสร้าง
มีวิสัยทัศน์ท่ีชัดเจน เพื่อให้บุคลากรมีเป้าหมายเดียวกัน สังเกตคนท่ีเก่งเขาท ายังไงท าตามเขาเพื่อท่ีตัวเองจะได้เก่ง ใช้คนให้ถูก
กับงาน เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพมากข้ึน องค์กรสนับสนุนการเพิ่มศักยภาพของพนักงาน ทักษะด้านภาษาจะช่วยให้ท างานได้มี
ประสิทธิภาพมากข้ึน มีทักษะด้านการแก้ปัญหาเฉพาะด้าน มีไหวพริบ มีความยืดหยุ่นเรื่องเวลาการท างาน การมีสมาธิในการ
ท างานจะช่วยให้การท างานดีขึ้น ศึกษาและสังเกตงานของคนอ่ืนท่ีประสบความส าเร็จเพื่อน ามาประยุกต์ใช้ การแบ่งงาน การ
แจกแจงงานที่ชัดเจนจะช่วยให้การท างานประสบความส าเร็จ ความสื่อสัตย์ มีวินัย เคารพกฎระเบียบ ท าให้รู้สึกสบายใจใน
การท างาน งานที่ได้รับค าชม ท าให้มีก าลังใจในการท างาน สร้างแรงบันดาลใจในการท างานให้แก่ตัวเองและเพื่อนร่วมงาน 
ผลักดันซึ่งกันและกัน มีความสุขกับงานท่ีท าอยู่ มีความพร้อมที่จะท างาน 
  จากการวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) พบว่า องค์กรมีจุดแข็ง (Strengths) คือ พนักงานมีทัศนคติที่ดีใน
การท างานร่วมกัน ช่วยเหลือซึ่งกันและกัน นอกจากนั้นยังให้ความส าคัญกับการรับฟังความคิดเห็นและการแสดงความคิดเห็น
เพื่อให้งานมีคุณภาพเสมอ และพบโอกาส (Opportunities) ที่จะอ านวยให้เกิดการเพิ่มประสิทธิภาพในการท างาน คือ 
บรรยากาศที่เป็นกันเอง ให้อิสระในการท างาน บุคลากรพร้อมที่จะพัฒนาตัวเองอยู่เสมอ และองค์กรก็พร้อมที่จะสนับสนุน
บุคลากรในการพัฒนาศักยภาพของบุคลากร 
  จากจุดแข็งและโอกาสที่ค้นพบท าให้เกิดแรงบันดาลใจ (Aspirations) ที่อยากจะเห็นบุคลากรในองค์กรมี
ความสุขกับการท างานให้บรรลุวัตถุประสงค์ที่ตั้งใจ นอกจากนั้นต้องการที่จะเห็นบุคลากรมีความรู้ ความเช่ียวชาญ มีประ
การณ์มี ทัศนคติที่ดีในการท างาน มีการส่งเสริมให้เกิดการเป็นองค์กรแห่งการเรียนรู้ และคาดหวังผลลัพธ์ (Results) ที่จะ
เกิดขึ้นคือพนักงานมีศักยภาพในการปฏิบัติงานเพิ่มขึ้นจากการประเมินผลการปฏิบัตงิานร้อยละ 10 จากการประเมินครั้งล่าสดุ 
 2. แนวทางการส่งเสริมห้างหุ้นส่วนจ ากัด ABC ให้เป็นองค์กรสู่องค์กรแห่งการเรียนรู้ 
  การหาแนวทางและออกแบบโครงการเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการปฏิบัติงานของบุคลากรตามขั้นตอนของสุนทรีย
สาธก ผู้ศึกษาได้น าประสบการณ์เชิงบวกที่คนพบ ปัจจัยท่ีเป็นจุดร่วม ปัจจัยท่ีเป็นจุดโดดเด่น และการวิเคราะห์ซออาร์ มาเป็น
แนวทางการออกแบบโครงการ โดยผู้ศึกษามุ่งเน้นการสร้างโครงการที่สามารถพัฒนาไปสู่องค์กรแห่งการเรียนรู้  ซึ่งมุ่นเน้น
องค์ประกอบ 5 ประการ คือ ความรอบรู้เชี่ยวชาญเฉพาะบุคคล (Personal mastery) รูปแบบทางความคิดและมุมมองที่เปิด
กว้าง (Mental models) การสร้างและมีวิสัยทัศน์ร่วมกัน (Shared vision) การเรียนรู้ของทีม (Team learning) และการคิด
อย่างเป็นระบบ (Systems thinking) จ านวน 3 โครงการ ดังน้ี 
  โครงการที่ 1 chill and shared ได้น าเอาจุดร่วมและจุดโดดเด่น จุดแข็งและโอกาสที่ค้นพบมาออกแบบ
โครงการซึ่งสอดคล้องกับองค์ประกอบในการสร้างองค์กรแห่งการเรียนรู้ คือ รูปแบบทางความคิดและมุมมองที่เปิดกว้าง 
(Mental models) การสร้างและมีวิสัยทัศน์ร่วมกัน (Shared vision) 
  โครงการที่ 2 Like and talk ได้น าเอาจุดร่วมและจุดโดดเด่น จุดแข็งและโอกาสที่ค้นพบมาออกแบบโครงการ 
ซึ่งสอดคล้องกับองค์ประกอบในการสร้างองค์กรแห่งการเรียนรู้ คือ ความรอบรู้เช่ียวชาญเฉพาะบุคคล (Personal mastery) 
การสร้างและมีวิสัยทัศน์ร่วมกัน (Shared vision) การเรียนรู้ของทีม (Team learning) 
   โครงการที่ 3 Do and Done ได้น าเอาจุดร่วมและจุดโดดเด่น จุดแข็งและโอกาสที่ค้นพบมาออกแบบโครงการ
ซึ่งสอดคล้องกับองค์ประกอบในการสร้างองค์กรแห่งการเรียนรู้ คือ ความรอบรู้เช่ียวชาญเฉพาะบุคคล (Personal mastery) 
การคิดอย่างเป็นระบบ (Systems thinking) 
  จากการออกแบบและด าเนินโครงการทั้ง 3 โครงการ โดยมีความสัมพันธ์กับกระบวนการการส่งเสริมองค์กรแห่ง
การเรียนรู้ ซึ่งมุ่นเน้นองค์ประกอบ 5 ประการ ของการสร้างองค์กรแห่งการเรียนรู้ (ดังตารางที่ 1)   
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  เมื่อท าการการออกแบบโครงการแล้วน าไปวางแผน (Plan) แล้วท าการปฏิบัติตามแผน (Do) แล้วท าการ
ตรวจสอบ (Check) สามารถเพิ่มประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานของบุคลากรได้หรือไม่ เพื่อน าไปท าการปรับปรุงการ
ด าเนินการอย่างเหมาะสม (Act) ตามวงจรเดมมิ่ง (Deming Cycle)  
 
สรุป 

จากการศึกษาปัจจัยจุดร่วมส าคัญของประสบการณ์เชิงบวกและความประทับใจในการปฏิบัติงาน ได้แก่ 1) มีความ
รับผิดชอบต่องานที่ท าอย่างเต็มประสิทธิภาพ 2)เพื่อนร่วมงานให้ค าปรึกษาได้ ช่วยเหลือแลกเปลี่ยนความรู้ซึ่งกันและกันได้  
3) เพื่อนร่วมงานมีความเป็นกันเอง อัธยาศัยดี 4) การวางแผนการท างานมีทิศทางที่ชัดเจน 5) การได้ท างานท่ีชอบ ท าให้สนุก
ไปกับงานและท างานได้ดีขึ้น 6) การรับฟังความคิดเห็นและแสดงความคิดเห็นร่วมกันเพ่ือให้งานออกมาดีที่สุด และ 7) พัฒนา
ตัวเอง การเรียนรู้ด้วยตัวเอง ฝึกฝนให้เกิดความรู้ความช านาญ จากนั้นวิเคราะห์ร่วมกับซออ่าร์ ทฤษฎีการจัดการความรู้ 
(Knowledge management) และทฤษฎีแห่งความสุข (PERMA Model) ท าให้ได้แนวทางในการพัฒนาองค์กรสู่องค์กรแห่ง
การเรียนรู้เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน จ านวน 3 โครงการ ได้แก่ โครงการที่ 1 Chill and Shared โครงการที่ 2 
Like and Talk และโครงการที่ 3 Do and Done (ตารางที่ 2) จากการน าโครงการมาด าเนินการ และติดตามผลจนถึง
ปัจจุบัน สามารถประเมินผลและสรุปผล  ได้ดังนี้ 

โครงการที่ 1 chill and shared จากการด าเนินโครงการพบว่าบุคลากรให้ความสนใจต่อกิจกรรม เกิดการพูดคุยต่อ
ยอดเพิ่มเติมจากหัวข้อการประชุมในวันเดียวกันนั้น บุคลากรในองค์กรเกิดการพูดคุยแลกเปลี่ยนประสบการณ์ มีการพูดถึง
ปัญหาที่พบเจอในการท างานและเกิดการแสดงความคิดเห็นในเชิงบวกเพื่อแนะน าแนวทางการแก้ปัญหา ที่เคยท าแล้วประสบ
ความส าเร็จ บุคลากรมีความกล้าแสดงความคิดเห็นเสนอและและพูดคุยกันมากข้ึน มีความผ่อนคลายและเป็นตัวของตัวเอง
มากขึ้นท าให้บุคลากรมีแนวที่ตั้งใจท างานมากขึ้น มีความสุขกับการท างานมากขึ้น เกิดการท างานอย่างมีประสิทธิภพ 

โครงการที่ 2 Do and Done จากการด าเนินโครงการพบว่า บุคลากรสนใจในโครงการนี้น้อย เนื่องจากมองว่าเป็น
การเพิ่มภาระงานท่ีท าอยู่ ภายหลังให้ความร่วมมือในการบันทึกงานท่ีท า สร้างความเข้าใจในงานท่ีท ามากขึ้น สามารถกลับมา
ตรวจสอบได้ว่ามีงานอะไรที่เสร็จแล้ว และมีงานอะไรทียังไม่เสร็จ 

นอกจากนั้นยังเกิดการเรียนรู้แนวทางต่างๆในการท างาน มีความละเอียดรอบครอบในงานมากขึ้น นอกจากนั้น
บุคลากรมีความสามารถในการล าดับความส าคัญของงานได้ดีขึ้น ช่วยให้สามารถท างานได้อย่างใประสิทธิภาพ ซึ่งหลังครบ
ก าหนด 6 เดือนแนวโน้มในการพัฒนาประสิทธิภาพในการท างานจะเพิ่มขึ้นตามล าดับ ซึ่งมีความเป็นไปได้ที่ผลจากการ
ประเมินผลการปฏิบัติงานร้อยละ 10 จากการประเมินครั้งล่าสุด ด้วยแบบประเมินประจ าปีของห้างหุ้นส่วนจ ากัด ABC 
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ตารางที่ 1 ความสัมพันธ์ของโครางการและการสร้างองค์กรแห่งการเรียนรู้ 
 

ล าดับที ่ ช่ือโครงการ การสร้างองค์กรแห่งการเรียนรู ้
1 chill and shared รูปแบบทางความคิดและมุมมองทีเ่ปิดกว้าง (Mental models), 

การสร้างและมีวิสัยทัศนร์่วมกัน (Shared vision)  
2 Like and talk ความรอบรูเ้ชี่ยวชาญเฉพาะบคุคล (Personal mastery),การสร้าง

และมีวสิัยทัศน์ร่วมกัน (Shared vision) ,การเรียนรู้ของทีม (Team 
learning) 

3 Do and Done ความรอบรูเ้ชี่ยวชาญเฉพาะบคุคล (Personal mastery), การคิด
อย่างเป็นระบบ (Systems thinking) 

 
ตารางที่ 2 ระยะเวลาและงบประมาณที่ใช้ในการด าเนินงาน 
 

ล าดับ
ที ่

ชื่อโครงการ ระยะเวลา งบประมาณ (บาท/เดือน) 

1 chill and shared 6 เดือน เริ่มตั้งแต่วันท่ี 1 กรกฎาคม 
2562 เป็นต้นไป 

4,000 

2 Like and talk 6 เดือนเริ่มตั้งแต่วันท่ี 1 สิงหาคม 2562 
เป็นต้นไป 

10,000 

3 Do and Done 6 เดือนเริ่มตั้งแต่วันท่ี 1 กรกฎาคม 
2562 เป็นต้นไป 

0 

รวมงมประมาณทั้งหมดต่อเดือน 14,000 
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แนวทางการสร้างความสุขในการปฏิบัติงานโดยใช้กระบวนการสุนทรียสาธกของเจ้าหน้าที่ธุรกิจสัมพันธ์ 
กรณีศึกษา ทีม SME สี่แยกมะลิวัลย์ ธนาคารเอบีซี จ ากัด (มหาชน) 

GUIDELINES FOR CREATING HAPPINESS WORKPLACE BY USING APPRECIATIVE INQUIRY 
PROCESS OF SMALL BUSINESS RELATIONSHIP OFFICERS, CASE STUDY: SI YAK MALIWAN  

ABC BANK PUBLIC LIMITED COMPANY 
 

ศิวะพร ภูมิคอนสาร1 
อัจฉริยะ อุปการกลุ2  

 
บทคัดย่อ 

การศึกษานี้มวีัตถุประสงค์เพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวกหรือสิ่งท่ีประทับใจของเจ้าหน้าท่ีธุรกิจสัมพันธ์ ทีม SME สี่
แยกมะลิวัลย์ ธนาคารเอบีซี จ ากัด (มหาชน) ที่ท าให้เกิดความสุขในการปฏิบัติงาน และเพื่อหาแนวทางในการสร้างความสุข
ให้กับเจ้าหน้าที่ธุรกิจสัมพันธ์ ทีม SME สี่แยกมะลิวัลย์ ธนาคารเอบีซี จ ากัด (มหาชน) รูปแบบการศึกษาเป็นการศึกษาเชิง
คุณภาพ โดยท าการสัมภาษณ์เจ้าหน้าท่ีธุรกิจสัมพันธ์ จ านวน 20 คน โดยใช้กระบวนการสุนทรียสาธกร่วมกับการวิเคราะห์ซอ
อาร์ และองค์กรแห่งความสุข 8 ประการ จากผลการศึกษาพบจุดร่วมส าคัญที่ท าให้พนักงานมีความสุขในการท างาน ได้แก่ 
ความสัมพันธ์อันดีระหว่างเพื่อนร่วมงาน การมีเพื่อนร่วมงานดี การท างานร่วมกันเป็นทีม การมีบรรยากาศที่ดีในการท างาน 
การมีหัวหน้างานดี การจัดกิจกรรมสันทนาการเพื่อสานสัมพันธ์ภายในทีม และได้เสนอแนวทางการสร้างความสุขในการ
ปฏิบัติงาน จ านวน 6 โครงการ ได้แก่  1) โครงการทริปกระชับความสัมพันธ์ 2) โครงการ Sports Challenge 3) โครงการ 
We Are SMEs Family  4) โครงการออมปันใจ เดือนละ 100 บาท  5) โครงการโรงทานสามัคคี จิตอาสา ร่วมใจ 6) โครงการ
ทีแ่บ่งปันความรู้ สู่ความก้าวหน้า 
ค าส าคัญ: สุนทรียสาธก  ซออาร์  องค์กรแห่งความสุข  ความสุข 8 ประการ 

 
Abstract 

 
The purposes of this study were to ascertain positive experiences or impressions which lead to 

happiness at work among the relationship officers that is the SME team, at ABC bank and to develop a 
method to bring happiness to the team. This study adopted a qualitative research method by 
interviewing 20 relationship officers. The data were analyzed by using Appreciative Inquiry model, 
together with SOAR analysis, and Happy Workplace model. It was found that the essential common aims 
that elated employees at work were harmonious working relationship with colleagues, good colleagues, 
effective teamwork, pleasant work atmosphere, professional managers, and recreation activities within the 
team. The researcher  proposed six projects to achieve happiness at work as follows: 1) A maintaining 
relationship trip, 2) Competitive sports programs, 3) The We Are SMEs Family activity, 4) The Saving for 
Giving campaign or in Thai “Aom Pun Jai”, 5) A temporary almshouse and volunteers, 6) The Knowledge 
Sharing for Further Development. 
Keywords: Appreciative Inquiry, SOAR analysis, Happy Workplace, Happy 8 
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บทน า  
ทรัพยากรมนุษย์นับเป็นทรัพยากรที่มีความส าคัญมากที่สุดในองค์กร เนื่องจากคนเป็นผู้ใช้และจัดการทรัพยากร

ต่างๆ ขององค์กร เป็นผู้ที่ขับเคลื่อนองค์กรให้เป็นไปตามทิศทางหรือกลยุทธ์องค์กรที่ก าหนด จนองค์กรประสบผลส าเร็จ 
พนักงานเป็นผู้คิด ผู้จัดการทั้งสิ้น [1] ดังนั้น การจัดการทรัพยากรมนุษย์จึงเป็นสิ่งที่ทุกองค์กรให้ความส าคัญ โดยเริ่มจากการ
สรรหาพนักงานที่มีความรู้ความสามารถ พัฒนาให้มีขีดความสามารถสูง สร้างแรงจูงใจในการท างาน และรักษาให้อยู่กับ
องค์กรในระยะยาว [2] ปัจจัยที่ช่วยให้พนักงานท างานดีและมีประสิทธิภาพนั้น นอกจากต้องท างานเก่งแล้ว พนักงานต้องมี
ความสุขในการท างานและสนุกในงานที่ท า ซึ่งความสุขในการท างานนั้นนอกจากจะส่งผลต่อประสิทธิภาพการท างานแล้วยัง
ส่งผลต่อความผูกผันต่อองค์กร การเป็นสมาชิกท่ีดีขององค์กร และความผูกพันในงาน เป็นต้น [3, 4] ดังนั้น การสร้างความสุข
ในการท างาน (Happiness at Workplace) จึงเป็นหนึ่งในปัจจัยส าคัญที่ส่งผลต่อการด าเนินงานขององค์กร ดังนั้น องค์กรจึง
ต้องตระหนักถึงการท าให้พนักงานมีความสุขในการท างาน ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของการจัดการทรัพยากรมนุษย์ 

ปัจจุบันธุรกิจธนาคารมีการแข่งขันที่รุนแรงมากขึ้น รวมทั้งสภาพแวดล้อมต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับการด าเนินธุรกิจมี
การเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว ทั้งจากการเปลี่ยนแปลงของสภาพเศรษฐกิจ สังคม การเมือง และเทคโนโลยี ได้ส่งผลต่อการ
ด า เนินธุรกิ จ โดยตรง ตั วอย่ างเช่น  การแข่ งขันของธนาคารพาณิ ชย์ ที่ ปั จจุบั นมี อั ตราการแข่ งขันกั นสู งมาก  
ทั้งในส่วนของผลิตภัณฑ์ การให้บริการ รวมไปถึงเทคโนโลยีดิจิทัลที่ธนาคารพาณิชย์น ามาใช้เป็นตัวขับเคลื่อนให้บริการลูกค้ามี
ความสะดวก และรวดเร็วขึ้น จากพฤติกรรมของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป มีการใช้บริการธุรกรรมทางการเงินด้วยตนเองผ่าน
โทรศัพท์สมาร์ทโฟน (Smartphone) ท าให้ลูกค้าสามารถใช้บริการได้ทุกสถานที่ ทุกเวลา ตลอด 24 ช่ัวโมง [5] จาก
พฤติกรรมดังกล่าวส่งผลให้รายได้จากบริการฝาก ถอน โอนเงินลดลง ทุกธนาคารจึงให้ความส าคัญกับการให้บริการ  
ด้านสินเช่ือมากขึ้น เนื่องจากเป็นแหล่งรายได้หลักของธนาคารพาณิชย์ ส่งผลให้เกิดการแข่งขันด้านสินเช่ือที่รุนแรงมากขึ้น 
พนักงานเกิดความกดดันและความเครียด ท าให้ไม่มีความสุขในการท างาน ย่อมส่งผลต่อ 

ธนาคารเอบีซี จ ากัด (มหาชน) เป็นธนาคารที่ให้บริการด้านการเงินที่หลากหลาย ทั้งบริการรับฝาก ถอน โอน และ
ธุรกรรมที่เกี่ยวข้องกับการให้สินเช่ือ เพื่อตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า เนื่องจากการให้บริการด้านสินเช่ือเป็นการ
ให้บริการที่สร้างรายได้หลักให้กับธนาคาร จึงเป็นประเภทบริการท่ีธนาคารให้ความส าคัญมาก ทั้งประเภทสินเช่ือส่วนบุคคล 
ได้แก่ สินเช่ือที่อยู่อาศัย สินเชื่อส่วนบุคคล สินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์ บริการบัตรเครดิต บัตรเดบิต โดยเฉพาะอย่างยิ่งกลุ่มลูกค้า
ธุรกิจ ธนาคารได้มีการให้บริการที่เกี่ยวข้องกับสินเช่ือธุรกิจ สินเช่ือการค้าต่างประเทศ ตราสารหนี้ และตลาดทุน บริการที่
ปรึกษาทางการเงิน การลงทุน วาณิชธนกิจ รวมไปถึงบริการด้านการเงินอื่นๆ [6] จึงได้จัดตั้งทีมสินเช่ือธุรกิจรายย่อย (ทีม 
SME) เพื่อให้บริการด้านสินเช่ือธุรกิจและปรึกษาทางการเงินให้กับผู้ประกอบการวิสาหกิจ  

ทีม SME สี่แยกมะลิวัลย์ เป็นหน่วยงานหนึ่งของธนาคารเอบีซี จ ากัด (มหาชน) เป็นส านักธุรกิจประจ าจังหวัด
ขอนแก่น ที่ให้บริการด้านสินเช่ือเป็นที่ปรึกษาทางการเงิน โดยให้บริการลูกค้าผู้ประกอบการรายย่อยในจังหวัดขอนแก่น 
ตลอดจนจังหวัดใกล้เคียง ในการด าเนินงานนั้นเพื่อให้องค์กรสามารถแข่งขันได้อย่างมีประสิทธิภาพ พนักงานให้บริการลูกค้าที่
ดี และท างานได้ผลงานตามเป้าหมายนั้น องค์กรต้องตระหนักและให้ความส าคัญกับการดูแลพนักงานให้มีความสุขในการ
ท างาน เนื่องจากเมื่อพนักงานมีความสุขในการท างานจะท าให้พนักงานท างานอย่างมีประสิทธิภาพ เกิดความรักความผูกผัน
กับองค์กร เกิดความจงรักภักดี และร่วมต่อสู้ไปกับองค์กรทุกสถานการณ์ที่เปลี่ยนแปลงไป ดังนั้น ผู้บริหารต้องมีการวางแผน 
การท างานท่ีดี สร้างความสุขในการท างาน เพื่อน าพาให้ลูกทีมประสบความส าเร็จตามเป้าหมายที่ก าหนด 

จากท่ีมาและความส าคัญของปัญหา ผู้ศึกษาซึ่งเป็นพนักงาน ทีม SME สี่แยกมะลิวัลย์ จึงต้องการประยุกต์ใช้สุนทรีย
สาธกเพื่อค้นหาประสบการณเ์ชิงบวกหรือสิ่งท่ีประทับใจของเจ้าหน้าท่ีธุรกิจสมัพันธ์ ที่ท าให้เกิดความสุขในการปฏิบัติงาน แล้ว
น ามาจัดท าแนวทางในการสร้างความสุขให้กับเจ้าหน้าท่ีธุรกิจสัมพันธ์ ทีม SME สี่แยกมะลิวัลย์ ธนาคารเอบีซี จ ากัด (มหาชน) 
ต่อไป 
 
วัตถุประสงค ์ 

1. เพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวกหรือสิง่ที่ประทับใจของเจ้าหน้าท่ีธุรกิจสัมพนัธ์ ทีม SME สี่แยกมะลิวัลย์ ธนาคาร
เอบีซี จ ากัด (มหาชน) ที่ท าให้เกิดความสุขในการปฏิบัติงาน  

2. เพื่อหาแนวทางในการสร้างความสุขให้กับเจ้าหน้าที่ธุรกิจสัมพันธ์ ทีม SME สี่แยกมะลิวัลย์ ธนาคารเอบีซี จ ากัด 
(มหาชน) 
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วิธีด าเนินงาน    
การศึกษาใช้กระบวนการสุนทรียสาธก [7] ร่วมกับการวิเคราะห์ซออาร์ [8] และองค์กรแห่งความสุข 8 ประการ [9] 

โดยมีขั้นตอนการศึกษา ดังนี้ 
 ขั้นตอนที่ 1 การค้นหา (Discovery)  
 การค้นหาเริ่มต้นจากการศึกษาและค้นคว้าข้อมูลจากเอกสารวิชาการ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการประยุกต์ใช้
กระบวนการสุนทรียสาธกในการวิเคราะห์หาจุดร่วม โดยการใช้ค าถามเชิงบวกในการค้นหาประสบการณ์ที่ดีที่สุด หรือสิ่งที่
ประทับใจในการท างาน โดยรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์ เจ้าหน้าที่ธุรกิจสัมพันธ์ ทีม SME สี่แยกมะลิวัลย์ ธนาคารเอบีซี 
จ ากัด (มหาชน) ที่มีอายุงานตั้งแต่ 1 ปีขึ้นไป จ านวน 20 คน  ซึ่งเป็นจ านวนที่เหมาะสมในการศึกษาเชิงคุณภาพ [10]  
การสัมภาษณ์ใช้ค าถาม ดังนี้ 1) มีความประทับใจอะไรกับการท างานที่นี่บ้าง ช่วยเล่าให้ฟังหน่อย  2) ถ้าอยากให้ทุกคนใน
หน่วยงานท างานร่วมกันอย่างมีความสุขจะต้องท าอย่างไร 3) ปัจจัยอะไรบ้าง ที่คิดว่าช่วยส่งเสริมให้มีความสุขในการท างาน 4) 
หากขอพรได้ 3 ข้อ อยากขอให้ที่นี่เป็นยังไง ท่ีท าให้มีความสุขในการท างานและอยากจะมาท างานทุกวัน จากการสัมภาษณ์
สามารถน าข้อมูลที่ได้มาท าการแจกแจงความถี่ แล้วสรุปสิ่งที่ค้นพบแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มปัจจัย ได้แก่  
 1) ปัจจัยจุดร่วม (Convergences) คือ ปัจจัยที่มีความถี่ในการพบมาก เรียงค่าจากค่าความถี่มากไปหาความถี่
น้อย 3 ขึ้นไป 
 2) ปัจจัยจุดโดดเด่น (Divergences) คือ ปัจจัยที่มีความถี่ในการพบน้อย โดยเรียงจากค่าความถี่น้อยไปหา
ความถี่มาก  
 ขั้นตอนที่ 2 การวาดฝัน (Dream)  
 การสร้างวิสัยทัศน์ที่องค์กรอยากจะเป็น โดยมีแนวคิดมาจากองค์กรแห่งความสุข (Happy Workplace) ที่ท าให้
พนักงานสามารถท างานอย่างมีความสุข เป็นการประชุมกันระหว่างผู้จัดการเขต ผู้จัดการทีม ในการก าหนดแนวทางสร้าง
ความสุขในการท างานให้กับเจ้าหน้าที่ธุรกิจสัมพันธ์ ทีม SME สี่แยกมะลิวัลย์ ธนาคารเอบีซี จ ากัด (มหาชน) 
 ขั้นตอนที่ 3 การออกแบบ (Design)  
 การน าข้อมูลจากการสัมภาษณ์มาค้นหาจุดร่วม และจุดโดดเด่น โดยใช้การวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR) คือ หาจุดแข็ง
และจุดอ่อนในองค์กร เพื่อออกแบบโครงการตามแนวคิด Happy 8 ที่พนักงานในองค์กรสามารถน ามาปฏิบัติได้จริงอย่างเป็น
รูปธรรม 
 ขั้นตอนที่ 4 การด าเนินการ (Destiny)  
 การน าโครงการที่ออกแบบไว้มาปฏิบัติจริง และสามารถติดตามผลการด าเนินการโครงการได้ โดยติดตามจากการ
สังเกตพฤติกรรม และสัมภาษณ์หัวหน้าทีม และพนักงาน รวมทั้งหมด 5 คน 
 
ผลการวิจัย 
 จากศึกษาแนวทางการสร้างความสุขในการปฏิบัติงานโดยใช้กระบวนการสุนทรียสาธกของเจ้าหน้าที่ธุรกิจสัมพันธ์ 
กรณีศึกษา ทีม SME สี่แยกมะลิวัลย์ ธนาคารเอบีซี จ ากัด (มหาชน)  ได้ผลการวิจัยดังนี ้

1. ค้นหาประสบการณ์เชิงบวกหรือสิ่งที่ประทับใจของเจ้าหน้าที่ธุรกิจสัมพันธ์ ทีม SME สี่แยกมะลิวัลย์ 
ธนาคารเอบีซี จ ากัด (มหาชน) ที่ท าให้เกิดความสุขในการปฏิบัติงาน 
 จากการสัมภาษณ์เจ้าหน้าที่ธุรกิจสัมพันธ์ ทีม SME สี่แยกมะลิวัลย์ ธนาคารเอบีซี จ ากัด (มหาชน)  โดยใช้
หลักการสุนทรียสาธก ผู้ศึกษาได้สรุปเป็นจุดร่วม (Convergences) และจุดโดดเด่น (Divergences) ได้ดังนี้ 
 1.1 สิ่งที่ประทบัใจในการท างาน  
  จุดร่วม (Convergences): การมีเพื่อนร่วมงานดี บริษัทเป็นองค์กรที่มีช่ือเสียง รายได้ ค่าตอบแทน และ
สวัสดิการ ความสัมพันธ์อันดีระหว่างเพื่อนร่วมงาน การสอนงาน การมีหัวหน้างานดี และการน าใช้เทคโนโลยีมาใช้ใน  
การท างานและบริการลูกค้า 
  จุดโดดเด่น (Divergences): การท างานร่วมกันเป็นทีม การได้เรียนรู้สิ่งใหม่ การได้ท างานนอกสถานที่  
การออกพบและเยี่ยมชมกิจการลูกค้า การให้โอกาสผู้จบใหม่เข้ามาท างาน การได้เรียนรู้เกี่ยวกับธุรกิจของลูกค้า การออกบูธ
กิจกรรมเดินตลาด การได้เรียนรู้ระบบการท างาน การได้ให้บริการลูกค้า ความมีอิสระในงานที่ท า งานที่ท าตรงกับความรู้ที่
เรียนมา การได้ท างานใกล้บ้าน ความสัมพันธ์อันดีกับหัวหน้างาน ความผูกพันกับองค์กร องค์กรมีการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง เป็น
ธนาคารแรกที่เข้าท างาน และมีความเข้าใจวัฒนธรรมองค์กร 
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 1.2 สิ่งที่จะท าให้มีความสุขในการท างาน  
  จุดร่วม (Convergences): การมีเพื่อนร่วมงานดี ความสัมพันธ์อันดีระหว่างเพื่อนร่วมงาน การท างาน
ร่วมกันเป็นทีม การมีหัวหน้างานดี และความสัมพันธ์อันดีกับหัวหน้างาน การจัดกิจกรรมสันทนาการเพื่อสานสัมพันธ์ภายในทีม 
  จุดโดดเด่น (Divergences): การเปิดโอกาสให้แสดงความคิดเห็น การท างานร่วมกันเป็นทีม การมีมุม
นั่งเล่นเพื่อพักผ่อน การรับประทานอาหารร่วมกัน การจัดกิจกรรมท่องเที่ยวร่วมกัน การตั้งเป้าหมายในการท างานร่วมกันเป็น
ทีม การวางแผนการท างานด้วยตนเอง การมีบรรยากาศที่ดีในการท างาน การก าหนดเป้า KPI แบบเป็นทีม การท าหน้าที่ของ
ตนเองให้เต็มที่และดีที่สุด การมีจิตใจเห็นอกเห็นใจเพื่อนร่วมงาน การมีพลังบวก การเปิดโอกาสในแสดงความคิดเห็น  
การก าหนดเป้า KPI แบบเป็นทีม หัวหน้างานมีความยุติธรรม การมีทัศนคติในการท างานเป็นบวก การเรียนรู้ร่วมกันภายในทีม 
มีการสื่อสารที่ชัดเจน ตรงไปตรงมา การสังสรรค์หลังเลิกงาน การจัดกิจกรรมท่องเที่ยวประจ าปี และการพูดคุยเพื่อปรับ 
ความเข้าใจ 
 1.3 ปัจจัยที่ช่วยส่งเสริมให้มีความสุขในการท างาน  
  จุดร่วม (Convergences): การมีบรรยากาศที่ดีในการท างาน ความสัมพันธ์อันดีระหว่างเพื่อนร่วมงาน 
การมีเพื่อนร่วมงานดี การท างานร่วมกันเป็นทีม การมีบรรยากาศท่ีดีในการท างาน รายได้ ค่าตอบแทน และสวัสดิการ  
  จุดโดดเด่น (Divergences): การสอนงาน การจัดสภาพแวดล้อมการท างานให้เหมาะสม ความสัมพันธ์ 
อันดีกับหัวหน้างาน หัวงานเป็นคนเก่งมีความสามารถ สภาพแวดล้อมในการท างาน หัวงานเป็นคนเก่งมีความสามารถ การมี
หัวหน้างานดี โอกาสก้าวหน้าในหน้าที่การงาน การแลกเปลี่ยนความคิดเห็นในการท างาน การมีคนเข้าใจในลักษณะงานที่ท า 
การได้อยู่กับคนในครอบครัว ความพร้อมของอุปกรณ์ส านักงาน การก าหนดเป้า KPI ตามภาวะเศรษฐกิจ การจัดสภาพแวดล้อม
ที่เหมาะสมกับการท างาน การมีความเข้าใจในงานท่ีท า อุปกรณ์และเครื่องใช้ส านักงานเพียงพอ 
 1.4 พรที่ขอเพื่อให้มีความความสุขในการท างาน  
  จุดร่วม (Convergences): การมีบรรยากาศที่ดีในการท างาน ความสัมพันธ์อันดีระหว่างเพื่อนร่วมงาน เป้า
สินเช่ือลดลง และการมีหัวหน้างานดี  
  จุดโดดเด่น (Divergences): การมีเพื่อนร่วมงานดี การท างานร่วมกันเป็นทีม การเลื่อนเงินเดือนเพิ่มขึ้นทุก
ปี การเปิดโอกาสให้แสดงความคิดเห็น สภาพแวดล้อมในการท างาน การสร้างแรงจูงในในการท างาน การจัดกิจกรรม
ท่องเที่ยวประจ าปี หัวหน้างานมีความเป็นผู้น า เศรษฐกิจดีขึ้น วันลาพักผ่อนติดต่อกัน ผู้บริหารลงพื้นที่ออกพบลูกค้า ลดอัตรา
ดอกเบี้ย ความกดดันในงานลดลง การวางแผนการท างานด้วยตนเอง การไม่เกิดปัญหาในการท างาน ผลประกอบการของ
บริษัทมีก าไร การได้โบนัสเพิ่ม เศรษฐกิจดีขึ้น การสื่อสารในการท างานด้วยความสุภาพ การมีโต๊ะท างานอัจฉริยะ การประเมิน
เลื่อนต าแหน่งมาจากเพื่อนร่วมงานและลูกค้า ลูกค้าไม่ต่อรองดอกเบี้ย ผลงานเป็นไปตามเป้ารายเดือน โอกาสในการเลื่อน
ต าแหน่ง การไม่มีข้อร้องเรียนจากลูกค้า ลูกค้ามีความเข้าใจพนักงาน การได้ลูกค้าจากการเดินตลาด การไม่มีข้อร้องเรียนจาก
ลูกค้า ผลตอบแทนมีความเหมาะสม การลดกระบวนการท างาน การเลื่ อนเงินเดือนเพิ่มขึ้นทุกปี การไม่เกิดปัญหาในการ
ท างาน การสอนงาน การเรียนรู้ร่วมกันภายในทีม มีการพัฒนาศักยภาพของพนักงาน มีการสร้างแรงบันดาลใจในการท างาน 
งานราบรื่นไม่เกิดปัญหา มีการปรับเลื่อนต าแหน่งทุกปี พนักงานมีความคิดทางบวก มีผลงานเข้าเป้าทุกเดือน 
 2. แนวทางในการสร้างความสุขให้กับเจ้าหน้าที่ธุรกิจสัมพันธ์ ทีม SME สี่แยกมะลิวัลย์ ธนาคารเอบีซี จ ากัด 
(มหาชน) 
 ผู้ศึกษาได้น าผลจากการสัมภาษณ์พนักงานโดยใช้ทฤษฎีสุนทรียสาธก การวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) 
และทฤษฎีองค์กรแห่งความสุข (Happy Workplace) เพื่อจัดท าแนวทางในการสร้างความสุขให้กับเจ้าหน้าที่ธุรกิจสัมพันธ์ 
ทีม SME สี่แยกมะลิวัลย์ ธนาคารเอบีซี จ ากัด (มหาชน) จ านวน 6 โครงการ โดยมีงบประมาณการด าเนินโครงการ 115,000 
บาท รายละเอียดการด าเนินโครงการดังนี ้
 โครงการที่ 1 ทริปกระชับความสัมพันธ์ เป็นการจัดกิจกรรมท่องเที่ยวร่วมกันและจัดกิจกรรมสานความสัมพันธ์
ภายในทีม ซึ่งตอบสนองทฤษฎีองค์กรแห่งความสุข (Happy Workplace) ในหัวข้อการผ่อนคลาย (Happy Relax) และสังคม
ดี (Happy Society) 
 โครงการที่ 2 Sports Challenge เป็นการจัดแข่งขันการออกก าลังกายและลดน้ าหนัก และมีกิจกรรมออกก าลัง
กายร่วมกันหลังเลิกงาน สัปดาห์ละ 1 ครั้ง ซึ่งตอบสนองทฤษฎีองค์กรแห่งความสุข (Happy Workplace) ในหัวข้อสุขภาพดี 
(Happy Body) และการผ่อนคลาย (Happy Relax) 
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 โครงการที่ 3 We Are SMEs Family เป็นการจัดกิจกรรมเป่าเค้กวันเกิดเมื่อถึงวันเกิด การจัดกิจกรรมกระชับ
ความสัมพันธ์ในช่วงวันส าคัญต่างๆ และการรับประทานอาหารร่วมกัน  ซึ่งตอบสนองทฤษฎีองค์กรแห่งความสุข (Happy 
Workplace) ในหัวข้อการผ่อนคลาย (Happy Relax) สังคมดี (Happy Society) น้ าใจงดงาม (Happy Heart) และการมี
ครอบครัวดี (Happy Family) 
 โครงการที่ 4 ออมปันใจ เดือนละ 100 บาท เป็นการให้พนักงานออมเงินคนละ 100 บาทต่อเดือน เพื่อน าไปใช้
เป็นค่าใช้จ่ายในการท าโรงทาน ซึ่งตอบสนองทฤษฎีองค์กรแห่งความสุข (Happy Workplace) ในหัวข้อการใช้เงินเป็น 
(Happy Money)  
 โครงการที่ 5 โรงทานสามัคคี จิตอาสา ร่วมใจ เป็นกิจกรรมโรงทานที่ให้พนักงานและครอบครัวร่วมท าโรงทาน 
ซึ่งตอบสนองทฤษฎีองค์กรแห่งความสุข (Happy Workplace) ในหัวข้อน้ าใจงดงาม (Happy Heart) และการมีครอบครัวดี 
(Happy Family) 
 โครงการที่ 6 แบ่งปันความรู้ สู่ความก้าวหน้า เป็นการให้พนักงานที่ท ายอดได้สูงสุดในทีมของแต่ละเดือนได้มา
แชร์ความรู้เกี่ยวกับการวิเคราะห์สินเช่ือธุรกิจ การหาลูกค้า ซึ่งตอบสนองทฤษฎีองค์กรแห่งความสุข (Happy Workplace) ใน
หัวข้อการหาความรู้ (Happy Brain)   
 
สรุปผลการศึกษา  
  จากผลการศึกษาแนวทางในการสร้างความสุขให้กับเจ้าหน้าที่ธุรกิจสัมพันธ์ ทีม SME สี่แยกมะลิวัลย์ ธนาคารเอบีซี 
จ ากัด (มหาชน)  จ านวน 6 โครงการ ดังน้ี โครงการที่ 1 ทริปกระชับความสัมพันธ์ โครงการที่ 2 Sports Challenge โครงการ
ที่ 3 We Are SMEs Family โครงการที่ 4 ออมปันใจ เดือนละ 100 บาท โครงการที่ 5 โรงทานสามัคคี จิตอาสา ร่วมใจ 
โครงการที่ 6 แบ่งปันความรู้ สู่ความก้าวหน้า จากท้ัง 6 โครงการ สามารถท าให้เจ้าหน้าท่ีธุรกิจสัมพันธ์ ท างานอย่างมีความสุข
ทั้ง 8 ด้าน (ตารางที่ 2) 
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ตารางที่ 1 การวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) 
 

การวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) 
สิ่งที่ต้องค้นหาในเชิงกลยุทธ์ 
(Strategic Inquiry) 

จุดแข็ง (Strengths) 
1. ธนาคารให้ค่าตอบแทนสูง และสวัสดิการที่ด ี
2. มีเพื่อนร่วมงานทีด่ีและมีความสัมพันธ์อันดี
ระหว่างกัน 
3. มีการท างานร่วมกันเป็นทีม 
4. ใช้เทคโนโลยีมาใช้ในการท างานและบริการ
ลูกค้า 
5. การเป็นองค์กรที่มีช่ือเสียง และมีความ
น่าเชื่อถือ ได้รับยอมรับของลูกค้า 
6. การไดร้ับความไว้วางใจจากลูกค้าเกี่ยวกับการ
ให้บริการสินเช่ือ 

โอกาส (Opportunities) 
1. ธนาคารให้ความส าคัญกับการ
บริหารบุคลากรให้ท างานอย่างมี
ความสุข เพื่อรองรับการขยายธรุกจิ
ให้เติบโต  
2. ความก้าวหน้าของเทคโนโลยีที่
ทันสมัยสามารถประยุกต์ใช้เพื่อ
บริการลูกค้า 

เจตนาหรือสิ่งดีๆ   
ที่อยากเห็น 
เพื่อองค์กร 
(Appreciative Intent) 

สิ่งที่เราต้องการจะเป็น (Aspirations) 
1. เจ้าหน้าท่ีธุรกิจสมัพันธ์ ท างานอย่างมีความสุข
ทั้ง 8 ด้าน 
2. มีบรรยากาศที่ดีในการท างาน 
3. มีผลงานตามเป้า KPI ที่ได้รับ 
 

ผลลัพธ ์(Results) 
1. เจ้าหน้าท่ีธุรกิจสมัพันธ์ มีความสุข
ในการท างานเพิ่มขึ้น 
2. ผลงานตามเป้าหมาย (KPI)  
ร้อยละ 80 
3. เจ้าหน้าท่ีธุรกิจสมัพันธ์ ไดร้ับ
ค่าตอบแทนและสวัสดิการที่ด ี

 
ตารางที่ 2 การตอบสนองทฤษฏีองค์กรแห่งความสุขของการด าเนินโครงการ 
 

ที ่ โครงการ ตอบสนองทฤษฏีองค์กรแห่งความสุข 
1 ทริปกระชับความสัมพันธ์ 1. การผ่อนคลาย (Happy Relax)  

2. สังคมดี (Happy Society) 
2 Sports Challenge 1. การผ่อนคลาย (Happy Relax)  

2. สุขภาพดี (Happy Body) 
3 We Are SMEs Family 1. การผ่อนคลาย (Happy Relax)  

2. สังคมดี (Happy Society) 
3. น้ าใจงดงาม (Happy Heart) 

4 ออมปันใจ เดือนละ 100 บาท 1. การใช้เงินเป็น (Happy Money) 
2. น้ าใจงดงาม (Happy Heart) 

5 โรงทานสามคัคี จิตอาสา ร่วมใจ 1. น้ าใจงดงาม (Happy Heart) 
2. การมีครอบครัวดี (Happy Family) 

6 แบ่งปันความรู้ สู่ความก้าวหน้า 1. การหาความรู้ (Happy Brain)   
2. น้ าใจงดงาม (Happy Heart) 
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การสร้างแรงจูงใจในการท างานของพนักงานในกลุ่มวัสดุก่อสร้าง อ าเภอนาคู จังหวัดกาฬสินธุ์ 
CREATING WORK MOTIVATION OF EMPLOYEES IN THE CONSTRUCTION MATERIALS 

GROUP, NA KHU DISTRICT, KALASIN PROVINCE. 
 

สรมนญัชยา เจริญกุลวัฒนะ 1 
อมรวรรณ รังกูล 2  

 
บทคัดย่อ 

 
การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อแรงจูงใจในการท างานของพนักงานในกลุ่มวัสดุก่อสร้าง และ  

2) จัดท าแนวทางการสร้างแรงจูงใจของพนักงานในกลุ่มวัสดุก่อสร้าง โดยได้น าทฤษฎีสองปัจจัยของเฮิร์ซเบิร์ก คือ ปัจจัยค้ าจนุ 
และปัจจัยจูงใจ มาใช้ในการศึกษากลุ่มประชากร 2 กลุ่ม ได้แก่ ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง 10 คน และพนักงานประเภท
ใช้แรงงานร้านวัสดุก่อสร้าง 20 คน โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์ สถิติที่ใช้ ได้แก่ ความถี่ และร้อยละ ผลการศึกษาพบว่า 
ผู้ประกอบการให้ความส าคัญในด้านค่าจ้าง รองลงมา คือ ด้านค าพูด และด้านสภาพการท างาน ในขณะที่พนักงานให้
ความส าคัญในด้านค่าจ้าง รองลงมา คือ ด้านความรับผิดชอบ และด้านความสัมพันธ์ ซึ่งในปัจจัยค้ าจุน ด้านค่าจ้างและ
สวัสดิการมีค่าความถี่มากท่ีสุด โดยพนักงานให้ความส าคัญในเรื่องวิธีการจูงใจด้วยเงินและค่าตอบแทนมากกว่าผู้ประกอบการ 
ส่วนปัจจัยจูงใจ ด้านความรับผิดชอบมีค่าความถี่มากที่สุด ซึ่งมีเพียงพนักงานท่ีให้ความส าคัญในเรื่องวิธีการจูงใจเพื่อการเลี้ยง
ดูครอบครัว จากปัจจัยดังกล่าวน ามาจัดท าเป็นแนวทางการสร้างแรงจูงใจในการท างานของพนักงานในกลุ่มวัสดุก่อสร้าง ได้
จ านวน 2 โครงการ ได้แก่ โครงการ 1 พักพิงอิงอาศัย อบอุ่นดั่งครอบครัว และโครงการที่ 2 ช่ืนชมท าดี ชมเชยรางวัล ซึ่งทั้ง 2 
โครงการนี้จะสามารถสร้างแรงจูงใจในการท างาน และลดการมาสายของพนักงานในกลุ่มวัสดุก่อสร้างได้ 
ค าส าคัญ: แรงจูงใจ วัสดุก่อสร้าง  
 

Abstract 
  This study was commission to 1) determine factors that motivate the employees working in building 
materials sector, and 2) establish working motivation for the employees of the sector. Herzberg’s Two Factor 
Theory was applied to determine and analyze two groups of population consisting of ten entrepreneurs 
and twenty labourers in materials stores by means of in-depth interviews. Analytics are displayed in the 
form of frequency and percentage. The results suggested that the most important motivation that the 
merchants valued were wages, followed by consideration of appropriate words and working condition. 
Meanwhile, employees also valued wages and welfare the most then followed by responsibilities and 
relationships. Nevertheless, when comparing between these two groups, we found that wages and welfare, 
followed by working condition and consideration of appropriate words. Thus, two projects were established 
to motivate the employees as follows;. The first project is an accommodation project (Home Sweet Home 
project). In additional, the second project is to praise and reward the employees. Both projects will be able 
to help increasing employees’ motivation and reducing late arrivals to work and resulting in higher working 
enthusiasm.  
Keywords: Motivation, Construction Materials 
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บทน า  
ในปัจจุบันทรัพยากรมนุษย์เป็นกระบวนการท างานที่ส าคัญต่อองค์กร ตั้งแต่การวางแผน สรรหา คัดเลือก จัดต าแหน่งงาน 

และการธ ารงรักษา เนื่องจากคนเป็นปัจจัยที่มีความส าคัญในการขับเคลื่อนธุรกิจให้สามารถประสบความส าเร็จได้ โดยทุกองค์กร
จะต้องมีการวางแผน คัดเลือกคนเข้าองค์กร รวมถึงการสรรหาพนักงานที่มีความรู้และความสามารถในการท างาน อีกทั้งยังมีการสอน
งาน เพื่อให้พนักงานมีทักษะในการท างานนั้น ๆ นอกจากนี้การรักษาพนักงานที่ท างานอยู่กับองค์กรนาน ๆ จะท าให้มีต้นทุนที่ถูก
กว่าการรับพนักงานใหม่เข้ามาในองค์กร ซึ่งหลาย ๆ องค์กรจะให้ความส าคัญในการสร้างแรงจูงใจในการท างานให้กับพนักงาน 
รวมถึงแก้ไขปัญหาการมาสายของพนักงาน เพื่อที่จะไม่ให้เกิดการออกจากงานของพนักงาน [1] 

ธุรกิจวัสดุก่อสร้างในประเทศไทยเป็นธุรกิจที่มีความส าคัญอย่างยิ่งต่อเศรษฐกิจ และสังคมไทย ท าให้มีการแข่งขันทาง
การตลาดสูง รวมถึงความต้องการด้านแรงงานก่อสร้างเพิ่มขึ้นในแต่ละปี กลุ่มวัสดุก่อสร้างมีการเติบโตสูง เนื่องจากได้รับแรงหนุน
จากโครงสร้างวัสดุก่อสร้าง ทั้งโครงการของภาครัฐและภาคเอกชน ด้วยการขยายตัวของร้านค้าวัสดุก่อสร้างในภูมิภาคต่าง ๆ มากขึ้น 
ซึ่งมาจากการขยายตัวของเศรษฐกิจในภูมิภาคนั้น ๆ รวมถึงมีผู้ประกอบการได้ขยายธุรกิจวัสดุก่อสร้างไปยังต่างจังหวัด เพื่อก่อให้เกิด
การพัฒนาเมือง ที่อยู่อาศัย และแหล่งธุรกิจต่าง ๆ ซึ่งส่งผลให้ธุรกิจร้านวัสดุก่อสร้างในต่างจังหวัดเพิ่มมากขึ้น จึงท าให้ธุรกิจร้านค้า
วัสดุก่อสร้างท้องถิ่นทุกกลุ่มมีความตื่นตัวและมีการเร่งปรับกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจ เพื่อที่จะเตรียมพร้อมกับการแข่งขันธุรกิจ
วัสดุก่อสร้างรายใหญ่ที่มีแนวโน้มสูงขึ้น [2] และร้านวัสดุก่อสร้างมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์นวัตกรรมใหม่ ๆ มากขึ้นให้เป็นวัสดุก่อสร้าง
แบบส าเร็จรูปที่ครบวงจร เพื่อช่วยย่นระยะเวลาในการก่อสร้างและลดปัญหาการขาดแคลนแรงงาน [3]  

กาฬสินธุ์เป็นจังหวัดที่มีการแข่งขันกันสูงในกลุ่มธุรกิจวัสดุก่อสร้าง ถึงจะเป็นจังหวัดหนึ่งในภาคอีสาน แต่ก็มีอ าเภอ 18 
อ าเภอ โดยหนึ่งในนั้นก็จะมีอ าเภอนาคู ซึ่งอ าเภอนี้เป็นอ าเภอเล็ก ๆ ที่มีความเจริญก้าวหน้าในปัจจุบันอ าเภอนาคูมีร้านวัสดุก่อสร้าง
เพิ่มขึ้นจ านวนมาก และมีการแข่งขันกันสูง ท าให้ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้างในท้องถิ่น ท่ีมีขนาดธุรกิจเป็นขนาดเล็กต้องมีการ
เร่งรับมือในการหาแรงงานประเภทใช้แรงงาน เนื่องจากร้านวัสดุก่อสร้างได้เปิดกิจการเป็นจ านวนมาก จึงท าให้แรงงานในกลุ่มวัสดุ
ก่อสร้างเพิ่มขึ้น ท าให้เกิดการขาดแคลนแรงงาน ถึงแม้จะมีการว่าจ้างแรงงานต่างด้าวเข้ามาทดแทน แต่ธุรกิจก่อสร้างก็ยังมีแรงงาน
ไม่เพียงพอต่อความต้องการ โดยเฉพาะภาครัฐเร่งขับเคลื่อนนโยบายพัฒนาโครงสร้างในด้านคมนาคมขนส่ง ท าให้ความต้องการ
แรงงานในภาคการก่อสร้างเพิ่มสูงขึ้น กล่าวได้ว่า ปัญหาการขาดแคลนแรงงานนั้นกลายเป็นวัฏจักรที่หลาย ๆ ประเทศต่างประสบกับ
ภาวะการขาดแคลนแรงงานมาก่อน ซึ่งสืบเนื่องมาจากความเจริญก้าวหน้าทางสังคมของประเทศนั้น ๆ โดยประเทศที่พัฒนาแล้วเลือก
จะเปิดรับแรงงานจากต่างประเทศเข้าไปทดแทน ท าให้ประเทศไทยมีแรงงานไหลออกไปท างานต่างประเทศจ านวนมากและยังต้อง
เผชิญปัญหาแรงงานในประเทศขาดแคลน เลยต้องน าแรงงานจากประเทศเพื่อนบ้านเข้ามาทดแทน [4] เพื่อบริหารจัดการธุรกิจของ
ตนให้ประสบความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ รวมถึงการให้บริการแก่ผู้ที่มาซื้อสินค้าของร้านวัสดุก่อสร้าง นอกจากน้ีร้านวัสดุ
ก่อสร้างยังประสบปัญหาทางด้านพนักงานหยุดงานบ่อย และการมาสายของพนักงานประเภทใช้แรงงาน ซึ่งจะส่งผลกระทบต่อธุรกิจ 
คือ พนักงานไม่เพียงพอในการส่งสินค้าให้ทันเวลาแก่ลูกค้า รวมไปถึงการขาดความกระตือรือร้นในการท างาน จึงท าให้ธุรกิจเกิด
ความล่าช้าในการส่งสินค้าและจัดสินค้าให้แก่ลูกค้า ดังนั้นการสร้างแรงจูงใจในการท างานของพนักงานในกลุ่มวัสดุก่อสร้างนั้น จึง
จ าเป็นอย่างยิ่งทีจ่ะท าให้ผู้ประกอบการในกลุ่มวัสดุก่อสร้างได้สร้างแรงจูงใจในการท างานของพนักงาน เพื่อที่จะพัฒนาประสิทธิภาพ
ในการท างานของพนักงานให้บรรลุเป้าหมายของงานที่ตั้งไว้ อีกทั้งยังสามารถสร้างก าลังใจในการท างานให้แก่พนักงานอีกด้วย 

จากปัญหาดังกล่าว ท าให้ผู้ศึกษามีความสนใจที่จะศึกษาแนวทางการสร้างแรงจูงใจในการท างานของพนักงานในกลุ่มวัสดุ
ก่อสร้าง อ าเภอนาคู จังหวัดกาฬสินธุ์ เพื่อน าข้อมูลเสนอแนะแนวทางในการสร้างแรงจูงใจในการท างานที่เป็นประโยชน์ส าหรับ
ผู้ประกอบการธุรกิจก่อสร้าง และสนับสนุนให้แรงงานก่อสร้างมีแรงจูงใจในการท างานมากขึ้น เพื่อก่อให้เกิดความรู้สึกผูกพันต่อ
ธุรกิจก่อสร้าง และเป็นแรงงานที่ท างานได้อย่างมีประสิทธิภาพอย่างเต็มความสามารถต่อไป 
 
วัตถุประสงค ์ 

1. เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อแรงจูงใจในการท างานของพนักงานในกลุ่มวัสดุก่อสร้าง  
2. เพื่อจัดท าแนวทางการสร้างแรงจูงใจในการท างานของพนักงานในกลุ่มวัสดุก่อสร้าง 
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วิธีด าเนินงาน    
1. เพ่ือศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อแรงจูงใจในการท างานของพนักงานในกลุ่มวัสดุก่อสร้าง  
กลุ่มประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือ ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้างขนาดย่อม อ าเภอนาคู จังหวัดกาฬสินธุ์ จ านวน 10 

สถานประกอบการ โดยท าการศึกษากับกลุ่มประชากรทั้งหมดและความคิดเห็นของพนักงานที่มีต่อการสร้างแรงจูงใจในการท างาน
ของพนักงาน 20 ราย ซึ่งพนักงานที่แสดงความคิดเห็นเป็นกลุ่มพนักงานที่ใช้แรงงาน  

เครื่องมือที่ใช้ คือ แบบสัมภาษณ์ โดยใช้แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-structured interview) ค าถามปลายเปิด 
เพื่อให้ผู้ถูกสัมภาษณ์รู้สึกตอบค าถามได้อย่างเสรี ไม่ปิดกั้นความคิดเห็นของผู้ที่ถูกสัมภาษณ์ รวมถึงความรู้สึกถึงความเป็นกันเองใน
การสนทนา ซึ่งเป็นข้อมูลลักษณะข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ต่อจากนั้นได้น าข้อมูลที่ได้จากความถี่ ร้อยละ มาอธิบายปัจจัยจูงใจ 

2. เพ่ือจัดท าแนวทางการสร้างแรงจูงใจในการท างานของพนักงานในกลุ่มวัสดุก่อสร้าง 
จากแนวทางการสร้างแรงจูงใจในการท างานของพนักงาน พบว่า ปัจจัยค้ าจุน ด้านค่าจ้างและสวัสดิการมีค่าความถี่มาก

ที่สุด โดยพนักงานให้ความส าคัญในเรื่องวิธีการจูงใจด้วยเงินและค่าตอบแทนมากกว่าผู้ประกอบการ ส่วนปัจจัยจูงใจ ด้านความ
รับผิดชอบมีค่าความถี่มากที่สุด แต่มีเพียงพนักงานเท่านั้นที่ให้ความส าคัญในเรื่องวิธีการจูงใจเพื่อการเลี้ยงดูครอบครัว จากปัจจัย
ดังกล่าวน ามาจัดท าเป็นแนวทางการสร้างแรงจูงใจในการท างานของพนักงานในกลุ่มวัสดุก่อสร้าง ได้จ านวน 2 โครงการ ได้แก่ 
โครงการ 1 พักพิงอิงอาศัย อบอุ่นดั่งครอบครัว และโครงการที่ 2 ช่ืนชมท าดี ชมเชยรางวัล ซึ่งทั้ง 2 โครงการนี้จะสามารถสร้าง
แรงจูงใจในการท างาน และลดการมาสายของพนักงานในกลุ่มวัสดุก่อสร้างได้ 
 
ผลการวิจัย 

1. ผลการศึกษาเพ่ือศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อแรงจูงใจในการท างานของพนักงานในกลุ่มวัสดุก่อสร้าง 
จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านวัสดุก่อสร้าง เพื่อทราบถึงปัจจัยที่มีผลต่อแรงจูงใจในการท างานของพนักงาน โดย

สัมภาษณ์ผู้ประกอบการใน 10 สถานประกอบการ และความคิดเห็นของพนักงานประเภทใช้แรงงาน 20 ราย โดยวิเคราะห์จาก
ทฤษฎีเฮิร์ซเบิร์ก 2 ปัจจัย ได้แก่ ปัจจัยค้ าจุน และปัจจัยจูงใจ ซึ่งปัจจัยค้ าจุนจะประกอบด้วยนโยบายการบริหารงานของกิจการ 
ค่าจ้างหรือเงินเดือน สภาพการท างาน ความสัมพันธ์กับนายจ้าง และความสัมพันธ์กับเพื่อนร่วมงาน ส่วนปัจจัยจูงใจ ประกอบไป
ด้วย ความส าเร็จในการท างาน การให้ความส าคัญ ลักษณะของงาน ความรับผิดชอบ และความก้าวหน้า ดังนี ้ 

จากตารางที่ 1 พบว่า ผู้ประกอบการในธุรกิจวัสดุก่อสร้าง ให้ความส าคัญมากที่สุดใน ปัจจัยค้ าจุน ด้านค่าจ้าง เป็นเงิน
และค่าตอบแทน คิดเป็นร้อยละ 17.09 รองลงมา คือ ด้านสภาพการท างาน เป็นช่ัวโมง และเวลาในการท างาน คิดเป็นร้อยละ 
9.40 ด้านความสัมพันธ์ คือ อยู่แบบครอบครัว พี่น้องกัน คิดเป็นร้อยละ 5.98 และด้านนโยบายการบริหารงาน คือ ท างานตาม
เป้าหมายที่ตั้งไว้ คิดเป็นร้อยละ 0.85 ส่วนปัจจัยจูงใจ ด้านการให้ความส าคัญ คือ ค าพูดที่ดี คิดเป็นร้อยละ 11.11 รองลงมา คือ 
ด้านลักษณะงาน เป็นการให้อิสระในการท างานกับพนักงาน คิดเป็นร้อยละ 3.42 และด้านความรับผิดชอบ คือ การมาตรงเวลา 
รวมถึงมีการนัดลูกค้าไว้ในการส่งของ คิดเป็นร้อยละ 1.71 ตามล าดับ 

ในขณะที่ความคิดเห็นของพนักงาน ให้ความส าคัญมากท่ีสุด ในปัจจัยค้ าจุน ด้านค่าจ้างและสวัสดิการ คือ เงินและ
ค่าตอบแทน คิดเป็นร้อยละ 22.97 รองลงมา คือ ด้านความสัมพันธ์กับนายจ้าง นายจ้างมีความเมตตา ช่วยเหลือ และคอยให้
ก าลังใจ คิดเป็นร้อยละ 6.08 ด้านความสัมพันธ์เพื่อนร่วมงาน คือ ช่วยเหลือซึ่งกันและกัน คิดเป็นร้อยละ 5.41 และด้านสภาพการ
ท างาน คือ ช่ัวโมง เวลาในการท างาน คิดเป็นร้อยละ 2.03 ส่วนปัจจัยจูงใจ ด้านความรับผิดชอบ คือ เพื่อเลี้ยงดูครอบครัว คิดเป็น
ร้อยละ 8.11 รองลงมา คือ ด้านลักษณะงาน จะเป็นงานที่ไม่ค่อยหนัก คิดเป็นร้อยละ 3.38 ด้านการให้ความส าคัญ คือ ท างานด้วย
ความตั้งใจ คิดเป็นร้อยละ 1.35 และด้านความก้าวหน้า คือ การได้ประสบการณ์ คิดเป็นร้อยละ 0.68 ตามล าดับ 

ส่วนการสร้างแรงจูงใจในการท างานของพนักงานในกลุ่มวัสดุก่อสร้างระหว่างผู้ประกอบการและความคิดเห็นของ
พนักงาน พบว่า ปัจจัยค้ าจุน ด้านค่าจ้างและสวัสดิการ มีค่าความถี่มากที่สุด โดยพนักงานจะให้ความส าคัญในเรื่องวิธีการจูงใจ
ด้วยเงินและค่าตอบแทนมากกว่าผู้ประกอบการ คิดเป็นร้อยละ 20.38 รองลงมา คือ ด้านสภาพการท างาน มีค่าความถี่มากที่สุด 
โดยผู้ประกอบการจะให้ความส าคัญในเรื่องวิธีการจูงใจด้วยช่ัวโมง เวลาในการท างานมากกว่าพนักงาน คิดเป็นร้อยละ 5.28 ด้าน
ความสัมพันธน์ายจ้างและเพื่อนร่วมงาน มีค่าความถี่มากที่สุด โดยผู้ประกอบการจะให้ความส าคัญในเรื่องวิธีการจูงใจเหมือนครอบ
ครัว พี่น้องมากกว่าพนักงาน คิดเป็นร้อยละ 4.53 และด้านนโยบายการบริหารงาน มีค่าความถี่มากที่สุด โดยจะมีเพียง
ผู้ประกอบการที่ให้ความส าคัญในเรื่องวิธีการจูงใจด้วยการท างานตามเป้าหมายที่ตั้งไว้ คิดเป็นร้อยละ 0.38 ส่วนปัจจัยจูงใจ ด้าน
ความรับผิดชอบ มีค่าความถี่มากที่สุด โดยจะมีเพียงพนักงานที่ให้ความส าคัญในเรื่องวิธีการจูงใจเพื่อเลี้ยงดูครอบครัว คิดเป็นร้อย
ละ 4.53 รองลงมา คือ ด้านการให้ความส าคัญ มีค่าความถี่มากที่สุด โดยจะมีเพียงผู้ประกอบการที่ให้ความส าคัญในเรื่องวิธีการจูง
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ใจด้วยค าพูดที่ดี คิดเป็นร้อยละ 4.91 ด้านลักษณะงาน มีค่าความถี่มากที่สุด โดยพนักงานจะให้ความส าคัญในเรื่องวิธีการจูงใจด้วย
บางวันไม่มีงานมากกว่าผู้ประกอบการ คิดเป็นร้อยละ 2.26 และด้านความก้าวหน้า มีค่าความถี่มากที่สุด โดยจะมีเพียงพนักงานที่
ให้ความส าคัญในเรื่องวิธีการจูงใจด้วยการได้ประสบการณ์ คิดเป็นร้อยละ 0.38 ตามล าดับ 

2. ผลการศึกษาเพ่ือจัดท าแนวทางการสร้างแรงจูงใจในการท างานของพนักงานในกลุ่มวัสดุก่อสร้าง 
การจัดท าจัดแนวทางการสร้างแรงจูงใจในการท างานของพนักงานใช้แรงงานนั้น กลุ่มวัสดุก่อสร้างควรมีการปรับปรุง

แรงจูงใจ เพื่อสร้างแรงจูงใจในการท างานของพนักงานในกลุ่มวัสดุก่อสร้าง โดยมีการน าข้อเสนอแนะแนวทางในการสร้างแรงจูงใจใน
การท างานของพนักงานในกลุ่มวัสดุก่อสร้าง อ าเภอนาคู จังหวัดกาฬสินธุ์ มี 2 โครงการ คือ โครงการที่ 1 พักพิงอาศัย อบอุ่นดั่ง
ครอบครัว เพื่อลดการมาสายของพนักงาน และสร้างความสัมพันธ์ระหว่างเพื่อนร่วมงานให้มีความช่วยเหลือซึ่งกันและกัน แบบ
ครอบครัว และโครงการที่ 2 ช่ืนชมท าดี ชมเชยรางวัล เพื่อกระตุ้นให้พนักงานมีความกระตือรือร้นในการท างาน 
   
สรุป 

จากการศึกษาเรื่องการสร้างแรงจูงใจในการท างานของพนักงานในกลุ่มวัสดุก่อสร้าง อ าเภอนาคู จังหวัดกาฬสินธุ์ พบว่า 
วิธีการสร้างแรงจูงใจในการท างานของพนักงาน ได้ให้ความส าคัญกับด้านค่าจ้างและสวัสดิการเป็นอันดับแรก คือ เงินและค่าตอบแทน 
โดยพนักงานทุกคนท างานเพื่อที่จะได้เงินมาใช้ในชีวิตประจ าวัน และเลี้ยงดูครอบครัวที่ต้องรับผิดชอบในหน้าที่ รวมถึงการมีอาหาร
กลางวันให้ฟรี ในการจูงใจในการท างาน อีกทั้งผู้ประกอบการบางร้านได้ให้ความส าคัญด้วยการมีที่พักให้พนักงานอยู่ น้ า ไฟฟรี เพื่อ
สะดวกในการเดินทางมาท างาน เพื่อลดปัญหาการมาท างานสาย ของพนักงานที่ท างานดึก แต่ต้องท างานเช้า ท าให้ย่นระยะเวลาในการ
เดินทางมาท างาน จึงมีที่พักให้เพื่อความสะดวก และเป็นการสร้างแรงจูงใจในการท างานของพนักงาน การใช้ค าพูดที่ดีในการพูดคุย 
สื่อสาร สั่งงานกับพนักงาน โดยไม่พูดว่ากล่าวในทางดุว่า ซึ่งจะท าให้พนักงานไม่พึงพอใจและอาจไม่ท างานให้องค์กร ซึ่งตรงตามทฤษฎี
สองปัจจัยของเฮิร์ซเบิร์ก ในด้านค่าตอบแทนและสวัสดิการ เป็นผลตอบแทนที่องค์การจ่ายให้แก่พนักงานที่ท างานในองค์การ ซึ่งไม่ว่า
จะเป็นตัวเงิน เงินเดือน ค่าจ้าง หรือสวัสดิการ ดังนั้นผู้ประกอบการธุรกิจวัสดุก่อสร้างที่จะสร้างแรงจูงใจในการท างานของพนักงานให้
มีความกระตือรือร้นในการท างาน เพื่อลดการขาดลามาสาย จากปัจจัยดังกล่าว ทั้ง 2 ปัจจัย จึงได้แนวทางในการสร้างแรงจูงใจในการ
ท างานของพนักงาน จ านวน 2 โครงการ คือ โครงการที่ 1 พักพิงอิงอาศัย อบอุ่นดั่งครอบครัว ส าหรับพนักงานที่บ้านอยู่ไกลจากที่
ท างานการเดินทางใช้เวลานาน ผู้ประกอบการจึงได้มีโครงการนี้เพื่อเป็นการแก้ปัญหา โดยการจัดสรรที่พักอาศัยให้กับพนักงานที่อยู่
ไกล หรือเดินทางไม่สะดวกในตอนเช้า ซึ่งที่พักอาศัยของเราจะดูแลกันเหมือนดั่งครอบครัว ไม่เสียค่าใช้จ่ายในการพักอาศัยถ้าท างาน
กับเรา พนักงานทุกคนมีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีต่อเพื่อนร่วมงานที่อาศัยอยู่ด้วย และต้องมีความช่วยเหลือซึ่งกันและกัน แบบครอบครัว 
และโครงการที่ 2 ช่ืนชมท าดี รางวัลชมเชย การท างานของพนักงานในกลุม่วัสดกุ่อสรา้งนั้น พนักงานที่ท าดี ท างานละเอียด มาตรงเวลา 
ขยันขันแข็งและมีความกระตือรือร้นในการท างาน ผู้ประกอบการก็จะช่ืนชมไว้เป็นแบบอย่างให้กับพนักงานคนอื่น ๆ  ด้วยการให้ค า
ชมเชยหรือการให้รางวัลเป็นการตอบแทน เพื่อสร้างแรงจูงใจในการท างานของพนักงาน โดยโครงการทั้ง 2 มีค่าใช้จ่ายในการด าเนิน
โครงการทั้งหมด 62,000 บาท คาดว่าจะสามารถสร้างแรงจูงใจ และลดการมาสายของพนักงานในกลุ่มวัสดุก่อสร้างได้ 
 
ข้อเสนอแนะ  
 ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ 

ควรขยายเวลาในการท างานของพนักงาน โดยดูจากผลการท างาน ความรับผิดชอบในงาน รวมถึงมีความขยันขันแข็ง 
อดทน ซื่อสัตย์สุจริต ต่อการท างาน 

ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
ควรขยายขอบเขตในการศึกษาให้กว้างขึ้น ในธุรกิจวัสดุก่อสร้างขนาดกลางและขนาดใหญ่ เพื่อให้ทราบว่าธุรกิจที่มีขนาด

ต่างกันจะมีปัจจัยที่แตกต่างกัน 
 

กิตติกรรมประกาศ 
 บทความเรื่อง การสร้างแรงจูงใจในการท างานของพนักงานในกลุ่มวัสดุก่อสร้าง อ าเภอนาคู จังหวัดกาฬสินธุ์ ส าเร็จลงได้
ด้วยความกรุณาจากหลายท่านที่ได้อนุเคราะห์ให้ความช่วยเหลืออย่างดียิ่ง ขอขอบพระคุณ ดร.อมรวรรณ รังกูล และเพื่อน ๆ พี่ ๆ ที่
ให้ค าแนะน าในการศึกษาในครั้งนี้ ส่งผลให้การศึกษาส าเร็จลุล่วงลงด้วยดี ผู้ศึกษารู้สึกซาบซึ้งในความกรุณาท่านและขอกราบ
ขอบพระคุณเป็นอย่างสูงมา ณ โอกาสนี้ 
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ตารางที่ 1 ความถี่ ร้อยละในการสร้างแรงจูงใจในการท างานของพนักงานในกลุ่มวัสดุก่อสร้าง 
 

ทฤษฎีสองปัจจัยของ 
เฮิร์ซเบิร์ก 

วิธีการจูงใจ ผู้ประกอบการ 
(ความถี่) 

ร้อยละ พนักงาน 
(ความถี่) 

ร้อยละ รวม ร้อย
ละ 

ปัจจัยค้ าจุน 
ด้านนโยบายการ

บริหารงาน 
1. ท างานตามเป้าหมายที่ตั้ง
ไว้ 

1 0.85 0 0 1 0.38 

 
 
 

ด้านค่าจ้างและสวัสดิการ 

1. เงินและตามค่าตอบแทน 20 17.09 34 22.97 54 20.38 
2. มีอาหารให้ฟรี 12 10.26 2 1.35 14 5.28 
3. มีที่พักให้อยู่ น้ าไฟฟรี 2 1.71 11 7.43 13 4.91 
4. ค่ารักษาพยาบาล 7 5.98 5 3.38 12 4.53 
5. โบนัส 5 4.27 6 4.05 11 4.15 
6. ค่าล่วงเวลา 3 2.56 0 0 3 1.13 
7. ให้สิ่งของ 3 2.56 0 0 3 1.13 

 8. สามารถเบิกล่วงหน้าได ้ 1 0.85 1 0.68 2 0.75 
9. กินดีอยู่ด ี 0 0 2 1.35 2 0.75 
10. จัดเลี้ยงในช่วงเทศกาล 2 1.71 0 0 2 0.75 

 
 
 
 

ด้านความสัมพันธ์
นายจ้างและ 
เพื่อนร่วมงาน 

1. เหมือนครอบครัว พี่น้อง 7 5.98 5 3.38 12 4.53 
2. เอาใจใส่ มีความรัก ความ
อบอุ่น 

4 3.42 6 4.05 10 3.77 

3. ช่วยเหลือซึ่งกันและกัน 1 0.85 8 5.41 9 3.40 
4. นายจ้างมีความเมตตา 0 0 9 6.08 9 3.40 
5. มีความสุข 0 0 8 5.41 8 3.02 
6. ซื่อสัตย ์ 4 3.42 1 0.68 5 1.89 
7. มีเพื่อนร่วมงานที่ด ี 0 0 4 2.70 4 1.51 
8. เป็นกันเอง 0 0 4 2.70 4 1.51 
9. ท าเป็นแบบอย่างให้ดู 3 2.56 1 0.68 4 1.51 
10. ความจริงใจ 1 0.85 2 1.35 3 1.13 
11. รับฟังความคิดเห็น 0 0 1 0.68 1 0.38 
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ทฤษฎีสองปัจจัยของ 
เฮิร์ซเบิร์ก 

วิธีการจูงใจ ผู้ประกอบการ 
(ความถี่) 

ร้อยละ พนักงาน 
(ความถี่) 

ร้อยละ รวม ร้อย
ละ 

ปัจจัยจูงใจ 
 
 
 

ด้านลักษณะงาน 

1. บางวันไม่มีงาน 2 1.71 4 2.70 6 2.26 
2. งานไม่ค่อยหนัก 0 0 5 3.38 5 1.89 
3. งานก็หนักและเบาบ้าง 0 0 4 2.70 4 1.51 
4. ให้อิสระในการท างานกบั
พนักงาน 

4 3.42 0 0 4 1.51 

5. เป็นงานอิสระ 0 0 3 2.03 3 1.13 
6. ให้อ านาจในการจัดของ
ขึ้นรถ 

2 1.71 0 0 2 0.75 

7. มีความถนัด 0 0 1 0.68 1 0.38 
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ตารางที่ 1 ความถี่ ร้อยละในการสร้างแรงจูงใจในการท างานของพนักงานในกลุ่มวัสดุก่อสร้าง (ต่อ) 
 

ทฤษฎีสองปัจจัยของ 
เฮิร์ซเบิร์ก 

วิธีการจูงใจ ผู้ประกอบการ 
(ความถี่) 

ร้อยละ พนักงาน 
(ความถี่) 

ร้อยละ รวม ร้อย
ละ 

ด้านการให้ความส าคัญ 

1. ค าพูดที่ด ี 13 11.11 0 0 13 4.91 
2. มีเหตุผล พิจารณา 4 3.42 0 0 4 1.51 
3. ท างานด้วยความตั้งใจ 0 0 2 1.35 2 0.75 
4. ความสนุก 0 0 1 0.68 1 0.38 

 
 

ด้านความรับผิดชอบ 

1. เพื่อเลี้ยงดูครอบครัว 0 0 12 8.11 12 4.53 
2. เพื่ออนาคต 0 0 2 1.35 2 0.75 
3. มาตรงเวลา 2 1.71 0 0 2 0.75 
4. นัดลูกค้าไว ้ 2 1.71 0 0 2 0.75 
5. ชดเชยเวลาท างาน 1 0.85 0 0 1 0.38 

ด้านความก้าวหน้า 1. ได้ประสบการณ์ 0 0 1 0.68 1 0.38 
รวม 117 100 148 100 265 100 
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แนวทางการสร้างแรงจูงใจเพื่อธ ารงรักษาพนักงานนวดในกลุ่มธุรกิจนวดเพื่อสุขภาพ กรณีศึกษา:  
ร้านนวดเพื่อสุขภาพในจังหวัดมหาสารคาม 

APPROACH TO CREATE MOTIVATION TOWARD EMPLOYEE FOR RETENTION 
GUIDELINES OF MASSEURS: A CASE STUDY OF MASSAGE SHOPS IN 

 MAHASARAKHAM PROVINCE 
 

สิรินภา มะเลิศ1 

อมรวรรณ รังกูล2 

 
บทคัดย่อ 

 รายงานการศึกษาอิสระนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาธ ารงรักษาพนักงานนวดในกลุ่มธุรกิจนวดเพื่อสุขภาพ: 
กรณีศึกษาร้านนวดเพื่อสุขภาพในจังหวัดมหาสารคาม มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาแรงจูงใจในการท างานของพนักงานนวด
ร้านนวดเพื่อสุขภาพ และศึกษาแนวทางการสร้างแรงจูงใจให้กับพนักงานนวดของร้านนวดเพื่อสุขภาพ การเก็บข้อมูลโดย
การสัมภาษณ์เชิงลึก โดยรูปแบบค าถามใช้แนวคิดของ R. Brayton ในการตั้งค าถามสัมภาษณ์ จ านวน 15 ราย และ
ผู้ประกอบการร้านนวดจ านวน 15 ราย  ผลการศึกษา 5 ด้านพบว่า ด้านความรับผิดชอบ คือการไม่มีหน้าที่ให้พนักงาน 
ด้านการยอมรับคือการที่ผู้ประกอบการรับฟังปัญหาหรือความเห็น ด้านความสัมพันธ์คือการที่พนักงานสามารถเข้ากับ
เพื่อนร่วมงานได้ดี ด้านการชื่นชมคือการที่พนักงานได้รับค าชมเชยจากลูกค้า ด้านรางวัลตอบแทนคือการที่ผู้ประกอบการ
มีความโปร่งใสยุติธรรม ในส่วนของผลการศึกษาท าให้ได้แนวทางการสร้ างแรงจูงใจ คือ 1)โครงการผู้ช่วยคนเก่ง 2) 
โครงการจับเข่าคุย 3) โครงการมุมสบาย 4) โครงการจดหมายชมเชย 5) โครงการเปิดเผย โปร่งใส ตรวจสอบได้ 
ค าส าคัญ: นวดแผนไทย  แรงจูงใจพนักงาน  ความพึงพอใจของพนักงาน  การรักษาพนักงาน 
 

Abstract 
 The purpose of this study is to understand employee motivation in Thai massage spas. The 
study was conducted through a case study of traditional Thai massage shops in Mahasarakham Province 
in Thailand. Using the questionnaire developed by R. Brayton, an in-depth interview was conducted 
with 15 massage spa operators and 15 massage therapists. The analysis of the interview transcriptions 
indicated five factors. First, the acceptance. Second, the relationship. Third, the appreciation. Fourth, 
the reward. Fifth, the equality. Finally five specific recommendations are made in the form of “projects” 
for the massage spa operators, namely: (1) “Clean up” project; (2) “Speak up” project; (3) “Chill space” 
project; (4) “Letter of compliment” project; and (5) “Disclosure” project for transparency with verifiable 
facts.  
Keyword: Thai massage spas, employee motivation, employee satisfaction, staff retention 
  

                                                           
1 นักศึกษาวิทยาลัยบณัฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น Sirinapa_ma@kkumail.com 
2 อาจารย์ วิทยาลยับัณฑติศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน า 
  ธุรกิจนวดเพื่อสุขภาพเป็นกลุ่มธุรกิจที่ถือได้ว่ามีการเติบโตอย่างต่อเนื่องบ่งบอกถึงแนวโน้มที่ดีในอนาคต อีกท้ัง
เป็นธุรกิจที่ไม่ต้องใช้เงินลงทุนสูง บุคลากรที่เป็นพนักงานนวดในไทยมีทักษะความช านาญและคุ้นเคยกับการนวดเพื่อ
สุขภาพเป็นอย่างดี โดยที่เมื่อพิจารณาจากภาพรวมมูลค่าตลาดของอุตสาหกรรมกลุ่มธุรกิจนวดเพื่อสุขภาพของไทยในปี 
พ.ศ 2560  ติดอันดับ 16 ของโลก และในเอเชียประเทศไทยเป็นอันดับที่ 5 โดยมีมูลค่าประมาณ 136,500 ล้านบาท 
แนวโน้มเติบโตสูงขึ้นถึง 8% โดยสูงกว่าแนวโน้มอัตราการเติบโตของมูลค่าตลาดทั่วโลกที่ 5% [1] อีกทั้งข้อมูลจ านวน
สถานประกอบการเพื่อสุขภาพ ทั้งสถานประกอบการที่อยู่ในระหว่างยื่นค าขอลงทะเบียน หรืออยู่ในระหว่างด าเนินการ 
และสถานประกอบการที่ผ่านการรับรองแล้วในกลุ่มจังหวัดภาคตะวันออกเฉียงเหนือหรือภาคอีสานนั้น จังหวัดกลุ่มภาค
อีสานตอนบนมีสถานประกอบการเพื่อสุขภาพ 149 แห่ง ภาคอีสานตอนกลางมีสถานประกอบการเพื่อสุขภาพ 244 แห่ง 
และภาคอีสานตอนล่างมีสถานประกอบการเพื่อสุขภาพ 131 แห่ง [2] 
 ผู้ประกอบร้านนวดเพื่อสุขภาพในปัจจุบันประสบปัญหาขาดแคลนพนักงานนวด จากการที่องค์กรไม่สามารถธ ารง
รักษาพนักงานนวดให้อยู่กับองค์กรไว้ได้ ในการจัดสรรหาพนักงานนวดในแต่ละครั้งมีค่าใช้จ่ายสูงและใช้เวลานาน เพื่อใช้
ในการฝึกฝนและให้ความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับการท างานกับองค์กร โดยบุคลากรหรือพนักง านนวดในร้านนวดเพื่อ
สุขภาพเป็นปัจจัยที่มีผลต่อการใช้บริการนวดมากที่สุด [3]  สิ่งหนึ่งที่ถือได้ว่าเป็นปัจจัยหลักน าสู่ความส าเร็จในการ
ให้บริการคือ “คน” โดยขึ้นกับความสามารถ ความเช่ียวชาญในงาน และทักษะในการน าความรู้ความสามารถมาใช้ [4] 
เนื่องจากพนักงานนวดถือเป็นสินค้าของทางร้านที่จะส่งมอบสินค้าในรูปแบบบริการแก่ลูกค้า ท าให้ฝีมือในการนวด 
ความรู้ความสามารถ ความเช่ียวชาญในการนวด รวมไปถึงประสบการณ์ในการท างาน จะเป็นสิ่งท่ีสร้างความพึงพอใจ
สูงสุดให้กับลูกค้าที่มาใช้บริการ   พนักงานนวดที่มีความช านาญ และมีฝีมือในการนวด จะมีปัญหาในการเปลี่ยนงานที่สูง 
เนื่องจากการซื้อตัวพนักงานที่มีฝีมือของทางร้านเพื่อให้ไปท างานกับอีกร้านหนึ่ง หรือการย้ายถิ่นไปท างานต่างประเทศ
ของแรงงานที่ฝีมือไทย บางแห่งมีการแก้ไขปัญหาเบื้องต้นจากการขาดแคลนพนักงาน โดยการใช้แรงงานต่างชาติจาก
ประเทศเพื่อนบ้านมาฝึกฝนในการเป็นพนักงานนวด [5] ในการควบคุมคุณภาพและภาพลักษณ์ของการบริการอาจจะ
ได้รับผลกระทบ และปัญหานี้ส่งผลกระทบต่อการจัดการของระบบการบริหารขององค์กร ท าให้ไม่สามารถควบคุม
คุณภาพในการให้บริการได้อย่างคงที่และสม่ าเสมอ โดยปัจจัยหนึ่งประการที่จะสามารถช่วยกระตุ้นให้คนท างานหรือท า
ตามวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้ให้ส าเร็จต้องอาศัยทางบริหารทรัพยากรบุคคลของทางองค์กร เนื่องจากค่านิยมที่เปลี่ยนไปของ
แรงงานฝีมือในไทย ต้องการย้ายถิ่นไปท างานในต่างประเทศก็เป็นประเด็นหนึ่งที่ท าให้ร้านนวดเพื่อสุขภาพขาดแคลน
พนักงาน และตระหนักในการหาแนวทางรักษาพนักงานที่มีฝีมือมากขึ้น งานวิจัยเกี่ยวกับแรงงานไทยที่มีทักษะนวดย้าย
ถิ่นเพื่อไปท างานในประเทศเกาหลีใต้ โดยการเจตนาหลบหนี เพื่อไปท างานแบบผิดกฎหมายโดยไม่มีใบอนุญาตเป็น
แรงงานพนักงานนวดแผนไทยในเกาหลี ปัจจัยผลักดันหลักท่ีส่งผลให้แรงงานมีทักษะกลุ่มนี้ตัดสินใจ เนื่องจากสภาพความ
เป็นอยู่ภายในประเทศเกาหลีใต้ที่มีคุณภาพดีกว่า วัฒนธรรม รายได้ที่ได้รับจากการท างานสูงกว่าในประเทศถึงสี่เท่า และ
มีรายจ่ายเพื่อการด ารงชีพต่ ากว่าในประเทศไทย เป็นปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจที่ผลักดันให้ยอมเสี่ยงหลบหนีเข้าท างาน
แบบผิดกฎหมาย รวมไปถึงปัจจัยทางด้านสังคมเพื่อยกระดับคุณภาพชีวิต หรือบางรายต้องการหนีปัญหาครอบครัว 
เนื่องจากภาระที่ต้องรับผิดชอบครอบครัวท าให้ต้องแสวงหาโอกาสที่สามารถสร้างรายได้ที่มากขึ้นเพื่อน ามาลดภาระ
ค่าใช้จ่ายในครอบครัว [6] จากประเด็นดังกล่าวท าให้ผู้ประกอบการร้านนวดในประเทศไทยมีความตระหนักถึงการสญูเสยี
บุคลากรที่มีฝีมือ เนื่องจากกระแสการย้ายถิ่นตามค่านิยมในปัจจุบัน ไปยังประเทศที่มีการพัฒนากว่าประเทศเดิมที่อาศัย
อยู ่
 แนวโน้มข้างต้นจะเห็นได้ว่าเมื่อตลาดในกลุ่มธุรกิจนวดเพื่อสุขภาพเติบโตมากขึ้นโดยเฉพาะภาคอีสานท าให้ใน
อนาคตความต้องการของทางร้านนวดเพื่อสุขภาพที่จะได้พนักงานนวดที่มีฝีมือดีและมีประสบการณ์ให้มาท างานกับ
องค์กรก็เพิ่มมากข้ึนตามจ านวนร้านนวดเพื่อสุขภาพท่ีเปิดตัวเพิ่มหรือขยายสาขาตามการเติบโตของตลาดการเติบโตของ
ตลาดนั้นเป็นการเพิ่มทางเลือกให้กับพนักงานนวดที่จะสามารถเลือกเปลี่ยนงานเพื่ อไปร่วมงานกับองค์กรใหม่ๆ หรือ
เปลี่ยนไปร่วมงานกับองค์กรที่มีแนวทางการธ ารงรักษาพนักงานจนท าให้เกิดความพึงพอใจสูงสุดหากทางองค์กรไม่ได้ให้
ความส าคัญเกี่ยวกับแนวทางการธ ารงรักษาพนักงานที่จะสามารถตอบสนองพนักงานจะท าให้สูญเสียพนักงานนวดที่มี
ฝีมือ จากการแย่งชิงพนักงานหรือการซื้อตัวพนักงานระหว่างร้านนวดเพื่อสุขภาพในแต่ละเขตพื้นที่เกิดขึ้น ท าให้ใน
การศึกษาครั้งน้ีมุ่งเน้นท่ีจะศึกษาแนวทางเกี่ยวกับการธ ารงรักษาพนักงานให้อยู่กับองค์กร โดยการศึกษากับกลุ่มพนักงาน
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นวดในเขตจังหวัดมหาสารคามเพื่อหาแนวทางในการรักษาพนักงานที่ตอบสนองอย่างสอดคล้องกับความต้องการของ
พนักงานในกลุ่มธุรกิจนี้ ซึ่งจะรองรับกับการเติบโตในอนาคตของกลุ่มธุรกิจร้านนวดเพื่อสุขภาพในเขตภาคอีสาน 
 
วัตถุประสงคก์ารวิจัย 

1. เพื่อศึกษาแรงจูงใจในการท างานของพนักงานนวดร้านนวดเพื่อสุขภาพ 
2. เพื่อศึกษาแนวทางการสร้างแรงจูงใจให้กับพนักงานนวดของร้านนวดเพื่อสุขภาพ 
 

ขอบเขตการวิจัย 
  ขอบเขตเนื้อหา 
             ศึกษาเกี่ยวกับแรงจูงใจในการท างานของพนักงานนวดโดยใช้แนวคิดส าหรับการสร้างแรงจูงใจ ของ R. 
Brayton Bowen ประกอบไปด้วยประเด็นหลัก 5 ด้าน ได้แก่ ด้านความรับผิดชอบ ด้านการยอมรับ ด้านความสัมพันธ์ 
ด้านการชื่นชม และด้านรางวัลตอบแทน  

ขอบเขตระยะเวลา 
            ในการศึกษาครั้งน้ีได้ใช้ระยะเวลาในการด าเนินการทั้งหมด ตั้งแต่เดือนพฤษภาคม - กรกฎาคม พ.ศ. 2562 

ขอบเขตประชากรและกลุ่มตัวอย่าง การศึกษาครั้งน้ีได้เลือกศึกษาข้อมูลจากผู้ประกอบการร้านนวดเพื่อสุขภาพ 
ในจังหวัดมหาสารคาม ที่ผ่านการขึ้นทะเบียนเป็นสถานประกอบการเพื่อสุขภาพตามพระราชบัญญัติสถานประกอบการ
เพื่อสุขภาพ พ.ศ. 2559 มีจ านวนท้ังสิ้น 21 ร้าน โดยประชากรของการศึกษาครั้งน้ีเป็นผู้ประกอบการร้านนวดเพื่อสุขภาพ
จ านวน 21 คน และพนักงานนวดจ านวนท้ังสิ้น  61 คน จากการสุ่มตัวอย่างซึ่งขนาดของพนักงานท่ีเป็นกลุ่มตัวอย่างไดม้า
จากการค านวณ โดยใช้สูตรของเครซี่และมอร์แกน (Krejcie and Morgan) ที่เหมาะส าหรับการค านวณหาประชากรของ
กลุ่มตัวอย่างขนาดเล็ก ท าให้ได้กลุ่มตัวอย่างพนักงานนวดที่ต้องท าการสัมภาษณ์จ านวน 53 คน จากนั้นด าเนินการเลือก
ตัวอย่างตามความสะดวก (Convenience Sampling) เพื่อให้การเข้าถึงข้อมูลเพียงพอ จากการลงพื้นที่ท าให้ได้ข้อมูล
จากความยินดีที่จะให้สัมภาษณ์จากผู้ประกอบการร้านนวดเพื่อสุขภาพ 15 ราย และพนักงานนวดที่มีความยินดีให้การ
สัมภาษณ์ 15 ราย  

 
วิธกีารด าเนินการวิจัย   

ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ได้จากข้อมูลเบื้องต้น จากการสัมภาษณ์เชิงลึก ( In Depth Interview) ด้วย
ค าถามในแบบก่ึงมีโครงสร้างหรือค าถามแบบปลายเปิด  

ข้อมูลทุติยภมูิ (Secondary Data) ได้จากข้อมลูที่ผู้ศึกษาท าการรวบรวม จากงานวิจัย เอกสาร วิทยานิพนธ ์
รวมทั้งข้อมูลจากอินเตอร์เนต็ที่เกีย่วข้องกับประเด็นที่จะศึกษามากที่สุด 

เครื่องมือในการสัมภาษณ์เชิงลึกมุ่งให้ผู้ถูกสัมภาษณ์ตอบค าถามอย่างตรงประเด็น (In Depth Interview) ด้วย
การสัมภาษณ์แบบตัวต่อตวั (One on One Interview) และวิธีแบบก่ึงโครงสร้าง (Semi Structured Interview) เพื่อให้
ผู้ถูกสัมภาษณ์ สามารถตอบค าถามได้อย่างมีอิสระ และผูศ้ึกษาจะสามารถสงัเกตพฤติกรรมผูใ้ห้สัมภาษณ ์(Observation) 
ประเด็นของค าถามจะแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ในส่วนแรกจะเป็นการถามถึงประวัติความเป็นมาของกิจการหรือบุคคล เพื่อ
สร้างบรรยากาศให้ผู้ถูกสัมภาษณ์คุ้นเคยกับผู้สัมภาษณ์ ในส่วนที่สองเป็นค าถามเกี่ยวกับแรงจูงในในการท างานของ
พนักงานนวด 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
ผู้ศึกษา เลือกใช้ การจ าแนกข้อมูลด้วยการวิเคราะห์เนื้อหา (Content analysis) โดยใช้การตรวจทานที่จับ

ประเด็น ด้วยการตีความหมายจากข้อมูลที่ได้ในการสัมภาษณ์ แบบไม่มีการก าหนดรหัสไว้ก่อนหรือมีเพียงเล็กน้อย โดย
รหัสอยู่ท่ีผู้ศึกษาตีความหมาย ด้วยการท าดัชนีข้อมูลการวิเคราะห์ข้อมูลเบื้องต้น หรือการหาค าหลัก (Key Words)  

การตรวจสอบข้อมูล  
ผู้ศึกษาใช้การตรวจสอบข้อมูลด้วยวิธีการสามเส้า (Triangulation) โดยใช้วิธีการหลายวิธี  (data 

triangulation) โดยการเก็บข้อมูล เรื่องเดียวกันจากหลายแหล่งข้อมูลได้แก่  ข้อมูลจากพนักงานนวด ข้อมูลจาก
ผู้ประกอบการร้านนวดเพื่อสุขภาพ ข้อมูลจากแนวคิดและทฤษฎี 
ผลการศึกษา 
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การรวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูลแรงจูงใจในการท างานของพนักงานนวด จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการและ
พนักงานนวดที่มีความยินดีให้การสัมภาษณ์ พบว่าผู้ประกอบการร้านนวดที่สะดวกให้ท าการสัมภาษณ์ 15 ราย และ
พนักงานนวดที่สะดวกให้ท าการสัมภาษณ์ 15 ราย ทางผู้ศึกษาได้ท าการเรียบเรียงประเด็นที่ส าคัญในบทสัมภาษณ์โดยมี
รายละเอียดตามบทสัมภาษณ์พนักงานและผู้ประกอบการ  พบว่า ด้านความรับผิดชอบ ลักษณะของแรงจูงใจที่สร้าง
ความพึงพอใจคือ ไม่มีหน้าท่ีให้พนักงานนวดรับผิดชอบที่เป็นหน้าที่นอกเหนือจากงาน หลักตัวเอง มุ่งเน้นความส าคัญกับ
งานหลักของตนเอง พนักงานนวดให้ความส าคัญร้อยละ 66.67 ในขณะที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญร้อยละ 33.33 
ด้านการยอมรับ ลักษณะของแรงจูงใจที่สร้างความพึงพอใจคือ รับฟังปัญหา หรือความเห็นข้อเสนอแนะจากพนักงาน 
เกี่ยวกับเรื่องงานและปัญหาส่วน-บุคคลพนักงานนวดให้ความส าคัญร้อยละ 53.33  ในขณะที่ผู้ประกอบการให้
ความส าคัญร้อยละ 46.67 ด้านความสัมพันธ์ลักษณะของแรงจูงใจที่สร้างความพึงพอใจ  คือ สามารถเข้ากับเพื่อน
ร่วมงานได้ดี เป็นไปด้วยความสนุกสนาน พนักงานนวดให้ความส าคัญร้อยละ 80 ในขณะที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญ
ร้อยละ 26.67 ด้านการชื่นชมลักษณะของแรงจูงใจที่สร้างความพึงพอใจคือ การได้รับค าชมเชยจากลูกค้า พนักงาน
นวดให้ความส าคัญร้อยละ40 ในขณะที่ผู้ประกอบการไม่พบการให้ความส าคัญในเรื่องนี้  ด้านรางวัลตอบแทนลักษณะ
ของแรงจูงใจท่ีสร้างความพึงพอใจคือ ความโปร่งใสยุติธรรม เสมอภาคในการบริหารงาน พนักงานนวดให้ความส าคัญร้อย
ละ 73.33 ในขณะที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญร้อยละ 40 

ข้อเสนอแนะส าหรับแนวทางการสร้างแรงจูงใจเพื่อธ ารงรักษาพนักงานนวดในกลุ่มธุรกิจนวดเพื่อสุขภาพ 
ด้านความรับผิดชอบ จาการสัมภาษณ์ พบว่าส่วนมาก ให้ความส าคัญในเรื่องการมอบหมายความรับผิดชอบ 

ด้วยการจัดเวรประจ าวันโดยมอบหมายหน้าที่ให้พนักงานทุกคนมีหน้าที่ ที่จะต้องรับผิดชอบในส่วนอื่นภายในร้าน 
นอกจากงานหลักของตัวเองที่เป็นการบริการนวดให้กับลูกค้า ในด้านของผู้ประกอบการให้ความส าคัญในเรื่องนี้ถึงร้อยละ 
46.67  ด้านการยอมรับ พบว่า  รับฟังปัญหา หรือความเห็นข้อเสนอแนะจากพนักงาน เกี่ยวกับเรื่องงานและปัญหาส่วน
บุคคล ร้อยละ 46.67 ด้านความสัมพันธ์ที่ดี งานเลี้ยงสังสรรค์กับเพื่อนร่วมงานกิจกรรมท าร่วมกันในเวลาท างาน และ
โอกาสส าคัญ  ร้อย 53.33 ด้านการชื่นชม ค าชมจากผู้ประกอบการ  ร้อยละ 40.00 ด้านรางวัลตอบแทน สัดส่วนการ
แบ่งรายได้แบบเป็นธรรม หรือ แบ่งคนละครึ่งของรายได้ต่อครั้ง ร้อยละ 73.33  

แนวทางการสร้างแรงจูงใจในการท างานของพนักงานนวด  
1. โครงการ ผู้ช่วยคนเก่ง 
2. โครงการ จับเข่าคุย 
3. โครงการ มุมสบาย 
4. โครงการ จดหมายชมเชย 
5. โครงการ เปิดเผย โปร่งใส ตรวจสอบได้ 

 
อภิปรายผล 

จากการศึกษาทั้ง 5 ด้านเกี่ยวกับแรงจูงใจในการท างานมุ่งหวังเพื่อธ ารงรักษาพนักงานนวด ในกลุ่มธุรกิจนวด
เพื่อสุขภาพ พบว่าพนักงานนวดให้ความส าคัญของแต่ละด้านในการสร้างแรงจูงใจในการท างาน แตกต่างจากการให้
ความส าคัญในการสร้างแรงจูงใจในการท างานของผู้ประกอบการร้านนวด เมื่อศึกษาในแต่ละด้านสามารถอภิปรายผล
การศึกษาได้ดังนี้ ด้านความรับผิดชอบ พบว่าพนักงานให้ความส าคัญในการมุ่งเน้นงานหลักของตนเอง ไม่ต้องการที่จะ
รับผิดชอบหน้าท่ีอื่นที่ไม่ใช่การนวด ทั้งนี้พนักงานนวดให้เหตุผลว่า อาชีพพนักงานนวดนั้นเป็นงานฝีมือท่ีต้องอาศัยความรู้
ความช านาญในการท างาน ใช้แรงเพื่อมอบบริการแก่ลูกค้า หากมีหน้าที่ให้พนักงานนวดรับผิดชอบเพิ่มขึ้นพนักงานจะ
มองว่าเป็นการไม่สมเหตุสมผล เนื่องจากการแบ่งสัดส่วนรายได้ของทางร้านส่วนมากจะแบ่งครึ่งต่อครึ่งจากค่าบริการต่อ
ครั้งกับทางร้าน รายได้ที่ได้ของพนักงานนวดคือการบริการนวด พนักงานจะไม่พึงพอใจเมื่อมีภาระหน้าที่เพ่ิมขึ้นมาโดยไม่
ก่อให้เกิดรายได้ ซึ่งไม่ตรงกับแนวคิดของ R. Brayton Bowen [7] ที่กล่าวไว้ว่าการปฏิบัติงานในรูปแบบเดิมตลอดท าให้
เกิดความเบื่อหน่าย เพื่อเป็นการสร้างแรงจูงใจและความท้าทายของงานให้แก่พนักงาน สามารถที่จะใช้วิธีการค่อยๆเพิ่ม
หน้าที่รับผิดชอบให้พนักงาน ด้านด้านการยอมรับ ลักษณะของแรงจูงใจที่สร้างความพึงพอใจคือ รับฟังปัญหาหรือ
ความเห็นข้อเสนอแนะในการท างานจากพนักงาน รวมไปถึงปัญหาส่วนบุคคลที่จะส่งผลกระทบกับการท างาน ทั้งนี้อาจ
เป็นเพราะความหลากหลายของลูกค้าแต่ละคนที่ท าให้เกิดความยากส าหรบัพนักงานในการจัดการ ผู้ประกอบการบางราย
ไม่ได้ให้ความส าคัญในการรับฟังปัญหาของพนักงาน และไม่ได้ให้การช่วยเหลือ ในส่วนของปัญหาส่วนบุคคล การมี
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ช่องว่างระหว่างพนักงานและผู้ประกอบการที่ขาดการเอาใจใส่ท าให้พนักงานไม่สามารถเข้าถึงหรือกล้าพูดคุยกับ
ผู้ประกอบการ สอดคล้องกับการศึกษาการจัดการแนวทางในการรักษาพนักงานมาเพื่อดูแลให้พนักงานท างานกับองค์กร
ได้อย่างมีความสุข หากขาดการดูแลเอาใจใส่พนักงานความต้องการที่จะท างานกับองค์กรก็ลดลง แนวโน้มที่จะลาออกก็
เพิ่มมากขึ้น [8] ด้านความสัมพันธ์ พบว่าพนักงานให้ความส าคัญกับการที่สามารถเข้ากับเพื่อนร่วมงานได้ดี เป็นไปด้วย
บรรยากาศสนุกสนาน ท้ังนี้อาจเป็นเพราะรูปแบบการท างานที่อยู่ในรูปแบบเดิมตลอด และความเหนื่อยล้าจากการ
บริการลูกค้า ท าให้พนักงานต้องการมีปฏิสัมพันธ์กับเพื่อนร่วมงานมากขึ้นเพื่อปรับอารมณ์ให้ความเครียดจากการท างาน
ลดลง ท ากิจกรรมที่สามารถสร้างความสนุกสนานให้แก่ตนเอง และลดความเบื่อหน่ายจากการท างาน สอดคล้องกับ
การศึกษาปัญหาการลาออกของพนักงานในอุตสาหกรรมการบริการของ [9] จากอัตราการลาออกเพิ่มมาขึ้นของพนักงาน
โรงแรมแสดงถึงความกระตือรือร้นในการท างานที่ลดลง  ไม่มีขวัญก าลังใจในการท างาน ส่งผลเสียต่อคุณภาพการบริการ
อาจท าให้ลูกค้าไม่พอใจในบริการ เนื่องจากความเครียดของพนักงานท่ีมีปริมาณงานที่เพิ่มขึ้นประสิทธิภาพในการท างาน
ของพนักงานก็ลดลง  ด้านการชื่นชม ผู้ศึกษาค้นพบว่า พนักงานนอกจากต้องการได้รับค าชมเชยจากผู้ประกอบการแล้ว
การได้รับค าชมเชยจากลูกค้า เป็นเรื่องที่พนักงานให้ความส าคัญมาก แต่ไม่พบการให้ความส าคัญในเรื่องนี้ของ
ผู้ประกอบการที่จะถ่ายทอดค าชมเชยจากลูกค้าให้พนักงานได้รับรู้ ท้ังนี้อาจเพราะลักษณะการท างานของพนักงานนวดใช้
เวลานานในการบริการนวดให้กับลูกค้าต่อคน นอกจากตัวเงินที่พนักงานได้จากการท างานแล้วพนักงานคาดหวังว่าจะได้
รับค าชมเชยจากบริการที่ดี และเป็นสัญญาณที่ดีของแนวโน้มที่ลูกค้าจะกลบัมาใช้บริการกับพนักงานซ้ า  ด้านรางวัลตอบ
แทน พบว่าการบริหารจัดการในเรื่องรายได้ด้วยความโปร่งใสยุติธรรม และมีความเสมอภาคกับพนักงานทุกคนอย่างเท่า
เทียม ทั้งนี้อาจเพราะรูปแบบการจ่ายค่าตอบแทนของธุรกิจนวดเพื่อสุขภาพท่ีมีความเฉพาะ การแบ่งรายได้ในรูปแบบครึ่ง
ต่อครึ่งกับทางร้าน ท าให้พนักงานต้องการการช้ีแจงอย่างละเอียด และสามารถตรวจสอบได้ของรายได้ตอ่วันของพนักงาน
รายบุคคล สอดคล้องกับ ทฤษฎี  2 ปัจ จัย หรือปัจจัยอนามัยในการจู ง ใจ [10]  ในเรื่ องของปัจจัยค้ าจุน  
( Hygiene Factors ) เป็นสิ่งที่ลดความไม่พึงพอในในการท างาน การที่ทางองค์กรก าหนดนโยบายและรูปแบบการบรหิาร 
เกี่ยวข้องกับการบริหารระบบขององค์กรให้สอดคล้องกับการต้องการพนักงาน 

 
ข้อเสนอแนะ 
 1.โครงการมุมสบาย ที่เป็นการจัดสรรพื้นที่ส่วนกลางส าหรับพนักงานพักผ่อนในระหว่างรอลูกค้า เพื่อเพิ่มการ
ปฏิสัมพันธ์กับเพื่อนร่วมงาน เมื่อโครงการจัดสรรพื้นที่ดังกล่าวนี้เสร็จสิน้ การที่พนักงานจะใช้บริการพื้นที่ดังกล่าวแล้วเกิด
ความปฏิสัมพันธ์ที่ดีกับเพื่อนร่วมงานค่อนข้างจะต้องอาศัยระยะเวลาพอสมควรเพื่อสร้างความคุ้นเคย ทางผู้ประกอบการ
ต้องเป็นคนด าเนินการที่จะให้เกิดการสานสัมพันธ์ระหว่างพนักงาน จัดหากิจกรรมที่พนักงานสามารถท าร่วมกัน หรือการ
กระตุ้นให้เกิดบรรยากาศที่เอื้ออ านวยต่อการสร้างความสัมพันธ์ อาทิ จัดเลี้ยงสังสรรค์ภายในบริเวณเพื่อให้พนักงานร่วม
สนุกได้พูดคุยแลกเปลี่ยน หรือร่วมกันออกก าลังกายโยคะเพื่อบริหารร่างกาย 
 2.โครงการ เปิดเผย โปร่งใส ตรวจสอบได้ พึงระวังในเรื่องของการเปิดเผยข้อมูลรายได้ของพนักงานกับเพื่อน
ร่วมงานคนอ่ืน อาจเกิดการไม่พอใจในจ านวนของรายได้ที่น้อยกว่าเพื่อนร่วมงานจนเกิดการเมืองภายในองค์กร 
 3.จากโครงการผู้ช่วยคนเก่ง ที่เป็นการจัดสรรหาพนักงานท าความสะอาดในท้องถิ่น มารับผิดชอบท าความ
สะอาดในบริเวณร้าน ในกรณีที่ผู้ประกอบการสามารถท าหน้าท่ีได้ด้วยตัวเอง ถือว่าค่าใช้จ่ายจากโครงการดังกล่าวตัดเป็น
รายได้ส่วนตัวของผู้ประกอบการ และหักเป็นค่าใช้จ่ายของทางร้าน 
 4.การค้นพบของการศึกษานี้ สามารถน าผลการศึกษาขยายไปยังประชากรทั่วไปของอุตสาหกรรม อาทิ 
การศึกษาแรงจูงใจในการท างานของพนักงานนวดคนไทยที่ท างานในต่างประเทศ ภูมิภาคอื่นในประเทศไทย จาก
วัฒนธรรมหรือสิ่งแวดล้อมที่ต่างกันของกลุ่มประชากรจะท าให้มีแรงจูงใจที่ต่างกัน หรือมีผลการศึกษาแรงจูงใจในการ
ท างานสอดคล้องกับการศึกษาครั้งนี้หรือไม่ 
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แนวทางในการพัฒนาศักยภาพการท างานเป็นทีม ด้วยกระบวนการสุนทรียสาธก กรณีศึกษาผู้แทนขาย
ของบริษัท ปูนซีเมนต์นครหลวง จ ากัด (มหาชน) ภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนล่าง 

GUIDELINE FOR DEVELOPMENT POTENTIAL OF TEAMWORK BY IMPLEMENTATION OF 
APPRECIATIVE INQUIRY: A CASE STUDY OF SALES REPRESENTATIVE OF SIAM CITY 

CEMENT PUBLIC COMPANY LIMITED, LOWER NORTHEASTERN 
 

สุภัควดี ภูภักดี 1 
อัจฉริยะ อุปการกลุ2  

 
บทคัดย่อ 

การศึกษาแนวทางในการพัฒนาศักยภาพการท างานเป็นทีม กรณีศึกษาผู้แทนขายของบริษัท ปูนซีเมนต์นครหลวง 
จ ากัด (มหาชน) ภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนล่าง มีวัตถุประสงค์ เพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวกที่ดีที่สุดที่พนักงานมีต่อการ
ท างานร่วมกันและความต้องการในการท างานเป็นทีมที่มีประสิทธิภาพ และเพื่อหาแนวทางในการพัฒนาศักยภาพการท างาน
เป็นทีม เป็นการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพที่ใช้กระบวนการสุนทรียสาธก (Appreciative inquiry) ค้นหาประสบการณ์เชิงบวก
และความประทับใจที่เกิดขึ้นในการท างานเป็นทีมของผู้แทนขายจ านวน 13 คน โดยการสัมภาษณ์ด้วยชุดค าถามแบบ
ปลายเปิด ผ่านการจ าลอง 4D Cycle เพื่อหาจุดร่วม จุดโดดเด่น น ามาวาดฝันและออกแบบโครงการร่วมกับการการวิเคราะห์
ซอร์อาร์ (SOAR Analysis)  ผู้ศึกษาได้ท าการออกแบบโครงการที่จะท าให้ได้เพิ่มศักยภาพและพัฒนาศักยภาพการท างานเป็น
ทีมของผู้แทนขาย ออกแบบโครงการระยะสั้นและระยะยาวให้บรรลุเป้าหมายตามวัตถุประสงค์ที่วิจัย ประกอบไปด้วย  4 
โครงการดังนี้ โครงการ Mentor & Mentee (พี่สอนน้อง) โครงการที่ 2 Work as a team โครงการที่ 3 Talk later after 
work โครงการที่ 4 สานสามัคคี แบ่งกันคิด ร่วมกันท า พิชิตรางวัล  
ค าส าคัญ: สุนทรียสาธก การวิเคราะห์ซออาร์ ศักยภาพ 

 
Abstract 

Study of guidelines for developing teamwork potential Case studies of company sales 
representatives Siam City Cement Public Company Limited Lower North East purpose To find the best 
positive experiences that employees have in working together and the need to work as an effective team 
And to find ways to develop the potential of working as a team This is a qualitative research that uses the 
process of aesthetics. Appreciative inquiry Search for positive experiences and impressions that occur in 
the work of the representatives of the sales team of 13 people by interviewing with open-ended question 
sets through the 4D Cycle simulation to find common points to draw. Dreaming and designing the project 
together with SOAR Analysis. Therefore design short-term and long-term projects to achieve the goals 
according to the research objectives, consisting of 4 projects as follows: Mentoring project Project 2 Work 
as a team Project 3 Talk later after work Project 4 Unity Share ideas, do together, win prizes 
Keywords: Aesthetics, analyzes, analysis, potential 

                                                           
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสตูรบรหิารธุรกิจบณัฑติ  วิทยาลัยบณัฑิตศึกษาการจัดการ  มหาวิทยาลัยขอนแก่น  โทรศัพท์  
2 อาจารย์ประจ า  วิทยาลัยบณัฑติศึกษาการจัดการ  มหาวิทยาลัยขอนแก่น 

397



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

บทน า 
บริษัท ปูนซีเมนต์นครหลวง จ ากัด (มหาชน) ประกอบธุรกิจหลักคือการผลิตปูนซีเมนต์ ได้เริ่มด าเนินการผลิต

ปูนซีเมนต์ตั้งแต่ปี 2515 เป็นต้นมายาวนานกว่า 47 ปี สร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต์และการบริการเพื่อตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าที่ได้รับรางวัลมาตรฐานสูงสุดทางด้านสิ่งแวดล้อมจากกระทรวงอุตสาหกรรม  เป็นบริษัทผู้ผลิตปูนซีเมนต์
รายใหญ่ที่สุดเป็นอันดับ 2 ของประเทศ บริษัทเล็งเห็นคุณค่าในการพัฒนาศักยภาพและความสามารถในการท างานร่วมกัน
ของบุคลากร ส่งเสริมความก้าวหน้า รวมทั้งผลตอบแทนที่คุ้มค่าให้กับ ความคิดสร้างสรรค์ และนวัตกรรมใหม่ เชื่อมั่นในการ
พัฒนาบุคลากร โดยมุ่งเน้นความส าคัญใน การพัฒนาระบบและกิจกรรมการเรียนรู้ที่ทันสมัย สอดคล้อง กับกลุ่มเป้าหมาย 
และหลักการเรียนรู้ที่มุ่งเน้นการพัฒนาการเรียนรู้ผ่านประสบการณ์จริงและการแลกเปลี่ยนประสบการณ์ที่มีคุณค่าต่อการ
ปรับปรุงประสิทธิภาพและ ประสิทธิผลขององค์กร [1]  ปัจจุบันสภาพการท างานของทีมขายภาคตะวันออกเฉียงเหนือ
ตอนล่างประสบปัญหา คือ ทีมขาดการท างานที่ดีร่วมกัน ไม่มีความเช่ือมั่นและไว้วางใจกันในทีม ผลมาจากการโยกย้าย
บุคลากรขึ้นบ่อยครั้ง ท าให้ต้องมีบุคลากรหน้าใหม่ผลัดเปลี่ยนหมุนเวียนเข้ามาท างานร่วมกับทีมซึ่งต้องคอยปรับตัวอยู่
ตลอดเวลา ด้วยต าแหน่ง เพศ ลักษณะการท างานของแต่ละคนที่แตกต่างกัน ทั้งทางด้านอุปนิสัย และพฤติกรรมการท างาน 
จ าเป็นต้องใช้เวลาในการปรับตัวให้เข้ากับทีม  ส่งผลให้บรรยากาศการท างานตึงเครียดเกิดภาวะท างานเพียงล าพัง และปัญหา
การสื่อสารที่ไม่ชัดเจนเนื่องจากการพูดคุยกันภายในทีมน้อย เกิดความเข้าใจที่คลาดเคลื่อน สมาชิกในทีมไม่ความรู้สึกเป็นส่วน
หนึ่งของทีม ในฐานะที่เป็นผู้แทนขายภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนล่าง มีความสนใจที่จะน ากระบวนการสุนทรียสาธก 
(Appreciative Inquiry) ทฤษฎีการท างานเป็นทีมมาประยุกต์ใช้เพื่อน ามาพัฒนาศักยภาพของการท างานที่ เป็นทีม 
(Teamwork) ของทีมผู้แทนขาย เพื่อให้เกิดการท างานท่ีมีประสิทธิภาพมากขึ้น ตรงตามวัตถุประสงค์และนโยบายของบริษัท  

 
วัตถุประสงค ์

1. เพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวกที่ดีท่ีสุดที่พนักงานมีต่อการท างานร่วมกันและความต้องการในการท างานเป็นทีม
ที่มีประสิทธิภาพ 

2. เพื่อหาแนวทางในการพัฒนาศักยภาพการท างานเป็นทีมของผูแ้ทนขายของบริษัท ปูนซีเมนต์นครหลวง จ ากัด 
(มหาชน) ภาคตะวันออกเฉียงเหนอืตอนล่าง 

 
วิธีด าเนินการศึกษา 

วิธีการเก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์ผู้ เกี่ยวข้องกับการมีส่วนร่วมงานวิจัยในองค์กรโดยท าการศึกษาผ่าน
โทรศัพท์เคลื่อนที่ผ่านการบันทึกวิดีโอหรือคลิปเสียง จากค าถามที่ตั้งตามหลักสุนทรียสาธกเพ่ือเป็นการค้นหาประสบการณ์เชิง
บวกที่ดีที่สุด แล้วน าข้อมูลจากการถอดเทปที่ได้สัมภาษณ์มาวิเคราะห์เพื่อหาบทสรุปที่เป็นปัจจัยส าคัญที่จะน ามาออกแบบ
กระบวนการ เพื่อน าไปประกอบในการตัดสินใจในการจัดตั้งโครงการที่จะพัฒนาศักยภาพการท างานเป็นขององค์กรให้มี
ประสิทธิภาพ ดังนี ้

1.ค้นหาประสบการณ์เชิงบวกที่ดีที่สุดที่พนักงานมีต่อการท างานร่วมกันและความต้องการในการท างานเป็นทีมที่มี
ประสิทธิภาพ โดยใช้ทฤษฎีสุนทรียสาธกผ่านการจ าลอง 4D Cycle โดยใช้การค้นหา (Discovery) ช่วงเวลาดีที่ดีที่สุดของการ
ท างานร่วมกัน น าทฤษฎีสุนทรียสาธกมาประยุกต์การตั้งค าถามเพื่อหาจุดร่วมและจุดโดดเด่น  

2.เพื่อหาแนวทางในการพัฒนาศักยภาพการท างานเป็นทีมของผู้แทนขาย โดยน าจุดร่วมและจุดโดดเด่นมาวาดฝัน 
(Dream) วาดฝันในสิ่งที่อยากให้เกิดขึ้นในการท างานร่วมกันในทีม และสอดคล้องกับความเป็นไปได้ขององค์กร เพื่อท าให้กร
ท างานเป็นทีมนั้นมีประสิทธิภาพมากขึ้นมุ่งสู่ความส าเร็จรว่มกัน น ามาออกแบบ (Design) หลังจากท่ีค้นพบและวาดฝันแล้ว ได้
ท าการออกแบบโครงการร่วมกับการวิเคราะห์ซอร์อาร์ (SOAR Analysis) โดยมุ่งไปที่จุดแข็ง สิ่งที่ประสบความส าเร็จที่ผ่านมา
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ค้นหาโอกาสแห่งความส าเร็จ เพื่อสร้างแรงบรรดาลใจให้ไปสู่เป้าหมายที่ได้ตั้งไว้ร่วมกัน [2] น ามาออกแบบโครงการระยะสั้น
และระยะยาว และการด าเนินการ (Destiny) เป็นขั้นตอนการน าเอากระบวนกิจกรรมที่ออกแบบไว้มาปฏิบัติจริง  

3.ประเมินผลของแนวทางการพัฒนาศักยภาพการท างานเป็นทีม โดยการติดตามและประเมินผลการด าเนินโครงการ
ที่เกิดขึ้น ผู้ศึกษาท าการประเมินผลศักยภาพของผู้แทนขายตามหลักการประเมินของเคิร์กแพทริค (Kirkpatrick’ Model) 
สรุปผล อภิปราย และเสนอข้อเสนอแนะ 

 
ผลการศึกษา  
  1. เพ่ือค้นหาประสบการณ์เชิงบวกที่ดีที่สุดที่พนักงานมีต่อการท างานร่วมกันและความต้องการในการท างาน
เป็นทีมที่มีประสิทธิภาพ 

 ผลจากการสัมภาษณ์ผู้แทนขายจ านวน 13 คน ประกอบด้วยผู้จัดการภาคและผู้แทนขาย ดังน้ี 
1.1การค้นหา (Discovery) 
1.1.1 ค้นหาประสบการณ์เชิงบวกที่ดีท่ีสุดที่พนักงานมีต่อการท างานร่วมกันและความต้องการในการท างานเปน็ทีมที่

มีประสิทธิภาพผู้จัดการภาค 
  1) ประสบการณ์เชิงบวกที่ดีที่สุดที่พนักงานมีต่อการท างานร่วมกันของผู้จัดการภาค ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม 

(convergence) คือ ความสามัคคี ความสัมพันธ์ดี มีน้ าใจต่อกัน มีเป้าหมายเดียวกัน ช่วยเหลือและสนับสนุนซึ่งกันและกัน 
ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม (convergence คือ ได้ไปเที่ยวด้วยกัน ได้ร่วมกันท าโปรเจค สามารถท างานที่ได้รับหมายได้เป็นอย่างดี
ค้นหาความต้องการในการท างานเป็นทีมที่มีประสิทธิภาพ  

  2) ความต้องการในการท างานเป็นทีมที่มีประสิทธิภาพ จากการสัมภาษณ์ผู้จัดการ ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม 
(convergence) คือ สนับสนุนช่วยเหลือภายในทีมได้ การร่วมแรงร่วมใจกันของคนในทีมเพื่อไปให้ถึงเป้าหมายได้ ปัจจัยที่เป็น
จุดโดดเด่น (Divergence) คือ เปิดใจรับฟังความความคิดเห็นคนอื่น มีความคิดที่สร้างสรรค์ มีคุณสมบัติเสียสละ ชอบการ
เรียนรู้ในเรื่องต่าง ๆ อดทน รักความก้าวหน้า รู้หน้าท่ีของตนเองเป็นอย่างดี  

1.1.2 ค้นหาประสบการณ์เชิงบวกที่ดีท่ีสุดที่พนักงานมีต่อการท างานร่วมกันและความต้องการในการท างานเปน็ทีมที่
มีประสิทธิภาพ 
   1) ประสบการณ์เชิงบวกที่ดีที่สุดที่พนักงานมีต่อการท างานร่วมกันเป็นทีม จากการสัมภาษณ์ผู้แทนขาย
และผู้ช่วยผู้แทนขาย ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม (convergence) คือ ทุกคนในทีมช่วยเหลือซึ่งกันและกัน ร่วมกันแก้ไขปัญหา ให้
ค าแนะน า และเป็นท่ีปรึกษา ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น (Divergence) คือ หัวหน้าคอยพัฒนาและกระตุ้นการท างานของทุกคน
ในทีม มีความประนีประนอมต่อกัน ใส่ใจซึ่งกันและกัน  
   2) ความต้องการในการท างานเป็นทีมที่มีประสิทธิภาพ จากการสัมภาษณ์ผู้แทนขายและผู้ช่วยผู้แทนขาย 
ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม (convergence) คือ เป็นทีมที่มีความสามัคคี ให้การช่วยเหลือซึ่งกันและกัน ร่วมกันท า เพื่อให้ประสบ
ความส าเร็จตามเป้าหมายที่ตั้งไว้ ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น (Divergence) คือ แบ่งปัน ถ่ายทอดความรู้และประสบการณ์ เปิดใจ
รับเพื่อนร่วมทีม มีความเห็นอกเห็นใจกัน ท างานร่วมกันอย่างมีความสุข 
 1.1.3 ผลจากการวิเคราะห์ข้อมูลภายหลังจากการสัมภาษณ์ด้วยการวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) ดังนี ้
   1) จุดแข็ง (Strength) บริษัทเป็นผู้ผลิตปูนซีเมนต์รายใหญ่ที่สุดอันดับ 2 ของประเทศ บริษัทมีการจัด
อบรมให้ความรู้เทคนิคการขายให้กับพนักงานอย่างต่อเนื่อง มีความสามัคคีให้ความเหลือซึ่งกันและกัน  
   2) โอกาส (Opportunity) บริษัทมีโอกาสในการจัดฝึกอบรบสอนการท างานเป็นทีม รูปแบบการท างานที่
ต้องมีการพึ่งพาอาศัยกันและกัน หัวหน้ามีโอกาสการส่งเสริมการท างานเป็นทีม ทุกคนเปิดใจเรียนรู้ในสิ่งใหม่ๆ 
   3) สิ่งที่อยากให้เป็น (Aspiration) ทุกคนสามารถท างานร่วมกับทีมได้เป็นอย่างดี ทีมที่มีความไว้วางใจ 
และเชื่อมั่นในทีม เปิดโอกาสให้ถ่ายทอดประสบการณ์และรับฟังความคิดเห็นซึ่งกันและกัน มีความคิดที่สร้างสรรค์ 
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   4) ผลลัพธ์ (Results) ทีมต้องมีเป้าหมายร่วมกัน มีการแสดงความคิดเห็นร่วมกันมากข้ึน เน้นผลประโยชน์
ส่วนรวมมากขึ้น มีความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างกันมากข้ึน 

2. เพ่ือหาแนวทางในการพัฒนาศักยภาพการท างานเป็นทีมของผู้แทนขายของบริษัท ปูนซีเมนต์นครหลวง 
จ ากัด (มหาชน) ภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนล่าง  

2.1 การวาดฝัน (Dream)  
สิ่งที่ผู้แทนขายของบริษัท ปูนซีเมนต์นครหลวง จ ากัด (มหาชน) ภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนล่าง ได้วาดฝันไว้ คือ 

   1) ทีมท่ีมีความสามัคคี ให้การช่วยเหลือซึ่งกันและกัน ท างานร่วมกันได้เป็นอย่างดี 
   2) รู้เป้าหมายและทิศทางสู่ความส าเร็จร่วมกัน 
   3) คอยสนับสนุนความคิด เปิดโอกาสให้ถ่ายทอดประสบการณ์และรับฟังความคิดเห็นซึ่งกันและกัน 
 2.2 การออกแบบ (Design) 
 ได้ท าการออกแบบโครงการร่วมกับการวิเคราะห์ซอร์อาร์ (SOAR Analysis) ออกแบบโครงการระยะสั้นและระยะ
ยาว 4 โครงการ ดังนี้ โครงการ Mentor & Mentee (พี่สอนน้อง) โครงการ Work as a team โครงการ Talk later after 
work และโครงการ สานสามัคคี แบ่งกันคิด ร่วมกันท า พิชิตรางวัล 
 2.3 การลงมือท า (Destiny) ด าเนินการลงมือปฏิบัติทั้ง 4 โครงการ 
 3.ผลของแนวทางการพัฒนาศักยภาพการท างานเป็นทีมของผู้แทนขายภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนล่างของ
บริษัท ปูนซีเมนต์นครหลวง จ ากัด (มหาชน  
 จากโครงการทั้ง 4 โครงการผู้ศึกษาได้ท าการประเมินโครงการ โดยการตอบสนอง (Reaction) การเรียนรู้ 
(Learning) พฤติกรรม (Behavior) และผลลัพธ์ (Result) ที่เกิดต่อองค์กร พบว่าผู้แทนขายภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนล่าง
ของบริษัท ปูนซีเมนต์นครหลวง จ ากัด (มหาชน) ให้ความร่วมมือเป็นอย่างดีกับทุกโครงการและน าไปสู่การต่อยอดการท างาน 
ผู้แทนขายมีความสัมพันธ์ภายในทีมที่ดียิ่งขึ้น เกิดความใกล้ชิด ทุกคนเปิดใจรับฟังในความคิดเห็นซึ่งกันและกัน ช่วยเหลือ
เกื้อกูลกัน แนะน า และวิจารณ์ในความคิดเห็นซึ่งกันและกัน ท าให้บรรยากาศในการท างานร่วมกันเป็นทีมมีความสามัคคีมาก
ขึ้น หัวหน้ามีความใกล้ชิด และรับฟังลูกน้องมากข้ึน เกิดความรักใคร่สนิทสนม เห็นอกเห็นใจซึ่งกันและกัน สร้างความสัมพันธ์
อันดีของพี่น้องภายในทีม ให้เกิดการรับรู้ การเอาใจใส่ และส่งผลให้ทีมสามารถท ายอดขายทะลุเป้าท่ีบริษัทก าหนด เติบโตมาก
ขึ้นเมื่อเทียบกับยอดขายปีที่ผ่านมา ซึ่งเป็นผลลัพธ์ที่บริษัทต้องการจากบุคลากรและทีมขายที่มีศักยภาพส่งต่อประสิทธิภาพ
และประสิทธิผลองค์กร 
 
สรุปผลการศึกษา 
 1. สรุปผลจากการค้นหาประสบการณ์เชิงบวกท่ีดีที่สุดที่มีต่อการท างานร่วมกันของทีมผู้แทนขายและความต้องการ
ในการท างานเป็นทีมที่มีประสิทธิภาพ พบว่าผู้แทนขายต้องการทีมที่มีความสามัคคี ให้การช่วยเหลือซึ่งกันและกัน ท างาน
ร่วมกันได้เป็นอย่างดี รู้เป้าหมายและทิศทางสู่ความส าเร็จร่วมกัน คอยสนับสนุนความคิด เปิดโอกาสให้แชร์ประสบการณ์และ
รับฟังความคิดเห็นซึ่งกันและกัน 

2. สรุปผลจากการหาแนวทางในการพัฒนาศักยภาพการท างานเป็นทีมของผู้แทนขาย พบว่าผู้แทนขายมี
ความสัมพันธ์ภายในทีมได้ดียิ่งขึ้น เกิดความใกล้ชิด ทุกคนเปิดใจรับฟังในความคิดเห็นซึ่งกันและกัน ช่วยเหลือเกื้อกูลกัน 
แนะน า และวิจารณ์ในความคิดเห็นซึ่งกันและกัน ท าให้บรรยากาศในการท างานร่วมกันเป็นทีมมีความสามัคคีมากข้ึน หัวหน้า
มีความใกล้ชิด และรับฟังลูกน้องมากข้ึน เกิดความรักใคร่สนิทสนม เห็นอกเห็นใจซึ่งกันและกัน สร้างความสัมพันธ์อันดีของพี่
น้องภายในทีม ให้เกิดการรับรู้ การเอาใจใส่ สร้างวัฒนธรรมภายในทีมในการถ่ายทอดความรู้และสามารถส่งต่อรุ่นสู่รุ่นของทีม
ขายในอนาคต และส่งผลให้ทีมสามารถท างานได้ส าเร็จตามเป้าหมายที่บริษัทก าหนด 
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อภิปรายผลการศึกษา 
  การพัฒนาศักยภาพการท างานเป็นทีมโดยใช้กระบวนการสุนทรียสาธก สิ่งที่ได้ค้นพบในการพัฒนาศักยภาพการ
ท างานของผู้แทนขาย บริษัท ปูนซีเมนต์นครหลวง จ ากัด (มหาชน) ภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนล่างได้ดีขึ้น คือ การที่ทุกคน
ได้ท ากิจกรรมร่วมกันเป็นการสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีต่อกันมากข้ึน มีความใกล้ชิด ทุกคนเปิดใจรับฟังในความคิดเห็นซึ่งกันและ
กัน ช่วยเหลือเกื้อกูลกัน แนะน า และวิจารณ์ในความคิดเห็นซึ่งกันและกัน ท าให้บรรยากาศในการท างานของทีมมีควา ม
สามัคคีมากขึ้น หัวหน้ามีความใกล้ชิดและรับฟังลูกน้องมากขึ้น เกิดความรักใคร่สนิทสนม เห็นอกเห็นใจซึ่งกันและกัน สร้าง
ความสัมพันธ์อันดีของพี่น้องภายในทีม ทุกคนสามารถปรับตัวเข้ากับทีมและท างานร่วมกันได้ดีมากขึ้น และยังช่วยเพิ่มความ
สามัคคีของทีมให้เหนียวแน่นด้วยการเช่ือมั่นในทีมของตนเอง มีเป้าหมายที่ชัดเจนท าให้ทีมรู้ทิศทางการขับเคลื่อนไปสู่
ความส าเร็จร่วมกัน สอดคล้องกับการศึกษาของ สังคม แก้วมา (2561) สิ่งที่ค้นพบที่จะช่วยพัฒนาศักยภาพในการท างานเป็น
ทีม ที่ท าให้มีการเปลี่ยนแปลงคือพนักงานมีความรู้ ทักษะ  การมีเป้าหมายในการท างานท่ีชัดเจน รวมทั้งการมีส่วนร่วมในการ
ก าหนดเป้าหมาย สามารถสร้างสัมพันธ์ที่ดี ให้ค าปรึกษา แนะน า แก้ไขปัญหาให้กับลูกค้าได้ ท าให้ผลการด าเนินงานตาม
ตัวช้ีวัดของสาขามีแนวโน้มเข้าสู่เป้าหมายที่ได้รับการจัดสรรได้ตามเป้าหมาย [3] 
 
ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะจากการศึกษา 
 จากการศึกษาโดยการใช้กระบวนการสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry) เป็นการบอกเล่าเรื่องราวดี ๆ จาก
ประสบการณ์ที่ดีที่สุดที่มีร่วมกันจากทีมผู้แทนขาย ให้ได้ทราบถึงความต้องการที่แท้จริงของของผู้แทนขายในทัศนคติเชิงบวก 
สามารถน าหลักการนี้มาประยุกต์ใช้กับการท างานเป็นทีมได้อย่างมีประสิทธิภาพ และน าไปใช้เป็นต้นแบบในวัฒนธรรมภายใน
ทีมส่งต่อรุ่นสู่รุ่นของทีมขายในอนาคต  

ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษา 
 การตั้งค าถามเป็นสิ่งส าคัญ ผู้ศึกษาควรออกแบบค าถามหลักที่เข้าใจได้ง่ายกระชับ ตรงประเด็นที่ต้องการการ
สัมภาษณ์ผู้มีส่วนร่วมในแต่ละคน เนื่องด้วยค าถามหลักเดียวกันอาจได้ค าถามที่แตกต่างกันออกไป ผู้ศึกษาควรต่อยอดด้วย
ค าถามย่อยเพื่อให้ได้ข้อมูลที่ต้องการมาใช้ได้อย่างแท้จริง โดยหลีกเลี่ยงค าถามเพื่อให้ได้ค าตอบท่ีเราต้องการ 
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การประยุกต์ใช้สุนทรียสาธกเพื่อค้นหาและสร้างความสุขในการท างานของพยาบาลห้องผ่าตัด 
กรณีศึกษา หน่วยผ่าตัด 3 แผนกการพยาบาลห้องผ่าตัด โรงพยาบาลศรีนครินทร์ 
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บทคัดย่อ 

 วัตถุประสงค์ของการศึกษา เพื่อค้นหาความภาคภูมิใจ และเพื่อสร้างความสุขในการท างานของพยาบาลห้องผ่าตัด 
หน่วยผ่าตัด 3 แผนกการพยาบาลห้องผ่าตัด โรงพยาบาลศรีนครินทร์ เป็นการศึกษาเชิงปฏิบัติการ ใช้แนวคิดสุนทรียสาธกเป็น
หลัก ในการค้นหาประสบการณ์เชิงบวก เก็บข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์ พยาบาลห้องผ่าตัด จ านวน 10 คน ใช้เกณฑ์ในการเลือก
ผู้มีส่วนร่วมแบบเจาะจง รวบรวมข้อมูลที่ได้มาหาปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและจุดโดดเด่น ร่วมกับการวิเคราะห์ซออาร์ ออกแบบ
โครงการให้สัมพันธ์กับแนวคิดองค์กรแห่งความสุข และทฤษฏีความสุขเพอร์มา ผลการศึกษาพบว่า ประสบการณ์เชิงบวกใน
การท างานที่พยาบาลห้องผ่าตัด มีความสุข ความภาคภูมิใจมากท่ีสุด คือ ภูมิใจที่มีส่วนช่วยให้ผู้ป่วยมีชีวิตที่ดีขึ้น รองลงมาคือ 
ภูมิใจที่ได้เป็นส่วนหนึ่งในทีมผ่าตัด จากการศึกษา ท าให้ได้แนวทางการสร้างความสุขในการท างานของพยาบาลห้องผ่าตัด 
ผ่านโครงการทั้งหมด 4 โครงการ ได้แก่ โครงการสุขภาพดีท าได้ด้วยตนเอง โครงการเรื่องเล่าสร้างความสุข โครงการพยาบาล
ห้องผ่าตัดท างานเป็นทีมอย่างมีประสิทธิภาพ และโครงการมีความสุขเมื่ออยู่ด้วยกัน ผลการด าเนินโครงการพบว่า พยาบาล
ห้องผ่าตัดมีทัศนคติที่ดีในการท างาน บรรยากาศในการท างานดีขึ้น เกิดความสัมพันธ์ในทีมดีขึ้น มีความผูกพันกับองค์กรมาก
ขึน้ มีความสุขในการท างานมากขึ้น และส่งผลให้ผู้รับบริการเกิดความพึงพอใจ เพิ่มขึ้นจากร้อยละ 86 เป็นร้อยละ 90 
ค าส าคัญ: สุนทรียสาธก การวิเคราะห์สออ่าร์ องค์กรแห่งความสุข ทฤษฏีความสุขเพอร์มา พยาบาลห้องผ่าตัด 
 

Abstract 
 The purposes of the study are to search and to suggest the guidelines for creating of the Workplace 
Happiness of the operating room nurses the case study of the 3rd Operating Unit, Division of Operating Room 
Nurse, Srinagarind Hospital. This action research was conducted by the interviewing of 10 nurses selected 
by the purposive sampling method, together with the application of the concept of Appreciative Inquiry in 
order to figure out their positive profession experiences. Complying with the SOAR Analysis, the collected 
data was analyzed to figure out the inclusive and exclusive points and to create the project in accordance 
to the concept of the Happy Workplace as well as the PERMA Model. The results revealed that the most 
impressive and positive profession experiences are improving the patients’ quality of life and being parts of 
the operating team. In accordance to those findings, this study had suggested the guideline for the creation 
of the nurses’ happiness workplace throughout 4 projects as follows: Good Health by Yourself, Creating the 
Happiness by storytelling, Efficient Teamwork of the Operating Room Nurses, and Happy Together. 
Furthermore, overall results of the projects were; the nurses’ positive attitude towards their works, the 
improvement of working environment, the improvement of team’s relationship, the improvement of 

                                                           
1 นักศึกษา หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑติ วิทยาลัยบณัฑติศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
E-mail: saowch@kku.ac.th 
2 อาจารย์ประจ าวิทยาลัยบณัฑิตศกึษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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organizational relationship, as well as the increasing of happiness in their profession which finally considered 
as the factor of the clients’ satisfaction. 
Keywords: Appreciative Inquiry, SOAR Analysis, Happy Workplace, PERMA Model, Operating Room Nurse 
 
บทน า 
  ความสุขในการท างานเป็นองค์ประกอบส าคัญของการมีชีวิตที่เป็นสุข หลายองค์กรจึงมุ่งเน้นให้ความส าคัญกับ
ความสุขในการท างาน ที่ไม่ยิ่งหย่อนไปกว่าการพัฒนาด้านอื่นๆ การสร้างบรรยากาศในการท างานให้เตม็ไปด้วยความสุขน้ัน จึง
เป็นปัจจัยที่ส าคัญต่อความส าเร็จของผลการปฏิบัติงาน เพราะเมื่อพนักงานเกิดความรู้สึกสบายใจ จะสามารถสร้างผลงานได้
อย่างเต็มศักยภาพ ดังนั้นความสุขกับความส าเร็จขององค์กรจึงมีความสัมพันธ์กัน  [1] องค์กรแห่งความสุข (Happy 
Workplace) เป็นแนวคิดที่มุ่งเน้นให้คนท างานในองค์กรมีความสุขในการท างาน เพราะคนคือ ทรัพยากรที่ส าคัญที่สุดใน
องค์กร [2] การที่องค์กรส่งเสริมให้บุคลากรมีความสุขในการท างาน ท าให้บุคลากรเกิดอารมณ์ทางบวก สอดคล้องกับทฤษฏี
ความสุขเพอร์มา (PERMA Model) [3] ที่มีแนวคิดว่า การมีความคิดในทางสร้างสรรค์ อยากท างานด้วยความสนุกสนาน ด้วย
ความรู้สึกมีความสุข แม้ว่างานจะหนักและเหนื่อย แต่ถ้ามีการช่วยเหลือกันมีสัมพันธภาพที่ดีระหว่างบุคคล จะท าให้บุคลากร
เต็มใจท างาน เกิดความรักพึงพอใจในงาน และเกิดความผูกพัน ท าให้บุคลากรปฏิบัติงานด้วยความสุข จากแนวคิดความสุขท่ี
กล่าวมาข้างต้น บุคคลที่มีความสุข ความคิดและอารมณ์ความรู้สึก  จะเต็มเป่ียมไปด้วยความพึงพอใจ สบายใจ มีความ
กระตือรือร้น และมีความเต็มใจท่ีจะช่วยเหลือบุคคลอื่น โดยเฉพาะงานที่ต้องให้บริการซึ่งต้องพบปะกับผู้คนตลอดเวลา 
  ในการให้บริการทางด้านสาธารณสุขน้ัน มีก าลังส าคัญในการท างาน คือ พยาบาล เนื่องจากพยาบาลเป็นบุคลากรที่มี
จ านวนมากที่สุดในงานสาธารณสุข และเป็นทรัพยากรมนุษย์ท่ีมีบทบาทส าคัญมากกลุ่มหนึ่งของระบบบริการสาธารณสุข โดย
พยาบาลนั้นเป็นวิชาชีพท่ีต้องปฏิบัติการ โดยใช้องค์ความรู้เป็นพื้นฐาน เป็นกระบวนการแก้ปัญหาชีวิต ให้บริการที่สนองความ
ต้องการของผู้รับบริการ [4] ดังนั้นถือว่า งานพยาบาลเป็นงานท่ีต้องมีความเกี่ยวข้องกับคนโดยตรง การจะท าให้การปฏิบัติการ
พยาบาลมีประสิทธิภาพมากขึ้น ต้องเริ่มจากการท างานด้วยความพึงพอใจ ภาคภูมิใจในงานที่ท า ซึ่งจะท าให้เกิดความสุขใน
การท างาน [5] ผู้ที่ท างานด้วยความสุขจะมีความผูกพันในองค์กร ท างานได้อย่างมีประสิทธิภาพ ส่งผลให้มีความส าเร็จตาม
เป้าหมาย ในการให้การพยาบาลถ้าพยาบาลมีความสุขและท างานด้วยความสุข จะท าให้ผู้ป่วยและญาติที่มารับบริการ 
สามารถรับรู้ได้ถึงความสุข ความเป็นมิตรที่ได้รับจากพยาบาล 

ในส่วนของพยาบาลห้องผ่าตัด เป็นพยาบาลวิชาชีพ ปฏิบัติงานในห้องผ่าตัด ดูแลช่วยเหลือบุคคลที่มารับบริการ
ผ่าตัดตั้งแต่ระยะก่อนผ่าตัด ระยะผ่าตัด และระยะหลังผ่าตัด โดยพยาบาลห้องผ่าตัดเน้นการดูแลผู้ป่วยและครอบครัว รวมถึง
ความเป็นบุคคลของผู้ป่วยและครอบครัว [6] จากสภาพงานของพยาบาลห้องผ่าตัดในปัจจุบันพบว่า ผู้ป่วยที่ได้รับการผ่าตัดมี
ปริมาณมากขึ้น พยาบาลต้องดูแลผู้ป่วยท่ีท าผ่าตัดนอกเวลามากข้ึน ประกอบกับการผ่าตัดมีความยุ่งยากซับซ้อน และบางราย
ต้องใช้ระยะเวลาการผ่าตัดที่ยาวนาน ท าให้ปริมาณงานในการดูแลผู้ป่วย มากเกินก าลังที่จะปฏิบัติงานแต่ละอย่างให้สมบูรณ์ 
ในสภาพที่พยาบาลเผชิญกับแรงกดดัน ภาระงานท่ีหนัก มีผลท าให้พยาบาลเกิดความเครียด เหนื่อยหน่าย อ่อนล้า ปัจจัยต่างๆ 
เหล่านี้ อาจท าให้พยาบาลท างานไม่มีความสุข ส าหรับพยาบาลห้องผ่าตัด หน่วยผ่าตัด 3 แผนกการพยาบาลห้องผ่าตัด โรงพยาบาล
ศรีนครินทร์ พบอัตราการลาออกในปีพ.ศ. 2560 และ พ.ศ. 2561 ร้อยละ 24 และ 14 ตามล าดับ [7] [8] ซึ่งพบว่าส่งผลกระทบ
ต่อหน่วยงานอย่างมาก ท าให้พยาบาลที่อยู่เกิดความกดดันในการท างานที่มีมากขึ้น สภาพแวดล้อมการท างานตึงเครียดจาก
การลาออก และเข้าใหม่ของพยาบาลในช่วงปีที่ผ่านมา ส่งผลให้พยาบาลช านาญในต าแหน่งมีจ านวนลดลง ภาระการท างาน
หนักมากข้ึน ในขณะที่ผลงานจะต้องมีประสิทธิภาพ และสนองความพึงพอใจของผู้รับบริการให้ได้  จึงเห็นได้ว่าความสุขในการ
ท างานมีความส าคัญอย่างยิ่งที่จะต้องศึกษา และพัฒนาบุคลากรให้ท างานได้อย่างเป็นสุข  
 จากการทบทวนวรรณกรรมพบว่า มีการศึกษาเกี่ยวกับการประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI) ใน
การเพิ่มความสุขในการท างานของบุคลากรในองค์กรต่างๆ ซึ่งสุนทรียสาธกเป็นเครื่องมือในการวิจัยค้นคว้า และช่ืนชมในสิ่งท่ีดี
งามที่มีอยูใ่นองค์กร ด้วยการใช้ศิลปะของการถามในเชิงบวก ให้เห็นคุณค่าความดีงามที่มีอยู่ในองค์กร ตลอดจนการสร้างสรรค์
ปฏิสัมพันธ์ที่ดีระหว่างคนในองค์กร [9] ร่วมกับการวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) เป็นการวิเคราะห์หาจุดแข็ง โอกาส 
แรงบันดาลใจ และผลลัพธ์ในเชิงบวกที่จะเกิดขึ้น [10] จากการตรวจสอบแนวคิด ทฤษฏี ดังกล่าวมานี้ จึงท าให้ผู้ศึกษาเล็งเห็น
ถึงโอกาสที่จะใช้กระบวนการสุนทรียสาธก ค้นหาเรื่องราวดีๆ รวมถึงประสบการณ์ที่ดีในตัวบุคคล หรือองค์กร เพื่อค้นหา
ประสบการณ์เชิงบวก ความภาคภูมิใจในการท างาน สิ่งที่ท าให้บุคลากรมีความสุขในการท างาน อีกทั้งยังเป็นประโยชน์และ
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เป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ ในการสร้างความสุขให้อยู่ในระดับท่ีสูงขึ้น อันจะส่งผลต่อประสิทธิภาพ และประสิทธิผลใน
การท างานต่อไป 
 
วัตถุประสงค ์
 1.  เพื่อค้นหาความสุข ความภาคภูมิใจในการท างานของพยาบาลห้องผ่าตัด หน่วยผ่าตัด 3 แผนกการพยาบาลห้อง
ผ่าตัด โรงพยาบาลศรีนครินทร์ 
 2.  เพื่อศึกษาแนวทางการสร้างความสุขในการท างานของพยาบาลหอ้งผ่าตัด หน่วยผ่าตดั 3 แผนกการพยาบาลห้อง
ผ่าตัด โรงพยาบาลศรีนครินทร ์
 
วิธีด าเนินการศึกษา 
 ผู้มีส่วนร่วม  

การศึกษาครั้งนี้ ผู้ให้ข้อมูลคนส าคัญ เรียกว่า “ผู้มีส่วนร่วม” ซึ่งใช้วิธีการเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 
โดยเป็น พยาบาลห้องผ่าตัด หน่วยผ่าตัด 3 แผนกการพยาบาลห้องผ่าตัด โรงพยาบาลศรีนครินทร์ จ านวนทั้งหมด 10 คน ซึ่ง
เป็นผู้มีความรู้ความเข้าใจ และสามารถให้ข้อมูลที่เป็นตัวแทนของบุคลากรในหน่วยงานได้  

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา 
1. ประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก ค้นหาประสบการณ์เชิงบวก ความภาคภูมิใจที่ท าให้พยาบาลห้องผ่าตัดท างานอย่างมี

ความสุข และสร้างความสุขตามแนวทางการสร้างความสุขตามวงจร 4-D ได้แก่ กระบวนการค้นหา (Discovery) กระบวนการ
สร้างฝัน (Dream) กระบวนการออกแบบ (Design) และกระบวนการปฏิบัติงานตามแผนท่ีวางไว้ (Destiny) 

2. แนวค าถามเชิงบวกส าหรับการสัมภาษณ์เชิงลึก เป็นแนวค าถามที่ถูกสร้างขึ้นโดยใช้หลักการออกแบบค าถามเชิง
สุนทรียสาธก เพื่อค้นหาความภาคภูมิใจจากการท างานของพยาบาลห้องผ่าตัด รวมถึงการสร้างความสุขในการท างานที่
ต้องการ 

การเก็บรวบรวมข้อมูลการศึกษา  
ตั้งแต่เดือน กุมภาพันธ์ พ.ศ. 2562 ถึง เดือน มิถุนายน 2562  

  ศึกษาจากข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) และทุติยภูมิ (Secondary Data) ดังนี ้
1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) จากการสังเกตแบบมีส่วนร่วม (Participant Observation) และจากการสังเกต

แบบไม่มีส่วนร่วม (Non participant Observation) และการสัมภาษณ์พยาบาลห้องผ่าตัดผู้มีส่วนร่วม ถึงประสบการณ์เชิง
บวกในการท างาน ค้นหาความภาคภูมิใจ ความสุขในการท างาน 

2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ศึกษาค้นคว้าและรวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับทฤษฏี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
กับสุนทรียสาธก ตลอดจนการฝึกฝนในการใช้สุนทรียสาธกในชีวิตประจ าวัน 

3. ออกแบบค าถามเชิงสุนทรียสาธก เพื่อค้นหาความภาคภูมิใจจากการท างานของพยาบาลห้องผ่าตัด รวมถึงการ
สร้างความสุขในการท างานท่ีต้องการ   

4. สัมภาษณ์ผู้มีส่วนร่วม เกี่ยวกับความภาคภูมิใจในการท างาน จุดแข็งของการเป็นพยาบาลห้องผ่าตัด จุดแข็งของ
องค์กร รวมถึงการสร้างความสุขในการท างานที่ต้องการ เพื่อรวบรวมแนวคิด หาปัจจัยจุดร่วมและจุดโดดเด่น ร่วมกับการ
วิเคราะห์ซออาร์ โดยน าข้อมูลที่ได้ไปวาดฝัน ออกแบบ และน าไปด าเนินการโครงการ เพื่อหาแนวทางการสร้างองค์กรแห่ง
ความสุข ที่เป็นปัจจัยช่วยสนับสนุนให้พยาบาลห้องผ่าตัดมีความสุข โดยใช้แนวคิดองค์กรแห่งความสุข (Happy Workplace) 
เช่ือมโยงกับทฤษฏีความสุขเพอร์มา (PERMA Model) และสัมภาษณ์ผู้มีส่วนร่วม ก่อนและหลังการด าเนินโครงการ โดยใช้
ค าถามปลายเปิด ให้โอกาสตอบค าถามอย่างเสรี 
  การตรวจสอบข้อมูล  
  การศึกษาครั้งน้ีใช้การตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า (Triangulation) ได้แก่  

1. การตรวจสอบด้านข้อมูล (Data Triangulation) ดังนี้  
1.1  ด้านเอกสาร ใช้การรวบรวมข้อมูลเรื่องเดียวกันที่มาจากแหล่งต่างกัน 
1.2  ด้านบุคคล เป็นการตรวจสอบว่าถ้าผู้ให้ข้อมูลเปลี่ยนไป ข้อมูลจะเหมือนเดิมหรือไม่ ดังนั้น ผู้ศึกษาจึงเก็บ

รวบรวมข้อมูลจากผู้มีส่วนร่วม จ านวนท้ังหมด 10 คน 
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  2. การตรวจสอบด้านผู้วิจัย (Investigator Triangulation) ผู้ศึกษาท าการตรวจสอบว่าในงานวิจัยของผู้ศึกษาแต่ละ
คน ได้ข้อมูลไม่ต่างกันในข้ันตอนการสัมภาษณ์ 
  3. การตรวจสอบด้านวิธีการรวบรวมข้อมูล  (Methodology Triangulation) ผู้ศึกษาใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลที่หลากหลาย
เพื่อรวบรวมข้อมูลในเรื่องเดียวกัน โดยใช้การสังเกต และสัมภาษณ์ เมื่อรวบรวมเรียบเรียงข้อมูลเรียบร้อยแล้ว ได้น าข้อมูลนั้น
กลับไปยังผู้ถูกสัมภาษณ์ได้อ่านเพื่อตรวจสอบการตีความอีกครั้ง 
  4. การตรวจสอบด้านทฤษฏี (Theory Triangulation) การตรวจสอบว่าผู้ศึกษาใช้แนวคิดทฤษฏีต่างกันไป ท าให้การ
ตีความข้อมูลต่างกันหรือไม่ โดยการใช้แนวคิดองค์กรแห่งความสุข และทฤษฏีความสุขเพอร์มา ในการตีความ 
  การวิเคราะห์ข้อมูล  
  การศึกษาในครั้งนี้ ใช้การวิเคราะห์เนื้อหา ซึ่งเป็นการวิเคราะห์ตีความจากข้อมูลที่ได้จากขั้นตอนการค้นหา ตาม
วงจรของสุนทรียสาธก จากนั้นใช้การเชื่อมโยงสิ่งที่ได้รับฟังมา เข้ากับการสังเกต หรือการค้นพบ ค้นหาประสบการณ์เชิงบวก
เพื่อใช้ในการวางแผนงาน จัดท าโครงการ เข้าร่วมโครงการ ขยายผลน าไปปฏิบัติจริง ท าการติดตามและประเมินผลเป็นระยะๆ 
โดยวัดผลการปฏิบัติงานเป็นรายเดือน รายไตรมาส  
 
ผลการศึกษา 
 1.  ผลการค้นหาประสบการณ์เชิงบวกด้านความสุข ความภูมิใจมากที่สุดในการท างานของพยาบาลห้องผ่าตัด 
หน่วยผ่าตัด 3 แผนกการพยาบาลห้องผ่าตัด โรงพยาบาลศรีนครินทร์  
  การค้นพบหรือค้นหาประสบการณ์เชิงบวกด้านความสุข ความภาคภูมิใจ (Discovery) พบว่า ปัจจัยที่ท าให้
พยาบาลห้องผ่าตัดมีความสุข ภาคภูมิใจมากที่สุด โดยปัจจัยร่วมที่มีร่วมกันคือ ภูมิใจที่มีส่วนช่วยให้ผู้ป่วยมีชีวิตที่ดีขึ้น ผู้ป่วย
สามารถใช้ชีวิตเหมือนคนปกติได้ สร้างคุณภาพชีวิตที่ดีให้กับผู้ป่วย ผู้ป่วยไม่เป็นภาระแก่ญาติในการดูแล รองลงมา คือ ภูมิใจ
ที่ได้เป็นส่วนหนึ่งในทีมผ่าตัด ได้ใช้ความรู้ ความสามารถในการช่วยเหลือแพทย์ในการผ่าตัด ท าให้การผ่าตัดราบรื่น รวดเร็ว 
ได้รับการยอมรับจากแพทย์ ภูมิใจที่ได้ช่วยดูแลผู้ป่วย ผู้ป่วยปลอดภัย ไม่มีภาวะแทรกซ้อน ภูมิใจที่ได้ช่วยให้ผู้ป่วยพ้นจาก
ความทุกข์ทรมาน ผู้ป่วยหายจากโรคที่เป็น และ ภูมิใจท่ีมีส่วนช่วยให้ผู้ป่วยมีสุขภาพแข็งแรง  
   การค้นหาประสบการณ์เชิงบวกด้านจุดแข็ง ในการท างานของพยาบาลห้องผ่าตัดและองค์กร พบว่าปัจจัยร่วมทีม่ี
ร่วมกันคือ องค์กรเป็นหน่วยงานที่มีความมั่นคงเป็นหน่วยงานขนาดใหญ่ รองลงมาคือ องค์กรเป็นหน่วยงานที่สามารถรักษา
ผู้ป่วยท่ีมีความยุ่งยากซับซ้อน รวมทั้งการผ่าตัดปลูกถ่ายอวัยวะ พยาบาลห้องผ่าตัดมีศักยภาพ มีความรู้ ความช านาญในงานที่
ท า รวมทั้งการผ่าตัดปลูกถ่ายอวัยวะ พยาบาลห้องผ่าตัดมีความตรงต่อเวลาในการท างาน มีการท างานเป็นทีม ช่วยเหลือกันใน
การท างาน และ พยาบาลห้องผ่าตัดมีความซื่อสัตย์  
   การค้นหาประสบการณ์เชิงบวกด้านการมีความสุขในการท างานของพยาบาลห้องผ่าตัด พบว่าปัจจัยร่วมที่มี
ร่วมกันคือ อยากให้มีเพื่อนร่วมงานที่ดี เอื้ออาทรต่อกัน ช่วยเหลือกันในการท างาน และ อยากให้มีทีมที่ดี เก่ง พร้อมในการ
ท างาน  
  การวาดฝันสิ่งที่เราอยากจะเป็น (Dream) ได้จากผลการวิเคราะห์ซออาร์คือ พยาบาลห้องผ่าตัดมีทัศนคติที่ดีใน
การใช้ชีวิตและการท างาน มีอารมณ์แจ่มใส มีความสุขในการท างาน มีการสร้างสมดุลระหว่างชีวิตการท างานและส่วนตัว มี
ความสัมพันธ์ที่ดีต่อกันมากขึ้น ระหว่างเพื่อนร่วมงาน ช่วยเหลือกันในการท างาน ได้ท างานในสิ่งท่ีตัวเองชอบ และมีความถนัด 
พยาบาลห้องผ่าตัด หน่วยผ่าตัด 3 มีสุขภาพใจและสุขภาพกายที่แข็งแรง ซึ่งจากการวาดฝันสิ่งที่เราต้องการอยากจะเป็น คือ 
หน่วยผ่าตัด 3 แผนกการพยาบาลห้องผ่าตัด โรงพยาบาลศรีนครินทร์ จะเป็นองค์กรที่บุคลากรมีความสุขท่ีสุด 
  การออกแบบสิ่งที่เราอยากจะเป็น (Design) จากการสัมภาษณ์สิ่งที่ท าให้พยาบาลห้องผ่าตัดมีความสุข จะพบสิ่ง
ที่เป็นจุดร่วมที่จะน ามาก าหนดการสร้างความสุขในองค์กร น ามาพัฒนาและก าหนดเป็นแนวทางในการสร้างความสุขในองค์กร 
เพื่อให้พยาบาลห้องผ่าตัดมีความสุขในการท างานมากท่ีสุด  
  การด าเนินการ (Destiny) น าแผนงานที่ได้ก าหนดไว้มาปฏิบัติจริง ติดตามผลโดยการสังเกตพฤติกรรม  

2.  แนวทางการสร้างความสุขในการท างานของพยาบาลห้องผ่าตัด หน่วยผ่าตัด 3 แผนกการพยาบาลห้อง
ผ่าตัด โรงพยาบาลศรีนครินทร์  
  ด าเนินการจัดท าโครงการเพื่อสร้างความสุขในการท างานของพยาบาลห้องผ่าตัดขึ้น ซึ่งเป็นข้ันตอนต่อเนื่องจาก
การค้นหา และการวาดฝัน มาออกแบบโครงการให้สอดคล้องกับองค์กรแห่งความสุข การออกแบบโครงการก็เพื่อให้พยาบาล
ห้องผ่าตัด ค้นพบเรื่องราวท่ีเป็นแรงบันดาลใจของพยาบาลห้องผ่าตัดทีม่ีต่อการท างาน และเพื่อนร่วมงาน แล้วน ามาสร้างการ
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มีส่วนร่วม ปัจจัยสู่ความส าเร็จของการท างานเป็นทีม กระตุ้นให้พยาบาลห้องผ่าตัดมีการพัฒนาศักยภาพตนเอง และทีมอย่าง
ต่อเนื่อง ซึ่งได้ท าการคัดเลือกโครงการที่เหมาะสมกับพยาบาลห้องผ่าตดั และองค์กร ตามสถานการณ์เวลา สามารถด าเนินการ
ได้ทันที ไม่ต้องรอจัดสรรงบประมาณ ท าให้เกิดเป็นโครงการ 4 โครงการ ได้แก่  
  โครงการสุขภาพดีท าได้ด้วยตนเอง เป็นโครงการที่อยากให้พยาบาลห้องผ่าตัดมีสุขภาพร่างกาย ที่แข็งแรง 
สามารถสร้างความสุขตามแนวคิดองค์กรแห่งความสุข (Happy Workplace) ได้แก่ ความสุขจากการผ่อนคลาย (Happy 
Relax) ความสุขจากสังคม (Happy Society) ความสุขจากการมีสุขภาพดี (Happy Body) และสามารถสร้างความสุขตาม
ทฤษฏีความสุขเพอร์มา (PERMA Model) ได้แก่ ด้านอารมณ์เชิงบวก (Positive Emotions) และการสานสัมพันธ์อย่างแท้จรงิ
กับผู้อื่น (Relationships)  
  โครงการเรื่องเล่าสร้างความสุข เป็นโครงการที่ให้บุคลากรมีการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ ประสบการณ์ดีๆ ที่ได้พบจาก
การดูแลผู้ป่วยผ่าตัด มีวัตถุประสงค์เพื่อให้พยาบาลห้องผ่าตัดเกิดการตระหนัก รู้ ในหน้าที่ เพื่อให้ผู้รับบริการมีความสุขและ
ความพึงพอใจจากการบริการ สามารถสร้างความสุขตามแนวคิดองค์กรแห่งความสุข (Happy Workplace) ได้แก่ ความมี
น้ าใจ (Happy Heart) ด้านสังคมดี (Happy Society) ด้านคุณธรรม (Happy Soul) และสามารถสร้างความสุขตามทฤษฏี
ความสุขเพอร์มา (PERMA Model) ได้แก่ ด้านอารมณ์เชิงบวก (Positive Emotions) ด้านการมีส่วนร่วมในกิจกรรมโดย
สมบูรณ์ (Engagement) การมีชีวิตอยู่อย่างมีคุณค่า (Meaning) และการบรรลุผลส าเร็จ (Accomplishments) 
  โครงการพยาบาลห้องผ่าตัดท างานเป็นทีมอย่างมีประสิทธิภาพ เป็นโครงการที่มีวัตถุประสงค์เพื่อสร้างจิตส านึก
และทัศนคติที่ดีในการท างานร่วมกัน บุคลากรสามารถท างานเป็นทีมอย่างมีประสิทธิภาพ มีการพัฒนาทีมผ่าตัดให้เชี่ยวชาญ 
สามารถสร้างความสุขในการท างาน ตามแนวคิดองค์กรแห่งความสุข (Happy Workplace) ได้แก่ ความสุขจากสังคมดี 
(Happy Society) ความสุขจากการมีน้ าใจ เอื้อเฟื้อต่อกัน (Happy Heart) ความสุขจากการเรียนรู้ (Happy Brain) และ
สามารถสร้างความสุขตามทฤษฏีความสุขเพอร์มา (PERMA Model) ได้แก่ ด้านอารมณ์เชิงบวก (Positive Emotions) ด้าน
การมีส่วนร่วมในกิจกรรมโดยสมบูรณ์ (Engagement) การมีสัมพันธ์อย่างแท้จริงกับผู้อื่น (Relationships) การมีชีวิตอยู่อย่างมี
คุณค่า (Meaning) และการบรรลุผลส าเร็จ (Accomplishments)  
  โครงการมีความสุขเมื่ออยู่ด้วยกัน มีวัตถุประสงค์เพื่อสร้างความสัมพันธ์อันดี ระหว่างหัวหน้าหน่วยกับสมาชิกใน
หน่วย เกิดความรัก สามัคคี สร้างความสัมพันธ์ที่ดีต่อกัน สามารถสร้างความสุขตามแนวคิดองค์กร แห่งความสุข (Happy 
Workplace) ได้แก่ ด้านสังคมดี (Happy Society) ด้านผ่อนคลาย (Happy Relax) ด้านความมีน้ าใจ (Happy Heart) ด้านมี
ครอบครัวดี (Happy Family) และสามารถสร้างความสุขตามทฤษฏีความสุขเพอร์มา (PERMA Model) ได้แก่ ด้านอารมณ์เชิงบวก 
(Positive Emotions) ด้านการมีส่วนร่วมในกิจกรรมโดยสมบูรณ์ (Engagement) และการมีสัมพันธ์อย่างแท้จริงกับผู้อื่ น 
(Relationships)  
  จากการสังเกตเมื่อเปรียบเทียบก่อนและหลังการเข้าร่วมโครงการ พบว่าพยาบาลห้องผ่าตัดมีความสุขในการ
ท างานมากขึ้น โดยสังเกตจากการตอบสนองอยากเข้าร่วมโครงการ มีความสนใจอยากเรียนรู้ มีหน้าตายิ้มแย้มแจ่มใส 
ผู้เข้าร่วมโครงการมีทัศนคติที่ดีในการท างาน อยากท างานเพื่อให้เกิดประโยชน์ต่อส่วนรวม มีความกระตือรือร้นในการท างาน 
มีความเสียสละ ไม่ปฏิเสธเมื่อถูกตามมาช่วยผ่าตัดปลูกถ่ายอวัยวะแม้ในยามวิกาล มีการช่วยเหลือกันในการท างาน มีการแสดง
ความคิดเห็น มีการสื่อสารกันมากขึ้น ท าให้ความผิดพลาดในการท างานลดลง เกิดความสัมพันธ์ในทีมดีขึ้น ไม่ปฏิเสธการ
ท างานร่วมกัน ได้รับการยอมรับ บรรยากาศในการท างานดีขึ้น มีความผูกพันกับองค์กรมากข้ึน และจากการสัมภาษณ์พบว่า ผู้
ร่วมโครงการต้องการให้ด าเนินการทั้ง 4 โครงการอย่างต่อเนื่อง เนื่องจากได้มีการท ากิจกรรมร่วมกันมากขึ้น มีการพูดคุยกัน
ภายในทีมมากขึ้น ซึ่งเป็นปัจจัยหลักในการสร้างทีมให้มีประสิทธิภาพ ทีมท างานร่วมกันอย่างมีความสุข อีกทั้งสามารถสร้าง
ความสุขแบบความสมดุลในชีวิตและการท างาน ส่งผลถึงผู้รับบริการได้รับการบริการที่ดี ผู้รับบริการเกิดความพึงพอใจ เพิ่มขึ้น
จากร้อยละ 86 เป็นร้อยละ 90 [11] ซึ่งการด าเนินการตามโครงการนี้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ของการศึกษาในครั้งนี้ 

 
สรุป 
  จากการศึกษาในเรื่อง การประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก เพื่อค้นหาและสร้างความสุขในการท างานของพยาบาลห้อง
ผ่าตัด หน่วยผ่าตัด 3 แผนกการพยาบาลห้องผ่าตัด โรงพยาบาลศรีนครินทร์ โดยใช้แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับสุนทรียสาธก 
การวิเคราะห์ซออาร์ ในการออกแบบโครงการ ให้สัมพันธ์กับแนวคิดองค์กรแห่งความสุข และทฤษฏีความสุขเพอร์มา สามารถ
ท าให้พยาบาลห้องผ่าตัด เกิดอารมณ์เชิงบวก ซึ่งเป็นจุดเริ่มต้นในการท างานได้ประสบความส าเร็จ และสร้างความสุขในการ
ท างานได้เพิ่มมากขึ้น การที่ได้ท างานด้วยความรู้สึกอยากที่จะท างาน ท าให้บุคลากรเกิดความผูกพัน เกิดความรักในงาน การ
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เป็นที่ยอมรับ ท าให้พยาบาลห้องผ่าตัดเกิดความพึงพอใจในงานที่ท า มีความผูกพันกับองค์กร ไม่อยากลาออกไปท างานที่อื่น 
ให้บริการผู้รับบริการด้วยความเต็มใจ ส่งผลให้ผู้รับบริการเกิดความพึงพอใจตามมา รวมทั้งมีความรู้สึกภาคภูมิใจในการท างาน
เพราะได้ท างานท่ีมีความหมาย คือ งานท่ีได้ช่วยเหลือผู้อื่น  
 
ข้อเสนอแนะ 
  1. ควรมีการด าเนินโครงการที่ได้วางแผนไว้อย่างต่อเนื่อง เพื่อให้สามารถบรรลุการเพิ่มความสุขในการท างานใน
ระยะยาว อีกทั้งให้มีการทบทวนโครงการในทุกๆ ปี เพื่อให้สามารถปรับเปลี่ยนรูปแบบโครงการได้ทันการเปลี่ยนแปลง 
นอกจากน้ีควรมีการขยายผลการศึกษาออกไปกับหน่วยงานอ่ืนในองค์กร เพื่อให้ภาพรวมขององค์กรเป็นองค์กรแห่งความสุข 
  2. ข้อเสนอแนะในการศึกษาในครั้งต่อไป ควรท าการศึกษาวิจัยคุณภาพควบคู่กับการวิจัยเชิงปริมาณ ซึ่งการวิจัยเชิง
ปริมาณ สามารถใช้แบบสอบถามเครื่องมือวัดความสุขด้วยตนเอง (Happinometer) ทั้งก่อนและหลังการด าเนินการตาม
โครงการท าให้ได้ข้อมูลทางสถิติ สามารถน าผลการศึกษาที่ได้มาเปรียบเทียบก่อน และหลังการด าเนินโครงการ เพื่อใช้เป็นตัว
วัดความสุขในการท างาน ว่าเพิ่มขึ้นหรือลดลงอย่างไร 
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คุณภาพชีวิตในการท างานที่ส่งผลต่อการประยุกต์ใช้หลักเศรษฐกิจพอเพียงของประชาชน 
ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี  

QUALITY OF WORK LIFE AFFECTING SUFFICIENCY ECONOMY APPLICATION OF PEOPLE IN 
 UBON RATCHATHANI AREA  

 
อนุพงศ์ อุดมกัน1  วทัญญู ศรีสว่าง2  
บุญส่ง กุก้อง3  อัยรดา พรเจริญ4  

 
บทคัดย่อ 

การวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาคุณภาพชีวิตในการท างานที่ส่งผลต่อการประยุกต์ใช้หลักเศรษฐกิจ
พอเพียงของประชาชนในเขตจังหวัดอุบลราชธานี 2) เพื่อเปรียบเทียบคุณภาพชีวิตในการท างานท่ีสง่ผลตอ่การประยุกต์ใช้หลัก
เศรษฐกิจพอเพียงของประชาชนในเขตจังหวัดอุบลราชธานี โดยจ าแนกตาม อายุ อาชีพ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได้
และหนี้สิน กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ คือ ประชาชนวัยท างานอายุ 18-60 ปี ท่ีไม่ทราบจ านวนชัดเจน จ านวน 400 คน จากสูตรการ
ค านวณของคอแครน สุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง เครื่องมือท่ีใช้เป็นแบบสอบถาม ค่าความเชื่อมั่นทั้ง 0.80  สถิติที่ใช้ประกอบด้วย 
ค่าร้อยละ การวิเคราะห์องค์ประกอบความแปรปรวน ค่าการยอมรับได้  การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ การทดสอบค่า t 
และค่า F ผลลัพธ์พบว่า 1) คุณภาพชีวิตในการท างาน ด้านค่าตอบแทน ด้านความมั่นคง ด้านความสัมพันธ์และด้านการ
ตอบสนองต่อสังคมมีผลต่อการประยุกต์ใช้หลักเศรษฐกิจพอเพียงในการท างานของประชาชนในเขตจังหวัดอุบลราชธานี 2) 
ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุต่างกันมีความคิดเห็นด้านความมั่นคง ด้านความสัมพันธ์และด้านการตอบสนองต่อสังคมต่างกัน 
อาชีพต่างกันมีความคิดเห็นด้านค่าตอบแทนและการตอบสนองต่อสังคมต่างกัน สถานภาพต่างกันมีความคิดเห็นด้านการ
ตอบสนองต่อสังคมต่างกัน ระดับการศึกษาต่างกันมีความคิดเห็นด้านด้านค่าตอบแทนและการตอบสนองต่อสังคมต่างกัน 
รายได้ต่างกันมีความคิดเห็นด้านความสัมพันธ์และด้านการตอบสนองต่อสังคมต่างกัน ส่วนการมีหนี้สินต่างกันมีความคิดเห็น
ด้านด้านค่าตอบแทน ด้านความมั่นคงและด้านความสัมพันธ์ต่างกัน 
ค าส าคัญ : คุณภาพชีวิต การท างาน การประยุกต์ใช้หลักเศรษฐกิจพอเพียง 
 

Abstract 
This research aims 1) to study quality of work life affecting sufficiency economy application of 

people in Ubon Ratchathani area, 2) to compare quality of work life affecting sufficiency economy 
application of people in Ubon Ratchathani area classified by age, occupation, marital status, educational 
level, income and dept. The sample is 400 working persons who are 18-60 years old that are unclear 
number from the Cochran formula using purposive sampling method. Tool used in this research is 
questionnaire with reliability of 0.80. Statistics used in this research are percentage, variance inflation 
factor, tolerance, multiple regression analysis, t-Test and F-Test. Results are found that 1) quality of work 
life for aspect of compensation, safety, relation and social response affect sufficiency economy 
application for working of people in Ubon Ratchathani area, 2) respondents that are different ages have 
different opinions about aspect of safety, relation and social response. Different occupations make 
different opinions about aspect of compensation and social response. Different statuses make different 
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opinions about aspect of social response. Different education levels make different opinions about aspect 
of compensation and social response. Different incomes make different opinions about aspect of relation 
and social response. Moreover, different debts make different opinions about aspect of compensation, 
safety and relation. 
Keywords: Quality of life, doing work, Sufficiency economy application 

 
บทน า 

ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง เป็นแนวคิดที่พระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หัวทรงมีพระราชด ารัสช้ีแนะแนวทางการด าเนิน
ชีวิตแก่พสกนิกรชาวไทยมานานกว่า 37 ปี โดยมีการน้อมน าหลักปรัชญาที่ช้ีถึงแนวทางการด ารงอยู่ได้อย่างมั่นคงและมีความ
ยั่งยืนภายใต้การเปลี่ยนแปลงของเศรษฐกิจ เศรษฐกิจพอเพียงเป็นปรัชญาที่ช้ีถึงแนวการด ารงอยู่และปฏิบัติตนของประชาชน
ในทุกระดับตั้งแต่ระดับครอบครัว ระดับชุมชนไปจนถึงระดับรัฐ ทั้งในการพัฒนาและการบริหารประเทศให้ด าเนินไปในทาง 
“ทางสายกลาง”  

ภายใต้กระแสโลกาภิวัฒน์ในปัจจุบัน ได้เกิดการแข่งขันแย่งชิงกันอย่างรุนแรงโดยเฉพาะคนที่อาศัยอยู่ในชนบท
ส่วนมากจะเป็นเกษตรกรจึงมาสามารถที่จะไปต่อสู้แข่งขันกับบุคคลภายนอก  ที่มีปัจจัยสนับสนุนพร้อมกว่า ด้วยเหตุนี้
พระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หัวรัชกาลปัจจุบันจึงพยายาม ที่จะหาแนวทางให้ส าหรับคนไทยที่ยังไม่มีความเข้มแข็ง ให้หันมา
พึ่งพาตนเองให้ได้ก่อนแล้วค่อยคิดต่อ สู้แข่งขันกับคนอื่นๆ หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง จึงเป็นแนวทางที่จะสามารถท าให้
คน ที่อ่อนแอพึ่งพาตนเองได้และรัฐบาลปัจจุบันก็ได้น้อมนาพระราชดาริดังกล่าวมาเป็นนโยบายทางเศรษฐกิจของประเทศ ให้
มีการผลักดันหนุนเสริมให้ประชาชนในประเทศมีการด าเนินชีวิตตามหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง  

การพึ่งพาตนเองเป็นแนวทางหนึ่งภายใต้หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง เป็นกระบวนการ ที่มีการประสานศักยภาพ
ในการจัดการตนเอง การจัดการชุมชน ตลอดจนการจัดการทรัพยากรธรรมชาติ รวมถึงมีการจัดบทบาท การถ่ายทอดและการ
พัฒนาชุมชนของคนที่เกี่ยวข้องตลอดเวลา ที่ส าคัญ คือ การจัดความสัมพันธ์ที่จะเชื่อมโยงความส าเร็จหรือการอยู่รอดร่วมกัน 
ด้วยการเสริมสร้างโอกาส ในการเรียนรู้ให้กับชาวบ้าน ผู้น าชาวบ้าน องค์กรชุมชน และเครือข่ายให้มีการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง 
ด้วยกระบวนการแบบมีส่วนร่วม ซึ่งจะท าให้ชุมชนเกิดความเช่ือมั่นในตนเอง เกิดความภาคภูมิใจ จนน าไปสู่ชุมชนที่มี
ความรู้สึกเป็นเจ้าของ รักและหวงแหนชุมชนของตนเอง [1]   

ดังนั้น จากข้อมูลข้างต้นที่กล่าวมา ท าให้ผู้วิจัยสนใจท่ีจะ ศึกษาคุณภาพชีวิตในการท างานที่ส่งผลต่อการประยุกต์ใช้
หลักเศรษฐกิจพอเพียงของประชาชนในเขตจังหวัดอุบลราชธาน ี

 
วัตถุประสงค ์ 

1. เพื่อศึกษาคุณภาพชีวิตในการท างานท่ีส่งผลต่อการประยุกต์ใช้หลักเศรษฐกิจพอเพียงของประชาชนในเขตจังหวัด
อุบลราชธาน ี 

2. เพื่อเปรียบเทียบคุณภาพชีวิตในการท างานท่ีส่งผลต่อการประยุกต์ใช้หลักเศรษฐกิจพอเพียงของประชาชนในเขต
จังหวัดอุบลราชธาน ีโดยจ าแนกตาม อายุ อาชีพ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได้ และหนี้สิน  

 
ระเบียบวิธีวิจัย 

ประชากร ที่ใช้ในการศึกษาครั้งน้ี คือ ประชาชนในวัยท างานตั้งแต่อายุ 18-60 ปีท่ีอาศัยอยู่ในเขตจังหวัด
อุบลราชธานี เป็นกรณีที่ประชากรมีจ านวนไม่แน่นอน (Infinite population) 

กลุ่มตัวอย่าง   
เนื่องจากประชากรมีขนาดใหญ่และไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ดังนั้นขนาดตัวอย่างสามารถค านวณได้จาก

สูตรไม่ทราบขนาดตัวอย่างของ คอแครน [2] โดยมีค่าระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 และระดับค่าความคลาดเคลื่อนร้อยละ 5 
ซึ่งสูตรในการค านวณ ท่ีใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ 

 

สูตร         =  385 
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ขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือ  
การสร้างเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลการวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ด าเนินการตามขั้นตอน ดังต่อไปนี้ 
1. ศึกษาเอกสาร ทฤษฎีเอกสารทางวิชาการ แนวคิดเกี่ยวกับหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงต าราทางวิชาการต่าง ๆ 

และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับการศึกษาเพื่อใช้เป็นแนวทางในการสร้างเครื่องมือ 
2. ศึกษาแนวคิด หลักการ และวิธีการ ก าหนดนิยามตามขอบข่ายของเนื้อหาและศึกษารายละเอียดเพื่อเป็นแนวทาง

ในการสร้างเครื่องมือการวิจัย 
3.  ก าหนดโครงร่างแบบสอบถามตามประเด็นส าคัญของวัตถุประสงค์และขอบเขตการศึกษา โดยน าร่าง

แบบสอบถามเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาเพื่อตรวจสอบแก้ไขตามข้อเสนอแนะเพื่อให้ได้ แบบสอบถามที่สมบูรณ์ 
4. ท าการสร้างเครื่องมือให้มีความครอบคลุม มีความสอดคล้องและสามารถเช่ือมโยงข้อมูล  ซึ่งกันและกันได้ใน

ขอบข่ายด้านต่าง ๆ ตามวตัถุประสงค์ 
5. ตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถามพิจารณาตรวจสอบความตรงของเนื้อหา (Content validity) โดยขอรับ

เครื่องมือในการวิจัยจากผู้เช่ียวชาญทั้ง 3 ซึ่งเป็นอาจารย์ที่ เช่ียวชาญในเรื่องการตลาด 2 ท่าน และอาจารย์ในคณะ
บริหารธุรกิจและจัดการ 1 ท่าน เพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหา (IOC) อยู่ระหว่าง 0.66 – 1.00  แล้วท าการทดลอง
ใช้ (Try-out) กับกลุ่มตัวอย่างในจังหวัดอ านาจเจริญ จ านวน 30 คน ที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างจริง ซึ่งค่าความเช่ือมั่นของ
แบบสอบถามทั้งฉบับเท่ากับ 0.80 ตามวิธีของ Cronbach ตามที่ Nunnally ได้เสนอแนะไว้ว่าควรเท่ากับ 0.70 ขึ้น ตรวจ
ความถูกต้องของเนื้อหาและข้อค าถามไป ส าหรับวิจัยเชิงส ารวจ ถือว่าเป็นเครื่องมือที่มีคุณภาพและสามารถน าไปใช้ในการ
วิจัยซึ่งเป็นไปตามเกณฑ์ ของ Nunnally [3] 

 
ผลการทดลองวิจัย 

การวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยใช้ข้อมูลที่เก็บ รวบรวมจากกลุ่มตัวอย่าง คือ ประชาชนในวัยท างานตั้งแต่อายุ 18-60 ปีท่ีอาศัย
อยู่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี จ านวน 400 คน มาด าเนินการวิเคราะห์เชิงปริมาณ (Quantitative Approach) ด้วยโปรแกรม
คอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป สถิติที่ใช้การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) และ การวิเคราะห์
องค์ประกอบความแปรปรวน (VIF) (ดังตาราที1่ ท้ายอ้างอิง) 

จากตารางการทดสอบค่า VIF ซึ่ งแสดงความสัมพันธ์อยู่ ระหว่าง  1.31-1.83 ไม่ เกิน  10 ไม่พบปัญหา 
Multicollinearity [4] คุณภาพชีวิตในการท างานท่ีส่งผลต่อการประยุกต์ใช้หลักเศรษฐกิจพอเพียงของประชาชนในเขตจังหวัด
อุบลราชธานี พบว่า ด้านค่าตอบแทน ด้านความมั่นคง ด้านความสัมพันธ์ภายในชุมชน และด้านการตอบสนองต่อสังคม 
สามารถร่วมกันพยากรณ์ตัวแปรตามคือ การประยุกต์ใช้หลักเศรษฐกิจพอเพียงของประชาชน ร้อยละ 84.00 (R2

ajd=.84) ค่า
ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร R = .92 ดังตารางที ่1  

สรุปความแตกต่างทางความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณภาพชีวิตในการท างานที่ส่งผลต่อการประยุกต์ใช้หลักเศรษฐกิจ
พอเพียงของประชาชนในเขตจังหวัดอุบลราชธานี ผลการวิจัยพบว่าเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านได้แก่ อายุต่างกันมีความคิดเห็น
แตกต่างกัน คือ ด้านความมั่นคงและก้าวหน้าในงานด้านความสัมพันธ์ภายในชุมชน อาชีพต่างกันมีความคิดเห็นแตกต่างกัน 
คือ ด้านค าตอบแทนและด้านการตอบสนองต่อสังคม สถานภาพต่างกันมีความคิดเห็นแตกต่างกัน คือ ด้านการตอบสนองต่อ
สังคม ระดับการศึกษาต่างกันมีความคิดเห็นแตกต่างกัน คือ ด้าน ด้านค าตอบแทนและด้านการตอบสนองต่อสังคม ร ายได้
ต่างกันมีความคิดเห็นแตกต่างกัน คือ ด้านความสัมพันธ์ภายในชุมชนและด้านการตอบสนองต่อสังคม หนี้สินต่างกั นความ
คิดเห็นแตกต่างกัน คือ ด้านค าตอบแทน ด้านความมั่นคงและก้าวหน้าในงานและด้านความสัมพันธ์ภายในชุมชน ดังตารางที ่2  
 
สรุป 

จากผลการศึกษาคุณภาพชีวิตในการท างานที่ส่งผลต่อการประยุกต์ใช้หลักเศรษฐกิจพอเพียงของประชาชนในเขต
จังหวัดอุบลราชธานี มีประเด็นที่น ามาอภิปราย ดังนี้ ด้านค่าตอบแทน ผลการวิจัย พบว่า คุณภาพชีวิตในการท างานและการ
ด าเนินชีวิตตามหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงที่ส่งผลต่อการน าไปประยุกต์ใช้ของประชาชนในเขตจังหวัดอุบลราชธาน ี

ด้านค่าตอบแทน พบว่า ซึ่งสอดคล้องกับผลวิจัยของ ธนากร เรืองฤทธิ์ [5] ได้ท าการศึกษาวิจัย เรื่อง การใช้แนวคิด
ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงในการท างานของพนักงานธนาคารกสิกรไทย จ ากัด มหาชน ในจังหวัดเชียงใหม่ พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามมีระดับการปฏิบัติพฤติกรรมโดยรวมอยู่ระดับมากทุกด้าน และในส่วนของการศึกษาคุณภาพชีวิตในการท างาน 
ซึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ K. Donkwa [6] พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นโดยรวมอยู่ระดับมาก โดยใน
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ด้านค่าตอบแทน มีประเด็นของเงินเดือนรายได้เหมาะสมกับหน้าที่ที่รับผิดชอบ มีความคิดเห็นในระดับปานกลาง และท่าน
รู้สึกพอใจในค่าตอบแทนท่ีได้รับ 

ด้านความมั่นคงและก้าวหน้าในงาน คือ ความภาคภูมิใจต่ออาชีพอยู่ ซึ่งสอดคล้องกับผลวิจัยของ จารุณี เพชรเมือง 
[7] ได้ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง คุณภาพชีวิตตามแนวเศรษฐกิจพอเพียง และคุณภาพชีวิตในการท างานของข้าราชการกรมยุทธ
บริการทหาร พบว่า ข้าราชการกรมยุทธบริการทหารมีความภาคภูมิใจต่ออาชีพที่ท าอยู่ เพราะมีความมั่นคงความก้าวหน้าใน
การงาน และสวัสดิการที่ดีเยี่ยม ได้รับการพัฒนาความรู้และความสามารถอยู่เสมอ และพบว่า อุตสาหกรรมอาหารสร้าง
ประโยชน์สูงสุดต่อเศรษฐกิจของประเทศไทย เมื่อเทียบกับอุตสาหกรรมอื่นๆ ท้ังในด้านการเช่ือมโยงทางการผลิตเป็นต้นไป [8] 

ด้านความสัมพันธ์ภายในชุมชน พบว่า  การรับฟังความคิดเห็นของคนอื่น ซึ่ งสอดคล้องกับผลวิจัยของ  
ธนากร เรืองฤทธิ์ ได้ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง การใช้แนวคิดปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงในการท างานของพนักงานธนาคารกสิกร
ไทย จ ากัด มหาชน ในจังหวัดเชียงใหม่ผลการวิจัย พบว่า พนักงานธนาคารกสิกรไทย จ ากัด มหาชน ในจังหวัดเชียงใหม่ ให้
ความส าคัญเกี่ยวกับเรื่อง การน าแนวคิดปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงมาประยุกต์ใช้ในการท างาน ในด้านการบริหารงานที่
สอดคล้องเกี่ยวกับด้านความสัมพันธ์ภายในชุมชน โดยรวมอยู่ในระดับมาก และพบว่า  เขาได้น าทฤษฎีทางเศรษฐศาสตร์และ
แนวความคิดเชิงกลยุทธ์มาใช้กับปัญหาที่ท้าทายท่ีสุดที่ บริษัท เผชิญปัญหาเศรษฐกิจและสังคมรวมถึงการแข่งขันในตลาดและ
กลยุทธ์ของ บริษัท การพัฒนาเศรษฐกิจสิ่งแวดล้อมและการดูแลสุขภาพ [9] พบว่า ให้ความช่วยเหลือในสังคม ซึ่งสอดคล้อง
กับผลวิจัยของ ฐิติมา แจ่มแจ้ง [10] ได้ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง คุณภาพชีวิตตามแนวเศรษฐกิจพอเพียงและคุณภาพชีวิตในการ
ท างานของลูกจ้างกรมการขนส่งทางบก พบว่า ลูกจ้างของกรมการขนส่งทางบกมีระดับความพึงพอใจที่มีต่อคุณภาพชีวิตใน
การท างานในด้านการตอบสนองสังคมอยู่ในระดับปานกลาง และพบว่า แนวคิดเศรษฐกิจพอเพียงสามารถน ามาประยุกต์ใช้ใน
สังคมได้ทุกระดับขอย้ าว่าเศรษฐกิจพอเพียงมิใช่ใช้เฉพาะกับภาคเกษตร Sufficiency Economy MovementSub-
Committee[11] 
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ตารางที่ 1 การวิเคราะห์ค่าถดถอยพหุคูณเพื่อพยากรณ์ความรู้ ความเข้าใจคุณภาพชีวิตในการท างานที่ส่งผล 
              ต่อการประยุกต์ใช้ หลกัเศรษฐกิจพอเพียงของประชาชนในเขตจังหวัดอุบลราชธาน ี
 

 
ตารางที่ 2 สรุปความแตกต่างทางความคิดเห็นเกี่ยวกับความรู้ ความเข้าใจคุณภาพชีวิตในการท างานที่ส่งผล 
             ต่อการประยุกต์ใช้หลกัเศรษฐกิจพอเพียงในเขตจังหวัดอุบลราชธานี 

 
ตัวแปร 

 

 
อายุ อาชีพ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา รายได้ หนี้สิน 

t p f p f p F p f p f p 
ด้าค่าตอบแทน 
 

2.23 .08 5.85** .00 .44 .64 6.28** .00 1.02 .38 4.04** .00 

ด้านความมั่นคง
และก้าวหน้า 
ในงาน 

5.96** .06 2.47 .06 .42 .65 1.94 .10 .37 .77 4.13** .00 

ด้านความสัมพันธ์
ภายในชุมชน 

4.02** .00 .74 .52 .36 .69 1.06 .37 3.41** .01 3.74** .01 

ด้านกาตอบสนอง
ต่อสังคม 

12.31** .00 3.64** .01 4.96** .00 4.10** .00 2.20** .08 .54 .65 

 

ตัวแปรพยากรณ์ 
Unstandardized 
Coefficients 

standardized 
Coefficients t 

 
p 
 

Toleranc
e VIF 

B Beta 
ด้านค าตอบแทน .19 .28 12.77** .00 .75 1.31 
ด้านความมั่นคงและก้าวหน้าในงาน .20 .26 9.95** .00 .54 1.83 
ด้านความสัมพันธ์ภายในชุมชน .22 .28 11.56** .00 .63 1.57 
ด้านการตอบสนองต่อสังคม .24 .35 13.57** .00 .56 1.78 
Constant = .53, R = .92,  R2= .85, R2

adj = .84 , F = .560.66,  Sig = .00 
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แนวทางการพัฒนาสู่องค์กรแห่งความสุขเพื่อลดปัญหาการลาออกของพนักงานด้วยกระบวนการสุนทรีย
สาธก กรณีศึกษา ร้านกาแฟ ABC สาขา เทสโก้ โลตัส เอ็กซ์ตร้าจังหวัดอุดรธานี 

GUIDELINES OF ORGANIZATION DEVERLOPMENT TO HAPPY WORKPLACE FOR REDUCE 
STAFF TURNOVER BY APPRECIATIVE INQUIRY CASE STUDY: ABC COFFEE SHOP, TESCO 

LOTUS EXTRA BRANCH, UDON THANI PROVINCE. 
 

อภิวัฒน์ เสรมิชีพ 1 
อัจฉริยะ อุปการกลุ 2 

 
บทคัดย่อ 

การศึกษาแนวทางการพัฒนาสู่องค์กรแห่งความสุขเพื่อลดปัญหาการลาออกของพนักงานด้วยกระบวนการสุนทรีย
สาธก กรณีศึกษา ร้านกาแฟ ABC สาขา เทสโก้ โลตัส เอ็กซ์ตร้า จังหวัดอุดรธานี มีวัตถุประสงค์เพื่อค้นหาประสบการณ์เชิง
บวกของพนักงาน ร้านกาแฟ ABC สาขา เทสโก้ โลตัส เอ็กซ์ตร้า จังหวัดอุดรธานี และเพื่อหาแนวทางในการพัฒนา ร้านกาแฟ 
ABC สาขา เทสโก้ โลตัส เอ็กซ์ตร้า จังหวัดอุดรธานี ให้เป็นองค์กรแห่งความสุข และสามารถลดการลาออกของพนักงาน 
การศึกษาน้ีเป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ โดยหลักการสุนทรียสาธกเป็นเครื่องมือในการท าการศึกษา น าหลักการ 4-D Dialogue 
ประกอบด้วย Discovery Dream Design และ Destiny เป็นการตั้งค าถามค้นหาประสบการณ์เชิงบวกในการท างานโดยการ
สัมภาษณ์พนักงาน ร้านกาแฟ ABC สาขา เทสโก้ โลตัส เอ็กซ์ตร้า จังหวัดอุดรธานี จ านวน 5 คน และพนักงานร้านกาแฟ ABC 
สาขาอื่นๆ ในจังหวัดอุดรธานี จ านวน 19 คน น าข้อมูลที่ได้มาหาปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและจุดโดดเด่นร่วมกับการวิเคราะห์ซอ
อาร์ (SOAR Analysis) เพื่อน ามาเป็นแนวทางในการออกแบบโครงการให้สัมพันธ์กับทฤษฎีความสุข (PERMA Model) และ
แนวคิดองค์กรแห่งความสุข (Happy Workplace) จากการศึกษาท าให้ได้แนวทางการพัฒนาสู่องค์กรแห่งความสุขของ
พนักงาน ร้านกาแฟ ABC สาขา เทสโก้ โลตัส เอ็กซ์ตร้า จังหวัดอุดรธานี ทั้งหมด 5 โครงการ ได้แก่ 1) โครงการมื้อนี้พ่ีเลี้ยงเอง 
2) โครงการวันส าคัญของคนส าคัญ 3) โครงการช๊อตที่ดีที่สุด (Perfect Shot) 4) โครงการนักชิมกาแฟ (Coffee Cupper) 5) 
โครงการเดือนนี้ เดือนหนู (MVP) ผลการด าเนินโครงการพบว่า พนักงานมีความสุขในการท างานมากขึ้น มีความสัมพันธ์ที่ดีต่อ
กันมากขึ้น มีอัตราการเข้างานสายลดลง และ 3 เดือนหลังจากการท าโครงการยังไม่มีพนักงานลาออก ซึ่งเป็นไปตาม
วัตถุประสงค์ของการศึกษาครั้งน้ี 
ค าส าคัญ: สุนทรียสาธก องค์กรแห่งความสุข ร้านกาแฟ 

 
Abstract 

The present study explored the guidelines on the promotion of happy workplace in ABC Coffee 
Shop, Tesco Lotus Extra Branch, Udon thani Province, to alleviate staff turnover issues through the 
appreciative inquiry.  Specifically, the study intended to investigate staff’ s positive experiences at ABC 
Coffee Shop as well as to seek the guidelines on promoting happy workplace in the coffee shop in order 
to mitigate staff turnover problems. A qualitative approach was employed, together with the appreciative 
inquiry as a research instrument; the 4-D dialogue, namely discovery, dream, design and destiny, was 
applied to set questions on positive work experiences. The interviews were conducted with five staff of 
ABC Coffee Shop, Tesco Lotus Extra Branch, Udon thani Province, and nineteen of other branches in the 
province.  The collected data were further analyzed to pinpoint the common and distinctive factors in 
conjunction with SOAR Analysis to seek an approach to design the project complying with the PERMA 
model and happy workplace principle. The results showed that there were five projects which can serve 
as the guidelines on promoting the happy workplace in ABC Coffee Shop, Tesco Lotus Extra Branch, Udon 
                                                           
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสตูรบรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต วิทยาลัยบณัฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น โทรศัพท์ 
086-3585200 E-mail: apiwat.serm@gmail.com 
2 อาจารย์ประจ า วิทยาลัยบัณฑติศกึษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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thani Province as follows: 1) It’s My Treat; 2) Special Day for Special Person; 3) Perfect Shot; 4) Coffee 
Cupper; 5) MVP – Most Valuable Person. The outcomes of the projects demonstrated that the staff had 
more pleasurable working experiences as well as stronger relationships while the rate of employee 
lateness also declined. After three months of the project implementation, there was zero staff turnover; it 
complied with the aims of this study. 
Keywords: Appreciative inquiry Happy Workplace Coffee Shop 
 
บทน า  

ปัจจุบันการด าเนินกิจการร้านกาแฟ ABC ที่ผู้ศึกษาได้เป็นเจ้าของกิจการอยู่นั้น ประสบกับปัญหากับการลาออกของ
พนักงานที่ค่อนข้างสูง ท าให้ผู้ศึกษาต้องท าการสรรหาพนักงานคนใหม่เพื่อเข้ามาทดแทนที่ต าแหน่งของพนักงานคนที่ลาออก 
ส่งผลให้พนักงานเดิมมีภาระเพิ่มขึ้นท าให้การท างานมีความล่าช้า และไม่มีประสิทธิภาพเท่าที่ควร จนส่งผลให้ในบางครั้งลูกค้า
ได้รับการบริการที่ล้าช้ากว่าท่ีควรเป็น ท าให้บรรยากาศในการท างานมีความกดดันจากมาตรฐานท่ีก าหนดไว้ ส่งผลให้พนักงาน
มีความสุขท่ีลดน้อยลง  

จากปัญหาดังกล่าวมานี้ จึงท าให้ผู้ศึกษาในฐานะเจ้าของกิจการ ร้านกาแฟ ABC สาขา เทสโก้ โลตัส เอ็กซ์ตร้า 
จังหวัดอุดรธานี เล็งเห็นปัญหาที่เกิดขึ้นจึงเกิดเป็นแรงบันดาลใจในการศึกษาอิสระ เพื่อต้องการ ให้พนักงานในองค์กรมี
ความสุขในการท างานและคาดหวังว่าจะสามารถลดอัตราการลาออกของพนักงานได้ โดยการศึกษาแนวทางการสร้างความสุข
ในการท างานด้วยกระบวนการสุนทรียสาธก โดยการค้นหาประสบการณ์เชิงบวก หรือค้นหาสิ่งที่ดีท่ีสุดในร้านกาแฟ ABC เพื่อ
น ามาใช้ให้เกิดประโยชน์สูงสุด และน าไปเป็นแนวทางในการสร้างความสุขท่ียั่งยืนส าหรับร้านกาแฟ ABC สาขา เทสโก้ โลตัส 
เอ็กซ์ตร้า จังหวัดอุดรธาน ีตามทฤษฎีความสุข (PERMA Model) และแนวคิดองค์กรแห่งความสุข (Happy Workplace) 
 
วัตถุประสงค ์ 

2.1 เพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวกของพนักงาน ร้านกาแฟ ABC สาขา เทสโก้ โลตัส เอ็กซ์ตร้า จังหวัดอุดรธานี 
2.2 เพื่อหาแนวทางในการพัฒนา ร้านกาแฟ ABC สาขา เทสโก้ โลตัส เอ็กซ์ตร้า จังหวัดอุดรธานี ให้เป็นองค์กรแห่ง

ความสุข และสามารถลดอัตราการลาออกของพนักงาน 
 
วิธีด าเนินงาน    

การศึกษาเรื่อง แนวทางการพัฒนาสู่องค์กรแห่งความสุขเพื่อลดปัญหาการลาออกของพนักงาน กรณีศึกษา ร้าน
กาแฟ ABC สาขา เทสโก้ โลตัส เอ็กซ์ตร้า จังหวัดอุดรธานี เป็นการศึกษาโดยใช้หลักสุนทรียสาธก [1] โดยน าหลักการ 4-D 
Dialogue [2] ซึ่งเป็นการตั้งค าถามเพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวกในการท างานโดยการสัมภาษณ์ และทฤษฎีซออาร์ (SOAR 
analysis) [3] จากนั้นน าข้อมูลที่ได้มาสร้างเป็นแนวทางการพัฒนาสู่องค์กรแห่งความสุขตามทฤษฎีความสุข (PERMA Model) 
[4] และแนวคิดองค์กรแห่งความสุข (Happy Workplace) [5] โดยผู้ศึกษาได้มีวิธีการด าเนินการศึกษา ดังนี้ 

1. ผู้มีส่วนร่วมและกลุ่มตัวอย่าง 
 ผู้มีส่วนร่วมในการศึกษา คือ พนักงานทั้งหมดในร้านกาแฟ ABC สาขา เทสโก้ โลตัส เอ็กซ์ตร้า จังหวัดอุดรธานี 
จ านวน 5 คน และพนักงานร้านกาแฟ ABC สาขาอ่ืนๆ ในจังหวัดอุดรธานี จ านวน 19 คน  

2. ข้ันตอนในการด าเนินงาน 
 2.1 การค้นหาประสบการณ์เชิงบวก ความประทับใจในองค์กร ท่ีท าให้พนักงานมีความสุขโดยใช้สุนทรียสาธก 
 การค้นหาประสบการณ์เชิงบวก ความประทับใจของพนักงานในองค์กร ท่ีท าให้พนักงานท างานอย่างมีความสุข เป็น
ขั้นตอนท่ี 1 ของวงจร 4 D ซึ่งมีรายละเอียด ดังน้ี 
 ขั้นตอนท่ี 1 การค้นหา (Discovery) 
 ประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI) ค้นหาประสบการณ์เชิงบวกโดยการต้ังค าถามปลายเปิด 
(Open Question) ให้ผู้ตอบได้แสดงความคิดเห็นอย่างไม่มีข้อจ ากัด เพื่อใช้ในการค้นหาประสบการณ์ที่ดี และความรู้สึก
ประทับใจท่ีเกิดขึ้นในการท างาน 
 1. การเก็บข้อมูลในการศึกษา 
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 ในการศึกษานี้มีการเก็บรวบรวมข้อมูล 2 ประเภท 1) ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) และ2) ข้อมูลทุติยภูมิ 
(Secondary Data) โดยมีรายละเอียด ดังน้ี 
 1.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) จากการสังเกตแบบมีส่วนร่วม (Participant Observation) คือ ผู้ศึกษาเข้าไป
ใช้ชีวิตกับกลุ่มผู้มีส่วนร่วม มีการท ากิจกรรมร่วมกัน และจากการสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วม (Non – Participant 
Observation) คือ ผู้ศึกษาสังเกตอยู่วงนอกไม่ได้เข้าไปร่วมในกิจกรรมที่ท าอยู่ และการสัมภาษณ์พนักงานผู้มีส่วนร่วมถึง
ประสบการณ์เชิงบวกในการท างาน ค้นหาความประทับใจ ความภูมิใจในการท างาน 
 1.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ศึกษา ค้นคว้าและรวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับทฤษฎี และผลงานวิจัยโดย
รวบรวมจากการค้นคว้าเอกสารจากห้องสมุด และอินเทอร์เน็ตในการรวบรวมข้อมูล หลักการ ทฤษฎี งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพื่อ
น าไปวิเคราะห์ สังเคราะห์ ร่วมกับข้อมูลปฐมภูมิที่เกิดขึ้น 
 2. ค าถามที่ใช้ในการสัมภาษณ์ 
 ผู้ศึกษาใช้หลักสุนทรียสาธกในการตั้งค าถามซึ่งเป็นค าถามปลายเปิด โดยการเปิดโอกาสให้ตอบได้อย่างมีเสรี มีการ
ตั้งค าถามดังนี้ ค าถามที่ 1 “ช่วยเล่าให้ฟังหน่อยว่า การได้ท างานร้านกาแฟนี้สิ่งที่คุณมีความประทับใจมากที่สุดคืออะไร” 
ค าถามที่ 2 “คุณรู้สึกภาคภูมิใจอะไรมากที่สุดในการท างานที่ร้านกาแฟนี้” ค าถามที่ 3 “ถ้าอยากให้คุณเกิดความสุข องค์กร
ต้องท าอย่างไรบ้าง” ค าถามที่4 “ถ้ามีพร 1 ข้อ ที่ท าให้คุณมีความสุขในการท างานที่ร้านกาแฟนี้ คุณจะขออะไร ยกเว้นเรื่อง
เงิน” 
 2.2 การประยุกต์ใช้สุนทรียสาธกเพ่ือจัดท าโครงการเสริมสร้าง และเพิ่มความสุขให้กับพนักงาน 
 การจัดท าโครงการในองค์กรโดยการประยุกต์ใช้สุนทรียสาธกด าเนินการเป็น ขั้นตอนที่ 2 ของวงจร 4D รายละเอียด 
ดังนี ้
 ขั้นตอนท่ี 2 การวาดฝัน (Dream) 
 เมื่อค้นพบข้อมูลจากการค้นหา (Discovery) แล้วน าปัจจัยที่เป็นจุดร่วม (Convergences) คือกลุ่มปัจจัยที่ค้นพบ
และมีความถี่ในการค้นพบร่วมกันมากที่สุด 3 อันดับ ของประเด็นที่ค้นพบร่วมกันน้อยที่สุด 3 อันดับ ของประเด็นที่ค้นพบ
ทั้งหมด น าปัจจัยที่เป็นจุดร่วม (Convergences) และปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น (Divergence) ที่ได้ค้นพบมาวาดฝันที่สามารถ
ท าให้เกิดขึ้นได้จริง และตั้งเป้าหมายร่วมกันในกลุ่มพนักงานร้านกาแฟ ABC สาขา เทสโก้ โลตัส เอ็กซ์ตร้า จังหวัดอุดรธานี 
เพื่อก าหนดแนวทางการสร้างความสุขในการท างาน 
 ขั้นตอนท่ี 3 การออกแบบ (Design) 
 น าภาพฝันและเป้าหมายที่ได้จากขั้นตอนที่ 2 มาวางแผนการด าเนินการเพื่อไปให้ถึงเป้าหมายให้ได้จริง โดยใช้ทฤษฎี
สออาร์ (SOAR Analysis) ซึ่งเป็นการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจในด้านดีขององค์กร การวางแผนแนวทางการสร้าง
ความสุขในการท างานของพนักงานร้านกาแฟ ABC สาขา เทสโก้ โลตัส เอ็กซ์ตร้า จังหวัดอุดรธานี ตามทฤษฎีความสุข 
(PERMA Model) และแนวคิดองค์กรแห่งความสุข (Happy Workplace) เพื่อวิธีการที่จะไปถึงภาพฝันได้จริง โดยจะออกแบบ
วิธีการด าเนินการเป็นโครงการขึ้น 
 ขั้นตอนท่ี 4 การลงมือท า (Destiny) 

 น าแผนงานโครงการต่างๆ ที่ออกแบบไว้ไปปฏิบัติจริง โดยผู้ศึกษาจะมอบหน้าที่ให้ผู้มีส่วนร่วมได้ปฏิบัติ
ร่วมกัน ทั้งนี้ผู้ศึกษาจะได้ติดตามผลโดยการสังเกตอย่างต่อเนื่อง เมื่อได้ผลเป็นที่น่าพอใจให้ใช้เป็นแนวทางการพัฒนาองค์กร
ด้านอื่นๆต่อไป โดยจะด าเนินผลหลังจากการด าเนินโครงการไปแล้ว 1 เดือน 
 
ผลการวิจัย 

จากการสัมภาษณ์เพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวกในการท างานทั้งในแบบที่สังเกตมีส่วนร่วมและไม่มีส่วนร่วม
สามารถแจกแจง ปัจจัยท่ีเป็นจุดร่วม (Convergences) และปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น (Divergence) ได้ดังน ี้ 

การค้นหาประสบการณ์ เชิงบวกด้านความประทับใจในการท างานของพนักงานมีปัจจัยที่ เป็นจุดร่วม 
(Convergences) ได้แก่ นายจ้างมีความเป็นกันเอง มีเพื่อนร่วมงานที่ดี ได้รับค าชมจากลูกค้า เช่น รสชาติดี บริการดี เป็นต้น 
ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น (Divergence) ได้แก่ ได้ท าอาชีพที่รัก เรียนรู้งานได้รวดเร็ว ท าตามมาตรฐานของบริษัทได้เกิน
มาตรฐานที่เคยท าได้ มีการท างานท่ีเป็นระบบ มีใจรักงานบริการมากข้ึน อาชีพสุจริต ดังแสดงในตารางที่ 1 

การค้นหาประสบการณ์เชิงบวกด้านความต้องการที่จะสร้างความสุขในการท างานของพนักงานมีปัจจัยที่เป็นจุดร่วม 
(Convergences) ได้แก่ อยากมีกิจกรรมท าร่วมกันกับเพื่อนร่วมงาน เช่น ไปเที่ยว เลี้ยงสังสรรค์ เป็นต้น อยากเพื่อนร่วมงาน
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รับผิดชอบมากกว่าเดิม เพิ่มค่าจ้าง เพิ่มพนักงานให้เพียงพอ ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น (Divergence) ได้แก่ ให้รางวัลพนักงานที่
ท างานได้ดี อยากให้มีการปรับปรุงตัวร้าน ขอให้ในแต่ละวันมีลูกค้าเข้าร้านหลายราย (เพราะได้คอมมิชช่ัน) ดีอยู่แล้ว ดังแสดง
ในตารางที่ 2 

จากการสัมภาษณ์ค้นหาประสบการณ์เชิงบวกของพนักงาน และน าข้อมูลมาวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) 
ได้ผลดังนี้ดังแสดงในตารางที่ 3 

Strengths (จุดแข็ง) เป็นร้านกาแฟที่มีช่ือเสียง นายจ้างมีความเป็นกันเอง และรับฟังความคิดเห็นของพนักงาน 
พนักงานมีความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างกัน พนักงานเรียนรู้งานได้อย่างรวดเร็ว 

Opportunities (โอกาส) นายจ้างให้ความส าคัญกับความสุขในการท างานของพนักงาน พนักงานมีความสนใจเรื่อง
ความสุขในการท างาน 

Aspiration (แรงบันดาลใจ) เป็นองค์กรที่พนักงานท างานและแสดงออกถึงความกระตือรือร้นในการท างานอย่างมี
ความสุข มีอัตราการลาออกเป็นศูนย์ 

Results (ผลลัพธ์) พนักงานมีความสุขเพิ่มมากข้ึน อัตราการเข้างานสายของพนักงานลดลงไม่เกินร้อยละ 5 มีอัตรา
การลาออกท่ีมีสาเหตุจากการท างานลดลงร้อยละ 50 

จากกระบวนการทางสุนทรียสาธก เมื่อได้ข้อมูลจากการค้นหา (Discovery) ประสบการณ์เชิงบวกผ่านการสัมภาษณ์ 
และผลการวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) แล้วจึงวาดฝัน (Dream) ได้ดังนี้ อยากมีกิจกรรมท าร่วมกันกับเพื่อนร่วมงาน 
เช่น ไปเที่ยว เลี้ยงสังสรรค์ เป็นต้น อยากเพื่อนร่วมงานรับผิดชอบมากกว่าเดิม เพิ่มค่าจ้าง เพิ่มพนักงานให้เพียงพอ ให้รางวัล
พนักงานที่ท างานได้ดี อยากให้มีการปรับปรุงตัวร้าน ขอให้ในแต่ละวันมีลูกค้าเข้าร้านหลายราย (เพราะได้คอมมิชช่ัน) ดีอยู่
แล้ว น ามาออกแบบ (Design) โดยน าภาพวาดฝันมาพิจารณาวางแผนกลยุทธ์ในการด าเนินโครงการ เพื่อไปยังเป้าหมายจริง 
โดยได้โครงการออกมา 5 โครงการ ได้แก่ 

1. โครงการมื้อนี้พี่เลี้ยงเอง เพิ่มความสุขในการท างานตามแนวคิดองค์กรแห่งความสุข (Happy Workplace) ด้าน
การผ่อนคลาย (Happy Relax) ด้านมีน้ าใจงาม (Happy Heart) ด้านการมีสังคมที่มีความสุข (Happy Society) 

2. โครงการวันส าคัญของคนส าคัญ เพิ่มความสุขในการท างานตามแนวคิดองค์กรแห่งความสุ ข (Happy 
Workplace) ด้านการผ่อนคลาย (Happy Relax) ด้านมีน้ าใจงาม (Happy Heart) ด้านการมีสังคมที่มีความสุข (Happy 
Society) 

3. โครงการช๊อตที่ดีที่สุด (Perfect Shot) เพิ่มความสุขในการท างานตามแนวคิดองค์กรแห่งความสุข (Happy 
Workplace) ด้านมีน้ าใจงาม (Happy Heart) ด้านการผ่อนคลาย (Happy Relax) ด้านการหาความรู้ (Happy Brain) ด้าน
การมีคุณธรรมที่ดี (Happy Soul) ด้านการมีสังคมที่มีความสุข (Happy Society) 

4. โครงการนักชิมกาแฟ (Coffee Cupper) เพิ่มความสุขในการท างานตามแนวคิดองค์กรแห่งความสุข (Happy 
Workplace) ด้านมีน้ าใจงาม (Happy Heart) ด้านการผ่อนคลาย (Happy Relax) ด้านการหาความรู้ (Happy Brain) ด้าน
การมีสังคมที่มีความสุข (Happy Society) 

5. โครงการมงไม่ลง จะงงมาก เพิ่มความสุขในการท างานตามแนวคิดองค์กรแห่งความสุข (Happy Workplace) 
ด้านมีน้ าใจงาม (Happy Heart) ด้านการผ่อนคลาย (Happy Relax) ด้านการหาความรู้ (Happy Brain) ด้านการมีคุณธรรมที่
ดี (Happy Soul) ด้านการมีสังคมที่มีความสุข (Happy Society) 
 
สรุป  

การศึกษาแนวทางพัฒนาสู่องค์กรแห่งความสุขเพื่อลดปัญหาการลาออกของพนักงานด้วยกระบวนการสุนทรียสาธก
ในการค้นหาข้อมูลเชิงบวกจากการสัมภาษณ์พนักงาน มาวิเคราะห์ร่วมกับ ทฤษฎีสออาร์ (SOAR Analysis) และแนวคิด
องค์กรแห่งความสุข (Happy Workplace) น ามาเป็นแนวทางในการเพิ่มความสุขให้กับพนักงาน ได้ 5 โครงการ คือ 1. 
โครงการมื้อน้ีพี่เลี้ยงเอง 2. โครงการวันส าคัญของคนส าคัญ 3. โครงการช๊อตที่ดีที่สุด (Perfect Shot) 4. โครงการนักชิมกาแฟ 
(Coffee Cupper) 5. โครงการมงไม่ลง จะงงมาก จากทั้ง 5 โครงการ พบว่า พนักงานร้านกาแฟ ABC สาขา เทสโก้ โลตัส 
เอ็กซ์ตร้า จังหวัดอุดรธานี มีความสุขในการท างานมากขึ้น มีความสัมพันธ์ท่ีดีต่อกันมากขึ้น มีอัตราการเข้างานสายลดลง และ 
3 เดือนหลังจากการท าโครงการยังไม่มีพนักงานลาออก ซึ่งเป็นไปตามวัตถุประสงค์ของการศึกษาครั้งน้ี 
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ข้อเสนอแนะ 
  1. โครงการที่จัดท าควรมีการด าเนินโครงการอย่างต่อเนื่อง เพื่อให้ความสุขในการท างานเกิดขึ้นภายในองค์กร 
  2. ความรู้สึกและความต้องการของมนุษย์ในแต่ละช่วงเวลาสามารถเปลี่ยนแปลงได้ การค้นหาประสบการณ์เชิงบวก
หรือสิ่งที่ประทับใจที่พนักงานมีความสุขในการท างานควรท าอย่างต่อเนื่อง เพื่อปรับเปลี่ยนแนวทางการพัฒนาสู่องค์กรแห่ง
ความสุขได้ทันกับสถานการณ์ขณะนั้น 
 3. การสร้างความสุขให้เกิดขึ้นในองค์กรเพื่อให้เกิดผลได้นั้น ต้องเกิดจากบุคลากรทุกฝ่ายในองค์กร ตระหนักใน
ความส าคัญและมีความเข้าใจในการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างเพื่อนร่วมงาน เพราะความสัมพันธ์ที่ดีในองค์กรน าพาซึ่ง
ความสุขเข้ามาในการท างาน 
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[2]  , Whitney D. K., & Stavros J.M. (2008). Appreciative Inquiry Handbook: For Leaders of 
Change. 2nd Edition. San Franciso: Berrett-Koehler Publishers. 

[3] อัจฉริยะ อุปการกลุ. (2561). SOAR VS SWOT Analysis. ค้นเมื่อวันที ่24 มีนาคม 2562, จาก
https://www.gotoknow.org/posts/441791 

[4] Seligman, M.E.P. (2002). Authentic happiness.New York: Free Press. 
[5] ส านักงานกองทุนสนับสนุนการสรา้งเสริมสุขภาพ [สสส.]. (2552). คูม่ือมาสร้างองค์กรแห่งความสุขกนัเถอะ. กรุงเทพฯ: 

กลุ่มแผนงานสุขภาวะองค์กรภาคเอกชน. 
 
ตารางที่ 1 ปัจจัยที่เป็นจดุร่วม (Convergences) และปจัจัยที่เป็นจดุโดดเด่น (Divergence) จากการค้นหาประสบการณ์เชิง 
บวกของพนักงาน 

ปัจจัยท่ีเป็นจุดร่วม (Convergences) ปัจจัยท่ีเป็นจุดโดดเด่น (Divergence) 
1. นายจ้างมีความเป็นกันเอง 
2. มีเพื่อนร่วมงานท่ีด ี
3. ได้รับค าชมจากลูกค้า เช่น รสชาติดี บริการดี เป็นต้น 

1. ได้ท าอาชีพท่ีรัก 
2. เรียนรู้งานได้รวดเร็ว 
3. ท าตามมาตรฐานของบริษัทไดเ้กินมาตรฐานท่ีเคยท าได้ 
4. มีการท างานท่ีเป็นระบบ 
5. มีใจรักงานบริการมากขึ้น 
6. อาชีพสุจริต 

 
ตารางที่ 2 ปัจจัยที่เป็นจดุร่วม (Convergences) และปจัจัยที่เป็นจดุโดดเด่น (Divergence) จากการค้นหาความต้องการที่จะ 
สร้างความสุขในการท างานของพนักงาน 

ปัจจัยท่ีเป็นจุดร่วม (Convergences) ปัจจัยท่ีเป็นจุดโดดเด่น (Divergence) 
1. อยากมีกิจกรรมท าร่วมกันกับเพื่อนร่วมงาน เช่น ไปเที่ยว 
เลี้ยงสังสรรค์ เป็นต้น 
2. อยากเพื่อนร่วมงานรับผดิชอบมากกว่าเดิม 
3. เพิ่มค่าจ้าง 
4. เพิ่มพนักงานให้เพียงพอ 

1. ให้รางวัลพนักงานท่ีท างานได้ด ี
2. อยากให้มีการปรับปรุงตัวร้าน 
3. ขอให้ในแต่ละวันมีลูกค้าเข้าร้านหลายราย (เพราะได้
คอมมิชช่ัน) 
4. ดีอยู่แล้ว 
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ตารางที่ 3 ผลการวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) 
สิ่งทีต้่องค้นหาในเชิงกลยุทธ์ 
Strategic Inquiry 

จุดแข็ง 
(Strengths) 
1. เป็นร้านกาแฟที่มีช่ือเสียง 
2. นายจ้างมีความเป็นกันเอง และรับ
ฟังความคิดเห็นของพนักงาน 
3. พนักงานมีความสัมพันธ์ที่ดีระหว่าง
กัน 
4. พนักงานเรียนรู้งานได้อย่างรวดเร็ว 

โอกาส 
(Opportunities) 
1. นายจ้างให้ความส าคญักับความสุขใน
การท างานของพนักงาน 
2. พนักงานมีความสนใจเรื่องความสุข
ในการท างาน 
 

เจตนาหรือสิ่ งดีๆที่ อยาก เห็น เพ่ื อ
องค์กร 
Appreciative Intent 

แรงบันดาลใจ 
(Aspiration) 
เป็ นองค์ กรที่ พนั กงานท างานและ
แสดงออกถึงความกระตือรือร้นในการ
ท างานอย่างมีความสุข มี อัตราการ
ลาออกเป็นศูนย์ 

ผลลัพธ์ที่คาดว่าจะเกิดขึ้น 
(Results) 
1. พนักงานมีความสุขเพิ่มมากข้ึน 
2. อัตราการเข้างานสายของพนักงาน
ลดลงไม่เกินร้อยละ 5 
3. มีอัตราการลาออกท่ีมีสาเหตจุากการ
ท างานลดลงร้อยละ 50 
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แนวทางการปรับปรุงคุณภาพการบริการของธนาคารออมสิน ส านักสินเชื่อธุรกิจ SMEs 11 ขอนแก่น 
GUIDELINES FOR IMPROVING SERVICE QUALITY OF THE GOVERNMENT SAVINGS BANK, 

SMES BUSINESS CREDIT OFFICE 11 KHON KAEN 
 

อลิสา ศิรจิันทราวณชย์1 
อมรวรรณ รังกูล2 

 
บทคัดย่อ 

          การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ (1) เพื่อเปรียบเทียบความคาดหวังและการรับรู้คุณภาพการบรกิารของลูกค้าท่ีมตีอ่
ธนาคารออมสิน ส านักสินเช่ือธุรกิจ SMEs 11 ขอนแก่น (2) เพื่อหาแนวทางการปรับปรุงคุณภาพการบริการกับลูกค้าของ
ธนาคารออมสิน ส านักสินเชื่อธุรกิจ SMEs 11 ขอนแก่น โดยใช้แบบสอบถาม “SERVQUAL” 5 ด้าน จ านวน 21 ข้อ สอบถาม
กลุ่มตัวอย่าง 120 คน และเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระหว่างความคาดหวังและการรับรู้คุณภาพการบริการ ผล
การศึกษาพบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นลูกค้ากลุ่มที่ 1 สินเช่ือ 20 - 40 ล้านบาท ซึ่งมีระดับการรับรู้มากกว่าความคาดหวังในทุก
ด้าน แต่ในลูกค้ากลุ่มที่เหลืออีก 4 กลุ่ม พบว่า ด้านที่มีระดับการรับรู้ต่ ากว่าความคาดหวัง ที่พบในทั้ง 4 กลุ่ม คือ ด้านการให้
ความเช่ือมั่น ผู้ศึกษาจึงได้เสนอแนะแนวทางการปรับปรุงคุณภาพการบริการโดยเสนอเป็นโครงการ 3  โครงการคือ (1) 
โครงการ “พัฒนาความรู้พื้นฐานงานบริการ” (2)  โครงการ “ก าหนดเป้าหมายของการบริการลูกค้า” (3) โครงการ “ติดตาม
ผลหลังจากให้บริการสินเช่ือ” 
ค าส าคัญ: ความคาดหวัง การรับรู้ คุณภาพการให้บริการ 

 
Abstract 

 This study aims to ( 1)  to compare the expectations and perceptions of customer service quality 
towards the Government Savings Bank, SMEs Business Credit Office 11 Khon Kaen (2) to find ways to improve 
service quality with GSB customers of SMEs Business Credit Office 11 Khon Kaen by using the questionnaire 
" SERVQUAL"  5 aspects, 21 items.  Asked 120 sample groups and compared the mean difference between 
expectations and perceived service quality.  The results showed that Most customers are customers of 
Group 1, loans of 20 - 40 million baht, which has a higher level of awareness than expected.  Hope in all 
aspects. But in the remaining 4 groups of customers, it was found that the perceived level was lower than 
the expectations found in all 4 groups: confidence The study therefore recommended the improvement of 
service quality by proposing as 3 projects, namely ( 1)  the project "Development of basic knowledge of 
service work" (2) "Define the target of customer service" project (3) "Follow-up project after Provide credit 
services" 
Keywords: Expected, Perceptual, Service quality 
 
 

                                                           
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต วิทยาลัยบณัฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 40000 
2 ดร./คณะวิทยาลัยบณัฑติศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน า 
 ปัจจุบันธนาคารพาณิชย์ได้พัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการด้านต่าง ๆ ให้มีความทันสมัย สะดวกรวดเร็วและปลอดภัย
อย่างต่อเนื่อง เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่จะมาใช้บริการ ของธนาคารได้อย่างครบวงจร เช่น บริการรับฝากเงิน 
บริการด้านการเงินระหว่างประเทศ บริการด้านสินเช่ือ บริการด้านการโอนเงิน การรับช าระค่าสินค้าและบริการ บริการ
ธนาคารอิเล็กทรอนิกส์ บริการด้านวานิชธนกิจ บริการด้านธุรกิจ บริการด้านธุรกิจหลักทรัพย์ เป็นต้น  [1]  ธนาคารพาณิชย์
การแข่งขันเพิ่มมากข้ึนในเรื่องการด าเนินกิจการทางการตลาด เพื่อรักษาลูกค้าและขยายฐานลูกค้าของธนาคาร เพื่อเพ่ิมรายได้
จากค่าธรรมเนียมจากการให้บริการเสริมให้มากยิ่งขึ้น ทั้งนี้การให้บริการบางชนิดไม่ได้จ ากัดแค่ในวงการของธุรกิจธนาคาร
พาณิชย์ แต่ขยายตัวไปสู่ผู้ประกอบการอ่ืนด้วย โดยการแข่งขันเน้นทั้งการขยายฐานกลุ่มลูกค้าธุรกิจรายใหญ่  (Corporate) 
และลูกค้ารายย่อย (SME’s) ซึ่งธุรกิจหรือลูกค้ารายใหญ่ก่อให้เกิดรากฐานที่มั่นคง และ ท าให้ลูกค้ารายย่อยเกิดความเช่ือมั่น
ต่อธนาคารเสมือน Value chain ฉะนั้นธนาคารจึงส่งเสริมรากฐานและการพัฒนาบุคลากรเพื่อการขยายฐานลูกค้ารายใหญ่ 
พร้อมกันนี้ยังได้ด าเนินการทางด้านข้อมูลลูกค้าให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้ลูกค้าแบบเฉพาะกลุ่ม  ประกอบกับยังได้มี
ขบวนการที่จะด าเนินการพัฒนาระบบข้อมูลลูกค้าเพื่อสร้างความประทับใจและพึงพอใจให้ลูกค้ารายย่อยด้วยการพัฒนาระบบ
เทคโนโลยีอย่างต่อเนื่อง โดยอาศัยความทันสมัยและเน้นเรื่องระบบรักษาความปลอดภัย การให้บริการที่สะดวกรวดเร็ว 
ถูกต้องแม่นย าให้สอดคล้องกับชีวิตประจ าวันของลูกค้า เพื่อให้ลูกค้าผู้ท าธุรกรรมทางการเงินมีความสะดวกปลอดภัยและง่าย
ขึ้น โดยธนาคารยังคงให้ความส าคัญกับบริการธนาคารทางอิเล็กทรอนิกส์สร้างจุดเด่นด้วยการขยายผลิตภัณฑ์และบริการ เพิ่ม
ช่องทางการให้บริการอย่างครบวงจร ขยายขอบเขตขีดความสามารถการให้บริการเพิ่มขึ้น เพื่อเพ่ิมช่องส่วนแบ่งทางการตลาด
ของธนาคาร และลดต้นทุนท่ีไม่ก่อให้เกิดรายได้ให้กับธนาคาร [2]    
 ซึ่งธนาคารออมสินเอง ได้มีการจัดตั้งฝ่ายสินเชื่อขนาดใหญ่ เพื่อเจาะกลุ่มลูกค้ารายใหญ่ที่มีความต้องการตั้งแต่ 20 
ล้านขึ้นไปจนถึง 100 ล้านบาท ซึ่งลูกค้ากลุ่มนี้มีจ านวนไม่เยอะในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ เนื่องจากหลาย ๆ ธนาคาร เช่น 
ธนาคารกสิกรไทย ธนาคารทหารไทย ธนาคารกรุงไทย เป็นต้น ได้มีการจัดตั้งหน่วยงานขึ้นเพื่อดูแลลูกค้าลูกค้ากลุ่มนี้ขึ้น
โดยเฉพาะ ดังนั้นธนาคารออมสิน ซึ่งเป็นธนาคารของรัฐ ด้วยเง่ือนไขในการอนุมัติ ที่ค่อนข้างยุ่งยากกว่าธนาคารพาณิชย์อื่น ๆ 
ซึ่งถือว่ามีการ แข่งขันทางการตลาดค่อนข้างสูง ดังนั้น การพัฒนาคุณภาพการให้บริการของธนาคารที่สามารถตอบสนองความ
ต้องการและสร้างความพึงพอใจแก่ผู้รับบริการของธนาคาร สามารถสนองความต้องการของลูกค้าด้วยผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพ
และบริการที่ดีเลิศอย่างเสมอภาค ตลอดจนให้ข้อมูลข่าวสารที่ครบถ้วนถูกต้องเป็นธรรม ไม่บิดเบือนข้อเท็จจริงแก่ลูกค้า เห็น
คุณค่าและให้เกียรติลูกค้าอยู่เสมอซึ่งจะส่งผลต่อจ านวนผู้ใช้บริการให้มีจ านวนเพิ่มมากขึ้นได้ สามารถเพิ่มส่วนแบ่งทาง
การตลาดของธนาคารมากขึ้น จากเหตุผลและสถานการณ์การแข่งขันของธนาคารพาณิชย์ที่กล่าวมาข้างต้น ผู้ศึกษาได้เล็งเห็น
ถึงความส าคัญในเรื่องของคุณภาพการให้บริการและเพื่อให้เป็นไปตามแนวทางที่ธนาคารวางไว้ จึงมีความสนใจท่ีจะ
ท าการศึกษาเรื่อง คุณภาพการให้บริการของธนาคารออมสิน ส านักสินเช่ือธุรกิจ SMEs 11 ขอนแก่น เนื่องจากผู้ศึกษาได้
ท างานที่ธนาคารออมสิน ส านักสินเช่ือธุรกิจ SMEs 11 ขอนแก่น ซึ่งผู้ศึกษาได้ท าการศึกษาตามแนวคิดการวัดคุณภาพบริการ
ของ [4]  จ านวน 5 ด้าน คือ ความน่าเช่ือถือ (Reliability) ความมุ่งมั่นเต็มใจในการบริการ (Responsiveness) การประกัน
ความมั่นใจแก่ลูกค้า (Assurance) การเอาใจใส่ลูกค้ารายบุคคล (Empathy) และการให้บริการที่จับต้องได้เป็นรูปธรรม 
(Tangibles)  ซึ่งผลการศึกษาครั้งนี้จะเป็นข้อมูลให้ผู้บริหารของธนาคารออมสิน ส านักสินเชื่อธุรกิจ SMEs 11 ขอนแก่น เพื่อ
น าข้อมูลจากการศึกษามาปรับปรุงการปฏิบัติงานด้านการบริการให้มีคุณภาพและตอบสนองต่อลูกค้าที่มาใช้บริการรวมถึง
สามารถแข่งขันกับธนาคารพาณิชย์อื่นและเป็นการพัฒนาศักยภาพของบุคลากรให้มีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน 
 
วัตถุประสงค ์

1) เพื่อเปรียบเทียบความคาดหวังและการรับรู้คุณภาพการบริการของลูกค้าที่มีต่อธนาคารออมสิน ส านักสินเช่ือ
ธุรกิจ SMEs 11 ขอนแก่น 
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2) เพ่ือหาแนวทางการปรับปรุงคุณภาพการบริการกับลูกค้าของธนาคารออมสิน ส านักสินเช่ือธุรกิจ SMEs 11 
ขอนแก่น 

 
วิธีด าเนินงาน 
       1) ประชากรและกลุม่ตัวอย่าง 
           ประชากรที่ใช้ในการท าการศึกษาครั้งนี้ ได้แก่ ลูกค้าของธนาคารออมสิน ส านักสินเชื่อธุรกิจ SMEs 11 ขอนแก่น ใน
ปี พ.ศ. 2561 และ ปี พ.ศ. 2562 ทางธนาคารมีจ านวนลูกค้าท่ีมาใช้บริการ จ านวน 120 คน ช่วงเวลาในการเก็บข้อมูล 15 
พฤษภาคม พ.ศ. 2562  โดยแบ่งเป็น 4 กลุ่ม ใช้เกณฑ์สินเช่ือของธนาคารออมสินเป็นการแบ่ง [3] ได้แก่  
 กลุ่มที่ 1 สินเชื่อ 20 - 40 ล้านบาท  จ านวน      43  ราย 
 กลุ่มที่ 2 สินเชื่อ 41 - 60 ล้านบาท  จ านวน    35  ราย 
 กลุ่มที่ 3 สินเชื่อ 61 - 80 ล้านบาท  จ านวน    19  ราย 
 กลุ่มที่ 4 สินเชื่อ 81 - 100 ล้านบาท  จ านวน    23  ราย  
    รวม   120  ราย 
      
        2) เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา 
 ลักษณะของเครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษาครั้งน้ี เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ความพึงพอใจบริการของธนาคาร
ออมสิน ส านักสินเช่ือธุรกิจ SMEs 11 ขอนแก่น ท่ีสร้างขึ้นมาจากแนวคิด ทฤษฏี เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ซึ่งจะใช้ใน
การเก็บข้อมูลกับลูกค้าท่ีมาใช้บริการธนาคารออมสิน ส านักสินเชื่อธุรกิจ SMEs 11 ขอนแก่น แบ่งเป็น 3 ส่วน 
 ส่วนท่ี 1 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ข้อมูลทั่วไปของลูกค้าท่ีมาใช้บริการได้แก่ ด้านเพศ 
อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับความคาดหวังในคุณภาพการบริการที่ดี ของลูกค้าที่มีต่อการขอสินเช่ือธนาคารที่มีคุณภาพ
การบริการที่ดี ท้ังหมด 5 ด้าน ได้แก่ SERVQUAL 21 ข้อ 
 ด้านที่ 1  ความน่าเชื่อถือและไว้ใจได้   ด้านที่ 2  การให้ความเชื่อมั่นต่อลูกค้า  
 ด้านที่ 3  การรู้จักและเข้าใจลูกค้า   ด้านที่ 4  การตอบสนองต่อลูกค้า  
  ด้านที่ 5  ความเป็นรูปธรรมของการบริการ 
แบบสอบถามใช้แบบมาตราส่วนประมาณค่า เป็นมาตรวัด โดยก าหนดรูปแบบเป็นระดับความคดิเห็นต่อความคาดหวัง
ออกเป็น 7 ระดับ ดังนี ้
 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 7 คะแนน   เห็นด้วย      6 คะแนน 
 เห็นด้วยเล็กน้อย  5 คะแนน   ไม่แน่ใจ      4 คะแนน 
 ไม่เห็นด้วยเล็กน้อย 3 คะแนน   ไม่เห็นด้วย    2 คะแนน 
 ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 1 คะแนน 
 ส่วนท่ี 3 ข้อมูลเกี่ยวกับการรับรู้คุณภาพการบริการของธนาคารออมสิน ส านักสินเชื่อธุรกิจ SMEs 11 ขอนแก่น โดย
ใช้เครื่องมือที่เรียกว่า “SERVQUAL” ของ [4]  เพื่อใช้เป็นเครื่องมือในการวัดระดับคุณภาพซึ่งประกอบด้วย 5 ด้าน โดย
แบบสอบถามแบ่งระดับความคิดเห็นต่อการรับรู้ออกเป็น 7 ระดับ  
 ในการศึกษาครั้งนี้การหาค่าความเช่ือมั่น (Reliability) ของแบบสอบถามเรื่องแนวทางการปรับปรุงการให้บริการ
ธนาคารออมสิน ส านักสินเช่ือธุรกิจ SMEs 11 ขอนแก่นโดยการน าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นไปทดลองใช้ (Try-out) กับกลุ่ม
ตัวอย่าง 30 คน แล้วน ามาวิเคราะห์ด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS (Statistical for Social Scienes) for Windows Version 
19.0 ได้ค่าสัมประสิทธิ์อัลฟ่าของครอนบัค (Cronbachs’ alpha coefficient) ด้านความคาดหวังทั้ง 5 ด้านเท่ากับ 0.974 
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และด้านการรับรู้ทั้ง 5 ด้านเท่ากับ 0.984  โดยมีเกณฑ์หากค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามมีค่าน้อยกว่า 0.6 ถือว่ายังใช้ไม่ได้ 
(Poor) 0.7 ถือว่ายังรับได้ (Acceptable) แต่ถ้ามากกว่า 0.8 ถือว่าดี (Good) ซึ่งค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟ่าของครอนบัคท่ีได้จากข้อ
ค าถามทั้งฉบับมีค่าสูงกว่าแบบสอบถามจึงสามารถน าไปใช้ได้  
        3) การศึกษาแนวทางการปรับปรุงคุณภาพการบริการกับลูกค้าของธนาคารออมสนิ ส านกัสนิเชื่อธุรกจิ SMEs 11 
ขอนแกน่ 

การศึกษาผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างความคาดหวังและการรับรู้ในคุณภาพการบริการของธนาคาร
ออมสิน ส านักสินเชื่อธุรกิจ SMEs 11 ขอนแก่นของลูกค้าแต่ละกลุ่ม 

ท าการศึกษาเปรียบเทียบ โดยการใช้สถิติอนุมาน วิเคราะห์หาความสัมพันธ์ของตัวแปร โดยใช้วิธีวิเคราะห์แบบจับคู่ 
(Paired Samples T-test) เป็นการทดสอบโดยการน าค่าเฉลี่ยของแต่ละด้านของความคาดหวังและการรับรู้ในคุณภาพการ
บริการมาวิเคราะห์ทีละคู่ เพื่อหาความแตกต่าง 

เมื่อทราบถึงผลลัพธ์จากการศึกษาจากลูกค้าแต่ละกลุ่ม น าผลของการศึกษาดังกล่าวมาท าการวิเคราะห์ เพ่ือ
พิจารณาหาแนวทางการปฏิบัติในการปรับปรุงคุณภาพการบริการของธนาคารออมสิน ส านักสินเชื่อธุรกิจ SMEs 11 ขอนแก่น 
 
ผลการศึกษา 
1. ผลการศึกษาข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
      กลุ่มตัวอย่างในการศึกษาครั้งนี้คือ ลูกค้าของธนาคารออมสิน ส านักสินเช่ือธุรกิจ SMEs 11 ขอนแก่น ในปี พ.ศ. 
2561 และ ปี พ.ศ. 2562 ทางธนาคารมีจ านวนลูกค้าที่มาใช้บริการ จ านวน 120 คน โดยใช้วิธีการวัดคุณภาพแบบ 
“SERVQUAL” สอบถามข้อมูลทั่วไปของลูกค้าประกอบไปด้วยเพศ อายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
      การตอบแบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่างที่ใช้บริการของธนาคารออมสิน ส านักสินเชื่อธุรกิจ SMEs 11 ขอนแก่น ส่วน
ใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 41- 50 ปี  ระดับการศึกษาระดับปรญิญาตร ีอาชีพเจ้าของธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตัว มีรายได้เฉลี่ยตอ่
เดือน มากกว่า 300,000 บาท  ส่วนใหญ่เป็นลูกค้าประเภทลูกค้ากลุ่มที่ 1 สินเช่ือ 20 - 40 ล้านบาท จ านวน  43 ราย ระยะ 
เวลาการเป็นลูกค้า 0 - 5 ป ี
 
2.  ผลการศึกษาความคาดหวังและการรับรู้ในคุณภาพการบริการรายด้าน 
     ผลการศึกษาความคาดหวังในคุณภาพการบริการที่ดีของลูกค้าที่มีต่อธนาคารออมสิน ส านักสินเช่ือธุรกิจ SMEs 11 
ขอนแก่น พบว่า ระดับความคาดหวังในคุณภาพการบริการที่ดีของลูกค้าท่ีมีต่อธนาคารที่มีคุณภาพการบรกิารที่ดี เกือบทุกด้าน 
มีคะแนนเฉลี่ยในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่ง ยกเว้น ข้อ 4.2 ธนาคารที่มีคุณภาพการบริการที่ดี ควรให้ความสนใจลูกค้าเป็น
รายบุคคล และข้อ 5.3 ธนาคารที่มีคุณภาพการบริการที่ดีควรให้พนักงานแต่งกายสุภาพเรียบร้อย อยู่ในระดับเห็นด้วย  
 ส่วนการรับรู้ในคุณภาพการบริการที่ดีของลูกค้าที่มีต่อธนาคารออมสิน ส านักสินเช่ือธุรกิจ SMEs 11 ขอนแก่น 
พบว่า ระดับการรับรู้ในคุณภาพบริการที่ดีของลูกค้ามีต่อธนาคารออมสิน ส านักสินเชื่อธุรกิจ SMEs 11 ขอนแก่น อยู่ในระดับ
เห็นด้วยอย่างยิ่งเกือบทุกด้าน  ยกเว้น ข้อ 4.2 ธนาคารออมสิน ส านักสินเช่ือธุรกิจ SMEs 11 ขอนแก่น ให้ความสนใจลูกค้า
เป็นรายบุคคล ถือเป็นการบริการที่ดีมีคุณภาพ ระดับการรับรู้อยู่ในระดับเห็นด้วย ดังรูปท่ี 1   
3.  ผลการศึกษาความแตกต่างระหว่างความคาดหวังและการรับรู้ในคุณภาพการบริการรายด้าน 
คุณภาพการบริการรายด้าน      ความคาดหวัง(E)      การรับรู้(P)        E-P  แปรผล 
ด้านความเช่ือถือไว้วางใจได้ (Reliability)          6.35  6.45      (0.10)  E < P 
ด้านการตอบสนองต่อลูกค้า (Responsiveness)           6.37  6.31       0.06   E > P 
ด้านการให้ความเช่ือมั่นต่อลูกค้า (Assurance)          6.46  6.39       0.07   E > P 
ด้านการรู้จักและเข้าใจลูกค้า (Empathy)          6.32  6.31       0.01   E > P 
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ด้านรูปธรรมของการบริการ (Tangibles)          6.33  6.37      (0.04)  E < P 
       แสดงให้เห็นค่าเฉลี่ยของความแตกต่างระหว่างความคาดหวังและการรับรู้ในคุณภาพการบริการแต่ละด้านของลูกค้า
ที่มีต่อธนาคารออมสิน ส านักสินเชื่อธุรกิจ SMEs 11 ขอนแก่น น าค่าเฉลี่ยของแต่ละด้านมาเปรียบเทียบความแตกตา่ง พบว่ามี
ความคาดหวังมากกว่าการรับรู้ในคุณภาพการบริการของลูกค้าที่มีต่อธนาคารออมสิน ส านักสินเช่ือธุรกิจ SMEs 11 ขอนแก่น 
ใน 3 ด้าน คือ ด้านการตอบสนองต่อลูกค้า ด้านการให้ความเช่ือมั่นต่อลูกค้า และด้านการรู้จักและเข้าใจลูกค้า  
     
สรุปผลการศึกษา 
 มีประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้จ านวน 120 คน โดยการใช้เครื่องมือที่เรียกว่า “SERVQUAL” เป็นแบบสอบถาม
ในเรื่องคุณภาพการบริการ ซึ่งได้แบ่งคุณภาพการบริการออกเป็น 5 ด้าน ประกอบด้วย ด้านความเป็นรูปธรรมของบริการ ด้าน
ความเชื่อถือไว้วางใจได้ ด้านการตอบสนองต่อลูกค้า  ด้านการให้ความเช่ือมั่นต่อลูกค้า และด้านการรู้จักและเข้าใจลูกค้า โดย
มีค าถามทั้งหมด 21 ข้อ ซึ่งได้ผลการศึกษาในส่วนของความคาดหวังในคุณภาพการบริการที่ดีของลูกค้าท่ีมีต่อธนาคารออมสิน 
ส านักสินเช่ือธุรกิจ SMEs 11 ขอนแก่น ลูกค้ามีความคาดหวังในคุณภาพการบริการตามที่ระบุไว้ทั้ง 21 ข้อ ส่วนของการรับรู้
ในคุณภาพการบริการของลูกค้าที่มีต่อธนาคารออมสิน ส านักสินเชื่อธุรกิจ SMEs 11 ขอนแก่น ในการใช้บริการสินเชื่อ โดยที่
ลูกค้ามีระดับคะแนนเฉลี่ยเห็นด้วยอย่างยิ่งในทุกข้อ ยกเว้นข้อที่ 4.2 ธนาคารออมสิน ส านักสินเช่ือธุรกิจ SMEs 11 ขอนแก่น 
ให้ความสนใจลูกค้าเป็นรายบุคคล ถือเป็นการบริการที่ดีมีคุณภาพ ท่ีลูกค้ามีระดับคะแนนเฉลี่ยเห็นด้วย 
     ความแตกต่างระหว่างความคาดหวังและการรับรู้ในคุณภาพการบริการแต่ละด้านของลูกค้าท่ีมีต่อธนาคารออมสิน 
ส านักสินเช่ือธุรกิจ SMEs 11 ขอนแก่น มีช่องว่างระหว่างความคาดหวังกับการรับรู้ในคุณภาพการบริการท้ัง 5 ด้านคือด้าน
ความเช่ือถือไว้วางใจได้ (Reliability) ด้านการตอบสนองต่อลูกค้า (Responsiveness) ด้านการให้ความเช่ือมั่นต่อลูกค้า 
(Assurance) ด้านการรู้จักและเข้าใจลูกค้า (Empathy) ด้านความเป็นรูปธรรม (Tangibles) พบว่า ด้านที่เกิดช่องว่างการ
บริการมากที่สุด คือ ด้านการให้ความเช่ือมั่น ดังนั้นผู้ศึกษาจึงหาแนวทางในการลดช่องว่างโดยการปรับปรุงคุณภาพการบรกิาร 
เมื่อได้ศึกษาข้อมูลแล้วพบปัญหาดังกล่าวแล้วผู้ศึกษาได้หาแนวทางในการแก้ไขปัญหาดังกล่าวที่เกิดขึ้น โดยการน าเสนอเป็น
โครงการ ท้ังหมด 3 โครงการ  
  1. โครงการ “พัฒนาความรู้พื้นฐานงานบริการ” 
  2. โครงการ “ก าหนดเปา้หมายของการบริการลูกค้า” 
  3. โครงการ “ติดตามผลหลังจากให้บริการสินเช่ือ” 
 
อภิปรายผลการศึกษา 
          ผลการศึกษาของความคาดหวังในคุณภาพการบริการท่ีดีของลูกค้าท่ีมีต่อธนาคารออมสิน ส านักสินเช่ือธุรกิจ SMEs 
11 ขอนแก่น เมื่อน าค่าเฉลี่ยของแต่ละด้านมาเปรียบเทียบความแตกต่าง พบว่ามีความคาดหวังมากกว่าการรับรู้ในคุณภาพ
การบริการของลูกค้าท่ีมีต่อธนาคารออมสนิ ส านักสินเชื่อธุรกิจ SMEs 11 ขอนแก่น ใน 3 ด้าน ยกเว้นด้านความน่าเชื่อถือ และ
ด้านความเป็นรูปธรรมที่การรับรู้มีมากกว่าความคาดหวัง ความแตกต่างระหว่างความคาดหวังและการรับรู้ในคุณภาพการ
บริการแต่ละด้านของลูกค้า  เมื่อน าค่าเฉลี่ยของแต่ละด้านมาเปรียบเทียบความแตกต่าง พบว่ามีความคาดหวังมากกว่าการ
รับรู้ในคุณภาพการบริการของลูกค้าที่มีต่อธนาคารออมสิน ส านักสินเชื่อธุรกิจ SMEs 11 ขอนแก่น ใน 3 ด้าน  และด้านที่เกิด
ช่องว่างการบริการมากท่ีสุด คือ ด้านการให้ความเช่ือมั่น E-P เท่ากับ 0.16 ซึ่งเกิดจากการที่ลูกค้ารู้สึกไม่มัน่ใจในการรับบรกิาร 
รู้สึกไม่ปลอดภัย บริการไม่สุภาพ และพนักงานผู้ให้บริการไม่มีความรู้ความสามารถในการตอบค าถามลูกค้าได้อย่างถูกต้อง 
และกลุ่มลูกค้าท่ีมีการรับรู้ต่ ากว่าความคาดหวังส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่ 1 สินเช่ือ 20 - 40 ล้านบาท ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
[5]  ศึกษาเรื่องการคาดหวังและการรับรู้ของประชาชนต่อคุณภาพบริการโรงพยาบาลส่งเสริมสุขภาพต าบล จังหวัด
นครศรีธรรมราช ซึ่งเป็นการวิจัยเชิงส ารวจ มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาคุณลักษณะส่วนบุคคลของประชาชนท่ีมารับบริการ 2) 
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วัดระดับการคาดหวังและการรับรู้ของประชาชนต่อคุณภาพบริการ 3) เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างการคาดหวังกับการ
รับรู้ของประชาชนต่อคุณภาพบริการ 4) เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างการคาดหวังกับการรับรู้จ าแนกตามคุณลักษณะ
ส่วนบุคคล 5) ศึกษาข้อเสนอแนะเพื่อการพัฒนาคุณภาพบริการโรงพยาบาลส่งเสริมสุขภาพต าบล จังหวัดนครศรีธรรมราช ซึ่ง
ผลการวิจัยพบว่า ความคาดหวัง คะแนนเฉลี่ยมากกว่าการรับรู้คุณภาพบริการโดยแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิตที่ระดับ 
0.05  ประชาชนมีความคาดหวังและการรับรู้ต่อคุณภาพบริการอยู่ในระดับมาก  4 ลักษณะส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ เพศ ระดับ
การศึกษา สถานภาพสมรส รายได้ต่อเดือนอาชีพ เหตุจูงใจที่มารับบริการ และ จ านวนครั้งที่มารับบริการที่แตกต่างกัน มีการ
คาดหวังและการรับรู้ต่อคุณภาพบริการไม่แตกต่างกัน  สิ่งที่ประชาชนแนะน าเสนอแนะข้อคิดเห็นต่อผู้อ านวยการ ได้แก่ มีการ
เพิ่มจ านวนเจ้าหน้าท่ีปฏิบัติทางการแพทย์ รวมทั้งเครื่องมือแพทย์ให้พอเพียง ควรจัดเตรียมรถบริการฉุกเฉิน 24 ช่ัวโมง พัฒนา
ศักยภาพบุคลากร และมีสิ่งอ านวยความสะดวก เช่น พัดลม น้ าดื่ม เพื่อปฏิรูปคุณภาพบริการให้เพิ่มขึ้น เพิ่มสถานที่จอดรถ
และขยายพื้นที่ให้บริการต่อไป 
 
ข้อเสนอแนะ 
      1. ปรับเปลี่ยนวัฒนธรรมการให้บริการ เพราะเป็นปัจจัยส าคัญที่จะสามารถพัฒนา การให้บริการได้อย่างยั่งยืน 
เพื่อให้ผู้ให้บริการเกิดค่านิยมในการท างานที่ดี โดยอาจก าหนดหลัก การปฏิบัติ ได้แก่ การปลูกฝังค่านิยมในการท างานให้แก่
ผู้ให้บริการ 
      2. ผู้บริหารสามารถน าไปใช้เป็นข้อมูลในการพัฒนาแนวทางด้านการบริการ โดยเน้นประโยชน์สูงสุดแก่ลูกค้า 
 3. ควรมีการศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าต่อการให้บริการของธนาคารออมสิน ส านักสินเช่ือธุรกิจ SMEs 11 
ขอนแก่น ในเชิงคุณภาพ ด้วยการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกและสังเกตพฤติกรรมของประชาชน ที่มาติดต่อขอรับบริการเพื่อให้ได้
ค าตอบเพิ่มเติมที่สะท้อนภาพความพึงพอใจของลูกค้าในประเด็นที่การศึกษาในเชิงปริมาณไม่สามารถท าได้ เพื่อใช้เป็นข้อมูล
ในการก าหนดนโยบาย แผนงาน กิจกรรมและโครงการต่าง ๆ ให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้าให้มากที่สุด 
 
เอกสารอ้างอิง  
[1]  ธนาคารออมสิน. (2561). ธุรกรรมทันใจ 4.0. ค้นจาก https://www.gsb.or.th/Blogs/Financial/MyMoPay.aspx. 
   ค้นเมื่อ 10 มิถุนายน พ.ศ. 2562 
[2]  ศูนย์วิจัยกสิกรไทย. (2562). ทิศทางแบงก์ไทย ปี 2562 ยังคงเผชิญหลายโจทย์ท้าทายความสามารถในการท าก าไร. 
   ค้นจาก https://kasikornresearch.com/th/analysis/k-econ/financial/Pages/z2948.aspx. ค้นเมื่อ 10  
   มิถุนายน พ.ศ. 2562 
[3]  ธนาคารออมสิน ส านักสินเช่ือธุรกิจ SMEs 11. (2562). จ านวนลูกค้าสินเชื่อขนาด 20-100 ล้านบาท. ค้นจากธนาคาร
   ออมสิน ส านักสินเชื่อธุรกิจ SMEs 1 ขอนแก่น. 
[4]  Parasuraman, A., Berry, L. L. & Zeithaml, V. A., (1990). Delivering quality service: Balancing 
   customer perceptions and expectations. New York :The free press. 
[5]  หัทยา แก้วกิ้ม. (2553). การคาดหวังและการรับรู้ของประชาชนต่อคุณภาพ บริการโรงพยาบาลส่งเสริมสุขภาพต าบล 
   จังหวัดนครศรีธรรมราช. วิทยานิพนธส์าธารณสุขศาสตรมหาบัณฑิต  มหาวิทยาลัยสุโขทยัธรรมาธิราช. 
 
 
 

424



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

 
รูปที่ 1  กราฟแสดงความคาดหวังและการรับรูคุ้ณภาพการให้บริการที่มีต่อธนาคารออมสิน ส านักสินเช่ือธุรกิจ SMEs 11 
ขอนแก่น 
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แนวทางการเพิ่มศักยภาพในการท างานของพนักงานโดยใช้กระบวนการสุนทรียสาธก 
กรณีศึกษา โรงน  าแข็งแบร์ริสต้าไอซ์ อ าเภอหนองกุงศรี จังหวัดกาฬสินธุ์ 

GUIDELINE FOR INCREASING POTENTIAL DEVELOPMENT OF EMPLOYEES BY 
IMPLEMENTATION OF APPRECIATIVE INQUIRY: A CASE STUDY OF BEARISTA’S ICE 

FACTORY, NONG KUNG SI DISTRICT, KALASIN PROVINCE  
 

อัจฉรา ค าเรืองศร1ี 
อัจฉริยะ อุปการกลุ2 

 
บทคัดย่อ 

 การศึกษาเรื่องแนวทางการเพิ่มศักยภาพในการท างานของพนักงานโดยใช้กระบวนการสุนทรียสาธก: กรณีศึกษาโรง
น  าแข็งแบร์ริสต้าไอซ์ อ าเภอหนองกุงศรี จังหวัดกาฬสินธุ์ การศึกษานี เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ มีวัตถุประสงค์การศึกษาเพื่อ
ค้นหาประสบการณ์เชิงบวกของพนักงานและหาแนวทางการเพิ่มศักยภาพในการท างานของพนักงานโดยใช้กระบวนการ
สุนทรียสาธก โดยการค้นหาข้อมูลจากการสัมภาษณ์พนักงานและเจ้าของกิจการ จ านวน 20 คน เพื่อค้นหาจุดร่วมและจุดโดด
เด่น โดยใช้โปรแกรม ATLAS.ti ในการวิเคราะห์ข้อมูลและแจกแจงเป็นความถี่  และวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) ผล
การศึกษาพบว่า จุดร่วมที่ส าคัญ คือ พนักงานมีความรับผิดชอบ เพื่อนร่วมงานดี พนักงานต้องการเรียนรู้การบ ารุงรักษา
เครื่องจักร ความรู้ด้านการตลาด และการพัฒนาทักษะในการท างาน จุดโดดเด่นท่ีส าคัญ คือ มีความสามัคคีต่อกัน และการ
แลกเปลี่ยนประสบการณ์  โดยผู้ศึกษาได้ออกแบบโครงการเพื่อเป็นแนวทางการเพิ่มศักยภาพในการท างาน โดยแบ่งเป็น
โครงการระยะสั น จ านวน 2 โครงการ คือ โครงการเสริมสร้างความรู้ดูแลเครื่องจักร โครงการแนะน าปรับปรุงช่วยกันท างาน 
และโครงการระยะยาว จ านวน 3 โครงการ คือ โครงการพี่สอนน้องเก่ง  โครงการสร้างองค์ความรู้การตลาดและการขาย และ 
โครงการ Work Life Safety ผลจากการด าเนินโครงการระยะสั น พบว่า พนักงานมีพฤติกรรมในการท างานที่เปลี่ยนแปลงไป
ในทิศทางที่ดีขึ น มีความตั งใจในการท างานมากขึ นโดยน าความรู้จากการเข้าร่วมกิจกรรมน ามาประยุกต์ใช้ในการปฏิบัติงาน 
ค าส าคัญ: สุนทรียสาธก วิเคราะหซ์ออาร์ ศักยภาพในการท างาน   

 
Abstract 

 This independent study aimed to study guideline for increasing potential development of 
employees by implementation of Appreciative Inquiry: A case study of Bearista’s Ice Factory, Nong Kung Si, 
Kalasin Province. The objective of this study is to find out the positive experiences of employees and to 
find the guideline to increasing potential development of employees by using Appreciative Inquiry. This 
study is a qualitative study and the data were collected by interviewing 17 employees and 3 owners. 
Researcher used ATLAS.ti program to analyzed convergences and divergences in frequency and analyzed 
the data by SOAR analysis. The results were as following; Convergences were Responsibility, good 
colleagues, knowledge of machine maintenance, marketing and working skill development. Divergences 
were the unity and share experiences. The result of project design from data was divided to short-term and 
long-term projects, in total 5 projects. The short-term projects had been launched which are “enhancing 
machine maintenance” and “Recommend me We do it Better” project, and the other 3 projects will be 
implemented in the future included “You Teach Me Great”, “Grow Your Sales & Marketing Knowledge”, 
“Work Life Safety”. The outcome from short-term project showed that these projects can help employees 
to develop knowledge, skill and ability which can be seen by the change of behavior. 
Keywords: Appreciative Inquiry, SOAR Analysis, potential development 
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บทน า 

ปัจจุบันประชากรประเทศไทยนิยมบริโภคน  าแข็งเป็นอย่างมากและธุรกิจโรงน  าแข็งซึ่งเป็นธุรกิจที่อยู่คู่กับคนไทยมา
เป็นเวลายาวนาน ใช้น  าแข็งเพื่อบริโภคแต่บางอุตสาหกรรมใช้น  าแข็งเป็นส่วนประกอบหนึ่งในอุตสาหกรรมนั นอีกด้วย ทั งนี 
ประเทศไทยมีสภาพอากาศค่อนข้างร้อนโดยเฉพาะภาคตะวันออกเฉียงเหนือที่มีอากาศร้อนและแห้งแล้งทั งปี อ าเภอหนองกุง
ศรี จังหวัดกาฬสินธุ์ เป็นอีกหนึ่งอ าเภอที่มีความต้องการน  าแข็งอย่างต่อเนื่อง ซึ่งมีโรงงานผลิตน  าแข็งในเขตอ าเภอหนองกุงศรี 
จ านวน 3 แห่ง [1] โรงน  าแข็งแบร์ริสต้าไอซ์เป็นหนึ่งในโรงน  าแข็งที่ตั งอยู่ในเขตอ าเภอหนองกุงศรี มีก าลังการผลิตน  าแข็ง
หลอด 60 ตันต่อวัน ด าเนินกิจการมาแล้วเป็นเวลา 1 ปี โดยให้บริการลูกค้า ทั งค้าปลีก ค้าส่ง เอเยนต์ ร้านอาหาร และโรงแช่
อาหารทะเลซึ่งเป็นลูกค้าประจ าของโรงน  าแข็ง  

นอกจากนี การแข่งขันของธุรกิจโรงน  าแข็งในอ าเภอหนองกุงศรียังอยู่ในช่วงเติบโต เนื่องจากปริมาณความต้องการ
ของลูกค้าที่มีสูงต่อจ านวนผู้ผลิตที่มีน้อยราย จึงท าให้ผู้ผลิตไม่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างเต็มที่ 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งในช่วงเทศกาล และฤดูร้อน ซึ่งโรงน  าแข็งได้เกิดปัญหาการขนส่งท่ีล่าช้า น  าแข็งไม่เพียงพอต่อความต้องการ
ของลูกค้า และบางครั งบริการลูกค้าได้อย่างไม่เต็มที่ อีกทั งก าลังการผลิตน  าแข็งในอ าเภอหนองกุงศรี มีจ านวน 170 ตันต่อวัน 
ในขณะที่ปริมาณความต้องการของผู้บริโภคสูงขึ นอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะอย่างยิ่งในช่วงฤดูร้อน  ท าให้การบริโภคน  าแข็ง
เพิ่มขึ นเป็นเท่าตัว [2]   

ผู้ศึกษาได้เล็งเห็นว่าโรงน  าแข็งแบร์ริสต้าไอซ์นั น อยู่ในช่วงเริ่มต้นธุรกิจ ซึ่งการท างานภายในองค์กรยังสามารถเพิ่ม
ศักยภาพได้อีกมาก และจุดแข็งของการขายน  าแข็งนั นคือสินค้าที่ดีมีคุณภาพมาตรฐานและการบริการเป็นหัวใจส าคัญของ
ธุรกิจ ผู้ศึกษาจึงต้องการพัฒนาในด้านศักยภาพการท างานในทุกฝ่ายขององค์กร เพื่อให้เกิดความเปลี่ยนแปลงจากบุคลากร
ขององค์กรเป็นอันดับแรก ซึ่งบุคลากรเป็นต้นทุนส าคัญขององค์กร หากพัฒนาบุคลากรได้จะท าให้องค์กรมีความสามารถ
ทางการแข่งขันได้ดีขึ น สามารถรับมือและเผชิญกับปัญหาได้อย่างมีกระบวนการและมีประสิทธิภาพ ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษา
ของอุไรวรรณ นาเมืองจันทร์ [3] ซึ่งได้ท าการศึกษาแนวทางการพัฒนาศักยภาพบุคลากรสายสนับสนุน ด้านความรู้ 
ความสามารถทักษะในการปฏิบัติงานโดยกระบวนการสุนทรียสาธก กรณีศึกษา มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยา
เขตขอนแก่น โดยมีการจัดท าโครงการเพื่อเพิ่มพูนความรู้ให้แก่บุคลากรขององค์กร  ในการศึกษานี จึงได้กรอบแนวคิด
การศึกษา (ภาพที่ 1) โดยเริ่มจากการค้นหาประสบการณ์เชิงบวก ความประทับใจของพนักงานและเจ้าของกิจการด้วย
กระบวนการสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry) [4] จากนั นน าข้อมูลที่ได้มาร่วมกับการวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) 
[5] เพื่อหาแนวทางการเพิ่มศักยภาพในการท างานในองค์กรที่สอดคล้องแนวคิดเกี่ยวกับสมรรถนะในการท างาน [6] น าไปสู่
การออกแบบโครงการเพื่อเสริมสร้างให้พนักงานมีศักยภาพในการท างานที่เพิ่มมากขึ น และประเมินผลโครงการด้วยแบบ
ประเมินเคิร์กแพททริค [7]   

ในฐานะที่ผู้ศึกษาเป็นผู้สืบทอดกิจการจึงให้ความสนใจศึกษาแนวทางการเพิ่มศักยภาพในการท างานของพนักงาน
โดยใช้กระบวนการสุนทรียสาธก เพื่อเป็นประโยชน์สูงสุดต่อการพัฒนาองค์กร เนื่องจากทรัพยากรมนุษย์เป็นหัวใจส าคัญใน
การสร้างองค์กรและเพื่อให้ธุรกิจโรงน  าแข็งสามารถสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันได้ดีขึ นและยั่งยืน 
 
วัตถุประสงคก์ารศึกษา 

1. เพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวกของพนักงานและเจ้าของกิจการโรงน  าแข็งแบร์รสิต้าไอซ ์
2. เพื่อหาแนวทางเพิ่มศักยภาพในการท างานจากประสบการณเ์ชิงบวกของพนักงานและเจ้าของกิจการโรงน  าแข็ง

แบร์ริสต้าไอซ ์
 
วิธกีารด าเนินการศึกษา 

การศึกษานี เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพและใช้หลักทฤษฎีสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry) โดยการตั งค าถาม
เชิงบวกเพื่อค้นหาประสบการณ์และความประทับใจของพนักงานและเจ้าของกิจการ จากนั นน าข้อมูลที่บันทึกไว้มาท าการ
วิเคราะห์หาประเด็นส าคัญที่สามารถน ามาออกแบบโครงการและหาแนวทางเพิ่มศักยภาพในการท างานโดยใช้แบบวงจร 4D 
(4-D Cycle) รวบรวมข้อมูลร่วมกับการวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) น ามาเช่ือมโยงร่วมกับแนวคิดที่เกี่ยวกับสมรรถนะ
ในการท างาน เพื่อหาแนวทางเพิ่มศักยภาพในการท างานโดยมีรายละเอียดดังนี  

ขั นตอนที่ 1 การค้นหา (Discovery) เป็นกระบวนการค้นหาประสบการณ์เชิงบวก ความประทับใจ ค้นหาคุณค่า 
ค้นหาประสบการณ์ที่ดีที่สุดในตัวบุคคลและองค์กร โดยใช้วิธีการตั งค าถามเชิงบวกตามหลักสุนทรียสาธกในการสัมภาษณ์ ซึ่ง
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เป็นขั นตอนเร่ิมต้นของวงจรสุนทรียสาธก หรือ วงจร 4-D Cycle ซึ่งค าถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์จะเป็นชุดค าถามปลายเปิด 
(Open-Ended Question)  โดยสัมภาษณ์พนักงาน จ านวน 17 คน และเจ้าของกิจการ จ านวน 3 คน เป็นค าถามที่เปิดโอกาส
ให้ผู้มีส่วนร่วมได้ให้ค าตอบอย่างอิสระ หลังจากการสัมภาษณ์ผู้มีส่วนร่วมทั งหมด จึงน าข้อมูลวิเคราะห์หาความถี่  โดยใช้
โปรแกรม ATLAS.ti เป็นเครื่องมือช่วยในการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพและจัดเรียงล าดับความถี่จากมากไปน้อย เพื่อหาจุด
ร่วม (Convergences) คือ ปัจจัยที่แจกแจงความถี่ มีจ านวนความถี่มากกว่า 3 และจุดโดดเด่น (Divergences) คือปัจจัยที่
แจงแจงความถี่ มีจ านวนความถี่น้อยกว่า 3  
 ขั นตอนที่ 2 การวาดฝัน (Dream) การวาดฝันเป็นกระบวนการขั นตอนของการน าปัจจัยจุดร่วม (Convergences) 
และปัจจัยจุดโดดเด่น (Divergences)  และผลวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) น ามาวาดฝันการท างานท่ีมีศักยภาพและ
เพื่อตอบสนองต่อความต้องการว่าเราอยากให้การท างานเป็นแบบใด เพื่อเป็นแนวทางปฏิบัติที่ดีให้กับโรงน  าแข็ง และสร้าง
ความประทับใจในการท างาน 
 ขั นตอนที่ 3 การออกแบบ (Design) ในกระบวนการออกแบบ (Design) นี  เป็นขั นตอนการออกแบบโครงการเพื่อ
เพิ่มศักยภาพในการท างานของพนักงานโรงน  าแข็งแบร์ริสต้าไอซ์  ซึ่งในขั นตอนนี ผู้ศึกษาได้ประยุกต์ใช้จากผลวิเคราะห์ซออาร์ 
(SOAR Analysis) ร่วมกับปัจจัยจุดร่วม (Convergences) และปัจจัยจุดโดดเด่น (Divergences) และจัดท าโครงการที่
สอดคล้องกับการท างานของพนักงานโรงน  าแข็งเพื่อให้สิ่งที่ได้วาดฝันไว้ร่วมกันเป็นจริง 
 ขั นตอนที่ 4 การด าเนินการ (Destiny) ในขั นตอนการด าเนินการ (Destiny) เป็นขั นตอนการน าโครงการที่
ออกแบบไว้มาด าเนินการปฏิบัติจริงกับพนักงานโรงน  าแข็ง ซึ่งผู้ศึกษาจะท าการประเมินผลโครงการร่วมกันกับเจ้าของกิจการ
ด้วยรูปแบบการประเมินเคิร์กแพททริค (Kirkpatrick Model) โดยใช้การประเมิน 3 ขั นระดับ ดังนี   ระดับ 1 ขั นประเมิน
ปฏิกิริยาตอบสนอง (Reaction Evaluation)  ระดับ 2 ขั นประเมินผลการเรียนรู้ (Learning Evaluation) และ ระดับ 3 ขั น
ประเมินพฤติกรรมที่เปลี่ยนไปหลังการอบรม (Behavior Evaluation) เนื่องจากในการศึกษาครั งนี มีระยะเวลาที่จ ากัด ผู้ศึกษา
จึงประเมินผลโครงการเพียง 3 ขั นระดับ 
 
ผลการศึกษา 

จากการสัมภาษณ์เพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวกของพนักงานและเจ้าของกิจการด้วยกระบวนการสุนทรียสาธก จ านวน 
20 คน และน าผลวิเคราะห์จากการสัมภาษณ์ การวิเคราะห์ซออาร์ เพื่อใช้เป็นแนวทางการเพิ่มศักยภาพในการท างานของพนักงาน 
สามารถแบ่งผลการศึกษาตามวัตถุประสงค์ได้ดังนี   

1. เพ่ือค้นหาประสบการณ์เชิงบวกของพนักงานและเจ้าของกจิการ 
จากการค้นหาความประทับใจและการได้พัฒนาเรียนรู้จากการท างานที่โรงน  าแข็งจากการสมัภาษณ์ พบว่า ปัจจัยที่

เป็นจุดร่วม ได้แก่ 1) พนักงานมีความรับผดิชอบ 2) มีเพื่อนร่วมงานทีด่ี 3) ท างานท่ีนีไ่ม่มเีครียด  4) ได้เรียนรู้การท างานเป็น
ทีม 5) ไดเ้รียนรู้การผลติน  าแข็ง และปัจจยัที่เป็นจุดโดดเด่น ได้แก ่1) ท ายอดขายไดต้ามเปา้หมาย 2) การไดเ้รียนรู้ท า
การตลาด 3) ได้เรียนรู้การตดัสินใจ 4) การตรงต่อเวลา และจากการสัมภาษณเ์พื่อค้นหาความต้องการพัฒนา ทักษะ ความรู้
ความสามารถในการท างาน ค้นพบปัจจัยที่เป็นจดุร่วม ได้แก ่1) ความรู้การบ ารุงรักษาเครื่องจักร 2) ความรู้ด้านการตลาด 3) 
ต้องการพัฒนาทักษะการท างาน 4) ความรู้ความปลอดภัยในการท างาน 5) ความรู้ดา้นเทคโนโลยี และปัจจยัที่เป็นจุดโดดเด่น
ที่ค้นพบ ได้แก่ 1) มีการประชุมทกุเดือน 2) มีระบบงานที่ดี 3) การแลกเปลีย่นประสบการณ์ 4) ความรู้ด้านการขาย 5) การ
พัฒนาบุคลิกภาพพนักงานขาย 

จากปัจจัยจุดร่วมและจุดโดดเด่นที่ค้นพบ ผู้ศึกษาได้ใช้เครื่องมือการวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) มีผลการ
วิเคราะห์ดังตารางที่ 1   

2. เพ่ือหาแนวทางเพ่ิมศักยภาพในการท างานจากประสบการณ์เชิงบวกของพนักงานและเจ้าของกิจการ 
  จากการค้นหาประสบการณ์เชิงบวกและความต้องการท่ีจะพัฒนาศักยภาพในการท างานของพนักงานและเจ้าของ
กิจการโรงน  าแข็งแบร์ริสต้าไอซ์ ผู้ศึกษาและผู้มีส่วนร่วมจึงได้น าปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและจุดโดดเด่นจากการสัมภาษณ์และผล
จากการวิเคราะห์ซออาร์ น ามาออกแบบโครงการเพื่อเพิ่มศักยภาพในการท างานของพนักงาน โดยแบ่งเป็นโครงการระยะสั น 
จ านวน 2 โครงการ คือ โครงการเสริมสร้างความรู้ดูแลเครื่องจักร “enhancing machine maintenance” โครงการแนะน า
ปรับปรุงช่วยกันท างาน “Recommend me We do it Better”  และโครงการระยะยาว จ านวน 3 โครงการ คือ โครงการพี่
สอนน้องเก่ง “You Teach Me Great” โครงการสร้างองค์ความรู้การตลาดและการขาย “Grow Your Sales & Marketing 
Knowledge”และ โครงการ Work Life Safety 
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 3.การตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้าจากการด าเนินโครงการระยะสั น 

การตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้าเป็นการตรวจสอบความแม่นตรงของข้อมูลที่ได้มานั นเป็นข้อมูลที่ถูกต้อง โดยการ
ตรวจสอบด้านข้อมูล ซึ่งเป็นการตรวจสอบข้อมูลของผู้ท าการศึกษาจากแหล่งข้อมูลจากการสัมภาษณ์เจ้าของกิจการและ
ผู้จัดการโรงงาน จ านวน 4 คน และการด าเนินงานหลังจากการด าเนินโครงการเสร็จสิ นจ านวน 2 โครงการ พบว่า พฤติกรรม
ของพนักงานฝ่ายผลิตมีพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไปในทิศทางที่ดีขึ น ซึ่งสามารถระบุได้ว่าเป็นผลจากการเข้าร่วมโครงการ
เสริมสร้างความรู้ดูแลเครื่องจักร โดยพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลง มีดังนี  พนักงานมีความใส่ใจในการท างานมากขึ น มีบรรยากาศ
ในการท างานที่ดีขึ น มีการพูดคุยกันถามไถ่ แบ่งปันความรู้กัน และในด้านพนักงานฝ่ายขายและฝ่ายอื่นๆนั นสามารถระบุการ
เปลี่ยนแปลงทางพฤติกรรมได้ว่าเป็นผลจากการเข้าร่วมโครงการแนะน าปรับปรุงช่วยกันท างาน เนื่องจากการสังเกตพบการ
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของพนักงาน คือ มีการพูดคุยกันมากขึ น ช่วยเหลือกันและกันด้วยความเต็มใจอย่างเห็นได้ชัด และมี
กิจกรรมร่วมกันท่ีนอกจากเรื่องงาน เช่น ชวนกันไปท ากิจกรรมตกปลาที่บ่อปลาของโรงงาน โดยทั ง 2 โครงการเริ่มด าเนินการ
ตั งแต่เดือนกรกฎาคม ถึง สิงหาคม 2562 ซึ่งโครงการนี เป็นโครงการที่มีการออกแบบร่วมกันระหว่างพนักงานและเจ้าของ
กิจการโดยก่อนหน้านี ไม่มีการออกแบบงานหรือกิจกรรมร่วมกันปรากฎให้เห็นได้อย่างเด่นชัด 
 
สรปุผลการศึกษา  

จากการใช้กระบวนการสุนทรยีสาธก(Appreciative Inquiry) ค้นหาประสบการณ์เชิงบวกของพนักงานและเจา้ของ
กิจการด้วยการตั งค าถามเชิงบวกและจากการวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) เพื่อออกแบบและด าเนินการโครงการเพิม่
ศักยภาพการท างานของพนักงาน สามารถสรปุผลการศึกษาได้ ดังนี  

1. ผลการค้นหาประสบการณ์เชงิบวกและความต้องการพัฒนา ทักษะ ความรู้ ความสามารถในการท างานของ
พนักงานและเจ้าของกจิการโรงน  าแข็งแบร์ริสต้าไอซ์ 

จากการใช้กระบวนการสนทรยีสาธก (Appreciative Inquiry) ในการค้นหาประสบการณ์เชิงบวกของพนักงาน
จ านวน 17 คน และ เจ้าของกิจการจ านวน 3 คน สามารถสรุปประเด็นที่ค้นพบ ดังนี   

1.1. ปัจจัยที่เป็นจุดร่วมด้านความประทับใจและการเรียนรู้ที่เกิดขึ น คือ  
1) มีความรับผดิชอบต่อหน้าท่ี  
2) การมเีจ้านายและเพื่อนร่วมงานท่ีดี  
3) ไดเ้รียนรู้การท างานร่วมกัน  

1.2. ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่นด้านความประทับใจและการเรียนรู้เกดิขึ น คือ  
1) การท างานได้ส าเร็จตามเปา้หมาย  
2) การเรียนรู้ท าการตลาด  
3) การท างานท่ีตรงต่อเวลา 

1.3. ปัจจัยที่เป็นจุดร่วมด้านความต้องการพัฒนาศักยภาพในการท างาน คือ  
1) ต้องการความรู้ที่จ าเป็นต่อการปฏิบัติงาน เช่น การบ ารุงรักษาเครื่องจักร เทคโนโลยี การตลาดและการ

ขาย ความปลอดภัยในการท างาน เป็นต้น 
2) ต้องการพัฒนาทักษะการท างาน  

1.4. ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่นด้านความต้องการพัฒนาศักยภาพในการท างาน คือ  
 1) มีการประชุมและแลกเปลีย่นประสบการณ์ท างาน 

2) มีการพัฒนาความรู้ดา้นการขายและบุคลิกภาพพนักงาน 
2. ผลการด าเนินโครงการเพ่ิมศักยภาพในการท างานของพนักงาน โครงการระยะสั น จ านวน 2 โครงการ 
จากการด าเนินโครงการ ผู้ศึกษาจึงท าการวัดผลการด าเนินงานด้วยแบบการประเมินเคิร์กแพทริค (Kirkpatrick 

Model) พบว่า พนักงานที่เข้าร่วมอบรมมีพฤติกรรมที่สนใจการเรียนรู้อยู่ตลอดเวลา อีกทั งแสดงการปฏิสัมพันธ์กับผู้เข้าร่วม
อบรมที่มาจากโรงงานอ่ืน และมีการน าความรู้ที่ได้มาจากการอบรมมาประยุกต์ใช้ในโรงงาน ซึ่งพฤติกรรมเหล่านี ตอบสนองต่อ
การเพิ่มศักยภาพในการตามแนวคิดเกี่ยวกับสมรรถนะในท างาน คือ ด้านความรู้ (Knowledge) และทักษะ (Skill)  

ทั งนี  ตลอดระยะเวลาด าเนินโครงการการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของพนักงานที่สังเกตเห็นได้ชัด คือ พนักงานมี
ความคิดริเริ่มในการจัดท าเอกสารบันทึกรายงานการท างานเครื่องจักร ใส่ใจดูแลเครื่องจักรมากขึ นจากการตรวจเช็คบ่อยครั ง
ขณะท างาน แนะน าวิธีการท างานให้กัน สอนกันท างานด้วยความเต็มใจ ซึ่งเป็นปฏิกิริยาตอบสนองที่บ่งชี ว่าพนักงานได้รับ

429



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

 
 
ความรู้จากกิจกรรมที่จัดขึ นท าให้พนักงานมีความรู้และทักษะในการท างานเพิ่มขึ น พฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไปนั นส่งผลให้การ
ท างานของพนักงานมีการพัฒนาที่ดีขึ นตามล าดับ  
 
อภิปรายผลการศึกษา 

จากผลการศึกษาเรื่องแนวทางการเพิ่มศักยภาพในการท างานของพนักงานด้วยกระบวนการสุนทรียสาธกของโรง
น  าแข็งแบร์ริสต้าไอซ์ ครั งนี  ผลจากการด าเนินโครงการพบว่า โครงการท่ีจัดขึ นสามารถช่วยพัฒนาศักยภาพการท างานของ
พนักงานเพิ่มขึ นได้ คือ มีการแลกเปลี่ยนประสบการณ์ พนักงานมีความรู้ และทักษะในการท างานเพิ่มขึ น ซึ่งสอดคล้องกับ
การศึกษาของ อุไรวรรณ นาเมืองจันทร์ (2559) ได้ท าการศึกษาแนวทางการพัฒนาศักยภาพบุคลากรสายสนับสนุน ด้าน
ความรู้ ความสามารถทักษะในการปฏิบัติงานโดยกระบวนการสุนทรียสาธก กรณีศึกษามหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอสีาน 
วิทยาเขตขอนแก่น ผลการศึกษาพบว่า การจัดท าโครงการเพิ่มพูนความรู้สามารถช่วยแก้ไขปัญหาให้กับบุคลากรได้ ช่วยพัฒนา
ความสามารถ ทักษะการท างานและด้านอื่นๆ ของบุคลากร ซึ่งท าให้องค์กรพัฒนาได้อย่างต่อเนื่อง จึงกล่าวได้ว่า แนวทางการ
เพิ่มศักยภาพในการท างานของพนักงานนั น จะต้องมีการเพิ่มความรู้ ความสามารถ และทักษะที่จ าเป็นเกี่ยวกับการท างานตาม
ต าแหน่งให้กับพนักงานอย่างสม่ าเสมอ เพื่อให้พนักงานเกิดการพัฒนาศักยภาพของตนเองและเป็นส่วนหนึ่งในการพัฒนา
องค์กรได้อย่างยั่งยืน 
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ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดการศึกษา 

  
 
  

ประสบการณ์เชิงบวก 
ความประทับใจของ

พนักงาน
แนวทางการเพิ่มศักยภาพ

ในการท างาน
พนักงานมีศักยภาพในการ

ท างานมากขึ น
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ตารางที่ 1  ผลการวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) โรงน  าแข็งแบร์ริสต้าไอซ ์
 

สิ่งที่ต้องการค้นหาเชิงกลยุทธ ์
Strategic Inquiry 

จุดแข็ง(Strengths) โอกาส(Opportunities) 
1.พนักงานมีความรับผดิชอบต่อหน้าท่ี 
2. พนักงานทุกคนท างานร่วมกันได้ด ี
3.พนักงานไม่มีความเครียดในการ
ท างาน 
4.เจ้าของกิจการให้ความส าคัญกบัการ
พัฒนาศักยภาพของพนักงาน 

1. ความต้องการของตลาดเพิ่มสูงขึ น
อย่างต่อเนื่อง 
2. พนักงานมีความต้องการพัฒนา
ทักษะและความรู้ในการท างาน 
3. นโยบายของรัฐบาลสนับสนุน
อุตสาหกรรมยคุ 4.0 

 
สิ่งที่ต้องการเห็นเพ่ือองค์กร 

Appreciative Intent 

แรงบันดาลใจ (Aspirations) ผลลัพธ์ที่คาดว่าจะเกิดขึ น(Results) 
1. พนักงานท างานได้อย่างมีศักยภาพ
และสามารถเป็นแนวทางปฏิบัติใน
องค์กรได้อย่างต่อเนื่อง 

1. พนักงานมีพฤติกรรมในการท างาน
ที่เปลี่ยนแปลงไปในทิศทางดีขึ น 
2. พนักงานมีความใฝ่เรียนรู้และ
พนักงานรุ่นพี่สามารถถ่ายทอดความรู้
ให้กับพนักงานรุ่นน้องได้ 
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การประเมินความพึงพอใจของประชาชนที่มีต่อการให้บริการของหน่วยงานหนึ่งในองค์การบริหารส่วน
ต าบลท่าไข่ อ าเภอเมือง จังหวัดฉะเชิงเทรา 

PEOPLE SATISFACTIONS TOWARDS THE SERVICES OF SUBDISTRICT ADMINISTRATIVE 
ORGANIZATION OF THAKHAI MUENG CHACHOENGSAO DISTRICT  

CHACHOENGSAO PROVINCE 
 

อาทิตา ชูตระกูล1 ณัทกิจพัฒน์ หอมวิจิตรกลุ2 

นภาพร  อภัยกาว3ี บุปผา พิกุลแกว้4 
 

บทคัดย่อ 
การวิจัยเรื่อง การประเมินความพึงพอใจของประชาชนท่ีมีต่อการให้บริการของหน่วยงานหนึ่งในองค์การบริหารส่วน

ต าบลท่าไข่ อ าเภอเมือง จังหวัดฉะเชิงเทรา นี้มีวัตถปุระสงค์เพื่อศึกษาระดับของความพึงพอใจและเพื่อศึกษาปัญหา อุปสรรค 
ข้อเสนอแนะที่มีต่อการให้บริการประชาชนของหน่วยงานหนึ่งในองค์การบริหารส่วนต าบลแห่งหนึ่งจังหวัดฉะเชิงเทรา ความ
พึงพอใจของประชาชนผู้รับบริการเป็นกุญแจส าคัญสู่ความส าเร็จของทุก ๆ หน่วยงาน โดยผู้รับบริการคาดหวังว่าจะได้รับในสิ่ง
ที่คาดหวังจากผู้ให้บริการ เครื่องมือที่ใช้การวิจัยเป็นแบบสอบถามกับประชาชนผู้มาใช้บริการ จ านวน 400 ตัวอย่าง การ
วิเคราะห์ข้อมูลใช้ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน พบว่าผลการประเมินความพึงพอใจของประชาชนผู้มาใช้บริการ 
พบว่า โดยภาพรวมมีความพึงพอใจอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อจ าแนกเป็นรายปัจจัย พบว่าด้านการประชาสัมพันธ์ ด้านการ
บริการ ด้านความรู้ความสามารถของบุคลากร ด้านอัตราการรับช าระและด้านการท าประโยชน์เพื่อสังคม ทั้งหมดมีระดับความ
พึงพอใจอยู่ในระดับมากท่ีสุด ส่วนปัญหาคือ เจ้าหน้าที่ผู้รับผิดชอบบางคนยังไม่สามารถตอบค าถามและให้ข้อมูลแก่ประชาชน
ได้ชัดเจน นอกจากนี้ยังมีพนักงานไม่เพียงพอท่ีจะออกไปให้บริการการจัดเก็บรายได้ ส่วนข้อเสนอแนะจากประชาชนผู้มารับ
บริการ คือ ควรมีการอบรมเจ้าหน้าท่ีและการเพิ่มอัตราก าลังของเจ้าหน้าท่ีให้เพียงพอกับงาน 
ค าส าคัญ : ความพึงพอใจ ประชาชนผู้มารับบริการ การให้บริการ องค์การบริหารส่วนต าบล  

 
Abstract 

 This research aims to study the level of satisfaction, the problems, obstacles and suggestions 
about service of an organization of Subdistrict Administrative Organization in Chachoengsao Province. 
Satisfaction of service recipients is the key to success for all departments. Service recipients expect to 
receive what they expect from the service provider. The research instrument is 4 0 0  questionnaires 
distributed to people using the service. Data was analyzed by using percentage, mean and standard 
deviation. The overview results of the satisfaction evaluation of the people who use the service found 
that the level of satisfaction is at the highest level. If classified as factors, the public relations, service, 
knowledge and competency of personnel, payment rates and social benefits are all at the highest level 
of satisfaction. As for the problems, some responsible officers still cannot answer questions and provide 
information to people clearly. In addition, there are not enough employees to provide revenue collection 
services. As for suggestions from people, there should be training for staffs and increasing staffs in order to 
be sufficient for the job. 
Key words: Service recipients, Satisfaction, Services, Subdistrict Administrative Organization 

                                                           
1 นักวิชาการอิสระ Arthita.ch@gmail.com 0819196224 
2 อาจารย์มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา drnutkijphut@gmail.com 0933565457 
3 เจ้าหน้าท่ีองค์การบริหารส่วนต าบลท่าไข ่
4 อาจารย์ประจ าคณะบริหารธรุกิจ สภาบันรัชตภ์าคย ์
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บทน า 
การท าให้องค์การบรรลุเป้าหมายเป็นหน้าที่ของผู้บริหารที่จะน าหลักการบริหารจัดการองค์การมาใช้ปรับปรุง

ประสิทธิภาพการท างาน แนวความคิดของ Gulick & Urwick [1] เกี่ยวกับ POSDCORB ก็คือ “ประสิทธิภาพ” อันเป็นเรื่องที่
ส าคัญของการบริหารและเพื่อให้การบริหารงานในทุกหน่วยงานมีประสิทธิภาพ จะต้องมีการ แบ่งงานกันท า ตามความ
เหมาะสมและความจ าเป็น หรือความถนัดของคนงาน โดยแบ่งหน่วยงานออกตามกระบวนการ วัตถุประสงค์  ประชาชน
ผู้รับบริการ และพื้นที่โดยทุกหน่วยงานจะต้องจัดรูปแบบองค์การเป็นรูปสามเหลี่ยมปิรามิด มีสายการบังคับบัญชาที่ถอยหลั่น
กันมา ประสิทธิภาพของการบริหารงานจะเป็นเครื่องช้ีถึงความเจริญก้าวหน้าหรือความล้มเหลวขององค์กร งานที่ส าคัญของ
ผู้บริหารองค์การก็คืองานในหน้าท่ีของการบริหาร องค์กรที่มจีุดประสงค์ที่ชัดเจนจะใช้เป็นเครื่องมือช่วยให้การบริหารงานหรือ
การจัดการมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน นอกจากนี้ยังมีแนวคิดของ Smith [2] กล่าวว่าในการด าเนินงานองค์กรที่จะน าไปสู่การมี
ประสิทธิภาพจะต้องประกอบด้วย 1) การบริการ 2) ความสามารถในการปฏิบัติขององค์กร (Performance) 3) ระดับการเพิ่ม
ผลผลิต (Productivity) 4) นวัตกรรม (Innovation) 5) การเติบโตและพัฒนาการขององค์กร ได้แก่ การขยายสถานท่ี (Plant) 
และการขยายบุคลากร (Personnel) 6) ภาพพจน์ขององค์กร (Image) 7) ความมุ่งมั่นขององค์กร (Commitment) 8) 
แรงจูงใจขององค์กร (Motivation) 9) ความพอใจของบุคลากร (Satisfaction) การปกครองส่วนท้องถิ่นเป็นการปกครอง
รูปแบบหนึ่งของประเทศไทยที่มีการกระจายอ านาจการปกครองสู่ท้องถิ่น โดยให้ประชาชนมีส่วนร่วมในการปกครองตนเอง 
สามารถก าหนดนโยบายและบริหารงานให้เป็นไปตามนโยบายตามความต้องการของตนเอง ภายใต้ขอบเขตของกฎหมายได้ มี
ความอิสระปราศจากการชี้น าจากส่วนกลาง เพื่อให้สามารถท่ีจะสนองต่อความต้องการของประชาชนในท้องถิ่นได้อย่างแท้จริง 
แต่ ส าหรับแนวความคิดการจัดการปกครองท้องถิ่นในรูปแบบองค์การบริหารส่วนต าบลเกิดขึ้นเพื่อส่งเสริมให้ท้องถิ่นได้มีอิสระ
ในการปกครองตนเอง มีส่วนร่วมในการบริหารงานเพื่อตอบสนองความต้องการของประชาชน มีสิทธิมีเสียงในการปกครอง
ตนเอง เป็นหน่วยการปกครองท้องถิ่นที่มีฐานะเป็นนิติบุคคล มีอ านาจหน้าที่ในการพัฒนาต าบลทั้งท าด้านเศรษฐกิจ สังคม 
และวัฒนธรรมประเพณี มีอิสระในการบริหารงานบุคคล การคลัง งบประมาณและการพัสดุด้วยตนเอง ตามอ านาจหน้าที่ท่ี
กฎหมายก าหนดภายใต้การสนับสนุนจากราชการส่วนภูมิภาคและราชการส่วนกลาง หน่วยงานในองค์การบริหารส่วนต าบลมี
ความใกล้ชิดกับประชาชนมากที่สุดในการในบริการต่าง ๆ  จึงถูกคาดหวังว่าจะสามารถพัฒนาท้องถิ่นและการให้บริการกับ
ประชาชนในท้องถิ่นได้อย่างทั่วถึง โดยค านึงถึงความต้องการของประชาชนในท้องถิ่นเน้นการให้บริการประชาชนเป็นหัวใจ
ส าคัญและสร้างความพึงพอใจให้กับประชาชน การจัดเก็บรายได้มีความจ าเป็นจะต้องมีทั้งการประชาสัมพันธ์  การบริการ 
ความรู้ความสามารถของบุคลากร อัตรา/ประเภทภาษี และด้านการท าประโยชน์เพื่อสังคม จากการสังเกตุที่ผ่านมาพบว่า
ปัญหาที่ส าคัญของหน่วยงานแห่งนี้คือ การจัดเก็บรายได้ไม่ทั่วถึง มีความยุ่งยากซับซ้อนและกฎหมายไม่เหมาะสมกับ
สภาพการณ์ปัจจุบัน การประชาสัมพันธ์และการแจ้งเตือนให้ประชาชนมาช าระภาษีอากร ค่าขยะมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา 
และช่องท าการจ่ายช าระภาษีอากร ค่าขยะ มีเพียงช่องท าเดียวเท่านั้น คือ การมาช าระยังส านักงานองค์การบริหารส่วนต าบล
ท่าไข่เพียงเท่านั้น ทีมผู้วิจัยมีความสนใจที่จะท าการศึกษาประเมินความพึงพอใจของผู้รับบริการที่ได้รับบริการโดยตรงซึ่ งจะ
เป็นประโยชน์ต่อการพัฒนาการท างานของบุคลากร รวมถึงแก้ไขปัญหา อุปสรรคต่าง ๆ เพื่อใช้เป็นแนวทางในการปฏิบัติงาน
อันจะก่อให้เกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการท างานด้านการบริการประชาชนผู้รับบริการจากหน่วยงานในองค์การ
บริหารส่วนต าบลต่อไป 

 
วัตถุประสงค ์ 

1. เพื่อศึกษาระดับของความพึงพอใจของประชาชนท่ีมีต่อการให้บริการของหน่วยงานหนึ่งในองค์การบริหารส่วน
ต าบลแห่งหนึ่งจังหวัดฉะเชิงเทรา 

2. เพื่อศึกษา ปัญหา อุปสรรค ข้อเสนอแนะที่มีต่อการให้บริการประชาชนของหน่วยงานหนึ่งในองค์การบริหาร
ส่วนต าบลแห่งหนึ่งจังหวัดฉะเชิงเทรา  

วิธีการวิจัย  
ประชากร 
ประชากรเป้าหมายที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ประชาชนผู้มีหน้าที่เสียภาษีบ ารุงท้องที่ ภาษีโรงเรือนและที่ดิน ภาษี

ป้าย และค่าเก็บขนขยะมูลฝอยในเขตพื้นท่ี องค์การบริหารส่วนต าบลแห่งหนึ่งจ านวน 2,763 คน (ทะเบียนคุมบัญชีลูกหนี้ภาษี 
ฝ่ายจัดเก็บรายได้ องค์การบริหารส่วนต าบล ข้อมูล ณ 30 กันยายน 2561) 
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กลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ ประชาชนผู้มีหน้าที่เสียภาษีบ ารุงท้องที่ ภาษีโรงเรือนและที่ดิน ภาษีป้าย 

และค่าธรรมเนียมเก็บขนขยะในเขตพื้นที่องค์การบริหารส่วนต าบลแห่งหนึ่งจ านวน 400 คน โดยใช้สูตรการค านวณระดับ
ความเชื่อมั่น 95% และก าหนดความ คลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ .05 [2] โดยการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ (Accidental 
sampling)  จากการค านวณกลุ่มตัวอย่าง ผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูลจ านวน  400 ตัวอย่าง 

ตัวแปรที่วิจัย 
ตัวแปรต้น ได้แก่  ข้อมูลส่วนบุคคล มีดังน้ี  เพศ อายุ อาชีพ การศึกษา รายได้ 
ตัวแปรตาม ได้แก่ การประเมินความพึงพอใจในการให้บริการของหน่วยงานหนึ่งในองค์การบริหารส่วนต าบลแห่ง

หนึ่ง ประกอบด้วย 1) ด้านการประชาสัมพันธ์ 2) ด้านการบริการ 3) ด้านความรู้ความสามารถของบุคลากร  4) ด้านอัตรา/
ประเภทภาษี 5) ด้านการท าประโยชน์เพื่อสังคมการน าเงินรายได้จากการจัดเก็บภาษี มาท าประโยชน์ด้านต่าง ๆ เพื่อสังคม 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
การวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ใช้ แบบสอบถามพร้อมกับการสอบสัมภาษณ์ ท่ีผู้วิจัยท าขึ้นเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวม

ข้อมูลซึ่งผู้วิจัยได้สร้างแบบสอบถามให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการวิจัยและขอบเขตการวิจัยลักษณะค าถามเป็น
แบบสอบถามเพื่อการวิจัย โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดังนี ้

ส่วนท่ี 1  สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถามเป็นแบบเลือกตอบ (Choice) 
ส่วนที่ 2  การประเมินความพึงพอใจของประชาชนผู้มาใช้บริการของหน่วยงานหนึ่งในองค์การบริหารส่วนต าบล 

ประกอบด้วย 1. ด้านการประชาสัมพันธ์ 2. ด้านการบริการ 3. ด้านความรู้ความสามารถของบุคลากร  4. ด้านอัตรา/ประเภท
ภาษี 5. ด้านการท าประโยชน์เพื่อสังคมการน าเงินรายได้จากการจัดเก็บภาษี มาท าประโยชน์ด้านต่าง ๆ เพื่อสังคม 

ส่วนท่ี 3 ข้อเสนอแนะ 
วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล ข้อมูลปฐมภูมิ เป็นข้อมูลที่เก็บรวบรวมได้จากประชาชนผู้มีหน้าที่เสียภาษีบ ารุงท้องที่ 

ภาษีโรงเรือนและที่ดิน ภาษีป้าย และค่าขยะในเขตพื้นที่องค์การบริหารส่วนต าบลแห่งหนึ่งโดยใช้แบบสอบถามเกี่ยวกับการ
ประเมินความพึงพอใจท่ีมาใช้บริการที่หน่วยงานในองค์การบริหารส่วนต าบล จ านวน 400 ตัวอย่าง  

การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติท่ีใช้ในการวิจัย   
ผู้วิจัยได้ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปแบบสถิติ โดยการแจกแจงความถี่ และค่าร้อยละ ข้อมูล

เกี่ยวกับการประเมินความพึงพอใจของประชาชนที่มีต่อการให้บริการของหน่วยงานหนึ่งในองค์การบริหารส่วนต าบลท่าไข่ 
วิเคราะห์โดยหาค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และวิเคราะห์ข้อมูลตามประเด็นส าคัญ  
 
ผลการวิจัย 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้มาใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 58.9 และเพศชาย คิดเป็นร้อย
ละ 41.1 อายุอยู่ระหว่าง 26 – 35 ปี คิดเป็นร้อยละ 36 สถานภาพโสดคิดเป็นร้อยละ 45.4 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน คิด
เป็นร้อยละ 41.1 ระดับการศึกษาอนุปริญญาหรือเทียบเท่า คิดเป็นร้อยละ 59.7 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 20,001 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 43.7 ผลการประเมินความพึงพอใจของผู้มาใช้บริการของประชาชนของหน่วยงานในองค์การบริหารส่วนต าบล 
พบว่า โดยรวมมีระดับความพึงพอใจอยู่ในระดับมากที่สุด ( X =4.52) เมื่อแยกเป็นรายด้านพบว่า ด้านการประชาสัมพันธ์ 
โดยรวมมีระดับความพึงพอใจอยู่ในระดับมากที่สุด ( X =4.50) ส่วนรายข้อพบว่า การจัดท าป้ายแสดงขั้นตอนวิธีการช าระ
ภาษีและค่าธรรมเนียมเก็บขนขยะมูลฝอยชัดเจนอยู่ในระกับมากที่สุด ( X =4.64) ด้านการบริการ โดยรวมมีระดับความพึง
พอใจอยู่ในระดับมากที่สุด ( X =4.54) ส่วนรายข้อพบว่า การจัดเตรียมเอกสาร เช่น แบบพิมพ์ ใบเสร็จรับเงิน แบบค าร้องต่าง 
ๆ ไว้พร้อมส าหรับช าระภาษีอยู่ในระดับมากที่สุด ( X =4.72) ด้านความรู้ความสามารถของบุคลากร โดยรวมมีระดับความพึง
พอใจอยู่ในระดับมากที่สุด ( X =4.73) ส่วนรายข้อพบว่า บุคลากรสามารถตอบค าถามข้อสงสัยของประชาชนผู้มีหน้าที่ช าระ
ภาษีและค่าธรรมเนียมเก็บขนขยะมูลฝอยู่ในระดับมากท่ีสุด ( X =4.90) ด้านอัตราการรับช าระ โดยรวมมีระดับความพึงพอใจ
อยู่ในระดับมาก ( X =4.33) ส่วนรายข้อพบว่า อัตราภาษีและค่าธรรมเนียมเก็บขนขยะมูลฝอยที่เรียกเก็บไม่สูงเกิน
ความสามารถของท่านอยู่ในระดับมากท่ีสุด ( X =4.80) ด้านการท าประโยชน์เพื่อสังคม โดยรวมมีระดับความพึงพอใจอยู่ใน
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ระดับมากที่สุด ( X =4.51) ส่วนรายข้อพบว่า มีการจัดอบรมและให้ความรู้ความเข้าใจแก่ประชาชนให้พื้นที่เกี่ยวกับการ
บริหารจัดการในครัวเรือนจากวิทยากรผู้ช านาญการอยู่ในระดับมากท่ีสุด ( X =4.89)  
 
อภิปรายผลการวิจัย  

จากผลการวิจัยความพึงพอใจของประชาชนผู้มาใช้บริการของหน่วยงานหนึ่งในองค์การบริหารส่วนต าบลแห่งหนึ่ง
จังหวัดฉะเชิงเทรา ผู้วิจัยได้น ามาอภิปรายผลได้ดังนี้ 

ด้านการประชาสัมพันธ์ พบว่า ความพึงพอใจของประชาชนผู้มาใช้บริการของหน่วยงานอยู่ในระดับมากที่สุด ในสาม
ล าดับแรก คือ การจัดท าป้ายแสดงขั้นตอนวิธีการช าระภาษีและค่าธรรมเนียมเก็บขนขยะ มูลฝอยชัดเจน การจัดท าแผ่นพับ 
ใบปลิว ประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับการช าระภาษีและค่าธรรมเนียมเก็บ ขนขยะมูลฝอย และการจัดส่งจดหมายแจ้งก าหนด
ระยะเวลาการรับช าระภาษีและค่าธรรมเนียมเก็บขนขยะมูลฝอย  สอดคล้องกับณัฐชนัน ก้อนจ าปา [3] พบว่า การจัดเก็บ
รายได้ เป็นสิ่งส าคัญของการพัฒนาท้องถิ่น และเป็นสิ่งที่แสดงถึงศักยภาพของท้องถิ่นในการมีอิสระในการบริหารจัดการด้าน
งบประมาณ จึงควรต้องมีการเพิ่มช่องทางการให้ความรู้ ในด้านการจัดเก็บภาษีเพื่อน ามาใช้ในการพัฒนาท้องถิ่น เจ้าหน้าที่
อาจจะเปลี่ยนวิธีการให้ความรู้ใหม่โดยมีสิ่งจูงใจในการตอบค าถาม  หรือควรมีการส่งเอกสารสิ่งตีพิมพ์ แผ่นพับ ให้แก่ทุก
ครอบครัวหรือประชาสัมพันธ์อ่านทางเสียงตามสาย หรืออาจจัดคาราวานเคลื่อนที่ หรือองค์การบริหารส่วนต าบลเคลื่อนที่  

ด้านการบริการ พบว่า ความพึงพอใจของประชาชนผู้มาใช้บริการของหน่วยงานอยู่ในระดับมากที่สุด ในสามล าดับ
แรก สามล าดับแรก คือ การจัดเตรียมเอกสาร เช่น แบบพิมพ์ ใบเสร็จรับเงิน แบบค าร้องต่าง ๆ ไว้พร้อมส าหรับช าระภาษี  มี
การจัดล าดับการรับช าระก่อนหลัง และมีการจัดสถานที่ส าหรับรอช าระอย่างเพียงพอ และบุคลากรให้การต้อนรับที่ดี ยิ้มแย้ม
แจ่มใส สอดคล้องกับงานวิจัยของรสสุคนธ์ ฟองมูล [4] พบว่า ความคิดเห็นของผู้มีหน้าที่เสียภาษีกับองค์การบริหารส่วนต าบล
ในด้านการรับทราบเรื่องการเสียภาษีและด้านการให้บริการของเจ้าหน้าที่ พบว่าผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่มีความพึงพอใจต่อการ
ให้บริการ  

ด้านความรู้ความสามารถของบุคลากร พบว่า ความพึงพอใจของประชาชนผู้มาใช้บริการของหน่วยงานอยู่ในระดับ
มากที่สุด ในสามล าดับแรก สามล าดับแรก คือ บุคลากรสามารถตอบค าถามข้อสงสัยของประชาชนผู้มีหน้าท่ีช าระภาษีและ
ค่าธรรมเนียมเก็บขนขยะมูลฝอย บุคลากรสามารถให้ความกระจ่างในเรื่องกฎหมายระเบียบที่เกี่ยวข้องกับภาษีและ
ค่าธรรมเนียมเก็บขนขยะมูลฝอย และบุคลากรลงพื้นที่ให้ความรู้เกี่ยวการช าระภาษีและค่าธรรมเนียมเก็บขนขยะมูลฝอยต่อ
ประชาชนในพ้ืนที่ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ สิริกร บุษด ี[5] พบว่า ในการให้บริการ มีการให้บริการที่เอื้ออ านวยประโยชน์
ต่อประชาชนตามระเบียบกฎหมาย  

ด้านอัตราการรับช าระ ความพึงพอใจของประชาชนผู้มาใช้บริการของหน่วยงานอยู่ในระดับมากที่สุด ในสามล าดับ
แรก คือ อัตราภาษีและค่าธรรมเนียมเก็บขนขยะมูลฝอยที่เรียกเก็บไม่สูงเกินความสามารถของท่าน การเรียกเก็บช าระภาษี
และค่าธรรมเนียมเก็บขนขยะมูลฝอยอย่างเที่ยงตรง และอัตราภาษีและค่าธรรมเนียมเก็บขนขยะมูลฝอยที่เรียกเก็บถูกต้องตาม
กฎหมายระเบียบที่เกี่ยวข้อง สอดคล้องกับงานวิจัยของ สิริกร บุษดี [6] พบว่า มีวิธีการประเมินภาษีท่ีมีความถูกต้องแม่นย า มี
ขั้นตอน และวิธีการปฏิบัติงานท่ีค านึงถึงความต้องการของประชาชน 

ด้านการท าประโยชน์เพื่อสังคม พบว่า ความพึงพอใจของประชาชนผู้มาใช้บริการของหน่วยงานอยู่ในระดับมากท่ีสุด 
ในสามล าดับแรก สามล าดับแรก คือ มีการจัดอบรมและให้ความรู้ความเข้าใจแก่ประชาชนให้พื้นท่ีเกี่ยวกับการบริหารจัดการ
ในครัวเรือนจากวิทยากรผู้ช านาญการ มีการส่งเสริมและสนับสนุนกลุ่มอาชีพต่าง ๆ มีการส่งเสริมการศึกษาและส่ งเสริม
กิจกรรมด้านการศึกษา สอดคล้องกับงานวิจัยของ ชุติมันต์ หน่อแก้ว [7] พบว่า การท างานที่ได้ทั้งปริมาณและคุณภาพ มี
ความประหยัดทรัพยากรและเกิดประโยชน์ต่อส่วนรวมและเกิดความพึงพอใจต่อผู้รับบริการ โดยประสิทธิภาพการจัดเก็บ
รายได้เกิดขึ้นจากผลความพึงพอใจของประชาชนที่มีต่อการจัดเก็บรายได้ ซึ่งพิจารณาจากปัจจัยที่มีผลต่อการจัดเก็บได้ทั้ง 5 
ด้าน คือ 1) ด้านการเผยแพร่ประชาสัมพันธ์  2) ด้านการบริการ 3) ด้านความรู้ความสามารถของบุคลากร 4) ด้านอัตรา/
ประเภทภาษี 5) ด้านการท าประโยชน์เพื่อสังคม  ส าหรับปัญหาการจัดเก็บรายได้ของหน่วยงานในองค์การบริหารส่วนต าบล
ท่าไข่ พบว่าเจ้าหน้าท่ีผู้รับผิดชอบบางคนยังไม่สามารถตอบค าถามแก่ประชาชนได้  บุคลากรในการจัดเก็บรายได้มีไม่เพียงพอ
ในการให้บริการประชาชน และท าให้ไม่สามารถออกให้บริการได้อย่างต่อเนื่อง 
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สรุป 
ผลการประเมินความพึงพอใจการให้บริการประชาชนของหน่วยงาน พบว่าภาพรวมมีระดับอยู่ในระดับมากที่สุด 

ด้านการประชาสัมพันธ์ พบว่าภาพรวมมีระดับความพึงพอใจการให้บริการประชาชนของหน่วยงานอยู่ในระดับมากที่สุด ด้าน
การบริการภาพรวมมีระดับความพึงพอใจการให้บริการประชาชนของหน่วยงานอยู่ในระดับมาก ด้านความรู้ความสามารถของ
บุคลากรภาพรวมมีระดับความพึงพอใจการให้บริการประชาชนของหน่วยงานอยู่ในระดับมากที่สุด ด้านอัตราการรับช าระ
ภาพรวมมีระดับความพึงพอใจการให้บริการประชาชนของหน่วยงานอยู่ในระดับมาก ด้านการท าประโยชน์เพื่อสังคมภาพรวม
มีระดับความพึงพอใจการให้บริการประชาชนของหน่วยงานอยู่ในระดับมาก สรุปปัญหาจากประชาชนผู้รับบริการ สิ่งที่เป็น
ปัญหาคือ เจ้าหน้าที่ผู้รับผิดชอบบางคนยังไม่สามารถตอบค าถามแก่ประชาชนได้ บุคลากรมีไม่เพียงพอ ส่วนข้อเสนอแนะ คือ 
ควรมีการอบรมเจ้าหน้าที่ให้สามารถตอบข้อซักถามของประชาชนได้ทุกคน และการเพิ่มอัตราก าลังของเจ้ าหน้าที่ให้เพียงพอ
กับงานบริการประชาชน 

ข้อเสนอแนะด้านนโยบาย หน่วยงานและองค์การบริหารส่วนต าบล ควรจัดให้มีการประเมินผลความพึงพอใจของ
ประชาชนผู้รับบริการ โดยหน่วยงานกลางหรือจากหน่วยงานภายนอกอื่น ๆ ดังเช่นที่ท าอยู่ในขณะนี้ทุก ๆ ปี เพื่อความเป็น
กลางและความชอบธรรมในสายตาของสังคม มีการประเมินผลการให้บริการครบทุกภารกิจและทุกส่วนงาน เป็นประจ าทุกปี 
เพื่อทราบถึงระดับความพึงพอใจของประชาชนผู้รับบริการและน าผลการประเมินมาเปรียบเทียบ ทั้งนี้จะช่วยให้ข้าราชการ 
พนักงาน เจ้าหน้าที่และลูกจ้างทราบถึงปัญหา อุปสรรค ของส่วนงานตนเองและหาแนวทางพัฒนาปรับปรุงการปฏิบัติงานที่มี
ประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน   

ข้อเสนอแนะระดับการปฏิบัติ เพือ่สะดวกในการน าเสนอคณะผู้วิจยัขอแยกประเด็น ดังน้ี 
ด้านการประชาสัมพันธ์ โดยรวมมีระดับความพึงพอใจของประชาชนผู้รับบริการอยู่ในระดับมากที่สุด คือ การ

จัดท าป้ายแสดงขั้นตอนวิธีการช าระภาษีและค่าธรรมเนียมเก็บขนขยะมูลฝอยชัดเจน ส่วนท่ีหน่วยงานควรปรับปรุงให้ดียิ่งขึ้น
คือ การจัดท าป้ายแสดงการเชิญชวนให้มีการช าระภาษีและค่าธรรมเนียมเก็บขนขยะมูลฝอยตามก าหนดเวลาและ การ
ประชาสัมพันธ์ให้มีความรู้แก่ผู้เสียภาษีในการเสียภาษีและสร้างจิตส านึกในการเสียภาษีให้ถูกต้อง 

ด้านการบริการ โดยรวมมีระดับความพึงพอใจอยู่ในระดับมากที่สุด คือการจัดเตรียมเอกสาร เช่น แบบพิมพ์ 
ใบเสร็จรับเงิน แบบค าร้องไว้พร้อมส าหรับช าระภาษี ส่วนหน่วยงานควรปรับปรุงให้ดียิ่งขึ้นคือ เจ้าหน้าที่ท่ีรับช าระให้บริการผู้
ช าระภาษีและค่าธรรมเนียมเก็บขนขยะมูลฝอยควรให้บริการด้วยความเสมอภาคและความโปร่งใส เสียภาษีแล้วได้อะไร สร้าง
ความเชื่อมั่นในการบริหารเงินภาษีท่ีจัดเก็บได้ 

ด้านความรู้ความสามารถของบุคลากร โดยรวมมีระดับความพึงพอใจอยู่ในระดับมากที่สุด คือ บุคลากร
สามารถตอบค าถามข้อสงสัยของประชาชนผู้มีหน้าที่ช าระภาษีและค่าธรรมเนียมเก็บขนขยะมูลฝอย ส่วนที่หน่วยงานควร
ปรับปรุงให้ดียิ่งข้ึนคือ ควรอบรมบุคลากรให้ด าเนินการถูกต้องตามระเบียบที่เกี่ยวข้องกับภาษีและค่าธรรมเนียมเก็บขนขยะมูล
ฝอย และควรจัดฝึกอบรมเกี่ยวกับเทคโนโลยีใหม่ ๆ ให้กับเจ้าหน้าท่ีเช่นการใช้เครื่องคอมพิวเตอร์การใช้ประโยชน์จากข้อมูลที่
เกี่ยวกับการปฏิบัติงานให้เกิดประโยชน์สูงสุด 

ด้านอัตราการรับช าระ โดยรวมมีระดับความพึงพอใจอยู่ในระดับมากที่สดุ คือ อัตราภาษีและค่าธรรมเนียมเก็บ
ขนขยะมูลฝอยที่เรียกเก็บไม่สูงเกินความสามารถของท่าน ส่วนที่หน่วยงานควรปรับปรุงให้ดียิ่งขึ้นคือ การเรียกเก็บภาษีและ
ค่าธรรมเนียมเก็บขนขยะมูลฝอยไม่มีการให้สิทธิพิเศษแก่ผู้ใด และควรมีการให้รางวัลและการตรวจสอบการมีส่วนร่วมของผู้
เสียภาษีให้มากกว่าน้ี 

ด้านการท าประโยชน์เพ่ือสังคม โดยรวมมีระดับความพึงพอใจอยู่ในระดับมากที่สุด คือ มีการจัดอบรมและให้
ความรู้ความเข้าใจแก่ประชาชนให้พื้นท่ีเกี่ยวกับการบริหารจัดการในครัวเรือนจากวิทยากรผู้ช านาญการ ส่วนที่หน่วยงานควร
ปรับปรุงให้ดียิ่งขึ้นคือ ควรมีการจัดอบรมและให้ความรู้ความเข้าใจแก่ประชาชนให้พื้นที่เกี่ยวกับเศรษฐกิจพอเพียงจาก
วิทยากรผู้ช านาญการและส่งเสริมและสนับสนุนกิจกรรมของชมรมต่าง ๆ เช่น ชมรมผู้สูงอายุ กลุ่มแม่บ้าน เยาวชน 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 
1. ด้านตัวแปร เนื่องจากการวิจัยครั้งนี้พบว่า ความพึงพอใจของประชาชนผู้มารับบริการอยู่ในระดับมาก ดังนั้นใน

การวิจัยในครั้งต่อไปควรท าการวิจัยในปัจจัยอืน่ ๆ เช่น ความพึงพอใจในหน่วยงานอื่น ๆ องค์การ และปัจจัยด้านประสิทธิภาพ
และประสิทธิผลของทุก ๆ หน่วยงานในองค์การบริหารส่วนต าบล 

2.  ด้านกลุ่มตัวอย่าง ในการศึกษาครั้งต่อไปควรศึกษากลุ่มตัวอย่างที่เป็นผู้ปฏิบัติงานและผู้บริหารที่เกี่ยวข้องกับ
หน่วยงานอ่ืนภานในองค์การ 
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3.  ด้านพื้นที่ ในการศึกษาครั้งต่อไปควรมีการศึกษาในองค์การบริหารส่วนต าบลอื่น ๆในจังหวัดฉะเชิงเทรา 
เพื่อให้ใหภาพรวมของการประเมินความพึงพอใจของผู้มารับบริการ 
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การศึกษาความพึงพอใจที่มีต่อการบริหารการจัดการขยะของเทศบาลเมืองกระนวน จังหวัดขอนแก่น 
THE STUDY OF SATISFACTION TOWARDS WASTE MANAGEMENT OF KRANUAN 

MUNICIPALITY, KHON KAEN PROVINCE 
 

ชัชวาล  โนนใหม่ 1 
ช่อ วายุภักตร์ 2 

 
บทคัดย่อ 

 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความพึงพอใจจ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล ศึกษาความรู้ความเข้าใจ
เกี่ยวกับการจัดการขยะ และศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับการจัดการขยะกับความพึงพอใจของ
ประชาชนต่อการจัดการขยะของเทศบาลเมืองกระนวน จังหวัดขอนแก่น กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาคือ ประชาชนจ านวน 
400 คน โดยท าการเก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถาม สถิติที่ใช้ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบ
สมมติฐานด้วย t–test, One – way ANOVA, Correlation ผลการศึกษาพบว่า ประชาชนที่มีอายุ สถานภาพและอาชีพ  
ที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อความพึงพอใจการจัดการขยะต่างกัน เนื่องจากพบว่าส่วนใหญ่ประชาชนมีความพึงพอใจการจัดการขยะ
อยู่ในระดับปานกลาง และมีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับการจัดการขยะอยู่ในระดับมาก เมื่อศึกษาความสัมพันธ์ความพึงพอใจ
กับความรู้ความเข้าใจ พบว่า ประชาชนมีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับการจัดการขยะ สัมพันธ์กับความพึงพอใจต่อการจัดการ
ขยะของเทศบาลเมืองกระนวน จังหวัดขอนแก่น  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
ค าส าคัญ: ความพึงพอใจ, การบริหารการจัดการขยะ, เทศบาลเมืองกระนวน 

 
Abstract 

The purposes of this research were to study the satisfaction that classified by personal factors, to 
study knowledge and understanding about waste management, and to study the relationship between 
knowledge and understanding about waste management and public satisfaction on waste management of 
Kranuan Municipality, Khon Kaen province. 400 people were drawn to be the sample of the study. The 
research instrument, a questionnaire, was used to collect the data which were analyzed by frequency, 
percentage, mean, and standard deviation. The hypotheses were tested by t –test, One – way ANOVA, 
and Correlation. The study found that people who were different in age, status and occupation affected 
the satisfaction of waste management differently because it was found that most people were satisfied 
with the waste management at a moderate level, and had a high level of knowledge and understanding 
about waste management. When studying the relationship and satisfaction with knowledge and 
understanding, it was found that people had knowledge and understanding about waste management 
that relate to the satisfaction with waste management of Kranuan Municipality, Khon Kaen province with 
statistical significance at the level of 0.05. 
Keywords: Satisfaction, Waste Management, Kranuan Municipality 
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บทน า  
  นับตั้งแต่อดีตมาสู่ปัจจุบัน ปัญหาขยะมูลฝอยชุมชนของประเทศไทย เป็นปัญหาส าคัญที่อยู่คู่กับสังคมไทยมา
ยาวนาน  และนับวันยิ่งมีแนวโน้มทวีความรุนแรงมากขึ้น สาเหตุเนื่องมาจากการเพิ่มขึ้นของปริมาณขยะมูลฝอยทุกปี ตาม
อัตราการเพิ่มขึ้นของจ านวนประชากร การขยายตัวทางเศรษฐกิจ  และการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมในการอุปโภค บริโภคของ
ประชาชน [1] ในขณะเดียวกันการบริหารจัดการอย่างถูกต้อง เพิ่มขึ้นในอัตราที่ต่ า แม้ว่าองค์กรปกครองส่วนท้องถิ่น ซึ่งเป็น
หน่วยงานที่มีหน้าที่รับผิดชอบ ในการบริหารจัดการขยะมูลฝอย ท้ังการจัดเก็บ เคลื่อนย้าย รวมทั้งการท าลาย จะได้รับการ
จัดสรรงบประมาณในการก่อสร้างระบบก าจัดขยะมูลฝอยเพิ่มขึ้น แต่ก็ยังไม่เพียงพอกับปริมาณขยะมูลฝอยท่ีมีแนวโน้มเพิ่มขึ้น
ทุกปี [2] อีกทั้ง จากการขยายตัวของชุมชนเมือง  และการเจริญเติบโตของเศรษฐกิจ ก่อให้เกิดปัญหาขยะมูลฝอย  และสิ่ง
ปฏิกูลเพิ่มมากขึ้นเป็นเงาตามตัว โดยเฉพาะอย่างยิ่งในหลายพื้นท่ีได้ประสบปัญหาไม่สามารถจัดหาสถานที่ในการจัดการ และ
ก าจัดขยะมูลฝอย และสิ่งปฏิกูล ขาดการบริหารจัดการที่ดี ขาดความรู้ความเข้าใจ ในการจัดการที่เหมาะสม  และเกิดความ
ขัดแย้ง ในการด าเนินการ [1] ดังนั้น ระบบการจัดการขยะมูลฝอย จึงเป็นส่วนส าคัญ การด าเนินงาน เพื่อจัดการขยะมูลฝอยที่
ผ่านมา ยังมีปัญหาในการเก็บรวบรวมขยะมูลฝอย ท าให้เกิดปัญหาการตกค้างของขยะมูลฝอย และยังมีปัญหาการก าจัดขยะ
มูลฝอยท่ีไม่ถูกสุขลักษณะอยู่มาก แม้จะมีการจัดสรรงบประมาณ เพื่อการจัดเก็บขยะมูลฝอยมากขึ้น [3] 
  เทศบาลเมืองกระนวน จังหวัดขอนแก่นเป็นพื้นที่ที่ประสบปัญหาเรื่องขยะมูลฝอยเช่นเดียวกับเมืองต่างๆ ซึ่งมี
ประชาชนร้องเรียนการปฏิบัติหน้าที่ของเจ้าหน้าที่ และประกอบกับจ านวนประชากรที่เพิ่มขึ้น ซึ่งในปัจจุบันเทศบาลเมือง
กระนวน จังหวัดขอนแก่นมีการขยายตัวอย่างรวดเร็ว และประชาชนอาศัยอยู่อย่างหนาแน่น แออั ด โดยมีจ านวนประชากร 
3,032 คน ต่อ 1 ตารางกิโลเมตร มีอัตราเกิดมูลฝอยเฉลี่ยประมาณ 0.73 กก./คน-วัน  ท้ังนี้ ยังไม่นับรวมจ านวนประชากรแฝง
ซึ่งไม่สามารถตรวจสอบได้ อีกเป็นจ านวนมาก การเพิ่มจ านวนเพิ่มขึ้นของประชากร ส่งผลให้ปริมาณขยะมีปริมาณสูงขึ้นเป็น
เงาตามตัว การจัดการการควบคุมขยะมูลฝอยยังมีปัญหาอย่างมาก ได้แก่ ด้านการจัดเก็บขยะไม่ทัน เกิดขยะตกค้าง ท าให้เกิด
ปัญหามลพิษจากขยะ และปัญหาที่ส าคัญ อีกหนึ่งอย่างคือรถเก็บขยะมักจะเสียอยู่บ่อยๆ ท าให้การเก็บขยะไม่สามารถท าได้จึง
ท าให้เกิดมูลล้น ในชุมชน [4] 

สภาพปัญหาการจัดการขยะมูลฝอยของเทศบาลเมืองกระนวน จังหวัดขอนแก่น จ าเป็นจะต้องได้รับการจัดการที่
เหมาะสม  เพื่อไม่ให้ปัญหาขยายตัว และรุนแรงยิ่งขึ้น เป็นอันตรายต่อสุขภาพอนามัยของประชาชน  และส่งผลกระทบต่อ
สิ่งแวดล้อม ผู้วิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาความพึงพอใจที่มีต่อการบริหารการจัดการขยะของเทศบาลเมืองกระนวน จังหวัด
ขอนแก่น  เพื่อที่จะได้ทราบความคิดเห็นของประชาชนในพ้ืนท่ีว่ามีความคิดเห็นอย่างไรต่อการจัดเก็บขยะมูลฝอยของเทศบาล
เมืองกระนวน จังหวัดขอนแก่น ซึ่งจะใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาหรือปรับปรุงการจัดการขยะมูลฝอยให้มีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน 
 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
  1. ได้ทราบความพึงพอใจของประชาชนต่อการจัดการขยะของเทศบาลเมืองกระนวน จังหวัดขอนแก่นจ าแนกตาม
ปัจจัยส่วนบุคคล 
  2. ได้ทราบความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับการจัดการขยะของประชาชนในเขตเทศบาลเมืองกระนวน จังหวัดขอนแก่น 
  3. ได้ทราบความสัมพันธ์ระหว่างความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับการจัดการขยะกับความพึงพอใจของประชาชนต่อการ
จัดการขยะของเทศบาลเมืองกระนวน จังหวัดขอนแก่น 
  4. ได้ทราบความพึงพอใจของประชาชนต่อการจัดการขยะของเทศบาลเมืองกระนวน จังหวัดขอนแก่น 
 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง  

แนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจ 
ความพึงพอใจเป็นเป้าหมายที่ส าคัญที่สุดของทุกกิจการ ซึ่งจะท าให้เกิดความจงรักภักดี และการมีส่วนร่วมของ

ประชาชน จึงอธิบายได้ว่าความพึงพอใจของประชาชนจึงเป็นปัจจัยส าคัญในการประเมินคุณภาพของการบริการ หากกิจการ
ใดน าเสนอบริการที่ดีมีคุณภาพตรงกับความต้องการ ตามความคาดหวังของประชาชน ก็ย่อมที่จะมีแนวโน้มที่จะประสบ
ความส าเร็จโดยลักษณะการบริการที่ดีนั้น เกิดจากการบริการที่เห็นได้ชัด ซึ่ง เกวลี ผังดี  และพิมพ์รดา ครองยุติ [5] ได้กล่าว
ว่าการวัดความพึงพอใจต่อการบริการกระท าได้หลายวิธี  ได้แก่ 1) การใช้แบบสอบถาม ซึ่งเป็นวิธีการที่นิยมใช้กันอย่าง
แพร่หลายที่ต้องการวัด แสดงความคิดเห็นลงในแบบฟอร์มที่ก าหนดค่าตอบไว้ให้เลือกตอบ 2) การสัมภาษณ์ เป็นวิธีการที่ต้อง
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อาศัยเทคนิค  และความช านาญพิเศษของผู้สัมภาษณ์ที่จะจูงใจให้ผู้ถูกสัมภาษณ์ตอบค าถามให้ตรงกับข้อเท็จจริง  3) การ
สังเกต เป็นอีกวิธีการสังเกตจากพฤติกรรม ท้ังก่อนมารับบริการ ขณะรอรับบริการ และหลังจากการได้รับบริการ 

ซึ่งสามารถสรุปได้ว่า ความพึงพอใจในการบริการมีความส าคัญต่อการพัฒนาคุณภาพของการบริการ และการ
ด าเนินงานบริการให้ประสบความส าเร็จ  เพื่อสร้าง และรักษาความรู้สึกที่ดีต่อบุคคลทุกคนที่เกี่ยวข้องกับการบริการในด้าน
ความสะดวกในการเข้าถึงบริการ ซึ่งสิ่งเหล่านี้เกี่ยวข้องกับการสร้างความพึงพอใจให้กับประชาชนด้วยไมตรีจิตของการบริการ
ที่แท้จริง 

ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับขยะมูลฝอย 
กรมควบคุมมลพิษ [6]  กล่าวว่า ขยะมูลฝอยชุมชน หมายความถึง ขยะมูลฝอยที่เกิดจากกิจกรรมต่าง ๆ ในชุมชน 

เช่น บ้านพักอาศัย ธุรกิจร้านค้า สถานประกอบการ ตลาดสด สถาบันต่าง ๆ รวมทั้งเศษวัสดุก่อสร้าง  ทั้งนี้ ไม่รวมของเสีย
อันตราย และมูลฝอยติดเช้ือของเสียอันตราย หมายความถึง ของเสียที่มีองค์ประกอบของวัตถุอันตราย ได้แก่ วัตถุระเบิดได้ 
วัตถุไวไฟ วัตถุออกซิไดซ์  และวัตถุเปอร์ออกไซด์ วัตถุมีพิษ วัตถุที่ท าให้เกิดโรค วัตถุกัมมันตรังสี วัตถุที่ก่อให้เกิดการ
เปลี่ยนแปลงทางพันธุกรรม วัตถุกัดกร่อน วัตถุที่ก่อให้เกิดการระคายเคือง วัตถุอย่างอื่นไม่ว่าจะเป็นเคมีภัณฑ์ หรือสิ่งอื่นใดที่
อาจท าให้เกิดอันตรายแก่บคุคล สัตว์ พืช ทรัพย์สิน หรือสิ่งแวดล้อม ดังนั้น Oyekale [7] ได้อธิบายว่า วิธีลดปริมาณขยะ และ
น าขยะกลับมาใช้ได้ใหม่โดยมีแนวคิดอยู่ 7R คือ ประกอบด้วย (1) refuse กล่าวคือ การปฏิเสธหรือหลีกเลี่ยงสิ่งของหรือบรรจุ
ภัณฑ์ที่จะสร้างปัญหาขยะรวมทั้งเป็นมลพิษต่อสิ่งแวดล้อม (2) refill กล่าวคือ การเลือกใช้สินค้าชนิดเติมซึ่งใช้บรรจุภัณฑ์น้อย
ช้ินกว่าสินค้าที่มีบรรจุภัณฑ์ ซึ่งส่งท าให้ขยะก็น้อยลงไปด้วย (3) return การเลือกใช้สินค้าท่ีสามารถส่งคืนบรรจุภัณฑ์กลับสู่
ผู้ผลิตได้ (4)  repair การซ่อมแซมเครื่องใช้ให้สามารถใช้ประโยชน์ได้ต่อไป ไม่ให้กลายเป็นขยะ (5) reuse การน าบรรจุภัณฑ์
ใช้แล้วใช้ซ้ าน ากลับมาใช้ใหม่ (6)  recycle การแยกขยะที่ยังใช้ประโยชน์ได้ให้ง่ายต่อการจัดเก็บ และส่งแปรรูป (7) reduce 
การลดการบริโภค และหาทางเพิ่มประสิทธิภาพการใช้งานของสิ่งของเครื่องใช้ต่าง ๆ ให้สามารถใช้ประ โยชน์ได้หลากมาก
ยิ่งข้ึน 

ดังนั้นนโยบายการลดปริมาณขยะมูลฝอย สรุปได้ว่า ขยะมูลฝอย ประกอบด้วย 7 ประการ คือ การก าจัด การ
ควบคุม การน ากลับมาใช้ใหม่ การลดปริมาณของเสีย การป้องกันมลพิษ การผลิตที่สะอาดนิเวศอุตสาหกรรม หรือการผลิตที่
สมดุลกับธรรมชาติ   

งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
สุกันยา บัวลาด [8] ท าการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการจัดการขยะมูลฝอยที่มีประสิทธิภาพของประชาชนใน

เขตพื้นท่ีองค์การบริหารส่วนต าบลท่าสองคอน อ าเภอเมือง จังหวัดมหาสารคาม พบว่า  การจัดการขยะมูลฝอยของประชาชน 
ในเขตพื้นที่องค์การบริหารส่วนต าบลท่าสองคอน อ าเภอเมือง จังหวัดมหาสารคาม มีประสิทธิภาพโดยรวมอยู่ในระดับมาก  
และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าอยู่ในระดับมากที่สุด คือ การคัดแยกขยะมูลฝอย อยู่ในระดับมาก คือ การเก็บรวบรวม
ขยะมูลฝอย และอยู่ในระดับน้อย คือ การทิ้งขยะมูลฝอย  และการก าจัดขยะมูลฝอย      

มาลัย โห้ประเสริฐ [9] ท าการศึกษาเกี่ยวกับความพึงพอใจของประชาชนต่อการจัดการขยะมูลฝอยของเทศบาล
ต าบลทับมาอ าเภอเมือง จังหวัดระยอง พบว่า ส่วนใหญ่มีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับการจัดการขยะมูลฝอยอยู่ในระดับ มาก 
ความพึงพอในการจัดการขยะมูลฝอยของเทศบาลต าบลทับมา อ าเภอเมือง จังหวัดระยอง พบว่า ประชาชนส่วนใหญ่มีความ
พึงพอใจในการจัดการขยะมูลฝอยของเทศบาลต าบลทับมา ในระดับปานกลาง โดยความพึงพอใจในด้านสิ่งสนับสนุน มากท่ีสุด 
รองลงมา คือ ด้านเจ้าหน้าที่   

ราเชนทร์ นพณัฐวงศกร  และคณะ [10] ท าการศึกษาเกี่ยวกับความพึงพอใจของประชาชนต่อการบริหารจัดการ
ขยะมูลฝอยของส านักงานเขตหนองแขม กรุงเทพมหานคร พบว่า ประชาชนมีความพึงพอใจของประชาชนต่อการบริหารงาน
จัดการขยะมูลฝอยของ ส านักงานเขตหนองแขมในภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจของ
ประชาชนที่มีต่อการบริหารจัดการขยะมูลฝอยมากที่สุดคือ ด้านความรู้ความเข้าใจในการเกี่ยวกับการบริหารจัดการขยะมูล
ฝอย ปัญหา และอุปสรรคส าคัญในการบริหารจัดการขยะมูลฝอย คือ ทัศนคติ  และจิตส านึกของประชาชนที่มีต่อการบริหาร
จัดการขยะมูลฝอย 

 
วัตถุประสงค ์ 

1.  เพื่อศึกษาความพึงพอใจของประชาชนต่อการจัดการขยะของเทศบาลเมืองกระนวน จังหวัดขอนแก่นจ าแนกตาม
ปัจจัยส่วนบุคคล 
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2.  เพื่อศึกษาความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับการจดัการขยะของประชาชนในเขตเทศบาลเมืองกระนวน จังหวัดขอนแก่น 
3.  เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างความรูค้วามเข้าใจเกี่ยวกับการจดัการขยะกับความพึงพอใจของประชาชนต่อการ

จัดการขยะของเทศบาลเมืองกระนวน จังหวัดขอนแก่น 
4.  เพื่อศึกษาความพึงพอใจของประชาชนต่อการจัดการขยะของเทศบาลเมืองกระนวน จังหวัดขอนแก่น 

 
วิธีด าเนินงาน    

การศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาประชากร และกลุ่มตัวอย่าง ประชาชนในเขตเทศบาลเมืองกระนวน จังหวัด
ขอนแก่น จ านวน 400 คน โดยใช้เวลาในการด าเนินการศึกษาประมาณ 4 เดือน คือ ตั้งแต่ช่วงมิถุนายน – กันยายน 2562 
เพื่อศึกษาความพึงพอใจของประชาชนต่อการจัดการขยะของเทศบาลเมืองกระนวน จังหวัดขอนแก่นจ าแนกตามปัจจัยส่วน
บุคคล  และศึกษาความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับการจัดการขยะของประชาชนในเขตเทศบาลเมืองกระนวน จังหวัดขอนแก่น  
และเพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับการจัดการขยะกับความพึงพอใจของประชาชนต่อการจัดการ
ขยะของเทศบาลเมืองกระนวน จังหวัดขอนแก่น โดยใช้แบบสอบถามแบบ 5 Likert scale ที่ผู้วิจัยสร้างขึ้น เก็บข้อมูลด้วยการ
เลือกวิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่างตามสะดวก (Convenience Sampling) เมื่อผู้วิจัยเก็บแบบสอบถามครบตามจ านวนพร้อม
ตรวจสอบความถูกต้องครบถ้วนของแบบสอบถาม  ผู้วิจัยจึงน ามารวบรวมแบบสอบถามและด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูลด้วย
สถิติดังนี้ ค่าความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานด้วย t –test , One – way ANOVA, 
Correlation  
 
ผลการวิจัย 
  จากผลการศึกษาสามารถสรุปผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ได้ดังนี้ 
  1.  เมื่อศึกษาความพึงพอใจของประชาชนต่อการจัดการขยะของเทศบาลเมืองกระนวน จังหวัดขอนแก่นจ าแนกตาม
ปัจจัยส่วนบุคคล พบว่า อายุ สถานภาพ และอาชีพ ของประชาชนที่แตกต่างกัน มีผลต่อความพึงพอใจของประชาชนต่อการ
จัดการขยะของเทศบาลเมืองกระนวน จังหวัดขอนแก่น แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  ส่วนปัจจัยอื่น
พบว่าไม่ส่งผล ดังรายละเอียดในตารางที่ 1 
  2.  เมื่อศึกษาความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับการจัดการขยะของประชาชนในเขตเทศบาลเมืองกระนวน จังหวัดขอนแก่น 
พบว่าประชาชนส่วนใหญ่ตอบถูก แสดงถึงประชาชนมีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับกสนจัดการขยะอยู่ในระดับมาก 
  3.  เมื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับการจัดการขยะกับความพึงพอใจของประชาชนต่อการ
จัดการขยะของเทศบาลเมืองกระนวน จังหวัดขอนแก่น พบว่า ประชาชนมีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับการจัดการขยะ สัมพันธ์
กับความพึงพอใจต่อการจัดการขยะของเทศบาลเมืองกระนวน จังหวัดขอนแก่น  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  ดัง
รายละเอียดในตารางที่ 2 

4.  เพื่อศึกษาความพึงพอใจของประชาชนต่อการจัดการขยะของเทศบาลเมืองกระนวน จังหวัดขอนแก่น  พบว่า 
ส่วนใหญ่ประชาชนมีความพึงพอใจอยู่ในระดับปานกลาง โดยประชาชนมีความพึงพอใจในด้านอุปกรณ์ และยานพาหนะ มาก
ที่สุด รองลงมาด้านการปฏิบัติหน้าที่  ด้านสิ่งสนับสนุน และด้านเจ้าหน้าที่ ดังรายละเอียดในตารางที่ 3 
 
สรุป  

การศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยได้ทราบถึงระดับความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับการจัดการขยะในเขตเทศบาลเมืองกระนวน 
จังหวัดขอนแก่น ซึ่งแสดงถึงการมีส่วนร่วมของประชาชนในการร่วมกันจัดการขยะ นอกจากนั้นยังพบว่าประชาชนมีความพึง
พอใจต่อการจัดการขยะของเทศบาลอยู่ในระดับปานกลางถึงต้องน าไปปรับปรุงการท างานของเทศบาลต่อไป ซึ่งจากผล
การศึกษาพบว่าประชาชนมีความพึงพอใจในด้านอุปกรณ์ และยานพาหนะ มากท่ีสุด รองลงมาด้านการปฏิบัติหน้าที่  ด้านสิ่ง
สนับสนุน และด้านเจ้าหน้าที่ ตามล าดับท าให้ ความสัมพันธ์ระหว่างความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับการจัดการขยะ กับ ความพึง
พอใจสัมพันธ์กัน ซึ่งแสดงให้เห็นว่าการปฏิบัติตนในการให้บริการของเทศบาลเมืองกระนวน จังหวัดขอนแก่น สามารถสร้าง
ความพึงพอใจให้กับประชาชนได้ในระดับที่ดีระดับหนึ่ง 
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การอภิปรายผล 
  จากการศึกษา ความพึงพอใจของประชาชนต่อการจัดการขยะของเทศบาลเมืองกระนวน จังหวัดขอนแก่น สามารถ
อภิปรายผลได้ดังนี้  
  จากผลการศึกษาพบว่าประชาชนมีความพึงพอใจประชาชนต่อการจัดการขยะของเทศบาลเมืองกระนวนโดยรวมอยู่
ในระดับปานกลาง โดยประชาชนพึงพอใจในด้านอุปกรณ์ และยานพาหนะ มากที่สุดรองลงมาด้านการปฏิบัติหน้าที่ ด้านสิ่ง
สนับสนุน และด้านเจ้าหน้าทีต่ามล าดับ เหตุผลที่เป็นเช่นนี้เป็นเพราะเทศบาลมีสภาพรถบรรทุกขยะ และการจัดการถังขยะทีม่ี
ความทันสมัยท าให้จัดเก็บขยะไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ ส่งผลให้สภาพแวดล้อมภายในชุมชนสะอาด เป็นระเบียบจึงเกิดความพึง
พอใจในการใช้ชีวิตอยู่ในชุมชนมากยิ่งขึ้นซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ มาลัย โห้ประเสริฐ (2557) พบว่า ประชาชนส่วนใหญ่มี
ความพึงพอใจในการจัดการขยะมูลฝอยของเทศบาลต าบลทับมา ในระดับปานกลาง โดยความพึงพอใจในด้านสิ่งสนับสนุน 
มากที่สุด นั่นหมายถึงอุปกรณ์ในการจัดเก็บขยะนั่นเองที่สนับสนุนให้การเก็บขยะมีประสิทธิภาพที่ดีขึ้น 
 
ข้อเสนอแนะ   
  1. ควรมีการการให้ความรู้ความเข้าใจแก่ประชาชนทุกระดับรวมทั้งผู้น าท้องถิ่น โดย ให้มีความรู้ความเข้าใจในเรื่อง
ของความส าคัญที่ต้องมีการจัดการขยะมูลฝอย ปัญหาและผลกระทบ ท่ีเกิดขึ้นต่อสิ่งแวดล้อม สุขภาพอนามัยและคุณภาพชีวิต
ของประชาชน การเข้าถึงความรู้ดังกล่าว โดยผ่านขบวนการฝึกอบรม การศึกษาดูงานและการแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกับ
หน่วยงานหรือ ท้องถิ่นอื่นๆ 
 2. ควรท าการประชาสัมพันธ์และรณรงค์ด้านการจัดการขยะมูลฝอย ทั้งการคัดแยกขยะและลดขยะมูลฝอยจาก
แหล่งก าเนิด 
 3. ควรมีการส่งเสริมการคัดแยกขยะมูลฝอยจากครัวเรือน การคัดแยกขยะจากครัวเรือน หรือจากแหล่งก าเนิด เป็น
อีกทางหนึ่งที่ท าให้ท้องถิ่นสามารถบริหารจัดการขยะมูลฝอยที่เกิดขึ้น เพื่อน าไปก าจัดได้อย่างมีประสิทธิภาพและทันต่อเวลา 
ไม่มีขยะมูลฝอยตกค้างเกิดขึ้น 
 
กิตติกรรมประกาศ  
  บทความนี้ได้รับความกรุณาจากอาจารย์ที่ปรึกษา และคณะกรรมการสอบทุกท่าน ที่ได้กรุณาอนุเคราะห์ให้ความ
ช่วยเหลือ ตรวจแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ รวมทั้งให้ค าแนะน าจนกระทั่งเสร็จสมบูรณ์ ผู้ศึกษารู้สึกซาบซึ้งเป็นอย่างยิ่ง จึง
ขอบพระคุณเป็นอย่างสูงมา ณ โอกาสนี้ 
 สุดท้ายนี้ขอขอบพระคุณบิดามารดาที่เป็นก าลังใจ และให้การสนับสนุน ขอขอบคุณพี่ๆเพื่อนๆ ทุกท่าน ที่ให้ก าลังใจ 
และเจ้าหน้าท่ีผู้เกี่ยวข้องทุกท่าน ท่ีได้ให้ความช่วยเหลือ ผู้ศึกษาหวังว่าวิทยานิพนธ์เล่มนี้จะเป็นประโยชน์ต่อองค์กรที่เกี่ยวข้อง 
และผู้ที่สนใจท่ีจะศึกษาในเรื่องเช่นเดียวกันนี้ต่อไป 
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ตารางที่ 1 ตารางสรุปความพึงพอใจต่อการจัดการขยะ จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
ปัจจัยส่วนบุคคล ความพึงพอใจของประชาชนต่อการจัดการขยะ 

เพศ ปฏิเสธสมมติฐาน 
อายุ ยอมรับสมมติฐาน 

ระดับการศึกษา ปฏิเสธสมมติฐาน 
สถานภาพ ยอมรับสมมติฐาน 

รายได้ต่อเดือน ปฏิเสธสมมติฐาน 
อาชีพ ยอมรับสมมติฐาน 

ระยะเวลาที่อาศัย ปฏิเสธสมมติฐาน 
 
ตารางที่  2 แสดงการทดสอบค่าความสัมพันธ์ระหว่าง ความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับการจัดการขยะ กับ ความพึงพอใจ 

ความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับการ
จัดการขยะ 

ความพึงพอใจของประชาชนต่อการจัดการขยะ 
ด้านเจ้าหน้าที ่ ด้านอุปกรณ์และ

ยานพาหนะ 
ด้านสิ่งสนับสนุน ด้านการปฏิบัติ

หน้าท่ี 
r Sig. r Sig. r Sig. r Sig. 

.203* .000 108* 030 .183* .000 .247* .000 
*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 3 แสดงความพึงพอใจของประชาชนต่อการจัดการขยะของประชาชน 

ความพึงพอใจของประชาชน  S.D. แปลผล ล าดับที ่
ด้านเจ้าหน้าที ่ 3.21 0.94 ปานกลาง 4 

ด้านอุปกรณ์ และยานพาหนะ 3.60 0.99 มาก 1 
ด้านสิ่งสนับสนุน 3.30 0.89 ปานกลาง 3 

ด้านการปฏิบัติหน้าท่ี 3.37 0.91 ปานกลาง 2 
รวม 3.37 0.93 ปานกลาง  
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การลดการเกิดของเสียในกระบวนการผลิตหลังคาเหล็ก  
กรณีศึกษา บริษัท เค.ซี.เมททอลชีท จ ากัด (มหาชน) 

REDUCTION OF WASTE IN THE PROCESS OF METAL SHEET MANUFACTURING 
CASE STUDY OF K.C.METAL SHEET PUBLIC CO.,LTD. 

 
ธนพนธ์ ตั้งวัฒนสุวรรณ 1  
ศักดิ์ชัย เจรญิศิริพรกลุ 2  
อารมย์ ตตัตะวะศาสตร์ 3 

 
บทคัดย่อ 

การศึกษานี ้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาหาสาเหตุของการเกิดของเสีย แล้วท าการหาแนวทางในการลดการเกิดของเสีย 
และศึกษาผลกระทบที่เกิดขึ้นจากการน าแนวทางมาด าเนินการ โดยท าการเก็บข้อมูลจากการสังเกตและสัมภาษณ์ โดย
สัมภาษณ์ 2 คน คือ ผู้บริหารและพนักงานท่ีดูแลกระบวนการผลิต จากนั้นน าข้อมูลมาวิเคราะห์โดยใช้แผนภูมิพาเรโตเพื่อหา
ปัญหา พบว่าปัญหาที่มีมูลค่าการเกิดของเสียมากที่สุดคือปัญหาการผลิตผิด แล้วจึงท าการสนทนากลุ่มเพื่อวิเคราะห์หาสาเหตุ
ที่แท้จริงของปัญหาโดยใช้แผนผังแสดงเหตุและผล พบว่าสาเหตุที่แท้จริงเกิดจากไม่มีการแบ่งแยกใบสั่งผลิตให้ชัดเจน ซึ่งส่งผล
ให้พนักงานหยิบใบสั่งผลิตที่ด าเนินการผลิตแล้วไปผลิตซ้ าอีก แล้วจึงท าการหาแนวทางในการแก้ไขปัญหาที่ดีที่สุด ซึ่งแนวทาง
ที่ดีที่สุดคือแนวทางการปรับปรุงสถานที่ด าเนินงานให้เป็นระเบียบ โดยใช้หลักการ ECRS และหลักการ POKA YOKE แล้วน า
แนวทางที่เลือกไปด าเนินการแก้ไขปัญหา ผลที่ได้คือไม่มีการเกิดของเสียในกระบวนการผลิตหลังคาเหล็กจากการผลิตผิด 
ค าส าคัญ: หลังคาเหล็ก  ของเสีย  กระบวนการผลิต 

 
Abstract 

This study aims to study the cause of waste in order to find the best solution to reduce waste and 
to study the effect from approach implementation. The data are collected by interviews and observations, 
Interviewing one executive officer and one production worker, and Pareto diagram to analyze the data. 
Whereas, most of wasted are from producing wrong product.  Then, using cause and effect diagram to find 
the real problem.  And the result is that there is no clear separate production order, causing worker to 
produce wrong order or re-produce the same order. Hence, the best approach is to create orderly workplace 
by using ECRS, POKA YOKE.  Then operate the selected approach to study the effect of the implemented 
solution. After operate the selected approach, the result is no waste in the production process. 
Keywords: Metal sheet, Defect, Production process 
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บทน า  
ปัจจุบันอุตสาหกรรมหลังคาเหล็กมีการขยายตัวเพิ่มขึ้น และท าให้มีผู้ประกอบการเข้ามาแข่งขันมากขึ้น ดังนั้นการที่

บริษัท เค.ซี. เมททอลชีท จ ากัด (มหาชน) จะสามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้นั้น จึงต้องท าการลดต้นทุนในการผลิตให้ต่ า ลง 
เพื่อที่จะสามารถแข่งขันด้านราคากับคู่แข่งได้ ซึ่งของเสียเป็นหนึ่งในความสูญเสีย 7 ประการ (7 Wastes) [1] และเป็นสาเหตุ
ที่ท าให้ต้นทุนในการผลิตเพิ่มสูงขึ้น ซึ่งของเสียเป็นสาเหตุที่ทุกบริษัทรวมทั้งบริษัท เค.ซี. เมททอลชีท จ ากัด (มหาชน) ต้อง
ประสบปัญหาด้วย ซึ่งบริษัทต้องการที่จะด าเนินการแก้ไขปัญหาดังกล่าว เพื่อจะท าให้ต้นทุนในการผลิตต่ าลง 
       บริษัทมีต้นทุนด้านการผลิตที่สูง เนื่องจากกระบวนการผลิตหลังคาเหล็กมีของเสียเกิดขึ้นจ านวนมาก โดยมีมูลค่าการ
เกิดของเสียเฉลี่ยปีละ 112,143 บาท ซึ่งทางบริษัทต้องการที่จะลดจ านวนการเกิดของเสียหรือท าให้ไม่มีการเกิดของเสียเลย 
จึงต้องท าการลดต้นทุนที่เกิดจากของเสียให้น้อยลง เพื่อลดต้นทุนด้านการผลิตให้ต่ าลง และท าให้บริษัทมีความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันมากขึ้น ซึ่งผู้ศึกษาต้องด าเนินการในการเก็บรวบรวมข้อมูล และศึกษาหาสาเหตุของปัญหาที่เกิดขึ้นโดยใช้
เครื่องมือคุณภาพ (Quality Tools) [2] ได้แก่ แผนภูมิพาเรโตและแผนผังแสดงเหตุและผล แล้วจึงท าการหาแนวทางแก้ไข
ปัญหา และน าแนวทางในการแก้ไขปัญหาไปด าเนินการ เพื่อที่จะศึกษาผลกระทบที่เกิดขึ้นจากการแก้ไขปัญหา ว่าส่งผล
อย่างไรต่อกระบวนการผลิตและการเกิดของเสียในกระบวนการผลิต 
 
วัตถุประสงค์  

1. เพื่อศึกษาหาสาเหตุของการเกดิของเสียในกระบวนการผลิตหลังคาเหล็ก 
       2. เพื่อศึกษาหาแนวทางในการลดการเกิดของเสยีในกระบวนการผลติหลังคาเหล็ก 
 3. เพื่อศึกษาผลกระทบจากการน าแนวทางในการลดการเกิดของเสยีในกระบวนการผลติหลังคาเหล็กมาด าเนินการ 
 
วิธีด าเนินงาน    
การศึกษาเรื่องการลดของเสียจากกระบวนการผลิตหลังคา มีรายละเอียดดังนี้ 
1. การศึกษาหาสาเหตุของการเกิดของเสียในกระบวนการผลิตหลังคาเหล็ก มีรายละเอียดดังนี้ 

1.1 การศึกษาข้อมลูกระบวนการผลิตหลังคาเหล็ก  
  ผู้ศึกษาจะรวบรวมข้อมูลเบื้องต้นของกระบวนการผลิตหลงัคาเหลก็ ซึ่งประกอบด้วยการศึกษาขั้นตอนของ
กระบวนการผลิตหลังคาเหล็กตัง้แต่ขั้นตอนแรกถึงขั้นตอนสุดท้าย และเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสังเกตและสัมภาษณ์เกี่ยวกบั
การเกิดของเสียในกระบวนการผลิตหลังคาเหล็กจ านวน 2 คน ได้แก่ ผู้บริหารและพนักงานท่ีดูแลกระบวนการผลิต 
 1.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือหาปัญหาและสาเหตุของการเกิดปัญหา 
  1.2.1 ท าการศึกษาเกี่ยวกับขั้นตอนของกระบวนการผลิตหลังคาเหล็ก โดยน าข้อมูลที่ได้จากการเก็บ
รวบรวมจากหัวข้อ 1.1 โดยการสังเกตและสัมภาษณ์มาใช้ เพื่อศึกษาถึงกระบวนการผลิตหลังคาเหล็ก  
  1.2.2 ท าการศึกษาเกี่ยวกับการเกิดของเสียในกระบวนการผลิตหลังคาเหล็ก โดยการน าข้อมูลของการเกิด
ของเสียในกระบวนการผลิตหลังคาเหล็กจากหัวข้อ 1.1 และหัวข้อ 1.2.1 มาวิเคราะห์ถึงปัญหาที่ท าให้เกิดของเสียใน
กระบวนการผลิตหลังคาเหล็ก โดยใช้เครื่องมือแผนภูมิพาเรโต [2] 
  1.2.3 การวิเคราะห์หาสาเหตุที่แท้จริงของการเกิดของเสียในกระบวนการผลิตหลังคาเหล็ก โดยน าข้อมูล
จากหัวข้อ 1.2.2 มาท าการวิเคราะห์โดยใช้เครื่องมือแผนผังแสดงเหตุและผล [2] เพื่อหาสาเหตุที่แท้จริงของปัญหาที่เกิดขึ้น  
2. การศึกษาหาแนวทางในการลดการเกิดของเสียในกระบวนการผลิตหลังคาเหล็ก มีรายละเอียดดังนี้ 
 2.1 สนทนากลุ่มเพ่ือท าการวิเคราะห์หาแนวทางในการแก้ไขปัญหา 
  ท าการสนทนากลุ่มเพื่อหาแนวทางที่จะน าไปใช้ในการแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้น ว่าแต่ละแนวทางมีรายละเอยีด
อย่างไร 

446



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

 2.2 เลือกแนวทางในการแก้ไขปัญหาการเกิดของเสียในกระบวนการผลิตหลังคาเหล็ก 
  ท าการเลือกแนวทางในการแก้ไขปัญหา โดยท าการเลือกแนวทางในการแก้ไขปัญหาจากแนวทางต่าง ๆ ที่
ได้จากการสนทนากลุ่มจากหัวข้อ 2.1 โดยจะพิจารณาจากรายละเอียดและข้อดีข้อเสียของแต่ละแนวทาง และท าการเลือก
แนวทางที่เหมาะสมที่สุด ท่ีจะน าไปใช้ในการแก้ไขปัญหาการเกิดของเสียในกระบวนการผลิตหลังคาเหล็ก 
3. ศึกษาผลกระทบที่เกิดขึ้นจากการน าแนวทางการลดของเสียในกระบวนการผลิตหลังคาเหล็กมาด าเนินการ  
 ท าการน าแนวทางการลดการเกิดของเสียในกระบวนการผลิตหลังคาเหล็กมาด าเนินการ ตามแนวทางท่ีได้เลือกไว้ 
และท าการเก็บข้อมูลหลังจากด าเนินการแก้ไขปัญหาแล้วมาเปรียบเทียบกับข้อมูลก่อนด าเนินการแก้ไขปัญหา เพื่อศึกษาว่ามี
ผลกระทบที่เกิดขึ้นเป็นอย่างไร หลังจากท่ีด าเนินการแก้ไขปัญหาแล้ว 
 
ผลการวิจัย 
จากการศึกษาเรื่องการลดของเสียจากกระบวนการผลิตหลังคาเหล็ก ได้ผลการศึกษาดังน้ี 
1. การศึกษาหาสาเหตุของการเกิดของเสียในกระบวนการผลิตหลังคาเหล็ก 
 1.1 การศึกษาข้อมูลกระบวนการผลิตหลังคาเหล็ก 

1.1.1 ขั้นตอนกระบวนการผลิตหลังคาเหล็ก มีขั้นตอนตามล าดับดังนี้ 
(1) พนักงานฝ่ายผลิตได้รับใบสั่งผลิตจากพนักงานฝ่ายประสานงานหรือพนักงานฝ่ายบัญชี 

   (2) พนักงานฝ่ายผลิตตรวจสอบใบสั่งผลิต โดยตรวจสอบว่าใบสั่งผลิตมีความผิดพลาด มีความไม่
ชัดเจนหรือซ้ าซ้อนของเอกสารหรือไม่ ถ้ามีความผิดพลาดให้แจ้งกับผู้ออกใบสั่งผลิต 
   (3) พนักงานจะท าการตรวจสอบคอยล์ที่จะใช้ผลิตจากทะเบียนหมายเลขคอยล์ ว่าตรงกับใบสั่ง
ผลิตที่ได้รับมาหรือไม่ และมีปริมาณเพียงพอท่ีจะผลิตหรือไม ่โดยตรวจสอบจากใบเบิกคอยล์ โดยพนักงานจะท าการตรวจสอบ
คอยล์ก่อนท าการขึ้นคอยล์และลงบันทึกในแบบฟอร์มใบเบิกคอยล์เมื่อท าการตรวจสอบคอยล์ก่อนท าการผลิตเสร็จแล้ว ว่ามี
หน้ากว้าง ความหนา น้ าหนัก สี ตามแผนคุณภาพหรือไม่  
   (4) หลังจากตรวจสอบคอยล์เรียบร้อยแล้ว พนักงานจะท าการน าคอยล์เข้าเครื่องอัลคอยล์ 
   (5) พนักงานจะด าเนินการผลิต ตามแผนการผลิตและใบสั่งผลิต โดยต้องท าการตั้งค่าความยาว
และจ านวนแผ่นลงในเครื่องผลิต และเริ่มด าเนินการผลิต 
   (6) พนักงานจะท าการตรวจสอบระหว่างผลิต โดยจะท าการตรวจสอบ 3 แผ่นแรก โดยจะท า
การตรวจสอบรูปลอนและความเรียบร้อย ความยาว และหน้ากว้างของผลิตภัณฑ์ 
   (7) พนักงานท าการผลิตผลิคภัณฑ์เสร็จแล้ว ให้น าคอยล์ช่ังน้ าหนักหลังการผลิตทุกครั้งก่อน
จัดเก็บ และท าการตรวจสอบสินค้าทุกรายการหลังจากการผลิตเสร็จ ทั้งความยาว ความหนา ความกว้าง สี และจ านวน 
รวมถึงคุณภาพของผลิตภัณฑ์ให้ถูกต้องตามใบสั่งผลิต  
   (8) เมื่อตรวจสอบผลิตภัณฑ์เป็นไปตามข้อก าหนดแผนคุณภาพ พนักงานจะต้องลงนามในตรา
ประทับบนป้ายช้ีบ่งผลิตภัณฑ์ และถือว่าผลิตภัณฑ์นั้นตรวจสอบแล้ว แล้วท าการบันทึกในใบเบิกคอยล์และใบสั่งผลิต 

 1.1.2 ข้อมูลของเสียที่เกิดขึ้นในกระบวนการผลิตหลังคาเหล็ก 
   จากการศึกษาและตรวจสอบเกี่ยวกับใบบันทึกการเกิดของเสียระหว่างปี พ.ศ. 2559 ถึงปี พ.ศ. 
2561 พบว่ามีปัญหาการเกิดของเสียจาก 5 ปัญหา ดังตารางที่ 1 ซึ่งแสดงให้เห็นมูลค่าการเกิดของเสีย ซึ่งเห็นได้ว่าในปี 2559 
มีมูลค่าการเกิดของเสียรวม 113,796 บาท และลดลงในปี 2560 เหลือ 64,024 บาท แต่เพิ่มสูงข้ึนในปี 2561 เป็น 158,611 
บาท โดยจากการสังเกตจะเห็นได้ว่าปัญหาผลิตผิด มีแนวโน้มมูลค่าการเกิดของเสียเพิ่มขึ้นทุกปี และควรท าการแก้ไข 

1.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือหาปัญหาและสาเหตุของการเกิดปัญหา 
1.2.1 การวิเคราะห์เพ่ือหาปัญหาของกระบวนการผลิตหลังคาเหล็ก  
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 น าข้อมูลมูลค่าจากการเกิดของเสียในกระบวนการผลิตหลังคาเหล็กมาวิเคราะห์ โดยใช้เครื่องมือ
แผนภูมิพาเรโตในการวิเคราะห์เพื่อให้ทราบถึงปัญหาที่ควรท าการแก้ไขมากที่สุด ดังภาพที่ 1 แสดงให้เห็นว่า ปัญหาที่มีมูลค่า
การเกิดมากที่สุดและควรได้รับการแก้ไขคือปัญหาการผลิตผิด  

 
1.2.2 การวิเคราะห์หาสาเหตุของการเกิดของเสียในกระบวนการผลิตหลังคาเหล็ก 

ท าการวิเคราะห์หาสาเหตุท่ีแท้จริงของการเกิดของเสียในกระบวนการผลิตหลังคาเหล็ก ท่ีเกิด
จากสาเหตุการผลิตผิด โดยได้น าเครื่องมือแผนผังแสดงเหตุและผลและหลักการ 4M1E มาใช้ในการช่วยวิเคราะห์ ดังภาพที่ 2 
ที่แสดงให้เห็นว่าสาเหตุที่แท้จริงของการเกิดของเสียในกระบวนการผลิตหลังคาเหล็ก เกิดจากพนักงานผลิตผิดใบสั่งผลิต  
เนื่องจากใบสั่งผลิตที่ด าเนินการผลิตแล้วและยังไม่ด าเนินการผลิต ไม่มีการแบ่งแยกให้ชัดเจน ส่งผลให้พนักงานหยิบใบสั่งผลิต
ใบเดิมที่ด าเนินการผลิตเสร็จแล้วไปผลิตอีกครั้ง จึงท าให้เกิดเป็นของเสีย 

 
2. การศึกษาหาแนวทางในการลดการเกิดของเสียในกระบวนการผลิตหลังคาเหล็ก  

2.1 การวิเคราะห์หาแนวทางในการแก้ไขปัญหาการลดการเกิดของเสียในกระบวนการผลิตหลังคาเหล็ก 
  หลังจากท่ีวิเคราะห์หาสาเหตุของการเกิดของเสียในกระบวนการผลิตจากหัวข้อ 1.2.1 แล้ว ท าให้ทราบถึง
สาเหตุที่แท้จริงของการผลิตผิด คือ พนักงานผลิตผิดใบสั่งผลิด ผู้ศึกษาจึงได้ท าการสนทนากลุ่มร่วมกับวิศวกรผู้ดูแล เพื่อหา
แนวทางในการแก้ไขปัญหา โดยได้ท าการวิเคราะห์จากแผนผังแสดงเหตุและผล แล้วก าหนดแนวทางในการแก้ไขปัญหาได้ 2 
แนวทาง โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 แนวทางที่ 1 การปรับปรุงสถานท่ีด าเนินงานให้เป็นระเบียบ โดยใช้หลักการ ECRS [3] และหลักการ POKA YOKE 
[4] เป็นแนวทางการปรับปรุงสถานที่ด าเนินงานใหม่ให้เป็นระเบียบ โดยการเพิ่มกล่องใส่เอกสารหนึ่งอัน เพื่อที่พนักงานจะ
สามารถแบ่งแยกใบสั่งผลิตที่ยังไม่ด าเนินการผลิตและใบสั่งผลิตที่ด าเนินการผลิตเสร็จแล้วให้เป็นระเบียบและชัดเจน โดยมี
งบประมาณในการในการด าเนินการทั้งหมด 465 บาท 
 แนวทางที่ 2 ฝึกอบรมพนักงานโดยใช้หลักการ PDCA [5] โดยมรีายละเอียดดังนี ้
  (1) การวางแผน (Plan) จัดตั้งทีมงานผู้รับผิดชอบ ด้านการจัดท าการฝึกอบรม 
  (2) การปฏิบัติ (Do) ให้วิทยากรด าเนินการฝึกอบรมให้กับพนักงาน โดยให้ความรู้และเทคนิคเกี่ยวกับ
ขั้นตอนกระบวนการผลิตหลังคาเหล็ก  
  (3) การตรวจสอบ (Check) ด าเนินการติดตามตรวจสอบผลลัพธ์และประเมินผลหลังจากได้รับการ
ฝึกอบรมแล้ว ว่าได้ผลลัพธ์ที่ดีขึ้นหรือไม่ พนักงานสามารถท างานได้ถูกต้องและไม่มีข้อผิดพลาดหรือไม่ 
  (4) การแก้ไข (Action) ด าเนินการแก้ไขปัญหา โดยหัวหน้างานสามารถแนะน าวิธีการ  
 งบประมาณที่ใช้ในการด าเนินการทั้งหมด 500 บาท 

2.2 เลือกแนวทางในการแก้ไขปัญหาการเกิดของเสียในกระบวนการผลิตหลังคาเหล็ก 
  เลือกแนวทางที่จะน าไปใช้ด าเนินการจริงจากแนวทางที่ได้คิดไว้ดังหัวข้อ 2.1 โดยการเลือกแนวทางในการ
แก้ไขปัญหา ได้ท าการสนทนากลุ่มร่วมกัน เพื่อท่ีจะได้เลือกแนวทางที่เหมาะสมที่สุด ซึ่งผลที่ได้คือเลือกแนวทางที่ 1 เนื่องจาก
แนวทางที่ 1 นั้นสามารถจัดท าได้ง่าย ใช้ระยะเวลาในการด าเนินการน้อย และพนักงานไม่ต้องมีการปรับตัวมาก ซึ่งจะส่งผลให้
สามารถแสดงผลที่คาดว่าจะได้รับออกมาได้เร็วและชัดเจน แตกต่างจากแนวทางที่ 2 ที่จะต้องท าการแก้ไขที่ตัวพนักงาน  ซึ่ง
เป็นเรื่องที่ยากและต้องใช้ระยะเวลาพอสมควรในการแก้ไข ดังนั้นจึงเลือกแนวทางที่ 1 ในการน าไปด าเนินการแก้ไขปัญหา 
3. การศึกษาผลกระทบที่เกิดขึ้นจากการน าแนวทางการลดของเสียด าเนินการ  
 จากการที่ได้ก าหนดแนวทางในการลดการเกิดของเสีย ผู้ศึกษาได้ด าเนินการน าแนวการปรับปรุงสถานที่ด าเนินงาน
ให้เป็นระเบียบ โดยใช้หลักการ ECRS และหลักการ POKA YOKE มาด าเนินการจริง และท าการเก็บรวบรวมข้อมูลการเกิด
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ของเสียหลังจากด าเนินการแก้ไขปัญหาแล้วเป็นระยะเวลา 1 เดือน พบว่าไม่มีการเกิดของเสียในกระบวนการผลิตหลังคาเหล็ก
จากสาเหตุการผลิตผิดเกิดขึ้น เนื่องจากมีการแบ่งแยกการจัดเก็บใบสั่งผลิตอย่างเป็นระเบียบและชัดเจน ซึ่งแสดงให้เห็นว่า
แนวทางที่ได้จัดท าขึ้นสามารถแก้ไขปัญหาการผลิตผิดได้จริง และสามารถลดต้นทุนที่เกิดขึ้นจากการเกิดของเสียใน
กระบวนการผลิตหลังคาเหล็กได้เฉลี่ยปีละ 63,016 บาท ซึ่งเมื่อเทียบกับงบประมาณที่ใช้ในการแก้ไขเพียง 465 บาท ถือว่า
คุ้มค่ากับการด าเนินการแก้ไข 
  
สรุป  

จากการศึกษาพบว่าปัญหาที่เกิดขึ้นในกระบวนการผลิตมีทั้งหมด 5 ปัญหา ซึ่งปัญหาที่ควรได้รับการแก้ไขที่สุดคือ
ปัญหาการผลิตผิด เนื่องจากมูลค่าการเกิดของเสียในปี พ.ศ. 2559 ถึงปี พ.ศ. 2561 มีมูลค่ามากที่สุดเป็นจ านวนเงิน 189,050 
บาท โดยสาเหตุที่แท้จริงของปัญหาเกิดจากพนักงานผลิตผิดใบสั่งผลิต เนื่องจาก ไม่มีการแบ่งแยกใบสั่งผลิตที่ผลิตแล้วและยัง
ไม่ผลิตให้ชัดเจน ส่งผลให้พนักงานหยิบใบสั่งผลิตใบเดิมที่ด าเนินการผลิตเสร็จแล้วไปผลิตอีกครั้ง จึงท าให้เกิดเป็นของเสีย 
ดังนั้นจึงได้ท าการศึกษาหาแนวทางแก้ไขปัญหา และได้ก าหนดแนวทางการแก้ไขปัญหาได้แก่ แนวทางการปรับปรุงสถานที่
ด าเนินงานให้เป็นระเบียบ โดยใช้หลักการ ECRS และหลักการ POKA YOKE ซึ่งมีขั้นตอนการแก้ไขโดยการเพิ่มกล่องใส่
เอกสารหนึ่งอัน เพื่อท่ีพนักงานจะสามารถแบ่งแยกใบสั่งผลิตที่ผลิตแล้วและใบสั่งผลิตที่ยังไม่ผลิตให้เป็นระเบียบและชัดเจนได้ 
ซึ่งจากการด าเนินการแก้ไขปัญหาตามแนวทางที่ได้ก าหนด ผู้ศึกษาได้ท าการเก็บข้อมูลการเกิดของเสียในกระบวนการผลิต
หลังคาเหล็กเป็นระยะเวลา 1 เดือน พบว่าไม่มีการเกิดของเสียในกระบวนการผลิตหลังคาเหล็กจากสาเหตุการผลิตผิดเกิดขึ้น 
ซึ่งแสดงให้เห็นว่าแนวทางที่ด าเนินการแก้ไขสามารถแก้ไขปัญหาการผลิตผิดไดจ้ริง และสามารถลดต้นทุนท่ีเกิดขึ้นจากการเกดิ
ของเสียในกระบวนการผลิตหลังคาเหล็กได้เฉลี่ยปีละ 63,016 บาท  
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ภาพที่ 1 แผนภูมิพาเรโต 

 

 
ภาพที่ 2 แผนผังแสดงเหตุและผล 

 
ตารางที่ 1 ข้อมูลแสดงมูลค่าการเกิดของเสีย ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2559-2561 (บาท) 

 

ปัญหา 2559 2560 2561 2559-2561 

ผลิตผิด 24,831.00  44,660.00  119,559.00     189,050.00  

ขึ้นคอยล์ผดิลูก 21,617.00  3,889.00  30,212.00      55,718.00  

ผลิตผิดความหนา 29,319.00  9,640.00  8,840.00      47,799.00  

ย้ าโค้งเข้าโครงสร้างไมไ่ด ้ 8,858.00  749.00  -        34,257.00  

ผลิตเกินจ านวน 29,171.00  5,086.00  -          9,607.00  

รวมมลูค่าปัญหาที่เกิดในกระบวนการผลิต 113,796.00 64,024.00  158,611.00    336,431.00  
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ปัญหาความไม่สมมาตรของข้อมูลในการปล่อยสินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์รายย่อย 
บริษัทลีสซิ่ง ABCD จ ากัด สาขาขอนแก่น 

ASYMMETRIC INFORMATION THE CREDIT CAR LEASING OF 
 ABCD LEASING CO,LTD., KHONKAEN BRANCH 

 

ธัชพนธ์ บัวค ำทุม1 
ช่อ วำยุภักตร2์ 

 

บทคัดย่อ 
กำรศึกษำนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษำปัญหำควำมไม่สมมำตรของข้อมูลในกำรปล่อยสินเช่ือเช่ำซื้อรถยนต์รำยย่อย 

บริษัทลีสซิ่ง ABCD จ ำกัด สำขำขอนแก่น เป็นกำรวิจัยเชิงคุณภำพโดยศึกษำวิเครำะห์ข้อมูลจำกเอกสำรและกระบวนกำร
ประชุมระดมควำมคิดผู้เชี่ยวชำญด้ำนกำรปล่อยสินเช่ือเช่ำซื้อรถยนต์รำยย่อย วิเครำะห์ข้อมูลด้วยกำรวิเครำะห์เชิงเนื้อหำ ผล
กำรศึกษำพบว่ำ ควำมไม่สมมำตรของข้อมูลในกำรปล่อยสินเช่ือเช่ำซื้อรถยนต์รำยย่อยของบริษัทลีสซิ่ง ABCD เกิดจำกกำรเข้ำ
ไม่ถึงข้อมูลที่ครบถ้วนของผู้ขอสินเช่ือตัวแปรส ำคัญที่ก่อให้เกิดปัญหำ คือ ตัวกำร-ตัวแทน ที่มีพฤติกรรมปิดบังซ่อนเร้นและ
ผลประโยชน์ต่ำงตอบแทนกับผู้ขอสินเชื่อ ในขณะที่ผู้ขอสินเช่ือก็มีพฤติกรรมปิดปังซ่อนเร้นข้อเท็จจริงท ำให้บริษัทฯ มีปัญหำ
เกี่ยวกับกำรเลือกผิด และปล่อยสินเช่ือให้แก่ผู้ขอสินเช่ือท่ีไม่มีคุณภำพ แนวทำงแก้ไขปัญหำควำมไม่สมมำตรของข้อมูลในกำร
ปล่อยสินเช่ือเช่ำซื้อรถยนต์ คือ กำรเร่งพัฒนำระบบบริหำรสินเช่ือที่มีประสิทธิภำพ ทั้งระบบพิจำรณำคุณสมบัติผู้ขอสินเช่ือ 
ระบบตรวจสอบหลักฐำนแสดงรำยได้ ฐำนะทำงกำรเงินหรือหลักทรัพย์ค้ ำประกันและติดตำมหนี้มีกำรปรับสถำนะควำม
น่ำเชื่อถือของผู้ขอสินเช่ือแต่ละรำยอยู่เสมอ เพ่ือลดทอนควำมเป็นไปได้ที่จะเกิดเหตุกำรณ์ผิดนัดช ำระหนี้ขึ้นในภำยหลัง 
ค าส าคัญ: ควำมไม่สมมำตรของข้อมูล, สินเช่ือเช่ำซื้อรถยนต์,บริษัทลิสซิ่ง  

 
Abstract 

The objective of this qualitative research was to study the problem of asymmetric information on 
retail loan on hire-purchase for automobiles of ABCD Leasing Co.,Ltd., KhonKaen branch. The study was 
carried out by analyzing information from the document and brainstorming process of the experts in retail 
loan on cars hire purchase, and content analysis. 

The results showed that the problem of asymmetric information on retail loan on hire-purchase 
for automobiles of ABCD Leasing Co.,Ltd. was from the lack of complete information of the loan applicants. 
The main variables were from the agents with obscure behavior and reciprocal agreement with the loan 
applicants and also the hidden facts from the applicants themselves. These caused the Company to make 
the wrong decision and grant a loan to non-qualified loan applicants. In order to solve this asymmetric 
information on retail loan on hire-purchase for automobiles, Accelerating the development of an efficient 
credit management system The entire system considers the applicant's qualifications. (Car hire purchase) 
System for checking evidence showing income Financial status or collateral And debt monitoring 
(monitoring) to adjust the credibility status of the loan applicant (Car hire purchase) Each individual is always 
To reduce the possibility of an event of default 
Keywords: asymmetric information, Credit Car Leasing, Leasing  

 
 

                                                           
1นักศึกษำปริญญำโท หลักสูตรปรญิญำบริหำรธรุกิจมหำบณัฑติ วิทยำลัยบณัฑิตศึกษำกำรจดักำร มหำวิทยำลัยขอนแก่น 
โทรศัพท์ 095-7822856 E-mail: tum950728@gmail.com 
2อำจำรย์ประจ ำวิทยำลัยบณัฑิตศึกษำกำรจัดกำร มหำวิทยำลัยขอนแก่น 
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บทน า 
ตลำดสินเช่ือเช่ำซื้อรถยนต์ในประเทศไทยเจริญเติบโตอย่ำงรวดเร็ว ท ำให้สัดส่วนสินเช่ือเช่ำซื้อรถยนต์ ในปี พ.ศ. 

2561 ขยับขึ้นเป็นร้อยละ 24 ของพอร์ตสินเช่ือรำยย่อย (ประกอบด้วย สินเช่ือบ้ำน สินเช่ือรถ สินเช่ือบัตรเครดิต และสินเช่ือ
ส่วนบุคคล)ซึ่งมีปัจจัยมำจำกโครงกำรรถยนต์คันแรกส่วนปัจจัยบวกที่ท ำให้ยอดขำยรถยนต์มีจ ำนวนมำกในปี พ.ศ. 2561 คือ 
กำรโปรโมชั่นกำรตลำดที่จูงใจในรูปแบบกำรให้ส่วนลดเงินสด และ/หรือกำรได้รับเงินก้อนคืนเมื่อออกรถโดยเฉพำะกลุ่มลูกค้ำ
ที่ไม่มีควำมพร้อมด้ำนกำรเงินให้สำมำรถซื้อรถได้ รวมถึงรถยนต์ในโครงกำรรถคันแรกครบก ำหนด 5 ปี สุดท้ำย ประกอบกับ
มำตรกำรกระตุ้นเศรษฐกิจของรัฐที่ผลักดันให้ GDP ของประเทศเติบโตได้ถึงร้อยละ 4.2 แต่ยังต้องเฝ้ำระวังเรื่องภำวะหนี้
ครัวเรือนท่ียังอยู่ในระดับสูง รวมถึงกำรเพิ่มควำมระมัดระวังกำรปล่อยสินเช่ือเช่ำซื้อรถยนต์ของบริษัทลีสซิ่งต่ำง ๆ จำกปัญหำ
หนี้เสียที่เพิ่มสูงขึ้น จำกข้อมูลศูนย์วิจัยกสิกรไทย พบว่ำ ปัญหำหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรำยได้ (NPL) ของสินเช่ือเช่ำซื้อรถขยับเพิ่ม
สูงขึ้นจำกระดับร้อยละ 1.60 ในปี พ.ศ. 2560 เป็นร้อยละ 1.66 ในปี พ.ศ. 2561 แม้สัดส่วนหน้ีที่ไม่ก่อให้เกิดรำยได้ของสินเช่ือ
เช่ำซื้อรถจะอยู่ต่ ำในระดับกว่ำในช่วง 5 ปีท่ีผ่ำนมำ แต่ประเด็นคุณภำพหน้ียังเป็นสถำนกำรณ์ที่ต้องติดตำมใกล้ชิด [1] 

บริษัทลีสซิ่ง ABCD จ ำกัด สำขำขอนแก่น เป็นผู้ให้บริกำรทำงกำรเงินในรูปแบบของกำรให้เช่ำซื้อ (Hire Purchase) 
และให้เช่ำแบบลีสซิ่ง (Leasing) รถยนต์ส่วนบุคคลรถยนต์ เพื่อกำรพำณิชย์ยำนพำหนะเพื่อกำรขนส่งขนำดใหญ่ให้บริกำร
สินเช่ือแก่ลูกค้ำทั้งรถยนต์ใหม่ (New Car) สินเช่ือรถยนต์ใช้แล้ว (Used Car) และสินเช่ือจ ำน ำทะเบียนปัจจุบันก ำลังประสบ
ปัญหำหนี้เสียที่เกิดจำกปัญหำควำมไม่สมมำตรของข้อมูลระหว่ำงบริษัทฯ กับผู้บริโภค ดังเช่นที่เกิดขึ้นกับตลำดสินเช่ืออื่น ๆ 
กล่ำวคือ บริษัทฯ มีข้อมูลเกี่ยวกับควำมเสี่ยงของผู้บริโภคแต่ละรำยไม่ครบถ้วน โดยบริษัทฯ ไม่ทรำบว่ำผู้บริโภคแต่ละรำยมี
ควำมสำมำรถในกำรช ำระได้เพียงใด ผู้บริโภคมีภำระค่ำครองชีพสูงหรือมีก ำลังซื้อที่เกินตัวหรือไม่ ท ำให้กำรปล่อยสินเช่ือเช่ำ
ซื้อรถยนต์ให้แก่ผู้ขอสินเช่ือแต่ละรำยต้องเผชิญควำมเสี่ยง บริษัทฯ มีโอกำสปล่อยสินเชื่อให้แก่ผู้สินเชื่อที่จะก่อให้เกิดปัญหำ
หนี้ที่ไม่ก่อรำยได้ (NPL) และก่อให้เกิดค่ำใช้จ่ำยในกำรกระบวนกำรควบคุมสินเชื่อโดยกำรด ำเนินคดีทำงกฎหมำยซึ่งจะท ำให้
รำยได้ของบริษัทลดลง [2] 

ดังนั้นผู้วิจัยในฐำนะเจ้ำหน้ำที่กำรตลำดของบริษัท จึงสนใจท ำกำรศึกษำปัญหำควำมไม่สมมำตรของข้อมูลในกำร
ปล่อยสินเช่ือเช่ำซื้อรถยนต์รำยย่อย บริษัทลีสซิ่ง ABCD จ ำกัด สำขำขอนแก่น เพื่อน ำผลที่ได้จำกกำรศึกษำเป็นแนวทำงในกำร
ป้องกันและลดปัญหำควำมไม่สมมำตรของข้อมูลในกำรปล่อยสินเช่ือเช่ำซื้อรถยนต์รำยย่อย บริษัทลีสซิ่ง ABCD จ ำกัด สำขำ
ขอนแก่นต่อไป 

 
วัตถุประสงค ์

1.  เพื่อศึกษำและวิเครำะห์ปัญหำควำมไม่สมมำตรของข้อมูลในกำรปล่อยสินเช่ือเช่ำซื้อรถยนต์รำยย่อย บริษัทลีสซิ่ง 
ABCD จ ำกัด สำขำขอนแก่น 

2.  เพื่อจัดท ำแนวทำงป้องกันและลดปัญหำควำมไม่สมมำตรของข้อมูลในกำรปล่อยสินเช่ือเช่ำซื้อรถยนต์รำยย่อย 
บริษัทลีสซิ่ง ABCD จ ำกัด สำขำขอนแก่น 

 
วิธีด าเนินงาน  

กลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลัก (Key Informant) 
ในกำรวิจัยครั้งนี้ ผู้ให้ข้อมูลหลัก (Key Informant) คือ พนักงำนของบริษัท ลีสซิ่งABCD จ ำกัด สำขำขอนแก่น ซึ่งมี

จ ำนวนทั้งหมด 16 คน โดยกำรเลือกผู้ให้ข้อมูลหลัก (Key Informant) แบบเฉพำะเจำะจง (Purposive Sampling) ซึ่งเป็น
กำรเลือกเฉพำะผู้มีส่วนเกี่ยวข้องกับกำรปล่อยสินเช่ือเช่ำซื้อรถยนต์รำยย่อย บริษัทลีสซิ่ง ABCD จ ำกัด สำขำขอนแก่น โดย
แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ 

1.  กลุ่มเจ้าหน้าที่การตลาด ประกอบด้วย เจ้ำหน้ำที่กำรตลำด และเจ้ำหน้ำที่วิเครำะห์สินเช่ือ โดยกำรเลือกแบบ
เจำะจง (Purposive Sampling) เฉพำะเจ้ำหน้ำท่ีกำรตลำดที่รับผิดชอบลูกหนี้ในรำยที่มีปัญหำหนี้ท่ีไม่ก่อให้เกิดรำยได้ (NPL) 
ของบริษัท ลีสซิ่งABCD จ ำกัด สำขำขอนแก่น จ ำนวน 14 คน 

2. กลุ่มผู้บริหาร ประกอบด้วย ผู้อ ำนวยกำรและรองผู้อ ำนวยกำรของบริษัท ลีสซิ่งABCD จ ำกัด สำขำขอนแก่น โดย
กำรเลือกแบบเจำะจง (Purposive Sampling) เฉพำะผู้เช่ียวชำญทำงด้ำนกำรอนุมัติและตรวจสอบสินเช่ือรถยนต์ จ ำนวน 2 
คน 
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วิธีด าเนินการวิจัย 
กำรศึกษำนีเ้ป็นกำรวิจัยเชิงคุณภำพ (Qualitative Research) ผู้วิจัยด ำเนินกำรวิจัยตำมขั้นตอน ดังนี ้
1. กำรวิจัยเอกสำร (Documentary Research) เป็นกำรศึกษำทบทวนทฤษฏี เอกสำรทำงวิชำกำร ผลงำนวิจัยที่

เกี่ยวข้อง บทควำม สิ่งตีพิมพ์ รวมทั้งกฎหมำย นโยบำย ระเบียบกฎเกณฑ์ในกำรปล่อยสินเช่ือเช่ำซื้อรถยนต์ และข้อมูล
เอกสำรกำรให้บริกำรสินเช่ือของลูกค้ำท้ังข้อมูลปกติและข้อมูลที่เกิดหนี้ท่ีไม่ก่อให้เกิดรำยได้ (NPL) ของบริษัทลีสซิ่ง ABCD 

2. กำรประชุมระดมควำมคิด (Focus Group) ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องในกำรปล่อยสินเช่ือเช่ำซื้อรถยนต์รำยย่อยของบริษัท
ลีสซิ่ง ABCD ได้แก่ กลุ่มเจ้ำหน้ำที่กำรตลำดและกลุ่มผู้บริหำรของบริษัท ลีสซิ่งABCD เพื่อรวบรวมข้อมูลและอภิปรำย
แลกเปลี่ยนควำมรู้ระดมควำมคิดเห็นพูดคุยในประเด็นปัญหำควำมไม่สมมำตรของข้อมูลแนวทำงป้องกันและแก้ปัญหำควำมไม่
สมมำตรของข้อมูลในกำรปล่อยสินเชื่อเช่ำซื้อรถยนต์รำยย่อยของบริษัทฯ โดยวิเครำะห์พฤติกรรมหรือกำรกระท ำที่ก่อให้เกิด
ปัญหำหนี้ที่ไม่ก่อรำยได้ (NPL) ใน 3 ประเด็น คือ 

2.1 ปัญหำทำงศีลธรรม (Moral Hazard) ในประเด็นค ำถำม พฤติกรรมหรือกำรกระท ำที่ผิดศลีธรรมจนก่อใหเ้กดิ
ปัญหำควำมไม่สมมำตรของข้อมูลในกำรปล่อยสินเช่ือมีลักษณะอย่ำงไร แนวทำงป้องกันและแก้ปัญหำควรเป็นอย่ำงไร 

2.2 ปัญหำตัวกำร-ตัวแทน (Principal-Agent Problem) ในประเด็นค ำถำม พฤติกรรมหรือกำรกระท ำของ
ตัวกำร-ตัวแทน ที่ก่อให้เกิดปัญหำควำมไม่สมมำตรของข้อมูลในกำรปล่อยสินเช่ือมีลักษณะอย่ำงไร และแนวทำงแกไ้ขควรเป็น
อย่ำงไร 

2.2 ปัญหำกำรเลือกผิด (Adverse Selection Problem) ในประเด็นค ำถำม พฤติกรรมหรือกำรกระท ำที่ท ำให้
เกิดสถำนกำรณ์กำรเลือกผิด จนท ำให้กำรปล่อยสินเชื่อเกิดหนี้ที่ไม่ก่อรำยได้ (NPL) มีลักษณะอย่ำงไร และแนวทำงแก้ไขควร
เป็นอย่ำงไร 

ในกำรประชุมระดมควำมคิด (Focus Group) ด ำเนินกำร ณ ห้องประชุมส ำนักงำนสำขำ บริษัทลีสซิ่ง ABCD 
โดยใช้เครื่องมือวิธีกำรด ำเนินกำรวิจัยจำกกำรอัดเทปและมำถอดค ำพูดที่ให้สัมภำษณ์ 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
ข้อมูลที่ได้จำกกำรรวบรวมเป็นข้อมูลเชิงคุณภำพซึ่งสะท้อนให้เป็นถึงปัญหำและแนวทำงแก้ไขควำมไม่สมมำตรของ

ข้อมูลในกำรปล่อยสินเช่ือเช่ำซื้อรถยนต์รำยย่อย ของบริษัทลีสซิ่ง ABCD จ ำกัด สำขำขอนแก่น ดังนั้นกำรวิเครำะห์ข้อมูล จึง
เป็นกำรวิเครำะห์ข้อมูลเชิงเนื้อหำ (Content Analysis) ข้อมูลที่ได้จำกกำรศึกษำท ำกำรตรวจสอบควำมแม่นตรงและควำม
น่ำเชื่อถือ โดยวิธีกำรตรวจสอบข้อมูลแบบสำมเส้ำ (Triangulation) วิเครำะห์ข้อมูลโดยกำรวิเครำะห์ตีควำมสร้ำงข้อสรุป แล้ว
น ำเสนอเป็นควำมเรียง [3] 
 
ผลการวิจัย 

1. กำรศึกษำและวิเครำะห์ปัญหำควำมไม่สมมำตรของข้อมูลในกำรปล่อยสินเช่ือเช่ำซื้อรถยนต์รำยย่อยของบริษัท    
ลีสซิ่ง ABCD จ ำกัด สำขำขอนแก่น พบว่ำ บริษัทลีสซิ่ง ABCD จ ำกัด สำขำขอนแก่น ก ำลังประสบปัญหำหนี้เสียที่เกิดจำก
ปัญหำควำมไม่สมมำตรของข้อมูลระหว่ำงบรษิัทฯ กับผู้บริโภค กล่ำวคือ บริษัทฯ มีข้อมูลเกี่ยวกับควำมเสี่ยงของผู้บริโภคแตล่ะ
รำยไม่ครบถ้วน ท ำให้บริษัทฯ ไม่ทรำบถึงภำวะรำยได้ ค่ำใช้จ่ำยและควำมสำมำรถในกำรผ่อนช ำระงวดของผู้ขอสินเชื่อแต่ละ
รำยว่ำเป็นอย่ำงไรรำยได้เพียงพอกับค่ำใช้จ่ำยหรือภำระที่มีเพิ่มขึ้นจำกกำรผ่อนช ำระรถยนต์หรือไม่เพียงใด กำรปล่อยสินเช่ือ
เช่ำซื้อรถยนต์ให้แก่ผู้ขอสินเช่ือแต่ละรำยต้องเผชิญควำมเสี่ยง ที่อำจท ำให้ได้ลูกค้ำไม่มีคุณภำพ ตัวแปรส ำคัญที่ก่อให้เกิด
ปัญหำควำมไม่สมมำตรของข้อมูล คือ ปัญหำทำงศีลธรรม (Moral Hazard) ปัญหำตัวกำร-ตัวแทน (Principal-Agent 
Problem) และปัญหำกำรเลือกผิด(Adverse Selection Problem) ดังนี ้

1.1  ปัญหำศีลธรรม (Moral Hazard) มีสำเหตุมำจำกกำรให้บุคคลอื่นเช่ำซื้อรถยนต์แทน มีกำรสร้ำงอำชีพ
และรำยได้ให้กับลูกค้ำ เช่น กำรปลอมแปลงหนังสือรับรองเงินเดือน หรือแอบอ้ำงธุรกิจบุคคลอื่นเป็นของตนเองเม่ือน ำไป
วิเครำะห์พฤติกรรมที่ส่งผลให้เกิดควำมไม่สมมำตรของข้อมูลในกำรปล่อยสินเช่ือเช่ำซื้อรถยนต์รำยย่อยของบริษัทลีสซิ่ง ABCD 
จ ำกัด สำขำขอนแก่น พบกลุ่มที่มีโอกำสก่อให้เกิดหนี้ท่ีไม่ก่อรำยได้ (NPL) และค่ำใช้จ่ำยในกำรกระบวนกำรควบคุมสินเช่ือโดย
กำรด ำเนินคดีทำงกฎหมำยมำกท่ีสุดคือ กลุ่มผู้เช่ำซื้อรถยนต์ยี่ห้อ Isuzu และ Toyota ใช้งำนในลักษณะรถกระบะนั่ง 4 ประตู 
มีจ ำนวนปีท่ีประกอบธุรกิจ/ท ำงำนน้อยกว่ำ 1 ปี แต่ไม่เกิน 5 ป ี
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1.2  ปัญหำตัวกำร-ตัวแทน (Principal-Agent Problem) มีสำเหตุมำจำกพฤติกรรมฉ้อฉลของพนักงำนขำย 
เช่น กำรเรียกเก็บเงินล่วงหน้ำหรือมีผลประโยชน์ต่ำงตอบแทน เพื่อให้กำรขอสินเช่ือเช่ำซื้อรถยนต์อนุมัติผ่ำนง่ำย เมื่อน ำไป
วิเครำะห์พฤติกรรมที่ส่งผลให้เกิดควำมไม่สมมำตรของข้อมูลในกำรปล่อยสินเช่ือเช่ำซื้อรถยนต์รำยย่อยของบริษัทลีสซิ่ง ABCD 
จ ำกัด สำขำขอนแก่น พบกลุ่มที่มีโอกำสก่อให้เกิดหนี้ท่ีไม่ก่อรำยได้ (NPL) และค่ำใช้จ่ำยในกำรกระบวนกำรควบคุมสินเช่ือโดย
กำรด ำเนินคดีทำงกฎหมำยมำกท่ีสุดคือ กลุ่มพนักงำนขำยรถยนต์ กลุ่มนี้ส่วนใหญ่มีอำยุกำรท ำงำนระหว่ำง 5-10 ปี  

1.3  ปัญหำกำรเลือกผิด (Adverse Selection Problem) มีสำเหตุมำจำกปัญหำเศรษฐกิจตกต่ ำผู้เช่ำซื้อมี
ภำระหนี้จ ำนวนมำกและพนักงำนขำยรถยนต์ส่งมอบรถยนต์ไมต่รงตำมสัญญำเมือ่น ำไปวิเครำะห์พฤติกรรมที่สง่ผลให้เกิดควำม
ไม่สมมำตรของข้อมูลในกำรปล่อยสินเช่ือเช่ำซื้อรถยนต์รำยย่อยของบริษัทลีสซิ่ง ABCD จ ำกัด สำขำขอนแก่น พบกลุ่มที่มี
โอกำสก่อให้เกิดหนี้ที่ไม่ก่อรำยได้  (NPL) และค่ำใช้จ่ำยในกำรกระบวนกำรควบคุมสินเช่ือโดยกำรด ำเนินคดีทำงกฎหมำยมำก
ที่สุดคือกลุ่มของผู้เช่ำซื้อรถยนต์ยี่ห้อ Isuzu ใช้งำนในลักษณะรถกระบะนั่ง 4 ประตู มีรำคำรถยนต์ระหว่ำง 862,000.00 - 
980,000.00 บำท 

2.  แนวทางป้องกันและลดปัญหาความไม่สมมาตรของข้อมูลในการปล่อยสินเชื่อเช่าซ้ือรถยนต์รายย่อยของบริษัทลี
สซิ่ง ABCD จ ากัดสาขาขอนแก่นดังนี้  

ผลจำกกำรศึกษำสำมำรถน ำมำสร้ำงแนวทำงป้องกันและลดปัญหำควำมไม่สมมำตรของข้อมูลในกำรปล่อยสินเช่ือเช่ำ
ซื้อรถยนต์รำยย่อยของบริษัทลีสซิ่ง ABCDได้ดังนี้ 

2.1  ปัญหำศีลธรรม (Moral Hazard) 
2.1.1  ควรเพิ่มกำรตรวจสอบและพิจำรณำสินเช่ือเช่ำซื้อรถยนต์ ในกลุ่มผู้เช่ำซื้อรถยนต์ย่ีห้อ Isuzu และ ยี่ห้อ

Toyota ใช้งำนในลักษณะรถกระบะนั่ง 4 ประตู มีจ ำนวนปีที่ประกอบธุรกิจ/ท ำงำนน้อยกว่ำ 1 ปี แต่ไม่เกิน 5  ปีรำยนั้น ๆ 
อย่ำงเป็นพิเศษ โดยกำรส่งเช็คเกอร์ไปทุกสอบผู้เช่ำซื้อรถยนต์กระบะนั่ง 4 ประตู ทุกรำย 

2.2  ปัญหำตัวกำร-ตัวแทน (Principal-Agent Problem)  
2.2.1 บริษัทลีสซิ่ง ABCD ควรร่วมกับศูนย์จ ำหน่ำยรถยนต์ จัดอบรมพนักงำนขำยรถยนต์ในเรื่องจรรยำบรรณใน

กำรขำยรถยนต์ เพื่อสร้ำงควำมส ำนึกท่ีถูกต้องทำงศีลธรรมที่พนักงำนขำยพึงมีและพึงปฏิบัติต่อลูกค้ำของตนเองและสอดแทรก
ผลของกำรอันดับ Dealer 

2.2.2บริษัทลีสซิ่ง ABCD ควรมีกำรตรวจสอบมำตรฐำนกำรท ำงำนของพนักงำนขำยว่ำสอดคล้องกับนโยบำยและ
แนวทำงกำรปล่อยสินเช่ือของบริษัทอย่ำงสม่ ำเสมอ  

2.2.3  บริษัทลีสซิ่ง ABCD ควรมีกำรตรวจสอบลูกค้ำหลังได้รับกำรอนุมัติสินเช่ือแล้ว เพื่อตรวจสอบควำมถูกต้อง
สมบูรณ์ในกำรจ่ำยเงินหรือกำรก่อภำระผูกพัน 

2.2.4  บริษัทลีสซิ่ง ABCD ควรมีกำรจัดอันดับควำมน่ำเชื่อถือ (Credit Rating) เพื่อเสนอสิทธิเศษส ำหรับตัวแทน
ผู้จ ำหน่ำย (Dealer) ในกรณีลูกคุณภำพดีให้บริษัทฯ เช่น กำรจ่ำยผลตอบแทนให้ตัวแทนผู้จ ำหน่ำย (Dealer) เพิ่มมำกขึ้น 
หรือลดเกณฑ์ในกำรพิจำรณำสินเช่ือ เพื่อให้อนุมัติง่ำยเป็นต้น 

2.3  ปัญหำกำรเลือกผิด (Adverse Selection Problem)  
1. ควรเพิ่มกำรตรวจสอบโดยส่งเช็คเกอร์ตรวจสอบและพิจำรณำสินเช่ือเช่ำซื้อรถยนต์อย่ำงระมัดระวัง ในกลุ่ม

ของผู้เช่ำซื้อรถยนต์ยี่ห้อ Isuzu ใช้งำนในลักษณะรถกระบะนั่ง 4 ประตู มีรำคำรถยนต์ระหว่ำง 862,000.00 - 980,000.00 
บำท รำยนั้น ๆ อย่ำงเป็นพิเศษแต่หำกในกรณีเจ้ำที่ผู้พิจำรณำสินเช่ือตัดสินใจอนุมัติสินเชื่อให้แก่ลูกค้ำรำยนั้นหรือกรณีที่เป็น
ลูกค้ำท่ีได้รับกำรอนุมัติแล้ว บริษัทลีสซิ่ง ABCD ต้องมีกำรเฝ้ำระวังและติดตำมลูกค้ำรำยนั้นอย่ำงเป็นพิเศษเช่นกัน 
 
สรุป 

จำกกำรศึกษำพบว่ำ ปัญหำควำมไม่สมมำตรของข้อมูลในกำรปล่อยสินเช่ือเช่ำซื้อรถยนต์รำยย่อยของบริษัท ลีสซิ่ง 
ABCD จ ำกัดสำขำขอนแก่นคือ กำรรับรู้ข้อมูลทีไ่ม่เท่ำกันระหว่ำงผู้ปล่อยสินเช่ือ (บริษัท ลีสซิ่ง ABCD) และผู้ขอสินเช่ือ (ผู้เช่ำ
ซื้อรถยนต์) ซึ่งบริษัท ลีสซิ่ง ABCD หรือผู้ปล่อยสินเช่ือไม่สำมำรถเข้ำถึงข้อมูลที่ครบถ้วนของผู้ขอสินเชื่อ (ผู้เช่ำซื้อรถยนต์) ท ำ
ให้กำรปล่อยสินเช่ือเช่ำซื้อรถยนต์รำยย่อยเป็นไปได้อย่ำงยำกล ำบำก ในกำรตัดสินใจอนุมัติหรือปฏิเสธกำรให้สินเชื่อจนน ำมำ
ซึ่งกำรใช้ตัวแปรบำงประกำรที่สำมำรถสะท้อนได้ถึงควำมเสี่ยงต่อกำรผิดนัดช ำระหนี้ของผู้ขอสินเช่ือ (ผู้เช่ำซื้อรถยนต์) ตัวแปร
ส ำคัญที่ก่อให้เกิดควำมไม่สมมำตรของข้อมูลในกำรปล่อยสินเชื่อเช่ำซื้อรถยนต์  คือ ปัญหำเศรษฐกิจ (Economic Problem) 
และปัญหำตัวแทน (Agency Problem) ท ำให้ผู้ปล่อยสินเช่ือ (บริษัท ลีสซิ่ง ABCD) ประสบปัญหำหนี้ที่ไม่ก่อรำยได้ (NPL) 

454



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

สอดคล้องกับแนวคิดเกี่ยวกับปัญหำหนี้ของประเวชสุพรรณพยัคฆ ์[4] ระบุว่ำปัญหำภำวะเศรษฐกิจตกต่ ำและกำรปลอ่ยสินเช่ือ
ที่เน้นควำมสัมพันธ์ส่วนตัวของลูกค้ำกับเจ้ำหน้ำที่สถำบันกำรเงิน และสอดคล้องกับผลกำรศึกษำของพูนลำภ ประสงค์เงิน [5] 
ที่ศึกษำทฤษฎีตลำดมะนำวกับแนวทำงกำรแก้ไขปัญหำทัวร์ศูนย์เหรียญ พบว่ำสำเหตุของปัญหำทัวร์ศูนย์เหรียญ คือ ควำมไม่
สมมำตรของข้อมูลในแนวคิดตลำดมะนำวผู้ขำยรถยนต์มือสองมีข้อมูลเกี่ยวกับรถยนต์มำกกว่ำผู้ซื้อท ำให้ผู้ขำยสำมำรถหลอก
ขำยรถยนต์คุณภำพต่ ำในรำคำเฉลี่ยของตลำดได้เช่นเดียวกับทัวร์ศูนย์เหรียญกล่ำว คือ นักท่องเที่ยวมีข้อมูลในกำรท่องเที่ยว
น้อยกว่ำบริษัททัวร์ท ำให้บริษัททัวร์สำมำรถหลอกลวงนักท่องเที่ยวให้ใช้จ่ำยเงินซื้อบริกำรท่องเที่ยวต่ำง ๆ ในรำคำที่เกินจริง
หรือบริกำรที่คุณภำพต่ ำ 

ดังนั้นแนวทำงป้องกันและลดปัญหำควำมไม่สมมำตรของข้อมูลในกำรปล่อยสินเช่ือเช่ำซื้อรถยนต์รำยย่อยของบริษัท
ลีสซิ่ง ABCD จ ำกัดสำขำขอนแก่นคือกำรสอดส่องดูแลควำมประพฤติตัวแทน (Agency) อย่ำงใกล้ชิด และเร่งพัฒนำระบบ
บริหำรสินเช่ือท่ีมีประสิทธิภำพ ท้ังระบบพิจำรณำคุณสมบัติผู้ขอสินเช่ือ (ผู้เช่ำซื้อรถยนต์)ระบบตรวจสอบหลักฐำนแสดงรำยได้ 
ฐำนะทำงกำรเงินหรือหลักทรัพย์ค้ ำประกัน และติดตำมหนี้ (Monitoring) มีกำรปรับสถำนะควำมน่ำเช่ือถือของผู้ขอสินเช่ือ   
(ผู้เช่ำซื้อรถยนต์) แต่ละรำยอยู่เสมอ เพื่อลดทอนควำมเป็นไปได้ที่จะเกิดเหตุกำรณ์ผิดนัดช ำระหนี้ขึ้นในภำยหลังซึ่งสอดคล้อง
กับผลกำรศึกษำของพูนลำภ ประสงค์เงิน [5] ที่ศึกษำทฤษฎีตลำดมะนำวกับแนวทำงกำรแก้ไขปัญหำทัวร์ศูนย์เหรียญ พบว่ำ
วิธีกำรแก้ไขควำมไม่สมมำตรของข้อมูลสำมำรถท ำได้โดยกำรเพิ่มข้อมูลเข้ำไปในตลำด ซึ่งจะท ำให้ผู้ซื้อและผู้ขำยมีข้อมูลที่เท่ำ
เทียมกัน ซึ่งกำรเพิ่มข้อมูลเข้ำไปในตลำดท ำได้โดยกำรส่งสัญญำณไปยังอีกฝ่ำยซึ่งสัญญำณที่ส่งไปจะท ำให้อีกฝ่ำยสำมำรถ
แยกแยะสินค้ำและบริกำรที่มีคุณภำพดีกับคุณภำพต่ ำได้ 
 
ข้อเสนอแนะ 

1.  ข้อเสนอแนะที่ได้จากการศึกษา 
1.1  บริษัทลีสซิ่ง ABCD รวมถึงผู้ประกอบกำรสถำนบันกำรเงิน เร่งพัฒนำระบบบริหำรสินเช่ือที่มีประสิทธิภำพ 

ทั้งระบบพิจำรณำคุณสมบตัิผู้ขอสนิเช่ือ ระบบตรวจสอบหลักฐำนแสดงรำยได้ ฐำนะทำงกำรเงินหรือหลักทรัพย์ค้ ำประกัน และ
ติดตำมหนี้ (Monitoring) มีกำรปรับสถำนะควำมน่ำเช่ือถือของผู้ขอสินเช่ือแต่ละรำยอยู่เสมอ เพื่อลดทอนควำมเป็นไปได้ที่จะ
เกิดเหตุกำรณ์ผิดนัดช ำระหนี้ขึ้นในภำยหลัง 

1.2  บริษัทลีสซิ่ง ABCD มีนโยบำยส่งเสริมให้ตัวแทนผู้จ ำหน่ำย (Dealer) ได้น ำหลักธรรมำภิบำลมำใช้ในกำร
บริหำรจัดกำรองค์กร มีกำรจัดอันดับควำมน่ำเช่ือถือ (Credit Rating) พร้อมจูงใจในรูปแบบกำรจ่ำยผลตอบแทนให้ตัวแทนผู้
จ ำหน่ำย (Dealer) เพิ่มมำกขึ้น หรือลดเกณฑ์ในกำรพิจำรณำสินเช่ือเพื่อให้อนุมัติง่ำย และเพื่อให้ตัวแทนผู้จ ำหน่ำย (Dealer) 
สอดส่องดูแลควำมประพฤติตัวแทน (Agency) อย่ำงใกล้ชิด 

2.  ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
ควรศึกษำและวิเครำะห์พฤติกรรมลูกค้ำที่มีแนวโน้มก่อให้เกิดกำรทุจริตในธุรกิจสินเช่ือเช่ำซื้อรถยนต์ ของบริษัท

ลีสซิ่ง ABCD จ ำกัด สำขำขอนแก่น เพื่อป้องกันปัญหำควำมไม่สมมำตรของข้อมูลในกำรปล่อยสินเช่ือเช่ำซื้อรถยนต์ และลด
ปัญหำหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรำยได้ (NPL) จำกกำรปล่อยสินเช่ือเช่ำซื้อรถ 
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การจัดซื้อจัดหาที่ยั่งยืนของวิสาหกิจเพื่อสังคม: กรณีศึกษาร้านคนจับปลานครศรีธรรมราช 
SUSTAINABLE PROCUREMENT FOR SOCIAL ENTREPRISE: A CASE STUDY OF  

FISHERFOLK SHOP NAKHON SI THAMMARAT. 
 

นวิทย์ เอมเอก1 อภินันท์ เอื้อกังกูร2*  
สุทธิพร บุญมาก3 และสานิตย์ ศรีชูเกียรต4ิ 

 
บทคัดย่อ 

บทความวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาการจัดซื้อจัดหาที่ยั่ งยืนของวิสาหกิจเพื่อสังคม : ร้านคนจับปลา
นครศรีธรรมราช ใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพแบบกรณีศึกษาที่มีหน่วยในการวิเคราะห์ข้อมูลในระดับองค์กร  ซึ่งอาศัย
แหล่งข้อมูลปฐมภูมิและทุติยภูมิ เพื่อวิเคราะห์และตีความหาความหมายการจัดซื้อจัดหาที่ยั่งยืนของวิสาหกิจเพื่อสังคมของ
ร้านคนจับปลานครศรีธรรมราช ผลการศึกษา พบว่า กิจกรรมของร้านคนจับปลานครศรีธรรมราชที่สอดคล้องกับแนวคิดการ
ด าเนินกิจการเพื่อสังคมและแนวคิดด้านความยั่งยืนตามหลักการไตรก าไรสทุธิ (Triple Bottom Lines) ที่ค านึงถึงผลกระทบที่
มีต่อเศรษฐกิจ สังคม และสิ่งแวดล้อมในภาพรวม โดยเฉพาะในด้าน 1) การจัดซื้อที่ยั่งยืนด้านเศรษฐกิจ 2) การจัดซื้อที่ยั่งยืน
ด้านสังคม และ 3) การจัดซื้อท่ียั่งยืนด้านสิ่งแวดล้อม  
ค าส าคัญ: การจัดซื้อจัดหาที่ยั่งยืน  วิสาหกิจเพื่อสังคม  ชาวประมงพื้นบ้าน 

 
Abstract 

The objective of this study to study a sustainable procurement of Social Entreprise towards the 
process stakeholders and the main activities of Fisherfolk shop in Nakhon Si Thammarat Province. By using 
qualitative research methodology of a case study. There is a unit to analyze data at the organization level 
by use primary and secondary sources to analyze and interpret the meaning in each process of sustainable 
procurement for Social Entreprise of Fisherfolk shop in Nakhon Si Thammarat Province. The research found 
that the Fisherfolk shop in Nakhon Si Thammarat Province have activities shop that is consistent with the 
concept of Triple Bottom Lines Model that takes into account the impact on the economy, society and 
environment in the overall picture.  Especially in terms of 1)  economic sustainable procurement 2)  social 
sustainable procurement and 3) environmental sustainable procurement.  
Keywords: sustainable procurement, Social Enterprise, Small-Scale Fisherfolk.  
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บทน า  
วิสาหกิจเพื่อสังคม (Social Enterprise : SE) เป็นธุรกิจหรือกิจการที่มีจุดมุ่งหมายในการแก้ไขปัญหาสังคมเหมือน

องค์กรพัฒนาเอกชน (NGO) มูลนิธิ องค์การการกุศลต่างๆ แต่มีวิธีหาก าไร วางระบบการตลาดเหมือนบริษัททั่วไป มี
วัตถุประสงค์เพื่อประกอบกิจการขายสินค้าหรือการให้บริการ โดยมุ่งส่งเสริมการจ้างงานในท้องถิ่นท่ีวิสาหกิจเพื่อสังคมตั้งอยู่ 
หรือมีเป้าหมายในการจัดตั้งตั้งแต่แรกเริ่มในการแก้ไขปัญหาและพัฒนาชุมชน สังคม หรือสิ่งแวดล้อม โดยมิได้มุ่งสร้างก าไร
สูงสุดต่อผู้ถือหุ้นหรือผู้เป็นหุ้นส่วน และน าผลก าไรไปใช้เพื่อประโยชน์แก้ไขปัญหาสังคม สร้างองค์ความรู้  สร้างประโยชน์ต่อ
ยอดจากเศรษฐกิจชุมชน บูรณาการการจัดการการตลาด และสร้างความยั่งยืนในระบบเศรษฐกิจ ฯลฯ โดยมีหลักการส าคัญ 5 
ประการ คือ 1) มีเป้าหมายหลักเพื่อสังคมไม่ใช่เพื่อก าไรสูงสุด 2) เป็นรูปแบบธุรกิจท่ีมีรายได้หลักมาจากการขายสินค้าและ
บริการ ไม่ใช่เงินจากรัฐหรือเงินบริจาค 3) มีก าไรต้องน าไปใช้ขยายผลเพื่อสังคม ไม่ใช่ปันผลเพื่อผู้ประกอบการ 4) การบริหาร
จัดการเป็นไปตามหลักธรรมาภิบาล และ 5) มีการจดทะเบียนเป็นรูปแบบบริษัทจ ากัด การที่กิจการเพื่อสังคมจะสามารถเพิ่ม
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการด าเนินงานเพื่อบรรลุวัตถุประสงค์ในการก่อตั้งกิจการเพื่อสังคมทั้งในด้านการสนับสนุน
สังคม การค านึงถึงผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม และการสร้างผลตอบแทนแก่นักลงทุน จะต้องอาศัยการจัดการโซ่อุปทานที่มี
ประสิทธิภาพและการบริหารการจัดซื้อท่ียั่งยืน  
 ในบริบทของกิจการเพื่อสังคม การจัดซื้อจัดหาของกิจการจะมีความสอดคล้องกับแนวคิดของการจัดซื้อที่ยั่งยืน ซึ่ง
การน าแนวคิดการจัดซื้อจัดหาที่ยั่งยืนมาใช้อย่างประสบความส าเร็จจะต้องพิจารณาเกณฑ์ด้านเศรษฐกิจ สังคม และ
สิ่งแวดล้อม ไปพร้อมๆกัน [1]  โดยในความเป็นจริงองค์กรแต่ละองค์กรได้ให้ความส าคัญกับมิติในแต่ละดา้นไมเ่ท่ากัน อาทิเช่น 
บางองค์กรอาจจะให้ความส าคัญเพียงแค่มิติของเศรษฐกิจและสิ่งแวดล้อม อย่างไรก็ตาม องค์กรที่มีการบริหารการจัดซื้อที่
ยั่งยืนจะต้องมีการพิจารณามิติที่เกี่ยวกับความยั่งยืนครบทั้ง 3 ด้าน ดังนั้น การจัดซื้อที่ยั่งยืนจึงประกอบไปด้วยการค านึงถึง
ผลประโยชน์ด้านเศรษฐกิจขององค์กร การช่วยเหลือสังคม และการอนุรักษ์สิ่งแวดล้อม [2]  
 ร้านคนจับปลา (FisherFolk) เริ่มต้นจากการเป็นองค์กรเอกชนเพื่อสาธารณะประโยชน์ (NGO) มาก่อนโดยท างาน
อนุรักษ์ฟื้นฟูทรัพยากรทางทะเลภายใต้สมาคมรักษ์ทะเลไทยและท าหน้าที่เข้าไปส่งเสริมชาวบ้านเรื่องการใช้ทรัพยากรอย่าง
ยั่งยืน และใช้เครื่องมือที่ไม่ท าลายล้างทรัพยากรธรรมชาติซึ่งได้เปลี่ยนรูปแบบการด าเนินงานมาเป็นกิจการเพื่อสังคมใน พ.ศ. 
2557 มีการบริหารจัดการโดยรูปแบบธุรกิจซึ่งเป็นกิจการของชาวประมงที่ลงขันในนามเครือข่ายประมงพื้นบ้านร่วมหุ้นกับ
สมาคมสมาพันธ์ชาวประมงพื้นบ้านแห่งประเทศไทย  มีการหาเงินลงทุนเน้นการท าก าไรซึ่งน าก าไรที่ได้จากการขายปลามา
ลงทุนในการบริหารจัดการมีการจ้างพนักงานท างาน ปัจจุบันร้านคนจับปลามีหน้าร้านอยู่ใน 3 จังหวัด ได้แก่ ประจวบคีรีขันธ์ 
นครศรีธรรมราช และสตูล ซึ่งแต่ละพื้นที่ก็จะมีชาวบ้านมาบริหารในแต่ละพื้นที่และแต่ละสาขาต้องบริหารให้มีก าไรและ
ค านึงถึงสิ่งแวดล้อมเป็นหลักและยังคงมุ่งขยายงานไปยังพื้นที่ต่างๆ ตามแนวชายฝั่งทะเล ในอนาคตจะมีการขยายสาขาเพิ่มที่
จังหวัดสงขลา และจังหวัดตราด ซึ่งร้านทุกร้านมีระบบการบริหารจัดการที่เป็นของตัวเองแต่อยู่ภายใต้แบรนด์และตราสินค้า
เดียวกัน ซึ่งทางร้านคนจับปลามีส านักงานใหญ่ตั้งอยู่ในกรุงเทพมหานครซึ่งท าหน้าที่กระจายสินค้าและท าการตลาดให้กับแบ
รนด์คนจับปลาโดยภาพรวม [3]  
 กิจการร้านคนจับปลายังเป็นกิจการเพื่อสังคมที่มีวัตถุประสงค์เพื่อแก้ไขปัญหาความยากจนของชาวประมงพื้นบ้าน 
เนื่องจากชาวประมงขนาดเล็กส่วนมากประสบปัญหาไม่สามารถน าสัตว์น้ าที่จับได้ขายตรงให้กับผู้บริโภคดังนั้นราคาของสัตว์
น้ าจึงสูงมากกว่าที่ควรจะเป็นเนื่องจากพ่อค้าคนกลางและชาวประมงถูกพ่อค้าคนกลางกดราคาสัตว์น้ าท าให้ชาวประมงมี
รายได้ไม่เพียงพอที่จะด ารงชีวิตทั้งๆที่ขายสัตว์น้ าได้ในจ านวนมาก ร้านคนจับปลาจึงได้ก่อตั้งธุรกิจขึ้นมาเพื่อช่วยเหลือ
ชาวประมงขนาดเล็กโดยการรับซื้อสัตว์น้ าในราคาที่เป็นธรรม ซึ่งสูงกว่าแพปลา ถึง 20%-40% อีกทั้งร้านคนจับปลาก็ไม่ได้มี
ข้อผูกมัดว่าชาวประมงพื้นบ้านต้องขายสัตว์น้ าให้แก่ร้านคนจับปลาแต่เพียงผู้เดียวท าให้ชาวประมงสามารถขายสัตว์น้ าให้แก่
แพปลาเพื่อหารายได้ได้อีกทาง [4] 
 ก าไรที่ได้จากการขายอาหารทะเลของร้านคนจับปลายังถูกน าไปใช้การด าเนินงานปันผลให้ผู้ถือหุ้นและอนุรักษ์ทะเล
ของชุมชนประมงพ้ืนบ้าน โดยก าไรจากการลงทุน 30% จะถูกน าไปใช้เป็นค่าบริหารจัดการภายในกิจการ ตั้งแต่การขนส่ง การ
บรรจุภัณฑ์ และอื่นๆ อีก 30% จะถูกน าไปปันผลคืนให้กับคนในชุมชนที่เป็นสมาชิก จึงถือว่าทุกคนเป็นเจ้าของกิจการร่วมกัน 
ที่นอกจากจะได้ราคารับซื้อท่ีสูงกว่าแพปลาทั่วไปแล้ว ยังมีเงินปันผลที่พวกเขาสามารถเก็บออมและพัฒนาคุณภาพชีวิตได้ และ
ส่วนก าไร 40%ที่เหลือจะน าไปอนุรักษ์ฟ้ืนฟูทรัพยากรทะเล เช่น การสร้างซั้งอนุบาลปลาและธนาคารปูม้า เป็นต้น [5] 
 วัตถุประสงค์ของการจัดตั้งร้านคนจับปลานครศรีธรรมราช คือ 1) เพื่อให้ชาวประมงพื้นบ้านตระหนักถึงการท า
ประมงอย่างยั่งยืน และรับผิดชอบต่อผลผลิตของตนที่จะออกไปสู่ผู้บริโภค และ 2) เป็นศูนย์กลางในการจัดการผลผลิตสัตว์น้ า
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ชุมชนและส่งเสริมการเรียนรู้เกี่ยวกับสัตว์น้ าปลอดภัย ร้านคนจับปลานครศรีธรรมราชเป็นวิสาหกิจเพื่อสังคม ซึ่งเกิดจากการ
รวมกลุ่มจัดการผลผลิตสัตว์น้ าที่ได้จากการท าประมงของชุมชนประมงพื้นบ้าน โดยผลผลิตเหล่านี้จะต้องมาจากชาวประมง
พื้นบ้านที่จับสัตว์น้ ามาด้วยเครื่องมือที่ไม่ท าลายสิ่งแวดล้อม และเป็นชาวประมงที่มีส่วนร่วมในกิจกรรมการอนุรักษ์และฟื้นฟู
ทะเล สินค้าของร้านคนจับปลานครศรีธรรมราชยึดหลักการ “สด สะอาด ปลอดภัย ไร้สารฟอร์มาลีน จากชาวประมงตรงสู่
ผู้บริโภค ราคาเหมาะสมเป็นธรรมทั้งคนจับและผู้บริโภค”  
  ดังนั้นงานวิจัยนี้จึงมุ่งเน้นที่จะตอบค าถามวิจัยที่ว่า การจัดซื้อจัดหาของกิจการร้านคนจับปลามีความยั่งยืนหรือไม่
อย่างไร  โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษากิจกรรมการจัดซื้อที่ยั่งยืนของร้านคนจับปลา รวมถึงเสนอแนวทางการด าเนินงานที่
น าไปสู่ความยั่งยืน ผลจากงานวิจัยสามารถน าไปใช้เป็นแนวในการพัฒนาการจัดซื้อในกิจการเพื่อสังคมอื่นๆ ที่มีความคล้ายกัน 
นอกจากนี้ข้อมูลงานวิจัยอาจสามารถเสนอแนะแนวทางแก้ไขจากผู้มีส่วนได้ส่วนเสียในทุกผ่ายเพื่อที่จะได้น าไปใช้ประโยชน์
ในทางปฏิบัติการแก้ปัญหาของกิจการเพื่อสังคม เพื่อน าไปสู่การพัฒนาสังคมอย่างยั่งยืนต่อไปในอนาคต 
  

วัตถุประสงค์  
เพื่อศึกษาการจัดซื้อจัดหาที่ยั่งยืนของร้านคนจับปลานครศรีธรรมราช 

 

วิธีด าเนินงาน    
การวิจัยครั้งนี้ ใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) รูปแบบกรณีศึกษา (Case Study) เพื่อตอบ

ค าถามการวิจัย “การจัดซื้อจัดหาที่ยั่งยืนของร้านคนจับปลานครศรีธรรมราชเป็นอย่างไร” ซึ่งหน่วยในการวิเคราะห์ข้อมูล 
(Unit of analysis) ครั้งนี้คือ ผู้มีส่วนได้ส่วนเสียที่เกี่ยวข้องกับร้านคนจับปลานครศรีธรรมราชประกอบด้วย  

          - ผู้จัดหาวัตถุดิบและเครื่องมืออุปกรณ์ในการท าประมง คือ องค์กรที่มีหน้าที่จัดหาวัตถุดิบ (น้ าแข็ง ถังแช่
ปลา น้ ามันเครื่องยนต์เรือ) และเครื่องมืออุปกรณ์ในการท าประมง (แห อวน เรือ) ให้กลุ่มชาวประมงพ้ืนบ้านท่ีเป็นสมาชิกของ
ร้านคนจับปลา 

- ชาวประมงพื้นบ้าน คือ ชาวประมงพื้นบ้านในพ้ืนท่ีชายฝั่งและขายผลิตภัณฑ์อาหารทะเลให้กับร้านคนจับปลา 
- บุคลากรของร้านคนจับปลา ประกอบด้วย พนักงานร้านคนจับปลา ผู้บริหารร้านคนจับปลา และผู้ถือหุ้นหลัก 
- พนักงานร้านคนจับปลา คือ เจ้าหน้าที่ของร้านคนจับปลาที่ท างานมาไม่น้อยกว่า 1 ปีในแผนกต่าง ๆ เช่น ฝ่าย

จัดซื้อสัตว์น้ าจากชาวประมง พนักงานตรวจสอบคุณภาพสินค้า เจ้าหน้าที่แปรรูปผลิตภัณฑ์สัตว์น้ า พนักงานติดต่อลูกค้า 
พนักงานฝ่ายขายและดูแลลูกค้า พนักงานจัดส่งสินค้า พนักงานดูแลคลังสินค้า เจ้าหน้าท่ีด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ เป็นต้น 

- ผู้บริหารร้านคนจับปลา คือ ผู้จัดการร้าน รองผู้จัดการร้าน และหัวหน้าแผนกต่างๆ 
- ผู้ถือหุ้นหลัก คือ ผู้บริหารสมาคมรักษ์ทะเลไทย 
- ผู้กระจายสินค้าให้ร้านคนจับปลา ประกอบด้วย พนักงานร้านเลมอนฟาร์ม พนักงานร้านค้าปลีกท่ีรับสินค้าจากร้าน

คนจับปลา ร้านอาหารที่ขาย Organic food ทีร่ับสินค้าจากร้านคนจับปลา 
- ลูกค้า หมายถึง ผู้ที่บริโภคผลิตภัณฑ์ของร้านคนจับปลา 
- ผู้มีส่วนได้ส่วนเสียอื่นๆ เช่น รัฐบาล องค์กรอิสระ และชุมชนที่ได้รับผลกระทบจากการด าเนินงานของร้านคนจับ

ปลา 
แม้ว่าผู้มีส่วนได้ส่วนเสียในโซ่อุปทานร้านคนจับปลาจะประกอบด้วยหลายกลุ่ม  ทีมงานวิจัยได้ก าหนดผู้ให้ข้อมูลที่

เป็นผู้มีส่วนได้เสียโดยตรง ในการศึกษานี้ ได้แก่ ชาวประมงพื้นบ้านที่เป็นสมาชิกร้านคนจับปลา ผู้บริหาร และพนักงานที่
ท างานในร้านคนจับปลานครศรีธรรมราช และส านักงานใหญ่ ผู้ที่ด าเนินงานด้านการจัดส่งสินค้า ผู้ที่ด าเนินงานในร้านค้าปลีก 
เนื่องจากงานวิจัยในส่วนนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพขนาดกลุ่มตัวอย่างของกิจการเพื่อสังคมจะมีจ านวนเท่าไรนั้น ไม่ส าคัญ
เพราะการศึกษาครั้งน้ีไม่มีวัตถุประสงค์ทางการศึกษาเพื่อการน าเสนอความเป็นตัวแทนของประชากร (Representative of a 
population) แต่มีวัตถุประสงค์การศึกษาเพื่ออธิบายและท าความเข้าใจปรากฏการณ์และกระบวนการภายในของร้านคนจับ
ปลานครศรีธรรมราช  การเลือกตัวอย่างเพื่อเป็นผู้ให้ข้อมูลจะเลือกแบบเจาะจง (Purposive sampling) เป็นการเลือก
ตัวอย่างที่นักวิจัยพิจารณาว่าควรให้เป็นตัวอย่างที่มีความรู้จริงหรือคุณสมบัติที่ เหมาะสม แต่เพื่อให้แน่ใจว่าผู้ที่ถูกพิจารณาให้
เป็นตัวอย่างมีประสบการณ์และมุมมองที่หลากหลาย  ทีมผู้วิจัยจึงใช้วิธีการเลือกตัวอย่างแบบสโนว์บอล ( Snowball 
sampling) ในเบื้องต้น โดยผู้ถูกสัมภาษณ์ท่านแรกจะแนะน าผู้ที่สามารถให้ข้อมูลได้ท่านต่อไป จ านวนตัวอย่างของกา ร
สัมภาษณ์นั้นไม่สามารถก าหนดได้อย่างแน่นอน ทีมงานวิจัยจะท าการสัมภาษณ์จนกว่าเนื้อหาของข้อมูลมีเนื้อหาซ้ าๆ กัน จน
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เกิดเป็นแบบแผน ของความคิดและพฤติกรรมแล้ว ซึ่งถือว่าข้อมูลมีความอิ่มตัวแล้ว และมีความเพียงพอที่จะน าไปท าการ
วิเคราะห์ข้อมูลต่อไป ในท้ายสุดของการสัมภาษณ์เชิงลึก ทั้งนี้ข้ึนอยู่กับว่าข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์นั้นถึงจุดอิ่มตัว เพื่อเพ่ิม
ความถูกต้องของข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ ทีมผู้วิจัยจะแบ่งภาระเพื่อกระจายไปสัมภาษณ์ในแต่ละครั้ง หรือที่เรียกว่า การ
ตรวจสอบแบบสามเส้าด้วยผู้วิจัย ( Investigator triangulation) ซึ่งประกอบด้วย 1) แหล่งข้อมูลปฐมภูมิที่นักวิจัยจะเก็บ
รวบรวมด้วยตนเอง ซึ่งได้มาจากการสัมภาษณ์เชิงลึกแบบกึ่งมีโครงสร้าง การสัมภาษณ์แบบกลุ่ม (Group Interview) และการ
สังเกตแบบมีส่วนร่วม (Participation Observation) และ 2) แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ ที่มีการรวบรวมข้อมูลทุติยภูมิจากแหล่ง
ต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องก่อนแล้ว ได้แก่ รายงานการประชุม และรายงานการเงิน เป็นต้น  

การวิเคราะห์ข้อมูล ในการวิจัยครั้งนี้อาศัยการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยเนื้อหา เพื่อตีความและหาความหมาย ภายใต้
หลักการวิเคราะห์ข้อมูลแบบอนุมาน โดยน าข้อมูลปฐมภูมิและทุติยภูมิมาวิเคราะห์ในแต่ละกิจกรรมการจัดซื้อจัดหา เพื่อได้
แนวคิดด้านการจัดซื้อจัดหาที่ยั่งยืนของร้านคนจับปลานครศรีธรรมราช ที่สามารถแก้ไขปัญหาในระบบการจัดซื้อจัดหาได้อยา่ง
ที่มีประสิทธิภาพ  
 

ผลการวิจัย 
ผลการวิจัย พบว่ากิจกรรมของร้านคนจับปลาที่สอดคล้องกับแนวคิดการด าเนินกิจการเพื่อสังคมและแนวคิดด้าน

ความยั่งยืนตามหลักการไตรก าไรสุทธิ (Triple Bottom Lines) ที่ต้องค านึงถึงผลกระทบที่มีต่อเศรษฐกิจ สังคม และ
สิ่งแวดล้อมในภาพรวม ดังต่อไปนี้ 

1. การจัดซื้อท่ียั่งยืนด้านเศรษฐกิจ (Economic sustainable procurement) 
 การจัดซื้อจัดหาที่ยั่งยืน (Sustainable Procurement) เป็นกระบวนการในการตัดสินใจด้านการจัดซื้อที่สามารถ
ตอบสนองต่อความต้องการสินค้าและบริการขององค์กรโดยที่ค านึงถึงผลประโยชน์ขององค์กรและสังคมโดยรวม นอกจากน้ียัง
ค านึงถึงการลดผลกระทบที่มีต่อสิ่งแวดล้อม การจัดซื้อจัดหาเพื่อความยั่งยืนที่ของร้านคนจับปลานครศรีธรรมราชที่มี
ผลกระทบทางด้านเศรษฐกิจ มีดังต่อไปนี้ 

 1.1 ร้านคนจับปลานครศรีธรรมราชจะรับซื้อสัตว์น้ าที่มีคุณภาพจากชาวประมงพื้นบ้านและแพปลา
พื้นบ้าน การรับซื้อวัตถุดิบที่มีคุณภาพเป็นสิ่งที่ส าคัญในการที่จะท าให้ร้านคนจับปลาสามารถแปรรูปสินค้าที่มีคุณภาพและ
จ าหน่ายต่อไปให้กับผู้บริโภค การคัดเลือกสัตว์น้ าที่มีคุณภาพของร้านคนจับปลารวมถึงการซื้อสัตว์น้ าที่มีความสดจาก
ชาวประมงพื้นบ้าน เนื่องจากการท าประมงพื้นบ้านเป็นการท าประมงขนาดเล็กซึ่งใช้เรือและอุปกรณ์ขนาดเล็กในการออกหา
ปลา ด้วยธรรมชาติดังกล่าวท าให้ชาวประมงพื้นบ้านออกหาสัตว์น้ าและน ากลับมาขายวันต่อวัน การซื้อสัตว์น้ าท่ีปราศจากสาร
ปนเปื้อนที่เป็นอันตรายต่อผู้บริโภค ด้วยธรรมชาติของการท าประมงพื้นบ้านดังที่ได้กล่าวข้างต้น ท าให้ชาวประมงพื้นบ้านไม่มี
ความจ าเป็นที่จะต้องใช้สารฟอร์มาลีนในการเก็บรักษาสัตว์น้ า โดยราคารับซื้อสัตว์น้ าจากชาวประมงของร้านคนจับปลามี
ความเป็นธรรม โดยร้านคนจับปลาจะซื้อสัตว์น้ าในราคาที่สูงกว่าพ่อค้าคนกลางประมาณร้อยละ 10 จากเหตุผลดังกล่าวจึงเห็น
ได้ว่าร้านคนจับปลามีการรับซื้อสัตว์น้ าท่ีเป็นธรรม (Ethical Trading) [6] 

 1.2 ร้านคนจับปลานครศรีธรรมราชมีแนวคิดที่จะเพิ่มประสิทธิภาพในกระบวนการจัดซื้อ เช่น 
กระบวนการรับค าสั่งซื้อจากลูกค้าโดยใช้ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ เช่น การใช้ไลน์ส่วนตัว และโทรศัพท์ในการสื่อสารถึงสตัว์
น้ าท่ีชาวประมงสามารถจับได้ นอกจากน้ีร้านคนจับปลายังค านึงถึงการการลดค่าใช้จ่ายและการบริหารแรงงานให้เกิดประสิทธิ
ภาพในการด าเนินงานซึ่งรวมถึงกระบวนการจัดซื้อ 
  1.3 การจัดซื้อของร้านคนจับปลามีระบบการจ่ายเงินที่ตรงเวลาให้กับชาวประมงพื้นบ้าน (Payment on 
Time) โดยเมื่อชาวประมงน าสัตว์น้ ามาขายก็จะท าการจ่ายเงินสดให้ชาวประมง  

2. การจัดซื้อจัดหาที่ยั่งยืนด้านสังคม (Social sustainable procurement) 
แนวคิดการจัดซื้อจัดหาเพื่อความยั่งยืนเป็นการจัดซื้อที่ส่งผลกระทบทางบวกต่อสังคมและสิ่งแวดล้อมเท่าที่จะมี

ความเป็นไปได้ ตลอดวงจรชีวิตของสินค้า (Life cycle)  ในขณะเดียวกันก็เป็นการจัดซื้อท่ีมุ่งท่ีจะลดผลกระทบทางลบท่ีจะเกดิ
ขึ้นกับองค์กร [7] การจัดซื้อจัดหาเพื่อความยั่งยืนท่ีของร้านคนจับปลานครศรีธรรมราชที่มีผลกระทบทางด้านสังคมซึ่งส่วนมาก
จะเน้นท่ีการช่วยเหลือกลุ่มชาวประมงพื้นบ้าน (Community Involvement) ความปลอดภัยของอาหาร (Food Safety) และ
สุขภาพของผู้บริโภค (consumer’s health) [8] มีดังต่อไปนี ้

 2.1 ร้านคนจับปลานครศรีธรรมราชจะรับซื้อสัตว์น้ าจากชาวประมงพื้นบ้านที่ร่วมต่อต้านกฎหมายที่ไม่
เอื้ออ านวยต่อการท าประมงพ้ืนบ้าน เพื่อมีส่วนร่วมในการส่งเสริมการท าประมงพ้ืนบ้านของชาวประมงในพื้นที่ 
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 2.2 ร้านคนจับปลานครศรีธรรมราชรับซื้อสัตว์น้ าที่ปราศจากสารพิษเพื่อความปลอดภัยของผู้บริโภค โดย
ร้านคนจับปลาได้รับมาตรฐานบลูแบรนด์ซึ่งมีข้อก าหนดให้มีการตรวจสอบสารปนเปื้อนในสัตว์น้ าที่รับซื้อจากชาวประมง
พื้นบ้าน แพปลา และสมาคมเครือข่าย ดังนั้นการจัดซื้อสินค้าของร้านค านึงถึงสุขภาพและความปลอดภัยของผู้บริโภค 
  2.3 ร้านคนจับปลานครศรีธรรมราชจะรับซื้อสัตว์น้ าจากชาวประมงในราคาท่ีสูงกว่าราคาท่ีได้รับจากแพ
ปลาเพื่อเป็นการช่วยเหลือชาวประมงและครอบครัว การรับซื้อสัตว์น้ าในราคาที่สูงนี้เป็นการเพิ่มรายได้ ให้กับชาวประมง
พื้นบ้านท่ีเป็นสมาชิกของร้านคนจับปลา อย่างไรก็ตามปริมาณการรับซื้อสัตว์น้ าของร้านคนจับปลาไม่ได้มีมากจนสามารถสร้าง
ผลกระทบทางบวกให้แก่ชุมชนชาวประมงในภาพรวม นอกจากนี้ร้านคนจับปลาเป็นวิสาหกิจชุมชนก็จะมีการปันผลก าไรคืน
ให้กับผู้ถือหุ้นซึ่งในผู้ถือหุ้น 48 คน มีชาวประมงพื้นบ้านอยู่กว่าครึ่ง จึงเป็นการคืนก าไรให้กับชาวประมงอีกทางหนึ่งด้วย 

3. การจัดซื้อจัดหาที่ยั่งยืนด้านสิ่งแวดล้อม (Environmental sustainable procurement) 
การจัดซื้อจัดหาที่ยั่งยืนของร้านคนจับปลามุ่งเน้นท่ีจะสร้างความมั่นคงทางอาหาร (Food Security) ซึ่งค านึงถึงการ

บริโภคอย่างยั่งยืนของประเทศ การจัดซื้อจัดหาเพื่อความยั่งยืนที่ของร้านคนจับปลานครศรีธรรมราชที่มีผลกระทบทางด้าน
สิ่งแวดล้อม มีดังต่อไปนี้ 

 3.1 ร้านคนจับปลานครศรีธรรมราชจะรับซื้อสัตว์น้ าจากชาวประมงที่มีการเข้าร่วมกิจกรรมอนุรักษ์ โดย
ร้านคนจับปลาจะซื้อสัตว์น้ าจากชาวประมงที่ท ากิจกรรมอนุรักษ์ในพื้นที่ อาทิ เช่น การท าธนาคารปู การท าบ้านปลา ปล่อย
พันธ์สัตว์น้ า ปลูกป่าชายเลน กรรมการร้านคนจับปลามีการตั้งกฎเกณฑ์ส าหรับสมาชิกท่ีจะน าปลามาขาย โดยจะมีการสื่อสาร
กับชาวประมงให้ปฏิบัติตามมาตรฐานบลูแบรนด์ ซึ่งก าหนดให้สมาชิกที่จะน าปลามาขายจะต้องท าการกิจกรรมอนุรักษ์ ซึ่ง
กิจกรรมอนุรักษ์ของร้านคนจับปลาจะเน้นไปทาง การฟื้นฟูทรัพยากรทางทะเล เช่น การท าบ้านปลา และ การท าธนาคารปู 
นอกจากนี้ยังรับซื้อสัตว์น้ าจากชาวประมงที่มีการร่วมท ากิจกรรมอนุรักษ์อื่นๆ เช่น การปลูกป่าชายเลน การท าปะการังเชือก 
และการจัดการขยะในท้องทะเล  
  3.2 ร้านคนจับปลานครศรีธรรมราชจะไม่รับซื้อสัตว์น้ าวัยอ่อนและสัตว์น้ าที่มีไข่แก่ ร้านคนจับปลามีการ
รณรงค์ให้ชาวประมงพื้นบ้านหลีกเลี่ยงการจับสัตว์น้ าวัยอ่อนหรือปลาที่มีไข่แก่ โดยร้านคนจับปลาจะไม่รับซื้อสัตว์น้ า ที่ไม่ได้
ขนาดและสัตว์น้ าที่มีไข่แก่จากชาวประมงพื้นบ้าน ซึ่งในความเป็นจริงชาวประมงที่จะขายสัตว์น้ าให้ร้านคนจับปลาต้องใช้
เครื่องมือที่ได้ตามมาตรฐานบลูแบรนด์อยู่แล้วจึงท าให้ขนาดของสัตว์น้ าที่จับได้มีขนาดใหญ่ นอกจากนี้ ร้านคนจับปลามีการ
ส่งเสริมให้ชาวประมงไม่จับปลาในฤดูวางไข่ แต่ไม่ได้ให้ความส าคัญในประเด็นนี้เป็นล าดับแรก เนื่องจากเป็นการยากที่จะบอก
ว่าสัตว์น้ าชนิดไหนวางไข่ในฤดูใด ตัวอย่างการรณรงค์เรื่องการไม่จับสัตว์น้ าในฤดูวางไข่ 

   3.3 ร้านคนจับปลานครศรีธรรมราชจะรับซื้อสัตว์น้ าจากชาวประมงที่ไม่ใช้เครื่องมือท าลายล้าง เครื่องมือ
ท าลายล้าง เช่น อวนลากแผ่นตะเข้ อวนลากคู่ อวนรุนประกอบเครื่องยนต์ อวนล้อมจับมีสายมาน เป็นต้น เป็นเครื่องมือที่
ได้รับความนิยมที่ใช้ในการท าประมงในอดีตเนื่องจากการใช้เครื่องมือเหล่านี้ท าให้จับสัตว์น้ าได้ในปริมาณที่มาก แต่ในความ
เป็นจริงเครื่องมือท าลายล้างจะท าการจับสัตว์น้ าวัยอ่อนและท าลายทรัพยากรทางทะเลในระยะยาว การรับซื้อสัตว์น้ าจาก
ชาวประมงพื้นบ้านท่ีไม่ใช้เครื่องมือท าลายล้างจึงส่งผลให้เกิดความยั่งยืนด้านสิ่งแวดล้อม นอกจากน้ี ร้านคนจับปลาได้มีการใช้ 
Facebook เพื่อสื่อสารและช่วยรณรงค์ ให้ชาวประมงในพื้นที่อ่ืนๆใช้เครื่องมือท่ีถูกกฎหมายด้วย [9] หรือเน้นการประสานงาน
กับหน่วยงานที่รับผิดชอบ เช่น กรมประมง พัฒนาชุมชนเข้ามาให้เข้ามาเข้มงวดกวดขัน 

  กิจกรรมของร้านคนจับปลานครศรีธรรมราช ที่สอดคล้องกับแนวคิดการด าเนินกิจการเพื่อสังคมและแนวคิดด้าน
ความยั่งยืนตามหลักการไตรก าไรสุทธิ (Triple Bottom Lines) ที่ต้องค านึงถึงผลกระทบที่มีต่อเศรษฐกิจ สังคม และ
สิ่งแวดล้อมในภาพรวม สามารถสรุปออกมาเป็นรูปแบบการจัดซื้อท่ียั่งยืนของร้านคนจับปลานครศรีธรรมราช ได้ดังนี ้

 

สรุป  
ร้านคนจับปลานครศรีธรรมราชมีแนวคิดการจัดซื้อจัดหาที่ยั่งยืน ม่งเน้นที่จะพัฒนาชุมชนท้องถิ่น มีการวางแผนที่จะ

จัดสรรเงินก าไรที่ได้จากการด าเนินธุรกิจส่วนหน่ึงเพื่อบริจาคเพื่อช่วยเหลือผู้สูงอายุและคนพิการที่อยู่อาศัยใน นอกจากน้ีมีการ
วางแผนที่จะใช้เงินก าไรส่วนหนึ่งเพื่อด้านการศึกษาของชุมชน เช่น การน าเงินก าไรส่วนหนึ่งไปบริจาคให้ครูในโรงเรียนสอน
ศาสนาในพื้นที่ (community development) มีการประชาสัมพันธ์และส่งเสริมให้ผู้บริโภคได้เรียนรู้วิถีชีวิตของชาวประมง
พื้นบ้าน และได้บริโภคอาหารทะเลที่มีความปลอดภัย (education and awareness)  อีกทั้งยังเป็นสื่อในการส่งเสริมให้
ผู้บริโภคมีการบริโภคอาหารทะเลที่ปลอดภัย โดยสินค้าจากร้านคนจับปลาจะเป็นสินค้าที่รับซื้อจากชาวประมงพื้นบ้านที่ไม่ใช่
สารเคมีในการเก็บรักษาสัตว์น้ า โดยมีกระบวนการแปรรูปที่ปราศจากสารปนเปื้อนและสามารถเก็บรักษาคุณภาพของสัตว์น้ า
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ได้เป็นระยะเวลานาน และแสดงความรับผิดชอบต่อสังคมโดยการเสนอขายสินค้าอาหารทะเลที่ปลอดภัยปราศจากสารพิษ ไม่
ใช้สารเคมีที่เป็นอันตรายต่อผู้บริโภค (protecting consumer’s health and safety) เพื่อสุขภาพที่ดีและปลอดภัยของ
ผู้บริโภค และค านึงถึงความปลอดภัยในสถานท่ีท างาน โดยได้หน่วยงานจากส่วนวิชาการมาช่วยในการออกแบบสถานท่ีท างาน
ของพนักงาน อีกทั้งยังมีการสนับสนุนการตรวจสุขภาพประจ าปีของพนักงาน (Health and safety at work) นอกจากนี้ยังมี
การจ้างงานที่เป็นธรรมโดยมีการจ่ายค่าแรงที่ถูกต้อง (Legal requirement) ตามกฎหมาย ร้านคนจับปลานครศรีธรรมราชมี
ส่วนช่วยในการอนุรักษ์ทรัพยากรธรรมชาติ โดยจะน างบประมาณส่วนหนึ่งไปสนับสนุนกิจกรรมการท าธนาคารปู  บ้านปลา 
และกิจกรรมอนุรักษ์อื่น ๆ ซึ่งได้งบสนับสนุนมาจากภาคีความร่วมมือหลายองค์กร เช่น ร้านคนจับปลานครศรีธรรมราช 
ร้านค้าชุมชน กรมประมงพัฒนาชุมชน กลุ่มออมทรัพย์ ซึ่งทุกกลุ่มจะเป็นกลุ่มของชาวประมงที่เห็นถึงความส าคัญของการ
อนุรักษ์ ดังนั้นจึงน าก าไรส่วนหนึ่งที่ได้จาการด าเนินกิจการมาช่วยในกิจกรรมอนุรักษ์ทะเล ซึ่งร้านคนจับปลานครศรีธรรมราช
ค านึงถึงภาพรวมในการด าเนินการเพื่อความยั่งยืนของอนุรักษ์ ว่ากิจการ ชุมชน และสังคมต้องอยู่ร่วมกัน ช่วยเหลือซึ่งกันและ
กัน ตามหลักการไตรก าไรสุทธิ (Triple Bottom Lines) ที่ต้องค านึงถึงผลกระทบที่มีต่อเศรษฐกิจ สังคม และสิ่งแวดล้อมใน
ภาพรวม เพราะทุกปัจจัยส่งผลกระทบถึงกันหมด  
 

ข้อเสนอแนะ  
 ผู้มีส่วนได้ส่วนเสียในการจัดซื้อจัดหาที่ยั่งยืนของร้านคนจับปลานครศรีธรรมราช ประกอบด้วยหลายกลุ่ม อาทิ  
ชาวประมงพื้นบ้านที่เป็นสมาชิกร้านคนจับปลา ผู้บริหาร และพนักงานที่ท างานในร้านคนจับปลา ชาวประมงพื้นบ้านที่ไม่ได้
เป็นสมาชิกร้านคนจับปลา แพปลา ร้านคนจับปลากลาง ร้านค้าชุมชน กรมประมงพัฒนาชุมชน กลุ่มออมทรัพย์ และผู้บริโภค 
เป็นต้น เนื่องจากงานวิจัยในส่วนนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพขนาดกลุ่มตัวอย่างของกิจการเพื่อสังคมจึงท าการศึกษาเพียง
ชาวประมงพื้นบ้านที่เป็นสมาชิกร้านคนจับปลา ผู้บริหาร และพนักงานที่ท างานในร้านคนจับปลานครศรีธรรมราชเท่านั้น ใน
การศึกษาครั้งต่อไปควรเพิ่มกลุ่มการศึกษาวิจัยให้ครบทุกกลุ่มผู้มีส่วนได้ส่วนเสียในการจัดซื้อจัดหา อีกทั้งควรเพิ่มการ
ศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ เพื่อความสมบูรณ์ของการวิจัยที่เพ่ิมมากข้ึน 
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ภาพที่ 1 รูปแบบการจัดซื้อท่ียั่งยนืของร้านคนจับปลานครศรีธรรมราช 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 2 การจัดซื้อท่ียั่งยืนของร้านคนจับปลานครศรีธรรมราช 

การจัดซื้อท่ียั่งยืนด้านเศรษฐกิจ 
1. รับซื้อสัตว์น้ าจากชาวประมงในราคาสมเหตุสมผล 
2. แนวคิดเพิ่มประสิทธิภาพในกระบวนการจัดซื้อ 
3. ระบบการจ่ายเงินท่ีตรงเวลาใหก้ับชาวประมง 

 

การจัดซื้อจดัหาที่ยั่งยืนดา้นสังคม 
1. รับซื้อสัตว์น้ าจากชาวประมง ทีท่ าประมงพ้ืนบ้าน 
2. รับซื้อสัตว์น้ าท่ีปราศจากสารพษิเพื่อความปลอดภัย
ของผู้บริโภค 
3. รับซื้อสัตว์น้ าจากชาวประมงในราคาที่สูงกว่าราคาที่
ได้รับจากแพปลาชาวประมง 

 

การจัดซื้อท่ียั่งยืนของ 

ร้านคนจับปลานครศรีธรรมราช 

การจัดซื้อจดัหาที่ยั่งยืนดา้นสิ่งแวดล้อม  
1. รับซื้อสัตว์น้ าจากชาวประมงท่ีมีการเข้าร่วมกิจกรรม
อนุรักษ์ในพื้นที ่
2. ไม่รับซื้อสัตว์น้ าวัยอ่อน และสตัว์น้ าท่ีมีไข่แก่ 
3. รับซื้อสัตว์น้ าจากชาวประมงท่ีไม่ใช้เครื่องมือท าลาย
ล้าง  
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แนวทางในการปรับปรุงการด าเนินการของวิสาหกิจชุมชนไข่เค็ม อุบลราชธานี 
GUIDELINES FOR IMPROVING THE OPERATION OF THE SMALL AND MICRO COMMUNITY 

ENTERPRISE UBON RATCHATHANI SALTED EGG 
 

ปรีชพันธุ์ งอกงาม 1 
ช่อ วายุภักตร์ 2 

 
บทคัดย่อ 

การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมและระดับความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อสินค้า และ 2) ก าหนด
แนวทางในการปรับปรุงการด าเนินการของวิสาหกิจชุมชนไข่เค็ม อุบลราชธานี โดยใช้กลุ่มตัวอย่าง 400 คน ซึ่งใ ช้
แบบสอบถามเพื่อทราบถึงพฤติกรรมและระดับความพึงพอใจของลูกค้าจ าแนกตามปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด วิเคราะห์
ข้อมูลโดยใช้ สถิติร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน Paired-Simple test ผลการศึกษาพบว่า ลูกค้าซื้อสินค้าจากวิสาห
กิจุชุมชน เนื่องจาก สินค้ามีคุณภาพได้มาตรฐาน รสชาติอร่อย และช่ือเสียงของกิจการ ระดับความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อ
สินค้าจากประเด็นค าถามทั้ง 13 ประเด็น พบว่า ลูกค้ามีระดับประทับใจ 3 ประเด็น ระดับพึงพอใจ 3 ประเด็น และระดับไม่
พึงพอใจ 7 ประเด็น จากนั้นน าผลที่ได้จากการส ารวจร่วมกับผลข้อมูลจากเอกสารในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ และ
สามารถก าหนดแนวทางในการปรับปรุงการด าเนินการดังนี้ ด้านผลิตภัณฑ์ โดยสร้างผลิตภัณฑ์ให้มีความแตกต่างจาก
ผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งเพิ่มขึ้น ด้านราคาสินค้า ปรับราคาขายสินค้าให้เหมาะสมกับต้นทุนค่าบรรจุภัณฑ์ ด้านการจัดจ าหน่าย 
เพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่ายทั้งออฟไลน์และออนไลน์ ด้านการส่งเสริมการตลาด จัดให้มีการประชาสัมพันธ์ที่หลายช่องทาง  
ค าส าคัญ: การปรับปรุงการด าเนนิการ ความพึงพอใจ วิสาหกิจชุมชน ไข่เค็ม 

 
Abstract 

 This study aimed to 1) investigate customers’ behavior and satisfaction levels with the product 
and 2) propose and develop guidelines for improving the operation of the small and micro community 
enterprise Ubon Ratchathani salted egg. The samples in this study were 400 customers. Data were 
collected by using the questionnaires to examine customer behavior, and customers’ satisfaction levels 
were classified by marketing mix factors. The data were analyzed by using statistics, percentage, mean, 
standard deviation and the Paired-Simple test. The results show that customers purchases products from 
the enterprise, because of the high quality of the products, delicious taste, and the reputation of the 
business. According to the 13 questions, customer were impressive in 3 items, satisfaction in 3 items and 
has dissatisfaction in 7 items. Subsequently, the results from the survey, together with the data from 
documentary, were used in the business environment analysis. The results from this study helped 
develop the guideline for improving the operation. Specifically, it was proposed that the product should 
be unique and different from that of its competitors while the price should be adjusted to suit the 
packaging cost. The guideline recommended that both offline and online distribution channels. Finally, 
concerning for promotion, public relations should be provided through various channels.  
Keywords: Improvement the Operations, Customer Satisfaction, SMEs, Salted egg 
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บทน า 
เนื่องด้วยปัจจุบันวิสาหกิจชุมชนต้องเผชิญกับปัจจัยแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว ไม่ว่าจะเป็นด้านเศรษฐกิจ 

สังคม และเทคโนโลยี จึงท าให้วิสาหกิจชุมชนจะต้องมีแนวทางในการปรับปรุงการด าเนินการที่ทันสมัยเพื่อรับมือกับการ
เปลี่ยนแปลง และเพื่อน าพาวิสาหกิจชุมชนสู่ความส าเร็จและยั่งยืน โดยวิสาหกิจชุมชนจะต้องปรับปรุงและพัฒนาการ
ด าเนินการวิสาหกิจชุมชนเพื่อให้องค์กรบรรลุส าเร็จตามเป้าหมาย ซึ่งปัจจัยส าคัญประการหนึ่งที่ท าให้องค์กรประสบ
ความส าเร็จก็คือ การจัดการการด าเนินการที่ดี เพราะการด าเนินการที่ดีนั้นจะส่งผลให้วิสาหกิจ ชุมชนสามารถผลิตสินค้าที่มี
คุณภาพสามารถตอบสนองตามความต้องการของลูกค้า และสามารถพัฒนาคุณภาพให้เหนือความคาดหวังของลูกค้าได้  [1] 
การจัดการการด าเนินการจึงเป็นจุดเริ่มต้นของการด าเนินวิสาหกิจชุมชนเพื่อตอบสนองต่อความส าเร็จและยั่งยืนทั้งในด้าน
ผลิตภัณฑ์และคุณภาพของสินค้าเพื่อสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้า ด้วยเหตุดังกล่าวข้างต้นผู้ศึกษาจึงสนใจที่จะศึกษา
แนวทางในการปรับปรุงการด าเนินการ เพื่อเป็นการก าหนดแนวทางและพัฒนาศักยภาพการด าเนินการที่ดีของวิสาหกิจชุมชน
ไข่เค็ม อุบลราชธานีให้เกิดความยั่งยืนต่อไป 
 
แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวข้อง 

1. ทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด เป็นสิ่งส าคัญในการด าเนินงานทางด้านการตลาด เป็นตัวแปรที่ธุรกิจ
สามารถก าหนดและควบคุมได้ ซึ่งธุรกิจจะต้องสร้างและควบคุมส่วนประสมการตลาดให้เหมาะสม  เพื่อตอบสนองความ
ต้องการและเพื่อสร้างความพึงพอใจให้กับตลาดเป้าหมาย [2] โดยส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) 
ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยส่วนประกอบทุกตัวมีความเกี่ยวพันกัน และมี
ความส าคัญเท่าเทียมกัน แต่จะขึ้นอยู่กับการบริหารจัดการการตลาดว่าจะเน้นความส าคัญไปทางส่วนประกอบใดมากกว่ากัน 
เพื่อตอบสนองความต้องการของตลาดเป้าหมายหรือผู้บริโภค 

2. ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค การศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคเป็นการศึกษาเชิงพฤติกรรมถึงการตัดสินใจ
และการกระท าของบุคคล กลุ่ม หรือองค์กรที่เกี่ยวกับการซื้อและการใช้สินค้า เพื่อทราบถึงลักษณะความต้ องการซื้อ และ
ความต้องการใช้ของผู้บริโภคทั้ง 7 ประการที่เรียกว่า หลัก 6Ws 1H ที่ต้องพิจารณาลักษณะต่างๆเกี่ยวกับผู้บริโภค เพื่อให้ได้
ค าตอบที่ต้องการทราบ 7 ประการที่เรียกว่า 7Os เพื่อช่วยให้สามารถวิเคราะห์และวางแผนกลยุทธ์การตลาด (Marketing 
strategy) ที่สามารถสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม [3] 

3. แนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจของลูกค้า ความพึงพอใจเป็นความรู้สึกท่ีเกิดขึ้นหลังการซื้อหรือการได้รับบริการ
ของบุคคลหรือลูกค้า ซึ่งความพึงพอใจของลูกค้านั้นเป็นผลมาจากการเปรียบเทียบระหว่างประสิทธิภาพของสินค้าหรือบริการ
กับความคาดหวังของลูกค้า กล่าวคือถ้าผลที่ได้รับจากสินค้าหรือบริการนั้นตรงกับความคาดหวังของลูกค้าจะท าให้ลูกค้าเกิด
ความพึงพอใจ และถ้าผลที่ได้รับจากสินค้าหรือบริการสูงกว่าความคาดหวังที่ลูกค้าได้ตั้งไว้จะท าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ 
แต่ถ้าผลที่ได้รับจากสินค้าหรือบริการต่ ากว่าความคาดหวังของลูกค้าจะส่งผลให้ลูกค้าเกิดความไม่พึงพอใจ ดังนั้นสิ่งที่ส าคัญที่
จะท าให้บริษัทประสบความส าเร็จคือ การเสนอผลิตภัณฑ์หรือคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ที่สอดคล้องกับความคาดหวังของผู้ซื้อ 
โดยยึดหลักการสร้างความพึงพอใจโดยรวมส าหรับลูกค้า [4] 

 
วัตถุประสงค ์

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรม และระดบัความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมีต่อสนิค้าของวิสาหกิจชุมชนไข่เคม็ อุบลราชธานี 
2. เพื่อก าหนดแนวทางในการปรับปรุงการด าเนินการของวิสาหกิจชมุชนไข่เค็ม อุบลราชธาน ี

 
วิธีด าเนินงาน 

1. การศึกษาพฤติกรรมและระดับความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมีต่อสินค้าของวิสาหกิจชุมชนไข่เค็ม อุบลราชธานีมีวิธี
การศึกษา ดังนี ้

1.1  ประชากร 
  ประชากรที่น ามาศึกษาครั้งนี้ คือ ลูกค้าที่ซื้อสินค้าของวิสาหกิจชุมชนไข่เค็ม อุบลราชธานี โดยท าการเก็บ
ข้อมูลจากลูกค้าเก่าและลูกค้าปัจจุบัน จ านวน 400 คน ซึ่งค านวณกลุ่มตัวอย่างจากประชากรที่อาศัยอยู่ในอ าเภอเมืองจังหวัด
อุบลราชธานี จ านวน 93,732 คน [5] 

1.2  เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษา 
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 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลพฤติกรรมและระดับความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อสินค้าของ
วิสาหกิจชุมชนไข่เค็ม อุบลราชธานี คือ แบบสอบถาม โดยสามารถแบ่งแบบสอบถามได้ 3 ส่วน ดังนี้ 

 ส่วนท่ี 1 : ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 
 แบบสอบถามส่วนนี้สอบถามข้อมูลทั่วไปของลูกค้าจ านวน 4 ประเด็น ได้แก่ เพศ อายุ รายได้เฉลี่ยต่อ

เดือน ระดับการศึกษา มีลักษณะเป็นค าถามปลายปิด (Closed Ended) ซึ่งเป็นค าถามแบบมีหลายค าตอบให้เลือก (Multiple 
Choices Question) 

 ส่วนท่ี 2 : พฤติกรรมของลูกค้าในการซื้อสินค้าและใช้บริการของวิสาหกิจชุมชนไข่เค็ม อุบลราชธานี 
 แบบสอบถามส่วนนี้ตั้งค าถามโดยใช้หลักการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 6Ws 1H เพื่อหาค าตอบ 7Os 

โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อส ารวจพฤติกรรมการซื้อสินค้าของลูกค้า ประกอบไปด้วยค าถาม 7 ข้อ 
 ส่วนที่ 3 : แบบสอบถามระดับความคาดหวังและระดับความสามารถในการตอบสนองของผลิตภัณฑ์จาก

ลูกค้าท่ีมีต่อสินค้าของวิสาหกิจชุมชนไข่เค็ม อุบลราชธานี 
 แบบสอบถามส่วนนี้จ าแนกตามปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P's) ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา

สินค้า ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด แบบสอบถามส่วนน้ีใช้การก าหนดมาตรวัดประมาณค่า (Rating Scale) 
โดย การให้คะแนนข้อมูลมีค าตอบให้เลือก 5 ระดับ ดังนี ้มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย และน้อยที่สุด 

1.3  การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ 
 ผู้วิจัยได้ท าการตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม โดยน าเสนอแบบสอบถามที่สร้างขึ้นไปหาความตรง

ตามเนื้อหา โดยให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจสอบและปรับปรุงแก้ไขเพื่อความเหมาะสมทั้งทางด้านภาษาและความถูกต้องใน
เนื้อหาต่างๆ จากนั้นท าการหาความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม โดยน าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นไปทดลองใช้กับประชากรที่
ต้องการศึกษาจ านวน 30 ราย และวิเคราะห์หาค่าความเชื่อมั่นด้วยวิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟาของครอนบาดของแบบสอบถาม
ทั้งชุดได้ค่าเท่ากับ 0.95 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.7 แสดงว่าแบบสอบถามที่จัดท าข้ึนนั้นมีความน่าเช่ือถือ  

1.4  การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ในการท าการเก็บข้อมูลใช้ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูลในระหว่างเดือน มีนาคม ถึงพฤษภาคม 

2562 ระยะเวลาที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 3 เดือน โดยใช้วิธีการแจกแบบสอบถามไปยังลูกค้าท่ีซื้อสินค้าของวิสาหกิจชุมชนไข่เค็ม 
อุบลราชธานี ให้น าแบบสอบถามไปท าที่บ้าน แล้วจึงน าส่งคืนที่สมาชิกกลุ่ ม ซึ่งใช้การเก็บแบบใช้ความสะดวก ท าการแจก 
แบบสอบถามจนได้แบบสอบถามที่สมบูรณ์ครบถ้วนตามจ านวน 

1.5  การวิเคราะห์ 
 ผู้ศึกษาเลือกใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป ในการประมวลผลข้อมูลจากแบบสอบถามโดยเลือกใช้

สถิติในการประเมินผล ได้แก่ความถี่ร้อย ค่าเฉลี่ยเลขคณิต ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานด้วย t-test 
2. ก าหนดแนวทางในการปรับปรุงการด าเนินการของวิสาหกิจชุมชน จากการศึกษาตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 ท าให้

ทราบพฤติกรรมการซื้อสินค้าและระดับความพึงพอใจของลูกค้า และจากการศึกษาข้อมูลจากเอกสาร น ามาวิเคราะห์
สิ่งแวดล้อมภายนอก และวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขัน (SWOT Analysis) โดยในการจัดท าแนวทางในการปรับปรุงการ
ด าเนินการของวิสาหกิจชุมชนไข่เค็ม อุบลราชธานีนั้น ได้ท าการปรึกษาร่วมกับผู้ประกอบการ เพื่อให้สามารถน าแนวทางใน
การปรับปรุงการด าเนินการของวิสาหกิจชุมชนไข่เค็ม อุบลราชธานี ไปใช้ได้จริงและเกิดประโยชน์สูงสุด 

 
ผลการวิจัย 

1. พฤติกรรม และระดับความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมีต่อสินค้า พบว่าลูกค้าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุตั้งแต่ 50 ปี ถึง 
59 ปี รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 บาท ถึง 20,000 บาท พฤติกรรมการซื้อสินค้าที่ลูกค้าเลือกซื้อ 3 อันดับแรกคือ ไข่เค็มต้ม
สุก น้ าพริกไข่เค็ม ไข่เค็มดิบ ปริมาณเฉลี่ยต่อครั้งท่ีลูกค้าซื้อสินค้า คือ 6 ฟอง ถึง 12 ฟอง เหตุผลที่เลือกซื้อสินค้า คือ สินค้ามี
คุณภาพได้มาตรฐาน รสชาติอร่อย และช่ือเสียงของกิจการ ผู้ที่มีส่วนช่วยในการตัดสินใจซื้อสินค้าของลูกค้า คือ ตัวเอง 
ช่วงเวลาที่ซื้อสินค้ามากที่สุด คือ วันเวลาท าการปกติ แหล่งจ าหน่ายที่ผู้บริโภคซื้อสินค้ามากท่ีสุด คือ ร้านค้าตามงานแสดง
สินค้าหรืองานเทศกาล ลูกค้าใช้วิธีเข้ามาสั่งซื้อและรับสินค้าดว้ยตัวเองมากที่สุด และช่องทางที่ลูกค้าทราบข่าวสาร คือ คนรู้จัก
แนะน า 

การเปรียบเทียบระดับความคาดหวังและระดับความสามารถในการตอบสนองของผลิตภัณฑ์จากลูกค้าที่มีต่อสินค้า 
ดังตารางที่ 1 พบว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ เรื่องอายุการเก็บรักษาของผลิตภัณฑ์และความแข็งแรง ความสวยงามของบรรจุ
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ภัณฑ์ ลูกค้ามีความคาดหวังมากกว่าการรับรู้ความสามารถในการตอบสนองของผลิตภัณฑ์แสดงว่าลูกค้าไม่พึงพอใจ เรื่อง
สินค้ามีคุณภาพมาตรฐาน และผลิตภัณฑ์ตรงตามความต้องการมีความคาดหวังและการรับรู้ ความสามารถในการตอบสนอง
ของผลิตภัณฑ์ไม่แตกต่างกัน แสดงว่าลูกค้าพึงพอใจ ปัจจัยด้านราคาสินค้า เรื่องการติดป้ายราคาสินค้า ลูกค้ามีความคาดหวัง
มากกว่าการรับรู้ความสามารถในการตอบสนองของผลิตภัณฑ์ แสดงว่าลูกค้าไม่พึงพอใจ เรื่องราคาสินค้าเหมาะสมกับคุณภาพ 
และสินค้าราคาถูกกว่าเจ้าอื่นมีความคาดหวังน้อยกว่าการรับรู้ความสามารถในการตอบสนองของผลิตภัณฑ์ แสดงว่าลูกค้า
ประทับใจ ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย เรื่องความรวดเร็วในการผลิตสินค้า มีบริการสั่งสินค้าทางโทรศัพท์ และมีบริการจัดส่ง 
ลูกค้ามีความคาดหวังมากกว่าการรับรู้ความสามารถในการตอบสนองของผลิตภัณฑ์ แสดงว่าลูกค้าไม่พึงพอใจ เรื่องความ
สะดวกในการหาซื้อสินค้ามีความคาดหวังและการรับรู้ความสามารถในการตอบสนองของผลิตภัณฑ์ไม่แตกต่างกัน แสดงว่า
ลูกค้าพึงพอใจ และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด เรื่องมีการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆอย่างทั่วถึง ลูกค้ามีความคาดหวังมากกว่า
การรับรู้ความสามารถในการตอบสนองของผลิตภณัฑ์ แสดงว่าลูกค้าไม่พึงพอใจ เรื่องบริการแนะน าคุณภาพและการใช้สินค้ามี
ความคาดหวังน้อยกว่าการรับรู้ความสามารถในการตอบสนองของผลิตภัณฑ์ แสดงว่าลูกค้าประทับใจ 

2. แนวทางในการปรับปรุงการด าเนินการของวิสาหกิจชุมชน จากการศึกษาตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 ท าให้ทราบ
พฤติกรรมการซื้อสินค้าและระดับความพึงพอใจของลูกค้า และจากการศึกษาข้อมูลจากเอกสารจึงได้แนวทางในการปรับปรุง
การด าเนินการ ดังนี้ 1) ด้านผลิตภัณฑ์ โดยสร้างผลิตภัณฑ์ให้มีความแตกต่างจากผลิตภัณฑ์คู่แข่งเพิ่มมากขึ้น อาทิเช่น ไข่เค็ม
กลิ่นสมุนไพร ไข่เค็มกลิ่นต้มย า ไข่เค็มกลิ่นน้ าพริก เป็นต้น และควรปรับปรุงบรรจุภัณฑ์ให้มีความแข็งแรงทนทาน เพิ่ม
ลวดลายให้สะดุดตาเพื่อดึงดูดความสนใจจากลูกค้าให้เพิ่มขึ้น 2) ด้านราคาสินค้า โดยปรับราคาขายสินค้าให้เหมาะสมกับ
ต้นทุนที่เพิ่มขึ้นจากค่าบรรจุภัณฑ์ แต่ให้คงไว้ซึ่งราคาที่ถูกกว่าสินค้าคู่แข่ง  3) ด้านการจัดจ าหน่าย โดยเพิ่มช่องทางการจัด
จ าหน่ายทั้งออฟไลน์ และออนไลน์ เช่น เพิ่มหน้าร้านในการจ าหน่ายสินค้าตามตัวอ าเภอ และเพิ่มช่องทางการขายผ่านเฟซบุ๊ก 
ไลน์ เป็นต้น 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยมีการประชาสัมพันธ์ให้หลากหลายช่องทาง และควรมีการจัดโปรโมชั่นส่งเสริม
การขาย เช่น ซื้อไข่เค็มต้มสุก 10 ฟอง แถมฟรี 1 ฟอง  
 
สรุป 

แนวทางในการปรับปรุงการด าเนินการของวิสาหกิจชุมชนไข่เค็ม อุบลราชธานี พบว่าลูกค้าไม่พึงพอใจในปัจจัยด้าน
การจัดจ าหน่ายมากที่สุด เน่ืองจากการผลิตสินค้าไม่เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้า อีกทั้งการสั่งสินค้าและการจัดส่ง
สินค้าไปยังลูกค้าไม่รวดเร็วตามความคาดหวังของลูกค้า และพบว่าลูกค้าไม่พึงพอใจในปัจจัย รองลงมาคือด้านผลิตภัณฑ์ 
เนื่องจากอายุการเก็บรักษาและความแข็งแรงของบรรจุภัณฑ์ไม่ตรงตามความคาดหวัง ดังนั้นวิสาหกิจชุมชนควรมุ่งเน้นในการ
ปรับปรุงปัจจัยด้านการจัดจ าหน่ายและปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์เป็นอันดับแรก เพื่อเพิ่มระดับความพึงพอใจของลูกค้าต่อสินค้า
ของวิสาหกิจชุมชน และเพื่อสร้างผลิตภัณฑ์ที่ยั่งยืนต่อไป 
 
ข้อเสนอแนะ 

1. ควรน าแนวทางในการปรับปรุงการด าเนินงานไปใช้ โดยติดตามการปฏิบัติงาน และประเมินผลอย่างต่อเนื่อง 
2. ในการศึกษาครั้งต่อไป ควรศึกษาพฤติกรรมและระดับความพึงพอใจของกลุ่มลูกค้า โดยเปรียบเทียบผลิตภัณฑ์

ของวิสาหกิจชุมชนไข่เค็ม อุบลราชธานี และผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งเพิ่มเติม 
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ตารางที่ 1 การเปรยีบเทียบระดับความคาดหวังและระดับความสามารถในการตอบสนองของผลิตภณัฑ์จากลูกค้าท่ีมตี่อสินค้า
   ของวิสาหกิจชุมชนไข่เค็ม อุบลราชธาน ี 

ส่วนประสม 
ทางการตาด 

ระดับ
ความ

คาดหวัง 

ระดับ
ความสามารถใน
การตอบสนอง 

t-test 
Sig 
(2-

tailed) 
แปลผล 

ปัจจัยด้านผลติภณัฑ ์

สินค้ามีคณุภาพมาตรฐาน 3.99 4.01 -1.463 .144 พึงพอใจ 

อายุการเก็บรักษาของผลิตภัณฑ ์ 3.97 3.34 22.901 .000* ไม่พึงพอใจ 

ความแข็งแรง ความสวยงามของบรรจุภณัฑ ์ 3.86 3.29 20.922 .000* ไม่พึงพอใจ 

ผลิตภณัฑ์ตรงตามความต้องการ 3.97 3.95 .904 .366 พึงพอใจ 

ปัจจัยด้านราคาสินค้า 

การติดป้ายราคาสินค้า 3.43 3.21 9.384 .000* ไม่พึงพอใจ 

ราคาสินค้าเหมาะสมกับคณุภาพ 3.48 3.91 -13.738 .000* ประทับใจ 

สินค้าราคาถูกกว่าเจ้าอืน่ 3.46 3.82 -10.280 .000* ประทับใจ 

ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย 

ความสะดวกในการหาซื้อสินค้า 3.40 3.40 -.654 .513 พึงพอใจ 

ความรวดเร็วในการผลติสินคา้ 3.38 3.32 3.674 .000* ไม่พึงพอใจ 

มีบริการสั่งสินค้าทางโทรศัพท ์ 3.33 3.20 5.608 .000* ไม่พึงพอใจ 

มีบริการจัดส่ง 3.32 3.19 5.901 .000* ไม่พึงพอใจ 

ปัจจัยด้านการส่งเสรมิการตลาด 

มีการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆอย่างท่ัวถึง 3.21 2.65 19.634 .000* ไม่พึงพอใจ 

บริการแนะน าคุณภาพและการใช้สินค้า 3.29 3.74 -15.061 .000* ประทับใจ 
* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวที่มีต่อการจัดการโลจิสติกส์เพื่อการท่องเที่ยว 
ของย่านนิมมานเหมินทร์ จังหวัดเชียงใหม่ 

THE SATISFACTION OF TOURIST TOWARD LOGISTICS MANAGEMENT  
FOR TOURISM NIMMANHAEMIN AREA IN CHIANG MAI 

 
พิชญ์พิสุทธ์ิ  ทิศอาจ1 

สุรพงศ์  อินทรภักดิ2์ ศรายุทธ ขวัญเมือง3 ศุภมิตร ศรีสวสัดิ4์ 
 

บทคัดย่อ 
การศึกษาเรื่อง ความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวที่มีต่อการจัดการโลจิสติกส์เพื่อการท่องเที่ยวของย่านนิมมานเหมิ

นทร์ จังหวัดเชียงใหม่ มีวัตถุประสงค์ เพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวท่ีมีต่อการจัดการโลจิสติกส์ 
การท่องเที่ยวในด้านต่าง ๆ ของถนนย่านนิมมานเหมินทร์ และ 2 ) เสนอแนวทางในการพัฒนาการจัดการโลจิสติกส์การ
ท่องเที่ยวของถนนย่านนิมมานเหมินทร์ จังหวัดเชียงใหม่ เพื่อให้เกิดการท่องเที่ยวท่ียั่งยืนต่อไป กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา 
ครั้งนี้ คือ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวในย่านนิมมานเหมินทร์ จังหวัดเชียงใหม่  จ านวน 250 คน โดยมี
เครื่องมือที่ใช้เป็นแบบสอบถาม มีการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติวิเคราะห์ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
การทดสอบค่าที และการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว ซึ่งมีผลการศึกษาพบว่า นักท่องเที่ยวมีพฤติกรรมการ
ท่องเที่ยวของถนนย่านนิมมานเหมินทร์ส่วนใหญ่เคยมาท่องเที่ยว 2 ครั้งขึ้นไป โดยมีวัตถุประสงค์ในการท่องเที่ยวครั้งนี้ เพื่อ
การทานอาหารและดื่มกาแฟ และการเดินทางมาท่องเที่ยวโดยรถส่วนตัว มีจ านวนสมาชิกท่ีร่วมเดินทางมาท่องเที่ยวครั้งละ 2-
4 คน ส่วนใหญ่มีความสัมพันธ์กันแบบเพื่อน มีค่าใช้จ่ายทั้งหมดในการท่องเที่ยว เฉลี่ยต่อครั้ง ต่อ 1 คน ไม่เกิน 1,000 บาท 
นักท่องเที่ยวให้ความพึงพอใจต่อการจัดการโลจิสติกส์เพื่อการท่องเที่ยวย่านนิมมานเหมินทร์ โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง  
ค าส าคัญ: ความพึงพอใจ โลจิสติกส์เพื่อการท่องเที่ยว การท่องเที่ยวจังหวัดเชียงใหม่ 

 
Abstract 

The study of the Satisfaction of Tourist toward Logistics Management for Tourism Nimmanhaemin 
Area in Chiang Mai aims to 1) study behavior and satisfaction of tourist in logistics management of 
Nimmanhaemin and 2) propose guidelines for development touring logistics management of 
Nimmanhaemin in Chiang Mai. There were 250 samples. Processed using statistics Frequency, Percentage, 
Average, Standard Deviation, T-test and One-Way Analysis of Variance (f-test). The result found that 
almost the tourists have visited more than two times, the purpose of almost the trips were for eating and 
drinking, traveling by private car, there were 2-4 people per trip and most of them were friend 
relationship and the expenses of a trip up to 1,000 Baht per person per trip (average). The tourists were 
satisfied for touring logistics management of Nimmanhaemin by moderate level. 
Keywords: Satisfaction of Tourist, Touring Logistics Management, Chiang Mai Tourism 
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บทน า  
ปัจจุบันอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวเป็นส่วนที่มีความส าคัญต่อระบบเศรษฐกิจของทุกประเทศทั่วโลก อุตสาหกรรม

การท่องเที่ยวได้มีการพัฒนาและการขยายตัวขึ้นอย่างต่อเนื่อง และรวดเร็วจนกลายเป็นสินค้าหลักด้านการค้าและการลงทุน
ระหว่างประเทศ ซึ่งบริบทดังกล่าวมีความสอดคล้องกับความเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมท่องเที่ยวไทยเช่นเดียวกัน ดังนั้น
อุตสาหกรรมท่องเที่ยวของประเทศไทย เป็นแรงขับเคลื่อนทางเศรษฐกิจที่มีบทบาทอย่างเด่นชัดตลอดช่วงหลายปีที่ผ่าน 
ตลอดจนเป็นตัวกระตุ้นให้เกิดการขยายตัวทางเศรษฐกิจท่ีน าไปสู่การจ้างงาน สร้างอาชีพ การกระจายรายได้และการลงทุนใน
ธุรกิจที่เกี่ยวเนื่อง เป็นการสร้างความมั่งคั่งให้กับประเทศชาติ และน าไปสู่ความส าเร็จในการยกระดับคุณภาพชีวิตของ
ประชาชนชาวไทย [1] 

จังหวัดเชียงใหม่นับเป็นศูนย์กลางของกลุ่มจังหวัดทางภาคเหนือของประเทศไทยมีแหล่งท่องเที่ยวที่ส าคัญและเป็น
เมืองท่องเที่ยวที่มีช่ือเสียง เป็นที่รู้จักกันดีทั่วโลกเนื่องจากเพียบพร้อมไปด้วยแหล่งท่องเที่ยวและศิลปวัฒนธรรม ประเพณี 
รวมทั้งธรรมชาติที่สวยงามท าให้ผู้มาท่องเที่ยวเป็นจ านวนมาก หลายล้านคนในแต่ละปีเมืองนี้มีการแลกเปลี่ยนความรู้ 
การศึกษา ศาสนาและวัฒนธรรม และการค้าเป็นของตัวเองซึ่งก็มีสิ่งที่น่าสนใจเป็นจ านวนมาก โดยเชียงใหม่มีอดีตอันรุ่งเรือง
เนื่องจากตั้งอยู่ริมฝั่งแม่น้ าปิงและด้วยสภาพที่เต็มไปด้วยเทือกดอยอันเป็นภูมิประเทศที่สวยงามประกอบกับที่ตั้งซึ่งอยู่ทาง
ตอนเหนือของประเทศ มีอากาศหนาวเย็นสบายจึงมีผู้ต้องการมาพักอาศัยและท่องเที่ยวในฤดูหนาวเป็นอย่างมาก ท าให้มี
เศรษฐกิจการท่องเที่ยวที่ดีขึ้นรวมไปถึงอุตสาหกรรมบริการอื่น ๆ เช่น โรงแรม ร้านอาหาร สถานท่ีท่องเที่ยวที่มีช่ือเสียงต่างๆ 
ก็ส่งผลให้มีผู้คนเข้ามาท่องเที่ยวในเชียงใหม่เป็นจ านวนมาก 

ถนนนิมมานเหมินท์ (นิม–มาน–เห–มิน) เป็นเป็นถนนสายเศรษฐกิจที่มีความส าคัญสายหนึ่งของอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ เชื่อมระหว่างแยกรินค ากับถนนสุเทพ ถนนสายนี้เกิดขึ้นเมื่อคราวท่ีนายกีและนางกิมฮ้อ นิมมานเหมินท์ บริจาคที่ดิน
บริเวณตั้งแต่เชิงดอยสุเทพไปจนถึงประตูสวนดอกให้แก่รัฐบาลไทยเพื่อสร้างมหาวิทยาลัยเชียงใหม่เมื่อพ.ศ. 2506  ในปัจจุบัน
ถนนนิมมานเหมินท์ เป็นศูนย์กลางเศรษฐกิจแห่งหนึ่งของจังหวัด เป็นถนนสายที่มีทั้งร้านค้า ร้านอาหาร ที่พัก และแหล่ง
บันเทิงจ านวนมาก ท าให้ถนนสายนี้ได้รับการกล่าวขานว่าเป็น ถนนสายที่ฮิตที่สุดของเชียงใหม่ อย่างไรก็ตามย่านถนนนิมมาน
เหมินท์ยังมีปัญหาส าคัญอยู่หลายระดับ เช่น ปัญหาการจราจร และการขนส่งสาธารณะ รวมถึงปัญหาการสร้างความเข้าใจ
ระหว่างนักท่องเที่ยวกับผู้อาศัยในย่านดังกล่าว เพื่อการท่องเที่ยวอย่างเป็นระบบที่ถูกต้อง ปัญหาในเชิงการบริหารจัดการทั้ง
ในเรื่องของการบริหารพื้นท่ีการท่องเที่ยวถนนย่านนิมมานเหมินทร์ยังขาดการวางแผนงานอย่างเป็นระบบ ดังนั้นคณะผู้วิจัยจึง
ได้เห็นความส าคัญในการศึกษาความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวที่มาท่องเที่ยวในย่านถนนนิมมานเหมินทร์ เพื่อยกระดับการ
ท่องเที่ยวไปสู่การเป็นสถานท่ีท่องเที่ยวท่ียั่งยืน โดยศึกษาวิจัยบริบทภาพรวมของการท่องเที่ยวถนนย่านนิมมานเหมินทร์  โดย
มีความร่วมมือกับ  ผู้ประกอบการน าเที่ยว  ร้านค้า และคนที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับการท่องเที่ยวถนนย่านนิมมานเหมินทร์ เพื่อท า
ให้เกิดผลอย่างเป็นรูปธรรม 

 
วัตถุประสงค ์ 

1. ศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวที่มีต่อการจัดการโลจิสติกส์ การท่องเที่ยวในด้านต่าง ๆ ของ
ถนนย่านนิมมานเหมินทร์ จังหวัดเชียงใหม่ 

2. เป็นแนวทางในการพัฒนาการจัดการโลจิสติกส์การท่องเที่ยวของถนนย่านนิมมานเหมินทร์ จังหวัดเชียงใหม่ 
เพื่อให้เกิดการท่องเที่ยวท่ียั่งยืนต่อไป 
 
ขอบเขตงาน 

ในการศึกษาครั้งนี้ ได้ก าหนดขอบเขตการศึกษาเฉพาะนักท่องเที่ยวชาวไทยท่ีเดินทางเข้ามาท่องเที่ยวในย่านนิมมาน
เหมินทร์ จังหวัดเชียงใหม่ โดยไม่เจาะจงรูปแบบการเดินทาง โดยมีตัวแปรที่เกี่ยวข้อง ดังนี้ 

1. ตัวแปรด้านประชากรศาสตร์ คือ เพศ ช่วงอายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ภูมิล าเนา  
2. ตัวแปรด้านพฤติกรรมการท่องเที่ยว คือ จ านวนครั้งที่มาเที่ยว ระยะเวลาที่ใช้ในการท่องเที่ยว พาหนะที่ใช้

เดินทางมาท่องเที่ยว การวางแผนค่าใช้จ่ายในการท่องเที่ยว เหตุผลที่เดินทางมาท่องเที่ยว บุคคลที่เดินทางมาท่องเที่ยวด้วย 
3. ตัวแปรด้านความพึงพอใจ ได้แก่ ความสะดวกทางด้านกายภาพ ด้านการได้รับข้อมูลข่าวสาร ด้านการให้บริการ 

ด้านความปลอดภัยต่อบุคคลและทรัพย์สิน และด้านการใช้จ่ายและการเงิน 
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การทบทวนวรรณกรรม 
ไพรัช พิบูรณ์รุ่งโรจน์ (2552) กล่าวว่า โลจิสติกส์การท่องเที่ยว หมายถึง การจัดการการประสานงานกันระหว่าง

กิจกรรมต่าง ๆ เพื่อท าให้การไหลของนักท่องเที่ยวจากต้นทางไปยังปลายทาง โดยไม่มีข้อผิดพลาด และยังสามารถท าให้ได้รับ
ความพอใจสูงสุด การพิจารณาการจัดการโลจิสติกส์ด้านการท่องเที่ยวหรือโลจิสติกส์การท่องเที่ยว เป็นการบูรณาการ
แนวความคิดด้านการจัดการโลจิสติกส์กับแนวความคิดด้านการจัดการการท่องเที่ยวเข้าด้วยกัน ซึ่งการ พิจารณารูปแบบการ
จัดการโลจิสติกส์ทางด้านการท่องเที่ยวนั้น มีความจ าเป็นที่จะต้องท าความเข้าใจถึงห่วงโซ่อุปทานของการท่องเที่ยว เนื่องจาก
แนวคิดและรูปแบบการจัดการโลจิสติกส์เป็นการบริหารจัดการการไหลเวียนภายในห่วงโซ่อุปทาน ที่ประกอบไปด้ วย การ
จัดการและการบริหารในเรื่องการไหลเวียนทางด้านกายภาพ (Physical) การเงิน (Financial) และสารสนเทศ (Information) 
เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด 

พิกุลแก้ว สุขข า และ พิมพา หิรัญกิตติ  [2] ความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อการบริหารจัดการตลาดน า้
แบบดั้งเดิมและตลาดน ้าแบบจ าลอง ผลการวิจัยพบว่า 1) นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงที่มีอายุระหว่าง 20 -30 ปี มี
การศึกษาระดับปริญญาตรีขึ้นไป ท างานบริษัทเอกชน มีรายได้อยู่ระหว่าง 20,001-30,000 บาท แตกต่างกันตรงท่ีสถานภาพ 
โดยนักท่องเที่ยวตลาดน้ าแบบดั้งเดิมส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด ส่วนนักท่องเที่ยวตลาดน้ า แบบจ าลองส่วนใหญ่มีสถานภาพ
สมรส 2) นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร์แตกต่างกันมีความพึงพอใจต่อการบริหารจัดการตลาดน้ าแบบ
ดั้งเดิมและตลาดน้ าแบบจ าลองไม่แตกต่างกัน และ 3)ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการท่องเที่ ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่
เดินทางมาท่องเที่ยวตลาดน้ าแบบดั้งเดิมและตลาดน้ าแบบจ าลอง พบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีเพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา รายได้แตกต่างกันมีพฤติกรรมการท่องเที่ยวตลาดน้ าแบบดั้งเดิมและตลาดน้ าแบบจ าลองแตกต่างกัน อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

ปนัสยา สิระรุ่งโรจน์กนก [3]  พฤติกรรมและความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยต่อการจัดการโลจิสติกส์การ
ท่องเที่ยวกรณีศึกษา ตลาดน้ าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม จากผลการวิจัยพบว่า จากการศึกษาพบว่า นักท่องเที่ยวมีความ
พึงพอใจปานกลางถึงมากต่อการจัดการโลจิสติกส์ การท่องเที่ยวของตลาดน้ าอัมพวา จังหวัดสมุทรสงครามในภาพรวม ในราย
ด้านส่วนใหญ่มาก เช่น ด้านความสะดวกทางกายภาพ ด้านการได้รับข้อมูลข่าวสาร ด้านการให้บริการ ด้านความปลอดภัย ต่อ
บุคคลและทรัพย์สิน และด้านใช้จ่ายและการเงินได้ระดับความพึงพอใจปานกลาง และเมื่อวิเคราะห์นักท่องเที่ยวที่มีลักษณะ
ประชากรศาสตร์แตกต่างต่อความพึงพอใจที่มีต่อการจัดการโลจิสติกส์ การท่องเที่ยวในภาพรวม พบว่า ความพึงพอใจต่อการ
จัดการโลจิสติกส์การท่องเที่ยวในภาพรวมทุกด้าน ในกรณีที่มีช่วงอายุแตกต่าง รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และภูมิล าเนาแตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 

วันทิกา หิรัญเทศ [4]  ปัจจัยทางการตลาดกับการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวชาวไทย กรณีศึกษาตลาดน้าไทรน้อย อ.
ไทรน้อย จ.นนทบุรี ผลการวิจัยพบว่า ความคิดเห็นปัจจัยทางการตลาดกับการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เลือก
เดินทางท่องเที่ยวตลาดน้ าไทรน้อย คือ มีปัจจัยทางผลิตภัณฑ์ที่พร้อม เหมาะสมของที่ตั้งคุณภาพของอาหารและเครื่องดื่ม 
ทัศนียภาพของตลาดน้ าไทรน้อย ความพอเพียงของสถานที่จอดรถ และปัจจัยทางด้านราคา ในเรื่องของราคาอาหารและ
เครื่องดื่ม ของที่ระลึกท่ี นอกจากนี้ยังมีปัจจัยทางด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ได้แก่ ความสะดวกในการเข้าถึง ถนนกว้างขวาง 
สาธารณูปโภคพร้อมท าให้นักท่องเที่ยวได้รับความสะดวกสบายด้านพฤติกรรมการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยในการ
เดินทางท่องเที่ยวตลาดน้ าไทรน้อย พบว่า นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ที่เดินทางมาเนื่องจากอาหารอร่อย มาชมความสวยงามของ
ทัศนียภาพ นอกจากนั้น ยังสิ่งดึงดูดอื่น ๆ ได้แก่ มาไหว้พระ ใกล้บ้าน สินค้าราคาถูกคุณภาพดี นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่จะ
เดินทางมาในวันเสาร์-อาทิตย์ เนื่องจากตลาดน้าไทรน้อยเปิดเสาร์ – อาทิตย์ โดยรถยนต์ส่วนตัวและรู้จักตลาดน้ าไทรน้อยจาก
ทางเพื่อนหรือญาติแนะน ามา 
 
วิธีด าเนินงาน 

1.  ประเภทของการศึกษาในครั้งนี้เป็นการศึกษาเชิงส ารวจ (Survey research)  
2.  ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ คือ กลุ่มนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวใน

ย่านนิมมานเหมินทร์ จังหวัดเชียงใหม่ จ านวน 250 คน 
3. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ถามกี่ยวกับความพึงพอใจของนักท่องเที่ยว

ชาวไทยท่ีมีต่อการจัดการโลจิสติกส์เพื่อการท่องเที่ยวของย่านนิมมานเหมินทร์ จังหวัดเชียงใหม่ มีลักษณะเป็นแบบสอบถามที่
ประกอบด้วยค าถามปลายปิด ซึ่งได้ค้นคว้าดัดแปลงจากแนวคิดงานวิจัยที่ใกล้เคียงของผู้วิจัยที่ได้ท ามาแล้ว 
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ส่วนท่ี 1 ข้อมูลลักษณะด้านประชากรศาสตร์ เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร ์โดยศึกษาเกี่ยวกับ
เพศ ช่วงอายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ภูมิล าเนา 

ส่วนท่ี 2 ข้อมูลลักษณะพฤติกรรมการท่องเที่ยว เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยว
ชาวไทย โดยศึกษาเกี่ยวกับ วัตถุประสงค์ของการเดินทาง ลักษณะการเดินทางท่องเที่ยว พาหนะที่ใช้ในการเดินทางท่องเที่ยว 
ความถี่ในการเดินทางท่องเที่ยว ค่าใช้จ่ายในการเดินทางท่องเที่ยว 

ส่วนท่ี 3 ข้อมูลระดับความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวท่ีมีต่อการจัดการโลจิสติกส์เพื่อการท่องเที่ยวของย่านนิมมานเห
มินทร์ จังหวัดเชียงใหม่  มีลักษณะเป็นแบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ แบ่งออกเป็น 5 ด้าน คือ ความสะดวก
ทางด้านกายภาพ ด้านการได้รับข้อมูลข่าวสาร ด้านการให้บริการ ด้านความปลอดภัยต่อบุคคลและทรัพย์สิน และด้านการใช้
จ่ายและการเงิน โดยระดับค่าความพึงพอใจมากท่ีสุด ให ้5 คะแนน และลดลงตามล าดับ 

ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะในการพัฒนาและปรับปรุงการจัดการโลจิสติกส์เพื่อการท่องเที่ยวของย่านนิมมานเหมินทร์ 
จังหวัดเชียงใหม่ 

4. การเก็บรวบรวมข้อมูลในครั้งนี้ผู้วิจัยได้ท าการรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูล โดย 1) ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary 
data) ใช้การรวบรวมข้อมูลเป็นข้อมูลที่ได้จากการออกชุดแบบสอบถาม จ านวน 250 ชุด จากนั้นจะน ามาตรวจสอบความ
สมบูรณ์ของข้อมูล แล้วน าข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามมาประมวลผลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ โดยใช้สถิติวิเคราะห์ 
และ 2) ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary data) เป็นข้อมูลที่ผู้ศึกษาเก็บรวบรวมค้นคว้าจากเอกสาร บทความ วารสาร รายงาน
ค้นคว้าอิสระ งานวิจัยท่ีได้รับการตีพิมพ์ เว็บไซต์ จากท้ังหน่วยงานภาครัฐและเอกชนท่ีเกี่ยวข้อง 

5. สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ในครั้งนี้จะน าข้อมูลที่ได้มาประมวลผลโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ ดังนี้ 
1) ค่าความถี่ (Frequency) และร้อยละ (Percentage) เพื่อใช้อธิบายความถี่และร้อยละของข้อมูลที่ได้จาก

แบบสอบถามส่วนที่ 1 ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ และส่วนที่ 2 ข้อมูลลักษณะพฤติกรรมการท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยว
ไทยในการท่องเที่ยวย่านนิมมานเหมินทร์ จังหวัดเชียงใหม่ 

2) ค่าเฉลี่ย (Sample Mean) เพื่ออธิบายค่าเฉลี่ยของข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถาม ส่วนที่ 3 ข้อมูลระดับความ 
พึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อการจัดการโลจิสติกส์เพื่อการท่องเที่ยวของย่านนิมมานเหมินทร์ จังหวัดเชียงใหม่  โดย
ก าหนดค่าความส าคัญของความพึงพอใจโดยจัดช้ันของคะแนนเฉลี่ย คือ ค่าเฉลี่ย 4.51-5.00 หมายถึง มีระดับความพึงพอใจ
มากที่สุด  ค่าเฉลี่ย 3.51-4.50 หมายถึง มีระดับความพึงพอใจมาก  ค่าเฉลี่ย 2.51-3.50 หมายถึง มีระดับความพึงพอใจปาน
กลาง  ค่าเฉลี่ย 1.51-2.50 หมายถึง มีระดับความพึงพอใจน้อย ค่าเฉลี่ย 0.51-1.50 หมายถึง มีระดับความพึงพอใจน้อยท่ีสุด 

3) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation; S.D.) เพื่อใช้อธิบายค่าความแปรปรวณของข้อมูลที่ได้จาก
แบบสอบถามส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับระดับความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อการจัดการโลจิสติกส์เพื่อการ
ท่องเที่ยวของย่านนิมมานเหมินทร์ จังหวัดเชียงใหม่ 

4) การทดสอบสมมติฐานด้วย Intendent Sample: t-test เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยความแตกต่างระหว่างเพศชาย
และหญิงที่มีระดับความพึงพอใจในการเข้ามาเที่ยวย่านนิมมานเหมินทร์ จังหวัดเชียงใหม่ โดยทดสอบความแตกต่างระหว่าง
คะแนนเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่มที่เป็นอิสระกัน 

5) การทดสอบสมมติฐานด้วย One-Way ANOVA: F-test และในกรณีที่พบความแตกต่างระหว่างกลุ่มได้ทดสอบ
ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยแบบจับคู่พหูคูณ (Multiple Comparison) โดยวิธี Scheffe’ เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยความ
แตกต่างระหว่างความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยและพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยในการท่องเที่ยวย่านนิมมาน 
เหมินทร์ จังหวัดเชียงใหม่ 

 
ผลการวิจัย 

จากผลการวิเคราะห์ นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ที่เดินทางมาเที่ยวเป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 57.0 และมีอายุระหว่าง 
15-30 ปี โดยคิดเป็นร้อยละ 51.0 และมีระดับการศึกษาปริญญาตรี โดยคิดเป็นร้อยละ 45.1 และมีอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน โดยคิดเป็นร้อยละ 31.2  และมีรายได้ต่อเดือนอยู่ระหว่าง 20,001-30,000 บาท โดยคิดเป็นร้อยละ 22.7 และ
สถานภาพโสด โดยคิดเป็นร้อยละ 51 

นักท่องเที่ยวส่วนมากมีพฤติกรรมการท่องเที่ยวย่านนิมมานเหมินทร์ จังหวัดเชียงใหม่ โดยส่วนใหญ่เคยมาท่องเที่ยว 
ก่อนหน้านี้ 2 ครั้งข้ึนไป โดยคิดเป็นร้อยละ 40.3 และมีวัตถุประสงค์ในการท่องเที่ยวเพื่อทานอาหารและดื่มกาแฟ โดยคิดเป็น
ร้อยละ 81.2 และมีวิธีการเดินทางมาสถานที่ท่องเที่ยวเดินทางมาด้วยรถส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 88.0 และมีจ านวนสมาชิกที่
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ร่วมเดินทางมาด้วย 2-4 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 51 และส่วนใหญ่มีความสัมพันธ์กันแบบเพื่อน โดยคิดเป็นร้อยละ 38.2 และมี
ค่าใช้จ่ายทั้งหมด (เฉลี่ยต่อครั้ง ต่อ 1 คน) ไม่เกิน 1,000 บาท โดยคิดเป็นร้อยละ 57.02 

นักท่องเที่ยวมีข้อเสนอแนะ และแนวทางแก้ไขปัญหาเกี่ยวกับการท่องเที่ยวย่านนิมมานเหมินทร์ จังหวัดเชียงใหม่ว่า
ควรปรับปรุง ให้มีทางเท้า โดยคิดเป็นร้อยละ 32.0 และควรมีป้ายบอกสถานที่ให้ชัดเจน โดยคิดเป็นร้อยละ 21.5  และควรมี
รถประจ าทางสาธารณะขนาดเล็ก โดยคิดเป็นร้อยละ 18 และเพิ่มเติมสถานที่จอดรถ โดยคิดเป็นร้อยละ 8.25 และเพิ่มเติม
การจัดให้มีที่ท้ิงขยะมูลฝอยตามจุดต่าง ๆ โดยคิดเป็นร้อยละ 8.05 และ 7.25 ตามล าดับ และ อื่น ๆ คิดเป็นร้อยละ 4.95 

นักท่องเที่ยวที่มาเที่ยวมีความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อการจัดการโลจิสติกส์เพื่อการท่องเที่ยวของ
ย่านนิมมานเหมินทร์ จังหวัดเชียงใหม่ มีระดับความพึงพอใจมาก (= 3.67 และมีค่า S.D. = 0.49) และเมื่อพิจารณารายด้าน 
พบว่า ด้านสถานท่ีท่องเที่ยว ด้านประชาชนในท้องถิ่น ร้านค้า ร้านอาหาร และร้านเครื่องดื่ม มีระดับความพึงพอใจมาก ส่วน
ทางด้านการ ให้บริการของหน่วยงานภาครัฐ อยู่ในระดับความพึงพอใจปานกลาง 

นักท่องเที่ยวที่มาเที่ยวมีความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อการจัดการโลจิสติกส์เพื่อการท่องเที่ยวของ
ย่านนิมมานเหมินทร์ จังหวัดเชียงใหม่ ด้านสถานที่ ในระดับความพึงพอใจมาก (=3.77 และมีค่า S.D. = 0.49) เมื่อพิจารณา
รายด้านพบว่าความน่าสนใจของแหล่งท่องเที่ยว ความปลอดภัยของแหล่งท่องเที่ยว และความหลากหลายด้านกิจกรรม อยู่ใน
ระดับความพึงพอใจมาก และความสะดวกในการเดินทางเข้าถึงแหล่งท่องเที่ยว อยู่ในระดับความพึงพอใจปานกลาง 

นักท่องเที่ยวที่มาเที่ยวมีความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อการจัดการโลจิสติกส์เพื่อการท่องเที่ยวของ
ย่านนิมมานเหมินทร์ จังหวัดเชียงใหม่ ด้านการให้บริการของ หน่วยงานภาครัฐ ในภาพรวม อยู่ในระดับความพึงพอใจปาน
กลาง (  = 3.01 และมีค่า S.D. = 0.57) เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ด้านถนนเส้นทางที่เดินทางเข้ามาสถานที่ท่องเที่ยว ด้าน
การท าป้ายบอกทางที่ชัดเจน การจัดการด้านจราจรภายในแหล่งท่องเที่ยว การให้แนะน าหรือข้อมูลด้านแหล่งท่องเที่ยว และ
การดูแลความปลอดภัยของเจ้าหน้าท่ีรัฐ อยู่ในระดับความพึงพอใจปานกลางท้ังหมด 

นักท่องเที่ยวมีความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อการจัดการโลจิสติกส์เพื่อการท่องเที่ยวของย่านนิมมาน
เหมินทร์ จังหวัดเชียงใหม่ ด้านประชาชนในท้องถิ่น ในภาพรวม ในระดับความพึงพอใจมาก (= 3.84 และมีค่า S.D. = 0.59) 
เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า การมีมิตรไมตรีและการยิ้มแย้มแจ่มใสต่อนักท่องเที่ยว และ การให้ค าแนะน าในการเดินทางไป
สถานท่ีท่องเที่ยวท่ีอยู่ใกล้เคียง อยู่ในระดับความพึงพอใจมากท้ังหมด 

นักท่องเที่ยวมีความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อการจัดการโลจิสติกส์เพื่อการท่องเที่ยวของย่านนิมมาน
เหมินทร์ จังหวัดเชียงใหม่ ด้านร้านค้า ร้านอาหารและ ร้านเครื่องดื่ม ในภาพรวม ในระดับความพึงพอใจมาก (= 3.84 และมี
ค่า S.D. = 0.59) และเมื่อพิจารณารายดา้น พบว่า ร้านค้าต่างๆ มีความสะอาด ร้านค้าต่างๆ มีการตั้งราคาขายของที่เหมาะสม 
สินค้ามีความหลากหลาย และมีร้านค้าเพียงพอต่อจ านวนนักท่องเที่ยว อยู่ในระดับความพึงพอใจมาก 

นักท่องเที่ยวมีความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อการจัดการโลจิสติกส์เพื่อการท่องเที่ยวของย่านนิมมาน
เหมินทร์ จังหวัดเชียงใหม่ การขนส่ง การจารจร และการจัดการสถานท่ีจอดรถ ในภาพรวม ในระดับความพึงพอใจน้อย (= 
2.49 และมีค่า S.D. = 0.47) และเมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า การขนส่ง การจารจร และการจัดการสถานที่จอดรถ อยู่ใน
ระดับความพึงพอใจน้อย 

 
สรุป  

ส่วนที่ 1 นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ เพศหญิง อายุระหว่าง 15 -30 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน รายได้ต่อเดือนอยู่ระหว่าง 20,001-30,000 บาท และสถานภาพโสด ส่วนที่ 2 นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่มี
พฤติกรรมการท่องเที่ยวย่านนิมมานเหมินทร์ จังหวัดเชียงใหม่ เคยมาท่องเที่ยวก่อนหน้า 2 ครั้งขึ้นไป มีวัตถุประสงค์ในการ
ท่องเที่ยวครั้งน้ี เพื่อทานอาหารและดื่มกาแฟ มีวิธีการเดินทางมาท่องเที่ยวย่านนิมมานเหมินทร์ โดยรถส่วนตัว จ านวนสมาชิก
ที่ร่วมเดินทางมาท่องเที่ยว ครั้ง 2-4 คนต่อครั้ง ส่วนใหญ่มีความสัมพันธ์กันแบบเพื่อน และมีค่าใช้จ่ายทั้งหมดในการท่องเที่ยว 
(เฉลี่ยต่อครั้ง ต่อ 1 คน) ไม่เกิน 1,000 บาท ส่วนท่ี 3. นักท่องเที่ยวให้ความพึงพอใจต่อการจัดการโลจิสติกส์เพื่อการท่องเที่ยว
ของย่านนิมมานเหมินทร์ จังหวัดเชียงใหม่ โดยรวมอยู่ในระดับความพึงพอใจปานกลาง เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้าน
สถานที่ท่องเที่ยว ด้านประชาชนในท้องถิ่น และร้านค้า ร้านอาหารและร้านเครื่องดื่มอยู่ในระดับความพึงพอใจมาก ส่วนด้าน
การให้บริการของหน่วยงานภาครัฐ อยู่ในระดับความพึงพอใจน้อย ส่วนที่ 4 นักท่องเที่ยวมีข้อเสนอแนะและแนวทางในการ
พัฒนาการจัดการโลจิสติกส์เพื่อการท่องเที่ยวของย่านนิมมานเหมินทร์ จังหวัดเชียงใหม่ ว่าควรปรับปรุง ให้มีทางเท้า ควรมี
ป้ายบอกสถานท่ี ควรมีรถประจ าทางสาธารณะขนาดเล็ก ควรเพิ่มสถานที่จอดรถ และเพิ่มระบบการจัดการขยะมูลฝอย 
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ข้อเสนอแนะ 
  จากผลการวิจัยพบว่า นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่นิยมเดินทางมาท่องเที่ยว โดยรถยนต์ส่วนบุคคลมากเป็นอันดับ 1 

ส่งผลให้เกิดปัญหาในเรื่องจ านวนที่จอดรถ และการจราจรบริเวณย่านนิมมานเหมินทร์ จึงขอเสนอแนะดังนี้  
1) ควรมีระบบขนส่งมวลชนหรือรถสาธารณะขนาดเล็กเพื่อเดินทางในย่านนิมมานเหมินทร์ 
2) ควรท าทางเท้าส าหรับเดินเท้า เพื่อความปลอดภัยและป้องกันการเกิดอุบัติเหตุแก่ผู้เดินเท้า 
3) ควรจัดพื้นทีจอดรถบริเวณใกล้เคียง 
ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยครั้งต่อไป   
1)  ควรศึกษาเรื่อง เส้นทางการขนส่งมวลชนหรือรถขนส่งขนาดเล็กส าหรับนักท่องเที่ยวในย่านนิมมานเหมินทร์ 
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การวางแผนภาพอนาคตของอุตสาหกรรมขนส่งโดยรถบรรทุก จังหวัดขอนแก่นในปี พ.ศ.2567 
SCENARIO PLANNING OF TRUCK INDUSTRY IN KHONKEAN PROVINCE TOWARD 2024 

 
วรชัย ศรีประเสริฐ 1 

ศักดิ์ชัย เจรญิศิริพรกลุ 2 
 

บทคัดย่อ 
การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาภาพอนาคตของธุรกิจขนส่งโดยรถบรรทุกภายในขอบเขตรอบจังหวัด

ขอนแก่น 200 กิโลเมตรในปี พ.ศ.2567 โดยท าการศึกษาในลักษณะการวิจัยเชิงคุณภาพ ผู้ศึกษาได้ท าการสัมภาษณ์
ผู้ประกอบการ ผู้เชี่ยวชาญ ผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องในอุตสาหกรรมขนส่งรวมทั้งหมด 11 ท่าน และศึกษาเอกสาร ต ารา บทความ
ต่างๆจากทั้งหน่วยงานภาครัฐและเอกชนท่ีเกี่ยวข้อง แล้วน ามาวิเคราะห์หาข้อสรุปออกมาเป็นปัจจัยขับเคลื่อนธุรกิจขนส่งโดย
รถบรรทุก เพื่อน ามาใช้ในการสร้างภาพอนาคต 3 ภาพ ได้แก่ ภาพอนาคตที่ดีที่สุด เศรษฐกิจเติบโต ปริมาณงานขนส่งมากข้ึน 
ธุรกิจขนส่งสามารถท าก าไรและขยายตัวได้ ภาพอนาคตที่ไม่ดีที่สุด เศรษฐกิจตกต่ า งานขนส่งลดลง เกิดการแข่งขันกันด้าน
ราคา กิจการขนส่งไม่สามารถท าก าไรได้ และขาดทุนในท่ีสุด ภาพอนาคตที่เป็นไปได้มากที่สุด เศรษฐกิจเติบโตในอัตราที่ลดลง 
การบริโภคภายในประเทศชะลอตัว ส่งผลให้งานขนส่งลดน้อยลง การแข่งขันด้านราคาสูง กิ จการขนส่งท าก าไรได้น้อยลง 
ส่งผลให้กิจการขนส่งไม่สามารถขยายตัวได้ 
ค าส าคัญ: ภาพอนาคต  รถบรรทุก  ปัจจัยขับเคลื่อน 

 
Abstract 

The objectives of this qualitative research to study the future of logistics industry in 2 0 0 
kilometers radius around Khon Kaen toward the future image of 2 0 2 4 . Data were collected from the 
interview of 11  Participants including entrepreneurs, experts, and other relevant stakeholders in logistics 
industry Both collected information from public and private sectors are analyzed to do the scenario 
planning and identify the driving forces of this industry. This research presented. The best case scenario, 
economic growth making the number of goods transportation increased, transportation business is 
profitable and expandable. The worst case scenario, economic recession making the need of 
transportation decreased dramatically causing price competition, so being a profitable and expandable 
transportation business,  The Most Feasible Scenario, economy growing at a reduced rate, domestic 
consumption is decelerated, the need of goods transportation reduced causing price war, so profitable 
and non-expandable transportation business 
Keywords: Future, Trailer, Driving forces 
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บทน า  
จากอดีตถึงปัจจุบันการขนส่งภายในประเทศไทยมีการพัฒนาขึ้นอย่างต่อเนื่อง ความต้องการสินค้าใหม่ๆและมีการ

แข่งขันที่สูงขึ้น ท าให้ความซับซ้อนในการขนส่งสินค้ามีมากขึ้นตามไปด้วย ประกอบกับการเปลี่ยนแปลงต่างๆ จากภาครัฐ 
ปัญหาเศรษฐกิจ ราคาน้ ามันที่ปรับตัวขึ้น การรวมตัวของประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน ค่านิยมของคนในสังคม วิถีการด าเนิน
ชีวิตของคนท่ีเปลี่ยนแปลงไป ทุกบริษัทพยายามลดต้นทุนด้านการขนส่งเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการแข่งขัน ปัจจุบันต้นทุนใน
การขนส่งสินค้าของประเทศไทยสูงถึง 14% ของผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศ (GDP) [1] ท าให้สินค้าของไทยไม่สามารถ
แข่งขันได้ในตลาดโลก รัฐบาลจึงตัดสินใจที่จะลงทุนในการพัฒนาการขนส่งทางรางรถไฟโดยก าลังมีการเพิ่มจ านวนรางให้เป็น
การขนส่งแบบทางคู่เพิ่มศักยภาพในการขนส่งสินค้า มีการขนส่งที่ตรงเวลามากขึ้น และเพื่อลดต้นทุนในการขนส่งสินค้า
ภาคอุตสาหกรรม อีกทั้งจะมีการจัดตั้งสถานีส่งมอบ/รับมอบตู้สินค้าหรือลานตู้คอนเทนเนอร์ (Container Yard) ตามสถานี
รถไฟต่างๆภายในประเทศ และจะมีการลงทุนจัดตั้งท่าเรือบกในจังหวัดขอนแก่นเพิ่มเพื่อเป็นจุดรับและกระจายสินค้าออกไป
ยังต่างประเทศอีกด้วย 

จากเหตุผลดังกล่าวข้างต้นท าให้ผู้ศึกษาเห็นถึงความในส าคัญในการจัดท า การวางแผนภาพอนาคต (Scenario 
Planning) [2] เพื่อเตรียมความพร้อมที่จะเกิดขึ้นภายใน 5 ปีข้างหน้า (2567) ให้กับผู้ประกอบการและผู้ที่สนใจศึกษาธุรกิจ
ขนส่งระดับอุตสาหกรรม โดยจะท าการศึกษาสภาพแวดล้อมภายนอกองค์กร (External Environment) เพื่อหาปัจจัย
ขับเคลื่อน (Driving Forces) ของอุตสาหกรรมขนส่ง เพื่อจะท าการพยากรณ์เหตุการณ์ที่จะเกิดขึ้นในอนาคตภายในปี 2567 
โดยจะท าการจ าลองภาพอนาคตออกมา 3 ภาพได้แก่ ภาพอนาคตที่ดีที่สุด ภาพอนาคตที่แย่ที่สุด และภาพอนาคตที่มีโอกาส
เป็นไปได้มากท่ีสุด เพื่อจัดท าแผนกลยุทธ์ให้สอดคล้องกับอนาคตที่จะเกิดขึ้น ลดภัยคุกคามที่จะท าให้กิจการขาดทุน และเพิ่ม
ความสามารถในการท าก าไรอย่างยั่งยืน 

 
วัตถุประสงค ์ 

เพื่อเสนอภาพอนาคตของอุตสาหกรรมขนส่งภายในปี 2567 จ านวน 3 ภาพได้แก่ ภาพอนาคตที่ดีที่สุด ภาพอนาคต
ที่แย่ที่สุด และภาพอนาคตที่มีความเป็นไปได้มากท่ีสุด 

 
วิธีด าเนินงาน    

การเสนอแผนภาพอนาคตของอุตสาหกรรมขนส่งจังหวัดขอนแก่นในปี พ.ศ.2567 จ านวน 3 ภาพ ได้แก่ ภาพอนาคต
ที่ดีที่สุด ภาพอนาคตที่แย่ที่สุด และภาพอนาคตที่เป็นไปได้มากที่สุด [3] เก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 
Interview) กับผู้ประกอบการและผู้เชี่ยวชาญทั้งหมด 11 ท่าน ประกอบด้วย ผู้ประกอบการธุรกิจขนส่ง 6 ท่าน ผู้เช่ียวชาญ
เกี่ยวกับธุรกิจขนส่ง 3 ท่าน และผู้ใช้บริการขนส่ง 2 ท่าน ซึ่งค าถามจะแตกต่างกันไปตามความเชี่ยวชาญของผู้ให้สัมภาษณ์แต่
ละท่าน ซึ่งใช้เวลาในการสัมภาษณ์ประมาณ 20-45 นาที ประกอบกับการเข้าร่วมประชุมสัมมนา และท าการศึกษาเอกสาร 
วารสาร อินเตอร์เน็ต และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจขนส่งโดนรถบรรทุก จากน้ันท าการวิเคราะห์ข้อมูลและตรวจสอบโดยวิธี 
Triangulation เพื่อเป็นแนวทางการยืนยันความน่าเช่ือถือของข้อมูล แล้วท าการวิเคราะห์ตามรูปแบบแนวคิดการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมภายนอกองค์กรเพื่อระบุปัจจัยขับเคลื่อนของอุตสาหกรรมขนส่งโดยรถบรรทุกแล้วจึงท าการสังเคราะห์ภาพ
อนาคตออกเป็น 3 ภาพ 
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ผลการวิจัย 
ผลการศึกษาพบว่าภาพอนาคตของอุตสาหกรรมขนส่งภายในปี 2567 อยู่ใน 3 ลักษณะ ได้แก่ ภาพอนาคตที่ดี

ที่สุด ภาพอนาคตที่แย่ท่ีสุด และภาพอนาคตที่มีความเป็นไปได้มากที่สุด 
จากการศึกษาจากต ารา เอกสาร บทความ ข่าวสารต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง รวมถึงผลการสัมภาษณ์จากผู้เช่ียวชาญที่อยู่ใน

อุตสาหกรรมการให้บริการด้านขนส่ง ผู้ศึกษาได้ท าการหาปัจจัยที่มีผลกระทบต่อธุรกิจ และได้น าปัจจัยเหล่านั้ นมาวิเคราะห์ 
พบว่าในปัจจุบันนี้ธุรกิจให้บริการด้านขนส่งมีการแข่งขันที่อยู่ในระดับสูงเนื่องมาจากจ านวนผู้ให้บริการขนส่งรายย่อยนั้น
เพิ่มขึ้นอย่างรวดเร็ว รวมถึงมีบริษัทที่ให้บริการขนส่งจากต่างชาติที่เข้ามาลงทุนในประเทศไทย มีงานลงทุนที่มากกว่า มีการ
ประหยัดต่อขนาดที่มากกว่า ผู้ศึกษาจึงได้น าข้อมูลมาวิเคราะห์ และพยากรณ์อนาคตของธุรกิจผู้ให้บริการขนส่ง ซึ่งสามารถ
ก าหนดปัจจัยขับเคลื่อนของธุรกิจ (Driving Forces) [4] มาใช้ในการวิเคราะห์เพื่อสร้างภาพอนาคต ซึ่งผลจากการศึกษาปัจจัย
ขับเคลื่อนของธุรกิจพบว่า อัตราค่าน้ ามัน อัตราค่าบริการขนส่งผันผวนตามอัตราค่าน้ ามัน ค่าน้ ามันเป็นค่าใช้จ่ายหลักในการ
ด าเนินธุรกิจขนส่ง เป็นปัจจัยภายนอกที่ไม่สามารถควบคุมได้ หากบริษัทขนส่งสามารถพยากรณ์ และท าการสต๊อคน้ ามันไว้
ก่อนที่ราคาน้ ามันจะปรับตัวขึ้น ก็จะท าให้ธุรกิจขนส่งสามารถท าก าไรจากส่วนต่างค่าน้ ามันท่ีปรับขึ้นได้ อัตราดอกเบี้ย อัตรา
ดอกเบี้ยส่งผลต่อความสามารถในการท าก าไรของธุรกิจขนส่งค่อนข้างมากเนื่องจากมูลค่าของรถบรรทุกค่อนข้างสูงจึงท าให้
ดอกเบี้ยมีมูลค่าสูงตามไปด้วย ในบางช่วงที่รัฐบาลมีนโยบายส่งเสริม SMEs จะมีผู้ประกอบการขนส่งรายใหม่เข้ามา
ค่อนข้างมากเนื่องจากสามารถออกรถได้ง่ายและความเสี่ยงต่ า ทรัพยากรมนุษย์ ทรัพยากรมนุษย์หรือพนักงานขับรถเป็นปัจจัย
ส าคัญที่สุดเลยก็ว่าได้ เนื่องจากปัจจุบันเศรษฐกิจเติบโตขึ้น ความต้องการในการขนส่งสินค้าก็เพิ่มตามไปด้วยแต่พนักงานขับ
รถกลับมีจ านวนลดลงเนื่องจากเป็นงานที่หนัก มีเวลางานที่ไม่แน่นอน และไม่มีเวลาให้ครอบครัว ท าให้คนไทยสมัยใหม่เลือก
ประกอบอาชีพอื่นที่มีความสะดวกมากกว่า อีกทั้งวิชาชีพขับรถบรรทุกไม่มีโรงเรียนสอน พนักงานขับรถใหม่ๆขาด
ประสบการณ์ในการท างาน และเลือกที่จะขับรถเล็กมากกว่าเพราะขับง่ายกว่าและมีรายได้เท่าๆกับ ขับรถบรรทุกขนาดใหญ่ 
เศรษฐกิจ ความเปลี่ยนแปลงทางด้านเศรษฐกิจของประเทศไทยที่จะเกิดขึ้นในอนาคตเป็นปัจจัยที่ไม่แน่นอนเนื่องจากมีหลาย
ปัจจัยที่จะส่งผลต่อสภาพเศรษฐกิจทั้งปัจจัยภายในประเทศและปัจจัยภายนอกประเทศ เช่น นโยบายทางเศรษฐกิจประเทศ
ไทย หากมีนโยบายส่งเสริมเศรษฐกิจภายในประเทศ ท าให้ประชาชนออกมาใช้จ่ายท าให้เกิดการบริโภคที่สูงขึ้น ธุรกิจขนส่งก็
จะส่งผลในทิศทางที่ดีขึ้นด้วย อีกทั้งเศรษฐกิจหลักของโลก อาทิ สหรัฐอเมริกา จีน ญี่ปุ่น กลุ่มสหภาพยุโรป การค้าระหว่าง
ประเทศสมาชิกของประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน ตลอดจนความไม่แน่นอนในสงครามการค้าระหว่างประเทศจีนและ
สหรัฐอเมริกา ปัจจัยเหล่านี้ล้วนมีผลต่อเศรษฐกิจไทยทั้งสิ้น ซึ่งจะส่งผลต่อก าลังซื้อและการบริโภคภายในประเทศไทยด้วย  
เทคโนโลยี ปัจจุบันเทคโนโลยีพัฒนาไปอย่างต่อเนื่อง ท าให้ธุรกิจขนส่งมีการพัฒนาไปด้วย อาทิเช่น GPS Tracking ติดตาม
สถานะรถได้แบบ Real-time รถบรรทุกรุ่นใหม่ๆมีพัฒนาเกียร์ระบบออโต้เข้ามาช่วยในการท างานท าให้พนักงานขับรถ
สามารถท างานได้สะดวกยิ่งขึ้น อีกท้ังยังส่งผลถึงอัตราการประหยัดน้ ามันที่ดีขึ้นอีกด้วย และในปัจจุบันเทคโนโลยีพัฒนาน้ ามัน
ใหม่ๆออกมาที่มีราคาถูกลง เช่น ก๊าซหุงต้ม LPG ไบโอดีเซล B20 ที่มีส่วนผสมของน้ ามันปาล์ม และในอนาคตเราอาจจะเห็น
รถบรรทุกที่ไม่ต้องใช้คนขับ พนักงานขับรถอาจจะมีหน้าที่เพียงเฝ้า Monitor ให้รถไปถึงจุดหมายเท่านั้น การแข่งขันภายใน
อุตสาหกรรม การแข่งขันเป็นอีกหนึ่งปัจจัยที่ส าคัญในการด าเนินธุรกิจให้บริการด้านขนส่ง หากมีคู่แข่งมากราย จะท าให้
กิจการไม่สามารถท าก าไรได้ และแนวโน้มในปัจจุบันการแข่งขันจะเพิ่มสูงขึ้นเรื่อยๆ นอกจากนั้นยังมีสินค้าทดแทนเช่นการ
ขนส่งโดยรถกระบะขนาดเล็กจนไปถึงการขนส่งในปริมาณมากเช่นการขนส่งโดยเส้นทางราง หรือใช้รถไฟในการขนส่งสินค้าที่
มีอัตราค่าบริการที่ถูกกว่า ท าให้ธุรกิจขนส่งโดยรถบรรทุกขนาดใหญ่ต้องคอยปรับตัวอยู่ตลอดเวลาเพื่อให้สอดคล้องกับ
สถานการณ์การแข่งขันที่เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา 
 จากการศึกษาปัจจัยขับเคลื่อนที่มีอิทธิพลต่อธุรกิจผู้ให้บริการขนส่งในจังหวัดขอนแก่น ได้แก่ อัตราค่าน้ ามัน อัตรา
ดอกเบี้ย ทรัพยากรมนุษย์ เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม ได้ท าการสรุปออกมาเป็นภาพในอนาคต 3 
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ภาพ ดังนี ้1) ภาพอนาคตที่ดีที่สุด ราคาค่าน้ ามันดีเซลมีการปรับตัวลงอย่างต่อเนื่องส่งผลให้ธุรกิจขนส่งได้รับผลประโยชน์ใน
การลดต้นทุนลง ธนาคารมีการปรับอัตราดอกเบี้ยลงและให้กู้ในระยะยาวท าให้กิจการขนส่งสามารถขยายกิจการได้โดยมีสภาพ
ความเสี่ยงที่ต่ าท าให้กิจการสามารถท าก าไรได้มากขึ้น รัฐบาลหรือกระทรวงที่เกี่ยวข้องมีการส่งเสริมการเรียนรู้ให้ประชาชนมี
ความสามารถและสนใจในอาชีพขับรถบรรทุกมากข้ึน ท าให้มีพนักงานขับรถท่ีมีความรู้ความสามารถและประสบการณ์ในการ
ขับรถบรรทุกสินค้าส่งผลให้มีพนักงานขับรถเพียงพอต่อความต้องการของงานในสถานการณ์ปัจจุบัน เศรษฐกิจภายในประเทศ
เจริญเติบโตในทุกภาคส่วน ทั้งการบริโภคภายในประเทศและสินค้าไทยที่มีการส่งออกเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง ท าให้ความ
ต้องการงานขนส่งเพิ่มมากขึ้น กิจการขนส่งสามารถขยายธุรกิจเพื่อรองรับการเติบโตของเศรษฐกิจขาข้ึนได้ มีนวัตกรรมใหม่ๆที่
ช่วยให้การท างานนั้นสะดวกข้ึน มีระบบ Auto Pilot เข้ามาเพื่อทดแทนปัญหาขาดแคลนพนักงาน มีการพัฒนาเครื่องยนต์รุ่น
ใหม่ที่สามารถลดต้นทุนของค่าน้ ามันลงได้ มีการพัฒนาระบบที่สามารถลดอุบัติเหตุทางท้องถนนได้ 100% การแข่งขันเกิดจุด
อิ่มตัวคู่แข่งรายใหม่สามารถเข้ามาในตลาดได้ยาก ธุรกิจขนส่งมีมาตรฐานราคาค่าบริการ ท าให้กิจการขนส่งสามารถท าก าไรได้
อัตราความเสี่ยงเหมาะสม 2) ภาพอนาคตที่แย่ที่สุด ราคาค่าน้ ามันดีเซลมีการปรับตัวขึ้นอย่างต่อเนื่องท าให้ธุรกิจขนส่งมี
ต้นทุนสูงข้ึนจนไม่สามารถท าก าไรในช่วงปรับเปลีย่น อัตราดอกเบี้ยปรับตัวสูงขึ้นมากจนธุรกิจขนสง่ไม่สามารถท าก าไรได้อีกท้ัง
ยังมีความเสี่ยงสูงท่ีจะไม่สามารถช าระดอกเบี้ยได้ตามเวลา ท าให้ธุรกิจเกิดการชะลอตัวไม่สามารถขยายกิจการได้ พนักงานขับ
รถขาดแคลนเนื่องจากปัจจัยต่างๆเช่นค่าแรงที่สูงขึ้นแต่ค่าบริการขนส่งกลับลดลงท าให้กิจการขนส่งไม่สามารถขึ้นค่าจ้าง
พนักงานขับรถได้ พนักงานขับรถเกิดการลาออก เปลี่ยนอาชีพหรือหันไปขับรถประเภทอื่นที่ท างานง่ายกว่าแต่ได้รับ
ผลตอบแทนท่ีเท่ากัน ส่งผลให้กิจการไม่สามารถเติบโตได้และต้องถดถอยลงในที่สุด เศรษฐกิจตกต่ าการบริโภคภายในประเทศ
ลดลง สินค้าและผลผลิตของประเทศมีการชะลอตัว ท าให้งานขนส่งมีลดน้อยลง กิจการขนส่งจ าเป็นต้องลดขนาดลงเพื่อความ
อยู่รอดให้ผ่านช่วงนี้ไปได้ นวัตกรรมใหม่ไม่ถูกพัฒนามาใช้ให้เกิดประโยชน์กับกิจการขนส่ง ส่งผลให้กิจการขนส่งไม่สามารถลด
ต้นทุนในการด าเนินการได้ ผู้ผลิตแข่งขันกันด้านราคาส่งผลกระทบต่ออัตราค่าขนส่งที่ลดลงท าให้กิจการขนส่งไม่สามารถท า
ก าไรได้ หรือลงทุนมากแต่ได้ผลตอบแทนน้อย ท าให้มีความเสี่ยงสูงเกินกว่าจะประกอบกิจการได้ ผู้ประกอบการใหม่เข้ามา
จ านวนมากท าให้ตลาดเกิดความปั่นป่วนด้านราคา เนื่องจากปริมาณรถบรรทุกมากกว่างาน ท าให้เกิดสงครามราคา ลดราคา
เพื่อความอยู่รอด กิจการขนส่งไม่สามารถท าก าไรได้ มาตรฐานในการให้บริการลดลง ของลูกค้ามีความเสี่ยงที่จะเสียหายมาก 
3) ภาพอนาคตที่เป็นไปได้มากที่สุด ราคาน้ ามันดีเซลคงที่ แต่มีการส่งเสริมจากรัฐบาลให้กิจการขนส่งหันมาทดลองใช้
น้ ามันไบโอดีเซล B20 ท าให้กิจการขนส่งสามารถลดต้นทุนลงได้ 5-7 บาทต่อลิตร รัฐบาลมีการสนับสนุนกิจการ SMEs ท าให้
ธนาคารปล่อยกู้ในเงื่อนไขที่ง่ายและดอกเบี้ยต่ ามาก ท าให้กิจการขนส่งทั้งรายใหม่และรายเก่าสามารถเริ่มต้นและขยายกิจการ
ได้ง่ายความเสี่ยงต่ าสามารถผ่อนช าระรถบรรทุกได้ในระยะเวลาที่ยาวกว่าปกติ รัฐบาลมีการส่งเสริมให้ประชาชนหั นมา
ประกอบอาชีพขับรถบรรทุกมากขึ้น มีการส่งเสริมให้เรียนและสอบใบขับข่ีส าหรับขับรถบรรทุกแต่ผลที่ได้กลับยังไม่ดีเท่าที่ควร
เพราะพนักงานขับรถส่วนใหญ่ที่ผ่านการอบรมมีเพียงความรู้แต่ขาดประสบการณ์ท าให้เวลาเข้ามาท างานใหม่สร้างความ
เสียหายให้แก่กิจการขนส่งเป็นอย่างมาก งานขับรถบรรทุกเป็นงานที่ค่อนข้างหนักท าให้มีอัตราการเข้า-ออกงานท่ีสูงบางช่วง
จะมีพนักงานมาสมัครจ านวนมากและในบางช่วงก็ขาดแคลนพนักงานจนถึงขั้นกิจการไม่สามารถด าเนินการได้เลย เศรษฐกิจมี
การชะลอตัวการบริโภคภายในประเทศลดลง รัฐบาลมีการส่งเสริมการก่อสร้างถนนและสะพานส่งผลให้กิจการขนส่งที่รับจ้าง
ขนส่งสินค้าประเภท ดิน หิน ทราย และวัสดุก่อสร้างต่างๆสามารถประคองตัวและขยายตัวได้ กิจการขนส่งที่เน้นการขนส่ง
สินค้าประเภทอุปโภคบริโภคมีการชะลอตัวลง จ าเป็นจะต้องหางานใหม่เพิ่มเติม หรือลดขนาดของกิจการลง นวัตกรรมใหม่ถูก
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พัฒนาขึ้นมามากมายเช่นระบบ GPS Tracking ที่สามารถวัดอัตราค่าน้ ามันได้แบบ Real-time และหัวปั้มจ่ายน้ ามันระบบ 
POS ที่สามารถวางแผนการใช้น้ ามันและมีการเก็บสถิติไว้เป็นข้อมูลเพื่อใช้ในการบริหารงาน อีกทั้งยังช่วยลดการรั่วไหลและ
สามารถควบคุมอัตราการสิ้นเปลืองน้ ามันได้เป็นมาตรฐานมากขึ้น นวัตกรรม Auto-Pilot อยู่ในช่วงพัฒนายังไม่สามารถใช้ได้
จริงในประเทศไทยและยังไม่มีกฎหมายรองรับ การพัฒนาของเทคโนโลยีมีทั้งผลดีและผลเสียต่อธุรกิจขนส่ง เนื่องจาก
รถบรรทุกรุ่นใหม่ถูกกฎหมายบังคับให้มีฟังช่ันต่างๆเพื่อความปลอดภัยท าให้ต้นทุนรถบรรทุกสูงขึ้นกว่าเดิมถึง 40% การ
แข่งขันภายในอุตสาหกรรมค่อนข้างรุนแรงขึ้นทุกปีรวมทั้งผู้ประกอบการรายเก่าที่ขยายกิจการส่งผลให้มีรถบรรทุกในตลาด
จ านวนมาก ในช่วงทีส่ินค้าไทยมีอัตราการส่งออกลดลงโดยเฉพาะสนิค้าเกษตรที่เป็นสนิค้าหลกัของประเทศไทย และเป็นสินค้า
ที่เน้นการขนส่งโดยรถบรรทุก จะส่งผลให้มีรถบรรทุกตกงานจ านวนมาก กิจการขนส่งหลายบริษัทจะขาดสภาพคล่องในช่วงนี้ 
ผู้ประกอบการจ าเป็นจะต้องยอมให้บรกิารในอัตราที่ถูกกว่าราคากลางเพื่อให้เกิดสภาพคล่องในธุรกิจ ส่งผลให้เกิดสงครามด้าน
ราคาขึ้น ส่งผลให้กิจการขนาดเล็กหรือกิจการที่มีหมุนเวียนต่ าไม่สามารถอยู่ได้ และปิดตัวลงในที่สุด หน่วยงานรัฐต้องเข้ามา
ช่วยเหลือด้านการพัฒนาบุคลากร มีการจับมือกันภายในอุตสาหกรรม ลดการแข่งขันลงเพื่อความอยู่รอดของธุรกิจขนส่ง มีการ
ตั้งราคากลางเพื่อเป็นมาตรฐานในการให้บริการ จัดตั้งสมาคมเพื่อแบ่งปันปัญหาและช่วยเหลือกันในธุรกิจขนส่ง โครงการและ
กลยุทธ์ที่ธุรกิจขนส่งสามารถด าเนินการเพื่อรองรับภาพอนาคตที่เปน็ไปได้มากที่สุด มีดังน้ี 1.ประชาสัมพันธ์ให้บริษัทผู้ผลิตราย
ใหม่รอบจังหวัดขอนแก่นได้รู้จักและให้ความรู้ท าให้ลูกค้าเข้าใจถึงความส าคัญของการขนส่งที่มีมาตรฐาน  2.ท าการวิจัยและ
ทดลองใช้น้ ามันไบโอดีเซลเพื่อประหยัดต้นทุนในการให้บริการ 3.ลงทุนประกอบรถใหม่เพิ่มเพื่อตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าทั้งรายเก่าและรายใหม่ 4.น าเอาน้ ามันไบโอดีเซลเข้ามาใช้เพื่อลดต้นทุนในการขนส่งท าให้บริษัทมีความสามารถในการ
แข่งขันด้านราคาได้ 5.ประชาสัมพันธ์หาลูกค้าใหม่ที่มีการผลิตและขนส่งสินค้าตลอดทั้งปีเพื่อลดปัญหาขาดงานในช่วง Low 
Season 6.บริหารงานอย่างมืออาชีพรักษาความน่าเช่ือถือและความไว้วางใจจากลูกค้าเก่าเพื่อท าให้ลูกค้าใหม่ท่ีจะเข้ามาใช้
บริการรู้สึกมั่นใจที่จะใช้บริการของบริษัท 7.รักษาพนักงานขับรถให้ท างานกับบริษัทได้นานขึ้นโดยนโยบายสวัสดิการที่พัก
พนักงานเพื่อช่วยพนักงานในการลดค่าใช้จ่ายลงส่งผลให้อัตราการลาออกลดลง 8.ลดภาวะคุกคามจากคู่แข่งขันรายใหม่โดย
การเพิ่มการบริการให้หลากหลายและครอบคลุมมากขึ้น 9.จัดท าแผนเพื่อรองรับอนาคตที่จะมีการขนส่งที่รางเข้ามาทดแทน 
คาดการณ์และปรับตัวเพื่อให้เข้ากับสถานการณ์ที่จะเกิดขึ้นในอนาคต 
 
สรุป 

จากการศึกษาภาพอนาคตทั้งหมด 3 ภาพ ได้แก่ 1) ภาพอนาคตที่ดีที่สุดที่คาดว่าจะเกิดขึ้นในธุรกิจขนส่งโดย
รถบรรทุกในปี พ.ศ.2567 เศรษฐกิจภายในประเทศเติบโตขึ้น มีการบริโภคที่ดีขึ้น ส่งผลให้ธุรกิจขนส่งเติบโตได้อย่างต่อเนื่อง 
นโยบายรัฐและเทคโนโลยีใหม่ๆ ช่วยให้กิจการขนส่งมีต้นทุนท่ีลดลง [5]  2) ภาพอนาคตที่ไม่ดีที่สุด ที่คาดว่าจะเกิดขึ้นในธุรกิจ
ขนส่งโดยรถบรรทุกในปี พ.ศ.2567  เศรษฐกิจไทยชะลอตัว สินค้าไทยส่งออกน้อยลง ส่งผลให้ธุรกิจขนส่งชะลอตัว เกิดการ
แข่งขันด้านราคาที่รุนแรงขึ้น จนกิจการขนส่งไม่สามารถท าก าไรได้ และขาดทุนในที่สุด 3) ภาพอนาคตที่เป็นไปได้มากท่ีสุด ที่
คาดว่าจะเกิดขึ้นในธุรกิจขนส่งโดยรถบรรทุกในปี พ.ศ.2567 ธุรกิจขนส่งได้รับการสนับสนุนจากนโยบายรัฐท าให้ต้นทุนค่า
น้ ามันลดลง เศรษฐกิจภายในประเทศชะลอตัว การบริโภคลดลง การส่งออกสินค้าทางการเกษตรลดลง ส่งผลให้งานขนส่ง
สินค้าประเภทอุปโภค บริโภค และการขนส่งสินค้าการเกษตรลดลง ท าให้การแข่งขันภายในอุตสาหกรรมสูงขึ้น มีการแข่งขัน
กันด้านราคาอย่างรุนแรงส่งผลต่อความสามารถในการท าก าไรของกิจการขนส่ง อีกทั้งรัฐบาลยังมีนโยบายในการพัฒนารถไฟ
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ทางคู่ในอนาคตอันใกล้ ส่งผลให้การขนส่งทางรถบรรทุกลดลงอย่างมาก ผู้ประกอบการต้องเตรียมการรับมือกับการ
เปลี่ยนแปลงโดยการจัดท ากลยุทธ์ ปรับเปลี่ยนการท างานเป็นรูปแบบใหม่ใหส้อดคล้องต่อสถานการณ์ที่จะเกิดขึ้นในอนาคต 
   
ข้อเสนอแนะ 
 ในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกองค์กรก่อนที่จะน ามาวิเคราะห์แผนภาพอนาคต ผู้ศึกษาควรท าการ
สัมภาษณ์ผู้เช่ียวชาญที่เกี่ยวข้องกับเรื่องที่สนใจให้มากท่านที่สุดเท่าที่จะท าได้ เพื่อให้ภาพอนาคตนั้นสอดคล้องกับความเป็น
จริงที่อาจจะเกิดขึ้นในอนาคตให้มากที่สุด การศึกษาเอกสารที่เกี่ยวข้องกับงานวิจัย ควรศึกษาเฉพาะเอกสารที่มีอายุไม่เกิน 1 
ปี และข้อมูลที่ได้ ควรที่จะคล้องคล้องกับบทสัมภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญ 
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ความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวที่มีต่อการจัดการโลจิสติกส์เพื่อการท่องเที่ยวทะเลบัวแดง 
THE SATISFACTION OF TOURIST TOWARD LOGISTICS MANAGEMENT  

FOR TOURISM RED LOTUS SEA 
 

ศุภมิตร ศรสีวัสดิ์ 1  
ศรายุทธ ขวัญเมือง 2  

 
บทคัดย่อ 

 การวิจัยครั้งนี้มีจุดประสงค์ เพื่อศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวท่ีมีต่อการจัดการโลจิสติกส์การ
ท่องเที่ยวในด้านต่างๆ ของทะเลบัวแดง อ าเภอกุมภวาปี จังหวัดอุดรธานี รวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 3 กลุ่ม คือ กลุ่ม
นักท่องเที่ยว 150 ตัวอย่าง กลุ่มชุมชน 50 ตัวอย่าง และกลุ่มผู้ประกอบการ 50 ตัวอย่าง รวมทั้งสิ้น 250 ตัวอย่าง ผลการวิจัย
พบว่า กลุ่มนักท่องเที่ยวมีความพึงพอใจต่อองค์ประกอบของโลจิสติกส์การท่องเที่ยว มีความพอใจอยู่ในระดับดีเพียงสองด้าน 
จึงมีข้อเสนอแนะให้ปรับปรุงประเด็นหลักคือการประชาสัมพันธ์การท่องเที่ยวนอกฤดู เพิ่มขึ้น การเพิ่มแหล่งท่องเที่ยวให้มาก
ขึ้น การแนะน าแหล่งท่องเที่ยวที่อยู่ใกล้เคียง และการการก าจัดขยะ กลุ่มชุมชน เสนอให้มีการส่งเสริมการสร้างผลิตภัณฑ์
พื้นเมืองที่เป็นสินค้า OTOP ซึ่งเป็นสินค้าภูมิปัญญาชาวบ้านและสนับสนุนให้เข้ามาค้าขายในพื้นที่ทะเลบัวแดง จะท าให้
ชาวบ้านมีอาชีพและมีรายได้เพิ่มขึ้น และต้องการให้หน่วยงานภาครัฐเข้ามาพัฒนาท่ีอยู่อาศัยและชุมชนให้สวยงามเพื่อรองรับ
การท าที่พักแบบโฮมสเตย์ และเหมาะสมต่อการพักอาศัยและพักผ่อนและเกิดความประทับใจต่อนักท่องเที่ยวที่เดินทางมา
เที่ยว กลุ่มสถานประกอบการ เสนอแนะให้มีการประชาสัมพันธ์การท่องเที่ยวให้มากขึ้นเพื่อเป็นการเชิญชวนให้นักท่องเที่ยวมา
เที่ยวทั้งในและนอกฤดู อยากให้มีสถานท่ีท่องเที่ยวแหล่งใหม่ๆ ในทะเลบัวแดง เพื่อสร้างรายได้ให้แก่ประชาชนในชุมชน และ
ผู้ประกอบการ   
ค าส าคัญ: โลจิสติกส์  การท่องเที่ยว   

 
Abstract 

 The objectives of this research were; to study the logistics management system for tourism Red 
Lotus Sea ; to study the behavior and satisfaction of tourists towards the management of logistics Tourism 
in various areas of the Red Lotus Sea Kumphawapi District Udon Thani Province The samples were 250 
samples in 3 groups; 150 tourists, 50 people in community, and 50 entrepreneurs. Example of the research 
found that tourists are satisfied to the elements of logistics for tourism. There is satisfaction in just two sides 
only. Have a suggestion to improve the main issues. Public relations for off-season tourism has increased. 
Increasing tourist attractions Suggestions for nearby tourist attractions and waste disposal. Community group 
Propose to promote the creation of native products that are OTOP products. Which is a product of local 
wisdom and supports to trade in the Red Lotus area. Will make the villagers have careers and have more 
income and want government agencies to come to develop residences and beautiful communities to 
support the homestay accommodation and suitable for living and resting and impressing tourists visiting. 
Establishment group ; Suggesting to have more publicity for tourism in order to invite tourists to visit both 
in and out of the season. Would like to have a new tourist attraction in the Red Lotus Sea to generate 
income for people in the community And entrepreneurs 
Keywords: Logistics, Tourist 
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บทน า 
ทะเลบัวแดง ตั้งอยู่ในอ าเภอกุมภวาปี จังหวัดอุดรธานี อยู่ในบึงน้ าจืด บึงหนองหาน แหล่งน้ าธรรมชาติที่อุดมสมบูรณ์ไป 

ด้วย พันธุ์ปลา พันธุ์นก และพืชน้ า จ านวนมาก โดยดอกบัวจะออกดอกมีปริมาณมากที่สุดในช่วง เดือนธันวาคม – กุมภาพันธ์ และ
ค่อย ๆ ลดปริมาณ ลงในเดือนมีนาคม ดอกบัวจะบานในช่วงเช้าตรู่จนถึงเวลาประมาณ 11.00 น. นักท่องเที่ยวจะมองเห็น ดอกบัว
แดง บานเต็มท้องน้ า หนองหานสุดลูกหูลูกตางดงาม อย่างหาที่เปรียบไม่ได้ จึงเป็นที่มาของค าว่า ทะเลบัวแดง ซึ่งในทุกปี 
นักท่องเที่ยว สามารถความงดงามของทะเลบัวแดง หนองหานกุมภวาปี ได้ตั้งแต่วันที่ 1 เดือนธันวาคม จนถึงสิ้นเดือนกุมภาพันธ์ 
ของทุกปี  มีงานเทศกาลทะเลบัวแดงบาน หนองหานกุมภวาปี ณ วัดบ้านเดียม ต าบลเชียงแหว อ าเภอกุมภวาปี จังหวัดอุดรธานี 
ที่มา จังหวัดอุดรธาน ี 

 วิถีชีวิตทะเลบัวแดง อ าเภอกุมภวาปี จังหวัดอุดรธานี เหมาะส าหรับนักท่องเที่ยวที่ชอบเที่ยวแบบลุยๆ ชอบอากาศดี วิว
สวย เงียบสงบ ต้องได้ลองไปสัมผัสบรรยากาศและวิถีชีวิตที่ทะเลบัวแดง อ าเภอกุมภวาปี จังหวัดอุดรธานี  ถึงแม้ระยะทางจากตัว
เมืองไปยังทะเลบัวแดง อ าเภอกุมภวาปี จังหวัดอุดรธานี จะไกลถึงห้าสิบกว่ากิโลแต่ถ้าได้มาเที่ยวที่นี่จะต้องอยากกลับมาอีก
แน่นอน ท่ีทะเลบัวแดง จะมีนักท่องเที่ยวเดินทางเข้ามาเที่ยวตลอดปี มีรูปแบบการท่องเที่ยวทั้งค้างคืนและไป-กลับ ทะเลบัวแดง 
ถือได้ว่าเป็นที่ท่องเที่ยวเชิงนิเวศ ด้วยบรรยากาศที่มีภูเขาล้อมรอบ มีธรรมชาติที่อุดมสมบูรณ์ มองไปทางไหนก็มีแต่สีเขียว อากาศ
สดช่ืนดี ดูพระอาทิตย์ขึ้น และผู้ในพื้นที่คนมีอัธยาศัยดี เป็นกันเอง บริการดี มีกิจกรรมให้ได้ใกล้ชิดกับธรรมชาติแนวบ้านๆ นั่งเรือ
ล่องไปตามเส้นทางที่ร่องน้ าชมธรรมชาติ เหมาะเป็นที่พักผ่อนอย่างมากเพราะสัญญาณโทรศัพท์จะไม่ค่อยมี ถ้านักท่องเที่ยวชอบ
การผจญภัย รักธรรมชาติ อยากกินข้าวแบบเปลี่ยนบรรยากาศจะเป็นสถานที่ ที่เหมาะสมอย่ายิ่ง ปัจจุบันการท่องเที่ยวการ
ท่องเที่ยวเชิงนิเวศ ทะเลบัวแดง อ าเภอกุมภวาปี จังหวัดอุดรธานี  มีแนวโน้มขยายตัวเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ อย่างต่อเนื่อง ซึ่งนอกจาก
ความโดดเด่นจากธรรมชาติอันสวยงามแล้วยังมีกิจกรรมที่นักท่องเที่ยวช่ือชอบ เช่น นั่งเรื่อชมบัวแดง ชมนกนาๆชนิด กินข้าวใน
บรรยากาศแบบธรรมชาติ  เป็นต้น ปัจจุบันปี พ.ศ.2561 มีนักท่องเที่ยวเดินทางมาเที่ยวจ านวนมาก และท าให้ประชาชน
โดยรอบมีรายได้เพิ่มขึ้นจากการประกอบกิจการน าเที่ยว กิจการขายอาหารให้นักท่องเที่ยว และกิจกการขายของที่ละลึก จาก
แนวโน้มของท่องเที่ยว ส่งผลให้สินค้าและบริการที่เกี่ยวกับการท่องเที่ยวมีการเติบโตเช่นกัน 

 
วัตถุประสงค ์ 

ศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวท่ีมีต่อการจัดการโลจิสติกส์ การท่องเที่ยวในด้านต่างๆ ของทะเล
บัวแดง อ าเภอกุมภวาปี จังหวัดอุดรธานี   

 
งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง  
 พฤติกรรมและความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวที่มีต่อการจัดการโลจิสติกส์การท่องเที่ยวในด้านต่างๆ  ของตลาดน้ า
อัมพวา จังหวัดสมุทรสงคราม เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมและความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวที่มีต่อการจัดการโลจิสติกส์การ
ท่องเที่ยวในด้านต่างๆ ที่มีลักษณะประชากรศาสตร์แตกต่างกัน เพื่อรวบรวมสรุปเป็นแนวทางในการพัฒนาการจัดการ 
ลจิสติกส์การท่องเที่ยว เพื่อให้เกิดการท่องเที่ยวที่ยั่งยืนต่อไปในอนาคต การวิจัยครั้งนี้ได้ใช้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 73 ราย ใช้
สถิติ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบความแตกต่างสถิติทดสอบที (t-test) การวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว One-Way ANOVA พบว่า นักท่องเที่ยวมีความพึงพอใจปานกลางถึงมากต่อการจัดการโลจิสติกส์ ใน
ภาพรวม ในรายด้านส่วนใหญ่มาก เช่นด้านความสะดวกทางกายภาพ ด้านการได้รับข้อมูลข่าวสาร ด้านการให้บริการ ด้าน
ความปลอดภัยต่อบุคคลและทรัพย์สิน และด้านใช้จ่ายและการเงินได้ระดับความพึงพอใจปานกลาง เมื่อวิเคราะห์นักท่องเที่ยว
ท่ีมีลักษณะประชากรศาสตร์แตกต่างต่อความพึงพอใจที่มีต่อการจัดการโลจิสติกส์การท่องเที่ยวในภาพรวม พบว่า ความพึง
พอใจต่อการจัดการโลจิสติกส์การท่องเที่ยวในภาพรวมทุกด้านในกรณีที่มีช่วงอายุแตกต่าง รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และภูมิล าเนา
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ  

แนวทางการพัฒนาโลจิสติกส์ส าหรับการท่องเที่ยวในหมู่เกาะตะรุเตา จังหวัดสตูล เพื่อศึกษาสถานการณ์โลจิสติกส์
ส าหรับการท่องเที่ยวในปัจจุบันในหมู่เกาะตะรุเตา ในมุมมองของนักท่องเที่ยวและผู้ที่เกี่ยวข้อง เพื่อหาแนวทางการพัฒนา
ปรับปรุงยกระดับความสามารถในการรองรับการท่องเที่ยวให้ดียิ่งขึ้น โดยท าการสอบถามข้อมูลจากกลุ่มเป้าหมาย 4 กลุ่ม คือ 
นักท่องเที่ยวคนในชุมชน ผู้ประกอบการและเจ้าหน้าที่รัฐ รวมทั้งสิ้น 150 ตัวอย่าง พบว่า นักท่องเที่ยวมีความพึงพอใจมากต่อ
องค์ประกอบโลจิสติกส์การท่องเที่ยวในปัจจุบัน ส่วนในรายด้านมีเพียง 2 ด้านท่ีนักท่องเที่ยวมีความพึงพอใจปานกลางคือ ด้าน
กายภาพและด้านการส่งเสริมการตลาด ในขณะที่นักท่องเที่ยวมีความพึงพอใจน้อยใน ด้านกระบวนการให้บริการ และเมื่อ
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วิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างองค์ประกอบโลจิสติกส์การท่องเที่ยวกับความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวที่น ามาสู่การกลับมา
เที่ยวซ้ า พบว่า ความพึงพอใจต่อองค์ประกอบในด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านการกลับมาเที่ยวซ้ าแบ่งปัน
ประสบการณ์ และโดยเฉพาะด้านค่าใช้จ่าย มีความสัมพันธ์ต่อการกลับมาเที่ยวซ้ าอย่างนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ส าหรับ
กลุ่มคนในชุมชนเห็นว่าการเป็นแหล่งท่องเที่ยวทาให้มีการพัฒนาชุมชนในหลายด้าน  และมีความพึงพอใจต่อการจัดการ 
โลจิสติกส์การท่องเที่ยวในระดับน้อย ส่วนกลุ่มผู้ประกอบการมีความพึงพอใจในภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง ส่วนรายได้มี
เพียง 2 ด้านที่ผู้ประกอบการมีความพึงพอใจปานกลาง คือ การเตรียมความพร้อมในกรณีฉุกเฉินด้านการไหลทางกายภาพ 
และการเตรียมความพร้อมด้านข้อมูลส าหรับนักท่องเที่ยว  ในขณะที่ผู้ประกอบการมีความพึงพอใจน้อยในด้านดัชนี
ความสามารถในการรองรับและน านักท่องเที่ยวออกจากสถานที่ในกรณีฉุกเฉิน  และกลุ่มเจ้าหน้าที่รัฐมีความเห็นว่ามีความ
พร้อมอยู่ในระดับดี ความคิดเห็นด้านความพร้อมและแนวทางการพัฒนาการจัดการ โลจิสติกส์การท่องเที่ยวให้ดีขึ้น กลุ่มต่างๆ 
มีความเห็นว่ามีความพร้อมในระดับหนึ่งและให้ข้อเสนอแนะไปในทางเดียวกัน  ได้แก่ การพัฒนาระบบการคมนาคมให้มี
ประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน ความสะดวกสบายและเพิ่มจ านวนเที่ยวในการเดินทางต่อวัน รวมถึงอาจมีการเพิ่มช่องทางในการเดิน
ทางการรวมกลุ่มของบุคคลหรือหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง เพื่อท าหน้าท่ีและบทบาทต่างๆ ในการช่วยกันพัฒนา การจัดการประชุม
ประชาคมด้านโลจิสติกส์ทั้งในและนอกชุมชนเพิ่มกิจกรรมการท่องเที่ยวที่ สามารถท าได้ในบริเวณหมู่เกาะให้มากขึ้น มี
หน่วยงานท่ีท าหน้าท่ีรับผิดชอบด้านการจัดการโลจิสติกส์การท่องเที่ยวโดยตรง และมีการประชาสัมพันธ์แหล่งท่องเที่ยวใหม่ๆ 
ให้ทราบช่องทางสื่อต่างๆ โดยเฉพาะสื่อออนไลน์ 

 
วิธีด าเนินงาน    
 การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey research) และการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการใช้ แบบสอบถาม 
(Questionnaire) จากกลุ่มนักท่องเที่ยว กลุ่มชุมชน กลุ่มผู้ประกอบการ ทะเลบัวแดง อ าเภอกุมภวาปี จังหวัดอุดรธานี    
 ประชากร ท่ีใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้แบ่งเป็น 3 กลุ่มที่เกี่ยวข้องกับการจัดการโลจิสติกส์ ส าหรับการท่องเที่ยวใน
ทะเลบัวแดง อ าเภอกุมภวาปี จังหวัดอุดรธานี  ได้แก่ กลุ่มนักท่องเที่ยว กลุ่มคนในชุมชน กลุ่มผู้ประกอบการ ดังนี้ กลุ่ม
นักท่องเที่ยว หมายถึงนักท่องเที่ยวที่เดินทางเข้ามาท่องเที่ยวทะเลบัวแดง กลุ่มคนในชุมชน หมายถึง กลุ่มคนที่อาศัยอยู่ ทะเล
บัวแดง กลุ่มผู้ประกอบการ หมายถึง กลุ่มผู้บริหารธุรกิจ หรือหน่วยงานที่ให้บริการในแหล่ง ท่องเที่ยว อาหารเครื่องดื่ม ใน
พื้นที่ท่ีเป็นที่ตั้งของทะเลบัวแดง อ าเภอกุมภวาปี จังหวัดอุดรธานี      
 ผู้วิจัยจึงใช้สูตร ของ W.G.cochran ดังนี ้
    n = p ( 1-p) Z2                                         (1) 
                   d 2 
 โดยที ่ n = จานวนตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา  
  p = สัดส่วนของประชากรที่ผู้วิจัยต้องการสุ่มก าหนดให้ในท่ีนี้ ก าหนดให้เท่ากับ 0.8  
  d = ค่าความคลาดเคลื่อนสูงสุดที่ยอมรับได้ โดยก าหนดให้คาดเคลื่อน ไม่เกิน 5 % จึงมีค่าเท่ากับ 0.05  
  Z = ค่ามาตรฐานเม่ือมีการกระจายแบบปกติ  ในที่นี้ก าหนดระดับความ เช่ือมั่นที่ 95 % ดังนั้นค่า Z 
เท่ากับ 1.96  
 แทนค่าแต่ละตัวแปรในสูตรดังกล่าวจะได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างดังนี ้
    n = (0.8)( 0.2)(1.96)2      ขนาดตัวอย่าง = 245.86 ตัวอย่าง 
                   ( 0.05)2   
 เครื่ องมือที่ ใ ช้ ในการวิจัยครั้ งนี้  คือ  แบบสอบถามแบบให้ผู้ตอบกรอกค าตอบเอง  (Self-administered 
questionnaire) แบบสอบถามจ านวน 250 ชุด  
  
ผลการวิจัย 
 กลุ่มนักท่องเที่ยว  กลุ่มนักท่องเที่ยวตอบแบบสอบถามจ านวน 150 ตัวอย่าง เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย มีช่วง
อายุ 20 - 25 ปี สถานภาพโสด ส่วนใหญ่เป็นนักเรียน/นักศึกษา มีรายต่อเดือนได้ 10,001 – 15,000 บาท การศึกษาระดับ
ปริญญาตรี ทางด้านพฤติกรรมการท่องเที่ยว ส่วนใหญ่มาท่องเที่ยวมากกว่า 2 ครั้ง ใช้ระยะเวลาในการท่องเที่ยวน้อยกว่า 6 
ช่ัวโมง พาหนะที่ใช้ในการเดินทาง คือ รถยนต์ส่วนตัว มีการวางแผนค่าใช้จ่ายในการท่องเที่ยวต่อครั้ง 500 บาท  
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 ความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวที่มีต่อปัจจัยของโลจิสติกส์การท่องเที่ยวทะเลบัวแดง นั้น เมื่อพิจารณารายด้าน 
พบว่า ปัจจัยของโลจิสติกส์การท่องเที่ยว ด้านค่าใช้จ่ายมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับดี ในขณะที่ปัจจัยของโลจิสติกส์การท่องเที่ยวด้าน
การให้บริการ ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับพอใช้ และเมื่อพิจารณารายการย่อยของแต่ละด้านขององค์ประกอบได้ผลความพึงพอใจใน
ระดับต่างๆ ดังต่อไปนี ้ 
 การจัดการโลจิสติกส์ด้านการไหลทางกายภาพ ภาพรวมอยู่ในระดับดี แยกรายการย่อย 5 รายการ อยู่ในระดับดี 4 
รายการ คือ การเข้าถึงแหล่งอาหารและเครื่องดื่ม ความปลอดภัยในสถานท่ีพักแรม ความปลอดภัย ณ สถานีขนส่ง/ท่าเรือและ
ระบบขนส่งมวลชนสะดวก ระดับพอใช้ 1 รายการ คือ ความปลอดภัย ณ สถานท่ีท่องเที่ยว  
 การจัดการโลจิสติกส์ด้านการไหลของสารสนเทศ ภาพรวมอยู่ในระดับพอใช้ รายการย่อย 6 รายการ อยู่ในระดับดี 
3 รายการ คือ ข้อมูลด้านสถานที่ท่องเที่ยว ข้อมูลจากเว็บไซต์อย่างเป็นทางการ และข้อมูลด้านที่พัก ระดับพอใช้ 3 รายการ 
คือ ข้อมูลด้านอาหารและเครื่องดื่ม ข้อมูล ณ สถานท่ีท่องเที่ยว และข้อมูลการเดินทาง  
 การจัดการโลจิสติกส์ด้านการให้บริการ ภาพรวมอยู่ในระดับพอใช้ รายการย่อย 6 รายการ อยู่ในระดับดี 2 รายการ 
คือ สถานท่ีจอดรถเพียงพอ และร้านจ าหน่ายอาหารและเครื่องดื่มเพียงพอ ระดับพอใช้ 4 รายการ คือ สถานที่ท่องเที่ยวมี
ความสะอาด สถานท่ีท่องเที่ยวมีความสะดวกสบาย ที่พักผ่อนเพียงพอ มีห้องสุขาท่ีสะอาดเพียงพอต่อการใช้งาน  

การจัดการโลจิสติกส์ด้านสถานที่ ภาพรวมอยู่ในระดับพอใช้ รายการย่อย 4 รายการอยู่ในระดับพอใช้ คือ การ
เดินทางมีความสะดวกและมีบอกทางชัดเจน สาธารณูปโภคพื้นฐานมีคุณภาพและการใช้การได้ดี มีการจัดสถานที่เพื่อใช้
พักผ่อนบริเวณแหล่งท่องเที่ยว สถานท่ีท่องเที่ยวอยู่ไม่ไกลจากแหล่งชุมชน 
 การจัดการโลจิสติกส์ด้านการส่งเสริมการตลาด ภาพรวมอยู่ในระดับพอใช้ รายการย่อย 5 รายการ อยู่ในระดับดี 1 
รายการ คือการประชาสัมพันธ์ทางอินเทอร์เน็ต รายการย่อย 4 รายการอยู่ในระดับพอใช้ คือ มีกิจกรรมเสริมอื่นๆ ที่น่าสนใจ
ในจุดที่เป็นแหล่งท่องเที่ยวหลัก การประชาสัมพันธ์ทางแผ่นพับ ใบปลิว การประชาสัมพันธ์ทางโทรทัศน์วิทยุ  การ
ประชาสัมพันธ์แบบบอกต่อ (เล่าให้ฟัง)  
 การจัดการโลจิสติกส์ด้านบุคลากร ภาพรวมอยู่ในระดับพอใช้ รายการย่อย 4 รายการอยู่ในระดับดี 1 รายการ คือ 
คนในพ้ืนท่ีดูแลเอาใจใส่กระตือรือร้นและเต็มใจให้บริการ รายการย่อย 3 รายการอยู่ในระดับพอใช้ คือ คนในพ้ืนท่ีบริการด้วย
ความสุภาพและเป็นมิตร คนในพ้ืนท่ีให้บริการด้วยความรวดเร็ว คนในพ้ืนท่ีให้คาแนะน าหรือตอบข้อซักถามอย่างชัดเจน  
 การจัดการโลจิสติกส์ด้านกระบวนการ ภาพรวมอยู่ในระดับพอใช้ รายการย่อย 5 รายการอยู่ในระดับดี 1 รายการ 
คือ มีป้ายบอกทางบริเวณจุดท่องเที่ยงอย่างชัดเจน รายการย่อย 4 รายการ อยู่ในระดับพอใช้ คือ มีผู้รับผิดชอบคอยให้ข้อมูล
ข่าวสาร มีเอกสารแนะน า มีตู้รับความคิดเห็น มีระบบประเมินผลความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวเพื่อน ามาปรับปรุง   
 การจัดการโลจิสติกส์ด้านค่าใช้จ่าย ภาพรวมอยู่ในระดับดี รายการย่อย 4 รายการอยู่ในระดับดี 3 รายการ คือ การ
เก็บค่าธรรมเนียมการล่องเรือชมทะเลบัวแดงมีความเหมาะสม ราคาที่พักมีความเหมาะสม ค่าใช้จ่ายในการเดินทางเหมาะสม 
รายการย่อย 1 รายการอยู่ในระดับพอใช้คือ ราคาอาหารเครื่องดื่มมีความเหมาะสม  
 ข้อเสนอแนะอื่น  ๆ ผู้วิจัยได้ตั้ งค าถามปลายเปิด (Open – ended Question) เพื่อให้นักท่องเที่ยวแสดง
ข้อเสนอแนะแสดงความคิด พบว่ากลุ่มนักท่องเที่ยวตอบแบบสอบถามจ านวนทั้งสิ้น 150 คน ส่วนท่ีตอบค าถามแบบปลายเปิด 
มีจ านวน 10 คน อันดับที่ 1 คือ ต้องการให้ปรับปรุงขยะบริเวณทางลงเรือให้สะอาดมากขึ้น อันดับที่ 2 คือ ต้องการให้มีการ
ประชาสัมพันธ์ทางสื่อโซเชียลให้มากข้ึนควรแนะน าสถานท่ีท่องเที่ยวที่อยู่ใกล้เคียงเพิ่มขึ้น  
 กลุ่มชุมชน กลุ่มชุมชนตอบแบบสอบถามจ านวน 50 ตัวอย่าง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มชุมชนเป็นเพศหญิง
มากกว่าเพศชาย มีอายุ 30 ปีขึ้นไป สถานภาพสมรส ประกอบอาชีพทาสวน/ท าไร่ มีรายได้ระหว่าง 10,001 – 15,000 บาท มี
ระดับการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี ส่วนใหญ่อาศัยในชุมชนเป็นระยะเวลา 5 ปีขึ้นไป  
 ความคิดเห็นเกี่ยวกับผลของการเป็นแหล่งท่องเที่ยว ภาพรวมอยู่ในระดับพอใช้ รายการย่อย 7 รายการ อยู่ใน
ระดับดี 2 รายการ คนในชุมชนมีส่วนร่วมปรับปรุงสภาพภูมิทัศน์บริเวณแหลง่ท่องเที่ยว และท าให้คนในชุมชนมีรายได้เพิ่มมาก
ขึ้น รายการย่อย 4 รายการอยู่ในระดับพอใช้คือ การท่องเที่ยวท าให้เกิดการพัฒนาหมู่บ้านให้น่าอยู่มากขึ้น ในหมู่บ้านมีการ
ปรับปรุงถนนให้ดีขึ้น ในหมู่บ้านมีการปรับปรุงป้ายบอกเส้นทางชัดเจน การท่องเที่ยวท าให้แหล่งชุมชนสะอาดขึ้น รายการย่อย 
1 รายการอยู่ในระดับต้องปรับปรุงคือ เรื่องการก าจัดขยะ  
 ความพร้อมด้านการจัดการโลจิสติกส์ ภาพรวมอยู่ในระดับพอใช้ รายการย่อย 7 รายการ อยู่ในระดับพอใช้ 3 
รายการ คือ จัดอบรมให้ความรู้แก่ชุมชนในท้องถิ่นเกี่ยวกับแนวทางการพัฒนา ฟื้นฟู และการอนุรักษ์ ธรรมชาติ สิ่งแวดล้อม 
ชุมชนมีส่วนร่วมในการร่วมพัฒนาทะเลบัวแดง ชุมชนมีส่วนร่วมในการพิจารณาแต่งตั้งคณะกรรมการการวางแผนและ
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ด าเนินงาน อยู่ในระดับต้องปรับปรุง 4 รายการคือ การส่งเสริมความร่วมมือการจัดการแหล่งท่องเที่ยวเป็นเครือข่ายในพื้นที่
ใกล้เคียง มีการก าหนดมาตรการการท่องเที่ยวให้เหมาะสมกับนโยบายท้องถ่ิน ชุมชนมีส่วนร่วมในการพิจารณาถึงประโยชน์
หรือผลกระทบที่ได้รับจากการจัดการท่องเที่ยว ชุมชนได้รับการอบรมข้อมูลเกี่ยวกับสถานที่ท่องเที่ยว  

ข้อเสนอแนะอื่น ๆ  ผู้วิจัยได้ตั้งค าถามปลายเปิด (Open – ended Question) เพื่อให้คนในชุมชนแสดงข้อเสนอแนะ
หรือแสดงความคิด พบว่ากลุ่มชุมชนได้ตอบแบบสอบถามทั้งสิ้น 50 คน ส่วนที่ตอบค าถามแบบปลายเปิด มีจ านวน 2 คน 
ล าดับที ่1 คือ ต้องการให้มีการส่งเสริมผลิตภัณฑ์พื้นเมืองที่เป็นสินค้า OTOP ซึ่งเป็นสินค้าของภูมิปัญญาชาวบ้านที่สืบทอดกัน
มาตั้งแต่โบราณ เพื่อชาวบ้านจะได้มีอาชีพต่อไป ล าดับที ่2 คือ ต้องการให้หน่วยงานภาครัฐเข้ามาพัฒนาที่อยู่อาศัยและชุมชน
ให้สวยงามเพื่อรองรับการท าที่พักแบบโฮมสเตย์ และเหมาะสมต่อการพักอาศัยและพักผ่อนและเกิดความประทับใจต่อ
นักท่องเที่ยวท่ีเดินทางมาเที่ยว  
 กลุ่มสถานประกอบการ กลุ่มสถานประกอบการ ตอบแบบสอบถามจ านวน 50 ตัวอย่าง พบว่า ส่วนใหญ่เป็นพ่อค้า
แม่ค้า มีประสบการณ์ในการดูแลหรือมีส่วนเกี่ยวข้องในธุรกิจท่องเที่ยว 3 ปีขึ้นไป  
 การจัดการโลจิสติกส์ด้านการไหลทางกายภาพ ภาพรวมอยู่ในระดับพอใช้ รายการย่อย 7 รายการอยู่ในระดับดี
มาก 2 รายการ คือ การเข้าถึงแหล่งอาหารและเครื่องดื่มได้ง่าย ความปลอดภัยในสถานที่พักแรม รายการย่อย 3 รายการ อยู่
ในระดับพอใช้ คือ ระบบขนส่งมวลชน ความปลอดภัย ณ สถานีขนส่ง/ท่าเรือ ความปลอดภัย ณ สถานที่ท่องเที่ยว  รายการ
ย่อย 1 รายการอยู่ในระดับต้องปรับปรุงคือ การเดินทางในกรณีฉุกเฉิน เช่น อุบัติเหตุ  
 การจัดการโลจิสติกส์ด้านการไหลของสารสนเทศ ภาพรวมอยู่ในระดับพอใช้ รายการย่อย 7 รายการ อยู่ในระดับดี 
2 รายการ คือ ข้อมูลด้านสถานที่ท่องเที่ยว ข้อมูลจากเว็บไซต์อย่างเป็นทางการ รายการย่อย 5 รายการอยู่ในระดับพอใช้คือ 
ข้อมูลด้านอาหารและเครื่องดื่ม ข้อมูลสถานที่ท่องเที่ยวใกล้เคียง  ข้อมูลด้านที่พัก ข้อมูล ณ สถานที่ท่องเที่ยว ข้อมูลการ
เดินทาง ข้อมูลสถานท่ีท่องเที่ยวใกล้เคียง 
 การจัดการโลจิสติกส์ด้านการให้บริการนักท่องเที่ยว ภาพรวมอยู่ในระดับพอใช้ รายการย่อย 7 รายการ อยู่ใน
ระดับพอใช้ คือ ร้านจ าหน่ายอาหารและเครื่องดื่มมีจ านวนเพียงพอ สถานที่ท่องเที่ยวมีความสะดวกสบาย สถานที่จอดรถ
เพียงพอเหมาะสม สถานที่พักผ่อนเพียงพอเหมาะสม มีห้องน้า - ห้องสุขาที่สะอาดเพียงพอสะดวกต่อการใช้งาน สถานที่
ท่องเที่ยวมีความสะอาด เรือท่ีให้บริการน าเที่ยวมีเพียงพอ 
 ความสามารถในการรองรับในกรณีฉุกเฉิน ภาพรวมอยู่ในระดับพอใช้ รายการย่อย 6 รายการ อยู่ในระดับพอใช้ 
คือ มีรถฉุกเฉินประจ าการ ระยะห่างจากสถานพยาบาลที่ใกล้ที่สุด จ านวนรถพยาบาล ณ สถานพยาบาลที่ใกล้ที่สุด ระยะเวลา
เดินทางไปโรงพยาบาลขนาดใหญ่ที่ใกล้ที่สุด ระยะเวลาเดินทางไปสถานีต ารวจที่ใกล้ที่สุด ระยะเดินทางไปตัวเมืองที่ใกล้ที่สุด  
 ด้านข้อมูลส าหรับนักท่องเที่ยว ภาพรวมอยู่ในระดับพอใช้ รายการย่อย 4 รายการ อยู่ในระดับพอใช้ คือ มีคู่มือสิ่ง
ที่ควรปฏิบัติในการล่องเรือชมบัวแดง มีวิธีปฏิบัติส าหรับกรณีฉุกเฉิน แจ้งนักท่องเที่ยวถึงสิ่งอ านวยความสะดวกที่มีให้บริการ
ท่องเที่ยว แผนที่การล่องเรือชมทะเลบัวแดง 

ข้อเสนอแนะอื่น  ๆ ผู้วิจัยได้ตั้งค าถามปลายเปิด (Open – ended Question) เพื่อให้ผู้ประกอบการแสดง
ข้อเสนอแนะหรือแสดงความคิดเกี่ยวกับแนวทางในการพัฒนาการจัดการ  โลจิสติกส์ส าหรับการท่องเที่ยวทะเลบัวแดง 
ผู้ประกอบการได้ตอบแบบสอบถามทั้งสิ้น 50 คน ส่วนที่ตอบค าถามแบบปลายเปิด มีจ านวน 2 คน ล าดับที่ 1 คือ ต้องการให้
ประชาสัมพันธ์การท่องเที่ยวให้มากขึ้นเพื่อเป็นการเชิญชวนนักท่องเที่ยวให้มาเที่ยวทั้งในและนอกฤดู ล าดับที่ 2 คือ ต้องการ
ให้มีการสร้างแหล่งท่องเที่ยวใหม่ๆ ในทะเลบัวแดง เพื่อสร้างรายได้ให้แก่ประชาชนในชุมชน และผู้ประกอบการ   

 
สรุป  
 การจัดการโลจิสติกส์การท่องเที่ยวทะเลบัวแดง ในมุมมองของกลุ่มตัวอย่าง 3 กลุ่มที่ตอบแบบสอบถาม พบว่าเป็น
แหล่งท่องเที่ยวที่ดี แต่ยังต้องมีการปรับปรุงหลายๆ ด้าน จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากกลุ่มต่างจะได้ผลลัพธ์ดังนี้  
 กลุ่มนักท่องเที่ยว เป็นกลุ่มที่ให้ความสนใจมากที่สุด เนื่องจากเป็นผู้รับบริการสามารถกระตุ้นให้เกิดการตัดสินใจ
เดินทางมาท่องเที่ยวทะเลบัวแดง เมื่อมาเที่ยวแล้วเกิดความประทับใจในสิ่งต่างๆ ในกลุ่มของนักท่องเที่ยวพบว่านักท่องเที่ยวมี
ความพึงพอใจต่อองค์ประกอบของโลจิสติกส์การท่องเที่ยว มีความพอใจอยู่ในระดับดีเพียงสองด้าน ที่เหลือพอใจในระดับ
พอใช้อยู่หลายด้าน จึงมีข้อเสนอแนะให้ปรับปรุงประเด็นหลักคือการประชาสัมพันธ์การท่องเที่ยวนอกฤดูเพิ่มขึ้น การเพิ่ม
แหล่งท่องเที่ยวในทะเลบัวแดงให้มากข้ึน การแนะน าแหล่งท่องเที่ยวท่ีอยู่ใกล้เคียง และการการก าจัดขยะ  
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 กลุ่มชุมชน พบว่า ความคิดเห็นเกี่ยวกับผลของการเป็นแหล่งท่องเที่ยวและความพร้อมด้านการจัดการโลจิสติกส์  
กลุ่มชุมขนมีความพึงพอใจในระดับพอใช้ทุกด้าน เสนอแนะให้มีการส่งเสริมการสร้างผลิตภัณฑ์พื้นเมืองที่เป็นสินค้า OTOP ซึ่ง
เป็นสินค้าภูมิปัญญาชาวบ้านและสนับสนุนให้เข้ามาค้าขายในพื้นท่ีทะเลบัวแดง จะท าให้ชาวบ้านมีอาชีพและมีรายได้เพิ่มขึ้น 
และต้องการให้หน่วยงานภาครัฐเข้ามาพัฒนาที่อยู่อาศัยและชุมชนให้สวยงามเพื่อรองรับการท าที่พักแบบโฮมสเตย์  และ
เหมาะสมต่อการพักอาศัยและพักผ่อนและเกิดความประทับใจต่อนักท่องเที่ยวท่ีเดินทางมาเที่ยว  
 กลุ่มสถานประกอบการ พบว่าความคิดเห็นเกี่ยวกับความพึงพอใจในความพร้อมของการจัดการโลจิสติกส์  
ภาพรวมอยู่ในระดับพอใช้ เสนอแนะให้มีการประชาสัมพันธ์การท่องเที่ยวให้มากขึ้นเพื่อเป็นการเชิญชวนให้นักท่องเที่ยวมา
เที่ยวทั้งในและนอกฤดู อยากให้มีสถานที่ท่องเที่ยวแหล่งใหม่ๆ ในทะเลบัวแดง เพื่อสร้างรายได้ให้แก่ประชาชนในชุมชนและ
ผู้ประกอบการ   
 
 ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปใช้  จากผลการวิจัยพบว่า นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่นิยมเดินทางมาท่องเที่ยวโดย
รถยนต์ส่วนบุคคลมากเป็นอันดับ 1 ส่งผลให้เกิดปัญหาในเรื่องสภาพพื้นผิวถนน และเรื่องของปริมาณขยะและความปลอดภัย
ในการล่องเรือ จึงขอเสนอแนะดังนี้  

1) ควรขยายถนน หรือ ปรับปรุงพื้นผิวการจราจร หรือควรมีระบบขนส่งมวลชนเพื่อรองรับนักท่องเที่ยวเพื่อเดิน
ทางเข้าไปท่องเที่ยวทะเลบัวแดง  

2) ควรจัดการเพิ่มปริมาณถังขยะและรอบของการจัดเก็บ 
3) ควรเพิ่มการอธิบายวิธีการแก้ไขปัญหาหาเกิดเรื่องฉุกเฉินในการล่องเรือ 
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แนวทางการบริหารจัดการสินค้าคลังและการพัฒนาคุณภาพการให้บริการ 
กรณีศึกษา ร้านสุรัสสาฟาร์ม จังหวัดนครราชสีมา 

THE INVENTORY MANAGEMENT APPROACH AND  
THE DEVELOPMENT OF SERVICE QUALITY: 

 CASE STUDY OF SURASSA SHOP IN NAKHON RATCHASIMA PROVINCE 
 

สุรสัสา เอื้อประภาพร 1 
ภัทรวดี เพิ่มวณิชกุล 2  

 
บทคัดย่อ 

การศึกษาอิสระนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาสภาพปัญหาปัจจุบันในการจัดการสินค้าคงคลัง  วิธีการจ าแนกสินค้าคง
คลังในรูปแบบของหมวดเอบีซี วิธีการค านวณหาปริมาณการสัง่ซื้อท่ีประหยัดที่สุด การจัดระบบสนิค้าเข้าก่อนออกก่อน รวมถึง
ศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการและคุณภาพการบริการที่ได้รับของลูกค้าร้านสุรัสสาฟาร์ม จังหวัดนครราชสีมา  ผู้ศึกษาได้ใช้
แผนผังสาเหตุและผลเพื่อศึกษาปัญหาในการจัดการสินค้าคงคลัง พบว่าสินค้ามีปริมาณไม่เพียงพอต่อความต้องการและสินค้า
ค้างสต๊อก ท าการสัมภาษณ์ผู้บริหารร้านค้า 3 ร้าน และใช้แบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างลูกค้า 400 คน เพื่อศึกษาพฤติกรรม
และคุณภาพการบริการที่ได้รับจากร้านสุรัสสาฟาร์ม วิธีการจ าแนกสินค้าคงคลังในรูปแบบของ ABC Analysis เพื่อจัดกลุ่มตาม
มูลค่าสินค้า มีการค านวณปริมาณสั่งซื้อที่ประหยัดที่สุด ต้นทุนรวมสินค้าคงคลังก่อนท าการศึกษาเท่ากับ 1,251,675.37 บาท 
และหลังท าการศึกษาเท่ากับ 1,220,182.70บาท มีอัตราการหมุนเวียนสินค้าคงคลังอยู่ที่ 9.43 ครั้งต่อปี  
ค าส าคัญ: สินค้าคงคลัง  แผนผังสาเหตุและผล  การจ าแนกสินค้าเป็นหมวดเอบีซี  ปริมาณการสั่งซื้อสินค้าที่ประหยัดที่สุด 
 

Abstract 
This study focused on studying the approaches of inventory management and the development 

of service quality. The objectives of this study were to study the current problems in the inventory 
management, case study of Surassa Shop in Nakhon Ratchasima Province. The result by use of Cause and 
Effect Diagram showed that the product quantity was insufficient to meet the needs of customer and had 
been stocked. Besides, 4 executives from shops were interviewed, and 400 customers of Surassa Shop as 
the sample group had responded the questionnaire. ABC Analysis was applied for product classification. 
The calculation for EOQ resulted in reducing the inventory cost to 1,220,182.70 baht, and the inventory 
turnover was 9.43 times per year.  
Keywords: Inventory, Cause and Effect Diagram, ABC Analysis, Economic Order Quantity 
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บทน า  
ธุรกิจด้านอาหารสัตว์เป็นหนึ่งในธุรกิจที่ต้องอาศัยความรู้ความเข้าใจ ประสบการณ์และความสามารถ รวมถึงความ

ช านาญโดยแท้จริง โดยในปัจจุบันมีธุรกิจต่าง ๆ ที่ให้บริการเกี่ยวกับสัตว์เกิดขึ้นมากมาย ในสภาวะปัจจุบันธุรกิจร้านขาย
อาหารสัตว์มีการแข่งขันกันในระดับที่สูงและเข้มข้น ผู้ประกอบการจึงจ าเป็นต้องพัฒนาขีดความสามารถในการแข่งขันและ
คุณภาพการบริการให้มีศักยภาพมากขึ้น การบริหารจัดการสินค้าคงคลังเป็นแนวทางที่ผู้ประกอบการได้ให้ความส าคัญ 
สามารถน ามาใช้เพื่อท าให้การแข่งขันของธุรกิจมีศักยภาพที่เพิ่มมากขึ้น และท าให้การบริหารงานมีต้นทุนในการด าเนินงานที่
ลดลง สามารถช่วยลดเวลาในการล าเลียง หรือเวลาในการเข้าออกของสินค้า 

 ปัจจุบันจังหวัดนครราชสีมาเป็นจังหวัดที่มีความนิยมในการด าเนินธุรกิจเกี่ยวกับสัตว์เป็นอย่างมาก โดยเฉพาะอย่าง
ยิ่งการเลี้ยงไก่ชน ซึ่งมีการเลี้ยงกันอย่างแพร่หลายทั้งในเชิงครัวเรือนและในเชิงพาณิชย์ เนื่องจากจังหวัดนครราชสีมาเป็น
จังหวัดที่มีจ านวนผู้เลี้ยงไก่มากที่สุดในภาคตะวันออกเฉียงเหนือและมากที่สุดในประเทศไทย โดยจากข้อมูลในปี พ.ศ. 2561 
[1] ร้านสุรัสสาฟาร์ม จังหวัดนครราชสีมา ท าธุรกิจเกี่ยวกับการจ าหน่ายอาหารและผลิตภัณฑ์ส าหรับไก่ชน เริ่มก่อตั้งในปี พ.ศ. 
2559 ซึ่งปัจจุบันได้ด าเนินกิจการมาเป็นระยะเวลา 3 ปี โดยมีการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ส าหรับไก่ชนแบบครบวงจร เช่น อาหาร
ประเภทข้าวเปลือก อาหารเสริม ยารักษาโรค อุปกรณ์การเลี้ยงไก่ชน เป็นต้น ปัจจุบันร้านสุรัสสาฟาร์ม ประสบปัญหาด้านการ
บริหารจัดการสินค้าคงคลัง คือ ปัญหาด้านการสั่งซื้อสินค้าเพื่อจ าหน่าย เนื่องจากการบริหารจัดการของร้านนั้นไม่ได้มีการ
ตรวจนับสินค้าอย่างเป็นระบบ การสั่งซื้อสินค้านั้นจะใช้วิธีการสังเกตและประมาณการด้วยสายตาว่าสินค้าชนิดใดใกล้หมด ท า
ให้สินค้าบางชนิดมีปริมาณมากเกินความต้องการซื้อของลูกค้า ในขณะเดียวกัน สินค้าบางชนิดอาจมีปริมาณเหลือน้อย
จนเกินไป ท าให้สินค้าไม่เพียงพอต่อความต้องการของตลาดหรือค าสั่งซื้อของลูกค้า การจัดเก็บสินค้าท่ีไม่เป็นหมวดหมู่  

ผู้ศึกษาในฐานะที่เป็นส่วนหนึ่งของกิจการร้านสุรัสสาฟาร์ม เล็งเห็นถึงความส าคัญในการแก้ไขปัญหาในด้านการ
จัดการสินค้าคงคลัง โดยการเลือกใช้วิธีการจ าแนกสินค้าคงคลังในรูปแบบของหมวดเอบีซี (ABC Analysis) การวิเคราะห์หา
ปริมาณสั่งซื้อสินค้าที่ประหยัดที่สุด (Economic Order Quantity: EOQ) และการควบคุมสินค้าด้วยวิธีการเข้าก่อนออกก่อน 
(First In First Out: FIFO) เพื่อให้ร้านสุรัสสาฟาร์มใช้เป็นแนวทางในการบริหารจัดการสินค้าคงคลัง  และสามารถท าการ
ควบคุมสินค้าคงคลังให้มีปริมาณที่เหมาะสม รวมทั้งได้ท าการเพิ่มคุณภาพการให้บริการลูกค้า โดยท าการส ารวจความคิดเห็น
เกี่ยวกับคุณภาพการบริการที่ลูกค้าได้รับจากการใช้บริการร้านสุรัสสาฟาร์ม เพื่อน ามาปรับปรุงการด าเนินงานและพัฒนา
คุณภาพในการให้บริการของร้านสุรัสสาฟาร์มให้มีความสอดคล้องกับความต้องการของลูกค้ามากยิ่งข้ึน 
 
วัตถุประสงค ์ 
1. เพื่อศึกษาสภาพปัญหาปัจจุบันในการจัดการสินค้าคงคลังของร้านสุรัสสาฟาร์ม จังหวัดนครราชสีมา 
2. เพื่อศึกษาการจัดการสินค้าคงคลังโดยวิธีการจ าแนกสินค้าคงคลังในรูปแบบของหมวดเอบีซี และวิธีการค านวณหาปริมาณ  

การสั่งซื้อท่ีประหยัดของร้านสุรัสสาฟาร์ม จังหวัดนครราชสีมา 
3. เพื่อจัดระบบสินค้าคงคลังของร้านสุรัสสาฟาร์ม จังหวัดนครราชสีมา ให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 
4. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการและคุณภาพการบริการที่ได้รับของลูกค้าร้านสุรัสสาฟาร์ม จังหวัดนครราชสีมา 
 
วิธีด าเนินงาน    

การศึกษาเกี่ยวกับแนวทางการบริหารจัดการสินค้าคงคลังและการพัฒนาคุณภาพการให้บริการของร้านสุรัสสาฟาร์ม 
จังหวัดนครราชสีมา เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ (Qualitative and Quantitative Research) 

1. ศึกษาสภาพปัญหาปัจจุบันในเรื่องการจัดการสินค้าคงคลังของร้านสุรัสสาฟาร์ม จังหวัดนครราชสีมา  
ผู้วิจัยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างจากกลุ่มประชากรคือ ผู้บริหารร้านสุรัสสาฟาร์ม จังหวัดนครราชสีมา และหัวหน้าแผนก

ด้านสินค้าคงคลังของร้านค้าที่มีการจ าหน่ายอาหารและผลิตภัณฑ์ส าหรับไก่ชน ในจังหวัดนครราชสีมา จ านวน 3 ร้าน ร้านละ 
1 คน ซึ่งได้แก่ ร้านทวีโชค ร้านสมใจอุปกรณ์ไก่ชน และร้านเตียฮงฮวดอาหารสัตว์ เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษาคือการสัมภาษณ์
แบบที่มีโครงสร้าง จ านวน 17 ข้อ เก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์กลุ่มประชากรแบบเจาะจง สรุปผลด้วยการเขียน
บรรยายเชิงพรรณนามาใช้ในการวิเคราะห์การบริหารสินค้าคงคลังและการบริการของแต่ละร้าน นอกจากนี้มีการเก็บรวบรวม
ข้อมูลที่ได้จากการศึกษาเอกสาร รายงาน ข้อมูลเกี่ยวกับบัญชีทางด้านสินค้าคงคลังและด้านการเงินของร้านสุรัสสาฟาร์ม 
ข้อมูลปัญหาเกี่ยวกับสินค้าคงคลังที่เกิดขึ้นในกิจการ ในรอบระยะเวลา 1 ปี ของร้านสุรัสสาฟาร์ม ปี พ.ศ. 2561 และได้มีการ
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ใช้แผนผังสาเหตุและผล เพื่อให้ทราบถึงปัญหาที่เกิดขึ้นอย่างแท้จริง โดยมีหลายปัจจัยที่เป็นสาเหตุหลักและสาเหตุย่อยที่ท าให้
ปัญหา 

2. ศึกษาการจัดการสินค้าคงคลังโดยวิธีการจ าแนกสินค้าคงคลังในรูปแบบของหมวดเอบีซี และวิธีการค านวณหา
ปริมาณการสั่งซื้อท่ีประหยัดของร้านสุรัสสาฟาร์ม จังหวัดนครราชสีมา 

ผู้ศึกษาน าข้อมูลมูลค่าสินค้า ปริมาณของสินค้า ปริมาณความต้องการสินค้า ราคาสินค้าต่อหน่วย ซึ่งได้จากการเก็บ
รวบรวมข้อมูลด้านสินค้าคงคลังในรอบระยะเวลา 1 ปี ของร้านสุรัสสาฟาร์ม ปี พ.ศ. 2561 มาพิจารณาจัดเรียงล าดับ
ความส าคัญ จ าแนกกลุ่มสินค้าและท าการควบคุม [2] จ าแนกกลุ่มสินค้าตามมูลค่ายอดขายเป็นกลุ่ม A กลุ่ม B และ กลุ่ม C 
ตามล าดับ จากนั้นค านวณหาปริมาณสั่งซื้อสินค้าที่ประหยัดที่สุด เฉพาะสินค้าในกลุ่ม A และกลุ่ม B เนื่องจากเป็นกลุ่มสินค้า
คงคลังที่มีมูลค่ารวมสูง [2] และมีความส าคัญมากต่อกิจการของร้านสุรัสสาฟาร์ม มีการเปรียบเทียบค่าใช้จ่ายในการสั่งซื้อและ
การจัดเก็บสินค้าคงคลัง ระหว่างก่อนและหลังการค านวณหาปริมาณการสั่งซื้อท่ีประหยัด (EOQ) ของรายการสินค้าในกลุ่ม A 
และกลุ่ม B ด้วยสมการ [3] จากสมการที่ 1 

 

           (1)       
เมื่อ  EOQ หรือ Q* =   ปริมาณการสั่งซื้อท่ีประหยัดที่สุด (หน่วย) 
   Co =   ต้นทุนในการสั่งซื้อต่อครั้ง (บาท) 
   D =   ความต้องการสินค้าต่อปี (หน่วย) 
   Cc =   ต้นทุนรวมจัดเก็บสินค้าต่อหน่วยต่อปี (บาท) 

3. ศึกษาการจัดระบบสินค้าคงคลังของร้านสุรัสสาฟาร์ม จังหวัดนครราชสีมา ให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 
ค านวณหาอัตราการหมุนเวียนสินค้าคงคลังโดยน าข้อมูลยอดขาย หารด้วยมูลค่าสินค้าที่จัดเก็บ ซึ่งผลลัพธ์ท่ีออกมา

จะเป็นอัตราการหมุนเวียนสินค้าคงคลัง ท าการควบคุมการจัดเรียงสินค้าด้วยวิธีการเข้าก่อนออกก่อนของสินค้า (First In First 
Out: FIFO) ของร้านสุรัสสาฟาร์ม จังหวัดนครราชสีมา โดยมีการวางแผนการจัดเรียงสินค้าตามหลักการที่ว่า สินค้าใดก็ตามที่
ธุรกิจได้สั่งซื้อเข้ามาในคลังสินค้าก่อน จะต้องถูกน าออกไปหมุนเวียนหรือขายออกให้กับลูกค้าก่อนสินค้าท่ีได้สั่งซื้อเข้ามาทีหลัง 
เพื่อวัตถุประสงค์ในการป้องกันปัญหาการเกิดความเสื่อมสภาพของสินค้า 

4. ศึกษาด้านคุณภาพการให้บริการของร้านสุรัสสาฟาร์ม จังหวัดนครราชสีมา  
ผู้วิจัยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างจากกลุ่มประชากร ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการร้านสุรัสสาฟาร์ม จ านวน 400 คน ซึ่งไม่ทราบ

ขนาดประชากรที่แน่นอน โดยสูตรการค านวณที่ใช้ในการค านวณครั้งนี้มากจาก W.G. Cochran (Cochran, 1953) [4] โดย
แบบสอบถามเกี่ยวกับแนวทางการการศึกษาด้านคุณภาพการให้บริการของร้านสุรัสสาฟาร์ม แบบสอบถามแบ่งออกได้เป็น 4 
ส่วน ส่วนที่ 1 คือ ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนที่ 2 คือ ข้อมูลพฤติกรรมของลูกค้าในการซื้อสินค้าและใช้บริการ
ของร้านสุรัสสาฟาร์ม จังหวัดนครราชสีมา ส่วนท่ี 3 คือ ความพึงพอใจคุณภาพการให้บริการของร้านสุรัสสาฟาร์ม จังหวัด
นครราชสีมา ส่วนท่ี 4 คือ ข้อเสนอแนะหรือข้อคิดเห็นเพิ่มเติม 

 ข้อมูลในส่วนที่ 3 น้ัน ผู้ศึกษาได้ท าการสร้างขึ้นโดยใช้แนวคิดเกี่ยวกับคุณภาพการบริการ (Service Quality) โดย
ได้มีการใช้เครื่องมือที่เรียกว่า SERVQUAL ของ Parasuraman, Zeithaml, and Berry (1988) [5] มาดัดแปลงเป็นกรอบใน
การตั้งค าถามออกเป็น 5 ด้าน ด้านละ 6 ข้อ และมีจ านวนของค าถามทั้งหมด 30 ข้อ โดยทั้งนี้ กลุ่มของค าถามทั้ง 5 ด้าน น้ัน
ประกอบไปด้วย ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ ด้านความน่าเช่ือถือ ด้านการตอบสนองของพนักงาน ด้านการเอาใจใส่ 
และด้านการให้ความมั่นใจ ใช้มาตรวัดตามแนวคิดของ Likert เป็นมาตราวัด [6] เป็น พึงพอใจมากที่สุด พึงพอใจมาก พึง
พอใจปานกลาง พึงพอใจน้อย และพึงพอใจน้อยที่สุด แล้วน าไปท าการทดสอบ (Try out) กับกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 30 คน 
โดยกลุ่มตัวอย่างนี้ได้มีการคัดเลือกเฉพาะผู้ที่ เคยใช้บริการร้านสุรัสสาฟาร์ม จังหวัดนครราชสีมา [7] โดยการหาความ
น่าเชื่อถือของแบบสอบถาม (Reliability) ด้วยค่าอัลฟาของครอนบัค หากมีค่ามากกว่า 0.8 ถือว่าดี โดยค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า
ของครอนบาด แบบสอบถามชุดนี้ได้ค่าสัมประสิทธิ์แอล เท่ากับ 0.856 ดังนั้น แบบสอบถามจึงสามารถน าไปใช้ได้ ผู้วิจัยใช้
โปรแกรมส าเร็จรูปในการวิเคราะห์ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ใช้สูตรค านวณช่องคะแนนความ
คิดเห็นแบบอันตรภาคชั้น (Class Interval) [7] 
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ผลการวิจัย 
1. ผลการวิเคราะห์สภาพปัญหาปัจจุบันในเรื่องการจัดการสินค้าคงคลังของร้านสุรัสสาฟาร์ม จังหวัดนครราชสีมา 

ด้วยแผนผังสาเหตุและผล 
 ผลการวิเคราะห์หาสาเหตุหลักและสาเหตุย่อยของปัญหาที่เกิดขึ้นจากการจัดการสินค้าคงคลังที่ขาดความมี

ประสิทธิภาพ โดยปัจจัยที่ส่งผลให้เกิดปัญหานั้นประกอบไปด้วยสาเหตุหลักทั้งหมด 3 ด้าน ประกอบด้วย สาเหตุด้านวิธีการ
ด าเนินงาน สาเหตุด้านสถานท่ีจัดเก็บสินค้า สาเหตุด้านพนักงานให้บริการ จากสาเหตุหลักท้ัง 3 ด้าน ซึ่งรวมถึงสาเหตุรองและ
สาเหตุย่อยต่าง ๆ พบว่า สาเหตุต่าง ๆ ส่งผลต่อประสิทธิภาพการบริหารจัดการสินค้าคงคลังของร้านสุรัสสาฟาร์ม คือ การใช้
วิธีการสังเกตด้วยสายตาและประมาณการปริมาณการสั่งซื้อสินค้า ซึ่งท าให้สินค้าคงคลังมีปริมาณที่ไม่สอดคล้องกับความ
ต้องการของลูกค้า ท าให้เกิดสภาวะสินค้าค้างสต๊อก นอกจากน้ี การจัดเก็บและจัดเรียงสินค้าท่ีไม่เป็นหมวดหมู่ ท าให้เกิดความ
สับสนของต าแหน่งในการจัดเก็บสินค้า เกิดความล่าช้าในการให้บริการลูกค้า และส่งผลกระทบต่อคุณภาพการให้บริการของ
ร้านสุรัสสาฟาร์ม ผลจากการสัมภาษณ์หัวหน้าแผนกด้านสินค้าคงคลังของร้านค้าที่มีการจ าหน่ายอาหารและผลิตภัณฑ์ส าหรับ
ไก่ชน ในจังหวัดนครราชสีมา ประกอบไปด้วย ร้านทวีโชค ร้านสมใจอุปกรณ์ไก่ชน และร้านเตียฮงฮวดอาหารสัตว์ สามารถ
แบ่งส่วนข้อมูลของผลการสัมภาษณ์ออกเป็น 5 ส่วน ส่วนข้อมูลสภาพโดยรวมของกิจการ มีการใช้ระบบคอมพิวเตอร์และ
ระบบบาร์โค้ด (Bar Code) ส่วนข้อมูลที่เกี่ยวกับกระบวนการสั่งซื้อสินค้า ท าการสั่งซื้อมาในปริมาณมาก ๆ และมีเกณฑ์ขั้นต่ า
ในการสั่งซื้อ ส่วนข้อมูลที่เกี่ยวกับสินค้าคงคลัง เก็บข้อมูลสินค้าไว้ในระบบ ใช้ระบบบาร์โค้ด (Bar Code) และใบบันทึกข้อมูล
สินค้า ส่วนข้อมูลที่เกี่ยวกับคลังสินค้า จัดวางสินค้าไว้เป็นหมวดหมู่เพื่อให้สะดวกในการค้นหา ส่วนข้อมูลที่เกี่ยวกับพนักงาน มี
การแบ่งการท างานออกเป็นฝ่ายขายและฝ่ายดูแลคลังสินค้า 

2. ผลการศึกษาการจ าแนกประเภทของสินค้าคงคลังโดยใช้วิธี ABC Analysis และการค านวณหาปริมาณสั่งซื้อสินค้าที่
ประหยัดที่สุด (Economic Order Quantity: EOQ) ของร้านสุรัสสาฟาร์ม จังหวัดนครราชสีมา 

 จ าแนกประเภทของสินค้าคงคลังโดยใช้วิธี ABC Analysis ของร้านสุรัสสาฟาร์ม สามารถแบ่งกลุ่มความส าคัญของ
สินค้าคงคลังตามมูลค่ายอดขาย จ านวนทั้งหมด 75 รายการ ออกเป็นกลุ่มต่าง ๆ ได้ดังนี้ สินค้าในกลุ่ม A มีจ านวนท้ังหมด 20 
รายการ มีมูลค่ายอดขายทั้งหมด 1,024,520 บาท คิดเป็นร้อยละ 80.63 ของรายการสินค้าทั้งหมด รายการสินค้าในกลุ่ม B มี
จ านวนทั้งหมด 20 รายการ มีมูลค่ายอดขายทั้งหมด 171,036 บาท คิดเป็นร้อยละ 13.46 ของรายการสินค้าทั้งหมด และ
รายการสินค้าในกลุ่ม C มีจ านวนทั้งหมด 35 รายการ มีมูลค่ายอดขายทั้งหมด 75,016 บาท คิดเป็นร้อยละ 5.90 ของรายการ
สินค้าท้ังหมด จากผลการศึกษาสินค้าในกลุ่ม A และกลุ่ม B มีจ านวนรวมทั้งหมด 40 รายการ โดยพิจารณาข้อมูลต้นทุนในการ
สั่งซื้อสินค้าและต้นทุนในการจัดเก็บรักษาสินค้าของร้านสุรัสสาฟาร์ม ในเดือนกุมภาพันธ์ – พฤษภาคม พ.ศ. 2562 ต้นทุนรวม
ทั้งหมดเท่ากับ 1,251,675.37 บาท และเมื่อท าการปรับปรุงการด าเนินงานโดยใช้วิธีการสั่งซื้อสินค้าในปริมาณที่ประหยัดที่สุด 
(EOQ) มีการใช้ต้นทุนรวมทั้งหมดเท่ากับ 1,220,182.70 บาท ซึง่ผลที่ได้คือมีการใช้ต้นทุนรวมลดลงเท่ากับ 31,492.67 บาท 

3. ผลการศึกษาการจัดระบบสินค้าคงคลังของร้านสุรัสสาฟาร์ม จังหวัดนครราชสีมา ให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 
ผลการศึกษายอดขายสุทธิรวมของร้านสุรัสสาฟาร์ม จังหวัดนครราชสีมา ในปี พ.ศ. 2561 เป็นจ านวน 4,218,352 

บาท และมีมูลค่าสินค้าคงเหลือ ณ สิ้นปี เป็นจ านวน 447,158 บาท การพิจารณาอัตราการหมุนเวียนของสินค้าคงคลัง จึงเป็น
สิ่งส าคัญในการด าเนินธุรกิจ เพื่อให้ทราบถึงความสามารถในการบริหารจัดการสินค้าคงคลังของธุรกิจ ผลจากการค านวณหา
อัตราการหมุนเวียนของสินค้าคงคลังในระยะเวลา 1 ปี ของร้านสุรัสสาฟาร์ม มีค่าเท่ากับ 9.43 ครั้งต่อปี 

ผลการศึกษาการเข้าก่อนออกก่อนของสินค้า (First In First Out) ร้านสุรัสสาฟาร์ม จังหวัดนครราชสีมา สินค้าใดก็
ตามที่ธุรกิจได้สั่งซื้อเข้ามาในคลังสินค้าก่อน ได้ถูกน าออกไปหมุนเวียนหรือขายออกให้กับลูกค้าก่อนสินค้าที่ได้สั่งซื้อเข้ามาที
หลัง ท าให้การไหลของสินค้าเกิดการเรียงตามล าดับสินค้าท่ีสั่งในแต่ละรอบการสั่งซื้อ  

4. ผลการศึกษาคุณภาพการให้บริการร้านสุรัสสาฟาร์ม จังหวัดนครราชสีมา 
ผลการศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าในคุณภาพการให้บริการของร้านสุรัสสาฟาร์ม จังหวัดนครราชสีมา  ส่วนที่ 3 

ระดับความพึงพอใจในคุณภาพการให้บริการ ทุกข้อมีค่าเฉลี่ยอยู่ในช่วง 3.41 – 4.20 หมายถึง พึงพอใจมาก ยกเว้นด้านความ
น่าเช่ือถือ ในข้อ สินค้าที่ได้รับมีความถูกต้องและครบถ้วนตามค าสั่งซื้อ ร้านค้าสามารถจัดหาสินค้าให้กับลูกค้าได้ทันเวลา
ตามที่ได้มีการแจ้งไว้ และร้านค้ามีช่ือเสียง ให้บริการมาเป็นเวลานาน และด้านการเอาใจใส่ ในข้อ ดูแลลูกค้าเป็นอย่างดี ตลอด
การให้บริการ ที่ลูกค้ามีระดับความพึงพอใจมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ในช่วง 4.21 – 5.00 หมายถึง พึงพอใจมากท่ีสุด ดังนั้น 
ลูกค้าของร้านสุรัสสาฟาร์ม จังหวัดนครราชสีมา มีความพึงพอใจในคุณภาพการให้บริการตามที่ระบุไว้ ส่วนท่ี 4 ข้อเสนอแนะ
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หรือข้อคิดเห็นเพิ่มเติม ลูกค้าของร้านสุรัสสาฟาร์มต้องการให้มีการตรวจสอบคุณภาพหรือตรวจเช็คสภาพของสินค้าก่อนการ
ส่งมอบสินค้า  

 
สรุป  

การศึกษาการวิเคราะห์สภาพปัญหาปัจจุบันและการปรับปรุงในเรื่องการจัดการสินค้าคงคลังของร้านสุรัสสาฟาร์ม 
จังหวัดนครราชสีมา โดยการใช้แผนผังสาเหตุและผล พบว่า มีสาเหตุหลักจ านวน 3 ประการ สาเหตุด้านวิธีการด าเนินงาน การ
จัดการสั่งซื้อสินค้าของร้านสุรัสสาฟาร์ม ไม่ได้มีมาตรฐานในการก าหนดปริมาณการสั่งซื้อ ท าให้ในบางครั้งการสั่งซื้อสินค้าบาง
รายการมีปริมาณของสินค้าเหลอืมากเกินความต้องการ ไม่ได้มีการบันทึกไว้ในระบบคอมพิวเตอร์ ท าให้การบันทึกท าได้ช้าและ
เกิดข้อผิดพลาด สาเหตุด้านสถานที่จัดเก็บสินค้า การจัดเก็บสินค้าไม่เป็นระเบียบ ท าให้พื้นที่ในการจัดวางสินค้ามีไม่เพียงพอ 
ไม่ได้มีการจัดท าป้ายระบุช่ือสินค้า สาเหตุด้านพนักงานให้บริการ สินค้าบางรายการไม่ได้มีการลงบันทึกสต๊อกสินค้า เนื่องจาก 
เกิดการลืม เร่งรีบและขาดความละเอียดของพนักงาน ส่งผลให้เกิดความล่าช้าในการให้บริการแก่ลูกค้า 

การจัดการสินค้าคงคลังตามการจ าแนกประเภทของสินค้าโดยใช้วิธี ABC Analysis ของร้านสุรัสสาฟาร์ม จังหวัด
นครราชสีมา ท าให้ธุรกิจสามารถท าการควบคุมสินค้าคงคลังในแต่ละกลุ่มได้อย่างเหมาะสม มีระดับความเข้มงว ดในการ
ควบคุมที่แตกต่างกันในแต่ละกลุ่มสินค้า การปรับปรุงจากการศึกษาการค านวณหาปริมาณสั่งซื้อสินค้าที่ประหยัดที่สุด ใน
รายการสินค้าในกลุ่ม A และกลุ่ม B เมื่อท าการปรับปรุงโดยใช้วิธีการสั่งซื้อสินค้าในปริมาณที่ประหยัดที่สุด ผลที่ได้คือมีการใช้
ต้นทุนรวมที่ลดน้อยลงเท่ากับ 31,492.67 บาท ต้องมีการควบคุมปริมาณของสินค้าในกลุ่มนี้ด้วยความเข้มงวด การปรับปรุง
จากการศึกษาอัตราการหมุนเวียนสินค้าคงคลัง ท าให้การบริหารจัดการเงินทุนและสินค้าคงคลังท่ีมีอยู่ของร้านสุรัสสาฟาร์ม  
จังหวัดนครราชสีมา เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ การศึกษาการจัดระบบสินค้าคงคลังโดยการควบคุมการจัดเรียงสินค้าด้วย
วิธีการเข้าก่อนออกก่อนของสินค้า และการปรับปรุงการจัดเก็บสินค้าคงคลังภายในคลังสินค้าของร้านสุรัสสา มีการจัดเก็บ
สินค้าเป็นหมวดหมู่ ไม่เกิดปัญหาสินค้าเก่าเหลือค้างในคลังสินค้าเป็นเวลานาน สามารถท าให้การบริหารจัดการสินค้าคงคลัง
ของร้านสุรัสสาฟาร์มด าเนินการไปได้อย่างมีประสิทธิภาพ การศึกษาคุณภาพการให้บริการ และการปรับปรุงการจัดการสินค้า
คงคลังของร้านสุรัสสาฟาร์ม สิ่งที่ลูกค้ามีความพึงพอใจในการให้บริการของร้านสุรัสสาฟาร์ม  คือ สินค้าของร้านมีราคาถูก
ร้านค้ามีช่ือเสียงพนักงานให้ค าแนะน าลูกค้าเป็นอย่างดี 

 
ข้อเสนอแนะ  

สามารถท าการพัฒนาต่อยอดได้โดยการน าระบบรหัสแห่ง หรือระบบบาร์โค้ด (Bar Code) มาใช้ในการติดตามความ
เคลื่อนไหวของสินค้า และใช้ในการลงบันทึกข้อมูลรายละเอียดของรายการสินค้าต่าง ๆ  เพื่อเป็นการตอบสนองต้องการของ
ลูกค้าได้อย่างแท้จริงนั้น สามารถท าการเพิ่มข้อค าถามในแบบสอบถาม โดยเป็นค าถามในส่วนของข้อมูลทั่วไป คือ เขตที่อยู่
อาศัยของลูกค้า เพื่อให้ทราบถึงความต้องการของกลุ่มลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการร้านสุรัสสาฟาร์ม จังหวัดนครราชสีมา  
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แนวทางการตลาดของน้้าแร่น้องฟูในมณฑลจี้หลิน สาธารณรัฐประชาชนจีน 
THE MARKETING APPROACH OF NONG FU SPRING WATER IN JILIN PROVINCE,  

THE PEOPLE’S REPUBLIC OF CHINA 
 

FEI MENG 1 
ศักด์ิชัย เจริญศิริพรกลุ 2 

 

บทคัดย่อ 
การวิจัยน้ีเพ่ือก้าหนดแนวทางการตลาดให้กับน้้าแร่น้องฟูในมณฑลจี้หลิน มีวิธีการศึกษาโดยใช้แบบสอบถามกลุ่ม

ตัวอย่างคือผู้บริโภคน้้าแร่ท่ีอาศัยอยู่ในมณฑลจี้หลินของประเทศจีน จ้านวน 400 คน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง อายุระหว่าง 20–30 ปี รายได้ต่อเดือน 15,001–25,000 บาท การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพเป็นพนักงาน
บริษัทเอกชน อาศัยอยู่ในเมือง Changchun การศึกษาพฤติกรรมการบริโภคน้้าแร่ส่วนใหญ่ชอบซื้อแบรนด์น้้าแร่น้องฟู 
ความถ่ีในการซื้อ 3-5 ครั้งต่อสัปดาห์ ความจุน้้าแร่ที่ซื้อบ่อยคือ 500ml – 600ml เหตุผลในการซื้อเกิดจากความกระหายที่จะ
ด่ืมน้้าแร่ ซื้อน้้าแร่ที่ซุปเปอร์มาร์เก็ต รู้จักน้้าแร่ผ่านการโฆษณา เหตุผลที่ชอบน้้าแร่เพราะคุณภาพน้้า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการบริโภคน้้าแร่ ให้ความส้าคัญระดับมากท่ีสุดคือด้านผลิตภัณฑ์ แหล่งน้้าท่ีมีคุณภาพของน้้าแร่ ด้านราคา 
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย หาซื้อสินค้าได้ง่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีการโปรโมทที่จุด
ขาย ตามล้าดับ และน้ามาจัดท้าแนวทางการตลาดของน้้าแร่น้องฟู ได้ 2 แนวทางคือ 1.ขยายตลาดไปยังกลุ่มผู้บริโภคในชนบท 
น้าเสนอคุณค่าและประโยชน์ของน้้าแร่ ในราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ ทุกคนสามารถซื้อได้ 2.ใช้ขวดบางที่มีคุณภาพ ลด
ผลกระทบจากคนที่ต่อต้านการใช้ขวดพลาสติก เพ่ือให้กลับมาสนใจด่ืมน้้าแร่มากข้ึน 
ค้าส้าคัญ: น้้าแร่ แนวทางการตลาด ปัจจัยทางการตลาด 
 

Abstract 
The objective of this research is to study the consumer purchasing habits for bottled mineral water in 

Jilin Province, and suggest marketing guidelines for Nong Fu Mineral Water.  A survey used questionnaires on a 
sample of four hundred consumers who drink mineral water and live in Jilin Province in China. Most respondents 
were females, aged 20 to 30 earning 15,001 -  25,000 baht per month, currently living in Changchun, with 
undergraduate education and careers in private companies.  Respondents purchased mineral water 3-5 times a 
week, in 500 ml -  600 ml bottles.  They often buy mineral water at the supermarket to have on hand or when 
they are thirsty. Through advertising, consumers learned the benefits of drinking high quality mineral water.  Price, 
high quality and a distribution channel providing easy access to Nong Fu Mineral Water products are primary 
considerations.  Point of purchase promotions including educational marketing can help enhance market share.  
Two potential ways to increase market share for Nong Fu Mineral Water are:  1.  Expand the market to rural 
consumers by presenting the benefits of good quality water at a price anyone can afford.  2.  Use high quality, 
recyclable glass bottles for consumers who have been educated to avoid using plastic bottles, so they will 
become long term customers for Nong Fu Mineral Water. 
Keywords: mineral water, marketing approach, marketing factors 
                                                             
1 นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
2 อาจารย์ประจ้า วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน้า  
  มณฑลจี้หลิน เป็นฐานการผลิตน้้าด่ืมบรรจุขวดที่เป็นน้้าแร่ที่ต้ังอยู่ตอนกลางของภาคตะวันออกเฉียงเหนือของ
ประเทศจีน มีพ้ืนที่ ประมาณ 187,400 ตารางกิโลเมตร มีประชากร 27.17 ล้านคน และยังเป็นฐานป่าไม้ที่ส้าคัญในประเทศ
จีน โดยมีอัตราความครอบคลุมของป่าไม้สูงถึงร้อยละ 42.5 โดยฐานการผลิตน้้าด่ืมบรรจุขวดในมณฑลจี้หลิน มีก้าลังการผลิต
มากกว่าหน่ึงล้านตันต่อปี เป็นหน่ึงในฐานการผลิตน้้าด่ืมบรรจุขวดที่ใหญ่ที่สุดในประเทศจีน บริษัทผู้ผลิตจะใช้ประโยชน์จาก
แหล่งน้้าแร่ที่มีคุณภาพสูงที่มาจากภูเขาช้างป๋าย ซึ่งเป็นหน่ึงในหกพ้ืนที่ป่าไม้ที่ส้าคัญในประเทศจีน เป็นแหล่งทรัพยากรและ
สภาพแวดล้อมทางธรรมชาติที่อุดมสมบูรณ์มาก และมีน้้าแร่ที่เป็นทรัพยากรส้าคัญ รัฐบาลท้องถ่ินได้สร้างทางรถไฟพิเศษ
ส้าหรับน้้าด่ืมบรรจุขวด เพ่ือส่งน้้าออกจากภูเขาช้างป๋ายในปี ค.ศ. 2007 [1] 
  บริษัท น้้าแร่น้องฟู จ้ากัด เป็นบริษัทหน่ึงในอุตสาหกรรมน้้าด่ืมบรรจุขวดในมณฑลจี้หลิน ก่อต้ังเมื่อวันที่ 26 
กันยายน ค.ศ. 1996 มีส้านักงานใหญ่ต้ังอยู่ที่เมืองหางโจว มณฑลเจ้อเจียง และในวันที่ 27 มิถุนายน ค.ศ. 2001 ได้มีการ
เปลี่ยนการประกอบธุรกิจจากบริษัทเป็นบริษัทหุ้นส่วนจ้ากัด ทุนจดทะเบียน 360 ล้านหยวน หรือ 1,800 ล้านบาท 
โดยประมาณ เป็นบริษัทที่รวมการวิจัยทางวิทยาศาสตร์ การพัฒนา การผลิต การขาย และเป็นผู้ผลิตเครื่องด่ืมเพียงแห่งเดียว
ในประเทศจีนที่มีเส้นทางการขนส่งทางรถไฟ บริษัท น้้าแร่น้องฟู จ้ากัด ด้าเนินธุรกิจผลิตและจัดจ้าหน่ายน้้าด่ืมธรรมชาติบรรจุ
ขวด 4 ชนิด ได้แก่ น้้าแร่ธรรมชาติ น้้าผลไม้ เครื่องด่ืมเพ่ือสุขภาพ และชา ซึ่งมีฐานการผลิตที่ทันสมัย จ้านวน 7 โรงงาน ซึ่ง
ต้ังอยู่ในเขตป้องกันแหล่งน้้าแห่งชาติ น้้าแร่น้องฟูเป็นน้้าแร่ธรรมชาติ ซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์หลักของบริษัท โดยในปี 1997 วลี
โฆษณาน้้าแร่น้องฟูว่า “น้้าแร่น้องฟูหวานน้อย อร่อยดี” ท้าให้เกิดความสนใจของประชาชนจ้านวนมาก เป็นเหตุให้ตราสินค้า
น้้าแร่น้องฟูข้ึนสู่ตราสินค้าท่ีมีชื่อเสียงระดับประเทศในระยะเวลาอันสั้นและเป็นสินค้าขายดีอันดับหน่ึงในมณฑลจี้หลินในปี 
2000 บริษัทประกาศว่าจะผลิตน้้าแร่ธรรมชาติทั้งหมด และหยุดสายการผลิตน้้าเปล่าธรรมดา ต่อมาในปี 2008 วลีโฆษณาของ
น้้าแร่น้องฟูได้เปลี่ยนไปเป็น “เราไม่ได้เป็นผู้ผลิตน้้า เราเป็นเพียงผู้ขนส่งน้้าธรรมชาติที่ส่งตรงถึงมือคุณ” จากระยะเวลาที่
บริษัทก่อต้ังข้ึนจนถึงปัจจุบัน บริษัทลงทุนไปแล้วประมาณ 3 พันล้านหยวน [2] 

การรวมตัวของเศรษฐกิจโลกและการท่ีจีนเข้าร่วมองค์การการค้าโลก ท้าให้มีคู่แข่งขันเข้ามาสู่ตลาดจีนมากย่ิงข้ึน 
การแข่งขันในตลาดน้้าด่ืมบรรจุขวดภายในประเทศรุนแรงมากข้ึน โดยมีบริษัทใหม่เกิดข้ึนมาอย่าง ต่อเน่ือง ในขณะเดียวกัน
หลายบริษัทต้องปิดตัวลงเป็นจ้านวนมากเป็นเหตุจากการขาดความเข้าใจที่ชัดเจนของอุตสาหกรรมน้้าด่ืมโดยรวม นอกจากน้ี
ยังขาดการเตรียมรับมือและสร้างกลยุทธ์เพ่ือก้าหนดทิศทางองค์กรในอนาคต ซึ่งช่วยสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันและ
สามารถแข่งขันกับคู่แข่งในอุตสาหกรรมน้้าด่ืมบรรจุขวดได้ จากเหตุผลข้างต้น ผู้ศึกษาจึงต้องการศึกษาพฤติกรรมการบริโภค
น้้าแร่บรรจุขวดของผู้บริโภคในมณฑลจี้หลิน เพ่ือน้าไปก้าหนดแนวทางการตลาดให้กับน้้าแร่น้องฟูในมณฑลจี้หลิน 

 
วัตถุประสงค์  
  1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการบริโภคน้้าแร่บรรจุขวดของผู้บริโภคในมณฑลจี้หลิน 
  2. เพ่ือก้าหนดแนวทางการตลาดให้กับน้้าแร่น้องฟูในมณฑลจี้หลิน 
 
วิธีด้าเนินงาน   
 1. การศึกษาพฤติกรรมการบริโภคน้้าแร่ของผู้บริโภคในมณฑลจ้ีหลิน 
  1.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
   ประชากรในการศึกษาครั้งน้ี ได้แก่ ผู้บริโภคที่บริโภคน้้าแร่และอาศัยอยู่ในมณฑลจี้หลินของประเทศจีน ซึ่งไม่
ทราบประชากรที่แน่นอน กลุ่มตัวอย่างในการศึกษาน้ีค้านวณจากสูตรของ Cochran [3] พบว่า ขนาดกลุ่มตัวอย่างที่จะ
น้ามาใช้ในการศึกษาน้ีค้านวณได้เท่ากับ 384.16 แต่เพ่ือป้องกันการคลาดเคลื่อนที่อาจจะเกิดข้ึน จึงก้าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง
ในการศึกษาครั้งน้ี เป็นจ้านวนทั้งสิ้น 400 ตัวอย่าง โดยท้าการสุ่มตัวอย่างตามสะดวก (Random Sampling) 
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  1.2 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
  เก็บข้อมูล ด้วยวิ ธีการส้ ารวจโดยใช้แบบสอบถามออนไล น์ โดยใช้บริก ารของ เ ว็บ ไซ ต์ (Website) 
https://jinshuju.net/home ด้าเนินการเก็บข้อมูลตามแผนที่ก้าหนดไว้ ช่วงเวลาในการเก็บข้อมูลเป็น 1 เดือน ช่วงเดือน 
เมษายน – พฤษภาคม พ.ศ. 2562  
  1.3 เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา 
   การศึกษาครั้งน้ีใช้แบบสอบถามที่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมการเลือกซื้อน้้าแร่ และปัจจัยทางการตลาดที่ใช้ในการ
เลือกซื้อน้้าแร่ของผู้บริโภค ในเขตมณฑลจี้หลินของประเทศจีน ซึ่งได้สร้างแบบสอบถามเป็น 3 ส่วน คือ ส่วนที่ 1 ค้าถาม
เก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคล เป็นข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนที่ 2 ค้าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภค ซึ่งเป็น
กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์น้้าแร่ และส่วนที่ 3 ค้าถามเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือก
ซื้อน้้าแร่ของผู้บริโภค จ้านวนทั้งหมด 20 ข้อ โดยใช้มาตราส่วนประมาณค่า แบ่งออกเป็น 5 ระดับ 
  1.4 การวิเคราะห์ข้อมูล 
   ข้อมูลที่รวบรวมได้จากแบบสอบถามน้ามาท้าการวิเคราะห์ โดยใช้คอมพิวเตอร์โปรแกรม ส้าเร็จรูป เพ่ือวิเคราะห์
หาค่าสถิติต่าง ๆ ตามล้าดับข้ันตอน ส่วนที่ 1 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ใช้การวิเคราะห์ข้อมูล
โดยการ แจกแจงความถ่ี หาค่าร้อยละ ส่วนท่ี 2 ปัจจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อของผู้บริโภคในมณฑลจี้หลิน ใช้การ
วิเคราะห์ข้อมูลโดยการแจกแจงความถ่ีและหาค่าร้อยละ มีลักษณะเป็นค้าถามปลายปิด และส่วนที่ 3 ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อน้้าแร่ โดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) โดยก้าหนดเกณฑ์ในการแปลความหมายของค่าเฉลี่ย โดยถือเกณฑ์การประเมินผลจัดแบ่งระดับ
คะแนนตามมาตรฐานออกเป็น 5 ระดับ โดยใช้คะแนนเฉลี่ยในการจัดระดับการตัดสินใจ [4]  
 2. การก้าหนดแนวทางการตลาดให้กับน้้าแร่น้องฟูในมณฑลจ้ีหลิน 
  2.1 ข้อมูลที่ใช้ในการศึกษา 
   1) ผลการศึกษาเรื่องพฤติกรรมการบริโภคน้้าแร่ของผู้บริโภคในมณฑลจี้หลินตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 
   2) การศึกษาเอกสาร (Documentary Research) เอกสารที่น้ามาใช้ในการศึกษาค้นคว้าจากหนังสือ การศึกษา
อิสระ บทความ รายงานการวิจัย และเว็บไซต์ โดยท้าการศึกษาระหว่างเดือนกุมภาพันธ์ถึงเดือนกรกฎาคม 

2.2 การวิเคราะห์ข้อมูล 
  น้าผลการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคน้้าแร่บรรจุขวดของผู้บริโภคในมณฑลจี้หลิน และปัจจัยทางการตลาดที่ใช้ใน
การเลือกซื้อน้้าแร่ของผู้บริโภคมาวิเคราะห์เพ่ือจัดท้าแนวทางการตลาดของน้้าแร่น้องฟู และวิเคราะห์เกี่ยวกับการตลาดตาม
เป้าหมาย (STP Analysis)  

2.3 การน้าเสนอผล 
น้าเสนอแนวทางการตลาด ซึ่งประกอบด้วยการก้าหนดจุดยืนทางการตลาดและการก้าหนดส่วนประสมทาง

การตลาด 
 
ผลการวิจัย 

1.  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ลักษณะท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถามในมณฑลจี้หลินมีจ้านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 

58.8 มีอายุอยู่ในช่วง 20 - 30 ปีและ31-40ปีคิดเป็นร้อยละ 49.3 และ 30.5 มีรายได้ต่อเดือน 15,001 – 25,000 บาท คิดเป็น
ร้อยละ 39 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 43.8 มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชนและนักเรียน/นักศึกษา คิด
เป็นร้อยละ 40.5 และ 17.8 เมืองที่ผู้ตอบแบบสอบถามอยู่อาศัยมากท่ีสุด คือ Changchun คิดเป็นร้อยละ 21 
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2. พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือน้้าแร่ 
ผู้ตอบแบบสอบถามในมณฑลจี้หลินมีจ้านวน 400 คน โดยทั่วไปส่วนใหญ่จะชอบซื้อแบรนด์น้้าแร่น้องฟู (Nongfu 

Spring) คิดเป็นร้อยละ 57.8 ความถ่ีในการซื้อน้้าแร่ทุกสัปดาห์คือ 3-5 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 54.8 ความจุน้้าแร่ที่คุณซื้อบ่อย 
500 ml - 600ml คิดเป็นร้อยละ 52.5 ผลการวิเคราะห์ต่อไปตอบได้มากกว่าหน่ึงข้อ ภายใต้สถานการณ์ความกระหายน้้าท่ีจะ
ด่ืมน้้าแร่ คิดเป็นร้อยละ 74.3 มักจะซื้อน้้าแร่ที่ซุปเปอร์มาร์เก็ต คิดเป็นร้อยละ 85 รู้เกี่ยวกับน้้าแร่ผ่านการโฆษณา 72.3 
เหตุผลที่ชอบน้้าแร่เป็นเพราะคุณภาพน้้า คิดเป็นร้อยละ 80.3 ตามล้าดับ 

3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้้าแร่ มี 4 ปัจจัย สรุปดังต่อไปน้ี 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส้าคัญในระดับมากท่ีสุดกับเรื่องแหล่งน้้าท่ีมีคุณภาพและ

ระดับมากกับรสชาติของน้้าแร่ ดังน้ัน การเปิดช่องทางชนบทจึงควรรักษารสชาติและคุณภาพของผลิตภัณฑ์ น้้าแร่น้องฟูรักษา
แร่ธาตุที่เป็นประโยชน์ต่อร่างกายมนุษย์ ดีต่อสุขภาพ ค่า PH เป็น 7.3 ± 0.5 เหมาะส้าหรับการด่ืมในระยะยาวของร่างกาย
มนุษย์ และเหมาะสมความต้องการของกลุ่มชาวนา โดยขายผลิตภัณฑ์ขนาด 4L - 5L เป็นหลัก ดังน้ัน ผลิตภัณฑ์ควรจะเป็น
น้้าแร่ที่ท้าให้ผู้ที่อาศัยอยู่ในชนบทรู้สึกว่าเป็นรสชาติเฉพาะของตัวเอง จากสโลแกนของน้องฟู คือ  “หวานน้อยอร่อยดี” ก็
น้าเสนอเพ่ิมเป็น “น้้าแร่ธรรมชาติเพ่ือสุขภาพท่ีมีรสชาติส้าหรับคนจี้หลิน” และเน้นจ้าหน่ายขนาดปริมาณ 380 – 550 ml 
ราคา 1.5 – 2 หยวน ส้าหรับกลุ่มนักศึกษา และขนาด 4L - 5L ราคา 10 – 12 หยวนส้าหรับคนท้างาน  

ปัจจัยด้านราคา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสนใจมากที่สุดคือราคาเหมาะกับคุณภาพ และราคาเหมาะกับ
ปริมาณ ผลิตภัณฑ์น้้าแร่น้องฟูควรต้ังราคาท่ีคนอยู่ในชนบทสามารถซื้อได้ อยู่ที่ 8 – 12 หยวนต่อผลิตภัณฑ์ขนาด 4L และ 5L 
เน่ืองจากราคาของขนาดใหญ่อยู่ที่ 2.4/L ต่างกันกับขนาดเล็ก ราคาอยู่ที่ 3.6/L ผลิตภัณฑ์ขนาดใหญ่มีราคาและขนาด
เหมาะสมกับก้าลังซื้อของผู้บริโภคอาศัยอยู่รอบเมืองและชนบท ดังน้ัน ควรเน้นจ้าหน่ายขนาดปริมาณ 380 – 550 ml ราคา 
1.5 – 2 หยวน ส้าหรับกลุ่มนักศึกษา และขนาด 4L - 5L ราคา 10 – 12 หยวน ส้าหรับคนท้างาน 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส้าคัญในระดับมากกับเรื่องการหาซื้อสินค้า
ได้ง่าย ควรเพ่ิมช่องทางการจ้าหน่ายในพ้ืนที่ชนบทมากข้ึน ซึ่งได้แก่ ร้านค้าตามศูนย์การค้า ร้านค้าขนาดเล็กในชุมชน และใน
สถานีรถโดยสาร นอกจากน้ี ควรจะมีการต้ังหน่วยรถขายและส่งสินค้า กระจายให้ครอบคลุมพ้ืนที่ในชนบท 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส้าคัญในระดับมากกับเรื่องการโปรโมทที่จุด
ขาย การสนับสนุนกิจกรรมต่าง ๆ การลดราคาสินค้า และสื่อโฆษณา โดยให้ความส้าคัญใกล้เคียงกันตามล้าดับ ดังน้ัน การจัด
โปรโมชั่นเป็นกิจกรรมการสื่อสาร ให้ข้อมูลผลิตภัณฑ์ในกระบวนการการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค การเปิดตลาดใหม่ผ่านการ
สื่อสารโปรโมชั่น สามารถเพ่ิมการรับรู้ของผู้บริโภคให้กับผลิตภัณฑ์ในอัตราที่เร็วที่สุด กระตุ้นความสนใจของลูกค้าและสร้าง
ความต้องการใหม่ เพ่ือเปิดตลาดใหม่และสร้างชื่อเสียงส้าหรับผลิตภัณฑ์ โดย 1) การโฆษณาควรเน้นแสดงลักษณะของน้้าแร่
น้องฟู จากผลแบบสอบถามพบว่า ผู้บริโภคให้ความส้าคัญกับคุณภาพของแหล่งน้้า การโฆษณาควรแสดงแหล่งน้้าท่ีอยู่ในภูเขา
และกระบวนการการผลิต จะท้าให้ผู้บริโภควางใจคุณภาพของผลิตภัณฑ์และส่งเสริมการตลาดด้วย การโฆษณาผ่านโทรทัศน์
บนรายการการเกษตร เพ่ิมการรับรู้ของผู้บริโภคที่อาศัยอยู่ที่รอบเมืองและชนบท แบรนด์น้้าแร่น้องฟู ซึ่งน้องฟูในภาษาจีน
แปลว่าชาวนา มีความหมายพิเศษและจ้าง่ายส้าหรับผู้บริโภคอาศัยอยู่ที่รอบเมืองและชนบท โดยใช้วิธีโฆษณาเป็นโฆษณาผนัง
ที่มีประสิทธิภาพมากท่ีสุดในชนบท เลือกบ้านที่อยู่บนเส้นทางคมนาคมหลัก คนผ่านจ้านวนมากและต้าแหน่งที่ชัดเจน ใช้สีแดง
เป็นสีหลักของแบรนด์ โดยใช้ข้อความดึงดูด คือ “น้้าแร่ธรรมชาติเพ่ือสุขภาพที่มีรสชาติส้าหรับคนจี้หลิน” ซึ่งตัวอย่างการ
โฆษณาผนัง นอกจากน้ี ควรเพ่ิมการโฆษณาผ่านสื่อสังคมออนไลน์ (Social Media) การใช้ Social Media เช่น วีแชท 
(WeChat) เป็นต้น เพ่ือย้้าเตือนผู้บริโภค โดยแบ่งปันบทความเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์น้้าแร่น้องฟู และการสั่งซื้อสินค้าออนไลน์ 2) 
การส่งเสริมการขาย ควรมีกิจกรรมลดราคาท่ีเหมาะสม มีโปรโมชั่นที่จุดส่งเสริมการขายและสวัสดิการสาธารณะ ดังน้ัน น้้าแร่
น้องฟูควรจัดกิจกรรมต่าง ๆ ได้แก่ โปรโมชั่นวันตรุษจีน โดยในวันตรุษจีนมีงานแสดงสินค้าจัดที่เมืองรองและชนบท การจัด
โปรโมชั่นซื้อ 2 แถม 1 โปรโมชั่นงานแต่งงาน โดยร่วมมือกับโรงแรมที่จัดงานแต่งงาน เป็นต้น 
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4. แนวทางการตลาดให้กับน้้าแร่น้องฟูในมณฑลจ้ีหลิน 
จากผลการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคน้้าแร่ของผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้้าแร่ ผล
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขัน และการวิเคราะห์สภาวการณ์ปัจจุบันของธุรกิจ สามารถน้ามาจัดท้าแนวทางการตลาด
ของน้้าแร่น้องฟูในมณฑลจี้หลิน สาธารณรัฐประชาชนจีน ได้ดังน้ี 

4.1 แนวทางการตลาด จากโอกาสได้พบว่าปัจจุบันอุตสาหกรรมน้้าแร่ของจีนเน้นตลาดเมืองมากเกินไป หลังจากท่ี
รัฐได้ใช้กลยุทธ์การรวมเมืองและชนบท รายได้ของชาวนาเพ่ิมข้ึนอย่างรวดเร็ว ความต้องการของการบริโภคสูงข้ึน ตลาดชนบทมี
ศักยภาพที่ดีส้าหรับตลาดน้้าแร่ และจากจุดแข็งที่น้้าแร่น้องฟูมีภาพลักษณ์ทางสังคมที่ดี ท้าให้น้้าแร่น้องฟูควรขยายตลาดไปสู่
ชนบท และจากปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส้าคัญในระดับมากกับเรื่องการหาซื้อ
สินค้าได้ง่าย ควรเพ่ิมช่องทางการจ้าหน่ายในพ้ืนที่ชนบทมากข้ึน ซึ่งได้แก่ ร้านค้าตามศูนย์การค้า ร้านค้าขนาดเล็กในชุมชน 
และในสถานีรถโดยสาร นอกจากน้ี ควรจะมีการต้ังหน่วยรถขายและส่งสินค้า กระจายให้ครอบคลุมพ้ืนที่ในชนบท 

4.2 ใช้ขวดบางที่มีคุณภาพ ลดผลกระทบจากคนที่ต่อต้านการใช้ขวดพลาสติก เพ่ือให้กลับมาสนใจด่ืมน้้าแร่มากข้ึน 
และปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส้าคัญในระดับมากที่สุดกับเรื่องแหล่งน้้าท่ีมีคุณภาพ การใช้บรรจุ
ภัณฑ์ที่รักษาคุณภาพของน้้าไว้ได้และรักษ์โลกไปพร้อม ๆ กัน ก็จะดึงดูดลูกค้าเพ่ิมข้ึน 
 

สรุป  
  การศึกษาแนวทางการตลาดของน้้าแร่น้องฟูในมณฑลจี้หลิน สาธารณรัฐประชาชนจีน พบว่า ผู้บริโภคน้้าแร่ในมณฑล
จี้หลินมีพฤติกรรมการบริโภคน้้าแร่บรรจุขวด คือ ส่วนใหญ่จะชอบซื้อแบรนด์น้้าแร่น้องฟู (Nongfu Spring) ความถ่ีในการซื้อ
น้้าแร่ต่อสัปดาห์คือ 3 - 5 ครั้ง ความจุน้้าแร่ท่ีซ้ือบ่อยปริมาณ 500 ml. - 600 ml. จะด่ืมน้้าแร่ในสถานการณ์ที่กระหายน้้า 
มักจะซื้อน้้าแร่ที่ซุปเปอร์มาร์เก็ต ช่องทางการรับรู้เก่ียวกับน้้าแร่ผ่านการโฆษณา และเหตุผลที่ชอบน้้าแร่เป็นเพราะคุณภาพน้้า  
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้้าแร่ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคให้ความส้าคัญในระดับมากที่สุด
กับเรื่องแหล่งน้้าท่ีมีคุณภาพและระดับมากกับรสชาติของน้้าแร่ ดังน้ัน ผลิตภัณฑ์ควรจะเป็นน้้าแร่ที่ท้าให้ผู้ที่อาศัยอยู่ในชนบท
รู้สึกว่าเป็นรสชาติเฉพาะของตัวเอง จากสโลแกนของน้องฟู คือ  “หวานน้อยอร่อยดี” ก็น้าเสนอเพ่ิมเป็น “น้้าแร่ธรรมชาติเพ่ือ
สุขภาพที่มีรสชาติส้าหรับคนจี้หลิน” และเน้นจ้าหน่ายขนาดปริมาณ 380 – 550 ml ราคา 1.5 – 2 หยวน ส้าหรับกลุ่มนักศึกษา 
และขนาด 4L - 5L ราคา 10 – 12 หยวนส้าหรับคนท้างาน ด้านราคา ผู้บริโภคให้ความสนใจมากกับเรื่องราคาเหมาะกับ
คุณภาพ และราคาเหมาะกับปริมาณ ผลิตภัณฑ์น้้าแร่น้องฟูควรต้ังราคาท่ีคนอยู่ในชนบทสามารถซื้อได้ ดังน้ัน ควรเน้นจ้าหน่าย
ขนาดปริมาณ 380 – 550 ml ราคา 1.5 – 2 หยวน ส้าหรับกลุ่มนักศึกษา และขนาด 4L –  5L ราคา 10 – 12 หยวน ส้าหรับ
คนท้างาน ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย ผู้บริโภคให้ความสนใจมากกับเรื่องการหาซื้อสินค้าได้ง่าย ควรเพ่ิมช่องทางการจ้าหน่าย
ในพ้ืนที่ชนบทมากข้ึน ซึ่งได้แก่ ร้านค้าตามศูนย์การค้า ร้านค้าขนาดเล็กในชุมชน และในสถานีรถโดยสาร นอกจากน้ี ควรจะมี
การต้ังหน่วยรถขายและส่งสินค้า กระจายให้ครอบคลุมพ้ืนที่ในชนบท และด้านการการส่งเสริมการตลาด ผู้บริโภคให้ความสนใจ
มากที่สุดกับเรื่องการโปรโมทที่จุดขาย การสนับสนุนกิจกรรมต่าง ๆ การลดราคาสินค้า และสื่อโฆษณา ดังน้ัน น้้าแร่น้องฟูควรจัด
กิจกรรมต่าง ๆ เพ่ิมการรับรู้ของผู้บริโภคที่อาศัยอยู่รอบเมืองและชนบท โดยใช้วิธีโฆษณาผนังที่มีประสิทธิภาพมากที่สุดในชนบท 
เลือกบ้านที่อยู่บนเส้นทางคมนาคมหลัก คนผ่านจ้านวนมากและต้าแหน่งที่ชัดเจน ใช้ข้อความดึงดูด คือ “น้้าแร่ธรรมชาติเพ่ือ
สุขภาพที่มีรสชาติส้าหรับคนจี้หลิน” และส่งเสริมการขายโดยมีกิจกรรมลดราคาที่เหมาะสม มีโปรโมชั่นที่จุดส่งเสริมการขาย เช่น 
โปรโมชั่นวันตรุษจีน โดยในวันตรุษจีนมีงานแสดงสินค้าจัดที่เมืองรองและชนบท การจัดโปรโมชั่นซื้อ 2 แถม 1 โปรโมชั่นงาน
แต่งงาน เป็นต้น สอดคล้องกับการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อน้้าด่ืม ได้แก่ ปัจจัยปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาดทางสื่อและสโลแกน โฆษณา และปัจจัยช่องทางการจัดจ้าหน่ายและชื่อเสียงตราสินค้า ของวันวิสาข์ รักพงษ์ไพบูลย์ 
(2558) [5] 
  จากการศึกษาสามารถจัดท้าแนวทางการตลาดของน้้าแร่น้องฟู ได้ 2 แนวทางคือ 1) ขยายตลาดไปยังกลุ่มผู้บริโภคใน
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ชนบท น้าเสนอคุณค่าและประโยชน์ของน้้าแร่ ในราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ ทุกคนสามารถซื้อได้ 2) ใช้ขวดบางที่มีคุณภาพ 
ลดผลกระทบจากคนที่ต่อต้านการใช้ขวดพลาสติก เพ่ือให้กลับมาสนใจด่ืมน้้าแร่มากข้ึน 
 
ข้อเสนอแนะ  
  1. เมื่อด้าเนินแนวทางการตลาดที่เปิดตลาดชนบทใหม่ของน้้าแร่น้องฟูในมณฑลจี้หลิน แล้วควรมีระบบขนส่งสินค้าท่ี
มีประสิทธิภาพรวดเร็วและปลอดภัย 
  2. ควรมีการศึกษาการเปิดตลาดต่างประเทศของผลิตภัณฑ์น้้าแร่น้องฟู เพ่ือเพ่ิมยอดขายให้กับบริษัทน้้าแร่น้องฟู 
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ค้าแนะน้าท่ีมีคุณค่าและประโยชน์อย่างย่ิงต่อการศึกษา ช่วยตรวจสอบและแก้ไขข้อบกพร่องต่าง ๆ จนท้าให้การจัดท้ารายงาน
การศึกษาอิสระฉบับน้ีเสร็จสมบูรณ์ส้าเร็จลุล่วงไปด้วยดี ขอขอบคุณอาจารย์ และเพ่ือนๆ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ ท่ีมี
ส่วนเกี่ยวข้องท้าให้การศึกษาอิสระน้ีเรียบร้อยสมบูรณ์ย่ิงข้ึน ในท้ายน้ี หากผลงานการศึกษาน้ี มีคุณค่าและก่อประโยชน์อันใดแก่
วงวิชาการ รวมทั้งผู้ที่สนใจ ขอให้คุณค่าและประโยชน์น้ัน เป็นด่ังพรประเสริฐ อ้านวยให้แด่ทุกท่าน จงประสบแต่ความสุขตลอดไป 
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องค์ประกอบของการบริการรับส่งอาหารในมุมมองของผู้บริโภค 
ในเขตเทศบาลนครนครราชสีมา จังหวัดนครราชสีมา 

THE SERVICE COMPONENTS OF FOOD DELIVERY IN CONSUMERS’ PERSPECTIVE IN 
NAKHONRATCHASIMA CITY MUNICIPALITY, NAKHON RATCHASIMA PROVINCE 

 
กชกร พลสวัสด์ิ1 

รุจิรัตน พัฒนถาบุตร2 
 

บทคัดย่อ 
 การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาองค์ประกอบ นิยาม และความหมายขององค์ประกอบของการบริการรับส่ง
อาหารในมุมมองของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครนครราชสีมา จังหวัดนครราชสีมา เพ่ือพัฒนาเป็นแนวทางการบริการรับส่ง
อาหาร ด าเนินการวิจัยด้วยวิธีเอกสารเพ่ือหาตัวแปรสังเกตได้และใช้วิธีการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ เก็บข้อมูลกลุ่ม
ตัวอย่างซึ่งเป็นผู้เคยใช้บริการรับส่งอาหารในเขตเทศบาลนครนครราชสีมา จังหวัดนครราชสีมา อย่างน้อยเดือนละ 1 ครั้ง 
จ านวน 500 คน พบว่าองค์ประกอบการบริการรับส่งอาหารจ าแนกได้ 7 องค์ประกอบ ได้แก่ (1) ด้านระบบของการบริการ (2) 
ด้านการรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้า (3) ด้านความหลากหลายของร้านค้าและเมนู (4) ด้านผู้ให้บริการ (5) ด้านการช าระเงิน 
(6) ด้านช่องทางการให้บริการที่เข้าถึงได้ง่าย และ (7) ด้านคุณภาพบริการ โดยองค์ประกอบทั้งหมดสามารถอธิบายการบริการ
รับส่งอาหารในมุมมองของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครนครราชสีมา จังหวัดนครราชสีมา ได้ร้อยละ 66.589 ซึ่งน ามาพัฒนา
เป็นแนวทางการบริการ“DELIVER” ของการบริการรับส่งอาหาร  
ค าส าคัญ: องค์ประกอบการบริการ การรับส่งอาหาร มุมมองของผู้บริโภค  

 
Abstract 

 The purpose of this study were to study exploratory factor analysis, define and meanings of the 
service components of food delivery in consumers’ perspective in Nakhonratchasima city municipality, 
Nakhon Ratchasima proince. To develop a guideline for food delivery service. By using document research 
to find observable variables. The sample of this study were 500 sample who used to use food delivery in 
Nakhonratchasima city municipality, Nakhon Ratchasima proince at least once a month. The results of this 
study showed the following 7 key components of food delivery as (1) Delivery Service System (2) Exclusive 
Customer Relationship (3) Lots of Menu and Restaurant (4)  Information and Facilitator Services (5) Variety 
of Payment (6) Enabling Service Channel and (7) Refinement of Service. All components could describe the 
service components of food delivery in consumers’ perspective in Nakhonratchasima city municipality, 
Nakhon Ratchasima proince at 66.589. To develop a guideline is “DELIVER” of food delivery service.  
Keywords: Service Components, Food Delivery, Consumers’Perspective 
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บทน า  
การบริโภคอาหารถือเป็นเรื่องส าคัญและอาหารเป็นหน่ึงในปัจจัยสี่ของมนุษย์เพ่ือการด ารงชีวิต ในสมัยก่อนผู้บริโภค

คุ้นเคยกับการเดินทางไปรับประทานอาหารที่ร้านอาหารโดยการสั่งและน่ังทานอาหารในร้านอาหาร แต่ด้วยการเปลี่ยนแปลง
ของสภาพแวดล้อมทางสังคมประเทศไทยในยุคปัจจุบันซึ่งเป็นยุคที่คนใช้เทคโนโลยีมากข้ึน มีชี วิตที่เร่งรีบ ต้องการความ
สะดวกสบายและความรวดเร็วที่มากย่ิงข้ึน ท าให้การสั่งซื้ออาหารไม่ได้มีเพียงแต่ขับรถไปที่ร้านแล้วน่ังรับประทานอาหารแต่
เพียงอย่างเดียวแล้วเท่าน้ันแต่หากมีการสั่งซื้ออาหารผ่านทางโทรศัพท์ และการสั่งอาหารผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น เว็บไซต์
และแอปพลิเคชัน ท าให้การบริการรับส่งอาหารเริ่มเข้ามามีบทบาทมากข้ึนในปัจจุบัน ด้วยความต้องการของผู้บริโภคที่มีมาก
ข้ึนท าให้ตลาดบริการรับส่งอาหารมีขนาดที่ใหญ่ข้ึน บริการรับส่งอาหารไม่ได้มีเพียงแค่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
เพียงเท่าน้ันแต่ยังขยายตลาดไปยังจังหวัดต่างๆในประเทศไทยอีกด้วย 

จังหวัดนครราชสีมาเป็นหน่ึงในจังหวัดของภาคตะวันออกเฉียงเหนือ มีพ้ืนที่ 20,493.964  ตารางกิโลเมตร คิดเป็น
ร้อยละ 12.12 ของพ้ืนที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ เทศบาลนครนครราชสีมาเป็นเขตเทศบาลนครจ านวน 1 แห่งจากการ
ปกครองส่วนท้องถ่ินในเขตเทศบาลจ านวน 75 แห่งของจังหวัดนครราชสีมา [1] จากสภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงไปท าให้
พฤติกรรมการบริโภคของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครนครราชสีมา จังหวัดนครราชสีมาเปลี่ยนแปลงไปตามสภาพแวดล้อมตาม
วิถีที่เร่งรีบและความต้องการความสะดวกสบายที่มากข้ึน ท าให้การบริการรับส่งอาหารที่ถือว่าเป็นหน่ึงในปัจจัยสี่ได้ปรับปรุง
รูปแบบการบริการให้ทันตามความต้องการของผู้บริโภค รวมทั้งยังมีการบริการรับส่งอาหารไม่ว่าจะเป็นการส่งอาหารของ 
ธุรกิจเฟรนไชส์ประเภทฟาสต์ฟูด เช่น ไก่ทอดเคเอฟซี (KFC) เดอะพิซซ่าคอมพานี (The Pizza Company) และพิซซ่าฮัท 
(Pizza Hut)) และการบริการรับส่งอาหารที่รับซื้อและส่งอาหารให้ผู้บริโภคจากร้านอาหารต่างๆอย่าง ฟู้ดแพนด้า (Food 
panda) ที่จะให้ลูกค้าเลือกสั่งอาหารจากแอปพลิเคชัน  

การบริการรับสั่งอาหารภายในเขตเทศบาลนครนครราชสีมา จังหวัดนครราชสีมาจึงเริ่มมีการขยายตัวมากข้ึนตาม
พฤติกรรมการใช้ชีวิตที่เปลี่ยนไปของผู้บริโภคที่ต้องการความสะดวกสบายที่มากข้ึนและการใช้บริการรับส่งอาหารสามารถท า
ได้ง่ายเพียงใช้บริการผ่านทางโทรศัพท์หรือช่องทางออนไลน์อย่างแอปพลิเคชันและทางหน้าเว็บไซต์ ท าให้ผู้บริโภคในเขต
เทศบาลนครนครราชสีมาเริ่มหันมาสนใจใช้บริการที่มากข้ึน  

ผู้ศึกษาในฐานะผู้สนใจลงทุนในธุรกิจน้ีเห็นโอกาสของการบริการรับส่งอาหารจึงสนใจศึกษาองค์ประกอบของการ
บริการรับส่งอาหารในมุมมองของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครนครราชสีมา จังหวัดนครราชสีมา เพ่ือก าหนดนิยามและให้
ความหมายทีเ่ป็นอัตลักษณ์ของธุรกิจอย่างตรงตามความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 

 

วัตถุประสงค์  
1 เพ่ือศึกษาองค์ประกอบของบริการรับส่งอาหารในมุมมองของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครนครราชสีมา จังหวัด

นครราชสีมา 
2 เพ่ือนิยามและให้ความหมายองค์ประกอบของการบริการรับส่งอาหารในมุมมองของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนคร

นครราชสีมา จังหวัดนครราชสีมา 
 

วิธีด าเนินงาน    
 1. วิธีการวิจัยเพ่ือศึกษาองค์ประกอบของการบริการรับส่งอาหารในมุมมองของผู้บริโภค ในเขตเทศบาลนคร
นครราชสีมา จัดหวัดนครราชสีมา 

การศึกษาครั้งน้ี ผู้ศึกษาได้ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างจากกลุ่มประชากรที่อาศัย ท างาน หรือก าลังศึกษาในเขตเทศบาล
นครนครราชสีมา จังหวัดนครราชสีมา และเป็นผู้ที่เคยใช้บริการรับส่ งอาหารในเขตเทศบาลนครนครราชสีมา จังหวัด
นครราชสีมา อย่างน้อยเดือนละ 1 ครั้ง จ านวน 500 คน การเก็บจ านวนกลุ่มตัวอย่างจ านวน 500 คน ซึ่งเป็นขนาดตัวอย่างที่
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อ้างอิงตามหลักเกณฑ์ถือว่า ดีมาก เพ่ือความสมบูรณ์ในการวิเคราะห์ข้อมูล  [2] ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลอยู่ในช่วงเดือน 
เมษายน 2562 ถึง เดือน พฤษภาคม 2562  เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งน้ีคือแบบสอบถามเรื่อง ความคิดเห็นของผู้บริโภค
ต่อบริการรับส่งอาหารในเขตเทศบาลนครนครราชสีมา จังหวัดนครราชสีมา จ าแนกแบบสอบถามแบ่งเป็น 2 ส่วน ได้แก่ 
แบบสอบถามส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และ
แบบสอบถามส่วนที่ 2 ความคิดเห็นต่อการใช้บริการรับส่งอาหารในมุมมองของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครนครราชสีมา 
จังหวัดนครราชสีมา แบบสอบถามส่วนน้ีเป็นข้อค าถามที่ได้พัฒนาจากการศึกษาและทบทวนงานวิจัย วรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง 
เป็นค าถามลักษณะแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) จ านวน 31 ข้อ  เมื่อวิเคราะห์การทดสอบค่าความเที่ยงตรง
เชิงเน้ือหา ไดคา IOC อยู่ระหว่าง 0.5 - 1 ค่าความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหาเป็น 1 แล้วน ามาทดลองแจกแบบสอบถาม (Try Out) 
จ านวน 30 ชุด เพ่ือหาค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามโดยการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบาด ค่าความเชื่อมั่น
ของแบบสอบถามมากกว่า 0.8 แสดงว่ามีคุณภาพดี โดยค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบาดแบบสอบถามชุดน้ีได้ค่า
สัมประสิทธ์ิแอลฟ่า เท่ากับ 0.945 จึงน ามาใช้ในการเก็บข้อมูลโดยวิธีการแจกแบบสอบถามด้วยการสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบ
สะดวก (Convenience Sampling) 

การวิเคราะห์ข้อมูลองค์ประกอบเชิงส ารวจ เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยการลดจ านวนตัวแปรให้น้อยลง ด้วยการ
จัดองค์ประกอบของตัวแปรให้เป็นกลุ่มองค์ประกอบเดียวกัน ซึ่งสามารถน าไปพัฒนาเป็นแนวทางได้  [3] ประกอบด้วย 5 
ข้ันตอน ดังน้ี ข้ันที่ 1 การสร้างเมทริกซ์สหสัมพันธ์ (Correlation Matrix)  เมทริกซ์ท่ีใช้ในการวิเคราะห์เป็นเมทริกซ์
สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรสังเกตได้กับองค์ประกอบ เพ่ือน ามาสร้างเป็นเมทริกซ์สหสัมพันธ์ โดยตัวแปรต้องมีค่า 
0.3 ข้ึนไป [4] ข้ันที่ 2 การสกัดองค์ประกอบเป็นการแยกองค์ประกอบร่วมให้มีจ านวนองค์ประกอบน้อยที่สุดที่สามารถน าค่า
น้ าหนักไปประกอบการวิเคราะห์ค่าเมทริกซ์สหสัมพันธ์ ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรหน่ึงกับตัวแปรอื่น ๆ ที่เหลือ
ทั้งหมด มีค่าอยู่ระหว่าง 0 กับ 1 ถ้าตัวแปรใดมีค่าน้ีต่ า ตัวแปรน้ันจะถูกตัดออก ข้ันที่ 3 การประมาณค่าพารามิเตอร์ โดย
พิจารณาค่าความแปรปรวนตัวแปรแต่ละตัวโดยพิจารณาค่าความร่วมกันของตัวแปร (Communality) ซึ่งไม่ควรต่ ากว่า 0.50 
ข้ันที่ 4 การหมุนแกนองค์ประกอบ เพ่ือให้ได้องค์ประกอบที่มีโครงสร้างง่ายและไม่ซับซ้อนการหมุนแกนองค์ประกอบท าได้โดย
การหมุนแกนแบบแวร์ริแมกซ์ (Varimax Rotation) ข้ันที่ 5 การเลือกค่าน้ าหนักองค์ประกอบ เพ่ือจัดตัวแปรตามค่าน้ าหนัก
องค์ประกอบที่อยู่ในกลุ่มเดียวกัน โดยการเลือกค่าน้ าหนักองค์ประกอบที่มีค่าสูงสุด และมีน้ าหนักองค์ประกอบมากกว่า 0.3  
 2. วิธีการนิยามและให้ความหมายองค์ประกอบของการบริการรับส่งอาหารในมุมมองของผู้บริโภคในเขตเทศบาล
นครนครราชสีมา จังหวัดนครราชสีมา 

การก าหนดชื่อและนิยามองค์ประกอบเป็นการนิยามเชิงปฏิบัติการโดยการก าหนดชื่อหรือให้ความหมายแก่
องค์ประกอบหรือตัวแปรที่ได้ โดยพิจารณาว่าองค์ประกอบน้ันๆประกอบไปด้วยตัวแปรอะไรและควรก าหนดชื่อว่าอย่างไร [5] 

 

ผลการวิจัย 
 1. ผลการศึกษาองค์ประกอบของการบริการรับส่งอาหารในมุมมองของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครนครราชสีมา 
จังหวัดนครราชสีมา 

  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ร้อยละ 51.60 มีอายุส่วนใหญ่ต้ังแต่ 17 ปี – ไม่เกิน 
23 ปี ร้อยละ 32.20 อายุต้ังแต่ 23 ปี – ไม่เกิน 30 ปี ร้อยละ 36.80 และอายุต้ังแต่ 30 ปี – ไม่เกิน 36 ปี ร้อยละ 31.00ระดับ
การศึกษาส่วนใหญ่เป็นระดับการศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 73.20 ประกอบอาชีพส่วนใหญ่เป็นนักเรียน/นักศึกษา ร้อยละ 
34.00 และ พนักงานบริษัทเอกชน ร้อยละ 26.00 และส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่ต่ ากว่า 9,000 บาท ร้อยละ 25.00 
ต้ังแต่ 15,000 บาท – ไม่เกิน 20,000 บาท ร้อยละ 18.60 และ ต้ังแต่ 25,000 บาทข้ึนไป ร้อยละ 21.80  

 ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบพบว่าข้อมูลที่ใช้ในการวิเคราะห์องค์ประกอบตัวแปรสังเกตได้มีค่าทุกตัวมีค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ 0.3 ข้ึนไป ค่า KMO เท่ากับ 0.868 และค่า Sig เท่ากับ 0 เมื่อท าการสกัดองค์ประกอบพบว่าตัวแปร

501



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

สังเกตได้มีค่าอยู่ระหว่าง 0-1 (Initial Statistic) และเมื่อท าการหาค่าพารามิเตอร์ตรวจสอบความสอดคล้องและหมุนแกนด้วย
วิธีแวร์ริแมกซ์ (Varimax Rotation) พบว่าตัวแปรสังเกตได้ทั้งหมดน ามาจัดเป็นองค์ประกอบใหม่ได้ ดังน้ี 

 องค์ประกอบที่ 1 ประกอบด้วย 4 ตัวแปร ได้แก่ การเรียกเก็บค่าบริการมีการบอกราคาอาหารและค่าบริการอย่าง
ชัดเจน การเรียกเก็บราคาค่าบริการมีความเหมาะสมกับระยะทางในการส่งอาหาร การบริการมีความรวดเร็ว การบริการมี
ความตรงเวลา สามารถอธิบายได้ร้อยละ 31.942 

 องค์ประกอบท่ี 2 ประกอบด้วย 5 ตัวแปร ได้แก่ มีโปรโมชั่นที่เหมาะสมตามเทศกาล มีคูปองส่วนลดในการใช้
บริการ มีการสะสมแต้มการใช้งานเพ่ือแลกรับของรางวัล มีการโฆษณาผ่านช่องทางเคเบ้ิลทีวี มีการโฆษณาผ่านช่องทาง
ออนไลน์ เช่น เว็บไซต์, Facebook, Twitter, Instagram สามารถอธิบายได้ร้อยละ 9.286 

 องค์ประกอบที่ 3 ประกอบด้วย 5 ตัวแปร ได้แก่ ความหลากหลายของเมนูเครื่องด่ืม ความหลากหลายของเมนู
ขนม ความหลากหลายของเมนูอาหาร ประเภทของร้านอาหาร ระดับของร้านอาหาร เช่น ร้านอาหารพรีเมียมไปจนถึงร้านสตี
รทฟู้ด สามารถอธิบายได้ร้อยละ 7.057 

 องค์ประกอบที่ 4 ประกอบด้วย 5 ตัวแปร ได้แก่ มีระบบช่องทางการส่งท่ีสะดวก สามารถเลือกสถานที่ส่งได้
พนักงานคอลเซ็นเตอร์ให้ค าแนะน าและช่วยแก้ไขปัญหา พนักงานส่งอาหารมีความซื่อสัตย์ พนักงานส่งอาหารมีความสุภาพ 
เรียบร้อย พนักงานส่งอาหารมีการเตรียมเงินทอนให้เพียงพอ สามารถอธิบายได้ร้อยละ 5.893  

 องค์ประกอบท่ี 5 ประกอบด้วย 4 ตัวแปร ได้แก่ มีการช าระเงินล่วงหน้าผ่านทางบัตรเครดิต มีการช าระเงินใน
รูปแบบเงินสด ค่าบริการเรียกเก็บรวมกับค่าอาหาร ค่าบริการเรียกเก็บแยกจากค่าอาหาร สามารถอธิบายได้ร้อยละ 5.198 

 องค์ประกอบที่ 6 ประกอบด้วย 4 ตัวแปร ได้แก่ การสั่งซื้อผ่านแอปพลิเคชันท าได้ง่ายและไม่ซับซ้อน การสั่งซื้อ
ผ่านทางเว็บไซต์สามารถท าได้ง่ายและสะดวก มีข้อมูลที่เชื่อมโยงกันในแต่ละช่องทางบริการ  การสั่งซ้ือผ่านทางโทรศัพท์
สามารถท าได้ง่าย สามารถอธิบายได้ร้อยละ 3.722  

 องค์ประกอบที่ 7 ประกอบด้วย 4 ตัวแปร ได้แก่ สามารถรักษาคุณภาพของอาหาร มีระบบประเมินคุณภาพของ
บริการ การจัดส่งอาหารถูกต้องตามที่อยู่ที่ให้จัดส่ง อาหารที่ได้รับมีความถูกต้องตามที่สั่งและครบถ้วน สามารถอธิบายได้ร้อย
ละ 3.491  

 โดยพบว่าองค์ประกอบรวมทั้งหมดสามารถอธิบายได้ร้อยละ 66.589  
 2. ผลการนิยามและให้ความหมายของการบริการรับส่งอาหารในเขตเทศบาลนครนครราชสีมา จังหวัดนครราชสีมา
    เมื่อน าการวิเคราะห์องค์ประกอบและให้ความหมายได้ ดังน้ี 

 องค์ประกอบท่ี 1 นิยามชื่อองค์ประกอบน้ีว่า Delivery Service System (ระบบของการบริการ ) และให้
ความหมายว่า ระบบของการบริการรับส่งอาหารควรมีประสิทธิภาพ เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความประทับใจต่อบริการโดยการส่ง
อาหารต้องมีความรวดเร็วและตรงเวลา อีกท้ังการแจ้งการเรียกเก็บค่าบริการควรแจ้งแก่ผู้บริโภคอย่างชัดเจน และการเก็บ
ค่าบริการตามระยะทางในการส่งควรมีความเหมาะสมไม่เอาเปรียบผู้บริโภค  

 องค์ประกอบที่ 2 นิยามชื่อองค์ประกอบน้ีว่า Exclusive Customer Relationship (การรักษาความสัมพันธ์กับ
ลูกค้า) และให้ความหมายว่า สื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ เช่น การโฆษณาผ่านช่องทางเคเบิ้ลทีวี การโฆษณาผ่านช่องทาง
ออนไลน์ เพ่ือให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงได้ง่าย การจัดโปรโมชั่นต่างๆที่เหมาะสมตามเทศกาล มีกิจกรรมให้คูปองส่วนลด
ส าหรับผู้ใช้บริการ รวมทั้งมีการสะสมแต้มการใช้งานเพ่ือแลกรับของรางวัล เพ่ือรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้า และยังช่วยดึงดูด
ให้ลูกค้าเกิดความต่ืนตัวอยากใช้บริการ  

 องค์ประกอบท่ี 3 นิยามชื่อองค์ประกอบน้ีว่า Lots of Menu and Restaurant (ความหลากหลายของร้านค้า
และเมนู) และให้ความหมายว่า ความหลากหลายของประเภทร้านอาหาร เมนูอาหาร เครื่องด่ืม และขนม รวมทั้ง ระดับของ
ร้านอาหารส่งผลต่อการใช้บริการรับส่งอาหารของผู้บริโภค การมีความหลากหลายของเมนูให้ผู้บริโภคได้ตามความต้องการท า
ให้เป็นการกระตุ้นการใช้บริการรับส่งอาหาร 
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 องค์ประกอบที่ 4 นิยามชื่อองค์ประกอบน้ีว่า Information and Facilitator Services (ผู้ให้บริการ) และให้
ความหมายว่า ผู้ให้การบริการแก่ผู้บริโภคในการบริการรับส่งอาหารต้องสามารถให้ค าแนะน าและช่วยเหลือผู้บริโภคเมื่อเกิด
ปัญหา ผู้ให้บริการต้องมีความสุภาพ เรียบร้อย มีความซื่อสัตย์ ไม่คิดค่าบริการเกินจ านวนที่ผู้บริโภคต้องช าระ และการเตรียม
เงินทอนให้พียงพอท าให้ไม่เกิดการเสียเวลาต่อผู้บริโภค การมีระบบช่องทางการส่งที่สะดวกและผู้บริโภคสามารถเลือกช่องทาง
ในการส่งได้ ถือว่าเป็นการสร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภค   

 องค์ประกอบท่ี 5 นิยามชื่อองค์ประกอบน้ีว่า Variety of Payment (การช าระเงิน) และให้ความหมายว่า การ
ช าระเงินค่าบริการรับส่งอาหารสามารถช าระได้ 2 แบบ คือ การช าระค่าบริการรวมกับค่าอาหาร หรือ การช าระค่าบริการรวม
กับค่าอาหาร อีกทั้ง ผู้บริโภคสามารถจ่ายค่าบริการได้ทั้งในรูปแบบเงินสด จ่ายเมื่อได้รับสินค้า หรือการจ่ายผ่านบัตรเครดิต 
คือ การตัดเงินจากบัตรเครดิตเมื่อท าการสั่ง และตัดจ่ายก่อนได้รับสินค้า  

 องค์ประกอบที่ 6 นิยามชื่อองค์ประกอบน้ีว่า Enabling Service Channel (ช่องทางการให้บริการที่เข้าถึงได้ง่าย) 
และให้ความหมายว่า ช่องการการให้บริการแก่ผู้บริโภคควรเป็นช่องทางที่สะดวกและไม่ซับซ้อน ผู้บริโภคสามารถใช้งานได้ง่าย 
ทั้งช่องทางการสั่งซื้อทางโทรศัพท์ ช่องทางการสั่งซื้อทางออนไลน์ เช่น ทางแอปพลิเคชัน หรือทางเว็บไซต์ อีกท้ังทุกช่องทางใน
การให้บริการมีข้อมูลที่เชื่อมโยงกัน เมื่อท าการสั่งซื้อในช่องทางอื่นข้อมูลการใช้งานจะเชื่อมโยงกันในทุกช่องทาง  

 องค์ประกอบที่ 7 นิยามชื่อองค์ประกอบน้ีว่า Refinement of Service (คุณภาพบริการ) และให้ความหมายว่า 
การให้บริการอย่างมีคุณภาพของบริการ ท้ังการจัดส่งอาหารอย่างถูกต้องตามที่อยู่ อาหารที่ผู้บริโภคได้รับถูกต้องและครบถ้วน
ตามที่สั่ง บริการสามารถรักษาคุณภาพของอาหารได้เมื่อน าส่งแก่ผู้บริโภค อีกทั้งการมีระบบประเมินคุณภาพของบริการเพ่ือ
แก้ไขปรับปรุงบริการให้มีคุณภาพมากข้ึน 

 เมื่อน าตัวอักษรตัวแรกของนิยามชื่อใหม่มาเรียงกันสามารถก าหนดแนวทางการบริการ “DELIVER” เพ่ือน ามา
พัฒนาการบริการรับส่งอาหาร 
 

สรุป  
 องค์ประกอบของการบริการรับส่งอาหารในมุมมองของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครนครราชสีมา จังหวัดนครราชสมีา 
ประกอบด้วย 7 องค์ประกอบ ซึ่งน ามาพัฒนาแนวทางการบริการ “DELIVER” ประกอบด้วย (1) Delivery Service System 
(ระบบของการบริการ) (2) Exclusive Customer Relationship (การรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้า) (3) Lots of Menu and 
Restaurant (ความหลากหลายของร้านค้าและเมนู) (4) Information and Facilitator Services (ผู้ให้บริการ) (5) Variety 
of Payment (การช าระเงิน) (6) Enabling Service Channel (ช่องทางการให้บริการที่เข้าถึงได้ง่าย) (7) Refinement of 
Service (คุณภาพบริการ) ตามล าดับ ซึ่งสามารถอธิบายการบริการรับส่งอาหารได้ร้อยละ 66.589  
 จ าแนกการอภิปรายองค์ประกอบหรือแนวทางได้ดังน้ี Delivery Service System (ระบบของการบริการ) ซึ่งเป็น
องค์ประกอบที่อภิปรายบริการรับส่งอาหารได้ร้อยละ 31.942 สอดคล้องกับงานวิจัยของธนรัตน์ ศรีส าอาง [6] พบว่าปัจจัย
ด้านราคา ปัจจัยย่อยมีค่าเฉลี่ยสูงสุดอยู่ในระดับมาก 3 ล าดับแรกคือ ราคาประหยัด รองลงมาคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 
และ ราคาเหมาะสมกับปริมาณ 
 จ าแนกการอภิปรายองค์ประกอบหรือแนวทางได้ดัง น้ี  Exclusive Customer Relationship (การรักษา
ความสัมพันธ์กับลูกค้า) ซึ่งเป็นองค์ประกอบที่อภิปรายบริการรับส่งอาหารได้ร้อยละ 9.286 สอดคล้องกับงานวิจัยของ ชเนศ 
ลักษณ์พันธ์ุภักดี [7] พบว่าปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจใช้บริการอาหารแบบเดลิเวอรี่ผ่านสื่อ
อิเล็กทรอนิกส์ ซึ่งโปรโมชั่นต่างๆ การแนะน ารายการอาหารใหม่ท าให้ผู้บริโภคสามารถตัดสินใจสั่งซื้ออาหารได้ 

จ าแนกการอภิปรายองค์ประกอบหรือแนวทางได้ดังน้ี Lots of Menu and Restaurant (ความหลากหลายของ
ร้านค้าและเมนู)  ซึ่งเป็นองค์ประกอบที่อภิปรายบริการรับส่งอาหารได้ร้อยละ 7.057 สอดคล้องกับงานวิจัยของ ณัฐวุฒิ รุ่ง
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เสถียรภูธร [8] พบว่าประเภทของร้านอาหาร ที่แตกต่างกันส่งผลต่อการเลือกใช้บริการร้านอาหารส าหรับมื้อค่ าของผู้บริโภค
แตกต่างกัน  

จ าแนกการอภิปรายองค์ประกอบหรือแนวทางได้ดังน้ี Information and Facilitator Services (ผู้ให้บริการ) ซึ่ง
เป็นองค์ประกอบที่อภิปรายบริการรับส่งอาหารได้ร้อยละ 5.893 สอดคล้องกับงานวิจัยของ ณัชชากร วัฒนะวิวัฒน์กุล [9] 
พบว่า ปัจจัยด้านการบริการมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคอาหารส่งถึงที่ ได้แก่ พฤติกรรมด้านสถานที่จัดส่งอาหาร 
 จ าแนกการอภิปรายองค์ประกอบหรือแนวทางได้ดังน้ี Variety of Payment (การช าระเงิน) ซึ่งเป็นองค์ประกอบที่
อภิปรายบริการรับส่งอาหารได้ร้อยละ 5.198 สอดคล้องกับงานวิจัยของ พิมพะงา วีระโยธิน [10] พบว่า ปัจจัยด้านความ
สะดวกสบาย (Convenience) เช่น การตัดเงินผ่านบัตรเครดิตไม่ต้องเตรียมเงินจ่ายไม่ต้องกังวลเรื่องเงินทอน ซึ่งท าให้เกิด
ประสบการณ์ที่ดีต่อผู้ใช้บริการ 
 จ าแนกการอภิปรายองค์ประกอบหรือแนวทางได้ดังน้ี Enabling Service Channel (ช่องทางการให้บริการที่เข้าถึง
ได้ง่าย) ซึ่งเป็นองค์ประกอบที่อภิปรายบริการรับส่งอาหารได้ร้อยละ 3.722 สอดคล้องกับงานวิจัยของ จุฑารัตน์ เกียรติรัศมี 
[11] พบว่า ปัจจัยอิสระที่มีค่าเฉลี่ยของระดับความคิดเห็นสูงสุด 5 อันดับแรก ได้แก่ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายในเรื่อง
แอปพลิเคชันมีความพร้อมในการใช้งาน สามารถสั่งซื้อสินค้าได้ทุกท่ี ทุกเวลา 
 จ าแนกการอภิปรายองค์ประกอบหรือแนวทางได้ดังน้ี Refinement of Service (คุณภาพบริการ ) ซึ่งเป็น
องค์ประกอบที่อภิปรายบริการรับส่งอาหารได้ร้อยละ 3.491 สอดคล้องกับงานวิจัยของ เกตุวดี สมบูรณ์ทวี [12] พบว่า ปัจจัย
ด้านคุณภาพบริการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อซ้ าอาหาร ผ่านผู้ให้บริการ Food Panda Application และแสดงให้เห็นว่า
คุณภาพการบริการเป็นหน่ึงในปัจจัยที่ส่งผลต่อความต้ังใจในการซื้อซ้ าในธุรกิจบริการรับส่งอาหาร 
 

ข้อเสนอแนะ  
 1. ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ 

 ควรน าแนวทาง “DELIVER” ที่พัฒนาจากองค์ประกอบของการบริการรับส่งอาหารในมุมมองของผู้บริโภคในเขต
เทศบาลนครนครราชสีมา จังหวัดนครราชสีมา มาประยุกต์ใช้ในบริการรับส่งอาหารในเขตเทศบาลนครนครราชสีมา 
 2. ข้อเสนอแนะส าหรับผู้วิจัย 

 ควรน าองค์ประกอบและตัวแปรสังเกตได้ที่ได้จากการศึกษา ไปศึกษาองค์ประกอบเชิงย่ังยืนเพ่ือเพ่ิมน้ าหนักความ
น่าเชื่อถือขององค์ประกอบ 
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กลยุทธ์การเพิ่มสินเชื่อบัตรกดเงินสด K-Express Cash ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น 
STRATEGIES TO INCREASE K-EXPRESS CASH VOLUME IN KHON KAEN MUNICIPALITY 

 
กฤษาณภัค สีคุณโกสุม 1 

ชัญญา อภิปาลกุล 2 
 

บทคัดย่อ 
การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือ ศึกษาพฤติกรรมและส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการบัตรกด

เงินสด เพ่ือก าหนดกลยุทธ์การเพ่ิมจ านวนผู้ถือบัตรกดเงินสด ผลการศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการพบว่า ส่วนใหญ่ใช้บัตรบัตร
กดเงินสดธนาคารกสิกรไทย สมัครบัตรผ่านพนักงานภาคสนาม ถือบัตรเพ่ือใช้หมุนเวียนในครอบครัว กดเงินสด 1-2 ครั้งต่อ
เดือน หากธนาคารลดเกณฑ์รายได้ในการสมัครและรับสมัครบัตรกดเงินสดนอกสถานที่ สนใจสมัคร ปัจจัยที่มีผลเลือกใช้
บริการบัตรกดเงินสด ด้านผลิตภัณฑ์ คือ บัตรน่าเชื่อถือและธนาคารมีชื่อเสียง ด้านราคา คือ ไม่มีค่าธรรมเนียมถอนเงินสด 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย คือ มีช่องทางติดต่อหลากหลาย ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ ส่งมอบของสมนาคุณเมื่อเปิดใช้
และใช้บัตรตามเงื่อนไข ด้านกระบวนการ คือ มีจดหมายแจ้งยอดการใช้และวันครบช าระ ด้านพนักงาน คือ พนักงานมีความรู้
สามารถแก้ไขปัญหาลูกค้า ด้านกายภาพ คือ เครื่องมือในการให้บริการที่ทันสมัย จากการศึกษาได้แนวทางการเพ่ิมจ านวนผู้ถือ
บัตรกดเงินสด K-Express Cash จ านวน 4 โครงการใช้งบประมาณทั้งสิ้น 28,000 บาท หากท าได้ครบ 4 โครงการ จะสามารถ
เพ่ิมจ านวนผู้ถือบัตรกดเงินสดได้ 80% 
ค าส าคัญ: กลยุทธ์ บัตรกดเงินสด K-Express Cash เทศบาลนครขอนแก่น 

 
Abstract 

This study was focused on the behavior and marketing mix which influence decision of using debit 
cards. And to set up strategies to increase K-Express Cash card holders. The result of decision behavior was 
most of Kbank’s Debit Cards services gained new users at fieldwork activities beyond  family purposes and 
used the cards for 1-2 times per month. If Kbank modifies the income’s conditions and opens alter doors 
on submit the debit card applications, and then perspective card holders could be interested in submission. 
Factors effecting K-Express Cash cards as product was its card reliable and acceptable, price was no cash 
fee, place was alternative and multiple chances, promotion was gifts after receiving card approval and 
follow its card rules and conditions, process was bill’s notifications and payment due date, employee was 
well-skilled to resolve work issues for customers, and physical was advance technology as convenient tools 
at work. After the study, there were 4 projects released will be with a budget of 28,000 baht, if success, will 
reach up to 80% of new card holders. 
Keywords: Strategies, K-Express Cash card, Khon Kaen Municipality 
 

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
โทศัพท์ 094-3963939 E-mail: kritsanapak.s@kkumail.com 
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บทน า 
จังหวัดขอนแก่น ต้ังอยู่บริเวณตอนกลางของภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ห่างจากกรุงเทพมหานคร 445 กิโลเมตร แบ่ง

การปกครองส่วนภูมิภาคออกเป็น 26 อ าเภอ การปกครองส่วนท้องถ่ินประกอบด้วยองค์การบริหารส่วนจังหวัด 1 แห่ง 
เทศบาลนคร 1 แห่ง และองค์การบริหารส่วนต าบล 139 แห่ง จ านวนประชากรทั้งสิ้น 1,798,014 คน โดยประชากรในเขต
เทศบาลนครขอนแก่นมีจ านวน 73,260 คน [1] พบว่าการเติบโตทางเศรษฐกิจของจังหวัดขอนแก่นมีผลิตภัณฑ์มวลรวมสูงเป็น
อันดับที่ 15 ของประเทศ และอันดับ 2 ของภาคตะวันออกเฉียงเหนือ รองจากจังหวัดนครราชสีมา ซึ่งรายได้หลักมาจากด้าน
อุตสาหกรรม [2] ปัจจุบันแนวโน้มด้านเศรษฐกิจของจังหวัดขอนแก่นมีแนวโน้มสูงข้ึนอันเป็นผลมาจากการขยายตัวของ
อุตสาหกรรมโรงงาน การขยายตัวด้านการศึกษา ตลอดจนการส่งเสริมธุรกิจด้านการท่องเท่ียว ซึ่งในอนาคตปัจจัยเหล่าน้ีมีผล
ต่อการเติบโตของธุรกิจสินเชื่อบัตรกดเงินสด 
 ปัจจุบันการใช้บริการสินเชื่อบัตรกดเงินสด K-Express Cash ของธนาคารกสิกรไทย ยังมีจ านวนการใช้บริการที่น้อย
กว่าเป้าหมายที่ธนาคารก าหนดไว้ [3] ดังน้ันผู้ศึกษาจึงได้ท าการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคสินเชื่อบัตรกดเงินสด และปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดในประชากรที่อาศัยในเขตเทศบาลนครขอนแก่น เพ่ือให้ทราบถึงกลยุทธ์หรือแนวทางที่ส าคัญในการเพ่ิม
ยอดจ านวนผู้ถือสินเชื่อบัตรกดเงินสด K-Express Cash ให้เป็นไปตามเป้าหมายที่ธนาคารก าหนดไว้ 
 
วัตถุประสงค์  

1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรม และส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อบัตรกดเงินสด 
2. เพ่ือก าหนดกลยุทธ์ในการเพ่ิมยอดจ านวนผู้ถือสินเชื่อบัตรกดเงินสด K-Express Cash ของธนาคารกสิกรไทย 

จ ากัด (มหาชน) ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น ให้ได้ตามเป้าหมาย 80% ต่อป ี
 
วิธีด าเนินงาน    

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
   1.1 ประชากร 
        ประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือ กลุ่มประชากรวัยท างานในช่วงอายุ 20-59 ปี ที่ทีภูมิล าเนาในเขตเทศบาลนคร

ขอนแก่น อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น จ านวน 73,260 คน 
 2. กลุ่มตัวอย่าง 
    กลุ่มตัวอย่าง คือ ประชากรวัยท างานช่วงอายุ 20-59 ปี และมีรายชื่ออยู่ในทะเบียนราษฎร์ในเขตเทศบาล
นครขอนแก่น ซึ่งก าหนดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตร Yamane ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน 
    ผู้ศึกษาด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยการแจกแบบสอบถามแก่ประชากรกลุ่มเป้า หมาย ซึ่งผู้ตอบ
แบบสอบถามเป็นผู้กรอกแบบสอบถามด้วยตนเอง (Self-Administered Questionnaires) ใช้ประชากรกลุ่มตัวอย่าง 400 คน 
โดยใช้ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูลระหว่างวันที่ 1-30 เมษายน พ.ศ. 2562 

3. เคร่ืองมือในการศึกษา 
มีทั้งหมด 4 ส่วน ได้แก่ 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ ลักษณะ

ของแบบสอบถามเป็นแบบปลายปิด (Close-Ended Questions) ให้เลือกตอบเพียงค าตอบเดียว 
ส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถามที่เกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการสินเชื่อบัตรกดเงินสด K-Express Cash มีลักษณะ

ค าถามเป็นแบบปลายปิด (Close-Ended Questions) ให้เลือกตอบเพียงค าตอบเดียว 
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ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามที่เกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ที่มีอิทธิพลในการเลือกใช้บริการสินเชื่อ
บัตรกดเงินสด K-Express Cash เกณฑ์การวัดระดับความส าคัญใช้มาตราส่วนประมาณค่า (Likert Rating Scale) ซึ่งแบ่ง
ออกเป็น 5 ระดับ คือ 5, 4, 3, 2, 1 โดยก าหนดระดับการวัดแบบช่วงมาตรา (Interval Scale) 

ส่วนที่ 4  ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะ ลักษณะค าถามเป็นแบบปลายเปิด (Open-Ended) เพ่ือให้ผู้ตอบแบบสอบ
ได้แสดงความคิดเห็น 

4. การวิเคราะห์ข้อมูล 
น าข้อมูลจากการส ารวจข้อมูลมาตรวจสอบความสมบูรณ์ และใช้โปรแกรมส าเร็จรูปในการค านวณและประมวลผล

ข้อมูล โดยสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ ค่าความถ่ี (Frequency) และอัตราร้อยละ(Percentage) มาท าการวิเคราะห์
ข้อมูล 

 
ผลการศึกษา 
 1. ผลการศึกษาข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม และพฤติกรรมการใช้บริการสินเชื่อบัตรกดเงินสด K-
Express Cash ธนาคารกสิกรไทย ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น 

ผลการศึกษาข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 63.00 อายุระหว่าง 20-29 
ปี ร้อยละ 37.75 ระดับการศึกษาส่วนใหญ่จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ร้อยละ 50.25 อาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชนและ
ลูกจ้าง ร้อยละ 56.25 และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 10,000-15,000 บาท ร้อยละ 34.50 

ผลการศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการสินเชื่อบัตรกดเงินสด พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ร้อยละ 61.25 ไม่มีสินเชื่อ
บัตรกดเงินสด และร้อยละ 38.75 มีบริการสินเชื่อบัตรกดเงินสด ท าการสมัครสินเชื่อบัตรกดเงินสดผ่านพนักงานภาคสนาม 
ร้อยละ 64.52 ใช้บริการสินเชื่อบัตรกดเงินสดของธนาคารกสิกรไทย มากที่สุด ร้อยละ 23.23 เหตุผลหลักของผู้ตอบ
แบบสอบถามสมัครบัตรกดเงินสด เพ่ือน าไปใช้หมุนเวียนในครอบครัว ร้อยละ 54.84 ตัวเอง คือ บุคคลที่มีอิทธิพลในการสมัคร
ใช้บริการสินเชื่อบัตรกดเงินสด ร้อยละ 90.32 มีความถ่ีในการใช้บริการสินเชื่อบัตรกดเงินสด 1-2 ครั้งต่อเดือน ร้อยละ 80.65 
ท าการกดเงินจากสินเชื่อบัตรกดเงินสดน้อยกว่า 3,000 บาทต่อครั้ง ร้อยละ 63.23 หากธนาคารลดหลักเกณฑ์รายได้ในการ
สมัครใช้บริการสินเชื่อบัตรกดเงินสด มีผู้สนใจสมัคร ร้อยละ 61.25 และหากธนาคารมีบริการรับสมัครสินเชื่อบัตรกดเงินสด
นอกสถานที่ มีผู้สนใจสมัครร้อยละ 58.75 

ผลการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการสินเชื่อบัตรกดเงินสด K-Express Cash พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการ
เลือกใช้บริการสินเชื่อบัตรกดเงินสด K-Express Cash ด้านผลิตภัณฑ์ คือ ความน่าเชื่อถือและชื่อเสียงของธนาคาร ร้อยละ 
4.57 ด้านราคา คือ ไม่มีค่าธรรมเนียมในการเบิกถอนเงินสด ร้อยละ 4.24 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย คือ มีช่องทางการ
ติดต่อสื่อสารหลากหลายช่องทาง ร้อยละ 4.33 ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ มีการส่งมอบของสมนาคุณเมื่อมีการใช้บัตรตรง
ตามเงื่อนไข ร้อยละ 4.46 ด้านกระบวนการ คือ มีเอกสารที่ใช้ในการสมัครไม่เยอะ ไม่ซับซ้อน ร้อยละ 4.59 ด้านพนักงาน คือ 
พนักงานมีความรู้ ความสามารถในการแก้ไขปัญหาให้กับลูกค้า ร้อยละ 4.54 และด้านกายภาพ คือ ธนาคารมีการใช้เครื่องมือ
ในการให้บริการที่ทันสมัย ร้อยละ 4.52 

การ วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด พบว่า ด้านกฎหมาย ส่ งผลกระทบด้านบวก เ น่ืองจาก                            
ภาครัฐมีการออกนโยบายและมาตรการการข้ึนอัตราภาษี  จึงท าให้ประชากรบางกลุ่มที่เคยมีรายได้พอประมาณได้รับ
ผลกระทบจากการเพ่ิมข้ึนของอัตราภาษี มีรายได้ไม่พอใช้จ่าย ด้านสังคมและวัฒนธรรม ส่งผลกระทบด้านบวก เน่ืองจากการ
ย้ายถ่ินฐานของประชาชนรอบนอกหรือต่างถ่ิน เข้ามาอาศัยในเขตเทศบาลนครขอนแก่นมากข้ึน ส่งผลให้การย้ายถ่ินฐานเข้า
มาอาศัยในเขตเทศบาลนครขอนแก่นมีค่าใช้จ่ายเพ่ิมข้ึน ท าให้ประชาชนเกิดความต้องการเงินทุนส ารองไว้ใช้จ่ายในครอบครัว
ในตอนฉุกเฉินเพ่ิมข้ึนด้วย ด้านเศรษฐกิจ ส่งผลกระทบทั้ง 2 ด้าน คือด้านบวก เน่ืองจากการลงทุนก่อสร้างของภาคเอกชน ท า
ให้ประชาชนบางกลุ่มมีรายได้จากการท างานประจ าสามารถสมัครใช้บริการสินเชื่อบัตรกดเงินสดได้ และทางลบ เน่ืองจาก
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ภาคอุตสาหกรรมลดการจ้างงาน จึงส่งผลให้ลูกค้าท่ีต้องการสมัครใช้บริการสินเชื่อบัตรกดเงินสดไม่ผ่านเกณฑ์ และลูกค้าท่ีเคย
ถือสินเชื่อบัตรกดเงินสดไม่มีความสามารถในการช าระหน้ีคืน เน่ืองจากไม่มีรายได้ประจ า  ด้านเทคโนโลยี ส่งผลกระทบด้าน
บวก เน่ืองจาก ธนาคารเป็นผู้น าด้านเทคโนโลยี และมีการปรับปรุงและพัฒนาเทคโนโลยีต่างๆ อย่างต่อเน่ือง เพ่ือให้ผู้บริโภค
เกิดความพึงพอใจและสามารถแข่งขันกับธนาคารคู่แข่งขันได้ 

จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน พบว่า การเข้ามาของคู่แข่งขันรายใหม่ มีผลกระทบในระดับต่ า  
เน่ืองจาก การแข่งขันในธุรกิจธนาคารและสถาบันการเงินต้องใช้เงินทุนที่สูง ต้องได้รับอนุญาตในการขอจัดต้ังธนาคารพาณิชย์
จากธนาคารแห่งประเทศไทย และธนาคารจะต้องมีความน่าเชื่อถือและมีความมั่นคงสูงทางการแข่งขัน ขณะทุกสถาบันการเงิน 
มีผลิตภัณฑ์สินเชื่อบัตรกดเงินสดเป็นจ านวนมาก แต่ทุกสถาบันการเงินต้องอยู่ภายใต้การก ากับดูแลของธนาคารแห่งประเทศ
ไทย จึงถูกควบคุมเรื่องอัตราดอกเบ้ียของสินเชื่อบัตรกดเงินสด อ านาจต่อรองของลูกค้า มีผลกระทบในระดับสูง เน่ืองจาก 
ผู้บริโภคในกลุ่มสินเชื่อบัตรกดเงินสดมีหลายอาชีพและมีแนวโน้มเพ่ิมข้ึนเรื่อยๆ อีกทั้งทุกสถาบันการเงิน แต่ละแห่งมีการ
ประชาสัมพันธ์และจัดกิจกรรมส่งเสริมทางการตลาดออกมาอย่างหลากหลาย เพ่ือดึงดูดให้ลูกค้าเกิดความสนใจอยากสมัครใช้
บริการ สินค้าทดแทน มีผลกระทบในระดับปานกลาง เน่ืองจาก สินค้าทดแทนที่สามารถทดแทนสินเชื่อบัตรกดเงินสดได้ คือ 
บัตรเครดิต เงินกู้ของสถาบันการเงิน (Non-Bank) เช่น การรับจ าน าของลิสซิ่งรถยนต์ การเช่าซื้อรถยนต์ เป็นต้น และเงินกู้
นอกระบบ เน่ืองจาก การกู้เงินของ Non-Bank ไม่ต้องใช้เอกสารเยอะ ระยะเวลาในการอนุมัติที่เร็ว และไม่มีเงื่อนไขที่เยอะ
เท่าธนาคารพาณิชย์ ส าหรับเงินกู้นอกระบบ เป็นแหล่งเงินทุนที่หาได้ง่าย สามารถรับเงินได้ทันที ไม่ใช้เอกสารเยอะ ข้อเสีย คือ 
อัตราดอกเบี้ยสูง เพราะเป็นแหล่งเงินทุนที่อยู่นอกกฎหมายก าหนด อ านาจต่อรองของผู้ขาย มีผลกระทบในระดับต่ า เน่ืองจาก 
ทุกสถาบันการเงินมีผลิตภัณฑ์สินเชื่อบัตรกดเงินสดอยู่มาก แต่อ านาจในการต่อรองมีน้อย เน่ืองจากลูกค้ามีสินค้าทดแทนและ
สถาบันการเงินอยู่ภายใต้การก ากับดูแลของธนาคารแห่งประเทศไทย การแข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกัน มีผลกระทบใน
ระดับสูง เน่ืองจาก แต่ละสถาบันต่างมีกลยุทธ์ทางการตลาดที่โดดเด่น เพ่ือให้ผู้บริโภคมีความสนใจอยากจะใช้บริการ พร้อม
น าเอาเทคโนโลยีสมัยใหม่เข้ามาปรับใช้กับองค์กร เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์ของตนเองมีความทันสมัย แต่หลักเกณฑ์ที่ใช้ในการ
พิจารณาสินเชื่อบัตรกดเงินสดธนาคารกสิกรไทย ยังอยู่ในเกณฑ์ที่สูง เมื่อเทียบกับหลักเกณฑ์ในการสมัครใช้บริการสินเชื่อบัตร
กดเงินสดกับธนาคารพาณิชย์แห่งอื่น ท่ีมีเงื่อนไขต่ า สามารถดึงดูดกลุ่มผู้บริโภคได้อย่างง่าย จึงท า ให้ผู้บริโภคบางกลุ่มไม่มี
บริการสินเชื่อบัตรกดเงินสดของธนาคารกสิกรไทย 

จากการวิเคราะห์จุดแข็ง คือ 1) สามารถเข้าถึงกลุ่มผู้มีรายได้ข้ันต่ า 7,500 บาท 2) เป็นธนาคารขนาดใหญ่ที่มี
ชื่อเสียง และมีความมั่นคง 3) พนักงานมีความรู้ความสามารถในด้านธุรกรรมการเงินและสินเชื่อ 4) ธนาคารมีผลิตภัณฑ์ทาง
การเงินที่หลากหลาย 5) มีช่องทางในการสมัครและติดต่อที่หลากหลาย 6) ธนาคารเป็นผู้น าในด้านเทคโนโลยี จุดอ่อน คือ 1) 
พนักงานมีน้อย 2) พนักงานบางส่วนไม่มีการน าเสนอผลิตภัณฑ์ให้กับลูกค้าที่มาใช้บริการ 3) มีการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ
ค่อนข้างน้อย 4) พนักงานไม่ตรวจสอบเอกสารของลูกค้าก่อนย่ืนขอสินเชื่อ  โอกาส คือ 1) ในเขตเทศบาลนครขอนแก่นมี
โรงงานและห้างร้านเป็นจ านวนมาก 2) ปัญหาภัยแล้งท าให้ราคาผลผลิตตกต่ า ลูกค้าเกิดความสนใจเงินทุนไว้ใช้จ่ายยามฉุกเฉิน 
3) การลงทุนก่อสร้างโครงสร้างพ้ืนฐานของภาครัฐในเขตเทศบาลนครขอนแก่น ท าให้ประชาชนมีรายได้และมีคุณสมบัติในการ
ย่ืนสมัครสินเชื่อบัตรกดเงินสด 4) ธนาคารมีช่องทางการย่ืนสมัครสินเชื่อบัตรกดเงินสดได้หลากหลายช่องทาง 5) สินเชื่อบัตร
กดเงินสดฟรีค่าธรรมเนียม ท าให้ลูกค้ามีความสนใจและตอบโจทย์ต่อความต้องการของลูกค้าได้  และอุปสรรค คือ 1) 
ประชาชนมีภาระหน้ีครัวเรือนเพ่ิมมากข้ึน 2) ธนาคารแห่งประเทศไทยออกกฎเข้มงวดในการปล่อยสินเชื่อ 3) ตลาดสินเชื่อ
บัตรกดเงินสดมีคู่แข่งมาก จึงพบว่า ธนาคารมีโอกาสและมีช่องว่างในการตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า เมื่อพิจารณา
จากโอกาสและจุดแข็งของธนาคาร สามารถก าหนดกลยุทธ์ทางการแข่งขันเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน และ
ธนาคารสามารถน าอุปสรรคมาปรับประยุกต์ใช้ให้เป็นโอกาส และใช้โอกาสแก้ไขจุดอ่อนของธนาคารได้ 

2. แนวทางในการเพิ่มยอดจ านวนผู้ถือสินเชื่อบัตรกดเงินสด K-Express Cash ของธนาคารกสิกรไทย จ ากัด 
(มหาชน) ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น ให้ได้ตามเป้าหมาย 80% ต่อป ี
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จากผลการศึกษาสามารถก าหนดแนวทางในการเพ่ิมจ านวนผู้ถือสินเชื่อบัตรกดเงินสด K-Express Cash ของ
ธนาคารกสิกรไทย จ ากัด (มหาชน) ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น ได้ 4 โครงการ ดังน้ี 

โครงการที่ 1 โครงการมนุษย์เงินเดือนได้เฮ 
วัตถุประสงค์ : เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์และจัดกิจกรรมส่งเสริมทางการตลาดให้ลูกค้ารู้จักบัตรกดเงินสด K-

Express Cash ในโครงการมนุษย์เงินเดือนได้เฮ 
ระยะเวลาด าเนินการ: ระหว่างเดือน พฤษภาคม ถึง เดือน ธันวาคม 2562 
วิธีด าเนินการ: จัดมุมประชาสัมพันธ์ภายในสาขา โดยการน าของที่ระลึกของธนาคารมาจัดวาง พร้อมจัดวางโบชัวร์

แผ่นพับบัตรกดเงินสด K-Express Cash ตามมุมประชาสัมพันธ์และหน้าเคาเตอร์บริการลูกค้า 
ผลที่คาดว่าจะได้รับ: ลูกค้าเข้าใจเงื่อนไขในการสมัครสินเชื่อบัตรกดเงินสด K-Express Cash และโปรโมชั่นของ

ธนาคาร และลูกค้ามีความสนใจสมัครใช้บริการสินเชื่อบัตรกดเงินสด K-Express Cash ภายในสาขาธนาคาร ไม่น้อยกว่า 80%  
โครงการที่ 2 โครงการบริการดี มีบอกต่อ 

 วัตถุประสงค์: เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความประทับใจสนใจสมัครใช้บริการสินเชื่อบัตรกดเงินสด K-Express Cash ธนาคาร
กสิกรไทย ท่ีเพ่ิมข้ึน 

ระยะเวลาด าเนินการ: ระหว่างเดือน มิถุนายน 2562  เป็นต้นไป 
วิธีด าเนินการ: พนักงานทุกต าแน่งให้บริการลูกค้าด้วยความเต็มใจ มีอัธยาศัยที่ดีกับลูกค้า และน าเสนอสินเชื่อบัตร

กดเงินสด K-Express Cash ให้กับลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการในสาขา 
ผลที่คาดว่าจะได้รับ: ลูกค้ามีความประทับใจในการให้บริการของพนักงานธนาคาร และกลับมาใช้บริการที่ธนาคาร

กสิกรไทยอีกไม่ต่ ากว่าร้อยละ 80 และมีลูกค้าใหม่เพ่ิมข้ึนไม่น้อยกว่าร้อยละ 20 
โครงการที่ 3 โครงการวอยซ์ เซลล์ (Voice Sell) 

 วัตถุประสงค์: เพ่ือเป็นการน าเสนอสินเชื่อบัตรกดเงินสด K-Express Cash ธนาคารกสิกรไทย ให้กับกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น และเพ่ือเป็นการสร้างความสัมพันธ์อันดีระหว่างพนักงานกับลูกค้า 

ระยะเวลาด าเนินการ: ระหว่างเดือน มิถุนายน ถึง เดือน ธันวาคม 2562 
วิธีด าเนินการ: พนักงานติดต่อกลุ่มลูกค้าเป้าหมายผ่านทางโทรศัพท์ เพ่ือประชาสัมพันธ์และน าเสนอสินเชื่อบัตรกด

เงินสด K-Express Cash เมื่อลูกค้าได้รับการอนุมัติสินเชื่อบัตรกดเงินสด K-Express Cash พนักงานจะท าการติดต่อลูกค้าและ
มอบของสมนาคุณให้กับลูกค้าต่อไป 

ผลที่คาดว่าจะได้รับ: ลูกค้าย่ืนขอสมัครใช้บริการสินเชื่อบัตรกดเงินสด K-Express Cash ธนาคารกสิกรไทยไม่น้อย
กว่า 80% และขยายฐานลูกค้าใหม่ มอบความสะดวกให้กับลูกค้าในการสมัครใช้บริการสินเชื่อบัตรกดเงินสด K-Express Cash 

โครงการที่ 4 โครงการหลักสูตรพัฒนาพนักงาน 
 วัตถุประสงค์: เพ่ือให้พนักงานท างานอย่างมืออาชีพ และมีประสิทธิภาพ 

ระยะเวลาด าเนินการ: ระหว่างเดือน กรกฎาคม 2562 เป็นต้นไป 
วิธีด าเนินการ: จัดฝึกอบรมให้กับพนักงานในด้านข้อมูลผลิตภัณฑ์สินเชื่อบัตรกดเงินสด K-Express Cash และ

เทคนิคการขาย จากฝ่ายฝึกอบรมของส านักงานใหญ่ 
ผลที่คาดว่าจะได้รับ: พนักงานมีทักษะ และความรู้ในการน าเสนอสินเชื่อบัตรกดเงินสด K-Express Cash ให้กับ

ลูกค้าได้อย่างมืออาชีพ 
 
สรุปผลการศึกษา 

จากการศึกษาแนวการเพ่ิมสินเชื่อบัตรกดเงินสด K-Express Cash ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น ได้ด าเนินตาม
โครงการทั้งหมด 4 โครงการ คือ โครงการมนุษย์เงินเดือนได้เฮ โครงการบริการดี มีบอกต่อ โครงการวอยซ์ เซลล์ (Voice 
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Sell) โครงการหลักสูตรพัฒนาพนักงาน ใช้งบประมาณทั้งหมด 28,000 บาท สามารถเพิ่มจ านวนผู้ใช้บริการสินเชื่อบัตร
กดเงินสด K-Express Cash ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น ได้ถึง 80% 
 
กิตติกรรมประกาศ 

ขอขอบพระคุณ รองศาสตราจารย์ ดร.ชัญญา อภิปาลกุล ที่คอยเสียสละเวลาและเป็นอาจารย์ที่ปรึกษา คอยให้
ค าแนะน าในการจัดท าการศึกษาอิสระฉบับน้ีจนเสร็จลุล่วงด้วยดี ขอขอบพระคุณ คุณพ่อ คุณแม่ พ่ีๆ น้องๆ ทั้งที่บ้านและที่
ท างาน ที่คอยให้ก าลังใจ ส่งเสริม สนับสนุน ในการศึกษาระดับปริญญาโท ตลอดจนลูกค้าสาขาธนาคารที่เสียสละเวลาในการ
ตอบแบบสอบถามการศึกษาอิสระจนเสร็จลุล่วงไปด้วยดีในครั้งน้ีด้วย   
 
เอกสารอ้างอิง 
[1] ส านักทะเบียนท้องถ่ิน เทศบาลนครขอนแก่น. (2561). จ านวนประชากรในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จ าแนกอายุตาม

ก ลุ่ ม  ช่ ว ง ร ะ ห ว่ า ง ปี  พ . ศ . 2 5 6 0  -  พ . ศ . 2 5 6 1 . ค้ น เ มื อ ง  3 ก ร ก ฎ า ค ม  2562, จ า ก 
http://www.kkmuni.city/center/images/data/lawdata/poppula/pop-015.pdf 

[2] ส านักเศรษฐกิจภูมิภาค ธนาคารแห่งประเทศไทย. (2562). รายงานเศรษฐกิจและการเงินภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
พฤษภาคม 2562, ปีที่ 2562, เลขหน้า 1. 

[3] ธนาคารกสิกรไทย จ ากัด (มหาชน), (2562). เป้าหมายสินเชื่อบัตรกดเงินสด K-Express Cash ปี 2562. ขอนแก่น: 
ธนาคารกสิกรไทย จ ากัด (มหาชน). 
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พฤติกรรมและการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ
ของประชาชนในจังหวัดสงขลา 

BEHAVIOR AND PERCEIVED INTEGRATED MARKETING COMMUNICATION OF COSMETICS 
PRODUCTS IMPORTED FROM FOREIGN COUNTRIES IN THE EYES OF PEOPLE  

IN SONGKHLA PROVINCE 
 

กันณ์ทรากร  ขวัญโต๊ะเร๊ะ 1 
อรจันทร์  ศิรโิชติ 2  เจษฏา  นกน้อย 3 

 

บทคัดย่อ 
การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) เพ่ือเปรียบเทียบการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผลิตภัณฑ์

เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศของประชาชนในจังหวัดสงขลาจ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 2) เพ่ือเปรียบเทียบการรับรู้
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศของประชาชนในจังหวัดสงขลาจ าแนกตาม
พฤติกรรม โดยการสุ่มตัวอย่างจากประชาชนในจังหวัดสงขลาจ านวน 400 คน สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ร้อยละ 
ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ไคสแคว์ (Chi-square) การทดสอบค่าที (t-test) และการวิเคราะห์ความแปรปรวน (F-test) 
ผลการวิจัยพบว่า 1) ประชาชนส่วนใหญ่เป็นผู้หญิง มีอายุระหว่าง 21 – 30 ปี การศึกษาปริญญาตรี อาชีพนิสิต/นักศึกษา  
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่า 15,000 บาท สถานภาพโสด 2) ประชาชนส่วนใหญ่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางส าหรับ
ผิวหนัง ท่ีห้างเซ็นทรัลเฟสติวัล ซื้อ 1-2 ครั้งต่อเดือน ในช่วงเวลาท่ีโปรโมชั่น มีค่าใช้จ่ายน้อยกว่า 2,500 บาทต่อครั้ง โดยเลือก
ซื้อเพ่ือบ ารุงผิวหน้าที่เสื่อมโทรม ซึ่งตัดสินใจซื้อด้วยตัวเอง และรู้จักแบรนด์ต่างๆ ผ่าน Social Media 3) ประชาชนในจังหวัด
สงขลามีการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ โดยภาพรวมอยู่ในระดับ
ปานกลาง 4) ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้ าจาก
ต่างประเทศของประชาชนในจังหวัดสงขลา จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล และจ าแนกตามพฤติกรรมแตกต่างกัน 
ค าส าคัญ :  การสื่อสารการตลาด  เครื่องส าอาง  
 

Abstract 
The aims of this study were to compare the perceived integrated marketing communication of 

cosmetics products imported from foreign countries in the eyes of people in Songkhla Province 1) 
categorized by individual factors and 2) categorized by behaviors. The random sampling was conducted 
from four hundred respondents in Songkhla Province. The statistics for data analysis were percentage, mean, 
standard deviation, Chi-square, t-test, and F-test. The findings revealed that 1) most people was female 
between 21 - 30 years old with Bachelor degree, a career in undergraduate students, the average income 
per month in less than 15,000 baht and being single. 2) Most people bought the skincare cosmetics at 
Central Festival once to twice a month during the promotional events, with the expense of less than 2,500 
baht per time. The reason for purchasing was to nourish a decadent facial skin. The purchasers decided to 
buy themselves and perceived several brands through Social Media. 3) People in Songkhla Province 

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท  หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  คณะเศรษฐศาสตร์และบริหารธุรกิจ  มหาวิทยาลักทักษณิ   
2 3 ผู้ช่วยศาสตราจารย์  อาจารย์  คณะเศรษฐศาสตร์และบริหารธุรกิจ  มหาวิทยาลัยทักษิณ   
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acknowledged the integrated marketing communication of cosmetics products imported from foreign 
countries at a moderate level in the overall. 4) Comparative analysis of the perception of integrated 
marketing communication of cosmetic products imported from foreign countries in Songkhla province 
Classified by personal factors andd classified according to different behaviors. 
Keywords: marketing communication, cosmetics 

บทน า  
ในปัจจุบันการเติบโตของสังคมเมือง และ Social Network กระตุ้นให้ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีการเข้าสังคม พบปะ

สังสรรค์กันมากข้ึน มีผลท าให้ผู้บริโภคหันมาให้ความส าคัญกับการดูแลตนเอง ความสวยความงาม เพ่ือให้ตนเองมีภาพลักษณ์
ในสายตาผู้อื่นที่ดูดีอยู่เสมอ สร้างความมั่นใจในการเข้าสังคมมากข้ึน มองว่าผลิตภัณฑ์เพ่ือการดูแลและเสริมความงามเป็น
สิ่งจ าเป็นในชีวิตประจ าวันที่สามารถตอบโจทย์ความต้องการในเรื่องของความสวยความงามได้ มีความคาดหวังและต้องการใช้
ผลิตภัณฑ์ที่ใช้แล้วเห็นผลจริงและเห็นผลเร็ว โดยในช่วงเวลาหลายปีที่ผ่านมาผู้บริโภคเริ่มค านึงถึงการดูแลผิวพรรณในระยะ
ยาวจากภายในสู่ภายนอกมากข้ึน [1]   

จากข้อมูลของคลังข้อมูลอุตสาหกรรมเครื่องส าอางและเวชส าอางได้คาดการณ์ว่ามูลค่าตลาดเวชส าอางโลกในปี พ.ศ. 
2560 จะมีมูลค่าถึง 47 ล้านเหรียญสหรัฐ หรือคิดเป็น 1,529 ล้านบาทและคาดว่าจะมีอัตราการเติบโตเฉลี่ยระหว่างปี พ.ศ. 
2555-2560 คิดเป็นร้อยละ 8 ซ่ึงกลุ่มผลิตภัณฑ์ดูแลผิวพรรณจะมีส่วนแบ่งตลาดถึงร้อยละ 62 ถือเป็นตลาดธุรกิจที่น่าสนใจ
และก าลังมาแรงประกอบกับกระแสนิยมของ [3] แนวโน้มทางการตลาดปัจจุบันคาดว่าตลาดผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจาก
ต่างประเทศมีโอกาสเติบโตอีกมากมายในประเทศไทย เน่ืองจากเทคโนโลยีเข้ามามีบทบาทในชีวิตประจ าวันมากย่ิงข้ึน ท าให้
ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงผลิตภัณฑ์ต่างๆได้ง่าย แต่ยังไม่ตอบสามารถตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างหลากหลาย 
เพราะผลิตภัณฑ์บางตัวอาจเป็นสินค้าใหม่ ทางผู้วิจัยมีความสนใจศึกษาพฤติกรรมและการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณา
การผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศของประชาชนในจังหวัดสงขลา เพ่ือเป็นแนวทางให้ผู้ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับ
การน าเข้าผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางจากต่างประเทศ น าไปประยุกต์ในการสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือให้สอดคล้องตรงกับ
ความต้องการของผู้โภคต่อไป 
 

วัตถุประสงค์  
1. เพ่ือเปรียบเทียบการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ

ของประชาชนในจังหวัดสงขลาจ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
2. เพ่ือเปรียบเทียบการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ

ของประชาชนในจังหวัดสงขลาจ าแนกตามพฤติกรรม 
 

วีธีการด าเนินงาน 
1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

1)  ประชากร  คือ  ประชาชนที่ใช้ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศในจังหวัดสงขลา 
  2)  กลุ่มตัวอย่าง  คือ ประชาชนที่ใช้ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ ในจังหวัดสงขลา จ านวน 

400 คน ผู้วิจัยใช้การก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างใช้สูตรทางสถิติของคอแครน(Cochran) กรณีไม่ทราบจ านวนประชากรที่
แน่นอน [4] โดยการก าหนดค่าความคลาดเคลื่อนที่ร้อยละ 5 (e = 0.05) ด้วยระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95  

วิธีการก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยใช้สูตรดังน้ี 

𝑛𝑛 = 𝑃𝑃(1 − 𝑃𝑃)(𝑍𝑍)2
𝑒𝑒2  

เมื่อ   𝑛𝑛    แทน   ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
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                              𝑃𝑃    แทน   สัดส่วนของประชากรที่ต้องการสุ่ม (ก าหนด P=0.5) 
              𝑍𝑍    แทน   ค่า Z ระดับความเชื่อมั่น 

           e     แทน ระดับความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับให้เกิดข้ึนได้ 
 

         จะได้ว่า      𝑛𝑛 = 0.5(1−0.5)(1.96)2

0.052  
            = 384.16   ≈ 400 

จากการค านวณตามสูตรได้กลุ่มตัวอย่าง 384 ราย แต่การวิจัยน้ีจะใช้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ราย ทั้งน้ีเพ่ือ
ป้องกันความผิดพลาดจากการเก็บข้อมูลและเพ่ือให้ได้แบบสอบถามที่สมบูรณ์ครบถ้วนตามจ านวนที่ต้องการ โดยวิธีสุ่มตาม
สะดวก (Convenience Selection) จากผู้ซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ ในจังหวัดสงขลา ได้แก่ 
ห้างสรรพสินค้าเทสโก้โลตัส อ าเภอเมือง อ าเภอหาดใหญ่ ห้างสรรพสินค้าบิ๊กซี เอ็กตร้า ห้างสรรพสินค้าบ๊ิกซี และ
ห้างสรรพสินค้าเซนทรัลเฟสติวัล ในอ าเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลาด้วยตัวเอง โดยการเก็บตัวอย่างตามสะดวก 

2. เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 
      ผู้วิจัยได้ก าหนดเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็นแบบสอบถามเรื่อง พฤติกรรมและการ รับรู้การ

สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศของประชาชนในจังหวัดสงขลา เครื่องมือการ
วิจัย คือ แบบสอบถามโดยแบ่งเป็น 4 ตอน ประกอบด้วย 

      ตอนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นลักษณะ แบบสอบถามแบบปลาย
ปิด (Close-ended Question) โดยให้เลือกตอบซึ่งเป็นแบบสอบถาม  เกี่ยวกับข้อมูลคุณลักษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบ
แบบสอบถาม ประกอบด้วยค าถามดังต่อไปน้ี (1) เพศ (2) อายุ (3) ระดับการศึกษา (4) อาชีพ (5) รายได้ต่อเดือน และ (6) 
สถานภาพสมรส  

      ตอนที่ 2  แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ เป็น
ลักษณะแบบสอบถามแบบปลายปิด (Close-ended Question) โดยให้เลือกตอบซึ่งเป็นแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ ประกอบด้วยค าถามดังต่อไปน้ี (1) ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจาก
ต่างประเทศที่ท่านเลือกซื้อบ่อย อยู่ในประเภทใด (2) ท่านเสียค่าใช้จ่ายเฉลี่ยแต่ละครั้งจ านวนเท่าใด ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์
เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ (3) ท่านซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ โดยเฉลี่ยแล้วกี่เดือนต่อครั้ง (4) 
โดยปกติส่วนใหญ่ ท่านเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศจากสถานที่ใด (5) ท่านซื้อผลิตภัณฑ์
เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ เพราะเหตุผลใด  (6) ใครคือบุคคลที่ท่านคิดว่ามีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ (7) ท่านรู้จักผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศย่ีห้อ/แบรนด์ต่างๆ จาก
ช่องทางใด (8) ท่านตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศในช่วงเวลาใดบ่อยที่สุด 

      ตอนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการของประชาชนในจังหวัดสงขลา  
เป็นแบบสอบถามแบบมาตรส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ที่สร้างข้ึนตามแบบของลิเคร์ท (Likert) วัดระดับการรับรู้การ
สื่อสารทางการตลาด ประกอบด้วยค าถามดังต่อไปน้ี (1) การโฆษณา จ านวน 5ข้อ (2) การส่งเสริมการขาย จ านวน 5 ข้อ (3) 
การจัดกิจกรรมและประสบการณ์  จ านวน 4 ข้อ (4) การประชาสัมพันธ์และการเผยแพร่ จ านวน 4 ข้อ (5) การตลาดออนไลน์
และโซเชียยลมีเดีย จ านวน 5 ข้อ  (6) การตลาดทางตรงและฐานข้อมูล จ านวน 4 ข้อ (7) การขายโดยบุคคล จ านวน 5 ข้อ  

      ตอนที่ 4 ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะต่างๆ เกี่ยวกับพฤติกรรมและการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ
ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศของประชาชนในจังหวัดสงขลา เป็นลักษณะแบบสอบถามแบบปลายปิด 
(Close-ended Question)  

3. สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล  
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1) การวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางจากต่างประเทศของประชาชนใน
จังหวัดสงขลา วิเคราะห์ข้อมูลโดยการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และหาค่าร้อยละ (Percentage) 

2) การวิเคราะห์พฤติกรรมในการเลือกซื้อเครื่องส าอางจากต่างประเทศของประชาชนในจังหวัดสงขลา 
วิเคราะห์ข้อมูลโดยการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และหาค่าร้อยละ(Percentage) 

3) การวิเคราะห์การรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการของประชาชนในจังหวัดสงขลา วิเคราะห์ข้อมูล
โดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานตร (S.D.) 

4)  การทดสอบสมมติฐานเพ่ือเปรียบเทียบการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผลิตภัณฑ์
เครื่องส าอางจากต่างประเทศของประชาชนในจังหวัดสงขลาจ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล และการเปรียบเทียบการรับรู้การ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผลิตภัณฑ์เวชส าอางจากต่างประเทศของประชาชนในจังหวัดสงขลาจ าแนกตามพฤติกรรม 
โดยใช้สถิติ  t-test ส าหรับค่าเฉลี่ยของข้อมูล 2 ชุด หรือตัวแปร 2 ชุด แต่ละชุดเป็นอิสระต่อกัน และ F-test หรือ One-way 
ANOVA ส าหรับค่าเฉลี่ยต้ังแต่ 2 กลุ่มข้ึนไป หากพบว่ามีความแตกต่างท าการเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธี LSD (Least Square 
Difference) 
 

ผลการวิจัย 
 1.  ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลของการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้า
จากต่างประเทศของประชาชนในจังหวัดสงขลา พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 291 คน (ร้อยละ 72.8) อายุ 21-30 ปี 
(ร้อยละ 67.8) ระดับการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 278 คน (ร้อยละ 69.5) อาชีพ นิสิต/นักศึกษา จ านวน 208 คน (ร้อยละ 
52) มีรายได้ต่อเดือนน้อยกว่า 15,000 บาท จ านวน 248 คน (ร้อยละ 62) สถานภาพโสด จ านวน 281 คน (ร้อยละ 70.2)    
 2.  ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจาก
ต่างประเทศของประชาชนในจังหวัดสงขลา พบว่าส่วนใหญ่เลือกซื้อผลิตเครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ ประเภท
ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางส าหรับผิวหนัง จ านวน 184 คน (ร้อยละ 46.0) มีค่าใช้จ่ายเฉลี่ย น้อยกว่า 2,500 บาท ต่อครั้ง จ านวน 
341 คน (ร้อยละ 85.2) ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ โดยเฉลี่ยแล้ว 1-2 เดือนต่อครั้ง จ านวน 
275 คน (ร้อยละ 68.8) โดยส่วนใหญ่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ จากห้างเซนทรัลเฟสติวัล จ านวน 
216 คน (ร้อยละ 54.0) และเหตุผลในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศเพ่ือบ ารุงผิวหน้าท่ีเสื่อมโทรม 
จ านวน 106 คน (ร้อยละ 26.5) โดยบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ คือตัว
ท่านเอง จ านวน 245 คน (ร้อยละ 61.2) โดยรู้จักย่ีห้อหรื่อแบรนด์ต่างๆของผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาน าเข้าจากต่างประเทศผ่าน
ทางช่องทาง Social Mediaจ านวน 263 คน (ร้อยละ 65.8) โดยตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ
ช่วงเวลาท่ีมีโปรโมชั่นของสินค้าบ่อยที่สุด จ านวน 210 คน (ร้อยละ 52.5)    
 3.  ผลการวิเคราะห์การรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศของ
ประชาชนในจังหวัดสงขลา พบว่ามีการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ  
โดยภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง  และเมื่อพิจารณารายด้านพบว่า  ด้านการโฆษณา  มีการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการผ่านสื่อโทรทัศน์มากท่ีสุด  ด้านการส่งเสริมการขาย  มีการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านการส่งเสริม
การขายที่เน้นความคุ้มค่าด้านราคามากท่ีสุด   ด้านการจัดกิจกรรมและประสบการณ์  มีการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการผ่านการจัดกิจกรรมในวันส าคัญต่างๆ เช่น ปีใหม่ สงกรานต์ คริสต์มาส มากที่สุด  ด้านการประชาสัมพันธ์และการ
เผยแพร่  มีการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านการใช้ดาราเป็นพรีเซ็นเตอร์มากท่ีสุด  ด้านการตลาดออนไลน์และ
โซเชียลมีเดีย  มีการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผ่าน  Facebook  มากที่สุด  ด้านการตลาดทางตรงและ
ฐานข้อมูล  มีการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านการซื้อผลิตภัณฑ์ผ่านเว็บไซต์ของบริษัทมากที่สุด  ด้านการขาย
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โดยบุคคล  มีการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านพนักงานขายที่มีการน าเสนอด้วยความเป็นมิตร  มีมารยาท  มี
ความใส่ใจในการขายมากท่ีสุด   
 4.  ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจาก
ต่างประเทศของประชาชนในจังหวัดสงขลา จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล  
       ประชาชนในจังหวัดสงขลาที่มีเพศต่างกัน มีการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผลิตภัณฑ์
เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศแตกต่างกัน  เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าเพศหญิงมีการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการสูงกว่าเพศชาย ในด้านการส่งเสริมการขาย ด้านการจัดกิจกรรมและประสบการณ์  ด้านการตลาดออนไลน์และ
โซเชียลมีเดีย และด้านการขายโดยบุคคล  
 ประชาชนในจังหวัดสงขลาที่มีอายุต่างกัน มีการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผลิตภัณฑ์
เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศแตกต่างกัน เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าด้านการส่งเสริมการขาย  ด้านการจัดกิจกรรม
และประสบการณ์  และด้านการตลาดออนไลน์และโซเชียลมีเดียต่างกัน 
 ประชาชนในจังหวัดสงขลาท่ีมีระดับการศึกษาต่างกัน มีการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผลิตภัณฑ์
เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศแตกต่างกัน เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าด้านการส่งเสริมการขาย  ด้านการจัดกิจกรรม
และประสบการณ์ และด้านการตลาดออนไลน์และโซเชียลมีเดียแตกต่างกัน 
 ประชาชนในจังหวัดสงขลาที่มีอาชีพต่างกัน มีการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ผลิตภัณฑ์
เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศแตกต่างกัน เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าด้านการส่งเสริมการขาย  ด้านการจัดกิจกรรม
และประสบการณ์แตกต่างกัน  และด้านการตลาดออนไลน์และโซเชียลมีเดียแตกต่างกัน 
 ประชาชนในจังหวัดสงขลาที่มีรายได้ต่างกัน มีการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผลิตภัณฑ์
เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศแตกต่างกัน  เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าด้านการโฆษณา ด้านการส่งเสริมการขาย  ด้าน
การประชาสัมพันธ์และการเผยแพร่  ด้านการตลาดทางตรงและฐานข้อมูล และด้านการขายโดยบุคคลแตกต่างกัน  
 ประชาชนในจังหวัดสงขลาท่ีมีสถานภาพสมรสต่างกัน มีการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผลิตภัณฑ์
เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศแตกต่างกัน เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าด้านการส่งเสริมการขาย  ด้านการจัดกิจกรรม
และประสบการณ์ และด้านการตลาดออนไลน์และโซเชียลมีเดียแตกต่างกัน   
 5.  สรุปผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้า
จากต่างประเทศของประชาชนในจังหวัดสงขลา จ าแนกตามพฤติกรรม  
 ประชาชนในจังหวัดสงขลาท่ีมีการรับรู้ประเภทผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางต่างกัน มีการรับรู้การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศแตกต่างกัน เมื่อพิจาณารายด้าน พบว่าด้านการโฆษณา ด้านการ
ส่งเสริมการขาย  และด้านการตลาดทางตรงและฐานข้อมูลแตกต่างกัน 
 ประชาชนในจังหวัดสงขลาท่ีมีค่าใช้จ่ายในการซื้อต่างกัน มีการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ
ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศไม่แตกต่างกัน 
 ประชาชนในจังหวัดสงขลาท่ีมีความถ่ีในการซื้อต่อครั้งต่างกัน มีการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ
ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศไม่แตกต่างกัน 
 ประชาชนในจังหวัดสงขลาท่ีมีสถานที่ในการเลือกซื้อต่างกัน มีการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ
ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศแตกต่างกัน เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าด้านการส่งเสริมการขาย ด้านการจัด
กิจกรรมและประสบการณ์  ด้านการประชาสัมพันธ์และการเผยแพร่ และด้านการตลาดทางตรงและฐานข้อมูลแตกต่างกัน   
 ประชาชนในจังหวัดสงขลาท่ีมีสาเหตุในการเลือกซื้อต่างกัน มีการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ
ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศแตกต่างกัน เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าด้านการส่งเสริมการขาย  ด้านการจัด
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กิจกรรมและประสบการณ์  ด้านการตลาดออนไลน์และโซเชียลมีเดีย  ด้านการตลาดทางตรงและฐานข้อมูล  และด้านการขาย
โดยบุคคลแตกต่างกัน 
 ประชาชนในจังหวัดสงขลาท่ีมีบุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจต่างกัน มีการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศแตกต่างกัน เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าด้านการโฆษณา  ด้านการ
ส่งเสริมการขาย  ด้านการตลาดออนไลน์และโซเชียลมีเดีย  และด้านการขายโดยบุคคลแตกต่างกัน 
 ประชาชนในจังหวัดสงขลาที่มีช่องทางในการรู้จักผลิตภัณฑ์แครื่องส าอางต่างกัน มีการรับรู้การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศแตกต่างกัน  เมื่อพิจารณารายด้าน   พบว่าด้านการ
โฆษณา  ด้านการส่งเสริมการขาย  ด้านการตลาดออนไลน์และโซเชียลมีเดีย  และด้านการตลาดทางตรงและฐานข้อมูล
แตกต่างกัน   
 ประชาชนในจังหวัดสงขลาที่มีบุคคลที่มีช่วงเวลาในการเลือกซื้อต่างกัน มีการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศแตกต่างกัน เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าด้านการส่งเสริมการขาย  
ด้านการจัดกิจกรรมและประสบการณ์  ด้านการตลาดออนไลน์และโซเชียลมีเดีย  และด้านการตลาดทางตรงและฐานข้อมูล
แตกต่างกัน   
 

สรุป  
จากผลการวิจัยสามารถสรุปอภิปรายผลได้ดังน้ี 

            1. ผลการเปรียบเทียบการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ
ของประชาชนในจังหวัดสงขลา  จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล  พบว่ามีความแตกต่างกันทั้ง  7 ด้าน คือ ด้านการโฆษณา  ด้าน
การส่งเสริมการขาย  ด้านการจัดกิจกรรมและประสบการณ์  ด้านการประชาสัมพันธ์และการเผยแพร่  ด้านการตลาดออนไลน์
และโซเชียลมีเดีย  ด้านการตลาดทางตางและฐานข้อมูล และด้านการขายโดยบุคคล  ซ่ึงสอดคล้องกับสมมติฐานที่ว่า ผู้
ผู้บริโภคที่มีปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกันมีการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจาก
ต่างประเทศต่างกัน  และสอดคล้องกับงานวิจัยการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจใช้บริการ
สินเชื่อธนาคารกรุงศรีอยุธยา  จ ากัด (มหาชน)  พบว่าปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกัน  ได้แก่  อายุ  สถานภาพสมรส  ระดับ
การศึกษา  อาชีพ  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  อายุการท างาน  และค่าใช้จ่ายในการด ารงชีพที่แตกต่างกัน  ส่งผลให้ระดับการรับรู้
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการของลูกค้าท่ีใช้บริการสินเชื่อโดยรวมแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 0.05 [5]   
            2.  ผลการเปรียบเทียบการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ
ของประชาชนในจังหวัดสงขลา  จ าแนกตามพฤติกรรม  พบว่ามีความแตกต่างกันทั้ง  7 ด้าน คือ ด้านการโฆษณา  ด้านการ
ส่งเสริมการขาย  ด้านการจัดกิจกรรมและประสบการณ์  ด้านการประชาสัมพันธ์และการเผยแพร่  ด้านการตลาดออนไลน์และ
โซเชียลมีเดีย  ด้านการตลาดทางตางและฐานข้อมูล และด้านการขายโดยบุคคล  ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ว่า ผู้ผู้บริโภคที่มี
พฤติกรรมแตกต่างกันมีการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจากต่างประเทศต่างกัน   
และสอดคล้องกับงานวิจัยการรับรู้การสื่อสารการตลาดบูรณาการที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางของวัยรุ่นหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร  พบว่า  การรับรู้การสื่อสารการตลาดบูรณาการระหว่างการซื้อเครื่องส าอางต่อครั้งในราคาท่ีแตกต่างกันใน
ภาพรวมมีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ [6]   
 

ข้อเสนอแนะ 
1. ข้อเสนอแนะในการน าผลวิจัยไปใช้เชิงธุรกิจ 
    จากการศึกษาเรื่องพฤติกรรมและการรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางน าเข้าจาก

ต่างประเทศของประชาชนในจังหวัดสงขลา ผู้ประกอบการธุรกิจเครื่องส าอางควรให้ความส าคัญกับตัวผลิตภัณฑ์ เพ่ือขยาย
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กลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้เพ่ิมข้ึนอีก  และรักษาฐานลูกค้ากลุ่มเดิมที่มีอยู่แล้วให้มีความสนองความต้องการตัวผลิตภัณฑ์ในทุกๆ
ประเภทได้อย่างครอบคลุม และมีการวางแผนการสื่อสารการตลาดบน Social Media เพราะเป็นสิ่งที่ผู้บริโภคเข้าถึงได้ง่าย
ที่สุด เพ่ือเพ่ิมความถ่ีในการซื้อให้มีมากย่ิงข้ึน และสร้างกลยุทธ์ทางการตลาด  รวมถึงบริหารจัดการการสื่อสารไปยังผู้บริโภค
ให้เหมาะสมกับแต่ละกลุ่ม เพ่ือให้ครอบคลุมทุกกลุ่มผู้บริโภค ซึ่งจะเป็นประโยชน์ในการน าเข้าสินค้าให้ตรงกับกลุ่มผู้บริโภค
เป้าหมายมากท่ีสุด 
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แนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายอุปกรณ์ทางการเกษตร ร้านตั๊กพาณิชย์ อ าเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด 
MARKETING APPROACH TO INCREASE AGRICULTURAL EQUIPMENT SALES OF TUKPANIT 

SHOP, MUANG DISTRICT, ROI ET PROVINCE 
 

กันตพร สกุลพาณิชย์พันธ์1 
ภัทรวดี เพิ่มวณิชกุล2  

 
บทคัดย่อ 

การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อ
สินค้าจากร้านตั๊กพาณิชย์ โดยใช้แบบสอบถามกับกลุ่มลูกค้า จ านวน 400 คน ผลการศึกษาพบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่ซื้อปุ๋ยเคมี 
และเมล็ดพันธุ์ ในเดือนกรกฎาคมถึงกันยายน โดยท าการเลือกซื้อสินค้าด้วยตัวเอง จากร้านท่ีขายสินค้ามีคุณภาพ และมีสินค้า
ให้เลือกหลากหลาย ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้ากับร้านตั๊กพาณิชย์ ที่ลูกค้าให้
ความส าคัญเป็นอันดับแรก พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์เป็นร้านมีช่ือเสียง ด้านราคามีป้ายแสดงราคาชัดเจน ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายมีช่องทางการสั่งซื้อผ่านโทรศัพท์ ด้านการส่งเสริมการตลาดมีการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่าง ๆ เช่น วิทยุ เสียงตาม
สาย ด้านพนักงาน คือ พนักงานมีอัธยาศัยดี พูดจาสุภาพ ยิ้มแย้มแจ่มใส ด้านกระบวนการมีการทักทายกล่าวต้อนรับ และ
ขอบคุณลูกค้า และด้านกายภาพ คือ สถานที่ของร้านมีความสะอาด หลังจากนั้นน ามาวิเคราะห์ร่วมกับการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมทั่วไป การวิเคราะห์แรงกดดัน 5 ประการ การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภัยคุกคาม การวิเคราะห์
กลยุทธ์ทางเลือกด้วยตารางความสัมพันธ์ เพื่อเสนอแนะแนวทางการตลาดของร้านตั๊กพาณิชย์ให้มียอดขายเพิ่มขึ้น โดยด าเนิน
โครงการ 5 โครงการ ได้แก่ โครงการที่ 1 สานสัมพันธ์เกษตร โครงการที่ 2 เพิ่มความหลากหลายของสินค้า โครงการที่ 3 บัตร
ชิงโชค โครงการที่ 4 สร้างพันธมิตรร้านค้าชุมชน โครงการที่ 5 จัดส่งถึงบ้านเมื่อซื้อสินค้าจ านวนมาก 
ค าส าคัญ: แนวทางการตลาด  ปุ๋ยเคมี  อุปกรณ์ทางการเกษตร 

 
Abstract 

This study was performed to find out the customers’ behavior and factors influencing the 
customer decision making to purchase the agricultural equipment with Tukpanit shop. Questionnaires 
were used as the research tools to collect data from 400 customers. The results showed that: the most 
of customer bought chemical fertilizers and seed, during on July to September. They bought products by 
themselves from the shop that provide good products and varied product line. The factors that 
influenced the customer decision making to purchase the agricultural equipment showed: product factor 
was reputation of the store, price factor was notice ability of price tag, place factor was providing ordering 
channel through the phone, promotion factor was public relations through various media channel such as 
radio, people factor was hospitality of the staffs, Process factor was greeting and saying thank you 
customer, physical evidence was the cleanliness of the store. The data was analyzed along with PESTEL 
analysis, Five Forces model analysis, SWOT analysis, and TOWS matrix analysis. They were employed as 
marketing plan in order to increase the sales volume of agricultural equipment.  The five marketing 
promotion project were planned: strengthen customer relationship, increase the variety of products, 
sweepstakes card, partnering with local stores, and delivery service. 
Keywords: Marketing Approach, Chemical Fertilizers, Agricultural Equipment 
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บทน า  
  ประเทศไทยเป็นประเทศเกษตรกรรมที่มีความอุดมสมบูรณ์ และเป็นแหล่งผลิตอาหารที่ส าคัญของโลก  ประชากร
ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเกษตรกรรมสูงถึง 13.36 ล้านคน คิดเป็นร้อยละ 34 ของประชากรทั้งประเทศ รองจากภาคบริการ
และการค้า โดยมีพื้นที่ทางการเกษตรจ านวน 138,349,814 ไร่ หรือคิดเป็นร้อยละ 43 ของพื้นท่ีทั้งหมด อาชีพเกษตรกรรมมี
ความส าคัญต่อกลไกการพัฒนาประเทศไทย ซึ่งรายได้ของภาคเกษตรคิดเป็นร้อยละ 10 ของผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศ 
(Gross Domestic Product: GDP) [1] นอกจากจ าหน่ายผลิตผลทางการเกษตรให้กับประชากรในชาติแล้ว ยังน าผลผลิตที่ได้
กระจายไปสู่ระดับสากลตามนโยบายของรัฐบาลไทยที่ต้องการน าสินค้าเกษตรของไทยสู่ครัวโลก อาชีพเกษตรกรรมเป็นอาชีพ
หลักทางเศรษฐกิจที่สร้างรายได้ให้กับประเทศมากที่สุด โดยมีมูลค่าในปี 2561 ภาคการเกษตรขยายตัวร้อยละ 6.5 [2] การ
ประกอบการเกษตรกรรมนั้นเพื่อเพิ่มผลผลิตทางการเกษตร เกษตรกรได้มีการใช้ปุ๋ยเคมีซึ่งเป็นธาตุอาหารที่จ าเป็นที่ท าให้พืช
เจริญเติบโต มีการใช้สารเคมีทางการเกษตรเพื่อป้องกันวัชพืชและศัตรูพืชที่จะท าลายพืชให้เกิดความเสียหาย รวมทั้งการใช้
วัสดุ เครื่องมือ และอุปกรณ์ทางการเกษตรต่าง ๆ เพื่ออ านวยความสะดวกให้กับเกษตรกร จึงท าให้มีร้านขายปุ๋ย สารเคมี 
เครื่องมือ และอุปกรณ์ทางการเกษตร เพื่อขายสินค้าเหล่านี้ให้กับเกษตรกร จากข้อมูลของส านักควบคุมพืชและวัสดุ
การเกษตรกรมวิชาการเกษตร แสดงให้เห็นถึงภาพรวมทั้งประเทศมีการใช้ปุ๋ยเคมีประมาณปีละ 5 ล้านตัน และแนวโน้มการใช้
ปุ๋ยเคมีของเกษตรกรเพิ่มสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง ปริมาณและมูลค่าการน าเข้าปุ๋ยเคมีสูตรที่ส าคัญในประเทศไทย พบว่า ปี พ.ศ. 
2558 มีการน าเข้าปุ๋ยเคมี 4,653,060 ตัน คิดเป็นมูลค่า 56,709 ล้านบาท ปี พ.ศ. 2559 น าเข้า 4,882,923 ตัน คิดเป็นมูลค่า 
49,301 ล้านบาท และปี พ.ศ. 2560 น าเข้า 5,821,559 ตัน คิดเป็นมูลค่า 57,803 ล้านบาท จากข้อมูลตั้งแต่ปี พ.ศ. 2558 
จนถึงปี พ.ศ. 2560 [3] จะเห็นได้ว่ามีการน าเข้าปุ๋ยเคมีสูงขึ้น ซึ่งคาดว่าในอนาคตจะมีการน าเข้าปุ๋ยเคมีสูงขึ้นเรื่อย ๆ เพื่อ
สนองตอบความต้องการของลูกค้า 
  จังหวัดร้อยเอ็ด เป็นจังหวัดที่อยู่ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือของประเทศไทยมีพื้นที่อยู่ในทุ่งกุลาร้องไห้ แหล่ง
เพาะปลูกข้าวที่มีช่ือเสียงมากที่สุดของโลก มีพื้นที่เพาะปลูกข้าว 3.44 ล้านไร่ หรือร้อยละ 8.40 ของพื้นที่เพาะปลูกข้าวภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือทั้งหมด โดยมีปริมาณผลผลิตข้าว 1.17 ล้านตัน หรือร้อยละ 8.81 ของปริมาณผลผลิตข้าวภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือทั้งหมด [4] นอกจากข้าวแล้ว ยังมีพืชเศรษฐกิจที่ส าคัญ ได้แก่ ยางพารา ยาสูบพันธุ์เตอร์กีส มัน
ส าปะหลัง และอ้อยโรงงาน จังหวัดร้อยเอ็ดเป็นจังหวัดที่มีแหล่งน้ าอุดมสมบูรณ์จึงสามารถปลูกพืชต่าง ๆ ได้ตลอดทั้งปี จึงถือ
เป็นโอกาสของร้านค้าที่จ าหน่ายปุ๋ย สารเคมี และอุปกรณ์เกี่ยวกับการเกษตร เนื่องจากอาชีพของคนส่วนใหญ่ในจังหวัด คือ 
เกษตรกร โดยจังหวัดร้อยเอ็ดได้วางยุทธศาสตร์หลักในการพัฒนาจังหวัดว่า ร้อยเอ็ดตั้งเป้าเป็นศูนย์การในการผลิตข้าวหอม
มะลิ หรือ “เมืองหลวง” ข้าวหอมมะลิ เพราะคนทั่วไปรู้จักข้าวหอมมะลิร้อยเอ็ด “หอม-เรียวยาว-ขาวนุ่ม” ซึ่งในบรรดา 5 
จังหวัดทุ่งกุลาฯ ร้อยเอ็ดนับได้ว่า มีพื้นที่มากที่สุดถึงร้อยละ 46.8 ของพื้นที่ หรือมากกว่า 9.8 แสนไร่ [5] 
 ร้านตั๊กพาณิชย์ ก่อตั้งเมื่อปี พ.ศ. 2529 ตั้งอยู่ในอ าเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด ร้านมีการบริหารกิจการแบบครอบครัว 
ร้านตั๊กพาณิชย์ เป็นร้านจ าหน่ายอุปกรณ์ทางการเกษตร เช่น ปุ๋ยเคมี วัตถุอันตรายทางการเกษตร เมล็ดพันธุ์พืชควบคุม 
กระสอบปุ๋ย เชือก เป็นต้น เพื่อสนองความต้องการของลูกค้าที่หลากหลาย รายได้หลักของร้านเกิดจากการขายปุ๋ยเคมีเป็น
ส่วนใหญ่ โดยมีการขายปุ๋ยยี่ห้อต่าง ๆ เช่น ปุ๋ยเคมีตราหัววัวคันไถ ปุ๋ยเคมีตรารถเกษตร ปุ๋ยเคมีตรากระต่าย ปุ๋ยเคมีตราหงส์
เงิน โดยเฉพาะอย่างยิ่งปุ๋ยเคมีตราหงส์เงิน ทางร้านเป็นตัวแทนจ าหน่ายแต่เพียงผู้เดียวในเขตจังหวัดร้อยเอ็ด และรายได้รอง 
คือ การขายพันธุ์พืช เครื่องมือ และอุปกรณ์ทางการเกษตร จากข้อมูลยอดขายย้อนหลัง 3 ปี  พบว่ายอดขายของ 
ร้านตั๊กพาณิชย์ จังหวัดร้อยเอ็ด ในปี พ.ศ. 2559 มีรายได้ 16,000,000 บาท ต่อมารายได้ในปี พ.ศ. 2560 มีรายได้ 
17,300,000 บาท เพิ่มขึ้นจาก ปี พ.ศ. 2559 ร้อยละ 8.13 แต่ในปี พ.ศ. 2561 กลับมียอดขายลดลง โดยมีรายได้ 15,400,000 
บาท ลดลงร้อยละ 10.98 จากยอดขาย ปี พ.ศ. 2560 [6] ซึ่งไม่เป็นไปในแนวทางการด าเนินงานของร้านฯ ที่ต้องการให้มี
ยอดขายเพิ่มขึ้นในทุก ๆ ปี ดังนั้น ร้านตั๊กพาณิชย ์จึงต้องการวางแผนแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายสินค้าต่อไป  
 จากความเป็นมาและความส าคัญของการศึกษาที่ได้กล่าวมานั้น ผู้ศึกษาซึ่งเป็นทายาทธุรกิจ มีหน้าที่รับผิดชอบใน
การดูแลยอดขายของร้านตั๊กพาณิชย์ จังหวัดร้อยเอ็ด เมื่อยอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมายที่ก าหนด จึงมีความต้องการศึกษา
พฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อสินคา้ของลูกค้า จากร้านตั๊กพาณิชย์ อ าเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด 
และเสนอแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายอุปกรณ์ทางการเกษตร ร้านตั๊กพาณิชย์ อ าเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด  
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วัตถุประสงค ์ 
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อสินค้าจากร้านตั๊กพาณิชย์ 
 2. เพื่อเสนอแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายอุปกรณ์ทางการเกษตร ร้านตั๊กพาณิชย์ อ าเภอเมือง จังหวัด
ร้อยเอ็ด 
 
วิธีด าเนินงาน    
 1. การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินค้าและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือสินค้าจากร้านต๊ัก
พาณิชย ์
  ประชากรที่ใช้ในการศึกษา เป็นลูกค้าที่ซื้อสินค้ากับร้านตั๊กพาณิชย์ อ าเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด ซึ่งไม่ทราบ
จ านวนประชากร เนื่องจากร้านตั๊กพาณิชย์ไม่ได้เก็บบันทึกข้อมูลลูกค้าไว้ การสุ่มตัวอย่างจึงเป็นการสุ่มโดยไม่ใช้ความน่าจะ
เป็น (Non-probability Sampling)   
  กลุ่มตัวอย่าง เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากร การก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างจึงใช้สูตรค านวณไม่ทราบ
ประชากร ของ Cochran [7] โดยก าหนดระดับค่าความเช่ือมั่นร้อยละ 95 และระดับค่าความคลาดเคลื่อนร้อยละ 5 ได้กลุ่ม
ตัวอย่างเท่ากับ 384 ผู้ศึกษาจึงท าการเก็บรวบรวมข้อมูลเพิ่มเป็น 400 คน 
  เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษา ได้แก่ แบบสอบถาม แบ่งได้เป็น 3 ส่วน ดังนี ้
  ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามเป็นข้อมูลทั่วไป มีลักษณะเป็นแบบสอบถาม
ปลายปิดแบบค าตอบหลายตัวเลือก (Multiple Choices) ประกอบด้วย เพศ อายุระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน 
  ส่วนที่  2 ค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสารเคมี ปุ๋ยเคมี พันธุ์พืชและอุปกรณ์การเกษตร ของผู้ตอบ
แบบสอบถามโดยเป็นค าถามปลายปิดแบบค าตอบหลายตวัเลือก (Multiple Choices) เพื่อตอบค าถามพฤติกรรมของผู้บริโภค 
(6Ws1H) 
  ส่วนที่ 3 ค าถามเกี่ยวกับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อสินค้าจากร้านตั๊ก
พาณิชย์ ของลูกค้าซึ่งเป็นผู้ตอบแบบสอบถามโดยแบ่งออกเป็น 7 ด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงาน และด้านกายภาพ และด้านกระบวนการ ซึ่งใช้แบบสอบถามแบบปลายปิด 
โดยให้คะแนนน้ าหนักและเป็นระดับการวัดข้อมูลแบบอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) โดยแบ่งเป็น 5 ระดับ ได้แก่ มากที่สุด 
มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด และทดสอบความเช่ือมั่น (Cronbach's Alpha Coefficient) ของแบบสอบถามโดย  พบว่า 
ด้านผลิตภัณฑ์ เท่ากับ 0.85 ด้านราคา เท่ากับ 0.82 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เท่ากับ 0.95 ด้านส่งเสริมการตลาด เท่ากับ 
0.96 ด้านพนักงาน เท่ากับ 0.84 ด้านกระบวนการ เท่ากับ 0.75 และด้านกายภาพ เท่ากับ 0.79 ซึ่งแบบสอบถามมีค่าความ
เช่ือมั่น (Cronbach's Alpha Coefficient) สูงกว่า 0.70 ยอมรับได้ นั่นคือ แบบสอบถามสามารถน าไปใช้เก็บข้อมูลเพื่อ
ท าการศึกษาได้ ซึ่งอยู่ในเกณฑ์ดีสามารถน าไปใช้ได้ [8] 
  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 2. การเสนอแนวทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายอุปกรณ์ทางการเกษตร ร้านต๊ักพาณิชย์ อ าเภอเมือง จังหวัด
ร้อยเอ็ด 
  น าผลการวิเคราะห์ผลจากแบบสอบถาม มาวิเคราะห์ร่วมกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (PESTEL 
Analysis) การวิเคราะห์แรงกดดัน 5 ประการ (Five Force Model) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก และ
การวิเคราะห์กลยุทธ์ทางเลือกด้วยตารางความสัมพันธ์ (TOWS Matrix) [9] เพื่อเสนอแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขาย
อุปกรณ์ทางการเกษตร ร้านตั๊กพาณิชย์ อ าเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด ต่อไป 
 
ผลการวิจัย 
 1. ผลการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินค้าและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือสินค้าจาก  
ร้านต๊ักพาณิชย ์
 ข้อมูลทั่วไป พบว่า ลูกค้าที่มาใช้ร้านตั๊กพาณิชย์ อ าเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ร้อยละ 
51.75 ช่วงอายุ 31 - 40 ปี ร้อยละ 41.75 การศึกษาระดับประถมศึกษา ร้อยละ 48.25 อาชีพเกษตรกร ร้อยละ 60.00  
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 บาท - 15,000 บาท ร้อยละ 40.25  
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 พฤติกรรมการซื้อปุ๋ยเคมี พันธุ์พืช และอุปกรณ์การเกษตร พบว่า ลูกค้าทั้งหมดซื้อสารเคมี ปุ๋ยเคมี พันธุ์พืช และ
อุปกรณ์การเกษตร กับร้านตั๊กพาณิชย์ ร้อยละ 100.00 โดยมีการซื้อสินค้ากับร้านพิชิตการค้าร่วมด้วย ร้อยละ 31.00 เหตุผลที่
เลือกซื้อ สินค้ามีคุณภาพ ร้อยละ 39.75 ประเภทสินค้าที่ซื้อปุ๋ยเคมี  ร้อยละ 85.50 ความถี่ในการซื้อเดือนละ 1 ครั้ง ร้อยละ 
41.75 ช่วงเดือนที่ซื้อ คือ เดือนกรกฎาคมถึงกันยายน ร้อยละ 53.75 จ านวนเงินที่ซื้อต่อครั้ง 500-1,000 บาท ร้อยละ 17.25 
รองลงมา คือ 3,501-4,000 บาท ร้อยละ 16.50 วิธีการซื้อมาซื้อด้วยตัวเอง ร้อยละ 90.75 บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจ 
คือ บุคคลในครอบครัว ร้อยละ 64.75 ช่องทางการรับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับร้านขายสารเคมี ปุ๋ยเคมี พันธุ์พืช และอุปกรณ์
การเกษตร คือ บุคคลในครอบครัว ร้อยละ 32.50 และการส่งเสริมการตลาดที่ต้องการ การมีสินค้าให้เลือกหลากหลาย คิด
เป็นร้อยละ 53.75  
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกซื้อ ปุ๋ยเคมี พันธุ์พืช และอุปกรณ์การเกษตร ของร้านตั๊ก
พาณิชย์ พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ให้ความส าคัญอันดับแรกกับร้านมีช่ือเสียง (ค่าเฉลี่ย 4.38) ด้านราคาให้ความส าคัญอันดับแรก
กับป้ายแสดงราคาชัดเจน (ค่าเฉลี่ย 4.24) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายให้ความส าคัญอันดับแรกกับช่องทางการสั่งซื้อผ่าน
โทรศัพท์ (ค่าเฉลี่ย 3.74) ด้านการส่งเสริมการตลาดให้ความส าคัญอันดับแรกกับการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่าง ๆ เช่น วิทยุ 
เสียงตามสาย (ค่าเฉลี่ย 4.08)  ด้านพนักงานให้ความส าคัญอันดับแรกกับพนักงานมีอัธยาศัยดี พูดจาสุภาพ ยิ้มแย้มแจ่มใส 
(ค่าเฉลี่ย 4.41) ด้านกระบวนการให้ความส าคัญอันดับแรกกับมีการทักทายกล่าวต้อนรับ และขอบคุณลูกค้า (ค่าเฉลี่ย 4.23) 
ด้านกายภาพให้ความส าคัญอันดับแรกกับสถานท่ีของร้านมีความสะอาด (ค่าเฉลี่ย 4.21) 
 2. แนวทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายอุปกรณ์ทางการเกษตร ร้านต๊ักพาณิชย์ อ าเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด 
  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมท่ัวไป พบว่า ปัจจัยด้านการเมือง เศรษฐกิจ สภาพแวดล้อมทางสังคมและวัฒนธรรม 
เทคโนโลยี และด้านกฎหมาย ส่งผลด้านบวกต่อการขายปุ๋ยเคมี พันธุ์พืช และอุปกรณ์การเกษตร จากการรัฐบาลทุกสมัยจึงไดม้ี
การก าหนดนโยบายเพื่อให้ความช่วยเหลือเกษตรกรและพัฒนาพ้ืนท่ีภาคการเกษตรกรรม เพื่อให้เกษตรกรมีความเป็นอยู่ดีขึ้น
และน าประเทศไทยก้าวเข้าสู่ครัวโลก เศรษฐกิจของจังหวัดร้อยเอ็ดขยายตัวจากภาคเกษตรกรรมที่ขยายตัวร้อยละ 5.5  
ประชาชนในจังหวัดร้อยเอ็ดส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเกษตรกร มีจ านวนครัวเรือนเกษตรกร 230,385 ครัวเรือน จ านวนผู้ใช้สื่อ
อินเทอร์เน็ตมากขึ้น ท าให้เกิดการเข้าถึงข้อมูลข่าวสารสามารถส่งถึงกันได้ง่ายและสะดวกขึ้น ส่วนสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ 
ส่งผลด้านลบต่อการขายปุ๋ยเคมี พันธุ์พืช และอุปกรณ์การเกษตร จากการท าเกษตรกรรมจ าเป็นต้องอาศัยน้ าฝน ซึ่งอาจได้รับ
ผลกระทบจากภัยแล้ง และภัยธรรมชาติที่ไม่อาจคาดการณ์ล่วงหน้าได้ การผลการวิเคราะห์แรงกดดัน 5 ประการ (Five 
Forces Model) พบว่า การแข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกัน อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ ภัยคุกคามของคู่แข่งขันรายใหม่ อยู่ใน
ระดับสูง ส่วนอ านาจการต่อรองของผู้ผลิต และภัยคุกคามของสินค้าทดแทน อยู่ในระดับต่ า จากผลวิเคราะห์ข้อมูลจุดแข็ง 
(Strengths) จุดอ่อน (Weaknesses) โอกาส (Opportunities) และภัยคุกคาม (Threats) น ามาการวิเคราะห์กลยุทธ์
ทางเลือกด้วยตารางความสัมพันธ์ (TOWS Matrix) ดังตารางที่ 1 ท าให้ได้เสนอแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายอุปกรณ์
ทางการเกษตร ร้านตั๊กพาณิชย์ อ าเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด จ านวน 5 โครงการ ได้แก่ โครงการที่ 1 สานสัมพันธ์เกษตร 
โครงการที่ 2 เพิ่มความหลากหลายของสินค้า โครงการที่ 3 บัตรชิงโชค โครงการที่ 4 สร้างพันธมิตรร้านค้าชุมชน โครงการที่ 
5 จัดส่งถึงบ้านเมื่อซื้อสินค้าจ านวนมาก มีการใช้งบประมาณด าเนินโครงการจ านวน 238,500 บาท (ตารางที่ 2) 
 
สรุป  

หลังจากด าเนินแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายอุปกรณ์ทางการเกษตร ร้านต๊ักพาณิชย์ไปแล้วบางโครงการนั้น 
พบว่า เดือนมกราคมถึงมิถุนายน พ.ศ. 2562 มียอดขาย 4,789,000 บาท เมื่อเปรียบเทียบยอดขาย ระหว่างปี 2561 และ 
2562 พบว่า ร้านตั๊กพาณิชย์มีรายได้ เพิ่มขึ้น ร้อยละ 9.01 เมื่อเทียบกับยอดขายของปี 2561 เมื่อพิจารณาในช่วงเดือน
พฤษภาคมถึงเดือนมิถุนายน พ.ศ. 2562 ที่ร้านตั๊กพาณิชย์ได้เริ่มด าเนินการโครงการที่ 2 เพิ่มความหลากหลายของสินค้า และ
โครงการที่ 3 บัตรชิงโชค เห็นได้ว่ามียอดขายเพิ่มขึ้นอย่างเห็นได้ชัด ผู้ศึกษาคาดว่าเมื่อด าเนินจนครบถึงเดือนธันวาคมที่จะมี
ยอดขายเพิ่มขึ้น โดยเฉพาะในช่วงเดือนกรกฎาคมถึงตุลาคม พ.ศ. 2562 ซึ่งเป็นช่วงที่ข้าวแตกกอและออกรวง จึงคาดการณ์ว่า
ร้านตั๊กพาณิชย์จะมีรายได้จากการขายปุ๋ยเคมี พันธุ์พืช และอุปกรณ์การเกษตร เพิ่มขึ้นอย่างน้อย ร้อยละ 10 เมื่อเทียบกับ
ยอดขายของปี 2561 จากการด าเนินโครงการทั้ง 5 โครงการ สามารถช่วยร้านตั๊กพาณิชยใ์นการเพิ่มยอดขายได้จริง 
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ข้อเสนอแนะ  
 1. ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการร้านขายอุปกรณ์ทางการเกษตร 
  2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ควรจ าหน่ายสินค้าที่มีคุณภาพ มีการรับประกันสินค้า มีสินค้าให้เลือกครบตามที่
ต้องการ และจ าหน่ายสินค้าหลายยี่ห้อ  
  2.2 ด้านราคา (Price) ควรมีการจัดท าป้ายแสดงราคาชัดเจน ราคาของสินค้าแบ่งตามคุณภาพ และสามารถ
ต่อรองราคาได้  
  2.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ควรมีช่องทางการสั่งซื้อผ่านโทรศัพท์ ผ่านตัวแทนกลุ่มเกษตรกร 
ตัวแทนขายปลีกในแต่ละอ าเภอ และสั่งซื้อผ่านสื่อสังคมออนไลน์ และมีพนักงานขายน าเสนอสินค้าถึงบ้าน 
  2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ควรมีการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่าง ๆ เช่น วิทยุ เสียงตามสาย มี
ของแจก ของแถม ให้แก่ลูกค้าที่ซื้อสินค้า ส่วนลดเมื่อซื้อสินค้าปริมาณมาก บริการจัดส่งสินค้าเมื่อซื้อตามเง่ื อนไข จับฉลาก
คูปองร่วมชิงโชค และจัดงานเลี้ยงขอบคุณลูกค้า 
  2.5 ด้านพนักงาน (People) พนักงาน ควรมีอัธยาศัยดี พูดจาสุภาพ ยิ้มแย้มแจ่มใส ดูแลเอาใส่ใจลูกค้า พนักงาน
มีความรู้ในตัวสินค้า สามารถให้ข้อมูล และอธิบายรายละเอียดสินค้าได้ และพนักงานมีความเป็นกันเอง  
  2.6 ด้านกระบวนการ (Process) ควรมีการทักทายกล่าวต้อนรับ และขอบคุณลูกค้า และมีการให้บริการที่ถูกต้อง
รวดเร็วมีการทักทายกล่าวต้อนรับ และขอบคุณลูกค้ามีการให้บริการที่ถูกต้องรวดเร็ว มีการช าระเงินท่ีถูกต้อง และรวดเร็ว มี
การให้บริการตามล าดับก่อน-หลัง มีการขนและจัดเรียงสินค้าใส่รถให้ลูกค้า และมีการบริการจัดส่งสินค้าถึงบ้าน 
  2.7 ด้านกายภาพ (Physical Evidence) ควรจัดสถานที่ของร้านมีความสะอาด และป้ายช่ือร้านมองเห็นชัดเจน 
มีการจัดวางสินค้าเป็นระเบียบ พื้นท่ีร้านกว้างขวาง สะดวกสบาย สถานท่ีจอดรถเพียงพอต่อการเข้ารับบริการ และมีสถานที่
รับรองลูกค้าท่ีเพียงพอต่อปริมาณลูกค้า 
 2. ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาต่อไป 
  2.1 การศึกษาครั้งต่อไปควรท าการศึกษาเปรียบเทียบกับกลยุทธ์การตลาดของร้านที่เป็นคู่แข่งขัน เพื่อให้ได้
ข้อมูลกลยุทธ์ที่ร้านคู่แข่งด าเนินอยู่ เพื่อให้สามารถน ามาปรับใช้กับร้านตั๊กพาณิชย์ได้ 
   2.2 การศึกษาครั้งต่อไปควรท าการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ ปุ๋ยเคมี พันธุ์
พืช และอุปกรณ์การเกษตร โดยการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ (Multiple Linear Regression) 
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ตารางที่ 1  การวิเคราะห์กลยุทธ์ทางเลือกด้วยตารางความสัมพันธ์ (TOWS Matrix) 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อม 
ภายใน 

 
 
 

 
 
 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อม 
ภายนอก 

จุดแข็ง (Strengths: S) 
1. ร้านตั้งอยู่ใกล้สถานีขนส่ง มีการ
เดินทางที่สะดวก (S1) 
2. เจ้าของร้านบริหารงานเองท าให้
การตัดสินใจเป็นไปอย่างรวดเร็ว 
(S2) 
3. เจ้าของร้านให้การต้อนรับอย่าง
เป็นกันเอง และการบริการทีด่ ี(S3) 
4. ร้านมีที่จอดรถที่เพียงพอ (S4) 
5. ร้านเป็นท่ีรู้จักของคนในพ้ืนท่ี 
(S5) 

จุดอ่อน (Weaknesses: W) 
1. ร้านไม่มีการให้เครคิตลูกค้า (W1) 
2. ร้านไม่มีการจดัส่งสินคา้ (W2) 
3. พนักงานบางคนไม่มีจิตใจแห่งการ
ให้บริการ  (W3) 
4. การจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาด
มีน้อย (W4) 
5. ขาดการประชาสัมพันธ์ร้านผ่าน
สื่อต่าง ๆ (W5) 
6. ความหลากหลายของสินค้ามีนอ้ย
กว่าร้านคู่แข่ง (W6) 

โอกาส (Opportunities: O) 
1. นโยบายต่าง ๆ ของรัฐบาลที่สนับสนุน
การท าการเกษตร (O1) 
2. ราคาผลผลิตเกษตรทางการเกษตร
เพิ่มขึ้น (O2) 
3. แนวโน้มเศรษฐกิจมีการปรับตัวดีขึ้น 
(O3) 
4. ประชาชนในจังหวัดร้อยเอ็ดส่วนใหญ่
ประกอบอาชีพเกษตรกร (O4) 
5. ผู้จ าหน่ายปัจจัยการผลติมีการจัด
กิจกรรมส่งเสริมการขาย (O5) 

กลยุทธ์บุกตลาด  
(SO Strategies) 

โครงการสานสมัพันธ์เกษตรกร 
(S2S3S5O5) 

กลยุทธ์ก าจัดจุดอ่อน  
(WO Strategies) 

โครงการบตัรชิงโชค (W4O4O5) 
โครงการเพิม่ความหลากหลายของ
สินค้า (W6O2O4) 
 

ภัยคุกคาม (Threats: T) 
1. คู่แข่งมีจ านวนมาก (T1) 
2. ผู้ประกอบการรายใหม่สามารถเข้าสู่
ธุรกิจได้ง่าย (T2) 
3. อ านาจต่อรองของผู้ซื้อสูง (T3) 
4. ภัยแล้ง และภัยธรรมชาต ิ(T4) 

กลยุทธ์เปลี่ยนวิกฤติให้เป็นโอกาส 
(ST Strategies) 

โครงการสร้างพันธมิตรร้านค้าชุมชน 
(S2S5T1T2) 

กลยุทธ์สร้างภูมิคุม้กนั 
(WT Strategies) 

โครงการจดัส่งถึงบ้านเมื่อซื้อสินคา้
จ านวนมาก (W2T3) 

 
ตารางที่ 2 สรุปแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายอุปกรณ์ทางการเกษตร ร้านตั๊กพาณิชย์ อ าเภอเมอืง จังหวัดร้อยเอ็ด 
 

โครงการที่ เดือน งบประมาณ 
(บาท) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

1) สานสัมพันธ์เกษตร             50,000 
2) เพิ่มความหลากหลายของสินคา้             125,000 
3) บัตรชิงโชค             61,000 
4) สร้างพันธมิตรร้านค้าชุมชน             2,500 
5) จัดส่งถึงบ้านเมื่อซื้อสินค้าจ านวน
มาก 

     
 

      ลูกค้าช าระ 
ค่าจัดส่งเอง 

รวมงบประมาณ 238,500 
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ความสัมพันธ์ระหว่างการตลาดเชิงบูรณาการและคุณภาพการบริการ 
 กรณีศึกษา โรงแรมลิตเต้ิลบ๊อกซ์ อ าเภออบุลรตัน์ จังหวัดขอนแก่น 

THE RELATIONSHIP BETWEEN INTEGRATED MARKETING AND QUALITY SERVICES CASE STUDY 
OF LITTLEBOX HOTEL UBONRAT DISTRICT, KHON KAEN 

 
กิ่งกาญจน์ สุรธรรม1 
ธนภณ วิมูลอาจ2 

 
บทคัดย่อ 

 การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์ 1) เพ่ือศึกษาวิธีการตลาดเชิงบูรณาการและคุณภาพการบริการของโรงแรมลิตเต้ิลบ๊อกซ์  และ 
2) เพ่ือทดสอบผลกระทบของการตลาดเชิงบูรณาการที่มีผลต่อคุณภาพการบริการของโรงแรมลิตเต้ิลบ๊อกซ์ เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้
แบบสอบถามจากผู้เข้าใช้บริการ ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในเรื่องของการตลาดเชิงบูรณาการอยู่ในระดับ
มาก โดยมีค่าเฉลี่ย 3.65 ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.78 และให้ความส าคัญในเรื่องของคุณภาพการบริการอยู่ในระดับมากที่สุด โดยมี
ค่าเฉลี่ย 4.28 ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.64 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์การตลาดเชิงบูรณาการและคุณภาพการบริการมีค่าเป็น
บวก และการตลาดเชิงบูรณาการมีผลกระทบกับคุณภาพการบริการของโรงแรมอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
ค าส าคัญ : การตลาดเชิงบูรณาการ คุณภาพการบริการ 
 

ABSTRACT 
 The purposes of this research were 1) to study integrate marketing and quality service of Littlebox 
Hotel and 2) test the impact of integrated marketing affecting the quality of Little Box Hotel.  Collect data 
by using questionnaires from service users. The research found that respondents emphasized the 
importance of integrative marketing at a high level. With the average value of 3.65, the risk of S.D. = 0.78 
and giving priority to the quality of service at the highest level with an average value of 4.28, S.D. = 0.64. 
The results of the integrated market relationship analysis and service quality are positive. And integrated 
marketing has an effect on the service quality of the hotel with statistical significance at 0.01 level. 
Keywords : Integrate marketing, Quality services 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                             
1 นักศึกษาหลักสูตรบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
2 อาจารย์ประจ าหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน า  
 ธุรกิจโรงแรมถือเป็นอีกธุรกิจหน่ึงที่เป็นหัวใจหลักที่นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญในการเลือกเข้าใช้บริการ ภาพรวม
ของปี 2560 ที่ผ่านมา ธุรกิจบริการประเภทของโรงแรม ที่พัก รีสอร์ท ต่างๆ มีอัตราการจองท่ีพักล่วงหน้าร้อยละ 32.73 
เพ่ิมข้ึนจากปี 2560 ร้อยละ 2.65 และอัตราการเข้าพักโรงแรมร้อยละ 77.07 เพ่ิมข้ึนจากปี 2560 ร้อยละ 0.58 [1]  โรงแรม
แต่ละแห่งต่างให้ความส าคัญด้านของการสื่อสารทางการตลาดเพ่ือช่วงชิงส่วนแบ่งทางการตลาด เป็นผู้ครอบครองส่วนแบ่งทาง
การตลาดให้ได้มากที่สุด และด้วยค่านิยมของผู้บริโภคที่มีการเปลี่ยนแปลงตามยุคสมัย ธุรกิจการให้บริการส่วนใหญ่จึงต้องมี
การปรับตัวอยู่เสมอ หรือใช้กลยุทธ์ต่างๆ ในการดึงดูดใจลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการมากย่ิงข้ึน 
  การตลาดเชิงบูรณาการเป็นปัจจัยที่ส่งเสริมการท่องเที่ยว ไม่ว่าจะเป็นด้านศิลปะประเพณี สถานที่ท่องเที่ยวทาง
ธรรมชาติ รวมไปถึงปัจจัยการโฆษณาประชาสัมพันธ์ที่สามารถส่งมอบข่าวสารให้ถึงผู้รับได้โดยตรง การตลาดเชิงบูรณาการน้ัน
เป็นการสื่อสารทางการตลาดแบบที่มีการผสมผสานหลากหลายรูปแบบเพ่ือให้ง่ายต่อการเข้าถึงข้อมูลข่าวสารของผู้บริโภค 
รูปแบบของการตลาดเชิงบูรณาการสามารถแบ่งออกได้ 5 รูปแบบ คือ 1. การโฆษณา 2. การขายโดยใช้พนักงาน 3. การ
ส่งเสริมการขาย 4. การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ 5. การท าการตลาดทางตรง [2]  

คุณภาพการบริการ เป็นการปฏิบัติเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค  ซึ่งคุณภาพการบริการจะเกิดข้ึนจาก
ความคาดหวังของผู้เข้าใช้บริการ โดยมีมาตรฐานกระบวนการที่สามารถจับต้องได้ ส่งผลต่อภาพลักษณ์ ความน่าเชื่อถือและ
การเลือกใช้บริการโดยตรง การวัดคุณภาพการให้บริการแก่ผู้บริโภคจะสามารถวัดได้จากองค์ประกอบดังต่อไปน้ี 1. ความเป็น
รูปธรรมของการให้บริการ 2. ความน่าเชื่อถือของการบริการ 3. การตอบสนองลูกค้า 4. การให้ความมั่นใจแก่ลูกค้า และ 5. 
การเข้าใจและรู้จักลูกค้า [3] 

 ด้วยความนิยมและอัตราการเข้าใช้บริการของธุรกิจบริการมีแนวโน้มอัตราเพ่ิมสูงข้ึนในทุกปี และธุรกิจโรงแรมเป็น
ธุรกิจที่ได้รับความนิยมมีการเติบโตทางเศรษฐกิจสูง ผู้ศึกษามีความสนใจที่จะศึกษาในเรื่องของธุรกิจบริการ ประเภทโรงแรม 
ช่องทางการใช้สื่อในการประชาสัมพันธ์ กิจกรรมต่างๆ รวมไปถึงศึกษาคุณภาพของการบริการที่สะท้อนออกม าจากความ
คิดเห็นของผู้บริโภค โดยได้เลือก โรงแรมลิ้ตเต้ิลบ็อกซ์ อ าเภออุบลรัตน์ จังหวัดขอนแก่น โรงแรมที่มีเอกลักษณ์ทั้งทางด้านการ
ตกแต่ง มีรูปแบบการท าการตลาดที่หลากหลาย เป็นที่นิยมของนักท่องเท่ียวทั้งภายในจังหวัดและต่างจังหวัด เป็นกรณีศึกษา
ในการศึกษาน้ี  
 
วัตถุประสงค์ 

1. เพ่ือศึกษาวิธีการตลาดเชิงบูรณาการ ด้านการขายโดยพนักงาน ด้านการท าการตลาดทางตรง ด้านการประชา
สัมพันธ์ ด้านการโฆษณา และด้านการส่งเสริมการขาย 

2. เพ่ือศึกษาคุณภาพการบริการ ด้านความเป็นรูปธรรมในการบริการ ความน่าเชื่อถือ การตอบสนองลูกค้า การ
ให้ความมั่นใจแก่ลูกค้า และการรู้จักลูกค้า 

3. เพ่ือทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างการตลาดเชิงบูรณาการกับคุณภาพการบริการ 
 

สมมติฐานงานวิจัย 
 การตลาดเชิงบูรณาการมีความสัมพันธ์เชิงบวกกับคุณภาพการบริการ ของโรงแรมลิตเต้ิลบ๊อกซ์ อ าเภออุบลรัตน์ 
จังหวัดขอนแก่น  
 
 
วิธีด าเนินการ  
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ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนที่แท้จริงของประชากร ดังน้ันจึงค านวณหากลุ่มตัวอย่างที่ต้องการใช้ในการศึกษาครั้งน้ี โดย

ใช้วิธีการก าหนดกลุ่มตัวอย่างตาม Krejcie & Morgan  [4] ณ ระดับความเชื่อมั่น 95% ตามสมการ จากสูตรขนาดของกลุ่ม
ตัวอย่างข้ันต่ าท่ีค่าความเชื่อมั่นร้อยละ 95 เท่ากับ 384.16 ราย ผู้ศึกษาจึงก าหนดกลุ่มตัวอย่างเพ่ิมเป็น 400 คน 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
การศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการตลาดเชิงบูรณาการและคุณภาพการบริการ โรงแรมลิตเต้ิลบ็อกซ์ อ าเภออุบล

รัตน์ จังหวัดขอนแก่น ผู้ศึกษาได้ใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลวิจัยเชิงปริมาณ  
การเก็บรวบรวมข้อมูล 
3.1  ด าเนินการจัดท าแบบสอบถาม ตามจ านวนของกลุ่มตัวอย่าง พร้อมตรวจสอบความถูกต้องความสอดคล้องของ

แบบสอบถามโดยมีผู้เชี่ยวชาญ 3 ท่านเป็นผู้ให้คะแนนข้อค าถามเหล่าน้ัน 
3.2  ลงพ้ืนที่เก็บรวมรวมข้อมูลที่สถานประกอบการจริง เก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามจากการสุ่มกลุ่ม

ตัวอย่างผู้ที่เข้าใช้บริการโรงแรมลิตเต้ิลบ็อกซ์ ระหว่างเดือน กรกฎาคม – สิงหาคม 2562  
3.3  ท าการตรวจสอบความถูกต้องและครบถ้วนของแบบสอบถามท่ีได้รับการตอบรับ จ านวน400 ชุด 
3.4  น าข้อมูลจากแบบสอบถามท่ีได้รับไปท าการวิเคราะห์ข้อมูล 
สถิติที่ใช้ในการวิจัย 
1.  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics)  

 ค่าร้อยละ (percentage) ใช้อธิบายข้อมูลระดับปัจจัยความส าคัญของการท าการตลาดเชิงบูรณาการ และ
คุณภาพการบริการ ที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญ และ ค่าเฉลี่ยส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ใช้อธิบายความหมายของข้อมูล เพ่ือ
อภิปรายผล เกณฑ์การประเมินแบบสอบถาม ใช้แนวคิดของ Likert scale [5]  

2.  สถิติอ้างอิง (Inferential Statistics) โดยใช้โปรแกรม SPSS ในการค านวณแบบสอบถาม 
 1.  การวิเคราะห์ค่าสหสัมพันธ์  (Pearson Correlation Analysis) 
 2.  การวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิ (Coefficients) 
 3.  การวิเคราะห์การถดถอยอย่างง่าย (Simple Regression Analysis) 

4.  การวิเคราะห์การถดถอยแบบพหูคูณ (Multiple Regression Analysis 
 
ผลการวิจัย 

1)  เพื่อศึกษาวิธีการตลาดเชิงบูรณาการ ด้านการขายโดยพนักงาน ด้านการท าการตลาดทางตรง ด้านการ
ประชาสัมพันธ์ ด้านการโฆษณา และด้านการส่งเสริมการขาย 

พบว่า ด้านการขายโดยพนักงาน โดยภาพรวมอยู่ในระดับที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญมากที่สุด และมีผู้ให้ความส าคัญ
มากเป็นล าดับที่ 1 ด้านการท าการตลาดทางตรงโดยภาพรวมมีผู้ให้ความส าคัญมากเป็นล าดับที่ 2 ด้านการประชาสัมพันธ์ โดย
ภาพรวมมีผู้ให้ความส าคัญมากเป็นล าดับที่ 3 ด้านการโฆษณา โดยภาพรวมมีผู้ให้ความส าคัญมากเป็นล าดับที่ 4 ด้านการ
ส่งเสริมการขาย โดยภาพรวมมีผู้ให้ความส าคัญอยู่ในล าดับสุดท้าย 

2)  เพื่อศึกษาคุณภาพการบริการ ด้านความเป็นรูปธรรมในการบริการ ความน่าเชื่อถือ การตอบสนองลูกค้า 
การให้ความม่ันใจแก่ลูกค้า และการรู้จักลูกค้า 

พบว่าคุณภาพการบริการ การให้ความมั่นใจแก่ลูกค้า โดยภาพรวมอยู่ในระดับที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญมากที่สุด 
และมีผู้ให้ความส าคัญมากเป็นล าดับที่ 1 ด้านความเป็นรูปธรรมในการให้บริการ โดยภาพรวมมีผู้ให้ความส าคัญมากเป็นล าดับ
ที่ 2 ด้านความน่าเชื่อถือของการบริการ โดยภาพรวมมีผู้ให้ความส าคัญมากเป็นล าดับที่ 3 ด้านการตอบสนองลูกค้า โดย
ภาพรวมมีผู้ให้ความส าคัญมากเป็นล าดับที่ 4 และด้าน การรู้จักลูกค้า โดยภาพรวมมีผู้ให้ความส าคัญมากล าดับที่สุดท้าย  
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3)  เพื่อทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างการตลาดเชิงบูรณาการกับคุณภาพการบริการ 
พบว่า ตัวแปรอิสระแต่ละด้านมีความสัมพันธ์กัน ซึ่งอาจเป็นสิ่งที่ท าให้เกิดปัญหา Multicollinearity ผู้ศึกษาจึงได้

ท าการทดสอบ Multicollinearity โดยใช้ค่า VIFs ผลปรากฏว่า ค่า VIFs ของตัวแปรอิสระการตลาดเชิงบูรณาการและคุณภาพ
การบริการ มีค่าต้ังแต่ 1.288 – 3.095 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 10 หมายความว่า ตัวแปรอิสระมีความสัมพันธ์กันแต่ไม่มีนัยส าคัญ 
เมื่อพิจารณารายด้านค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระพบว่า มีความสัมพันธ์กับตัวแปรตามคุณภาพการบริการ
โดยรวม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ระหว่าง  0.244 – 0.771 (ดังตารางที่ 1) 
 การตลาดเชิงบูรณาการมีผลกระทบกับคุณภาพการบริการของโรงแรม พบว่า ด้านการส่งเสริมการขาย B_all ด้าน
การประชาสัมพันธ์ D_all และด้านการขายโดยพนักงาน E_all มีความสัมพันธ์และมีผลกระทบเชิงบวกต่อคุณภาพการบริการ 
Y_all อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ส่วนด้านการโฆษณา A_all และด้านการท าการตลาดทางตรง C_all ไม่มี
นัยส าคัญทางสถิติกับคุณภาพการบริการ (ดังตารางที่ 2) 
 
สรุปและอภิปรายผล 
 การตลาดเชิงบูรณาการและคุณภาพการบริการมีความสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกันไม่ว่าจะเป็น ปัจจัยด้านการตลาด
เชิงบูรณาการ  การขายโดยพนักงาน การท าการตลาดทางตรง การประชาสัมพันธ์ การโฆษณา และการส่งเสริมการขาย และ
ในด้านผลกระทบเชิงบวกด้านการส่งเสริมการขาย ด้านการประชาสัมพันธ์ และด้านการขายโดยพนักงาน มีความสมัพันธ์และ
มีผลกระทบเชิงบวกต่อคุณภาพการบริการและมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ส่วนในด้านการโฆษณา และด้านการท า
การตลาดทางตรง ไม่มีนัยส าคัญทางสถิติกับคุณภาพการบริการ 
 ภาพรวมของการตลาดเชิงบูรณาการและคุณภาพการบริการ ด้านการขายโดยพนักงานเป็นด้านที่ผู้บริโภคให้
ความส าคัญมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ อัมพล  ชูสนุก [6] ด้านการขายโดยบุคคล อิทธิพลเป็นไปในทางบวกต่อ
ภาพลักษณ์สินค้าและบริการ ด้านการขายโดยบุคคล ด้านการประชาสัมพันธ์การตลาดทางตรง และภาพลักษณ์ของสินค้าและ
บริการมีอิทธิพลเป็นไปในทางบวกต่อความพึงพอใจของผู้บริโภค และการส่งเสริมการขายไม่ส่งผลต่อภาพลักษณ์ของสินค้า
และบริการ ซึ่งทางโรงแรมลิ้ตเต้ิลบ็อกซ์เน้นการให้บริการเป็นส าคัญ ภาพรวมของคุณภาพการบริการ ผู้บริโภคให้ความส าคัญ
กับการสร้างคุณค่าในการบริการที่เกิดจากความรู้สึกภายในมากที่สุด ท าให้เกิดความจงรักภักดีต่อสินค้าและบริการกลับมาใช้
บริการซ้ าๆ  และเกิดความประทับใจในการใช้บริการซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ Olaolu Joseph Oluwafemi [7]  
  
ข้อเสนอแนะ 

1. ข้อเสนอแนะเพิ่มเติมเก่ียวกับเรื่องที่ศึกษา  
ท าการทดสอบซ้ ากรณีของด้านการท าการตลาด ท่ีผลการศึกษาน้ีไม่มีความสัมพันธ์กับคุณภาพการบริการ 

2. ข้อเสนอแนะเพิ่มเติมเพือ่ใช้ในการศึกษาคร้ังต่อไป 
2.1  ทบทวนวรรณกรรมเพ่ิมเติมเพ่ือที่จะได้ตัวแปรใหม่ๆ ในการศึกษา 
2.2 ใช้รูปแบบวิจัยเชิงผสม (Mixed Methods) ได้แก่ เช่น การสัมภาษณ์ ร่วมกับแบบสอบถามเพ่ือให้ได้

ข้อมูลที่หลากหลายย่ิงข้ึน 
2.3 น ากรอบวิจัยไปทดสอบในกลุ่มธุรกิจอื่นๆ เช่น ธรุกิจการเงิน ธุรกิจบริการ เป็นต้น เพ่ือให้ได้ผลการวิจัยที่

ครอบคลุมมากย่ิงข้ึน 
 
 
เอกสารอา้งอิง 
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ตารางที่ 1  วิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างการตลาดเชิงบูรณาการและคุณภาพการบริการ  
 

ตัวแปร Y_all A_all B_all C_all D_all E_all VIFs 
(X̅) 4.28 3.49 3.27 3.66 3.55 4.28  
S.D. 0.64 0.88 0.77 0.78 0.80 0.69  
Y_all  0.334** 0.552** 0.539** 0.504** 0.754**  
A_all   0.408** 0.441** 0.644** 0.224** 1.776 
B_all    0.771** 0.431** 0.402** 2.552 
C_all     0.573** 0.453** 3.095 
D_all      0.339** 2.128 
E_all       1.288 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 
 
 
 
 
ตารางที่ 2 วิเคราะห์ผลกระทบการตลาดเชิงบรูณาการกบัคุณภาพการบริการ  
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การตลาดเชิงบูรณาการ 
คุณภาพการบริการโดยรวม (Y_all)  

t 
 

P-value สัมประสิทธิ์การ
ถดถอย 

ความคาดเคลื่อน
มาตรฐาน 

ค่าคงที่ (a) 1.452 0.112 13.017 0.000 
ด้านการโฆษณา (A_all) -0.270 0.024 -1.121 0.263 
ด้านการส่งเสริมการขาย (B_all) 0.181 0.030 5.993 0.000*** 
ด้านการตลาดทางตรง (C_all) -0.059 0.043 -1.370 0.171 
ด้านการประชาสัมพันธ์ (D_all) 0.174 0.029 5.988 0.000*** 
ด้านการขายโดยพนักงาน (E_all) 0.442 0.024 18.508 0.000*** 

***มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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องค์ประกอบของแอปพลิเคชันบนสมาร์ทโฟนในมุมมองของผู้ใช้บริการ 
ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 

THE COMPONENTS OF APPLICATION ON MOBILE IN USERS’ PERSPECTIVE 
IN THE AREA OF KHON KAEN MUNICIPALITY, KHON KAEN PROVINCE 

 
กิตตินันท์ น ำภำ1 

รุจิรัตน์ พัฒนถำบุตร2 

 
บทคัดย่อ 

  กำรศึกษำครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษำองค์ประกอบ นิยำม ให้ควำมหมำยของแอปพลิเคชันบนสมำร์ทโฟนใน
มุมมองของผู้ใช้บริกำร และเพ่ือเป็นแนวทำงกำรพัฒนำแอปพลิเคชันบนสมำร์ทโฟนในมุมมองของผู้ใช้บริกำร ด ำเนินกำรวิจัย
โดยกำรใช้วิจัยเอกสำร เพ่ือหำตัวแปรสังเกตได้และใช้กำรวิเครำะห์องค์ประกอบเชิงส ำรวจ เพ่ือจ ำแนกองค์ประกอบของแอป
พลิเคชันบนสมำร์ทโฟน เก็บข้อมูลกลุ่มตัวอย่ำงซึ่งเป็นผู้ใช้บริกำรแอปพลิเคชันบนสมำร์ทโฟนอย่ำงน้อย 1 ปีและปัจจุบันยังใช้
งำนอยู่ จ ำนวน 500 คน จ ำแนกเป็นบุคคลทั่วไป 420 คน และลูกค้ำของบริษัท 80 คน  ผลกำรศึกษำ พบว่ำ ข้อมูลทั่วไปของ
ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง มีอำยุต้ังแต่ 23 ปี – ไม่เกิน 31  ปี จบกำรศึกษำในระดับปริญญำตรี มีรำยได้เฉลี่ย
ต่อเดือนต้ังแต่ 15,000 บำท – ไม่เกิน 30,000 บำท และสำมำรถจ ำแนกองค์ประกอบของแอปพลิเคชันบนสมำร์ทโฟนใน
มุมมองของผู้ใช้บริกำรได้ทั้งหมด 5 องค์ประกอบ ได้แก่ ควำมปลอดภัย กำรใช้งำนได้หลำกหลำยรูปแบบ กำรเข้ำถึงได้ กำร
ตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำ รำคำที่จับต้องได้ โดยองค์ประกอบทั้งหมดสำมำรถอธิบำยองค์ประกอบของแอปพลิเคชัน
บนสมำร์ทโฟนในมุมมองของผู้ใช้บริกำร ได้ร้อยละ 88.877 
ค าส าคัญ: องค์ประกอบ แอปพลิเคชันบนสมำร์ทโฟน  
 

Abstract 
 The purpose of this study was to investigate about the components of users’ perspective toward using 
application on mobile phone and give meaning of the components of applications on mobile in users’ 
perspective. By use document research and exploratory factor analysis for divide the components of 
application on mobile. The information for this study had been gathered 500 peoples divided into 2 groups 
First is 420 people who use application on mobile and have experience at least 1 year and still use. Second 
is the 80 customers of the company. The experiment showed mostly people is females whose age was 
between 23 years old – 31 years old. Their education was bachelor’s degree, and their salary was between 
15,000 -30,000 baht per month. The result can group the components of application on mobile in users’ 
perspective for 5 components namely is Safety Application, Multipurpose, Accessible, Respond to customer 
demand and Tangible price. Therefore, the components can explain the components of application on 
mobile in users’ perspective by 88.877 percent. 
Keywords: Components”, Application on mobile,  

                                                             
1 นักศึกษำปริญญำโท หลักสูตรบริหำรธุรกิจมหำบัณฑิต วิทยำลัยบัณฑิตศึกษำกำรจัดกำร kittinan.na@kkumail.com 
2 ผู้ช่วยศำสตรำจำรย์ วิทยำลัยบัณฑิตศึกษำกำรจัดกำร มหำวิทยำลัยขอนแก่น pruchi@kku.ac.th 
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บทน า 
ในปัจจุบันน้ีโทรศัพท์มือถือเป็นส่วนส ำคัญและมีอิทธิพลต่อกำรใช้ชีวิตประจ ำวันของคนในสังคมเป็นอย่ำงย่ิง เปรียบ

เป็นปัจจัยที่ 5 เน่ืองจำกกำรเติบโตของเทคโนโลยีและอินเทอร์เน็ตเพ่ือตอบสนองควำมต้องกำร และได้รับควำมนิยมมำก 
สมำร์ทโฟนเปรียบเสมือนคอมพิวเตอร์พกพำท่ีมีขนำดเล็กที่ท ำให้ผู้ใช้งำนมีควำมสะดวกและรวดเร็วที่มำพร้อมด้วย คุณสมบัติ
ที่ช่วยตอบสนองควำมต้องกำรและรูปแบบกำรด ำเนินชีวิตของผู้ใช้ในปัจจุบัน เช่น ใช้ส ำหรับกำรติดต่อสื่อสำรสนทนำแบบ
ส่วนตัวหรือแบบกลุ่มผ่ำนแอปพลิเคชันในกำรสนทนำ ใช้ถ่ำยภำพซึ่งมีควำมละเอียดและคมชัดเทียบเท่ำกับกล้องดิจิทัล ใช้ใน
กำรท ำงำนหำข้อมูลในอินเทอร์เน็ตได้เทียบเท่ำเครื่องคอมพิวเตอร์ต้ังโต๊ะหรือพกพำ หรือสำมำรถใช้ดูภำพยนตร์ออนไลน์ ฟัง
เพลง เล่นเกม และอื่นๆ ซ่ึงถือได้ว่ำเพียงแค่มีโทรศัพท์มือถือสมำร์ทโฟนเครื่องเดียว  ก็สำมำรถท ำกิจกรรมต่ำงๆได้ทั้งเรื่อง
ส่วนตัว เรื่องงำน หรือแม้กระทั่งเพ่ือควำมบันเทิง [1] 

 ตลำดของโมบำยแอปพลิเคชัน (Mobile Application) มีควำมน่ำสนใจเกี่ยวกับพฤติกรรมกำรใช้ 
ดังต่อไปน้ี คนทั่วไปจะมีกำรโหลดแอปพลิเคชันลงในเครื่องประมำณ 41 แอป ปัจจุบันมีแอปพลิเคชันอยู่ในตลำดทั้ง iOS และ 
Android ประมำณ 1.5 ล้ำนแอป คนจะเช็คโทรศัพท์มือถือของตัวเองประมำณ 150 ครั้ง [2] ทั้งน้ีมือถือสมำร์ทโฟนรำคำถูก
ยังถือเป็นอีกหน่ึงปัจจัยท่ีท ำให้คนไทยเกือบทุกระดับสำมำรถเข้ำถึงอินเทอร์เน็ตได้ ผู้ใช้อินเทอร์เน็ตส่วนมำกจึงสำมำรถใช้
บริกำรซื้อสินค้ำออนไลน์ผ่ำนเว็บไซต์ หรือแอปพลิเคชัน ซึ่งสำมำรถท ำได้ตลอด 24 ชั่วโมงจำกท่ีบ้ำน ที่ท ำงำน ท่ีมหำวิทยำลัย 
หรือที่ใดก็ตำมที่ อินเทอร์เน็ตเข้ำถึง เพรำะสำมำรถประหยัดเวลำในกำรออกไปเลือกซื้อสินค้ำเองตำมร้ำนต่ำงๆ  และยังเป็น
ตัวเลือกที่ดีส ำหรับคนที่ไม่มีเวลำในกำรซื้อสินค้ำ อีกท้ังกำรซื้อสินค้ำผ่ำนช่องทำงออนไลน์ [3] 
 ห้ำงหุ้นส่วนแอปศวินจ ำกัดเป็นบริษัทที่ให้บริกำรจัดท ำซอฟต์แวร์ส ำหรับองค์กร มีลักษณะงำนเป็นกำรจัดท ำ
ซอฟต์แวร์บนคอมพิวเตอร์ เว็บไซต์ (Website) ส ำหรับองค์กร แอปพลิเคชัน (Application) บนโทรศัพท์มือถือ ตำมควำม
ต้องกำรของลูกค้ำ บริกำรเก็บข้อมูล และเป็นที่ปรึกษำด้ำนเทคโนโลยี โดยผู้บริหำรมีเป้ำหมำยในกำรพัฒนำองค์กรไปสู่
ควำมส ำเร็จในกำรพัฒนำนวัตกรรมที่ง่ำยและท ำให้ผู้ใช้สะดวกสบำยเพ่ิมมำกข้ึนในชีวิต ตัวผู้วิจัยเป็นพนักงำนของห้ำงหุ้นส่วน
แอปศวินจ ำกัดจึงเป็นเรื่องที่น่ำสนใจหำกทรำบถึงองค์ประกอบของแอปพลิเคชันบนสมำร์ทโฟนในมุมมองผู้บริโภค เพ่ือจะได้
ทรำบถึงควำมต้องกำรของผู้บริโภค และทัศนคติที่มีต่อกำรใช้แอปพลิเคชันบนสมำร์ทโฟน เพ่ือที่จะสำมำรถน ำมำพัฒนำกำร
ออกแบบระบบ และพัฒนำแอปพลิเคชันท่ีจะส่งมอบให้กับลูกค้ำให้ตรงตำมควำมต้องกำร โดยเฉพำะอย่ำงย่ิงกำรให้บริกำร
ผ่ำนช่องทำงของโมบำยแอปพลิเคชัน 
 
วัตถุประสงค์ 

1)   เพ่ือศึกษำองค์ประกอบของแอปพลิเคชันบนสมำร์ทโฟนในมุมมองของผู้ใช้บริกำรในเขตเทศบำลนครขอนแก่น 
จังหวัดขอนแก่น 

2)   เพ่ือนิยำมและให้ควำมหมำยองค์ประกอบของแอปพลิเคชันบนสมำร์ทโฟนในมุมมองของผู้ใช้บริกำรในเขต
เทศบำลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 

 
วิธีการด าเนินการ 
1)   วิธีกำรวิจัยเพ่ือศึกษำองค์ประกอบของแอปพลิเคชันบนสมำร์ทโฟน 

1.1)   กำรก ำหนดและจ ำแนกประชำกร/กลุ่มตัวอย่ำงที่ศึกษำ 
 กำรศึกษำครั้งน้ีผู้ศึกษำท ำกำรก ำหนดกลุ่มตัวอย่ำงคือ ผู้ใช้บริกำรในวัยผู้ใหญ่ตอนต้น  (Early adulthood) 

[4] เพ่ือตอบแบบสอบถำมเน่ืองจำกวัยน้ีเป็นวัยที่ก ำลังอยู่ในวัยท ำงำน  และช่วงอำยุส่วนใหญ่อยู่ในกลุ่มคน Gen Y 
(Generation Y) ซึ่งเป็นกลุ่มประชำกรวัยท ำงำนที่มีสัดส่วนสูงที่สุดในปัจจุบัน โดยเป็นกลุ่มผู้บริโภคที่มีรำยได้สูง มีก ำลังซื้อสูง  
[5] และมีพ้ืนฐำนในกำรใช้เทคโนโลยีที่คล่องตัว [6] โดยท ำกำรเก็บรวบรวมข้อมูลอยู่ในช่วงเดือน มีนำคมถึงกรกฎำคม 2562 
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  1.2)   เครื่องมือที่ใช้ในกำรวิจัย 
    แบบสอบถำมเรื่องควำมคิดเห็นขององค์ประกอบของแอปพลิเคชันบนสมำร์ทโฟนในมุมมองผู้ใช้บริกำรซึ่งเป็น
แบบสอบถำมชนิดมำตรำส่วนประมำณค่ำ (rating scale) โดยจ ำแนกออกเป็น 2 ส่วนคือ 

1) ข้อมูลทั่วไป 
2) ควำมคิดเห็นของผู้ใช้ต่อองค์ประกอบของแอปพลิเคชันบนสมำร์ทโฟนในมุมมองผู้ใช้บริกำร 

  1.3)   หำควำมตรงเชิงเน้ือหำ 
     1)   กำรหำค่ำควำมเชื่อมั่นโดยใช้วิธี Alpha Conbrach โดยได้ค่ำ 0.943 
     2)   กำรหำค่ำดัชนีควำมสอดคล้องระหว่ำงข้อค ำถำมและวัตถุประสงค์ (Item-Objective Congruence 
Index : IOC)  
  1.4)   วิธีกำรเก็บรวบรวมข้อมูล 
     ใช้กำรเก็บรวบรวมข้อมูลแบบ Quota Sampling มีกำรใช้ลูกค้ำบริษัทจ ำนวน 80 คนตำมฐำนข้อมูลของ
บริษัท และบุคคลทั่วไปที่มีอำยุระหว่ำง 19 – 38 ปี และมีประสบกำรณ์ในกำรใช้สมำร์ทโฟนมำอย่ำงน้อย 1 ปีและปัจจุบันยัง
ใช้งำนอยู่เป็นจ ำนวน 420 คน จ ำนวน 500 ตัวอย่ำง ซึ่งเป็นจ ำนวนตำมเกณฑ์ของกำรวิเครำะห์องค์ประกอบ 500 ตัวอย่ำง 
เพ่ือควำมสมบูรณ์ในกำรวิเครำะห์ข้อมูล [7] 
  1.5)   กำรวิเครำะห์ข้อมูล 
     1)   กำรวิเครำะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถำม 
     2)   กำรวิเครำะห์องค์ประกอบเชิงส ำรวจ 
2.   วิธีกำรนิยำมและให้ควำมหมำยองค์ประกอบขององค์ประกอบของแอปพลิเคชันบนสมำร์ทโฟน 

กำรต้ังชื่อองค์ประกอบ หลังจำกท่ีเลือกตัวแปรเข้ำรวมกันอยู่ในองค์ประกอบเดียวกัน ข้ันตอนต่อมำคือ กำรต้ังชื่อให้
องค์ประกอบ มีกฎกำรต้ังชื่อดังน้ี ชื่อจะต้องสั้นและมีควำมหมำยสอดคล้องกับโครงสร้ำงขององค์ประกอบหรือตำมโครงสร้ำง
ทฤษฎี [5] 
 1)   นิยำมในลักษณะปฏิบัติกำร (Operational definition) 
       กำรนิยำมในลักษณะปฏิบัติกำร อยู่บนพ้ืนฐำนกำรทบทวนวรรณกรรม บทควำม งำนวิจัย และควำมรู้จำกบุคคล
ที่ประสบควำมส ำเร็จ กำรวิจัยเชิงส ำรวจโดยทั่วไปผู้วิจัยยังไม่มีทฤษฎีสนับสนุนที่ชัดเจนเกี่ยวกับควำมสัมพันธ์ระหว่ำง
องค์ประกอบที่อยู่ในตัวแปรสังเกตได้ของตัวแปรแฝงที่วิจัย จึงต้องสร้ำงเครื่องมือที่มีกรอบแนวคิดในกำรวิจัยที่สอดคล้องกับ
หัวข้อที่ท ำกำรวิจัย โดยต้องมีกำรทบทวนงำนวิจัย วรรณกรรม บทควำมที่น่ำเชื่อถือ ไม่ว่ำผู้วิจัยจะมีองค์ประกอบที่อยู่ในตัว
แปรสังเกตได้ของตัวแปรแฝงจำกทฤษฎีของผู้อื่น หรือกรอบแนวคิดที่สังเครำะห์เอง ผู้วิจัยต้องมีแหล่งอ้ำงอิง เพ่ือขยำยแนวคิด
ขององค์ประกอบที่อยู่ในตัวแปรสังเกตได้ของตัวแปรแฝงวิจัยน้ันให้สมบูรณ์ย่ิงข้ึน [8] 
 
ผลการวิจัย 
1.  ผลกำรศึกษำองค์ประกอบของแอปพลิเคชันบนสมำร์ทโฟนในมุมมองของผู้ใช้บริกำรในเขตเทศบำลนครขอนแก่น จังหวัด
ขอนแก่น 
  กำรศึกษำผลกำรศึกษำองค์ประกอบของของแอปพลิเคชันบนสมำร์ทโฟนในมุมมองของผู้ใช้บริกำรในเขตเทศบำล
นครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่นได้ผลกำรศึกษำดังน้ี 
  1.1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถำม 
   ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง มีอำยุต้ังแต่ 23 ปี – ไม่เกิน 31  ปี จบกำรศึกษำ

ในระดับปริญญำตรี มีรำยได้เฉลี่ยต่อเดือนต้ังแต่ 15,000 บำท – ไม่เกิน 30,000 บำท 
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2)  กำรนิยำมชื่อและให้ควำมหมำยองค์ประกอบของของแอปพลิเคชันบนสมำร์ทโฟนในมุมมองของผู้ใช้บริกำรในเขตเทศบำล
นครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น โดยก ำหนดชื่อและนิยำมองค์ประกอบ ได้ดังน้ี 
 1.  องค์ประกอบที่ 1 สำมำรถต้ังชื่อองค์ประกอบที่ 1 ได้ว่ำ แอปพลิเคชันที่มีควำมปลอดภัย (Safety Application) 
หรือใช้ตัวย่อว่ำ “S” โดยนิยำมองค์ประกอบท่ี 1 หมำยถึง แอปพลิเคชันสำมำรถรักษำควำมปลอดภัยของข้อมูลของท่ำนได้
เป็นอย่ำงดี ไม่มีกำรรั่วไหลของข้อมูลส่วนตัว หรือข้อมูลทำงกำรเงิน รวมถึงกำรมีกำรป้องกันกำรเข้ำระบบจำกผู้อื่นที่ไม่
ประสงค์ดี และแอปพลิเคชันมีควำมเสถียร ซึ่งองค์ประกอบน้ีสำมำรถอธิบำยแอปพลิเคชันบนสมำร์ทโฟนในมุมมองของ
ผู้ใช้บริกำร ร้อยละ 29.960 
 2.  องค์ประกอบท่ี 2 สำมำรถต้ังชื่อองค์ประกอบที่ 2 ได้ว่ำ แอปพลิเคชันที่สำมำรถท ำงำนได้หลำยรูปแบบ 
(Multipurpose Application) หรือใช้ตัวย่อว่ำ “M” โดยนิยำมองค์ประกอบที่ 2 หมำยถึง รูปแบบกำรใช้งำนแอปพลิเคชัน
ง่ำยต่อควำมเข้ำใจ ใช้งำนง่ำย ประมวลผลได้รวดเร็วแม่นย ำ และสำมำรถใช้งำนบนระบบปฏิบัติกำรได้หลำยระบบ เช่น ไอโอ
เอส แอนดรอยด์ เป็นต้น ซึ่งองค์ประกอบน้ีสำมำรถอธิบำยแอปพลิเคชันบนสมำร์ทโฟนในมุมมองของผู้ใช้บริกำร ร้อยละ 
20.647 
 3.  องค์ประกอบท่ี 3 สำมำรถต้ังชื่อองค์ประกอบที่ 3 ได้ว่ำ แอปพลิเคชันที่สำมำรถเข้ำถึงได้  (Accessible 
Application) หรือใช้ตัวย่อว่ำ “A” โดยนิยำมองค์ประกอบที่ 3 หมำยถึง แอปพลิเคชันที่ใช้สำมำรถระบุตัวตนได้ ตรวจสอบได้ 
มีควำมน่ำเชื่อถือ สำมำรถติดต่อสอบถำมข้อมูลได้ สำมำรถติดตำมผลกำรช ำระเงินและกำรส่ง สินค้ำจำกแอปพลิเคชั่นได้ และ
เป็นที่นิยม มีชื่อเสียง มีผู้ใช้บริกำรจ ำนวนมำกซึ่งองค์ประกอบน้ีสำมำรถอธิบำยแอปพลิเคชันบนสมำร์ทโฟนในมุมมองของ
ผู้ใช้บริกำร ร้อยละ 18.617 
 4.  องค์ประกอบที่ 4 สำมำรถต้ังชื่อองค์ประกอบที่ 4 ได้ว่ำ แอปพลิเคชันที่ตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำ 
(Response to customer demand) หรือใช้ตัวย่อว่ำ “R” โดยนิยำมองค์ประกอบที่ 4 หมำยถึง แอปพลิเคชันสำมำรถ
ตอบสนองควำมต้องกำรได้ครบถ้วน ช่วยลดเวลำในกำรด ำเนินกิจกรรมหรืองำนของท่ำนโดยตรง ช่วยประหยัดค่ำใช้จ่ำยของ
ท่ำน ช่วยให้ท่ำนมีประสิทธิภำพในกำรกิจกรรมต่ำงๆในชีวิตประจ ำวันมำกข้ึน รวมไปถึงมีกำรมอบสิทธิประโยชน์แก่ท่ำนเพ่ือจูง
ใจให้กลับมำใช้บริกำรครั้งต่อไป และช่วยให้ท่ำนท ำงำนร่วมกับผู้อื่นสะดวกข้ึน ซึ่งองค์ประกอบน้ีสำมำรถอธิบำยแอปพลิเคชัน
บนสมำร์ทโฟนในมุมมองของผู้ใช้บริกำร ร้อยละ 12.680 
  5.  องค์ประกอบที่ 5 สำมำรถต้ังชื่อองค์ประกอบที่ 5 ได้ว่ำ แอปพลิเคชันที่รำคำสำมำรถจับต้องได้ (Tangible Price 
Application) หรือใช้ตัวย่อว่ำ “T” โดยนิยำมองค์ประกอบที่ 5 หมำยถึง มีโปรโมชั่นส่วนลดรำคำ หรือค่ำใช้จ่ำยในแอปพลิเค
ชัน มีกำรบอกหรือค ำนวณรำคำ อัตรำค่ำบริกำรอย่ำงชัดเจน อัตรำค่ำบริกำรในกำรใช้งำนมีควำมเหมำะสม แอปพลิเคชันท ำให้
สำมำรถซื้อสินค้ำได้ในรำคำถูกกว่ำร้ำนอื่น ค่ำใช้จ่ำยในกำรดำวน์โหลด แอปพลิเคชันเพ่ือใช้งำน ค่อนข้ำงน้อยหรื อไม่มีเลย 
และค่ำบริกำรในกำรใช้งำนเพ่ิมเติม หลังจำกท ำกำรดำวน์โหลด ค่อนข้ำงน้อยหรือไม่มีเลย ซึ่งองค์ประกอบน้ีสำมำรถอธิบำย
แอปพลิเคชันบนสมำร์ทโฟนในมุมมองของผู้ใช้บริกำร ร้อยละ 6.973 

ผู้วิจัยน ำองค์ประกอบที่ได้มำก ำหนดเป็นแนวคิด “SMART” ซึ่งเป็นกำรน ำตัวอักษรภำษำอังกฤษตัวแรกของแต่ละชื่อ
องค์ประกอบมำใช้ในกำรต้ังเรียงกันเป็นแนวทำง ขององค์ประกอบของสมำร์ทโฟน เพ่ือตอบสนองควำมพึงพอใจของ
ผู้ใช้บริกำร ประกอบด้วย 
   S afety Application หมำยถึง แอปพลิเคชันที่มีควำมปลอดภัย 
   M ultipurpose Application หมำยถึง แอปพลิเคชันที่สำมำรถท ำงำนได้หลำยรูปแบบ 
   A ccessible Application หมำยถึง แอปพลิเคชันที่สำมำรถเข้ำถึงได้ 
   R espond to customer demand หมำยถึง แอปพลิเคชันที่ตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำ 
   T angible price Application หมำยถึง แอปพลิเคชันที่รำคำสำรถจับต้องได้ 
   โดยองค์ประกอบรวมทั้งหมดสำมำรถอธิบำยองค์ประกอบของสมำร์ทโฟนในมุมมองผู้ใช้บริกำร ได้ร้อยละ 
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88.877 
 
สรุป 
  แนวทำงที่ 1 แอปพลิเคชันที่มีควำมปลอดภัย โดยแนวทำงที่ 1 หมำยถึง ว่ำ ควำมปลอดภัย (Safety) โดยนิยำม
องค์ประกอบที่ 1 หมำยถึง แอปพลิเคชันสำมำรถรักษำควำมปลอดภัยของข้อมูลของท่ำนได้เป็นอย่ำงดี ไม่มีกำรรั่วไหลของ
ข้อมูลส่วนตัว หรือข้อมูลทำงกำรเงิน รวมถึงกำรมีกำรป้องกันกำรเข้ำระบบจำกผู้อื่นที่ไม่ประสงค์ดี และแอปพลิเคชันมีควำม
เสถียร สอดคล้องกับจุฑำรัตน์ เกียรติรัศมี [9] พบว่ำแอปพลิเคชั่นต้องง่ำยต่อกำรใช้งำน มีระบบกำรช ำระเงินที่ปลอดภัย มี
นโยบำยหรือกฎข้อบังคับในกำรเก็บข้อมูลส่วนตัวของลูกค้ำอย่ำงชัดเจน สำมำรถติดตำมผลกำรช ำระ เงินและกำรส่งสินค้ำจำก
แอพพลิเคชั่นได้สะดวกและปลอดภัย และมีช่องทำงช่วยแก้ปัญหำให้ลูกค้ำได้ ทันที กรณีเกิดควำมผิดพลำด เช่น กำรส่งสินค้ำ
ผิด แสดงให้เห็นว่ำปัจจัยด้ำนระบบรักษำควำมปลอดภัยในกำรช ำระเงินและกำรเก็บรักษำข้อมูลของลูกค้ำ  
  แนวทำงที่ 2 แอปพลิเคชันท่ีสำมำรถท ำงำนได้หลำยรูปแบบ  (Multipurpose Application) โดยแนวทำงที่ 2 
หมำยถึง รูปแบบกำรใช้งำนแอปพลิเคชันง่ำยต่อควำมเข้ำใจ ใช้งำนง่ำย ประมวลผลได้รวดเร็วแม่นย ำ และสำมำรถใช้งำนบน
ระบบปฏิบัติกำรได้หลำยระบบ เช่น ไอโอเอส แอนดรอยด์ เป็นต้น  สอดคล้องกับอรวิสำ งำมสรรพ์ [10] ที่ได้ท ำกำรศึกษำ
ปัจจัยที่ส่งผลต่อกำรยอมรับเทคโนโลยีกำรซื้อสินค้ำออนไลน์ (E-Shopping) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหำนคร พบว่ำ กำร
รับรู้ถึงประโยชน์ที่ได้รับและควำมง่ำย ในกำรใช้งำนส่งผลท ำให้เกิดทัศนคติด้ำนบวกที่มีต่อกำรใช้และยอมรับในเทคโนโลยี 
  แนวทำงที่ 3 แอปพลิเคชันที่สำมำรถเข้ำถึงได้ (Accessible Application) โดยแนวทำงที่ 3 หมำยถึง แอปพลิเคชัน
ที่ใช้สำมำรถระบุตัวตนได้ ตรวจสอบได้ มีควำมน่ำเชื่อถือ สำมำรถติดต่อสอบถำมข้อมูลได้ สำมำรถติดตำมผลกำรช ำระเงินและ
กำรส่ง สินค้ำจำกแอปพลิเคชั่นได้ และเป็นท่ีนิยม มีชื่อเสียง มีผู้ใช้บริกำรจ ำนวนมำก  สอดคล้องกับสุนันทำ ตระกูลสิทธิศรี 
[11] ที่ได้ศึกษำปัจจัยท่ีมีผลต่อควำมต้ังใจในกำร ซื้อสินค้ำผ่ำนเฟซบุ๊ก (facebook) ในประเทศไทย พบว่ำ ปัจจัยด้ำนระบบ
รักษำควำมควำมน่ำเชื่อถือ มีตัวตนที่สำมำรถตรวจสอบได้ มีกำรจัดเก็บข้อมูลของผู้ซื้อสินค้ำและบริกำรได้อย่ำงน่ำเชื่อถือ เป็น
ปัจจัยที่ส่งผลต่อกำรซื้อสินค้ำหรือบริกำรผ่ำนทำงอินเตอร์เน็ต  
  แนวทำงที่ 4 แอปพลิเคชันที่ตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำ (Respond to customer demand) โดยแนวทำงท่ี 
4 หมำยถึง แอปพลิเคชันสำมำรถตอบสนองควำมต้องกำรได้ครบถ้วน ช่วยลดเวลำในกำรด ำเนินกิจกรรมหรืองำนของท่ำน
โดยตรง ช่วยประหยัดค่ำใช้จ่ำยของท่ำน ช่วยให้ท่ำนมีประสิทธิภำพในกำรกิจกรรมต่ำงๆในชีวิตประจ ำวันมำกข้ึน รวมไปถึงมี
กำรมอบสิทธิประโยชน์แก่ท่ำนเพ่ือจูงใจให้กลับมำใช้บริกำรครั้งต่อไป และช่วยให้ท่ำนท ำงำนร่วมกับผู้อื่นสะดวกข้ึน สอดคล้อง
กับยงยุทธ ทองชัย [12] แอปพลิเคชันต้องมีควำม แม่นย ำและรวดเร็วกำรตตอบสนองต่อควำมต้องกำรได้ครบถ้วน ง่ำยต่อกำร
เข้ำถึง สอดคล้องกัน ทันต่อเวลำในกำรใช้งำน และช่วยลดค่ำใช้จ่ำยได้จริงต่อผู้ใช้บริกำร  
  แนวทำงที่ 5  รำคำและค่ำใช้จ่ำย โดยแนวทำงที่ 5 หมำยถึง ว่ำ รำคำและค่ำใช้จ่ำย (Total Expense) โดยนิยำม
องค์ประกอบที่ 5 หมำยถึง มีโปรโมชั่นส่วนลดรำคำ หรือค่ำใช้จ่ำยในแอปพลิเคชัน มีกำรบอกหรือค ำนวณรำคำ อัตรำ
ค่ำบริกำรอย่ำงชัดเจน อัตรำค่ำบริกำรในกำรใช้งำนมีควำมเหมำะสม แอปพลิเคชันท ำให้สำมำรถซื้อสินค้ำได้ในรำคำถูกกว่ำ
ร้ำนอื่น ค่ำใช้จ่ำยในกำรดำวน์โหลด แอปพลิเคชันเพ่ือใช้งำน ค่อนข้ำงน้อยหรือไม่มีเลย และค่ำบริกำรในกำรใช้งำนเพ่ิมเติม 
หลังจำกท ำกำรดำวน์โหลด ค่อนข้ำงน้อยหรือไม่มีเลย  สอดคล้องกับ ธนัชพร จินดำมณีโรจน์ [13] ที่กล่ำวว่ำผู้ตอบ
แบบสอบถำมมีกำรดำวน์โหลดแอปพลิเคชันที่เสียค่ำใช้จ่ำยน้อยหรือไม่มีค่ำใช้จ่ำยเลย โดยหำกมีค่ำใช้จ่ำยก็มีอัตรำค่ำบริกำรที่
เหมำะสมกับคุณภำพ   
 
ข้อเสนอแนะ 
  1) ข้อเสนอแนะส ำหรับผู้ประกอบกำร ผู้ประกอบกำรควรน ำผลกำรศึกษำท่ีได้ไปเป็นแนวทำงในกำรพัฒนำแอป
พลิเคชันบนสมำร์ทโฟน 
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  2) ข้อเสนอแนะส ำหรับกำรศึกษำต่อไป ในกำรศึกษำครั้งต่อไปควรน ำองค์ประกอบที่ได้จำกกำรวิจัยครั้งน้ีไปศึกษำ
องค์ประกอบเชิงยืนยันเพ่ือให้เกิดควำมน่ำเชื่อถือขององค์ประกอบมำกข้ึน 
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องค์ประกอบของการตลาดธุรกิจร้านอาหารฟิวชั่นในมุมมองของผู้บริโภค  
เขตพื้นที่เทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 

THE MARKETING COMPONENTS OF FUSION FOOD RESTAURANT  
IN CONSUMERS’ PERSPESTIVE IN THE AREA OF KHON KAEN  

MUNICIPALITY, KHON KAEN PROVINCE 
 

เกศรา สอนสูงเนิน1 
รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร2 

 
บทคัดย่อ 

 การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาองค์ประกอบของการตลาดร้านอาหารฟิวชั่น นิยามและความหมายของ
องค์ประกอบของของการตลาดธุรกิจร้านอาหารฟิวชั่นในมุมมองของผู้บริโภค เขตพ้ืนที่เทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 
เพ่ือเป็นแนวทางการพัฒนาร้านอาหารฟิวชั่น มีวิธีการศึกษาโดยการใช้วิจัยเอกสาร เพ่ือหาตัวแปรสังเกตได้และใช้การวิเคราะห์
องค์ประกอบเชิงส ารวจ เพ่ือจ าแนกองค์ประกอบของการใช้บริการการตลาดร้านอาหารฟิวชั่น เก็บข้อมูลกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 
500 คน  พบว่าสามารถจ าแนกองค์ประกอบของการตลาดร้านฟิวชั่นได้ทั้งหมด 4 องค์ประกอบ ได้แก่  (1)อาหารดีและโดด
เด่น(Fabulous food) (2)คุ้มค่ากับการจ่าย(Optimum payment) (3)พนักงานพร้อมบริการ (Outstanding staff) และ 
(4)ออกแบบอัตลักษณ์ของร้านอย่างลงตัว(Distinguish design) ได้ร้อยละ 65.231 ซึ่งน ามาเสนอเป็นแนวคิด “FOOD” เพ่ือ
ใช้เป็นแนวทางการพัฒนาการตลาดร้านอาหารฟิวชั่น 
ค าส าคัญ: องค์ประกอบของการตลาด ร้านอาหารฟิวชั่น มุมมองของผู้บริโภค  

 
Abstract 

 The purpose of this study were to find factor variable of the marketing components of fusion food 
restaurant in consumers’ perspective in the area of Khon Kaen municipality, Khon Kaen proince. By using 
document research to find observable variables and using exploratory factor analysis of the marketing 
components of fusion food restaurant in consumers’ perspective in the area of Khon Kaen municipality, 
Khon Kaen proince. The sample of this study were 500  sample. The results of this study showed the 
following 4 components of fusion food restaurant as: Fabulous food, Optimum payment, Outstanding staff, 
and Distinguish design with the percentage of 65.231 which can be presented to be “FOOD” plan for being 
applied in a development strategy the marketing  of fusion food restaurant. 
Keywords: Marketing Components, Fusion Food Restaurant , Consumers’ Perspective 
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บทน า  
สังคมไทยในปัจจุบันมีสภาวะการแข่งขันในโลกการท างาน นอกจากน้ันการสื่อสารแบบไร้พรมแดนที่ ย่อโลก

ปัจจุบันให้เล็กลง ด้วยเครื่องมือสื่อสารอันทันสมัย เช่นเดียวกันกับในเรื่องของอาหารที่อาหารของแต่ละชาติได้ถูกส่งเข้าไปข้าม
ชาติได้อย่างรวดเร็วจนเกิดการผสมผสานอาหารของชาติต่าง ๆ เกิดเป็นอาหารจานใหม่ร่วมสมัยหรืออาหารแบบฟิวชั่นและ
พฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบันมีแนวโน้มการรับประทานอาหารนอกบ้านเพ่ิมสูงข้ึนอย่างต่อเน่ืองเพ่ือตอบสนองพฤติกรรมที่
เปลี่ยนไปของผู้บริโภควัยท างาน ร้านอาหารแบบฟิวชั่นที่ประสบความส าเร็จน้ัน ข้ึนอยู่กับปัจจัยต่าง ๆ อ าทิเช่น ความ
หลากหลายทางวัฒนธรรมของกลุ่มลูกค้าหรือกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย รูปแบบการเดินทาง เส้นทาง และประสบการณ์ของ กลุ่ม
ลูกค้าความช่ าชองทางการลิ้มรสอาหารของ กลุ่มลูกค้าและความเปิดกว้างของกลุ่มลูกค้าต่อ ประสบการแปลกใหม่ในการ
รับประทาน การศึกษา พฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหารของผู้บริโภควัย ท างานในจังหวัดขอนแก่นและปัจจัยที่มีผลต่อการ
เลือกใช้บริการจะสนับสนุนการตัดสินใจในการเปิด ร้านอาหารแบบฟิวชั่น เพ่ือลดความเสี่ยงในการประสบความล้มเหลวของ
กิจการและเพ่ือตอบสนอง ความต้องการของผู้บริโภควัยท างาน  
 ปัจจุบันเมืองเทศบาลนครขอนแก่นมีความหนาแน่นของประชากรที่เพ่ิมมากข้ึน และเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ ส่งผล
ประชากรวัยท างานมีเวลาจ ากัดในการดูแลเอาใจใส่สุขภาพอนามัยทั้งทางร่างกาย และจิตใจ มีการสร้างสรรบริการข้ึนมากมาย
เพ่ือรองรับความต้องการน้ี หากแต่มีหลากหลายธุรกิจที่ไม่ประสบความส าเร็จอย่า งที่วางไว้ ทุกวันน้ีการประกอบธุรกิจ
ร้านอาหารได้รับการยอมรับเพ่ิมข้ึนเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภควัยท างาน ประกอบกับรายการอาหารต่าง ๆ ไม่
ว่าจะเป็นการสาธิต การเย่ียมชมร้านอาหารชื่อดัง ร้านอาหาร แปลกใหม่ ตลอดจนการแข่งขันท าอาหารผ่านสื่อโทรทัศน์และ
อินเตอร์เน็ตทั้งภายในประเทศและต่างประเทศ 
 ผู้วิจัยในฐานะผู้สนใจลงทุนในธุรกิจน้ีเห็นโอกาสของธุรกิจร้านอาหารฟิวชั่นจึงสนใจศึกษาองค์ประกอบของการ
บริการรับส่งอาหารในมุมมองของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น เพ่ือก าหนดนิยามและให้
ความหมายที่เป็นอัตราลักษณ์ของธุรกิจอย่างตรงตามความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 
 
วัตถุประสงค์  

1 เพ่ือศึกษาองค์ประกอบของการตลาดธุรกิจร้านอาหารฟิวชั่นในมุมมองของผู้บริโภค เขตพ้ืนท่ีเทศบาลนคร
ขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 

2 เพ่ือนิยามและให้ความหมายองค์ประกอบของตัวแปรการตลาดธุรกิจร้านอาหารฟิวชั่นในมุมมองของผู้บริโภค เขต
พ้ืนที่เทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 

 
วิธีด าเนินงาน    
 1. วิธีการวิจัยเพ่ือศึกษาองค์ประกอบของการตลาดธุรกิจร้านอาหารฟิวชั่นในมุมมองของผู้บริโภค เขตพ้ืนที่เทศบาล
นครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 

การศึกษาครั้งน้ี ผู้วิจัยได้ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างจากกลุ่มประชากรที่อาศัย ท างาน หรือก าลังศึกษาในเขตเทศบาล
นครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น และเป็นผู้ที่เคยใช้บริการรับส่งอาหารในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น อย่างน้อย
เดือนละ 1 ครั้ง จ านวน 500 ราย [1]  ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลอยู่ในช่วงเดือน เมษายน 2562 ถึง เดือน มิถุนายน 2562  
เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งน้ีคือแบบสอบถามเรื่อง ความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อบริการร้านอาหารฟิวชั่นในเขตเทศบาลนคร
ขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น จ าแนกแบบสอบถามแบ่งเป็น 2 ส่วน ได้แก่ แบบสอบถามส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบ
แบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และแบบสอบถามส่วนที่ 2 ความคิดเห็นต่อการใช้
บริการร้านอาหารฟิวชั่นในมุมมองของผู้บริโภค เขตพ้ืนที่เทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่นแบบสอบถามส่วนน้ีเป็นข้อ
ค าถามที่ได้พัฒนาจากการศึกษาและทบทวนงานวิจัย วรรณกรรมที่เก่ียวข้อง เป็นค าถามลักษณะแบบมาตราส่วนประมาณค่า 
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(Rating Scale) จ านวน 30 ข้อ  เมื่อวิเคราะห์การทดสอบค่าความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา ได้ค่า IOC อยู่ระหว่าง 0.5 - 1 ค่าความ
เที่ยงตรงเชิงเน้ือหาเป็น 1 แล้วน ามาทดลองแจกแบบสอบถาม (Try Out) จ านวน 30 ชุด เพ่ือหาค่าความเชื่อมั่นของ
แบบสอบถามโดยการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบาด ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามมากกว่า 0.8 แสดงว่ามี
คุณภาพดี โดยค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบาด แบบสอบถามชุดน้ีได้ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า เท่ากับ 0.963 จึงน ามาใช้ใน
การเก็บข้อมูลโดยวิธีการแจกแบบสอบถามด้วยการสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) 

การวิเคราะห์ข้อมูลองค์ประกอบเชิงส ารวจ เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยการลดจ านวนตัวแปรให้น้อยลง ด้วยการ
จัดองค์ประกอบของตัวแปรให้เป็นกลุ่มองค์ประกอบเดียวกัน ซึ่งสามารถน าไปพัฒนาเป็นแนวทางได้ [2] ประกอบด้วย 5 
ข้ันตอน ดังน้ี ข้ันที่ 1 การสร้างเมทริกซ์สหสัมพันธ์ (Correlation Matrix)  เมทริกซ์ท่ีใช้ในการวิเคราะห์เป็นเมทริกซ์
สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรสังเกตได้กับองค์ประกอบ เพ่ือน ามาสร้างเป็นเมทริกซ์สหสัมพันธ์ โดยตัวแปรต้องมีค่า 
0.3 ข้ึนไป [3] ข้ันที่ 2 การสกัดองค์ประกอบเป็นการแยกองค์ประกอบร่วมให้มีจ านวนองค์ประกอบน้อยที่สุดที่สามารถน าค่า
น้ าหนักไปประกอบการวิเคราะห์ค่าเมทริกซ์สหสัมพันธ์ ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรหน่ึงกับตัวแปรอื่น ๆ ที่เหลือ
ทั้งหมด มีค่าอยู่ระหว่าง 0 กับ 1 ถ้าตัวแปรใดมีค่าน้ีต่ า ตัวแปรน้ันจะถูกตัดออก[4] ข้ันที่ 3 การประมาณค่าพารามิเตอร์ โดย
พิจารณาค่าความแปรปรวนตัวแปรแต่ละตัวโดยพิจารณาค่าความร่วมกันของตัวแปร (Communality) ซึ่งไม่ควรต่ ากว่า 0.50 
ข้ันที่ 4 การหมุนแกนองค์ประกอบ เพ่ือให้ได้องค์ประกอบที่มีโครงสร้างง่ายและไม่ซับซ้อนการหมุนแกนองค์ประกอบท าได้โดย
การหมุนแกนแบบแวร์ริแมกซ์ (Varimax Rotation) ข้ันที่ 5 การเลือกค่าน้ าหนักองค์ประกอบ เพ่ือจัดตัวแปรตามค่าน้ าหนัก
องค์ประกอบที่อยู่ในกลุ่มเดียวกัน โดยการเลือกค่าน้ าหนักองค์ประกอบที่มีค่าสูงสุด และมีน้ าหนักองค์ประกอบมากกว่า 0.3  
 2. วิธีการนิยามและให้ความหมายองค์ประกอบของการตลาดธุรกิจร้านอาหารฟิวชั่นในมุมมองของผู้บริโภค เขต
พ้ืนที่เทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 
 การก าหนดชื่อและนิยามองค์ประกอบเป็นการนิยามเชิงปฏิบัติการ(Constitutive definition) โดยการก าหนดชื่อ
หรือให้ความหมายแก่องค์ประกอบหรือตัวแปรท่ีได้ โดยพิจารณาว่าองค์ประกอบน้ันๆประกอบไปด้วยตัวแปรอะไรและควร
ก าหนดชื่อว่าอย่างไร [5] 
 
ผลการวิจัย 
 1. ผลการศึกษาองค์ประกอบของการตลาดธุรกิจร้านอาหารฟิวชั่นในมุมมองของผู้บริโภค เขตพ้ืนที่เทศบาลนคร
ขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 
    ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง มีอายุต้ังแต่ 25 ปี - ไม่เกิน 30 ปีและต้ังแต่ 30 ปี - 
ไม่เกิน 40 ปี มีระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนและข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ โดยมี
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ต้ังแต่ 15,000 บาท - ไม่เกิน 20,000 บาท ต้ังแต่ 9,000 บาท - ไม่เกิน 15,000 บาท และต้ังแต่ 40,000 
บาทข้ึนไป 

 ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบพบว่าข้อมูลที่ใช้ในการวิเคราะห์องค์ประกอบตัวแปรสังเกตได้มีค่าทุกตัวมีค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ 0.3 ข้ึนไป ค่า KMO เท่ากับ 0.959 และค่า Sig เท่ากับ 0 เมื่อท าการสกัดองค์ประกอบพบว่าตัวแปร
สังเกตได้มีค่าอยู่ระหว่าง 0-1 (Initial Statistic) และเมื่อท าการหาค่าพารามิเตอร์ตรวจสอบความสอดคล้องและหมุนแกนด้วย
วิธีวาริแมกซ์ (Varimax Rotation) พบว่าตัวแปรสังเกตได้ทั้งหมดน ามาจัดเป็นองค์ประกอบใหม่ได้ ดังน้ี 

 องค์ประกอบที่ 1 ประกอบด้วย 8 ตัวแปร ได้แก่ มีการพัฒนาเมนูอาหารและเครื่องด่ืมใหม่ๆตามเทรนด์อยู่เสมอ 
วัตถุดิบระดับพรีเม่ียม มีความแปลกใหม่ของเมนูอาหารและเครื่องด่ืม ความสดใหม่ของวัตถุดิบ มีการตกแต่งจานอาหารที่
สวยงาม น่ารับประทาน รสชาติอาหารคงที่ อาหารไม่มีสารปนเปื้อน และมีความหลากหลายของวัตถุดิบ สามารถอธิบายได้
ร้อยละ 49.051 
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 องค์ประกอบที่ 2 ประกอบด้วย 5 ตัวแปร ได้แก่ มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพของอาหาร มีบริการช าระค่าอาหาร
ด้วยบัตรเครดิต หรือเดบิต หรือระบบพร้อมเพย์ ราคาอาหารตรงตามป้ายราคา ราคาอาหารถูกกว่าท่ีอื่น และรายการอาหารมี
การแสดงป้ายราคาท่ีชัดเจน สามารถอธิบายได้ร้อยละ 8.596 

 องค์ประกอบที่ 3 ประกอบด้วย 7 ตัวแปร ได้แก่ พนักงานมีการแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้ พนักงานมีความ
กระตือรือร้น รวดเร็วในการให้บริการ พนักงานปฏิบัติกับลูกค้าทุกคนอย่างเท่าเทียม พนักงานมีมารยาทและให้การต้อนรับที่ดี 
ปฏิบัติกับลูกค้าอย่างเป็นกันเอง พนักงานมีจ านวนเพียงพอในการให้บริการ การแต่งกายและยูนิฟอร์มของพนักงานสะอาด
เรียบร้อย และพนักงานมีความรู้ในรายการอาหาร/ เครื่องด่ืม เป็นอย่างดี สามารถแนะน าเมนูอาหารได้ สามารถอธิบายได้ร้อย
ละ 4.145 

 องค์ประกอบที่ 4 ประกอบด้วย 10 ตัวแปร ได้แก่ สถานที่ภายในร้านที่ให้บริการมีความสะอาด การจัดแสงไฟ
ภายในร้านอย่างเหมาะสม เพ่ือสร้างบรรยากาศที่ดี อุปกรณ์ต่างๆภายในร้านมีการจัดวางอย่างเป็นระเบียบ และมีความสะอาด 
ห้องน้ าสะอาด มีจ านวนให้บริการที่เพียงพอ และอยู่ในต าแหน่งที่เหมาะสม มีการออกแบบร้านที่เป็นเอกลักลักษณ์น่าสนใจ 
การเปิดเพลง หรือเล่นดนตรีสด เพ่ือสร้างบรรยากาศ พ้ืนที่จอดรถมีบริเวณกว้าง รองรับการจอดรถเพียงพอ ท าเลที่ต้ังสะดวก
ในการเดินทาง ร้านต้ังอยู่ในบริเวณแหล่งชุมชน และภายในร้านกว้างขวาง มีที่น่ังเพียงพอ สามารถอธิบายได้ร้อยละ 3.438 

 โดยพบว่าองค์ประกอบรวมทั้งหมดสามารถอธิบายได้ร้อยละ 65.231 
 2. ผลการนิยามและให้ความหมายของการตลาดธุรกิจร้านอาหารฟิวชั่นในมุมมองของผู้บริโภค เขตพ้ืนที่เทศบาล
นครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น เมื่อน าการวิเคราะห์องค์ประกอบและให้ความหมายได้ ดังน้ี 

 องค์ประกอบที่ 1 นิยามชื่อองค์ประกอบน้ีว่า Fabulous food (อาหารดีและโดดเด่น) และให้ความหมายว่า มี
การพัฒนาเมนูอาหารและเครื่องด่ืมใหม่ๆตามเทรนด์อยู่เสมอ วัตถุดิบระดับพรีเมี่ยม มีความแปลกใหม่ของเมนูอาหารและ
เครื่องด่ืม ความสดใหม่ของวัตถุดิบ มีการตกแต่งจานอาหารที่สวยงาม น่ารับประทาน รสชาติอาหารคงที่ อาหารไม่มีสาร
ปนเปื้อน และมีความหลากหลายของวัตถุดิบ 

 องค์ประกอบที่ 2 นิยามชื่อองค์ประกอบน้ีว่า Optimum payment (คุ้มค่ากับการจ่าย)  และให้ความหมายว่า มี
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของอาหาร มีบริการช าระค่าอาหารด้วยบัตรเครดิต หรือเดบิต หรือระบบพร้อมเพย์ ราคาอาหาร
ตรงตามป้ายราคา ราคาอาหารถูกกว่าท่ีอื่น และรายการอาหารมีการแสดงป้ายราคาท่ีชัดเจน 

 องค์ประกอบที่ 3 นิยามชื่อองค์ประกอบน้ีว่า Outstanding staff (พนักงานพร้อมบริการ)   และให้ความหมายว่า 
พนักงานมีการแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้ พนักงานมีความกระตือรือร้น รวดเร็วในการให้บริการ พนักงานปฏิบัติกับลูกค้าทุกคน
อย่างเท่าเทียม พนักงานมีมารยาทและให้การต้อนรับที่ดี ปฏิบัติกับลูกค้าอย่างเป็นกันเอง พนักงานมีจ านวนเพียงพอในการ
ให้บริการ การแต่งกายและยูนิฟอร์มของพนักงานสะอาดเรียบร้อย และพนักงานมีความรู้ในรายการอาหาร/ เครื่องด่ืม เป็น
อย่างดี สามารถแนะน าเมนูอาหารได้ 

 องค์ประกอบที่ 4 นิยามชื่อองค์ประกอบน้ีว่า Distinguish Design (ออกแบบอัตลักษณ์ของร้านอย่างลงตัว) และ
ให้ความหมายว่า สถานที่ภายในร้านที่ให้บริการมีความสะอาด การจัดแสงไฟภายในร้านอย่างเหมาะสม เพ่ือสร้างบรรยากาศที่
ดี อุปกรณ์ต่างๆภายในร้านมีการจัดวางอย่างเป็นระเบียบ และมีความสะอาด ห้องน้ าสะอาด มีจ านวนให้บริการที่เพียงพอ 
และอยู่ในต าแหน่งท่ีเหมาะสม มีการออกแบบร้านที่เป็นเอกลักลักษณ์น่าสนใจ การเปิดเพลง หรือเล่นดนตรีสด เพ่ือสร้าง
บรรยากาศ พ้ืนที่จอดรถมีบริเวณกว้าง รองรับการจอดรถเพียงพอ ท าเลที่ต้ังสะดวกในการเดินทาง ร้านต้ังอยู่ในบริเวณแหล่ง
ชุมชน และภายในร้านกว้างขวาง มีที่น่ังเพียงพอ   

เมื่อน าตัวอักษรตัวแรกของนิยามชื่อใหม่มาเรียงกันสามารถก าหนดแนวทางการตลาด “FOOD” เพ่ือน ามาพัฒนา
ธุรกิจร้านอาหารฟิวชั่น 
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สรุปและอภิปรายผล 
 องค์ประกอบของการตลาดธุรกิจร้านอาหารฟิวชั่นในมุมมองของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัด
ขอนแก่น ประกอบด้วย 4 องค์ประกอบ ซ่ึงน ามาพัฒนาแนวทางการบริการ “FOOD” ประกอบด้วย (1) Fabulous food 
(อาหารดีและโดดเด่น)   (2) Optimum payment (คุ้มค่ากับการจ่าย)  (3) Outstanding staff (พนักงานพร้อมบริการ)   (4) 
Distinguish Design (ออกแบบอัตลักษณ์ของร้านอย่างลงตัว) ตามล าดับ ซึ่งสามารถอธิบายการตลาดธุรกิจร้านอาหารฟิวชั่น 
ได้ร้อยละ 65.231 
 จ าแนกการอภิปรายองค์ประกอบหรือแนวทางได้ดังน้ี Fabulous food (อาหารดีและโดดเด่น) ซึ่งเป็นองค์ประกอบ
ที่อภิปรายการตลาดร้านอาหารฟิวชั่นได้ร้อยละ 49.051 สอดคล้องกับงานวิจัยของ ปัทมาภรณ์ ทองศักด์ิสิทธ์ิ [6] พบว่า 
ข้อเสนอแนะจากการศึกษาส าหรับผู้ที่สนใจเปิดร้านอาหารฟิวชั่น ควรให้ความส าคัญกับการจัดเมนูที่มีรายการอาหาร
หลากหลาย โดยเฉพาะประเภทอาหารานเดียว คัดเลือกวัตถุดิบที่มีคุณภาพ สด ใหม่เพ่ือการประกอบอาหารที่มีรสชาติดี
ตกแต่งอาหารและน าเสนออาหาร ท่ีมีสีสัน ใช้ภาชนะที่ดูทันสมัยเรียกความสนใจจากผู้บริโภค ในขณะเดียวกันก็ได้แสดงทักษะ
การประดิษฐ์ตกแต่งอาหารอย่างสวยงามแบบเลิศๆ ให้เหมาะสมกับลูกค้าท่ีแตกต่างกัน และหลากหลายในด้านวัฒ นธรรมการ
ทานอาหาร พร้อมทั้งการปรุงอาหาร 
 จ าแนกการอภิปรายองค์ประกอบหรือแนวทางได้ดังน้ี Optimum payment (คุ้มค่ากับการจ่าย )  ซึ่ง เป็น
องค์ประกอบที่อภิปรายการตลาดร้านอาหารฟิวชั่นได้ร้อยละ 8.596 สอดคล้องกับงานวิจัยของ ดารณี ตอพล [7] พบว่า ราคา
มีผลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาในแต่ละข้อ พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อ การตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร
อยู่ในระดับการตัดสินใจมากที่สุด 3 ข้อ คือ ราคาอาหารตรงตามป้ายราคา รายการอาหารมีการแสดงป้ายราคาท่ีชัดเจน และ
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของอาหาร ซึ่งในด้านของราคาน้ันการต้ังราคาอาหารที่มีราคาถูกกว่าท่ีอื่น และมีการช าระค่าอาหาร
ด้วย บัตรเครดิต สามารถแข่งขันกับคู่แข่งท่ีอยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกันได้ เพราะมีความต้องการในระดับ มาก เน่ืองจ ากคน
กรุงเทพมีอัตราการใช้บัตรเครดิตมาก ซึ่งเป็นการสะดวกส าหรับคนเมืองที่ไม่ชอบพกเงินสดจ านวนมาก 
 จ าแนกการอภิปรายองค์ประกอบหรือแนวทางได้ดังน้ี Outstanding staff (พนักงานพร้อมบริการ )  ซึ่งเป็น
องค์ประกอบที่อภิปรายการตลาดร้านอาหารฟิวชั่นได้ร้อยละ 4.145 สอดคล้องกับงานวิจัยของ พีรยุทธ อินทรสุวรรณ [8] 
พบว่า คุณภาพของการให้บริการเป็นปัจจัยส าคัญในการสร้างความแตกต่างของธุรกิจแบบเดียวกัน ซ่ึงต่างก็รักษาระดับ
คุณภาพของการบริการตามที่ลูกค้าคาดหวังหรือมากกว่าตามที่คาดหวังนอกจากน้ีลูกค้าจะพิจารณาว่าคุณภาพดีหรือด้อย มี
เกณฑ์ต่างๆเพ่ือพิจารณาคุณภาพการให้บริการ ได้แก่ ความสามารถในการเข้าถึงลูกค้า การติดต่อสื่อสาร ความสุภาพอ่อนโยน 
ความรู้ความสามารถและความช านาญในการให้บริการของพนักงาน ความไว้วางใจ การตอบสนองลูกค้าทันทีเมื่อต้องการใช้
บริการหรือเกิดปัญหา การรู้จักและเข้าใจลูกค้าผู้บริการควรทราบดีว่าลูกค้าต้องการอะไร  
 จ าแนกการอภิปรายองค์ประกอบหรือแนวทางได้ดังน้ี Distinguish Design (ออกแบบอัตลักษณ์ของร้านอย่างลงตัว) 
ซึ่งเป็นองค์ประกอบที่อภิปรายการตลาดร้านอาหารฟิวชั่นได้ร้อยละ 3.438 สอดคล้องกับงานวิจัยของ ทิพย์ปภา ขาวฉลาด [9] 
พบว่า ผู้ทีม่ีสว่นร่วมในการตัดสินใจเลือกใช้บริการและร่วมใช้บริการกับผู้บริโภคคือเพ่ือน แนวดนตรีที่ชอบแบบโฟลค์ซอง และ
ผู้ประกอบการร้านอาหารฟิวชั่นควรให้ความส าคัญด้านสไตล์การตกแต่ง เพ่ือสร้างความชัดเจนของร้านอาหารฟิวชั่น มีบริเวณ
ร้านที่สะอาด สวยงาม สบายตา การเลือกท าเลที่ต้ังที่ดีก็เป็นสิ่งที่ส าคัญ ปัจจัยเหล่าน้ีจะสามารถดึงดูดให้มีผู้ใช้บริการเพ่ิมข้ึนได้ 
 
ข้อเสนอแนะ  
 1. ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ 

 ควรน าแนวทาง “FOOD” ที่พัฒนาจากองค์ประกอบของการตลาดธุรกิจร้านอาหารฟิวชั่นในมุมมองของผู้บริโภค
ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น มาประยุกต์ใช้ในการลงทุนหรือพัฒนาธุรกิจร้านอาหารฟิวชั่น 
 2. ข้อเสนอแนะส าหรับผู้วิจัย 
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 ควรน าองค์ประกอบและตัวแปรสังเกตได้ที่ได้จากการศึกษา ไปศึกษาองค์ประกอบเชิงย่ังยืนเพ่ือเพ่ิมน้ าหนักความ
น่าเชื่อถือขององค์ประกอบ 
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ปัจจัยทางการตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพย์ 
ประเภทที่อยู่อาศัยในภาคใต้ตอนบน  

MARKETING FACTORS AFFECTING BUYING DECISION PROCESS FOR TYPES OF HOUSING 
PROPERTY IN THE UPPER SOUTHERN 

 
ขวัญใจ  เศรษฐช่วย1 

วัลลภา  พัฒนา2 
นัยนา  โง้วศิริ 3 

 
บทคัดย่อ  

การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาปัจจัยทางการตลาดในประเด็นที่เกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภคตามทฤษฎี
พฤติกรรมตามแบบแผน (TPB)  ซึ่งเป็นการใช้ทฤษฎี ด้านทัศนคติต่อพฤติกรรม การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง การรับรู้
ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมเป็นตัวแปรพยากรณ์พฤติกรรมของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย์ประเภท
ที่อยู่อาศัยในภาคใต้ตอนบน โดยเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่ซื้อบ้านเด่ียว จ านวน 265 คน เครื่องมือที่ใช้คือแบบสอบถาม 
ข้อมูลที่ได้น ามาวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณนา สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน และสมการถดถอย ได้ผลออกมาว่าปัจจัยการตลาดใน
ประเด็นด้านทัศนคติต่อพฤติกรรม การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง และการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมมีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค โดยการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมมีอิทธิพลสูงสุด  
ค าส าคัญ : ปัจจัยทางการตลาด ทฤษฎีพฤติกรรมตามแบบแผน กระบวนการตัดสินใจซื้อ อสังหาริมทรัพย์ประเภทที่อยู่อาศัย 

 
Abstract 

 This study aims to investigate marketing factor concerned with theory of planned behavior (TPB) 
based on theory of attitude toward the behavior, subjective norm, and perceived behavioral control affect 
to decision making behavior to purchase residential real estate in upper southern provinces. The data 
collect from 265 samples who purchased detached house by using questionnaire. The data analyze by 
multiple correlation coefficient and multiple regression analysis. The result of this study indicate that 
attitude toward the behavior, subjective norm, and perceived behavioral control is influence to customer’s 
decision making, perceived behavioral control is the most influence. 
Keywords: Marketing Factor, Theory of Planned Behavior (TPB), Decision Making Process To Purchase 
residential real estate 
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บทน า  
 ที่อยู่อาศัยเป็นปัจจัยที่จ าเป็นต่อการด ารงชีวิตที่ไม่เพียงต้องการเป็นสถานที่พักอาศัยแต่ยังเป็นทรัพย์สินที่มีอายุ
ยาวนาน ความต้องการที่อยู่อาศัยไม่เพียงแต่ต้องการตัวโครงสร้างของอาคารแต่ยังเป็นความต้องการที่ได้รับจากการบริการที่
เกิดข้ึนจากท่ีอยู่อาศัย บริการที่ได้รับสามารถตอบสนองความต้องการพ้ืนฐาน ให้ความสะดวกสบาย ความอิสระส่วนตัวการบ่ง
บอกถึงฐานะและความปลอดภัยในที่อยู่อาศัยน้ัน [1] 
 ตลาดอสังหาริมทรัพย์ภายในประเทศไทยในปัจจุบันน้ันผู้บริโภคยังคงให้ความสนใจ ซึ่งสาเหตุส่วนหน่ึงมาจากการ
ขยายตัวของประชากรในเขตเมืองหลวง การท างาน การศึกษา การประกอบธุรกิจและการด าเนินชีวิต ซึ่งภาพรวมธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์ปี 2561 จะยังดีต่อเน่ืองแต่ในต่างจังหวัดยังไม่ฟ้ืนตัว อย่างไรก็ตามโครงการบ้านจัดสรรแนวราบรูปแบบบ้าน
เด่ียวยังพอไปได้ โดยประมาณการอุปทานหรือซัพพลายที่อยู่อาศัยใหม่ทั่วประเทศในปีน้ีอยู่ 265,500 หน่วย เป็นตลาดที่อยู่
อาศัยในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 154,200 หน่วย และภูมิภาค 111,300 หน่วย ซึ่งในจ านวนน้ีเป็นที่อยู่อาศัยแนบราบ 
79,000 หน่วย [2] ในขณะภาคใต้ ภาพรวมไตรมาสที่ 1 ปี 2561 ยังไม่ฟ้ืนตัวแต่อย่างไรก็ตามแนวโน้มอีก 6 เดือนข้างหน้า
ผู้ประกอบการมีความเชื่อมั่นมากข้ึน เน่ืองจากแนวโน้มเศรษฐกิจที่ปรับตัวดีข้ึน การขยายตัวของการท่องเที่ยวและการลงทุน
ของภาครัฐและเอกชน [3] 
 จากปัจจัยความต้องการของผู้บริโภคที่ต้องการที่อยู่อาศัยเพ่ิมข้ึน ปัจจัยด้านเศรษฐกิจมีการขยายตัวโดยเฉพาะ
จังหวัดเศรษฐกิจหลักของภาคใต้ อันได้แก่จังหวัดภูเก็ต จังหวัดสุราษฎร์ธานี จังหวัดนครศรีธรรมราชและจังหวัดสงขลา ส่งผล
ให้ผู้ประกอบการมีกลยุทธ์การแข่งขันด้านการตลาดมากข้ึน โดยเฉพาะการเข้าถึงของผู้บริโภค ผู้ประกอบการรายใหญ่ให้
ความส าคัญกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายขนาดกลางและล่างเป็นหลักท าโครงการบ้านเด่ียวในระดับราคา 3 – 5 ล้านบาท ซึ่งเป็น
ตลาดที่มีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง [4]  ดังน้ันผู้ประกอบการจะต้องเข้าใจปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภค เข้าใจปัจจัยส่วนประสมการตลาด 4P’s สอดคล้องกับการตอบสนองเชิงพฤติกรรมซึ่งเก่ียวข้องกับทฤษฎี
พฤติกรรมตามแบบแผน (Theory of Planned Behavior) [5] เน่ืองจากเป็นการพยากรณ์ด้านพฤติกรรมของผู้บริโภคที่ส่งผล
ต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 ตามทฤษฎีดังกล่าวในส่วนของอสังหาริมทรัพย์ผู้วิจัยพบว่ามีการศึกษาค้นคว้าค่อนข้างน้อย ท าให้ผู้วิจัยมีความสนใจ
และเล็งเห็นความส าคัญที่จะเป็นประโยชน์กับธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ จึงได้ท าการศึกษาด้านปัจจัยการตลาด ที่เป็นสิ่งกระตุ้น
เพ่ือตอบสนองเชิงพฤติกรรมของผู้บริโภคระดับกลางที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย์ประเภทที่อยู่อาศัยในภาคใต้
ตอนบน อันได้แก่ จังหวัดภูเก็ต จังหวัดสุราษฎร์ธานี และจังหวัดนครศรีธรรมราช โดยการศึกษาครั้งน้ีสามารถน าไปใช้ให้เป็น
ประโยชน์ต่อผู้ประกอบการธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ในการวางแผนและพัฒนาธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ให้มีประสิทธิภาพรวมถึง
ยกระดับบ้านจัดสรรให้มีคุณภาพและเป็นมาตรฐานเพ่ือตอบสนองต่อผู้บริโภคมากท่ีสุด 
 
วัตถุประสงค์  

1. เพ่ือศึกษาปัจจัยทางการตลาดในประเด็นทัศนคติ ต่อพฤติกรรม (Attitudes Toward the Behavior) ของ
ผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย์ประเภทที่อยู่อาศัยในภาคใต้ตอนบน 

2. เพ่ือศึกษาปัจจัยทางการตลาดในประเด็นการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง (Subjective Norm) ของผู้บริโภคในการ
ตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย์ประเภทที่อยู่อาศัยในภาคใต้ตอนบน 

3. เพ่ือศึกษาปัจจัยทางการตลาดในประเด็นการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม  (Perceived 
Behavioral Control) ของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย์ประเภทที่อยู่อาศัยในภาคใต้ตอนบน 

4. เพ่ือศึกษาทัศนคติต่อพฤติกรรม การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย์ประเภทที่อยู่อาศัยในภาคใต้ตอนบน 
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วิธีด าเนินงาน    
ประชากรเป็นกลุ่มบุคคลที่ซื้อบ้านเด่ียวในระดับราคาที่ 2,500,000 ถึง 5,500,000 บาท เน่ืองจากเป็นกลุ่มลูกค้า

ระดับกลางและตลาดที่มีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง [6]  ในภาคใต้ตอนบน ได้แก่ จังหวัดภูเก็ต จังหวัดสุราษฎร์ธานี และจังหวัด
นครศรีธรรมราช [7]  โดยใช้ตารางสูตรการค านวณของเครซี่และมอร์แกน (Krejcie & Morgan, 1970) และก าหนดสัดส่วน
ตามจ านวนของผู้ที่เป็นเจ้าของกรรมสิทธ์ิ ได้กลุ่มตัวอย่าง 265 คน (รายละเอียดดังตารางที่ 1)  
 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถาม ซึ่งแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังน้ี  1) แบบสอบถามการให้ความส าคัญกับ
ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคจ านวน 9 ข้อ  2) แบบสอบถามการวัดปัจจัยการตลาด 4P’s ในประเด็นตามทฤษฎีพฤติกรรม
แบบแผนที่สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ 41 ข้อ  3)  แบบสอบถามเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจ 27 ข้อ 
  การวิเคราะห์สถิติ 1) วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic)  ใช้ตารางแจกแจงความถ่ี
แสดงผลเป็นแสดงผลเป็นค่าร้อยละ (Percentage) ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation)  2) วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติอนุมาน (Inferential Statistic) การทดสอบสมมติฐาน ใช้
การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis (MRA)) เป็นการวิเคราะห์การถดถอยเพ่ืออธิบายการ
เปลี่ยนแปลงของตัวแปรตามด้วยตัวแปรอิสระต้ังแต่ 2 ตัวข้ึนไป 
 
ผลการวิจัย 
  1) การวิเคราะห์เชิงพรรณนา จากแบบสอบถามจ านวน 265 คน พบว่าส่วนใหญ่ผู้ที่ตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย์
ประเภทที่อยู่อาศัยในภาคใต้ตอนบนเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชายโดยแบ่งเป็นเพศหญิง ร้อยละ 63.8 และเพศชาย ร้อยละ 
36.2 มีช่วงอายุระหว่าง 36 – 40 ปี มากที่สุดร้อยละ 32.8  ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชนมากที่สุดถึง ร้อยละ 
35.1  กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่จะเป็นผู้ที่มีสถานภาพสมรสร้อยละ 80.8  โดยมีระดับการศึกษาส่วนใหญ่อยู่ที่ปริญญาตรี ร้อยละ 
71.3 มีรายได้ส่วนตัวต่อเดือนมากกว่า 50,000 บาท ร้อยละ 30.6 มีรายได้เฉลี่ยของครอบครัวต่อเดือนมากกว่า 100,000 บาท 
ร้อยละ 32.1  ส่วนจ านวนสมาชิกของครอบครัวที่พักอาศัยร่วมกันในบ้านคือ 2 คน ร้อยละ 32.1 และราคาท่ีกลุ่มตัวอย่างซื้อ
บ้านส่วนใหญ่จะเป็นช่วงราคา 2,500,001 – 3,000,000 บาท ร้อยละ 26.0 
 2) ปัจจัยทางการตลาดในประเด็นทัศนคติต่อพฤติกรรม ของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย์ประเภทที่อยู่
อาศัยในภาคใต้ตอนบน  กลุ่มตัวอย่างจ านวน 265 ราย พบว่าตัวแปรย่อยที่มีอ านาจในการพยากรณ์ต่อกระบวนการตัดสินใจ
ซื้ออสังหาริมทรัพย์ประเภทท่ีอยู่อาศัยในภาคใต้ตอนบน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่เรียงล าดับดังน้ี คือ ด้านผลิตภัณฑ์ (t=
7.177, P-value=.000) ด้านการส่งเสริมการตลาด (t=3.121, P-value=.002) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (t=2.645, P-
value=.009) และด้านราคา (t=2.191, P-value=.000) มีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยพหุคูณ (R) เท่ากับ .754 มีอ านาจการ
พยากรณ์ร้อยละ 56.8 และค่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของการพยากรณ์ (SEest) เท่ากับ .350 
 3) ปัจจัยทางการตลาดในประเด็นการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย์ประเภท
ที่อยู่อาศัยในภาคใต้ตอนบน กลุ่มตัวอย่างจ านวน 265 ราย พบว่าตัวแปรย่อยที่มีอ านาจในการพยากรณ์ต่อกระบวนการ
ตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย์ประเภทที่อยู่อาศัยในภาคใต้ตอนบน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่เรียงล าดับดังน้ี คือ ด้านช่องทาง
การจัดจ าหน่าย (t=6.954, P-value=.000) ด้านการส่งเสริมการตลาด (t=3.448, P-value=.001) ด้านราคา (t=2.855, P-
value=.005) และด้านผลิตภัณฑ์ (t=2.025, P-value=.044) มีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยพหุคูณ (R) เท่ากับ .794 มีอ านาจการ
พยากรณ์ร้อยละ 63.0 และค่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของการพยากรณ์ (SEest) เท่ากับ .324 
 4) ปัจจัยทางการตลาดในประเด็นการรับรู้ความสามารถในการควบคุมของผู้บริโภคในการตัดสิน ใจซื้อ
อสังหาริมทรัพย์ประเภทที่อยู่อาศัยในภาคใต้ตอนบน กลุ่มตัวอย่างจ านวน 265 ราย พบว่าตัวแปรย่อยที่มีอ านาจในการ
พยากรณ์ต่อกระบวนการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย์ประเภทที่อยู่อาศัยในภาคใต้ตอนบน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี
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เรียงล าดับดังน้ี คือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ( t=5.272, P-value=.000) ด้านการส่งเสริมการตลาด (t=4.451, P-
value=.000) ด้านผลิตภัณฑ์ (t=3.115, P-value=.002) และด้านราคา (t=3.090, P-value=.002) และ มีค่าสัมประสิทธ์ิ
ถดถอยพหุคูณ (R) เท่ากับ .788 มีอ านาจการพยากรณ์ร้อยละ 62.0 และค่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของการพยากรณ์ 
(SEest) เท่ากับ .328 
 5) ทัศนคติต่อพฤติกรรม การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมของผู้บริโภคที่
ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย์ประเภทที่อยู่อาศัยในภาคใต้ตอนบน กลุ่มตัวอย่างจ านวน 265 ราย พบว่าตัว
แปรย่อยที่มีอ านาจในการพยากรณ์ต่อกระบวนการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย์ประเภทที่อยู่อาศัยในภาคใต้ตอนบน อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติท่ีเรียงล าดับดังน้ี คือ การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง (t=6.329, P-value=.000) การรับรู้ความสามารถในการ
ควบคุมพฤติกรรม (t=7.407, P-value=.000) และทัศนคติด้านพฤติกรรม (t=4.116, P-value=.000) มีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอย
พหุคูณ (R) เท่ากับ .855 มีอ านาจการพยากรณ์ร้อยละ 73.1 และค่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของการพยากรณ์ (SEest) 
เท่ากับ .275 (รายละเอียดดังตารางที่ 2) 
  
สรุปผล 

จากการศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย์ประเภทที่อยู่อาศัยในภาคใต้
ตอนบน พบว่า 
  1. ปัจจัยทางการตลาดในประเด็นทัศนคติต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย์ประเภทที่อยู่
อาศัยในภาคใต้ตอนบน พบว่า ทัศนคติต่อพฤติกรรมมีความสัมพันธ์ทางบวกกับกระบวนการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย์
ประเภทที่อยู่อาศัยในภาคใต้ตอนบน ทั้งน้ีเน่ืองจากปัจจัยทางการตลาด 4 P’s เป็นสิ่งกระตุ้นทัศนคติต่อพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการเลือกซื้อและจะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย์ประเภทที่อยู่อาศัยในภาคใต้ตอนบน 
  2. ปัจจัยทางการตลาดในประเด็นการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย์ประเภท
ที่อยู่อาศัยในภาคใต้ตอนบน พบว่า การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงมีความสัมพันธ์ทางบวกกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ
อสังหาริมทรัพย์ประเภทที่อยู่อาศัย ทั้งน้ีเน่ืองจากปัจจัยทางการตลาด 4 P’s มีผลกับการตัดสินใจของกลุ่มบุคคล (ครอบครัว 
(คู่ครอง ลูก), พ่อแม่) ท่ีมีอิทธิพลกับผู้บริโภค ในการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย์ประเภทที่อยู่อาศัยในภาคใต้ตอนบน 
  3.  ปัจจัยทางการตลาดในประเด็นการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อ
อสังหาริมทรัพย์ประเภทท่ีอยู่อาศัยในภาคใต้ตอนบน พบว่า การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมมีความสัมพันธ์
ทางบวกกับกระบวนการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย์ประเภทที่อยู่อาศัยภาคใต้ตอนบน ทั้งน้ีเน่ืองจากปัจจัยทางการตลาด 4 
P’s ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมของผู้บริโภค ที่จะแสดงออกถึงพฤติกรรมในการ
ตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย์ประเภทที่อยู่อาศัยในภาคใต้ตอนบน 

4.  ทัศนคติต่อพฤติกรรม การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมของผู้บริโภคที่
ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย์ประเภทที่อยู่อาศัยในภาคใต้ตอนบน พบว่า ทัศนคติต่อพฤติกรรม การคล้อย
ตามกลุ่มอ้างอิงและการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมมีความสัมพันธ์ทางบวกกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ
อสังหาริมทรัพย์ประเภทที่อยู่อาศัยในภาคใต้ตอบน ทั้งน้ีเน่ืองจากพฤติกรรมตามแบบแผน (TPB) ได้แก่ ทัศนคติต่อพฤติกรรม 
การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง และการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม จะส่งผลพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อ
อสังหาริมทรัพย์ประเภทที่อยู่อาศัยในภาคใต้ตอนบน  ผลงานวิจัยน้ียืนยันความถูกต้องของทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนของ 
Ajzen (1991)  ซ่ึงกล่าวไว้ว่าปัจจัยด้านทัศนคติ การรับรู้ความสามารถการควบคุมพฤติกรรม และปัจจั ยด้านการคล้อยตาม
กลุ่มอ้างอิง มีผลต่อความต้ังใจซื้อ   
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ข้อเสนอแนะ 
1. ข้อเสนอแนะด้านโยบาย 
     1)  ผู้ประกอบการธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ควรให้ความส าคัญต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคในการก าหนดกล
ยุทธ์ทางการตลาด เพ่ือจะได้สร้างบ้านจัดสรรได้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค 
    2)  ผู้ประกอบการธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ควรก าหนดนโยบายในการให้ความรู้ ความเข้าใจแก่นแท้ของ
สินค้าและการบริการกับพนักงานขายเพ่ือจะได้กระตุ้น โน้มน้าว ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค 
2. ข้อเสนอแนะด้านปฏิบัติการ 
    1) จากผลการศึกษา พฤติกรรมของผู้บริโภคตามทฤษฎีพฤติกรรมตามแบบแผน (TPB) ต่อกระบวนการ
ตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย์ประเภทท่ีอยู่อาศัยในภาคใต้ตอนบน การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม มีอิทธิพล
สูงสุด ผู้ประกอบการต้องให้ความส าคัญข้อมูลข่าวสาร ที่จะสื่อออกไปผ่านช่องทางการจัดจ าหน่ายไม่ว่าจะเป็นส่วนของ
ผลิตภัณฑ์ ราคา โปรโมชั่น ภาพลักษณ์ต่างๆ สิ่งเหล่าน้ีเป็นสิ่งที่จะสร้างความเชื่อมั่น ความน่าเชื่อถือให้กับผู้บริโภคเพ่ือ
ประกอบในการตัดสินใจซื้อ  
 
กิตติกรรมประกาศ  
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ที่ปรึกษาร่วมในการท าวิยานิพนธ์ ตลอดรวมถึงท่านประธานและท่านคณะกรรมการสอบวิทยานิพนธ์ รองศาสตราจารย์ ดร.
ศศิวิมล  สุขบท และผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.อรพรรณ  จันทร์อินทร์ ในการให้ค าแนะน าเพ่ือการปรับปรุง แก้ไขเน้ือหาสาระใน
รายงานด้วยความจริงใจและเอาใจใส่อย่างดีตลอดมา ผู้วิจัยขอขอบพระคุณทุกท่านเป็นอย่างสูง มา ณ โอกาสน้ี 

ตลอดจนความอนุเคราะห์จาก ผู้ช่วยศาตราจารย์ ดร.วิวัฒน์  จันทร์กิ่งทอง  ดร.สุธี  โง้วศิริ และ ดร.เพียงพิศ  ศรี
ประเสริฐ  ที่กรุณาเป็นผู้เชี่ยวชาญในการตรวจสอบเครื่องมือการท าวิทยานิพนธ์ รวมถึงคณาจารย์ประจ าหลักสูตรบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม อาจารย์พิเศษ ผู้ทรงคุณวุฒิ และเจ้าหน้าที่ทุกท่าน ท่ีได้มอบ
ความรู้ ค าแนะน า และให้ความช่วยเหลือเป็นอย่างดี ซึ่งผู้วิจัยสามารถน ามาใช้เป็นแนวทางในการท าวิทยานิพนธ์ฉบับน้ีได้อย่าง
ลุล่วงไปด้วยดี 
 ขอขอบพระคุณผู้ประกอบการธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ผู้บริหารโครงการ หน่วยงานทุกหน่วยงาน ในอนุเคราะห์ข้อมูล
ที่เป็นประโยชน์ในการท าวิทยานิพนธ์ ขอขอบพระคุณผู้ที่ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามทุกท่าน และสุดท้ายขอ
พระคุณครอบครัวและเพ่ือน ๆ ที่ให้การสนับสนุนให้ค าแนะน าให้ก าลังใจด้วยดีตลอดมา ผู้วิจัยจึงขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูง
มา ณ ท่ีน้ีด้วย 
 
เอกสารอ้างอิง  
[1] ชนิตา เอ่ียมสะอาด. (2558). การตัดสินใจเลือกซื้อที่อยู่อาศัยประเภทคอนโดมิเนียมของ ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
      ในการประชุมวิชาการปัญญาภิวัฒน์ ครั้งที่ 5 (หน้า A182-A189) นนทบุรี สถาบันการจัดการปัญหาภิวัฒน์. 
[2] วิชัย วิรัตกพันธ์ ภาพรวมธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ทั้งประเทศในปี 2561. ค้นเมื่อ 5 กรกฎาคม 2561 จากศูนย์ข้อมูล 
      อสังหาริมทรัพย์ (REIC) ธนาคารอาคารสงเคราะห์, http://prop2morrow.com   
[3] ธนาคารแห่งประเทศไทย 2561. ภาพรวมไตรมาสที่ 1. ค้นหาเมื่อวันที่ 21 กรกฎาคม 2561, จาก  
     https://www.bot.or.th/Thai/MonetaryPolicy/Southern/Pages/realestate.aspx 
[4] วันจักร บุรณศิริ 2562. กลุ่มลูกค้าเป้าหมายขนาดกลางและล่าง. ค้นหาเมื่อวันที่ 15 พฤษภาคม 2562, จาก 
      https://www.brandbuffet.in.th/2019/02/siri-business-plan-2019-go-to-global-brand/ 
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[5] Ajzen 2006, อ้างถึงใน กาญจน์กรอง สุอังคะ, 2559, หน้า 28  
[6] วันจักร บุรณศิริ 2562. กลุ่มลูกค้าเป้าหมายขนาดกลางและล่าง. ค้นหาเมื่อวันที่ 15 พฤษภาคม 2562, จาก 
      https://www.brandbuffet.in.th/2019/02/siri-business-plan-2019-go-to-global-brand/ 
[7] ส านักงานราชบัณฑิตยสภา 2561. ค้นหาเมื่อวันที่ 10 กันยายน 2561, จาก 
      https://th.wikipedia.org/wiki/ส านักงานราชบัณฑิตสภา 
 
  ตารางที่ 1  จ านวนโครงการภาคใต้ตอนบน (ภูเก็ต, สุราษฎร์ธานี, นครศรีธรรมราช) 
 

จังหวัด 
จ านวนโครงการ จ านวนแปลงขาย 

ทั้งหมด ส ารวจ ทั้งหมด ส ารวจ 
  ภูเก็ต 154 4 199 63 
  สุราษฎร์ธานี 102 4 359 144 
  นครศรีธรรมราช 44 4 279 88 

รวม 342 12 837 265 
     ที่มา : ศูนย์ข้อมูลอสังหาริมทรัพย์ ธนาคารอาคารสงเคราะห์, 2560, สัมภาษณ์ผู้บริหารโครงการ 

 
     ตารางที่ 2  แสดงผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบข้ันตอน 
 

ตัวแปร b SEb B t Sig. 

   การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง X2 .340 .054 .352 6.329 .000 

   การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม X3 .370 .050 .374 7.407 .000 

   ทัศนคติด้านพฤติกรรม X1 .223 .054 .213 4.116 .000 

R = .855 R2.= .731 F = 236.793 

SEest = .275 R2 adj = .728 a = 1.664 

 ** มีนัยส าคัญทางสถิติที่ ระดับ .01 
  * มีนัยส าคัญทางสถิติที่ ระดับ .05 
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ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภคในร้านค้าฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี 
FACTORS AFFECTING CONSUMERS’ BUYING BEHAVIOR IN FARM MART SHOP,  

SURANAREE UNIVERSITY OF TECHNOLOGY 
 

จักร์ โนจากุล 1 
อัจฉรา  โพธ์ิดี 2 

ภวัต  เจียมจิณณวัตร 3 

 
บทคัดย่อ 

การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์หลักเพ่ือวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลและความพึงพอใจในปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผล
ต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้านค้าฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี กลุ่มตัวอย่างประกอบด้วยบุคลากรและนักศึกษาที่
ก าลังศึกษาของมหาวิทยาลัย และบุคคลภายนอกท่ีเข้ามาซื้อสินค้าในร้านค้าฟาร์มมาร์ทจ านวน 392 คน ผลการวิจัย พบว่า ปัจจัย
ส่วนบุคคลที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อด้านความถ่ีในการซื้อ ได้แก่ ประเภทของที่พักอาศัย และด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ ได้แก่ 
สถานภาพบุคคล สถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และประเภทของที่พักอาศัย ส่วนความพึงพอใจใน
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อด้านความถ่ีในการซื้อ ได้แก่ ปัจจัยด้านบุคลากรและด้านหลักฐานทาง
กายภาพ และด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
ค าส าคัญ  พฤติกรรมการซื้อ ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ร้านค้าฟาร์มมาร์ท 
 

Abstract 
The main purpose of this research was to analyze how personal factors and satisfaction 

with marketing mix factors affected consumers’ buying behavior in Farm Mart Shop, Suranaree 
University of Technology. The sample group was 392 consumers which consisted of staff and 
students of the university, and outsiders buying products in Farm Mart Shop. The results showed 
that the personal factor affecting consumers’ buying behavior in terms of buying frequency was the type of 
living place, but in terms of buying expenses, buying behavior was affected by the factors of personnel status, 
marital status, education level, average income per month, and type of living place. Marketing mix factors 
affecting consumers’ buying behavior in terms of buying frequency were personnel and physical evidence, and 
in terms of buying expenses was product 
Keywords: Buying behavior, Marketing mix factors, Farm Mart Shop 
 

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท แขนงวิชาการจัดการการเกษตร สาขาวิชาเกษตรศาสตร์และสหกรณ์ มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช             
2 รองศาสตราจารย์ สาขาวิชาเกษตรศาสตร์และสหกรณ์ มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 
3 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ สาขาวิชาเกษตรศาสตร์และสหกรณ ์มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 
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บทน า 

ธุรกิจค้าปลีกเป็นธุรกิจที่เก่ียวข้องกับการขายสินค้าและบริการไปสู่ผู้บริโภคคนสุดท้ายโดยอาจจะรับสินค้ามาจากผู้ผลิต
หรือจากผู้ค้าส่งมาจ าหน่ายในร้าน การประกอบธุรกิจค้าปลีกนอกจากจะมีประโยชน์ในการเพ่ิมประสิทธิภาพของการกระจายสินค้า
ให้กับผู้บริโภคแล้ว ก็ยังเพ่ิมประสิทธิภาพของผู้ผลิตท าให้ผู้ผลิตเกิดการแข่งขันในด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์และพัฒนาทางด้านการ
ให้บริการของตนเองเพ่ือให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค ท าให้เกิดผลดีต่อผู้บริโภคที่จะได้บริโภคผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพและ
การได้รับการบริการที่ดีคุ้มค่ากับเงินที่ตนเองต้องจ่ายไป 

ฟาร์มมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี (ฟาร์ม มทส.) สังกัดส านักวิชาเทคโนโลยีการเกษตร  ก่อต้ังข้ึนเพ่ือรองรับ
วัตถุประสงค์ในหลักสูตรของส านักวิชาเทคโนโลยีการเกษตรด้านการเรียนการสอนภาคปฎิบัติ งานวิจัยของคณาจารย์และนักศึกษา 
บริหารงานโดยมีต าแหน่ง ผู้จัดการฟาร์ม และรองผู้จัดการฟาร์ม ประกอบด้วย 5 หน่วยงานหลัก ได้แก่ ส านักงานฟาร์ม ฝ่ายบริการ
การเรียนการสอนและวิจัย ฝ่ายปรับแปลงและถ่ายทอดเทคโนโลยี ฝ่ายวิเคราะห์และพัฒนาโครงการเชิงธุรกิจ และฝ่ายพัฒนาโรง
ประลองและยกระดับการผลิต [1] ส าหรับร้านค้าฟาร์มมาร์ท สังกัดฝ่ายวิเคราะห์และพัฒนาโครงการเชิงธุรกิจ จัดต้ังข้ึนเพ่ือรองรับ
การจ าหน่ายสินค้าท่ีเป็นผลิตภัณฑ์ของฟาร์มมหาวิทยาลัย และได้รับซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคจากแหล่งภายนอกมาจ าหน่ายด้วย 
ดังน้ันร้านค้าฟาร์มมาร์ทถือได้ว่าเป็นตัวแทนหรือเป็นภาพลักษณ์ของฟาร์มมหาวิทยาลัย การด าเนินงานของร้านค้าฟาร์มมาร์ทอยู่
ในรูปแบบวิสาหกิจที่ต้องมีผลการด าเนินงานด้านรายได้มากกว่ารายจ่าย เพ่ือลดภาระการสนับสนุนงบประมาณรายจ่ายจากทาง
มหาวิทยาลัย ปัจจุบันภายในและภายนอกรอบ ๆ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี ได้เกิดชุมชนที่เจริญเติบโตข้ึนมีประชากรอาศัยอยู่
หนาแน่นข้ึน ท าให้เกิด ตลาดสด ร้านโชห่วย และร้านสะดวกซ้ือข้ึนหลายแห่งทั้งที่จัดต้ังข้ึนภายในมหาวิทยาลัยและรอบ ๆ 
มหาวิทยาลัย ท าให้ผู้บริโภคที่อาศัยอยู่ภายในและรอบ ๆ มหาวิทยาลัย มีทางเลือกในการซื้อสินค้าส าหรับอุปโภคบริโภคจากร้านค้า
ปลีกที่ใกล้ที่พักอาศัยมากข้ึน ดังน้ันเพ่ือเป็นการปรับตัวของร้านค้าฟาร์มมาร์ทให้มีผลการด าเนินงานเพ่ือที่จะสามารถพ่ึงพาตนเอง
แบบยั่งยืน และตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภค ทางผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะวิจัยปัจจัยส่วนบุคคลและความพึงพอใจด้าน
ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคในร้านค้าฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี เพ่ือใช้เป็น
แนวทางในการจัดท ากลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน และปรับปรุงเปลี่ยนแปลงการให้บริการให้เป็นที่
พึงพอใจของผู้บริโภคที่มาซื้อสินค้าในร้านค้าฟาร์มมาร์ท และขยายส่วนครองตลาดทั้งที่เป็นกลุ่มผู้บริโภคเดิมและเพ่ิมกลุ่มผู้บริโภค
ใหม่ให้มีส่วนครองตลาดเพ่ิมข้ึนต่อไป 

 
วัตถุประสงค์ 

1. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคที่ซื้อสินค้าในร้านค้าฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี 
2. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคในร้านค้าฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี 
3. เพ่ือศึกษาความพึงพอใจด้านส่วนประสมการตลาดของผู้บริโภคที่ซื้อสินค้าในร้านค้าฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลัย

เทคโนโลยีสุรนารี 
4. เพ่ือวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลและความพึงพอใจในปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าใน

ร้านค้าฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี 
 
วิธีด าเนินงาน 

การวิจัยครั้งน้ีเป็นการวิจัยเชิงส ารวจ โดยมีการด าเนินการดังน้ี 
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1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ประชากรที่ใช้ในการวิจัยแบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม ได้แก่ 1) บุคลากรของมหาวิทยาลัย

เทคโนโลยีสุรนารี 2) นักศึกษาท่ีก าลังศึกษาอยู่ของมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี และ 3) บุคคลภายนอกมหาวิทยาลัยที่เข้ามาซื้อ
สินค้าในร้านค้าฟาร์มมาร์ท รวมทั้งสิ้น 18,219 คน ค านวณขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรของ Taro Yamane ที่ระดับความ
เชื่อมั่น 95 % และความคลาดเคลื่อนในการสุ่ม 5% ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 392 คน ทั้งน้ีการก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างน้ีมีความ
เหมาะสมกับการใช้สถิติในการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ โดยเกณฑ์ของขนาดกลุ่มตัวอย่างต้องมีจ านวนประมาณ 10 - 20 คน 
ต่อตัวแปรอิสระ 1 ตัวแปร [2] อ้างถึงใน [3] ซึ่งการวิจัยครั้งน้ีมีตัวแปรอิสระจ านวน 17 ตัวแปร เมื่อใช้เกณฑ์กลุ่มตัวอย่าง 20 คน
ต่อตัวแปรอิสระ 1 ตัว ขนาดกลุ่มตัวอย่างจึงควรมีอย่างน้อย 340 คน ดังน้ัน ขนาดกลุ่มตัวอย่างที่ค านวณได้ 392 คน จึงมีความ
เหมาะสมกับการใช้สถิติวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ  

2. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม มี 4 ตอน ได้แก่ ตอนที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค ตอนที่ 2 
พฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภคในร้านค้าฟาร์มมาร์ท ตอนที่ 3 ความพึงพอใจด้านปัจจัยส่วนประสมการตลาด 7 Ps ได้แก่ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านหลักฐานทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการ เป็นแบบมาตรประมาณค่า 5 ระดับ ก าหนดค่าเป็น 5= มีความพึงพอใจมากท่ีสุด 4= มีความพึงพอใจมาก 3= มีความ
พึงพอใจปานกลาง 2= มีความพึงพอใจน้อย 1= มีความพึงพอใจน้อยที่สุด และตอนที่ 4 เป็นค าถามที่เกี่ยวกับข้อเสนอแนะ น า
แบบสอบถามที่สร้างข้ึนไปทดลองใช้กับผู้บริโภคที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างจ านวน 30 คน โดยแบบสอบถามตอนที่ 3 น ามาวิเคราะห์ค่า
ความเชื่อมั่น (Reliability) ด้วยวิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาครอนบาค (Cronbach) ได้ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา เท่ากับ 0.965 
ซึ่งถือว่ามีคุณภาพดี [4] จากน้ันได้มีการปรับปรุงแบบสอบถามให้สมบูรณ์แล้วจึงน าไปรวบรวมข้อมูลต่อไป 

3. การวิเคราะห์ข้อมูล โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ 1) สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ การ
แจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ส าหรับแบบสอบถามตอนที่ 3 น าคะแนนที่ได้มาหาค่าเฉลี่ยและใช้
เกณฑ์การแปลความหมายค่าเฉลี่ยดังน้ี [5] ค่าเฉลี่ย 1.00-1.80 มีความพึงพอใจในระดับน้อยที่สุด ค่าเฉลี่ย 1.81-2.60 มีความพึง
พอใจในระดับน้อย ค่าเฉลี่ย 2.61-3.40 มีความพึงพอใจในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ย 3.41-4.20 มีความพึงพอใจในระดับมาก 
ค่าเฉลี่ย 4.21-5.00 มีความพึงพอใจในระดับมากท่ีสุด และ 2) สถิติเชิงอนุมาน ใช้การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 2 สมการในการ
วิเคราะห์อิทธิพลของตัวแปรอิสระต่าง ๆ ได้แก่ปัจจัยส่วนบุคคลและความพึงพอใจในปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อตัวแปร
ตามได้แก่พฤติกรรมการซื้อด้าน 1) ความถ่ีในการซื้อ (ครั้ง/สัปดาห์) และ 2) ค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้า (บาท/สัปดาห์) ของผู้บริโภค
ในร้านค้าฟาร์มมาร์ท โดยตัวแปรอิสระ 17 ตัวแปร ประกอบด้วย ตัวแปรเชิงปริมาณและตัวแปรเชิงคุณภาพ ส าหรับตัวแปรเชิง
คุณภาพจะต้องมีการจัดการให้เป็นตัวแปรประเภท Categorical Variable หรือตัวแปรหุ่น (Dummy Variable)  

 
ผลการวิจัย 

1. ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่าง พบว่า ผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 61.50)  
อายุเฉลี่ย 22.39 ปี มีสถานภาพเป็นนักศึกษา (ร้อยละ 87.20) สถานภาพการสมรส เป็นโสด (ร้อยละ 92.60)  มีระดับการศึกษาต่ า
กว่าระดับปริญญาตรี (ร้อยละ 88.50) รายได้ที่ได้รับเฉลี่ย 8,633.67 บาท/เดือน และมีที่พักอาศัย อยู่หอพัก/อาคารชุด/บ้านพัก 
ภายในมหาวิทยาลัย (ร้อยละ 61.50) 

2. พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่างในการซื้อสินค้าจากร้านค้าฟาร์มมาร์ท พบว่า ผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่าง 
ส่วนใหญ่มีเหตุผลท่ีซ้ือสินค้าในร้านค้าฟาร์มมาร์ท เพราะเชื่อมั่นในคุณภาพและความปลอดภัยของสินค้า (ร้อยละ 80.10) กลุ่ม
สินค้าที่นิยมซื้อที่ผลิตจากฟาร์มมหาวิทยาลัย คือ นมสดพาสเจอร์ไรส์ (ร้อยละ 70.20)  กลุ่มสินค้าซื้อมาขายไปที่นิยมซื้อ คือสินค้า
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ส าหรับบริโภค (ร้อยละ 66.80) ช่วงเวลาที่เข้ามาซื้อสินค้า คือ ช่วง 15.01 – 18.00 น. (ร้อยละ 38.50) วันที่เข้ามาซื้อสินค้ามาก
ที่สุดเป็นวันเสาร์ (ร้อยละ 46.20) บุคคลที่มีอิทธิพลในการซื้อสินค้า ได้แก่ เพ่ือน (ร้อยละ 46.70) ช่องทางการได้รับข้อมูลข่าวสาร
เก่ียวกับสินค้าได้จากเพ่ือนบอกต่อ ๆ กัน (ร้อยละ 64.50)  ความถ่ีที่มาซื้อสินค้าเฉลี่ย 2.23 ครั้ง/สัปดาห์ และค่าใช้จ่ายส าหรับซื้อ
สินค้าเฉลี่ย 193.53 บาท/สัปดาห์  

3. ความพึงพอใจด้านส่วนประสมการตลาด 7 Ps ของผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่างในการซื้อสินค้าจากร้านค้าฟาร์มมาร์ท 
พบว่า ผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับมาก (x̄ = 4.09) เมื่อพิจารณาราย
ด้าน พบว่า ด้านหลักฐานทางกายภาพและด้านบุคลากรมีค่าเฉลี่ยในระดับมากที่สุด (x̄ = 4.36 และ 4.23) ส่วนด้านกระบวนการ 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับมาก (x̄ = 4.20, 4.17, 4.12, 4.02, และ 
3.54) 

4. ปัจจัยส่วนบุคคลและความพึงพอใจในปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้านค้า
ฟาร์มมาร์ท ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณของปัจจัยส่วนบุคคลและความพึงพอใจในปัจจัยส่วนประสมการตลาดกับความถ่ี
ในการซื้อและค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าในร้านค้าฟาร์มมาร์ท  พบว่า 1) ปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของ
ผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่างด้านความถ่ีในการซื้อ ได้แก่ ผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่างที่มีที่พักอาศัยอยู่หอพัก/อาคารชุด/บ้านพักภายใน
มหาวิทยาลัย และผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่างที่มีที่พักอาศัยอยู่หอพัก/บ้านเช่า ภายนอกมหาวิทยาลัย มีความถ่ีในการซื้อสินค้าน้อยกว่า
ผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่างที่มีที่พักอาศัยพักอาศัยอยู่กับญาติ เท่ากับ 0.989 หน่วย และ1.012 หน่วย ตามล าดับ และพบว่า ผู้บริโภค
กลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดด้านบุคลากรเพ่ิมข้ึนจะมีความถ่ีในการซื้อต่อสัปดาห์ลดลง เท่ากับ 0.353 
หน่วย ผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านหลักฐานทางกายภาพเพ่ิมข้ึน จะมีความถ่ีในการซื้อ
ต่อสัปดาห์เพ่ิมข้ึน เท่ากับ 0.395 หน่วย 2) ปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่างด้าน
ค่าใช้จ่ายในการซื้อ พบว่า ผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่างที่ มีสถานภาพบุคลากร และนักศึกษาจะมีค่าใช้จ่ายซ้ือสินค้าน้อยกว่า
บุคคลภายนอกเท่ากับ  274.609 หน่วย และ 503.401 หน่วย ตามล าดับ ผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่างที่มีสถานภาพการสมรส เป็นโสด, 
หย่าร้าง จะมีค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้ามากกว่าผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่างที่มีสถานภาพการสมรสแล้ว เท่ากับ 205.023 หน่วย ผู้บริโภค
กลุ่มตัวอย่างที่มีการศึกษาต่ ากว่าระดับปริญญาตรี จะมีค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้ามากกว่าผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษา
ปริญญาตรีข้ึนไป เท่ากับ 310.866 หน่วย ผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนสูงข้ึน จะมีค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าเพ่ิมข้ึน 
เท่ากับ 0.005 หน่วย ผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่างที่มีที่พักอาศัยประเภทหอพัก/อาคารชุด/บ้านพัก ภายในมหาวิทยาลัย และมีที่พักอาศัย
ประเภทหอพัก/บ้านเช่า ภายนอกมหาวิทยาลัย จะมีค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าน้อยกว่าผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่างที่พักอาศัยอยู่กับญาติ 
เท่ากับ 231.644 หน่วย และ 235.297 หน่วย ตามล าดับ และพบว่า ผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในปัจจัยส่วนประสม
การตลาดด้านผลิตภัณฑ์เพ่ิมข้ึน จะมีค่าใช้จ่ายในการซื้อต่อสัปดาห์เพ่ิมข้ึน เท่ากับ 61.805 หน่วย 

 
สรุปและอภิปรายผล  

การวิจัย ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคในร้านค้าฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี พบว่า
ผู้บริโภคที่ซื้อสินค้าในร้านค้าฟาร์มมาร์ท ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีสถานภาพเป็นนักศึกษาเพราะโดยนิสัยเพศหญิงมักจะชอบการ
จับจ่ายซื้อสินค้ามากกว่าเพศชาย มีที่พักอาศัยประเภทหอพัก/อาคารชุด/บ้านพัก ภายในมหาวิทยาลัย พฤติกรรมการซื้อส่วนใหญ่มี
เหตุผลที่ซื้อเพราะเชื่อมั่นในคุณภาพและความปลอดภัยของสินค้า และมักที่จะเข้ามาซื้อสินค้าในช่วงเวลา 15.01 – 18.00 น. วันที่
เข้ามาซื้อสินค้าเป็นประจ าส่วนใหญ่เป็นวันเสาร์ บุคคลที่มีอิทธิพลในการซื้อสินค้า คือ เพ่ือน และตนเอง  ช่องทางการได้รับข้อมูล
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ข่าวสารเก่ียวกับสินค้าได้จากเพ่ือนบอกต่อ ๆ กัน ด้านความถ่ีในการซื้อเฉลี่ย 2.23 ครั้ง/สัปดาห์ ซึ่งค่อนข้างต่ าอาจเน่ืองจากสถาน
ที่ต้ังของร้านค้าฟาร์มมาร์ทอยู่ห่างจากแหล่งชุมชน เมื่อผู้บริโภคต้องการซื้อสินค้ามักจะเลือกร้านค้าท่ีใกล้และสะดวกมากที่สุดซึ่ง
สอดคล้องกับ เสาวภา มีถาวรกุล [6] ได้กล่าวไว้ว่า ผู้บริโภคปรับความคิดมาเป็นความสะดวกในการหาซื้อสินค้าท าให้ร้านค้าปลีก
รายใหญ่ปรับการด าเนินงานโดยขยายร้านค้าเข้าไปสู่แหล่งชุมชนมากข้ึนเพ่ือให้ผู้บริโภคมีความสะดวกในการซื้อสินค้า ค่าใช้จ่ายใน
การซื้อเฉลี่ย 193.53 บาท/สัปดาห์ ซึ่งไม่สูงมากนัก อาจเน่ืองจากผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นนักศึกษามักจะซื้อสินค้าเพ่ือไปบริโภควันต่อ
วันและอาจเกิดจากร้านค้าฟาร์มมาร์ทต้ังอยู่ห่างไกลจากหอพัก และอาคารเรียน ท าให้ไม่สะดวกต่อการเดินทางมาซื้อสินค้าภายใน
ร้านค้า  

ความพึงพอใจในปัจจัยส่วนประสมการตลาดของผู้บริโภคในการซื้อสินค้า ในร้านค้าฟาร์มมาร์ท ผลการวิจัย พบว่า 
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภคโดยรวมอยู่ในระดับมาก แสดงให้เห็นว่าผู้บริโภคมีความพึงพอใจ
จากการเข้ามาซื้อสินค้าในร้านค้าฟาร์มมาร์ทในระดับมาก โดยที่ผู้บริโภคได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของสินค้าและการให้บริการ
ตอบแทน ความพึงพอใจของผู้บริโภคมีผลทางบวกต่อภาพลักษณ์และชื่อเสียงของร้านค้าฟาร์มมาร์ท หากผู้บริโภคมีระดับความพึง
พอใจอยู่ในระดับที่สูงจะส่งผลให้ร้านค้าฟาร์มมาร์ท มีความสามารถในการแข่งขันเหนือกว่าคู่แข่งขันได้อย่างต่อเน่ือง  

ปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคในร้านค้าฟาร์มมาร์ทด้านความถ่ีในการซื้อได้แก่ประเภทที่พัก
อาศัย อาจเน่ืองจากร้านค้าฟาร์มมาร์ท ต้ังอยู่ห่างไกลจากแหล่งชุมชน หอพักนักศึกษาและอาคารเรียน อาจจะท าให้ผู้บริโภคที่
ต้องการความสะดวกสบายในการซื้อสินค้าในแหล่งที่ตนเองเดินทางสะดวกและไม่ห่างไกล ซึ่งสอดคล้องกับ กนกกาณจน์ ปิ่นทอง 
[7] ที่พบว่า ผู้บริโภคซื้อสินค้าที่มีที่ต้ังของร้านค้าใกล้ที่พักอาศัยและมีท าเลที่ต้ังอยู่แหล่งชุมชนหรือหมู่บ้านเพ่ือสะดวกในการซื้อ
สินค้า ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ได้จากการวิจัย สามารถจัดท ากลยุทธ์การตลาดโดยการกระตุ้นให้กับ
ผู้บริโภคเพ่ือให้ความถ่ีในการซื้อและค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าของผู้บริโภคเพ่ิมข้ึน ด้วยการให้มีสินค้าท่ีตรงกับความต้องการกับ
เหตุผลของผู้บริโภคที่เข้ามาซื้อและมีสินค้าต่อเน่ืองทุกวัน และมีกระบวนการการให้บริการที่รวดเร็วในการส่งมอบสินค้า จะท าให้
ผู้บริโภครู้สึกว่ามีความคุ้มค่าในการมาซื้อสินค้า ซึ่งจะส่งผลให้เกิดพฤติกรรมการซื้อซ้ าและยังบอกต่อให้ผู้ บริโภคคนอื่นเข้ามาซื้อ
สินค้าเพ่ิมข้ึน การจัดท ากลยุทธ์การตลาดด้านการโฆษณาสินค้าการจัดโปรโมชั่นสินค้าอยู่แบบต่อเน่ืองในสื่อต่าง ๆ ท่ีเป็นสื่อ Social 
Network จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายเกิดการรับรู้ข้อมูลข่าวสารของสินค้าได้รวดเร็วข้ึน การติดตราสินค้าท่ีเป็นผลิตภัณฑ์ของ
ฟาร์มมหาวิทยาลัย จะช่วยในการสะท้อนระดับของคุณภาพของผลิตภัณฑ์ มีความน่าเชื่อถือ ที่มีคุณลักษณะแตกต่างและเหนือคู่
แข่งขัน ตราสินค้ายังสามารถสร้างความผูกพันผู้บริโภคต่อองค์กรได้ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ Schroeder and Jonathan, 
2009 [8] ได้กล่าวไว้ว่า ตราสินค้าในวัฒนธรรมตราสินค้าน้ันจะหมายถึงรหัสทางวัฒนธรรมขององค์การที่เกี่ยวข้องกับประวัติตรา
สินค้า ภาพลักษณ์ต านาน ศิลปะ หรือพ้ืนที่แสดงถึงคุณค่าของสินค้าท่ีบ่งบอกถึงความเป็นตัวตนของตราสินค้า  

ความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคด้านความถ่ีและค่าใช้จ่ายในการ
ซื้อที่ได้จากการวิจัยสามารถจัดท ากลยุทธ์การตลาดในการสร้างความพึงพอใจในปัจจัยส่วนประสมการตลาดเพ่ือให้ความถ่ีและ
ค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าของผู้บริโภคเพ่ิมข้ึน ต้องค านึงถึงคุณภาพ ความน่าเชื่อถือของสินค้าและการให้บริการให้เป็นที่ประทับใจ
ของผู้บริโภค การสร้าง Service mind ในการให้บริการ ด้วยการพัฒนาและฝึกอบรมพนักงานขาย รวมไปถึงการจูงใจและปลูกฝัง
ลักษณะที่จ าเป็นต่อการให้บริการ การให้ความรู้แก่พนักงานขายหน้าร้านเกี่ยวกับตัวสินค้าที่ขายในร้านค้าเพ่ือที่พนักงานขาย
สามารถตอบค าถามของผู้บริโภคหรือแนะน าสินค้าน้ันเป็นการสร้างความประทับใจและความพึงพอใจในการให้บริการของพนักงาน
ขายซึ่งสอดคล้องกับ ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ [9] กล่าวไว้ว่า พนักงานเป็นผู้ที่ผู้บริโภคพบเป็นอันดับแรกหลังจากท่ีเข้ามาซื้อสินค้าใน
ร้านค้าปลีก ดังน้ัน ผู้บริโภคจะรับรู้เข้าใจถึงภาพลักษณ์ของร้านค้าจากบุคลิกของพนักงานขายเป็นอันดับแรก การจัดท ากลยุทธ์
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ด้านความภักดีในตราสินค้าให้กับผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายโดยการรักษามาตรฐานสินค้าและคุณภาพให้สดใหม่ตลอดเวลา และการ
สร้างผลิตภัณฑ์ให้เกิดความแตกต่างของสินค้าท่ีเหนือจากคู่แข่งขันได้จากการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ ที่ผลิตจากวัตถุดิบที่เกิดจาก
การผลิตในฟาร์มมหาวิทยาลัยแล้วปรุงแต่งให้มีคุณค่าด้านโภชนาการเพ่ิมข้ึน เป็นการสร้างความน่าเชื่อถือในตัวสินค้าและยัง
ตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคทางด้านการรักษาสุขภาพ เป็นการส่งมอบคุณค่าของสินค้าในระยะยาวให้กับผู้บริโภค
เพราะเป็นสิ่งส าคัญที่เกิดจากท่ีผู้บริโภคได้รับความพึงพอใจในสินค้าน้ันจึงกลับมาซื้อซ้ าอีกครั้ง 
 
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะโดยน าผลการวิจัยมาใช้เป็นแนวทางในการจัดท ากลยุทธ์ของส่วนประสมการตลาดจะเป็นการเพ่ิมความถ่ี
และค่าใช้จ่ายในการซื้อของผู้บริโภค ดังน้ี 1) ด้านผลิตภัณฑ์ ร้านค้าฟาร์มมาร์ท ต้องมีการรักษาคุณภาพสินค้าให้สดใหม่ตลอดเวลา 
และร่วมมือกับฝ่ายผลิตในการพัฒนาสินค้าของฟาร์มมหาวิทยาลัยให้เป็นสินค้าเพ่ือสุขภาพเพ่ือเพ่ิมคุณค่าของตราสินค้าและ
สามารถสร้างมูลค่าเพ่ิมได้ 2) ด้านราคา การก าหนดกลยุทธ์ด้านราคาให้ผู้บริโภคเกิดความคุ้มค่ากับคุณภาพของสินค้าเมื่อ
เปรียบเทียบกับประโยชน์ที่จะได้รับ เกณฑ์การก าหนดราคาของสินค้าจ าเป็นที่จะต้องได้รับการปรับเปลี่ยนให้มีความเหมาะสมกับ
สภาวะแวดล้อมและช่วงเวลาท่ีเปลี่ยนแปลงไปไม่ว่าจะเป็นการปรับลดราคา หรือเพ่ิมราคาให้สูงข้ึน 3) ด้านการจัดจ าหน่าย การ
บริการจัดส่งสินค้าให้ถึงที่พักอาศัยหรือที่ท างานของผู้บริโภคที่อาศัยอยู่ภายในมหาวิทยาลัยสามารถส่งสินค้าได้ทันที 4) ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด การสร้างเรื่องราวของตัวผลิตภัณฑ์ ที่ผลิตจากฟาร์มมหาวิทยาลัย โดยการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ Social 
Network  จะท าให้ผู้บริโภคเกิดการรับรู้ข้อมูลข่าวสารของสินค้าได้รวดเร็วข้ึน และการจัดโปรโมชั่นสินค้าอย่างต่อเน่ืองจะเป็นการ
เพ่ิมยอดขายสินค้าในร้านค้าฟาร์มมาร์ท 5) ด้านบุคลากร ควรจัดจ านวนพนักงานให้เพียงพอ และกระตุ้นพัฒนาพนักงานอย่าง
สม่ าเสมอเน้นและย้ าค าพูดและท่าทางที่แสดงออกกับผู้บริโภคด้วยความเต็มใจ จะช่วยเป็นการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้บริโภค 6) 
ด้านหลักฐานทางกายภาพ การปรับรูปแบบท้ังภายในและภายนอกร้านค้าให้ดูทันสมัยและสะดุดตา มีสถานที่ให้ผู้บริโภคมาน่ัง
พักผ่อน หรือพบปะสังสรรค์ การจัดภูมิทัศน์สวนหย่อมให้ดูสวยงามตลอด และ7) ด้านกระบวนการ การลดข้ันตอนการส่งมอบ
สินค้าเพ่ือให้ผู้บริโภคได้รับสินค้าท่ีรวดเร็ว และมีสินค้าพร้อมจ าหน่ายสม่ าเสมอ พนักงานขายมีการแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่าง
รวดเร็ว และยึดหลักแนวคิด One Stop Service จะช่วยสร้างความพึงพอใจ  ส่งผลให้ผู้บริโภคเกิดความภักดีต่อตราสินค้าแล้ว
กลับมาซื้อซ้ าอย่างต่อเน่ือง 
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ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อกลยุทธ์การอยู่รอดของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมในยุคดิจิทัลของ 
จังหวัดอุบลราชธานี 

MARKETING MIX AFFECTING EXISTENCE STRATEGY OF TRADITIONAL RETAIL SHOP IN 
DIGITAL GENERATION OF UBON RATCHATHANI PROVINCE 

 
จันทนรส แพงค ำลำ1   ยุพำรัตน์ สิถิลวัน2 

วรรณำ จงเจริญ3  นิภำ ชุณหภิญโญกุล4 
 

บทคัดย่อ 
          กำรวิจัยในครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษำส่วนประสมทำงกำรตลำดที่ส่งผลต่อกลยุทธ์กำรอยู่รอดของร้ำนค้ำปลีกแบบ
ด้ังเดิมในยุคดิจิทัลของจังหวัดอุบลรำชธำนี โดยใช้แบบสอบถำมเป็นเครื่องมือ กลุ่มตัวอย่ำงที่ใช้ในกำรวิจัยคือเจ้ำของร้ำนค้ำ
ปลีกในจังหวัดอุบลรำชธำนี โดยใช้สูตรกำรค ำนวณของคอแครนที่ไม่ทรำบจ ำนวนประชำกรชัดเจน จ ำนวน 400 คน ใช้วิธีกำร
สุ่มตัวอย่ำงแบบอย่ำงง่ำย ค่ำควำมเชื่อมั่นของแบบสอบถำมทั่งฉบับ 0.75 สถิติที่ใช้ คือ กำรวิเครำะห์กำรถดถอยพหุคูณ กำร
วิเครำะห์องค์ประกอบควำมแปรปรวน และค่ำกำรยอมรับได้ ผลลัพธ์พบว่ำ ด้ำนผลิตภัณฑ์ ด้ำนรำคำ ด้ำนช่องทำงกำรจัด
จ ำหน่ำย ด้ำนส่งเสริมกำรตลำด ด้ำนบุคลำกร ด้ำนกำยภำพ และด้ำนกระบวนกำร มีผลต่อกลยุทธ์กำรอยู่รอดของร้ำนค้ำปลีก
แบบด้ังเดิมในยุคดิจิทัลของจังหวัดอุบลรำชธำนีจังหวัดอุบลรำชธำนี 
ค าส าคัญ : ส่วนประสมทำงกำรตลำด ร้ำนค้ำปลีก กลยุทธ์กำรอยู่รอด 

 
Abstract 

 This research aims to study marketing mix affecting existence strategy of traditional retail shop in 
digital generation of Ubon Ratchathani province by using the questionnaire with reliability of 0 . 7 5  as the 
tool. The sample used in this research is 400 owners of retail shops in Ubon Ratchathani from the Cochran 
formula with the unclearly number using simple random sampling.  Statistics used in this research are 
multiple regression analysis, variance inflation factor and tolerance.  Results are found that aspect of 
product, price, place, promotion, personnel, physical and process affect existence strategy of traditional 
retail shop in digital generation of Ubon Ratchathani province. 
Keywords: Marketing mix  Retail shop  Existence strategy 
 
 
 
 
 
 
 

                                                                   
1 2 3 หลักสูตรบริหำรธุรกิจบัณฑิต สำขำกำรจัดกำรทั่วไป คณะบริหำรธุรกจิและกำรจัดกำร มหำวิทยำลัยรำชภฏัอุบลรำชธำนี  
4 ผู้ช่วยศำสตรำจำรย์ คณะบริหำรธุรกิจและกำรจัดกำร มหำวิทยำลัยรำชภัฏอุบลรำชธำนี 
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บทน า  
ธุรกิจค้ำปลีกเติบโตควบคู่มำกับเศรษฐกิจและสังคมไทยมำเป็นเวลำนำน ปัจจุบันเข้ำสู่ยุคโลกำภิวัฒน์ท ำให้ธุรกิจค้ำ

ปลีกมีกำรเจริญเติบโตอย่ำงรวดเร็ว ร้ำนค้ำปลีกแบบด้ังเดิมได้รับผลกระทบจำกำรปฏิวัติระบบกำรค้ำปลีกโลก ซุปเปอร์มำร์
เก็ตมีกำรขยำยสำขำอย่ำงรวดเร็ว ร้ำนค้ำปลีกร้ำนที่เป็นตึกแถวอำคำรพำณิชย์และร้ำนค้ำท่ีเป็นรูปแบบใหม่ เมื่อรวมกันแล้วจะ
มีร้ำนค้ำทั้งสิ้นประมำณ 300,000 ร้ำนค้ำ มูลค่ำสัดส่วนในตลำด 40%  ท ำให้ภำวกำรณ์กำรแข่งขันของธุรกิจค้ำปลีก 
ทวีควำมรุนแรงข้ึน ท ำให้เกิดกำรจ้ำงงำนมำกที่สุด คิดเป็น 16% ของกำรจ้ำงงำนทั้งประเทศ คิดยอดเม็ดเงินกำรลงทุนของ
กลุ่มค้ำปลีก (Modern Chain Store) จำกปี 2016-2018 อยู่ที่ประมำณ 130,200 ล้ำนบำท (เฉลี่ยปีละประมำณ 43,400  
ล้ำนบำท) ซึ่งนับเป็นอัตรำท่ีสูงมำก [1] 
 ปัจจุบันควำมต้องกำรและพฤติกรรมของผู้บริโภคได้มีกำรเปลี่ยนแปลงมำกข้ึน ควำมเป็นอยู่ที่ดีข้ึนของผู้บริโภคท ำให้
มีกำรเปลี่ยนแปลงมำกข้ึน สินค้ำมีคุณภำพและรวดเร็วและควำมสะดวกสบำยสูงข้ึน ปัจจุบันเทคโนโลยีเข้ำมำมีบทบำทมำก
ย่ิงข้ึน และมีร้ำนค้ำปลีกสมัยใหม่เกิดข้ึนมำกมำยทั้งในกรุงเทพและต่ำงจังหวัดซึ่งส่งผลกระทบให้กับธุรกิจร้ำนค้ำปลีกแบบ
ด้ังเดิม หรือ ร้ำนโชห่วย และร้ำนขำยของช ำเล็กๆ น้อยๆ ซ่ึงมีมูลค่ำสัดส่วนในตลำด 60 % หรือมีมูลค่ำประมำณ  
3 แสนล้ำนบำท ปัจจุบันถึงแม้ว่ำตัวเลขมูลค่ำของร้ำนรูปแบบใหม่น้ี จะมีสัดส่วนมูลค่ำท่ีน้อยกว่ำร้ำนประเภทรูปแบบเก่ำ  
ก็ตำม แต่แนวโน้มในอนำคตผู้บริโภคจะเน้นกำรจับจ่ำยใช้สอยในร้ำนรูปแบบใหม่มำกกว่ำเพรำะมีควำมสะดวกสบำย   
[2] 
       จำกข้อมูลข้ำงต้นที่กล่ำวมำท ำให้ผู้วิจัยสนใจที่จะศึกษำส่วนประสมทำงกำรตลำดที่ส่งผลต่อกลยุทธ์กำรอยู่รอดของ
ร้ำนค้ำปลีกแบบด้ังเดิมในยุคดิจิทัลของจังหวัดอุบลรำชธำนี 
 
วัตถุประสงค์การวิจัย 

เพ่ือศึกษำส่วนประสมทำงกำรตลำดท่ีส่งผลต่อกลยุท ธ์กำรอยู่รอดของร้ำนค้ำปลีกแบบด้ังเดิมในยุคดิจิทัล 
ของจังหวัดอุบลรำชธำนี 

 
ระเบียบวิธีวิจัย 
            ประชากร 
ประชำกรที่ใช้ในกำรวิจัย เป็นกรณีที่ผู้ประกอบกำรมีควำมไม่แน่นอน ซึ่งผู้วิจัยไม่ทรำบถึงจ ำนวนของผู้ประกอบกำรของร้ำนค้ำ
ปลีกขนำดเล็กแบบด้ังเดิมในยุคดิจิทัลของจังหวัดอุบลรำชธำนี 
           กลุ่มตัวอย่าง 
เน่ืองจำกประชำกรมีขนำดใหญ่และไม่ทรำบจ ำนวนประชำกรที่แน่นอน ดังน้ันขนำดตัวอย่ำงสำมำรถค ำนวณได้ จำกสูตรไม่
ทรำบขนำดตัวอย่ำงของ คอแครน [3] โดยก ำหนดค่ำระดับควำมเชื่อมั่นร้อยละ 95 และระดับค่ำควำมคลำดเคลื่อนร้อยละ 5 
ซึ่งสูตรในกำรค ำนวณ ท่ีใช้ในกำรศึกษำครั้งน้ี คือ         

         สูตร 𝑛𝑛 = P(1−P)𝑧𝑧2
𝑝𝑝2           =  385 

 ใช้ขนำดกลุ่มตัวอย่ำงอย่ำงน้อย 385 คน จึงจะสำมำรถประมำณค่ำร้อยละ โดยมีควำมผิดพลำดไม่เกิน 
ร้อยละ 5 ที่ระดับควำมเชื่อมั่นร้อยละ 95 เพ่ือควำมสะดวกในกำรประเมินผล และกำรวิเครำะห์ ข้อมูล ผู้ วิจัยจึ ง 
ใช้ขนำดกลุ่มตัวอย่ำงทั้งหมด 400 คน จึงถือได้ว่ำผ่ำนเกณฑ์ตำมที่เ งื่อนไขก ำหนด คือ ไม่น้อยกว่ำ 385 ตัวอย่ำง  
ใช้วิธีกำรสุ่มตัวอย่ำงแบบอย่ำงง่ำย 
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           การสร้างและทดสอบเคร่ืองมือ 
 1. ก ำหนดโครงร่ำงแบบสอบถำมตำมประเด็นส ำคัญของวัตถุประสงค์ และขอบเขตกรณีศึกษำโดยน ำร่ำง
แบบสอบถำมเสนอต่ออำจำรย์ที่ปรึกษำเพ่ือตรวจสอบแก้ไขตำมข้อเสนอแนะเพ่ือให้ได้แบบสอบถำมท่ีสมบูรณ์ 
 2. ท ำกำรสร้ำงเครื่องมือให้มีควำมครอบคลุม มีควำมสอดคล้องและสำมำรถเชื่อมโยงข้อมูลซึ่งกันและกันได้ใน
ขอบข่ำยด้ำนต่ำงๆ ตำมวัตถุประสงค์ 
 3. พิจำรณำแบบสอบถำมตรวจสอบควำมถูกต้องของเ น้ือหำ ( Content Validity) โดยขอรับเครื่องมือ 
ในกำรวิจัยจำกผู้เชี่ยวชำญจ ำนวน3ท่ำน แล้วน ำมำประเมินหำค่ำควำมสอดคล้องภำยในเครื่องมือในกำรวิจัย (Index of  
Item - Object Congruence: IOC) เพ่ือประเมินหำข้อค ำถำมว่ำมีควำมสอดคล้องภำยในของเครื่องมือในกำรวิจัยกับสิ่งท่ี
ต้องกำรวัดเพียงใด 
 4. น ำแบบสอบถำมไปทดลองใช้เครื่องมือกำรวิจัยกับผู้ประกอบกำรของร้ำนค้ำปลีกแบบด้ังเดิมในยุคดิจิทัล เขต
จังหวัดอ ำนำจเจริญ จ ำนวน 30 คน 
 5. น ำแบบสอบถำมมำวิเครำะห์เพ่ือหำควำมเชื่อมั่นของเครื่องมือในกำรวิจัยทั้งฉบับ (Reliability Analysis)ค่ำควำม
เชื่อมั่นเท่ำกับ 75 เพ่ือประเมินว่ำเครื่องมือในกำรวิจัยแต่ละด้ำนมีคุณภำพพอที่จะน ำไปใช้ได้หรือไม่ โดยวิธีกำรหำค่ำ
สัมประสิทธ์ิ Alpha Coefficient ตำมวิธีของ Cronbach ตำมที่ Nunnally [4] ได้เสนอแนะไว้ว่ำถ้ำเท่ำกับ 0.70 ส ำหรับ
งำนวิจัยเชิงส ำรวจ ถือว่ำเป็นเครื่องมือที่มีคุณภำพและสำมำรถน ำไปใช้ 
  
ผลการวิจัย 
 กำรวิจัยครั้งน้ี ผู้วิจัยใช้ข้อมูลที่เก็บรวบรวมจำกกลุ่มตัวอย่ำง ร้ำนค้ำปลีกในจังหวัดอุบลรำชธำนี จ ำนวน 400 คน มำ
ด ำเนินกำรวิเครำะห์เชิงปริมำณ (Quantitative Approach) ด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส ำเร็จรูป สถิติที่ใช้กำรวิเครำะห์กำร
ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) และ กำรวิเครำะห์องค์ประกอบควำมแปรปรวน (VIF) ค่ำกำรยอมรับได้ 
(Tolerance) ดังแสดงในตำรำงที่ 1 
 จำกตำรำงที่1 ตำรำงกำรทดสอบหำค่ำ VIF ซึ่งแสดงควำมสัมพันธ์อยู่ระหว่ำง 1.61-2.43 ไม่เกิน 10 ไม่พบปัญหำ 
Multicollinearity ส่วนประสมทำงกำรตลำดที่ส่งผลต่อกลยุทธ์กำรอยู่รอดของร้ำนค้ำปลีกแบบด้ังเดิมในยุคดิจิทัลของจังหวัด
อุบลรำชธำนี พบว่ำ ด้ำนผลิตภัณฑ์ ด้ำนรำคำ ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ด้ำนส่งเสริมกำรตลำด ด้ำนบุคลำกร ด้ำนกำยภำพ 
และด้ำนกระบวนกำร สำมำรถร่วมกันพยำกรณ์ตัวแปรตำมได้คือ กำรอยู่รอดของร้ำนค้ำปลีกแบบด้ังเดิม ได้ร้อยล่ะ 87.00 
(R2

adj=.87) ค่ำควำมสัมพันธ์ระหว่ำงตัวแปร R=.84 
 
อภิปรายผลการวิจัย 
 ส่วนประสมทำงกำรตลำดที่ส่งผลต่อกลยุทธ์กำรอยู่รอดของร้ำนค้ำปลีกแบบด้ังเดิมในยุคดิจิทัลของจังหวัด
อุบลรำชธำนีสำมำรถน ำมำอภิปรำยผล ได้ดังน้ี 
 ด้ำนผลิตภัณฑ์ พบว่ำ ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภำพและได้มำตรฐำนที่ดีจ ำหน่ำยภำยในร้ำนมีผลต่อกำรอยู่รอดของร้ำนค้ำ 
ซึ่งสอดคล้องกับผลวิจัยของ อธิพัฒน์ เหล่ำโภคิน [5] ศึกษำเรื่องกลยุทธ์ส ำหรับปรับปรุงร้ำนค้ำปลีก “สิทธิโชค” พบว่ำ ร้ำนค้ำ
ที่มีสินค้ำคุณภำพ ส่งผลให้เกิดกำรเข้ำมำซื้อหำของผู้บริโภค ท ำให้ร้ำนค้ำเกิดกำรอยู่รอด ซ่ึงสอดคล้องกับงำนวิจัยของ 
Schiffman, & Lazar [6] พบว่ำ หำกมีผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภำพ และได้มำตรฐำนส่งผลให้เกิดกำรอยู่รอดของร้ำนค้ำ  และ
สอดคล้องกับงำนวิจัยของ ฉัฐถกำมำศ พลศรี [7] ศึกษำเรื่องกลยุทธ์กำรปรับตัวเพ่ือควำมอยู่รอดของร้ำนค้ำปลีกขนำดเล็กใน
เขตเทศบำลอุบลรำชธำนี พบว่ำ ผลิตภัณฑ์ที่ได้มำตรฐำนท ำให้ผู้บริโภคเกิดควำมมั่นใจ และน่ำเชื่อถือ ซึ่งส่งผลต่อกำรอยู่รอด
ของร้ำนค้ำปลีก 
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 ด้ำนรำคำ พบว่ำ กำรก ำหนดรำคำผลิตภัณฑ์มีควำมยุติธรรมตำมรำคำตลำดกลำง ส่งผลต่อกำรอยู่รอดของร้ำนค้ำ
ปลีก  ซึ่งสอดคล้องกับผลกำรวิจัยของ จิรำพร เมืองพงษำ [8] ศึกษำเรื่องกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของผู้ประกอบกำร 
โชห่วยในกรุงเทพมหำนคร พบว่ำ รำคำของผลิตภัณฑ์มีควำมเหมำะสมกับผลิตภัณฑ์ สอดคล้อง กับงำนวิจัยของ  
ณัฐนิช ภูมิอำจ [9] สินค้ำมีรำคำถูกเหมำะสมกับคุณภำพของสินค้ำและกำรติดป้ำยรำคำแต่ละชนิดอย่ำงชัดเจน ส่งผลต่อกำร
อยู่รอดของร้ำนค้ำปลีก และสอดคล้องกับงำนวิจัยของ จรัสศรี ชินวัตร [10] ศึกษำเรื่องควำมพึงพอใจต่อส่วนประสมทำง
กำรตลำดค้ำปลีกและควำมภักดีของลูกค้ำผู้บริโภคทั่วไปและลูกค้ำประเภทร้ำนค้ำโชห่วย/ร้ำนค้ำปลีก พบว่ำ หำกร้ำนค้ำปลีก
มีกำรลดรำคำท ำให้มียอดขำยและดึงดูดลูกค้ำให้เข้ำมำซื้อ ซึ้งท ำให้ร้ำนค้ำปลีกอยู่รอด 
 ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ผลกำรวิจัยพบ กำรจัดสถำนที่จัดจ ำหน่ำยผลิตภัณฑ์ให้มีท ำเลที่ต้ังตรงกับกลุ่มเป้ำหมำย 
จะส่งผลต่อกำรอยู่รอดของร้ำนค้ำ ซ่ึงสอดคล้องกับงำนวิจัยของ ประเสริฐ ด ำรงสันติกุล  [11] ศึกษำเรื่องควำมคิดเห็นของ
ผู้บริโภคที่มีต่อกำรเลือกซ้ือสินค้ำจำกร้ำนค้ำปลีก อ ำเภอเมือง จังหวัดระยอง  พบว่ำ กำรมีท ำเลที่ต้ังอยู่ในกลุ่มชุมชนมักจะ
ส่งผลต่อกำรอยู่รอดของร้ำนค้ำปลีกซึ่งสอดคล้องกับงำนวิจัยของ Armstrong  [12] สถำนที่ไม่ว่ำจะเป็นที่จอดรถห้องน้ ำจุด
ให้บริกำรต่ำง ๆ ก็มีควำมส ำคัญ ย่ิงไปกว่ำน้ันควำมน่ำเชื่อถือของร้ำนเป็นอีกสำเหตุหน่ึงที่ผู้บริโภคที่ให้ระดับควำมส ำคัญกับ
เรื่องน้ีค่อนข้ำงมำก  
 ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด พบว่ำ กำรแนะน ำสินค้ำท่ีต้องกำรกระตุ้นยอดขำยให้กับลูกค้ำที่มำใช้บริกำรในร้ำนส่งผล
ต่อกำรอยู่รอดของร้ำนค้ำปลีก ซึ่งสอดคล้องกับงำนวิจัยของ ขุนทอง ศำลำงำม [13] ศึกษำเรื่องกลยุทธ์กำรปรับตัวของ
ผู้ประกอบกำรธุรกิจร้ำนค้ำปลีกในเขตเทศบำลเมืองปำกช่อง จังหวัดนครรำชสีมำ พบว่ำ กำรใช้สื่อโฆษณำ ในกำรแนะน ำสินค้ำ
ของร้ำนส่งผลต่อกำรอยู่รอดของร้ำนค้ำปลีก สอดคล้องกับงำนวิจัยของ วำรุณี ตัณติวงศ์ [14] ศึกษำเรื่องควำมคิดเห็นของ
ผู้บริโภคที่มีต่อกำรเลือกซื้อสินค้ำจำกร้ำนค้ำปลีก อ ำเภอเมือง จังหวัดระยอง พบว่ำ กำรให้ค ำแนะน ำข้อมูลสินค้ำให้กับลูกค้ำ 
ส่งผลต่อกำรเข้ำมำเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ภำยในร้ำนท ำให้ร้ำนค้ำปลีกเกิดกำรอยู่รอดของกิจกำร 
 ด้ำนบุคคล พบว่ำ พนักมีควำมซื่อสัตย์และควำมจริงใจต่อผู้ใช้บริกำร พนักงำนที่ให้บริกำรแก่ลูกค้ำมีกำรแต่งกำยที่
สะอำดเรียบร้อย ซึ่ งสอดคล้องกับงำนวิจัยของ ธนำภรณ์  แสวงทอง [15] ศึกษำเรื่ องกลยุทธ์ส ำหรับปรับปรุ ง 
ร้ำนค้ำปลีก “สิทธิโชค”พบว่ำ กำรบริกำรของพนักมีผลต่อกำรเข้ำรับบริกำรของผู้บริโภค สอดคล้องกับงำนวิจัยของ  
วรทัย ปรีดำศักด์ิ [16] ศึกษำเรื่องพฤติกรรมผู้บริโภคที่มีผลต่อปัจจัยทำงกำรตลำดของร้ำนค้ำปลีกสมัยใหม่ในเขต
กรุงเทพมหำนคร พบว่ำ กำรที่พนักงำนให้บริกำรลูกค้ำด้วยควำมสุภำพย้ิมแย้ม มีผู้ให้บริกำรหรือพนักงำนเพียงพอส ำหรับกำร
ให้บริกำรลูกค้ำ ส่งผลให้เกิดกำรอยู่รอดของร้ำนค้ำปลีก [17] พบว่ำ กำรที่ท ำให้ลูกค้ำมีควำมประทับใจในกำรบริกำร สงผลต่อ
กำรอยู่รอดของร้ำนค้ำปลีก  
 ด้ำนกำยภำพ พบว่ำ หำกร้ำนค้ำมีกำรออกแบบตกแต่งร้ำนค้ำให้สวยงำมเป็นเอกลักษณ์จะช่วยดึงดูดควำมสนใจของ
ผู้บริโภค จะท ำให้เกิดกำรอยู่รอดของกิจกำรร้ำนค้ำ ซึ่งสอดคล้องกับงำนวิจัยของ Ricky, W. G. and Michael W. P. (2007) 
[18] พบว่ำ กำรตกแต่งร้ำนให้มีบรรยำกำศสวยงำมและไม่อึดอัด ส่งผลต่อกำรตัดสินใจเข้ำรับบริกำร ซึ่งสอดคล้องกับ 
งำนวิจัยของ เมทินี ชัยนิคม [19] ศึกษำเรื่องประเภทร้ำนค้ำปลีกกับเกณฑ์ในกำรเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรที่ได้จำกสัตว์ของ
ผู้บริโภคในเขตเทศบำลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น พบว่ำ กำรดูแลรักษำควำมสะอำดและควำมสวยงำมภำยในร้ำน ส่งผล
ต่อกำรอยู่รอดของร้ำนค้ำปลีก 
 ด้ำนกระบวนกำร พบว่ำ กำรท่ีมีกำรจัดเรียงคิวเพ่ือให้ควำมสะดวกในกำรช ำระเงินของลูกค้ำ ส่งผลต่อกำรอยู่รอด
ของร้ำนค้ำปลีก ซ่ึงสอดคล้องกับงำนวิจัยของ Wrigley and Lowe [20] พบว่ำ กำรให้ควำมส ำคัญกับกำรจัดเรียงคิวเพ่ือเข้ำ
รับบริกำรของลูกค้ำ ส่งผลต่อกำรอยู่รอดของร้ำนค้ำ สอดคล้องกับงำนวิจัยของ ศุภธร ชีถนอม [21] ศึกษำเรื่องพฤติกรรมกำร
ซื้อ และทัศนคติของลูกค้ำต่อส่วนประสมทำงกำรตลำดร้ำนค้ำปลีกไปรษณีย์พัทลุง  พบว่ำ กำรให้ควำมส ำคัญเกี่ยวกับกำร
ให้บริกำรลูกค้ำตำมคิว เป็นส่วนหน่ึงในกำรตัดสินใจเข้ำรับบริกำร ซึงส่งผลต่อกำรอยู่รอดของร้ำนค้ำปลีก 
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ตารางที่ 1 ตำรำงกำรทดสอบหำค่ำ VIF ส่วนประสมทำงกำรตลำดที่ส่งผลต่อกลยุทธ์กำรอยู่รอดของร้ำนค้ำปลีก 
     แบบด้ังเดิมในยุคดิจิทัลของจังหวัดอุบลรำชธำนี 

 
 
 

 
 
 

 

ตัวพยากรณ์ 

Unstandaredize
d 

coefficients 

standaredized 
coefficients t p Tolerance VIF 

B Bata 
1. ด้ำนผลิตภัณฑ์ .07 .14 5.63** .00 .45 2.17 
2. ด้ำนรำคำ .07 .11 4.20** .00 .41 2.43 
3. ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย .17 .22 10.25** .00 .58 1.70 
4. ด้ำนส่งเสริมกำรตลำด .18 .27 12.41** .00 .59 1.67 
5. ด้ำนบุคคล .10 .18 7.24** .00 .44 2.22 
6. ด้ำนกำยภำพ .12 .18 8.04** .00 .54 1.83 
7. ด้ำนกระบวนกำร .16 .32 14.97** .00 .62 1.61 
Constant=.30, R=.84, R2=.88, R2

adj=.87, F=85.21, Sig=.00  
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การบริหารจัดการ การจัดการคุณภาพ การจัดการความรู้ และการจัดการตลาดที่มีผลต่อประสิทธิภาพ 
ในการผลิตของเกษตรกรชาวสวนยางพาราในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี 

MANAGEMENT, QUALITY MANAGEMENT, KNOWLEDGE MANAGEMENT, AND MARKETING 
MANAGEMENT AFFECTING PRODUCTION EFFICIENCY OF RUBBER FARMERS IN  

MUANG DISTRICT, UBON RATCHATHANI PROVINCE 
 

จันทิมา บัวมาศ1  ชลิตา แจ่มศรี2 

ทิพย์เกษร ท ามา3  สรายุทธ พรเจริญ4 
 

บทคัดย่อ 

การวิจัยในครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาการบริหารจัดการ การจัดการคุณภาพ การจัดการความรู้ และการจัดการ
ตลาดที่มผีลประสิทธิภาพในการผลิตของเกษตรกรชาวสวนยางพาราในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี เครื่องมือที่ใช้เป็น 
แบบสอบถาม กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย คือ เกษตรกรสวนยางในจังหวัดอุบลราชธานี จ านวน 385 คน ใช้การสุ่มตัวอย่าง
แบบอย่างง่าย สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ การวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนรวม การวิเคราะห์ค่าความทนทาน และการ
วิเคราะห์ค่าถดถอยพหุคูณ ผลการวิจัยพบว่า การบริหารจัดการ การจัดการความรู้ การจัดการคุณภาพ และการจัดการตลาดมี
ผลต่อประสิทธิภาพในการผลิตของเกษตรกรชาวสวนยางพาราในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี 
ค าส าคัญ : การบริหารจัดการ การจัดการคุณภาพ  การจัดการความรู้ การตลาด ประสิทธิภาพในการผลิต 

 

Abstract 
 This research aims to study management, quality management, knowledge management, and 
marketing management affecting production efficiency of rubber farmers in Muang district, Ubon Ratchathani 
province. The tool is the questionnaire. The sample used in this research is 385 rubber farmers who live in 
Ubon Ratchathani, using simple random sampling. Statistics used for data analysis are variance inflation 
factor, tolerance analysis, and multiple regression analysis. Results are found that management, quality 
management, knowledge management, and marketing management affect production efficiency of rubber 
farmers in Muang district, Ubon Ratchathani province. 
Keywords: Management, Production efficiency, Knowledge management, Marketing, Production efficiency 
 
 
 
 
 

                                                             
1 2 3 นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกจิบัณฑิต สาขาการจัดการทั่วไป คณะบริหารธุรกิจและการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏ
อุบลราชธานี 
4 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. มหาวิทยาลัยราชภัฏอุบลราชธานี เบอร์โทร. 088-584-2287 

562



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

 

บทน า 
ประเทศไทยเป็นประเทศที่มีการผลิตยางธรรมชาติมากที่สุดในโลกต้ังแต่ปี พ.ศ. 2537 เป็นต้นมาจนถึงปัจจุบัน โดย

ภาคใต้เป็นพ้ืนที่ที่มีการปลูกยางพารามากที่สุดในประเทศ มีพ้ืนที่ปลูกประมาณ 11.33 ล้านไร่ ในภาคตะวันออกและภาคกลาง
มีพ้ืนที่ในการปลูกประมาณ 2.1 ล้านไร่ ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือมีพ้ืนที่ปลูกประมาณ 2.8 ล้านไร่ และภาคเหนือ เป็นพ้ืนที่
ที่มีการปลูกยางพาราน้อยที่สุดในประเทศ มีพ้ืนที่ในการปลูกประมาณ 6 แสนไร่ถึง ประเทศไทยจะผลิตยางธรรมชาติได้มาก
ที่สุดในโลก แต่ก าลังการผลิตน้ันก็ยังไม่เพียงพอต่อความต้องการใช้ยางธรรมชาติของโลก ท้ังน้ี เน่ืองจากการใช้ยางธรรมชาติ
ของโลกในปี 2553 อยู่ที่ 9.3 ล้านตันต่อปี ขณะที่ประเทศไทยสามารถผลิตยางธรรมชาติได้ 3.1 ล้านตันต่อปี จากการขยาย
พ้ืนที่ปลูกยางพาราอย่างต่อเน่ืองน้ัน ท าให้มีอุตสาหกรรมในการผลิตยางพาราเกิดข้ึนอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ ในการผลิตยางพารา
จะมีการปลดปล่อยน้ าท้ิงออกมาเป็นปริมาณมาก การผลิตน้ ายางข้น 1 ตัน จะมีปริมาณน้ าท้ิงที่เกิดข้ึน 2.2- 2.7 m3 การผลิต
ยางแผ่นรมควัน 1 ตัน มีปริมาณน้ าท้ิงเกิดข้ึน 1.8 m3 และการผลิตยางเครพ 1 ตัน มี 2 ปริมาณน้ าทิ้งเกิดข้ึน 24.9 - 65.3 
m3 ซึ่งส่งผลกระทบต่อสภาพแวดล้อมทางน้ าอีกทั้งในการผลิตยางแผ่นของเกษตรกรรายย่อยมักจะมีการปล่อยน้ าทิ้งลงสู่
แหล่งน้ า หรือดินโดยตรงโดยไม่ผ่านการบ าบัด อาจจะส่งผลกระทบต่อเน่ืองต่อสิ่งมีชีวิตที่อยู่ใกล้เคียงบริเวณการปล่อยน้ าทิ้ง
ดังกล่าวได้ [1] 

ปัจจุบันปริมาณผลผลิตจากยางพาราในพ้ืนที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือมีเพ่ิมมากข้ึน เน่ืองจากราคา ผลผลิตต่อหน่วย
มีมูลค่ามากกว่า เมื่อเปรียบเทียบกับพืชเกษตรกรรมชนิดอื่น ท าให้เกษตรกรในพ้ืนที่หันมาปลูกยางพารากันมากข้ึน กอปรกับ
รัฐบาลมีนโยบายในการส่งเสริมการปลูกยางพาราในพ้ืนที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ท าให้จ านวนพ้ืนที่ที่ผลิตยางพารามีมากข้ึน
ตามไปด้วย จะเห็นได้จากในปี 2551 มีพ้ืนที่ปลูกยางในภาคอีสานมี จ านวน 2.8 ล้านไร่เพ่ิมข้ึนถึงร้อยละ 53.57 เมื่อเทียบกับปี 
2549 การเติบโตของกิจการผลิตยางพาราก็ก าลังเป็นปัจจัยใหม่ที่ก าลังส่งผลกระทบไม่น้อยต่อสิ่งแวดล้อมในภูมิภาคน้ีด้วย
เช่นกัน [2] 

ในปี 2556 จังหวัดอุบลราชธานีมีพ้ืนที่ปลูกยางพาราที่เปิดกรีดได้จ านวน 167,262.15 ไร่ ได้รับปริมาณผลผลิต
ยางพาราโดยเฉลี่ย 240 กิโลกรัมต่อไร่ ผลผลิตส่งออกปี 2555 สูงถึง 55,870 ตัน และยังมีการขยายพ้ืนที่การปลูกยางพารา 
เพ่ิมข้ึนจากเดิมจ านวน 68,770.2 ไร่  และในปี 2556 จากการลงพ้ืนที่ส ารวจข้อมูลรายบุคคลชาวสวนยาง ของส านักงาน
สงเคราะห์การท าสวนยางจังหวัดอุบลราชธานีค้นพบว่า ในปีที่ผ่านมาเกษตรกรยังประสบปัญหาด้านความรู้ความเข้าใจ
เกี่ยวกับหลักการกรีดยางพาราท่ีถูกต้องตามหลักวิชาการเกษตรกร มีการเปิดหน้ากรีดก่อนอายุขนาดไม่ได้มาตรฐานท าให้
แปลงปลูกยางพาราของเกษตรกรที่เปิดกรีดแล้วในจังหวัดอุบลราชธานีเกิดการสูญเสียหน้ายางค่อนข้างมาก [3] มีการส่งเสริม
ให้ชาวสวนยางรายย่อยปรับเปลี่ยนสวนยางพาราที่พ่ึงพาพืชเศรษฐกิจชนิดเดียวไปสู่ระบบการเกษตรกรรมที่หลากหลา ย
ก่อให้เกิดความอุดมสมบูรณ์โดยธรรมชาติ ซึ่งจะลดต้นทุนในด้านการบ ารุงรักษา ลดความเสี่ยงจากผลผลิตชนิดเดียว แต่กลับ
เพ่ิมพูนอาหารเพ่ือการบริโภคในครัวเรือนและท้องถ่ินที่เน้นความสมบูรณ์ในตัวเองโดยใช้ทรัพยากรที่มีอยู่อย่างจ ากัดให้มี
ประสิทธิภาพและย่ังยืน ในลักษณะฟาร์มผสมผสานมีการปลูกพืชหลากหลายผสมผสารกับการปลูกยางพารา เพ่ือผลทาง
เศรษฐกิจ และสิ่งแวดล้อม สนับสนุนให้ชาวสวนยางและองค์กรชาวสวนยางรวมกลุ่ม และสร้างเครือข่ายพลังความคิด เพ่ือ
ก าหนดบทบาทในการบริหารจัดการในกิจกรรมการผลิตที่ส าคัญ อาทิ ประสิทธิภาพในการปรับพ้ืนที่เพ่ือเพ่ิมผลผลิต [4] 

ดังน้ัน ท าให้คณะผู้วิจัยสนใจท่ีจะศึกษาเกี่ยวกับ การบริหารจัดการ การจัดการคุณภาพ การจัดการความรู้ และ
ศักยภาพในการผลิตที่มีประสิทธิภาพในการผลิตของเกษตรกรชาวสวนยางพาราในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี ว่ามี
ลักษณะอย่างไร ทั้งน้ี เพ่ือที่จะช่วยให้ได้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์แก่ผู้ที่เกี่ยวข้องในการพัฒนาอาชีพการปลูกยางพาราของ
เกษตรกร และเป็นการเพ่ิมรายได้ให้กับเกษตรกรที่ประกอบอาชีพปลูกยางพารา อันจะเป็นประโยชน์ต่อการผลิตและ  
การพัฒนาเศรษฐกิจของท้องถ่ินและประเทศชาติต่อไป 
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วัตถุประสงค์การวิจัย 
เพ่ือศึกษาการบริหารจัดการ การจัดการคุณภาพ การจัดการความรู้ และการจัดการตลาดที่มีผลต่อประสิทธิภาพใน

การผลิตของเกษตรกรชาวสวนยางพาราในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี 
 
ระเบียบวิธีวิจัย 

ประชากร 
 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งน้ี คือ เกษตรกรชาวสวนยางพาราในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี ผู้ วิจัยไม่
ทราบจ านวนแน่นอน  

กลุ่มตัวอย่าง 
 เกษตรกรชาวสวนยางพาราในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี ในกรณีไม่ทราบจ านวนประชากรชัดเจน โดยใช้
สูตรคอแครน [5] n = (Zc / em)2 ได้กลุ่มตัวอย่าง 385 คน สุ่มตัวอย่างแบบสะดวก 
 การสร้างและทดสอบเคร่ืองมือ 

1. ก าหนดโครงร่างแบบสอบถามตามประเด็นส าคัญของวัตถุประสงค์ และขอบเขตกรณีศึกษาโดยน าร่าง
แบบสอบถามเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาเพ่ือตรวจสอบแก้ไขตามข้อเสนอแนะเพ่ือให้ได้แบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ 

2. ท าการสร้างเครื่องมือให้มีความครอบคลุม มีความสอดคล้องและสามารถเชื่อมโยงข้อมูลซึ่ง กันและกันได้ใน
ขอบข่ายด้านต่าง ๆ ตามวัตถุประสงค์ 

3. พิจารณาแบบสอบถามตรวจสอบความถูกต้องของเน้ือหา (Content Validity) โดยขอรับเครื่องมือในการวิจัยจาก
ผู้เชี่ยวชาญจ านวน 3 ท่าน แล้วน ามาประเมินหาค่าความสอดคล้องภายในเครื่องมือในการวิจัย ( Index of Item - Object 
Congruence: IOC) เพ่ือประเมินหาข้อค าถามว่ามีความสอดคล้องภายในของเครื่องมือในการวิจัยกับสิ่งที่ต้องการวัดเพียงใด 

4. น าแบบสอบถามไปทดลองใช้เครื่องมือการวิจัยกับผู้ประกอบการของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมในยุคดิจิทัลเขต
จังหวัดอ านาจเจริญ จ านวน 30 คน 

5. น าแบบสอบถามมาวิเคราะห์เพ่ือหาความเชื่อมั่นของเครื่องมือในการวิจัยทั้งฉบับ (Reliability Analysis)  
ค่าความเชื่อมั่น 75 เพ่ือประเมินว่าเครื่องมือในการวิจัยแต่ละด้านมีคุณภาพพอที่จะน าไปใช้ได้หรือไม่ โดยวิธีการหาค่า
สัมประสิทธ์ิ Alpha Coefficient ตามวิธีของ Cronbach ตามที่ Nunnally ได้เสนอแนะไว้ว่าถ้าเท่ากับ 0.70 ส าหรับงานวิจัย
เชิงส ารวจ ถือว่าเป็นเครื่องมือที่มีคุณภาพและสามารถน าไปใช้ 
 
ผลการวิจัย 

การวิจัยครั้งน้ี ผู้วิจัยใช้ข้อมูลที่เก็บรวบรวมจากกลุ่มตัวอย่าง เกษตรกรชาวสวนยางพาราในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
อุบลราชธานี จ านวน 385 คน มาด าเนินการวิเคราะห์เชิงปริมาณ (Quantitative Approach) ด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์
ส าเร็จรูป สถิติที่ใช้การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) และ การวิเคราะห์องค์ประกอบความ 
แปรปรวน (VIF) ค่าการยอมรับได้ (Tolerance) ดังตารางต่อไปน้ี 

จากตารางที่ 1 ตารางการทดสอบหาค่า VIF ซึ่งแสดงความสัมพันธ์อยู่ระหว่าง 1.273-1.327 ไม่เกิน 10 ไม่พบปัญหา 
Multicollinearity การบริหารจัดการ การจัดการคุณภาพ การจัดการความรู้ และการจัดการตลาดที่มีประสิทธิภาพในการ
ผลิตของเกษตรกรชาวสวนยางพาราในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี พบว่า ด้านการบริหารการจัดการ ด้านการจัดการ
ความรู้ ด้านการจัดการคุณภาพ และด้านการจัดการตลาด สามารถร่วมกันพยากรณืตัวแปรตามได้ คือ ประสิทธิภาพในการ
ผลิต ได้ร้อยละ 48.00 (R2adj = 0.480) ค่าความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร R=0.696  แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.01 
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อภิปรายผลการวิจัย 
 ผลการวิจัยพบว่า การบริหารจัดการ การจัดการคุณภาพ การจัดการความรู้ และศักยภาพในการผลิตที่มี
ประสิทธิภาพในการผลิตของเกษตรกรชาวสวนยางพาราในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี สามารถน ามาอภิปรายผล ได้
ดังน้ี 

ด้านการบริหารการจัดการ พบว่า เกษตรกรมีแผนในการขายยางพาราในกรณีราคายางพาราตกต่ าลง ซึ่งสอดคล้อง
กับงานวิจัยของ [6] ศึกษาเรื่อง ศึกษาความต้องการการช่วยเหลือของเกษตรกรชาวสวนยางในความรับผิดชอบของส านักงาน
กองทุนสงเคราะห์การท าสวนยางอ าเภอแกลง พบว่า การแปรรูปผลผลิตให้มีคุณภาพช่วยหาตลาดในการรับซื้อผลผลิตจาก
ยางพารา ช่วยส่งเสริมให้มีการใช้ยางในประเทศให้มากข้ึน และให้ความรู้ในเรื่องการปลูกพืชแซม หรือพืชร่วมในสวนยางเพ่ือ
เป็นรายได้เสริมในภาวะที่ราคายางตกต่ า และต้องการให้ภาครัฐภาคเอกชน เร่งหาวิธีการแก้ไขปัญญาราคายางที่ตกต่ าให้มี
ความย่ังยืน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ [7] พบว่า แม้ว่าประเทศไทยมีสถานที่และสภาพอากาศที่เหมาะสมส าหรับการปลูก
ยางพารา แต่ในปีที่ผ่านมามีสภาพภูมิอากาศที่เปลี่ยนแปลงได้รับผลกระทบจากภาวะโลกร้อน สภาพอากาศที่แปรปรวน และ
ฝนตกหนัก ท าให้ปริมาณการส่งออกต่ ากว่าที่คาดไว้ จึงได้มีการพัฒนาแผนการผลิตให้ดีข้ึนกว่าเดิม  ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย
ของ [8] พบว่า โครงสร้างการขนส่งเป็นประโยชน์ต่อสิ่งแวดล้อมมากกว่าการปรับโครงสร้างการกระจาย อย่างไรก็ตาม จาก
มุมมองทางเศรษฐกิจการปรับโครงสร้างการจัดจ าหน่ายพร้อมกับการพัฒนาเส้นทางการขนส่ง ดูเหมือนจะส่งผลให้เกิดการ
ประนีประนอมที่ดีที่สุดในราคาท่ีน่าพอใจ อาจลดลงได้และความเสียหายต่อสิ่งแวดล้อมจะลดลงบ้าง 

ด้านการจัดการความรู้ พบว่า เกษตรกรมีความรู้พ้ืนฐานเกี่ยวกับการผลิตและการตลาดยางพารา ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ [9] พบว่า ความรู้เก่ียวกับการจัดการการผลิตและการตลาด เช่น การได้รับความรู้เก่ียวกับการใช้งานเทคโนโลยีที่
ถูกต้องเป็นประจ า ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ [10] พบว่า ปัญหาการขาดความรู้ในการท าสวนยางพารา ส าหรับสถานการณ์
เช่นน้ี หน่วยงานที่รับผิดชอบจะต้องผลักดันการส่งเสริมความรู้ในการท าสวนยางพาราแก่เกษตรกรชาวสวนยางรายใหม่ ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ [11] พบว่า คนงานมีความรู้ด้านการผลิตและการตลาดในภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง โดยมี
ความรู้ด้านการผลิตระดับมากในเรื่องการป้องกันไฟไหม้ และมีความรู้ระดับน้อยในเรื่องการป้องกันแมลงที่ท าลายต้นยางพารา 

ด้านการจัดการคุณภาพ พบว่า เกษตรกรมีแผ่นยางพารามีความสะอาดและปราศจากฟองอากาศตลอดแผ่น ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ [12] ศึกษาเรื่อง การศึกษาและเปรียบเทียบประสิทธิภาพและอัตราการท าแห้งยางพารา  (ยางแผ่น
ดิบและยางแผ่นตากแห้ง) เพ่ือผลิตเป็นยางแผ่นรมควัน พบว่า กระบวนการผลิตยางพาราแผ่นรมควันในปัจจุบันนิยมผลิตด
วยกรรมวิธี 2 รูปแบบ คือการน ายางแผ่นดิบมาล้างท าความสะอาด และน าไปรมควัน อีกรูปแบบหนึ่ง คือผลิตยางแผ่นขาวและ
รมควันในคราวเดียวกัน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ [13] พบว่า เมื่อเกิดการเสียสภาพ น้ ายางจะแยกออกเป็นสองส่วน คือ
ส่วนน้ ายางกับส่วนของเซรุ่ม และหลังจากน้ ายางจับตัวกันแล้วจะ ไม่สะอาด มีกลิ่นบูดเหม็นของน้ ายางเกิดข้ึน ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ [14] พบว่า ทดลองระบบการเพาะปลูกเพ่ือลดผลกระทบที่ไม่พึงประสงค์ กระบวนการของระบบนิเวศอาจไม่
จ าเป็นต้องสร้างเพ่ิมคุณค่าส าหรับเกษตรกร เพ่ือที่จะสร้างระบบนิเวศน์ และการจัดการยางพาราท่ีย่ังยืนทางเศรษฐกิจ 

ด้านศักยภาพ พบว่า เกษตรกรคิดว่ายางพารามีคุณภาพดีข้ึนเมื่อคนงานมีศักยภาพเพ่ิมมากข้ึน ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ [15] ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการปฏิบัติงานของแรงงานครัวเรือนในระบบการผลิตยางพาราในจังหวัดสงขลา พบว่า 
มีแผนการพัฒนาศักยภาพและความสามารถแรงงานทั้งเชิงปริมาณและคุณภาพในท้องถ่ินของหน่วยงานทั้งภาครัฐและเอกชน
อย่างสม่ าเสมอ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ [16] พบว่า ระบบกรีดที่เกษตรกรใช้ แตกต่างกันไปตามภูมิภาค แต่ทุกที่แม้ใน
ภาคใต้และภาคตะวันออกก็มีการฝึกฝนการกรีดจริง การปฏิบัติที่ดูเหมือนจะเชื่อมโยงกับประสบการณ์ของเกษตรกร ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ [17] พบว่า การท าสวนยางแสดงให้เห็นว่าการกระจายความถ่ีของการท าสวนยางในประเภท NPV 
ที่แตกต่างกันไม่ได้เปลี่ยนแปลงมากนัก ระหว่างปี 1988 ถึงปี 2002 ในช่วงเวลาน้ันสวนยางประมาณ 57% มีศักยภาพระดับ
ปานกลาง ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ [18] ศึกษาเรื่อง คุณภาพชีวิตของเกษตรกรชาวสวนยาง ภายในเขตพ้ืนที่จังหวัดตราด 
พบว่า เกษตรกรชาวสวนยางมีคุณภาพชีวิตท่ีดีเพราะสามารถท างานในสวนยางได้ต่อวันมากกว่า 4 ชั่วโมง ซึ่งหมายถึงยังมี
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สุขภาพร่างกายที่แข็งแรงและสามารถท างานได้อย่างต่อเน่ือง และยังมีเวลาที่ได้พักผ่อนเพียงพอใน 1 วัน ในขณะท างานใน
สวนยางก็มีความรู้สึกปลอดภัยในการกรีดยางตอนกลางคืน และเกษตรกรยังมีเวลาว่างไปเที่ยวกับครอบครัวอยู่เสมอ 
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ตารางที่ 1 การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณการบริหารจัดการ การจัดการคุณภาพ การจัดการความรู้ และการจัดการตลาดที่มผีล

ต่อประสิทธิภาพในการผลิตของเกษตรกรชาวสวนยางพาราในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี  

 
 

ตัวแปรพยากรณ์ B Beta t p Tolerance VIF 
1. ด้านการบริหารการจัดการ 0.175 0.259 6.281** 0.000 0.768 1.303 
2. ด้านการจัดการความรู้ 0.137 0.200 4.847** 0.000 0.768 1.302 
3. ด้านการจัดการคุณภาพ 0.162 0.236 5.666** 0.000 0.753 1.327 
4. ด้านการจัดการตลาด 0.199 0.285 7.005** 0.000 0.786 1.273 

Constant = 1.315 F = 93.005 , Sig F = 0.000 , R = 0.696 , R2 = 0.485 , R2adj = 0.480 
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กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายไก่ทอดเกาหลี ร้านดาโกต้า  จังหวัดขอนแก่น  

MARKETING STRATEGIES TO INCREASE SALE VOLUME OF  KOREAN FRIED CHICKEN, DAKOTA 
RESTAURANT, KHON KAEN PROVINCE 

 

จาษุดา  จันทร์โพธ์ิ 1 
ธีระ  ฤทธิรอด 2 

ศักด์ิชัย เจริญศิริพรกลุ 3 
 

 บทคัดย่อ 
 การศึกษาน้ีมีวัตถุประสงค์ 1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อไก่ทอด
เกาหลีของลูกค้า 2) เพ่ือวิเคราะห์สภาพปัจจุบันในการด าเนินงานของร้านขายไก่ทอดเกาหลี ร้านดาโกต้า จังหวัดขอนแก่น ได้แก่ 
สภาพแวดล้อมทั่วไป สภาวการณ์แข่งขัน และจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค และ 3) เพ่ือวางกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือเพ่ิม
ยอดขายไก่ทอดเกาหลี ร้านดาโกต้า จังหวัดขอนแก่น ให้เพ่ิมข้ึนร้อยละ 40 เมื่อเทียบกับยอดขายของปี 2561 ท าการเก็บข้อมูลโดยใช้
แบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างในอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น จ านวน 400 คน หาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้อไก่ทอดเกาหลี ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงาน ด้านกายภาพ 
และด้านกระบวนการให้บริการ เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป วิเคราะห์การแข่งขันภายในสภาวะแวดล้อม
ของอุตสาหกรรมในรูปแบบแรงกดดัน 5 ประการ (Five Forces Model) วิเคราะห์ SWOT เพ่ือให้ทราบจุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน 
(Weakness) โอกาส (Opportunity) และอุปสรรค (Threat)ผลการศึกษาพบว่า สาเหตุที่ลูกค้ามาใช้บริการร้านไก่ทอดเกาหลี ดาโกต้า 
จังหวัดขอนแก่น เน่ืองจากมีสถานที่น่ังอ่านหนังสือ อยู่ใกล้มหาวิทยาลัย แต่จะเห็นได้ว่าร้านไก่ทอดดาโกต้า จังหวัดขอนแก่น มีจุดอ่อน
คือ ยังขาดการประชาสัมพันธ์ ซ่ึงสามารถน าผลการศึกษามาหาแนวทางการเพ่ิมยอดขายไก่ทอดเกาหลีดาโกต้า จังหวัดขอนแก่น ได้
ดังน้ี โครงการที่ 1 ส่วนลดพิเศษ โครงการที่ 2 จัดชุดไก่พร้อมเครื่องด่ืม โครงการที่ 3 จัดกิจกรรมแข่งขัน ชื่อ “ตัวกินไก่” โครงการที่ 4 
เพ่ิมรสชาติใหม่ เลือกผงปรุงได้ตามใจลูกค้า โครงการที่ 5 เพ่ิมประเภทอาหารเกาหลีที่จ าหน่าย 
ค าส าคัญ 1  กลยุทธ์ทางการตลาด  เพ่ิมยอดขาย  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

Abstract 
 The objective of this study were to 1) to study the behavior and marketing mix factors affecting the 
decision to buy Korean fried chicken of customers 2) to plan marketing strategies for increasing sales of Korean 
fried chicken at Dakota, Khon Kaen to increase by 40 percent compared to the sales of the year 2018. The data 
were collected by using the questionnaire 400 people in Khon Kaen Province. By analyzing the general 
environment, SWOT analysis, Competitors and Tow Matrix. The study found that the reason that customers use 
Korean fried chicken shop in Dakota, Khon Kaen Province. Because there are places where the reading results near 
the university but can see that Dakota fried chicken shop Khon Kaen Province has weaknesses, lack of public 
relations. Which can bring results to find ways to increase sales of Korean Dakota fried chicken Khon Kaen Province 
can be as follows: Project 1 Special discount. Project 2 Organize chicken ready-to-drink packages. Project 3 Organize 

                                                         
1นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
2รองศาสตราจารย์ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
3อาจารย์ประจ า วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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a competition called. Project 4 Adds a new flavor Select the cooked powder according to the customers. Project 
5 Add Korean food types that are recognized. 
Keywords : Marketing Strategies, Increase sale volume,  Marketing mix 
 
บทน ำ 
 กลุ่มร้านอาหารไก่ทอด เป็นธุรกิจแฟรนไซส์ที่มีคนสนใจจะประกอบธุรกิจติดอันดับ 1 [1] ของธุรกิจแฟรนไซส์ยอดนิยมปี 
พ.ศ. 2561 จึงนับว่าเป็นโอกาสในการท าธุรกิจ ผู้ศึกษาจึงเล็งเห็นว่าธุรกิจจ าหน่ายไก่ทอดเกาหลีมีความน่าสนใจจึงท าการก่อต้ังร้านดา
โกต้า จังหวัดขอนแก่น ต้ังเม่ือเดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2560 โดยต้ังอยู่ตลาดหลังมอ ติดรั้วมหาวิทยาลัยขอนแก่น จัง หวัดขอนแก่น 
จ าหน่ายไก่ทอดสไตล์เกาหลี ซึ่งไก่ทอดดาโกต้ามีถึง 4 รสชาติ คือ รสกระเทียม หม่าล่า ซอสเกาหลี และวิงค์แซ่บ โดยใช้ไก่เพียง 2 ส่วน 
คือ น่องและปีกบน มีขนาดให้เลือกหลายขนาด ต้ังแต่ ไซต์ S 4 ชิ้น 59 บาท ไปจนถึง XXXL 58 ชิ้น 659 บาท นอกจากน้ียังมีเมนูใหม่ 
คือเมนู หม่าล่าไก่กรอบต็อกบกกี ซ่ึงเป็นเน้ือสะโพกไก่กรอบนอกนุ่มใน คลุกเคล้าซอสหม่าล่ารสเด็ด และแป้งต็อกนุ่มหนึบ  และอีก
หน่ึงเมนู คือ มาม่าไก่กรอบต็อกบกกี โดยการใช้เส้นมาม่าและแป้งต็อกผัดเคล้าซอสสไตล์เกาหลี พร้อมเน้ือสะโพกไก่ทอดซอสเกาหลี 
ส าหรับเมนูเครื่องด่ืมแนะน าของร้าน คือ นมมันม่วงดาโกต้า ซึ่งเป็นเอกลักษณ์ของทางร้าน มีกลิ่นหอม รสชาติมัน แต่ไม่หวานจัดมา
พร้อมกับเน้ือมันม่วง นอกจากน้ียังมีเมนูอื่นๆ เช่น นมโกโก้ดาโกต้าหรือนมชาเขียวมัทฉะ ส าหรับบรรยากาศในร้านดาโกต้า จังหวั ด
ขอนแก่น ร้านดาโกต้าเหมาะกับการมาน่ังอ่านหนังสือ น่ังท างานสามารถรองรับได้ทั้งแบบที่มาเป็นกลุ่มและมาเด่ียว บรรยากาศดี มี
บริการอินเทอร์เน็ตฟรี แสงไฟสว่าง สะอาด กว้างขวาง มีมุมต่าง ๆ ให้เลือกน่ังได้หลายแบบ และทุกจุดมีปลั๊กไฟไว้บริการอีกด้วย 
ส าหรับยอดขายของร้านดาโกต้า จังหวัดขอนแก่น มียอดขายดังภาพที่ 1 
 จากภาพที่ 1 พบว่าเน่ืองจากร้านดาโกต้า จังหวัดขอนแก่น เป็นร้านที่พ่ึงต้ังกิจการมาได้เพียง 1 ปี 2 เดือน ยอดขายในปี พ.ศ. 
2561 พบว่า เดือนเมษายน ถึงเดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2561 มียอดขายต่ ากว่า 250,000 บาทต่อเดือน ผู้ศึกษาซึ่งเป็นเจ้าของร้านดา
โกต้า จังหวัดขอนแก่น เพ่ือเตรียมพร้อมรับมือยอดขายที่คาดว่าจะต่ ากว่าเป้าหมายในอีก 3 เดือนข้างหน้า และการที่ผู้ศึกษามีหน้าที่
รับผิดชอบในการดูแลยอดขายของร้าน จึงมีความต้องการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับเพ่ิมยอดขายไก่ทอดเกาหลี ร้านดาโกต้า 
จังหวัดขอนแก่น เพ่ือให้เป็นไปตามเป้าหมายของทางร้านที่วางไว้ต่อไป  
  
วัตถุประสงค์ของการศึกษา 
       1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อไก่ทอดเกาหลีของลูกค้า 
       2. เพ่ือวางกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายไก่ทอดเกาหลี ร้านดาโกต้า จังหวัดขอนแก่น ให้เพ่ิมข้ึนร้อยละ 40 เมื่อเทียบกับ
ยอดขายของปี 2561 
  
วิธีการศึกษา 
1. วิธีการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อไก่ทอดเกาหลี 
 1.1 ประชากรที่ใช้ในการท าการศึกษาครั้งน้ี ได้แก่ ลูกค้าของร้านดาโกต้า จังหวัดขอนแก่น ซึ่งเป็นประชาชนในเทศบาลนคร
ขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น ที่มีอายุต้ังแต่ 15 ปีข้ึนไป จ านวน 101,012 คน [2]  
สูตรการค านวณหาตัวอย่าง 

     
)Ne1(

Nn 2
       เมื่อ n = ขนาดกลุ่มตัวอย่าง     N = จ านวนประชากรที่ศึกษา    

      E =ความคลาดเคลื่อนที่ยอมให้เกิดข้ึนระดับความเชื่อมั่น 95% หรือระดับนัยส าคัญ 0.05 
  แทนค่า      = 398.42 
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 ผลการค านวณ ได้ตัวอย่างจ านวน 398.42 ราย ดังน้ันจึงก าหนดให้มีตัวอย่างจ านวน 400 ราย เพ่ือความสะดวกในการเก็บ
รวบรวมข้อมูลแบบสอบถามส าหรับวิธีการเลือกตัวอย่าง ได้ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างโดยไม่ใช้หลักความน่าจะเป็น ( Non probability 
Sampling) การสุ่มตัวอย่างเป็นแบบการสุ่มแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) 
       1.2   เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 
   ในการสร้างแบบสอบถามเรื่อง กลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายไก่ทอดเกาหลี ร้านดาโกต้า จังหวัดขอนแก่น เป็น
การศึกษาจากงานวิจัย ต ารา ทฤษฎีและเอกสารที่เก่ียวข้องเพ่ือเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม หลังจากน้ันน าข้อมูลที่รวบรวม
ได้มาสร้างแบบสอบถามให้ครอบคลุมงานวิจัย ซึ่งได้จากการศึกษาเอกสาร แนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องมาสร้างเป็นข้อ
ค าถาม โดยประยุกต์ใช้ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด แล้วน าแบบสอบถามไปเสนออาจารย์ที่ปรึกษาเพ่ือรับฟัง
ค าแนะน า และข้อเสนอแนะ หลังจากน้ันปรับปรุงและแก้ไขแบบสอบถามให้มีความสมบูรณ์ตรงตามวัตถุประสงค์ของการศึกษา 
แบบสอบถามท่ีใช้เป็นเครื่องมือในการศึกษา แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังน้ี 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือสอบถามข้อมูลเบื้องต้นของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 
5 ประเด็น ได้แก่ เพศ ช่วงอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน 
 ส่วนที่ 2 พฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกซื้อไก่ทอดเกาหลี สอบถามเก่ียวกับถามข้อมูลพฤติกรรมในการซื้อไก่ทอดเกาหลี
ของผู้ตอบแบบสอบถามค าถามเป็นแบบเลือกตอบ โดยมีวัตถุประสงค์บันทึกข้อมูลพฤติกรรมของการใช้บริการร้านไก่ทอดเกาหลี ร้าน
ดาโกต้า จังหวัดขอนแก่น 
 ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อไก่ทอดเกาหลี ร้านดาโกต้า จังหวัดขอนแก่น โดยแบ่ง
ออกเป็น 5 ระดับ ตามหลักการของลิเคอร์ท (Likert Scale) ซึ่งได้ก าหนดน้ าหนักคะแนน ดังน้ี 
  5 หมายถึง ระดับมากที่สุด          4  หมายถึง  ระดับมาก          3  หมายถึง    ระดับปานกลาง              
 2 หมายถึง ระดับน้อย     1  หมายถึง   ระดับน้อยที่สุด 
    ผลคะแนนที่ได้น ามาหาค่าเฉลี่ยและจัดล าดับความส าคัญ โดยเกณฑ์ในการวิเคราะห์และแปรผลข้อมูล ดังน้ี [3] (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 
2548) ดังน้ี 
  ค่าเฉลี่ย 4.21 – 5.00 ระดับมากที่สุด             ค่าเฉลี่ย 3.41 - 4.20 ระดับมาก 
  ค่าเฉลี่ย 2.61 - 3.40 ระดับปานกลาง            ค่าเฉลี่ย 1.81 - 2.60 ระดับน้อย 
  ค่าเฉลี่ย 1.00 – 1.80 ระดับน้อยที่สุด 
     หลังจากที่ได้แบบสอบถามฉบับสมบูรณ์แล้วน าแบบสอบถามไปท าการวิเคราะห์คุณภาพท าการทดสอบค่าความเชื่อ มั่นของ
แบบสอบถาม ทดลองกับกลุ่มตัวอย่างที่มีลักษณะใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่างที่ท าการศึกษา  (Try Out) รวมทั้งสิ้นจ านวน 30 คนโดยใช้
สูตรสัมประสิทธ์ิแอลฟา - Coefficient ของครอนบัด (Cronbach) (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2550) โดยใช้โปรแกรม SPSS for Windows 
ซึ่งค านวณค่าแอลฟา - Coefficient ของแบบสอบถามเท่ากับ 0.839  ซึ่งมากกว่า 0.75 แสดงให้เห็นว่าแบบสอบถามสามารถน ามาใช้
เก็บข้อมูลได้  
       1.3 การวิเคราะห์ข้อมูล  
   การวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถาม เรื่องกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายไก่ทอดเกาหลี ร้านดาโกต้า จังหวัด
ขอนแก่น ใช้การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) ในการวิเคราะห์ข้อมูลหาค่าความถ่ี (Frequency) ร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) ค่าเบี่ยงเบน (Standard Deviation) วิเคราะห์ข้อมูล โดยใช้โปรแกรม SPSS (Statistical Packages 
of the Social Science)   
2.    การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายไก่ทอดเกาหลี ร้านดาโกต้า จังหวัดขอนแก่น 
 2.1  ข้อมูลน้ีใช้ศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อไก่ทอดเกาหลีในด้านต่างๆ 
ดังต่อไปน้ี ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงาน ด้านกายภาพ และด้าน
กระบวนการให้บริการ ท าวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป วิเคราะห์สภาวการณ์แข่งขัน วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค 
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 2.2 การวิเคราะห์ข้อมูล ท าการวิเคราะห์การแข่งขันภายในสภาวะแวดล้อมของอุตสาหกรรมในรูปแบบแรงกดดัน 5 ประการ 
(Five Forces Model) วิเคราะห์ SWOT เพ่ือให้ทราบจุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) โอกาส (Opportunity) และอุปสรรค 
(Threat) 
 
ผลการศึกษา 

  1. ผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อไก่ทอดเกาหลีของลูกค้า 
  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง ร้อยละ 65.00 อายุต่ ากว่า 20 ปี มากที่สุด ร้อย

ละ 43.50 ประกอบอาชีพนักเรียน/นักศึกษา ร้อยละ 49.00 มีระดับการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี ร้อยละ 43.25 รายได้เฉลี่ยอยู่ที่ 
10,001-15,000 บาท ร้อยละ 36.75  

  พฤติกรรมการซื้อไก่ทอดเกาหลี ร้านดาโกต้า จังหวัดขอนแก่น ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ซื้อเอง มากที่สุด ร้อยละ 92.75  
ผู้ที่มีส่วนส าคัญในการเลือกซื้อไก่ทอดเกาหลี ร้านดาโกต้า จังหวัดขอนแก่น พบว่า ตนเอง มากท่ีสุด ร้อยละ 54.50 ค่าใช้จ่ายในการซื้อ
ไก่ทอดเกาหลีแต่ละครั้งโดยเฉลี่ย จะอยู่ที่มากกว่า 300 บาท ร้อยละ 52.25 ความถ่ีในการ ซ้ือไก่ทอดเกาหลีโดยเฉลี่ยของผู้ตอบ
แบบสอบถาม พบว่า 3-4 ครั้ง/สัปดาห์ มากที่สุด ร้อยละ 43.00 วันที่สะดวกซื้อไก่ทอดเกาหลี พบว่า ตามเวลาท่ีสะดวกไม่แน่นอนมาก
ที่สุด ร้อยละ 71.50  ช่วงเวลาที่สะดวกซื้อไก่ทอดเกาหลี พบว่าส่วนใหญ่จะซื้อในช่วงเวลา 16.01-22.00 น.ร้อยละ 32.25 แหล่งสื่อที่
ท าให้รู้จักไก่ทอดเกาหลี ร้านดาโกต้า จังหวัดขอนแก่นส่วนใหญ่พบว่า รู้จากเพ่ือนหรือคนรู้จัก ร้อยละ 47.75 เหตุผลที่เลือกซื้อไก่ทอด
เกาหลี ร้านดาโกต้า จังหวัดขอนแก่น พบว่า ไก่ทอดเกาหลี กรอบนอกนุ่มในน่ารับประทานมากท่ีสุด ร้อยละ 58.75 

  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อไก่ทอดเกาหลี ร้านดาโกต้า จังหวัดขอนแก่น 
 ด้านผลิตภัณฑ์ ให้ความส าคัญเรียงจากมากไปน้อย ดังน้ี รสชาติอร่อย มีกลิ่นหอม บรรจุภัณฑ์ (ที่ใส่) เป็นเอกลักษณ์ ไก่ทอดเกาหลีท า

ใหม่วันต่อวัน กรอบนอกนุ่มใน ใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพ และไม่มีส่วนผสมที่อันตรายและให้โทษแก่ร่างกาย  
 ด้านราคา ให้ความส าคัญเรียงจากมากไปน้อย ดังน้ี ราคาเหมาะสมกับปริมาณของไก่ทอดเกาหลี ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของไก่ทอด

เกาหลี ราคาเหมาะสมกับบริการที่ได้รับ และราคาเหมาะสมกับรสชาติของไก่ทอดเกาหลี 
 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ให้ความส าคัญเรียงจากมากไปน้อย ดังน้ี สถานที่ต้ังสะดวกแก่การไปซื้อไก่ทอดเกาหลี ความสะอาดของ

ร้าน ตกแต่งร้านทันสมัยและมีเอกลักษณ์ บรรยากาศภายในร้านชวนให้ซื้อไก่ทอดและมีบริการจัดส่งถึงที่ มีที่จอดรถ  
 ด้านการส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคัญเรียงจากมากไปน้อย ดังน้ี มีการจัดโปรโมชั่นส่งเสริมการขายต่อเน่ือง สื่อโฆษณา/ 

ประชาสัมพันธ์มีความชัดเจนและบัตรสะสมแต้มเพ่ือแลกไก่ทอดเกาหลีฟรี การให้ส่วนลดในการซื้อครั้งละมากๆ ท่านได้รับคูปอง
ส่วนลดพิเศษในช่วงต่างๆ 

 ด้านพนักงาน ให้ความส าคัญเรียงจากมากไปน้อย ดังน้ี การแต่งกายและความสะอาดของพนักงาน พนักงานขายมีความสุภาพ ย้ิมแย้ม
แจ่มใส พูดจาไพเราะ มีความพร้อมตลอดเวลาในการให้บริการ มีความกระตือรือร้นในการท างาน  

 ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ให้ความส าคัญเรียงจากมากไปน้อย ดังน้ี เครื่องมือ/อุปกรณ์มีความทันสมัย ดูมีรสนิยมที่ดี ป้ายหน้าร้าน
สวยงามมองเห็นได้ชัด เครื่องมือ/อุปกรณ์สะอาด เป็นระเบียบเรียบร้อย มีที่จอดรถที่เพียงพอ การตกแต่งร้านเป็นเอกลักษณ์ ความ
พร้อมของสิ่งอ านวยสะดวก ความสะอาดของสถานที่ผลิตและจ าหน่าย  
ด้านกระบวนการ ให้ความส าคัญเรียงจากมากไปน้อย ดังน้ี ดูแลเอาใจใส่ลูกค้า ระบบการท างานมีความเป็นมาตรฐาน ให้บริการด้วย
ความถูกต้องแม่นย า คุณภาพและมาตรฐานการให้บริการ ความรวดเร็วในการให้บริการ และช่องทางการช าระเงินที่หลากหลาย  

  2.  ผลการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายไก่ทอดเกาหลี ร้านดาโกต้า จังหวัดขอนแก่น ให้เพิ่มขึ้นร้อยละ 40 
เมื่อเทียบกับยอดขายของปี 2561 

  โครงการที่ 1 ส่วนลดพิเศษ  ประชาสัมพันธ์เก่ียวกับกิจกรรม ท าการประชาสัมพันธ์ให้ลูกค้ารู้จักผ่านโซเชี่ยลมีเดีย และป้าย
หน้าร้าน เมื่อลูกค้ามาซื้อไก่ทอดเกาหลี โพสต์รูปในเฟรชบุคส่วนตัว เช็กอิน จะท าการลดราคาให้ลูกค้า 5% ของยอดสั่งซื้อ (ไม่รวมค่า
เครื่องด่ืม) 
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  โครงการที่ 2 จัดชุดไก่พร้อมเครื่องด่ืม มีการจัดโปรโมชั่นส่งเสริมการขายน้อย เพ่ือเป็นการดึงดูดใจลูกค้าให้มาซื้อไก่ทอด จึง
ท าการจัดชุดไก่พร้อมเครื่องด่ืมที่เป็นชุดประหยัด เน่ืองจากเป็นการเอาไก่ที่ทางร้านจัดชุดอยู่แล้ว ขายพร้อมเครื่องด่ืม ซึ่งลูกค้าสามารถ
เลือกเครื่องด่ืมได้เอง และยังให้ส่วนลดในการซื้อเฟรนฟรายด์ หรือนักเก็ตไก่ ในราคาพิเศษ เพ่ือดึงดูดใจลูกค้าให้มาซื้อไก่ทอดเกาหลี 

  โครงการที่ 3 จัดกิจกรรมแข่งขัน ชื่อ “ตัวกินไก่” เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์ให้คนในตัวอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่นรู้จัก จึง
ท าการจัดการแข่งขันกินไก่ทอดเกาหลี เพ่ือชิงรางวัลเป็นเงินสด 2,000 บาท โดยท าการประชาสัมพันธ์งานผ่านเพจต่างๆที่เป็นตัว
กระจายข่าวของจังหวัดขอนแก่น ซึ่งจะท าให้คนรู้จักไก่ทอดเกาหลีไปด้วยจากการประชาสัมพันธ์เหล่าน้ี 

  โครงการที่ 4 เพิ่มรสชาติใหม่ เลือกผงปรุงได้ตามใจลูกค้า เพ่ือเป็นการดึงดูดลูกค้าและสร้างความแปลกใหม่ให้กับรสชาติไก่
เกาหลี ทางร้านจึงน าเครื่องปรุงหลากหลายชนิดมาไว้ให้ลูกค้าเลือกน าไปปรุงเอง เพ่ือให้ถูกใจและถูกปากลูกค้าแต่ละคน  
 โครงการที่ 5 เพิ่มประเภทอาหารเกาหลีที่จ าหน่าย การที่ลูกค้ามากินไก่ที่ร้านดาโกต้า เพราะว่าติดใจในรสชาติ ดังน้ันเพ่ือเป็น
การดึงดูดลูกค้าและสร้างความแปลกใหม่ให้กับอาหารที่ทางร้านจ าหน่าย จึงท าการเพ่ิมประเภทสินค้าท่ีขาย คือขายอาหารเกาหลีง่ายๆ
เพ่ือดึงดูดลูกค้า เช่น บะหมี่เกาหลีเพ่ือดึงดูดลูกค้าท่ีไม่ชอบกินไก่ 
 

การอภิปรายผลการศึกษา 
 การศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายไก่ทอดเกาหลี ร้านดาโกต้า จังหวัดขอนแก่น  จากข้อมูลข้างต้นสามารถกล่าวได้
ว่า ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการซื้อไก่ทอดเกาหลี ช่วงเวลาท่ีเข้ารับบริการไม่แน่นอน ใช้บริการทุกวัน 3-4 ครั้ง/สัปดาห์ วันที่สะดวกซื้อไก่
ทอดเกาหลี ตามเวลาที่สะดวกไม่แน่นอนมากที่สุด เหตุผลที่เลือกซื้อไก่ทอดเกาหลี จากร้านดาโกต้า จังหวัดขอน แก่นของผู้ตอบ
แบบสอบถาม พบว่า ไก่ทอดมีคุณภาพ กรอบนอกนุ่มใน และแหล่งข้อมูลในการตัดสินใจมากจากเพ่ือนแนะน า จากข้อมูลข้างต้นจะเห็น
ได้ว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อไก่ทอดเกาหลี ร้านดาโกต้า จังหวัดขอนแก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ 
รสชาติอร่อย มีกลิ่นหอม ด้านราคา ราคาเหมาะสมกับปริมาณของไก่ทอด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย สถานที่ต้ังสะดวกแก่การไปซื้อ
ไก่ทอดเกาหลี ด้านการส่งเสริมการตลาด การจัดโปรโมชั่นส่งเสริมการขายต่อเน่ือง สื่อโฆษณา/ ประชาสัมพันธ์มีความชัดเจนและบัตร
สะสมแต้มเพ่ือแลกไก่ทอดเกา หลีฟรี ด้านพนักงาน การแต่งกายและความสะอาดของพนักงาน ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ 
เครื่องมือ/อุปกรณ์มีความทันสมัย ดูมีรสนิยมที่ดี ด้านกระบวนการ ดูแลเอาใจใส่ลูกค้าสอดคล้องกับการศึกษาของพัทธนิติ เหลืองวิลัย 
(2559) [4]  เกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคในการใช้บริการร้านเคเอฟซี จังหวัดเพชรบุรี 
โดยพบว่าส่วนประสมทางการ ตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการร้านเคเอฟซี อยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยที่มีผลมาก
ที่สุด คือปัจจัยด้านราคา รองลงมาคือ ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านบุคลากร ตามล าดับ จากการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการร้านเคเอฟซี ในจังหวัดเพชรบุรี จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล พบว่า ปัจจัยด้านเพศ ที่แตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน ส่วนปัจจัยด้านอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่ต่างกัน มีความคิดเห็น
ต่อส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 นอกจากน้ียังสอดคล้องกับการศึกษาของนายศุภกิจ 
อิ่มหาร (2561) [5]  ที่กล่าวว่า แผนการตลาดระยะยาวของร้านอาหารชายทุ่ง คือ มุ่งเน้นเรื่องเพ่ิมศักยภาพของร้านอาหารในด้าน
พัฒนาเมนูอาหารให้มีความหลากหลาย มีการจัดฝึกอบรมให้ความรู้อย่างสม่ าเสมอเพ่ือเพ่ิมทักษะความรู้ให้กับพนักงาน มีการน า
เทคโนโลยีเข้ามาใช้ในการด าเนินงาน เพ่ือเพ่ิมศักยภาพในการท างานของพนักงาน 
 
สรุปผลการศึกษา 

  ผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อไก่ทอดเกาหลีของลูกค้า ส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง อายุต่ ากว่า 20 ปี มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา การศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี รายได้เฉลี่ย 10,000 – 15,000 บาท ใน
การเลือกซื้อไก่ทอดเกาหลี ร้านดาโกต้า จังหวัดขอนแก่น ส่วนใหญ่ไปซื้อเอง ค่าใช้จ่ายในการซื้อต่อครั้ง มากกว่า 300 บาท ซื้อ 3-4 
ครั้ง/สัปดาห์ ส่วนใหญ่ซื้อตามเวลาท่ีสะดวกไม่แน่นอน ช่วงเวลาที่ซื้อ 16.01-22.00 น. แหล่งสื่อที่ท าให้รู้จักไก่ทอดเกาหลี ร้านดาโกต้า 
จังหวัดขอนแก่นคือ เพ่ือนหรือคนรู้จัก เหตุผลที่เลือกซื้อไก่ทอดเกาหลี ร้านดาโกต้า จังหวัดขอนแก่น คือ ไก่ทอดเกาหลี กรอบนอกนุ่มใน
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น่ารับประทาน ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อไก่ทอดเกาหลี ร้านดาโกต้า จังหวัดขอนแก่น ด้าน
ผลิตภัณฑ์ คือ รสชาติอร่อย มีกลิ่นหอม (ค่าเฉลี่ย 4.58)ด้านราคา คือ ราคาเหมาะสมกับปริมาณของไก่ทอดเกาหลี (ค่าเฉลี่ย 4.68)ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย คือ สถานที่ต้ังสะดวกแก่การไปซื้อไก่ทอดเกาหลี (ค่าเฉลี่ย 4.68)ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ การที่ท่าน
สมัครเป็นสมาชิกท่านได้รับสิทธิพิเศษ (ค่าเฉลี่ย 4.36)ด้านพนักงาน คือ การแต่งกายและความสะอาดของพนักงาน (ค่าเฉลี่ย 4.61) 
ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ คือ เครื่องมือ/อุปกรณ์มีความทันสมัย ดูมีรสนิยมที่ดี (ค่าเฉลี่ย 4.61) ด้านกระบวนการ คือ ดูแลเอาใจใส่
ลูกค้า (ค่าเฉลี่ย 4.63) 

 
ข้อเสนอแนะ   
   ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษา 
 1) ควรมีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) หรือการสัมภาษณ์แบบกลุ่ม (Focus Group) เพ่ิมเติม เพ่ือให้ได้ 
ข้อมูลบางส่วนที่ไม่สามารถให้ข้อมูลได้ผ่านการท าแบบสอบถามและจะช่วยให้ผู้ประกอบการทราบถึงปัญหา หรือสิ่งที่ผู้บริโภค 
ต้องการอย่างแท้จริง 
 2) ควรมีการศึกษาถึงความพึงพอใจและทัศนคติของผู้บริโภคที่มีผลต่อส่วนประสมทางการตลาด เพ่ือจะได้น าผลที่ได้มา 
ปรับใช้ให้เกิดประโยชน์ในการท าธุรกิจไก่ทอดเกาหลี 
   ข้อเสนอแนะส าหรับร้านไก่ทอดเกาหลี ร้านดาโกต้า จังหวัดขอนแก่น 
 1) พฤติกรรมการซื้อไก่ทอดเกาหลี ของผู้บริโภคน้ัน มีแนวโน้มในการใช้บริการที่ไม่แน่นอน ดังน้ัน ผู้ประกอบการร้านไก่  
ทอดเกาหลี จึงจ าเป็นที่ต้องมีแนวทางการพัฒนาการผลิต เพ่ือให้สามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้ 
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ภาพที ่1 ยอดขายร้านดาโกต้า จังหวัดขอนแก่น เดือนมกราคม 2561 – ธันวาคม 2561 
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พฤติกรรมการบริโภคของผู้ที่ต้องการซ้ือวัสดุก่อสร้างผ่านช่องทางออนไลน ์
THE BEHAVIOR OF CONSUMERS WHO WANT TO BUY CONSTRUCTION MATERIALS VIA 

ONLINE CHANNEL 
 

จิตรติชัย จอกกิ่ว 1 
ศักด์ิชัย เจริญศิริพรกลุ 2  
อารมย์ ตัตตะวะศาสตร์ 3 

 
บทคัดย่อ 

การศึกษาน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
วัสดุก่อสร้างผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้ใช้งานชุมชนออนไลน์ จากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 403 คน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 36-45 ปี วุฒิการศึกษา ปริญญาตรี  ประกอบอาชีพ วิศวกร / สถาปนิก รายได้ต่อเดือน 15,001 – 
30,000 บาท ไม่เคยซื้อวัสดุก่อสร้างผ่านช่องทางออนไลน์ และไม่แน่ใจว่าสนใจในการเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างผ่านช่องทาง
ออนไลน์หรือไม่ ในส่วนของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิผลต่อการตัดสินใจซื้อมากที่สุด ด้านผลิตภัณฑ์ คือ การมี
การรับประกันสินค้า ด้านราคา คือ การแจ้งราคาท่ีชัดเจน ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย คือ การจัดส่งสินค่าท่ีรวดเร็วตามเวลา
ที่ก าหนด  ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ การจัดกิจกรรมผ่านสื่อสังคมออนไลน์  ด้านบุคลากร คือ การสนับสนุนคอยให้
ค าแนะน าเกี่ยวกับตัวสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ด้านกระบวนการ คือ ความรวดเร็วในการให้บริการ  และ ด้านกายภาพและ
การน าเสนอ คือ การทดสอบประสิทธิภาพของสินค้า 
ค าส าคัญ: ส่วนประสมทางการตลาด  พฤติกรรมผู้บริโภค  ออนไลน์  วัสดุก่อสร้าง 

 
Abstract 

This study aims to study the purchase of construction materials and the factors that influence the 
decision to buy construction materials online among users in the online community. From the sample of 
403 people, the study found, most of the respondents were male, aged 36-45 Year’s old, graduated in 
bachelor degrees, occupation are engineers /  architects, monthly income between 15001-30000 THB, they 
have never bought building materials via online channel and hesitate to buying building materials via online 
channel. In term of the marketing mixes factors that most influential, product is warranty , “price” is clear 
price, “place” is fast delivery at specified times, “promotion” is event arrangement via online social media, 
“people” is having supporter on the product via online channel, “process” is fast in service and “physical 
evidence” is product performance testing. 
Keywords: Marketing Mixes, Consumer behavior, Online, Building Materials, Construction Materials 
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บทน า  

ในปัจจุบันธุรกิจค้าขายวัสดุก่อสร้างเป็นที่แพร่หลายมากเน่ืองจากการขยายตัวของธุรกิจต่าง ๆ ภายในประเทศก าลัง
ขยายตัว ความต้องการในด้านวัสดุการก่อสร้างจึงเพ่ิมมากข้ึน รวมถึงวัสดุก่อสร้าง มีความแข็งแรง คงทน และราคาไม่สูงมาก 
ส่งผลให้โรงงานการผลิต หรือร้านขายวัสดุก่อสร้าง มีจ านวนเพ่ิมสูงมากข้ึนเรื่อย ๆ ส่งผลให้การแข่งขันในตลาดวัสดุก่อสร้าง มี
ความรุนแรงมากข้ึน และมีหลายกิจการต้องปิดตัวลงเน่ืองจากปรับตัวกับในการแข่งขันในตลาดไม่ได้ 

ร้านวัสดุก่อสร้างหลายร้าน ในช่วงหลายปีที่ผ่านมาประสบปัญหายอดขายลดลง ซึ่งเป็นผลจากการแข่งขันที่สูงข้ึน 
และเทคโนโลยีในปัจจุบันมีบทบาทส าคัญโดยตรงกับผู้ซื้อ ซึ่งสามารถตอบสนองต่อผู้ซื้อในเรื่องของความสะดวกในการเลือกซื้อ
สินค้า รวมถึงความประหยัดด้านเวลา และคุณภาพของสินค้า [1] 

จากปัญหาข้างต้นที่กล่าวมาทางผู้จัดท าจึงเห็นควรที่วางแผนการตลาดให้สอดคล้องกับยุคสมัยปัจจุบันด้วยการเพ่ิม
ยอดขายออนไลน์ ท่ีสามารถลดช่องว่างระหว่างผู้ซื้อ และผู้ผลิต อีกทั้งยังสามารถเพ่ิมโอกาส และยอดขาย โดยสามารถดูความ
ต้องการของผู้ซื้อได้ว่าสินค้าประเภทใดเป็นที่นิยม รวมถึงท าให้บริษัทเป็นที่รู้จักมากย่ิงข้ึนในสังคมออนไลน์ 

แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 
พฤติกรรมผู้บริโภคหมายถึงกระบวนการและกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคลเข้าไปมีส่วนเกี่ยวข้องในการเสาะแสวงหาการ

เลือกซื้อการเลือกใช้การประเมินผลและการก าจัดผลิตภัณฑ์และบริการหลังการใช้เพ่ื อสนองต่อความต้องการจนเกิดความ
พอใจทั้งน้ีการที่จะศึกษาพฤติกรรม เพ่ือให้ทราบถึงความต้องการที่แท้จริงของการที่ตัดสินใจซื้อและใช้สินค้าหรือบริการ จะท า
ให้ได้มาซึ่งกลยุทธ์แผนการตลาดที่ตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างตรงจุด จะใช้ค าถามในการศึกษาพฤติกรรม
ผู้บริโภคที่ประกอบไปด้วย 6Ws และ 1H ประกอบไปด้วย ดังน้ี  Who?, What?, Why?,  Who?,  When,  Where?, และ  
How? เ พ่ือที่ จ ะหาค าตอบ 7Os คื อ  Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets, และ 
Operations [2] 

แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คือ ตัวแปรหรือเครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ เพ่ือ

ตอบสนองความพึงพอใจและความต้องการของลูกค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย ประกอบไปด้วย Product, Price, Place,  
Promotions, People, Process และ Physical Evidence [3] 

 
วัตถุประสงค์  

1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของผู้ซื้อในชุมชนออนไลน์ 

  
วิธีด าเนินงาน 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรในการศึกษาคือ ผู้ใช้งานชุมชนออนไลน์ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากร การค านวณขนาดของกลุ่ม

ตัวอย่างที่ประชากรไม่แน่นอนจึงใช้สูตรของ Cochran (1977) [4] โดยก าหนดให้มีความคลาดเคลื่อนของกลุ่ม
ตัวอย่างที่ยอมให้เกิดร้อยละ 5 ดังน้ี 

 

𝑛𝑛 = 𝑝𝑝(1+𝑝𝑝)𝑍𝑍2
𝑑𝑑2   (1) 

จากสูตร (1) เมื่อ n = จ านวนกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการ 
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  P = สัดส่วนของประชากรที่ต้องการสุ่ม 
  Z = ระดับความมั่นใจที่ก าหนดที่ความเชื่อมั่น 95% = 1.96 
เพ่ือที่จะได้ d = สัดส่วนความคลานเคลื่อนที่ยอมให้เกิด = 0.05 
ดังน้ัน  n = 384.16 
 

จากการแทนสมการข้างต้นจะได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 384 คน แต่เพ่ือให้ง่ายต่อการเก็บข้อมูลจึงเก็บแบบสอบถาม
จ านวน 403 ชุด ซึ่งจะครอบคลุมกลุ่มตัวอย่างที่ค านวณได้ซ่ึงได้ค่าความคลาดเคลื่อนที่ร้อยละ 0.05 โดยใช้เครื่องมือ 
แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดังน้ี 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ วุฒิการศึกษา รายได้ต่อเดือน ซึ่งมีลักษณะเป็น
แบบสอบถามปลายปิด 
 ส่วนที่ 2 ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค ประกอบด้วยค าถาม 6W1H จ านวน 12 ค าถาม ประกอบด้วย 
ประสบการณ์ในการซื้อผ่านช่องทางออนไลน์ ความสนใจในการซื้อผ่านช่องทางออนไลน์ เหตุผลที่ซื้อ ประเภทสินค้าท่ีซื้อ และ 
บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ 
 ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือของผู้บริโภค โดยลักษณะ
แบบสอบถามที่สร้างข้ึนเป็นแบบสอบถามปลายปิดเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับดังน้ี 5 หมายถึง ให้
ความส าคัญมากที่สุด, 4 หมายถึงให้ความส าคัญมาก, 3 หมายถึง ให้ความส าคัญปานกลาง, 2 หมายถึง ให้ความส าคัญน้อย, 1 
หมายถึง ให้ความส าคัญน้อยที่สุด 
 หลังจากน้ันหาความชื่อมั่น (Reliability) โดยน าแบบสอบถามฉบับร่างที่ได้ ไปขอค าปรึกษาจากอาจารย์ที่ปรึกษา 
หลังจากปรับแก้แล้วน าไปทดลองกับกลุ่มตัวอย่างที่มีลักษณะใกล้เคียงกับประชากรที่ท าการศึกษา (Try Out) จ านวน 30 คน 
ท าการวิเคราะห์หาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามผ่านโปรแกรม SPSS โดยได้ค่า Cronbach’s alpha ที่ 0.845 ซึ่งเป็นค่าที่
ยอมรับ [5] ได้ดังภาพที่ 1 

2. วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปในการค านวณผล ซึ่งสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ ความถ่ี 
(Frequency) ร้อยละ (Percentage) ในการวิเคราะห์ข้อมูล ส่วนที่ 1 และ ส่วนที่ 2 ในส่วนของข้อมูลส่วนที่ 3 จะน าค่าเฉลี่ย 
(Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และ การก าหนดมาตรวัด (Rating Scale) ในการวัดตัวแปรข้อมูล
ทัศนคติ โดยก าหนดให้คะแนนข้อมูลจากระดับมากที่สุดไปหาน้อยที่สุด ก าหนดมาตรวัดที่มีค าตอบให้มีทางเลือก 5 ทางโดยใช้
เกณฑ์ดังรายละเอียดดังตารางที่ 1 [6] 

 
ผลการวิจัย 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 เพศของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่าเป็นเพศชายจ านวน 301 คนคิดเป็นร้อยละ 74.70 ของผู้ตอบแบบสอบถาม และ
เป็นเพศหญิงจ านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.30 ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 อายุของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า อายุ 36-45 ปี มีจ านวนมากที่สุด คือ 210 คน คิดเป็นร้อยละ 52.10 รองลงมา
คืออายุ 25-35 ปี จ านวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 40 ช่วงอายุ 46-55 ปี จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.70 และอายุต่ ากว่า 
25 ปี จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.2 ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

วุฒิการศึกษาของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า วุฒิการศึกษา ปริญญาตรี มีจ านวนมากท่ีสุด คือ 306 คน รองลงมาคือ 
ปวช./ปวส. จ านวน 87 คน และสูงกว่าปริญญาตรี 8 คน คิดเป็นร้อยละ 75.9 , 21.6 และ 8 ตามล าดับ 

อาชีพของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า อาชีพ วิศวกร/สถาปนิก มีจ านวนมากที่สุด คือ 103 คน รองลงมาคือ ช่าง
ผู้รับเหมา 77 คน พนักงานบริษัท / ห้าง / ร้าน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 25.6 , 19.1 และ 17.6 ตามล าดับ 
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รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า รายได้ 15,000-30,000 บาท มีจ านวนมากที่สุด รองลงมาคือ 
30,001 – 45,000 บาท และ มากกว่า 45,000 บาท คิดเป็นร้อยละ  65 , 24.8 และ 7.2 ตามล าดับ 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมการเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ผู้ตอบแบสอบถามไม่เคยซื้อวัสดุก่อสร้างผ่านช่องทางออนไลน์ จ านวน 253 คน คิดเป็นร้อยละ 62.8 และ เคยซื้อ

วัสดุก่อสร้างผ่านช่องทางออนไลน์ จ านวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 37.2 ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
จากผู้ตอบแบบสอบถามที่ไม่เคยซื้อวัสดุก่อสร้างออนไลน์ 157 คน ไม่แน่ใจว่าสนใจใช้บริการเลือกซื้อวัสดุก่อสร้าง

ผ่านช่องทางออนไลน์หรือไม่ 73 คน สนใจใช้บริการเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างผ่านช่องทางออนไลน์ และ 23 คนไม่สนใจ คิดเป็น
ร้อยละ 62.1 , 28.9 และ  9.1 ตามล าดับ 

จากผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเคยซื้อวัสดุก่อสร้างออนไลน์ 150 คน พบว่า เหตุผลในการซื้อคือเพ่ือซ่อมแซมต่อเติมบ้าน
ตนเอง 87 คน และ เป็นผู้รับเหมา 63 คน คิดเป็นร้อยละ 58 และ 42 ของผู้ที่เคยซ้ือวัสดุก่อสร้างผ่านช่องทางออนไลน์
ตามล าดับ 

บริษัทที่ผู้ตอบแบบสอบถามเคยใช้บริการมากที่สุด คือ โฮมโปร ดูโฮม ไทวัสดุ และ โกบอลเฮาส์ คิดเป็นร้อยละ 83 
65 และ 59.3  ของผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเคยซื้อวัสดุก่อสร้างออนไลน์ ตามล าดับ 

เหตุผลที่เลือกซื้อคือ มีบริการขนส่ง, ความสะดวกสบาย, สินค้าราคาถูก, มีการให้ส่วนลด คิดเป็นร้อยละ 98 89.3 
87.3 และ 26 ตามล าดับ 

สินค้าที่เลือกซื้อคือ สีและอุปกรณ์ทาสี วัสดุปูพ้ืน ผนัง คลุมหลังคา สินค้าฮาร์ดแวร์ เครื่องมือช่าง วัสดุโครงสร้าง 
เช่น อิฐ หิน ปูนคิด และ สุขภัณฑ์ คิดเป็นร้อยละ 98.7 82.7 72.7 70 และ 27.3 ตามล าดับ 

บุคคลที่มีส่วนในการตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือ ตัวผู้ท าแบบสอบถามเอง จ านวน 89 คน คนในครอบครัว จ านวน 44 
คน ช่างผู้รับเหมาจ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 59.3 29.3 และ 11.4 ตามล าดับ 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคด้านผลิตภัณฑ์ ให้ความส าคัญมาก

คือ การมีการรับประกันสินค้า (ค่าเฉลี่ย 3.93) การที่สินค้ามีคุณภาพได้รับการรับรองมาตรฐาน (ค่าเฉลี่ย 3.91) ความยืดหยุ่น
ตามท่ีลูกค้าต้องการ (ค่าเฉลี่ย 3.87) ชื่อเสียงของบริษัท (ค่าเฉลี่ย 3.84) และ การบริการติดต้ังตัวสินค้า (ค่าเฉลี่ย 3.76)  

ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคด้านราคา ให้ความส าคัญมาก คือ 
การแจ้งราคาท่ีชัดเจน (ค่าเฉลี่ย 4.00) การมีราคาให้เลือกตามคุณภาพสินค้า (ค่าเฉลี่ย 3.92) และ การให้เครดิตในการช าระ
เงิน (ค่าเฉลี่ย 3.48) 

ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ให้
ความส าคัญมาก คือ การจัดส่งสินค่าที่รวดเร็วตามเวลาที่ก าหนด (ค่าเฉลี่ย 4.05) การรับบรู้ถึงสถานะปัจจุบันของสินค้า 
(ค่าเฉลี่ย 4.04)  

ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ด้านการส่งเสริมการตลาด ให้
ความส าคัญมาก คือ การกิจกรรมผ่านสังคมออนไลน์ (ค่าเฉลี่ย 3.93) การทดสอบคุณภาพสินค้า (ค่าเฉลี่ย 3.71) การมีระบบ
สมาชิเพ่ือรับสิทธิพิเศษ (ค่าเฉลี่ย 3.61) 

ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคด้านบุคลากร ให้ความส าคัญมาก 
คือ การสนับสนุนคอยให้ค าแนะน าเกี่ยวกับตัวสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ (ค่าเฉลี่ย 3.88) ความรวดเร็วในการให้บริการของ
พนักงาน (ค่าเฉลี่ย 3.82)  

ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคด้านกระบวนการ ให้ความส าคัญ
มาก คือ ความรวดเร็วในการให้บริการ (ค่าเฉลี่ย3.87) ความสะดวกในการซื้อสินค้า (ค่าเฉลี่ย3.82) ความตรงต่อเวลาในการ
รับส่งสินค้า (ค่าเฉลี่ย3.71) 
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ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค ด้านกายภาพและการให้
ความส าคัญมาก คือ การทดสอบประสิทธิภาพของสินค้า (ค่าเฉลี่ย 3.97) การรีวิวสินค้า (ค่าเฉลี่ย 3.69)  

 
สรุป  

ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 36-45 ปี วุฒิการศึกษา ปริญญาตรี  ประกอบ
อาชีพ วิศวกร / สถาปนิก รายได้ต่อเดือน 15,001 – 30,000 บาท บาท ในส่วนของพฤติกรรมผู้บริโภคพบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ ไม่เคยซื้อวัสดุก่อสร้างผ่านช่องทางออนไลน์ และมีความไม่แน่ใจว่าสนใจในการเลือกซื้อวัสดุก่อสร้าง
ผ่านช่องทางออนไลน์หรือไม่ และในกลุ่มของผู้ที่เคยซื้อวัสดุก่อสร้างผ่านช่องทางออนไลน์ ส่วนใหญ่เพ่ือซ่อมแซมต่อเติมบ้าน
ตนเอง และผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มน้ีส่วนใหญ่จะซื้อสีและอุปกรณ์ทาสี โดยบริษัทที่เลือกซื้อออนไลน์คือ โฮมโปร และ ผู้ที่
ตัดสินใจซื้อและมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อวัสดุก่อสร้างผ่านช่องทางออนไลน์คือตัวผู้ตอบแบบสอบถามเอง และ ในส่วนของ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิผลต่อการตัดสินใจซื้อ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิผลต่อการตัดสินใจซื้อ
มากท่ีสุด ด้านผลิตภัณฑ์ คือ การมีการรับประกันสินค้า ด้านราคา คือ การแจ้งราคาที่ชัดเจน ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย คือ 
การจัดส่งสินค่าที่รวดเร็วตามเวลาที่ก าหนด  ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ การจัดกิจกรรมผ่าน Facebook Fanpage / 
Line@  ด้านบุคลากร คือ การสนับสนุนคอยให้ค าแนะน าเกี่ยวกับตัวสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ด้านกระบวนการ คือ ความ
รวดเร็วในการให้บริการ  และ ด้านกายภาพและการน าเสนอ คือ การทดสอบประสิทธิภาพของสินค้า และจะเห็นว่าในส่วน
ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิผลต่อการตัดสินใจซื้อส่วนที่ได้ค่าเฉลี่ยมากที่สุด เป็นด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
คือ การจัดส่งสินค่าท่ีรวดเร็วตามเวลาที่ก าหนด และ การรับบรู้ถึงสถานะปัจจุบันของสินค้า ซึ่งสอดคล้องกับ งานวิจัยของ สิริ
ลักษณ์ ค าบุญเรือง (2557) [7] โดยพบว่า เหตุผลของผู้ซื้อเครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์เน่ืองจากมีความสะดวกสบายใน
การซื้อสินค้า การจัดส่งที่รวดเร็ว และ ข้ันตอนในการซื้อที่สะดวกรวดเร็ว 
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ภาพที ่1 ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามจากโปรแกรม SPSS 

 
ตารางที่ 1 แสดงเกณฑ์การแปลผลของค าตอบ 
 

มาตรวัด ค่าเฉลี่ย แปลผล 

5 4.21 – 5.00 ให้ความส าคัญมากท่ีสุด 

4 3.41 – 4.20 ให้ความส าคัญมาก 

3 2.61 – 3.40 ให้ความส าคัญปานกลาง 

2 1.81 – 2.60 ให้ความส าคัญน้อย 

1 1.00 – 1.80 ให้ความส าคัญน้อยที่สุด 
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แนวทางการพัฒนาคุณภาพการบริการของธนาคารไทยพาณิชย์ สาขาเซ็นทรัลพลาซา ขอนแก่น 
DEVELOPING SERVICE QUALITY GUIDELINES OF SIAM COMMERCIAL BANK,  

CENTRAL PLAZA KHON KAEN BRANCH 
 

จีรวัฒน์ รัตนวงษ์1 
ภัทรวดี เพ่ิมวณิชกุล2  

 
บทคัดย่อ 

การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์ในการศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการ ระดับความคาดหวัง การรับรู้ และความพึงพอใจ
คุณภาพการบริการ และเสนอแนะแนวทางการพัฒนาคุณภาพการบริการของธนาคารไทยพาณิชย์ สาขาเซ็นทรัลพลาซา 
ขอนแก่น โดยแบบสอบถามประยุกต์ใช้เครื่องมือ SERVQUAL ในการต้ังค าถาม โดยแบ่งคุณภาพการบริการออกเป็น 5 ด้าน 
ประกอบด้วย ด้านความเป็นรูปธรรมในการบริการ ด้านความน่าเชื่อถือ ด้านการตอบสนองต่อลูกค้า ด้านการให้ความมั่นใจต่อ
ลูกค้า และด้านการเข้าใจลูกค้า จ านวน 31 ข้อ กับกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน โดยวัดความแตกต่างของความคาดหวังและ
การรับรู้ออกมาเป็นรายข้อ และท าการวิเคราะห์เปรียบเทียบข้อมูลโดยท าการทดสอบแบบจับคู่ (Paired Samples T-test) 
ผลการศึกษาพบว่า ความคาดหวังลูกค้ามีความคิดเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วยอย่างย่ิง 19 ข้อ และมีความคิดเห็นอยู่ในระดับเห็น
ด้วย 12 ข้อ ส่วนการรับรู้คุณภาพการบริการ ลูกค้ามีความคิดเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วยอย่างย่ิง 13 ข้อ และมีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดับเห็นด้วย 18 ข้อ ลูกค้าประเมินคุณภาพการบริการของความคาดหวังมีระดับสูงกว่าคุณภาพการบริการที่ได้รับ 14 ข้อ 
แสดงว่าลูกค้ามีความไม่พึงพอใจในคุณภาพการบริการ จากผลการศึกษาได้เสนอแนะแนวทางการพัฒนาคุณภาพการบริการ
ของธนาคารไทยพาณิชย์ สาขาเซ็นทรัลพลาซา ขอนแก่น จ านวน 4 โครงการ ได้แก่ โครงการ Service Planner โครงการ 
Morning Talk โครงการ Taking in Customer Heart และโครงการ We Are Team Number 1 
ค าส าคัญ: ความคาดหวัง การรับรู้ ความพึงพอใจ คุณภาพการบริการ 

 
Abstract 

The objectives of this independent study were 1) to conducted the customer behavior, 2) to 
investigated the expectation, perception and satisfaction of service quality, and 3) to suggest the guidelines 
to develop service quality. The questionnaire applied SERVQUAL concept which separated the quality 
service into 5 aspects (31 items) in tangibles, reliability, responsiveness, assurance, and empathy. The data 
was collected from 400 customers. The t - test analysis was used for the measuring the differences between 
the expectation and perception. The results showed the expectations in service quality customers rated 
“strongly agree” for 19 items and “agree” for 12 items, and the perceptions customers rated “strongly 
agree” for 13 items and “agree” for 18 items. The mean of expectations was higher than the mean of 
perception in service quality for 14 items, which mean the customers were not satisfied. Thus, this finding 
suggested an approach to develop the service quality by proposing 4 projects; 1) Service Planner, 2) Morning 
Talk, 3) Taking in Customer Heart, and 4) We Are Team Number 1. 
Keywords: Expectation, Perception, Satisfaction, Service Quality 
                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 40002 
2 อาจารย์ประจ า คณะบริหารธุรกิจและการบัญชี มหาวิทยาลัยขอนแก่น 40002 
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บทน า  
  ปัจจุบันการแข่งขันของธนาคารพาณิชย์มีการแข่งขันกันที่สูงมาก การที่จะก้าวข้ึนมาเป็นผู้น าของธนาคารพาณิชย์
และมีความสามารถในการแข่งขันได้ ต้องมุ่งเน้นคุณภาพการให้บริการ (Service Quality) หากลูกค้ามีความพึงพอใจคุณภาพ
การให้บริการจะน าไปสู่การกลับมาใช้บริการซ้ าของลูกค้า [1] ดังน้ัน คุณภาพการให้บริการจึงเป็นปัจจัยที่ส่งเสริมให้ธุรกิจ
ประสบความส าเร็จและมีการเติบโตอย่างย่ังยืน เน่ืองจากคุณภาพการให้บริการดีจะสร้างความจงรักภักดีกับองค์กร และ
กลายเป็นปัจจัยที่ช่วยสร้างความมั่นคงอย่างย่ังยืนให้กับองค์กรได้ เท่าที่องค์กรยังสามารถรักษาคุณภาพงานบริการและสร้าง
ความพึงพอใจให้กับผู้รับบริการได้ [2]  
 ธนาคารไทยพาณิชย์ (Siam Commercial Bank of Thailand) เป็นธนาคารที่ให้บริการทางการเงินครบวงจรชั้นน า
ของประเทศ น าเสนอผลิตภัณฑ์และบริการที่หลากหลาย ด้วยเครือข่ายการให้บริการที่กว้างขวางและครอบคลุม สอดรับกับ
การเติบโตของโลกและเทคโนโลยีที่ก้าวหน้าอย่างไม่หยุดย้ัง [3] เน่ืองจากเป็นยุคแห่งการแข่งขันด้านบริการอย่างเต็มรูปแบบ 
การแข่งขันเพ่ือหาข้อได้เปรียบในการให้บริการก็มีสูงข้ึนตามไปด้วย ซึ่งการขายที่มีการแข่งขันกันอย่างรุนแรงจะต้องแข่งขันใน
ด้านการให้บริการเป็นหลัก ดังน้ัน กลยุทธ์การให้บริการอย่างมีคุณภาพจึงเป็นวิธีการที่ท าให้เกิดการสร้างความแตกต่างจาก
คู่แข่งและมีความได้เปรียบในการแข่งขัน ดังน้ัน คุณภาพการบริการเป็นหัวใจส าคัญที่จะท าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจและ
เกิดความภักดีกับธนาคาร ซึ่งการรับรู้คุณภาพการให้บริการมีอิทธิพลทางบวกต่อความจงรักภักดีต่อการใช้บริการของลูกค้า
ธนาคาร [4] ธนาคารไทยพาณิชย์ จึงเน้นคุณภาพการให้บริการลูกค้า สร้างความพึงพอใจ เพ่ือเพ่ิมความจงรักภักดีต่อตราสินค้า 
จะท าให้สามารถรักษาฐานลูกค้าเดิมของตนเอาไว้และขยายตลาดลูกค้ารายใหม่ ธนาคารไทยพาณิชย์ได้มีนโยบายภายในเรื่อง
การวัดผลงานของสาขาเพ่ือการตอบสนองความต้องการของลูกค้าโดยเน้นคุณภาพการบริการซึ่งเป็นองค์ประกอบที่จะสร้าง
ความพึงพอใจ และความจงรักภักดีของลูกค้า ธนาคารไทยพาณิชย์จึงมีการประเมินคะแนนความพึงพอใจในการให้บริการจาก
ลูกค้าจากการโทรสอบถามความพึงพอใจโดยการจ้างบริษัท แกลลัพ จ ากัด ให้เป็นผู้ด าเนินการสอบถามความพึงพอใจในการ
ใช้บริการของลูกค้ามาโดยตลอด 
 ธนาคารไทยพาณิชย์ สาขาเซ็นทรัลพลาซา ขอนแก่น เปิดให้บริการด้านเงินฝาก บริการด้านสินเชื่อ บริการซื้อขาย
กองทุนบริการแลกเปลี่ยนเงินตราต่างประเทศ บริการรับโอนเงินตราต่างประเทศ และธุรกรรมทางการเงินอีกมากมาย รวมทั้ง
ให้บริการผลิตภัณฑ์ของบริษัทในเครือธนาคารไทยพาณิชย์ เช่น ประกันชีวิต ประกันวินาศภัย การเช่าซื้อสินเชื่ออุปโภคบริการ
และบัตรเครดิต เป็นต้น เพ่ือให้การบริการมีคุณภาพบริการเป็นไปตามมาตรฐานที่ธนาคารได้ก าหนดไว้ จึงมีการประเมิน
คะแนนความพึงพอใจในการให้บริการจากลูกค้า จากการโทรสอบถามความพึงพอใจโดยบริษัท แกลลัพ จ ากัด แต่ในปี พ.ศ. 
2562 น้ี เป็นการประเมินความพึงพอใจการใช้บริการของสาขารูปแบบใหม่ โดยจะเป็นการประเมินจากการส่งข้อความลิงค์
เว็บไซต์ให้ลูกค้าเข้าไปประเมินความพึงพอใจออนไลน์ ทั้งน้ี จากคะแนนความพึงพอใจ ธนาคารไทยพาณิชย์ สาขาเซ็นทรัล
พลาซา ขอนแก่น ปี พ.ศ. 2561 มีคะแนนความพึงพอใจต่ ากว่ามาตรฐานที่ต้ังไว้ คือ ต้องมีคะแนนการประเมิน 97 คะแนน 
จากค าถาม 10 ข้อ โดยสาขามีคะแนนน้อยที่สุด คือ 81 คะแนนในเดือนพฤศจิกายน และคะแนนมากท่ีสุดในเดือนพฤษภาคม 
คือ 91 คะแนน [5] ซึ่งคะแนนความพึงพอใจ ปี พ.ศ. 2561 ของธนาคารไทยพาณิชย์ สาขาเซ็นทรัลพลาซา ขอนแก่น ทั้ง 12 
เดือน ต่ ากว่ามาตรฐานที่ต้ังไว้ คือ 97 คะแนน ท้ังน้ีเพ่ือให้สาขาเซ็นทรัลพลาซา ขอนแก่น มีการบริการที่เป็นไปตามมาตรฐาน
ของธนาคารไทยพาณิชย์  และมีการให้บริการที่ตรงตามความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า จึงจ าเป็นต้องมีการ
ปรับปรุงคุณภาพการให้บริการให้เป็นไปตามมาตรฐานคุณภาพการบริการของธนาคาร 
 ดังน้ัน ผู้ศึกษาซึ่งเป็นพนักงานของธนาคารจึงต้องการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้าและระดับ
ความพึงพอใจของลูกค้าต่อคุณภาพการบริการของธนาคารไทยพาณิชย์ สาขาเซ็นทรัลพลาซา ขอนแก่น เพ่ือเสนอแนะแนว
ทางการพัฒนาคุณภาพการบริการของธนาคารไทยพาณิชย์ สาขาเซ็นทรัลพลาซา ขอนแก่น 
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วัตถุประสงค์  
 1. เพ่ือศึกษาระดับความคาดหวัง การรับรู้ และความพึงพอใจคุณภาพการบริการของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ 
สาขาเซ็นทรัลพลาซา ขอนแก่น 
 2. เพ่ือเสนอแนะแนวทางการพัฒนาคุณภาพการบริการของธนาคารไทยพาณิชย์ สาขาเซ็นทรัลพลาซา ขอนแก่น 
 

วิธีด าเนินงาน    
 1. การศึกษาระดับความคาดหวัง การรับรู้ และความพึงพอใจคุณภาพการบริการของลูกค้าธนาคารไทย
พาณิชย์ สาขาเซ็นทรัลพลาซา ขอนแก่น 
  ประชากร  
  ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาครั้งน้ี คือ ลูกค้าที่มาใช้บริการและท าธุรกรรมทางการเงินกับธนาคารไทยพาณิชย์ 
สาขาเซ็นทรัลพลาซา ขอนแก่น จากข้อมูลการมาใช้บริการของลูกค้าเมื่อวันที่ 2-31 เดือนมกราคม พ.ศ. 2562 จ านวน 11,513 
ราย (ธนาคารไทยพาณิชย์ สาขาเซ็นทรัลพลาซา ขอนแก่น, 2562) 
  กลุ่มตัวอย่าง  
  กลุ่มตัวอย่างที่ที่ต้องเก็บรวบรวมข้อมูลค านวณได้จากสูตรของทาโร่ ยามาเน่ [6] ที่ความคลาดเคลื่อน ระดับ 
0.05 ได้กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยจ านวน 386.57 คน เพ่ือป้องกันความผิดพลาดจากการเก็บข้อมูลและให้ได้ข้อมูลจาก
ลูกค้าทุกกลุ่ม ผู้ศึกษาท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจ านวน 400 คน 
  เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ได้แก่ แบบสอบถาม แบ่งได้เป็น 4 ส่วน ดังน้ี 
  ส่วนที่ 1 เก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ
รายได้ต่อเดือน เป็นค าถามให้เลือกตอบแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) 
  ส่วนที่ 2 เกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้า ประยุกต์ใช้ค าถาม 6Ws1H คือ ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย 
อะไรที่ต้องการซื้อ ซื้อไปท าไม ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ เมื่อไหร่ที่ซื้อสินค้า ซื้อที่ไหน และมีการตัดสินใจซื้ออย่างไร 
เป็นค าถามให้เลือกตอบแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) 
  ส่วนที่ 3 ข้อมูลความคาดหวังของลูกค้าต่อคุณภาพการบริการของธนาคารพาณิชย์ที่มีคุณภาพการให้บริการที่ดี   
และส่วนที่ 4 ข้อมูลการรับรู้คุณภาพการบริการของลูกค้าท่ีมาใช้บริการธนาคารไทยพาณิชย์ สาขาเซ็นทรัลพลาซา ขอนแก่น 
แบบสอบถาม 2 ส่วนน้ี ประยุกต์ใช้จากเครื่องมือที่เรียกว่า SERVQUAL [7] ในการวัดคุณภาพการบริการซึ่งประกอบด้วย 5 
ด้าน จ านวน 31 ข้อ ค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Likert scale) เป็นมาตรวัด โดยก าหนดรูปแบบออกเป็นระดับความ
คิดเห็น 5 ระดับ ต้ังแต่เห็นด้วยอย่างย่ิง เห็นด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เห็นด้วย และไม่เห็นด้วยอย่างย่ิง 
  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และและท าการวิเคราะห์
เปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉลี่ยระหว่างความคาดหวังกับการรับรู้คุณภาพการบริการ โดยใช้สถิติอ้างอิงทีแบบจับคู่ (Paired 
Samples T-test) และน าผลการวิเคราะห์ค านวณแบบการทดสอบทางเดียว (One-tailed test) 
 2. การเสนอแนะแนวทางการพัฒนาคุณภาพการบริการของธนาคารไทยพาณิชย์ สาขาเซ็นทรัลพลาซา 
ขอนแก่น 
  น าหัวข้อที่มีคุณภาพการบริการที่ไม่ดี หรือลูกค้าไม่พึงพอใจ มาพิจารณาเสนอแนะแนวทางเพ่ือจัดท าโครงการใน
การพัฒนาคุณภาพการบริการของธนาคารไทยพาณิชย์ สาขาเซ็นทรัลพลาซา ขอนแก่น โดยพิจารณาความเหมาะสมในด้าน
งบประมาณ และสาขาสามารถด าเนินการได้ 
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ผลการวิจัย 
 1. ผลการศึกษาระดับความคาดหวัง การรับรู้ และความพึงพอใจคุณภาพการบริการของลูกค้าธนาคารไทย
พาณิชย์ สาขาเซ็นทรัลพลาซา ขอนแก่น 
 ข้อมูลทั่วไป พบว่า ลูกค้าท่ีมาใช้บริการธนาคารไทยพาณิชย์ สาขาเซ็นทรัลพลาซา ขอนแก่น ส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง ร้อยละ 78.75 อายุ 26-35 ปี ร้อยละ 38.75 การศึกษาระดับปริญญาตรี ร้อยละ 51.75 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
ร้อยละ 21.50 มีรายได้ต่อเดือน 15,000 บาท –20,000 บาท ร้อยละ 30.50  พฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้าธนาคารไทย
พาณิชย์ สาขาเซ็นทรัลพลาซา ขอนแก่น พบว่า ลูกค้าท่ีมาใช้บริการส่วนใหญ่ใช้บริการมากกว่า 1 ครั้ง ร้อยละ 79.50 บุคคลที่
มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการตนเอง ร้อยละ 54.75 ใช้บริการบริการฝากเงิน/ถอน ร้อยละ 34.00 ความถ่ีในการใช้บริการ 
เดือนละ 2 - 3 ครั้ง ร้อยละ 41.75 ช่วงเวลาท่ีมาใช้บริการต้นเดือน (วันที่ 1 - 10) ร้อยละ 37.00 โดยใช้บริการในวันศุกร์ร้อย
ละ 25.50 ส่วนใหญ่ใช้บริการเวลา 16.31 -18.30 น. ร้อยละ 32.00 ช่องทางการรับรู้ข้อมูลข่าวสารของธนาคารไทยพาณิชย์ 
คือ โทรทัศน์ ร้อยละ 32.50 และธนาคารที่ใช้บริการร่วมด้วย ธนาคารกรุงไทย ร้อยละ 54.25 
 ระดับความคาดหวังต่อคุณภาพการบริการของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ สาขาเซ็นทรัลพลาซา ขอนแก่น พบว่า 
มีค่าเฉลี่ย 4.02-4.50 มีความคาดหวังอยู่ในระดับเห็นด้วยถึงเห็นด้วยอย่างย่ิง ทั้ง 5 ด้าน ได้แก่ ด้านความน่าเชื่อถือ ด้านการ
ตอบสนองต่อลูกค้า ด้านการให้ความมั่นใจต่อลูกค้า และด้านการเข้าใจลูกค้า โดยมีความคาดหวังอยู่ในระดับเห็นด้วยอย่างย่ิง 
จ านวน 19 ข้อ และระดับเห็นด้วย จ านวน 12 ข้อ ระดับการรับรู้ต่อคุณภาพการบริการของลูกค้าธนาคารไทยพาณิชย์ สาขา
เซ็นทรัลพลาซา ขอนแก่น มีค่าเฉลี่ย 4.01-4.47 มีการรับรู้อยู่ในระดับเห็นด้วยถึงเห็นด้วยอย่างย่ิง ท้ัง 5 ด้าน ได้แก่ ด้านความ
น่าเชื่อถือ ด้านการตอบสนองต่อลูกค้า ด้านการให้ความมั่นใจต่อลูกค้า และด้านการเข้าใจลูกค้า โดยมีการรับรู้อยู่ในระดับเห็น
ด้วยอย่างย่ิง จ านวน 13 ข้อ และระดับเห็นด้วย จ านวน 18 ข้อ และความพึงพอใจในคุณภาพการบริการของลูกค้าธนาคาร
ไทยพาณิชย์ สาขาเซ็นทรัลพลาซา ขอนแก่น พบว่า มีหัวข้อที่ลูกค้าไม่พึงพอใจ จ านวน 14 หัวข้อ ใน 4 ด้าน ได้แก่ ด้านความ
น่าเชื่อถือ ด้านการตอบสนองต่อลูกค้า ด้านการให้ความมั่นใจต่อลูกค้า และด้านการเข้าใจลูกค้า (ตารางที่ 1) 
 2. แนวทางการพัฒนาคุณภาพการบริการของธนาคารไทยพาณิชย์ สาขาเซ็นทรัลพลาซา ขอนแก่น 
 จากผลการศึกษาได้แนวทางการพัฒนาคุณภาพการบริการของธนาคารไทยพาณิชย์ สาขาเซ็นทรัลพลาซา 
ขอนแก่น จ านวน 4 โครงการ (ดังตารางที่ 2) ได้แก่ โครงการ Service Planner โครงการ Morning Talk โครงการ Taking in 
Customer Heart และโครงการ We Are Team Number 1 จากการด าเนินโครงการในเดือนเมษายนจนถึงเดือนมิถุนายน 
พ.ศ. 2562 พบว่า ผลคะแนนประเมินความพึงพอใจเพ่ิมข้ึนจากปี พ.ศ. 2561 
 

สรุป  
 หลังจากได้เริ่มด าเนินตามแนวทางการพัฒนาคุณภาพการบริการของธนาคารไทยพาณิชย์ สาขาเซ็นทรัลพลาซา 
ขอนแก่น โครงการ Service Planner โครงการ Morning Talk โครงการ Taking in Customer Heart และโครงการ We 
Are Team Number 1 ในเดือนเมษายนจนถึงเดือนมิถุนายน พ.ศ. 2562 พบว่า คะแนนประเมินความพึงพอใจของลูกค้า ยัง
ไม่ผ่านเกณฑ์มาตรฐานท่ีต้ังไว้ คือ 97 คะแนน แต่เพ่ิมข้ึนจากคะแนนความพึงพอใจ ปี พ.ศ. 2561 ท าให้มั่นใจว่าเมื่อมีการ
พัฒนาคุณภาพการบริการอย่างต่อเน่ือง จะมีคะแนนประเมินความพึงพอใจของลูกค้าเพ่ิมข้ึน จนผ่านเกณฑ์มาตรฐาน 97 
คะแนน 
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ตารางที่ 1 การเปรียบเทียบความคาดหวังกับการรับรู้ และแปลผลความพึงพอใจในคุณภาพการบริการของลูกค้าธนาคาร
ไทยพาณิชย์ สาขาเซ็นทรัลพลาซา ขอนแก่น  

รหัส คุณภาพการบริการ E P Gap t-test Sig. แปลผล 
ด้านความเป็นรูปธรรมในการบริการ (Tangibles) 

TA1 ธนาคารไทยพาณิชย์มีเครื่องมืออุปกรณ์ใน
ส านักงานที่ทันสมัย 

4.39 4.47 -0.085 -2.552 0.006* พึงพอใจ 
(E<P) 

TA2 ธนาคารไทยพาณิชย์มีสิ่งอ านวยความ
สะดวกในการให้บริการลูกค้าท่ีครบครัน 

4.19 4.31 -0.123 -2.984 0.002* พึงพอใจ 
(E<P) 

TA3 พนักงานของธนาคารไทยพาณิชย์มีการแต่ง
กายดี มองดูเรียบร้อย  

4.21 4.32 -0.115 -2.519 0.006* พึงพอใจ 
(E<P) 

TA4 ธนาคารไทยพาณิชย์มีระบบบัตรคิวที่
ทันสมัย 

4.06 4.15 -0.095 -2.154 0.016* พึงพอใจ 
(E<P) 

TA5 ธนาคารไทยพาณิชย์มีสิ่งอ านวยความ
สะดวกที่ลูกค้าสามารถสังเกตเห็นได้ง่าย 

4.15 4.29 -0.138 -3.240 0.001* พึงพอใจ 
(E<P) 

TA6 ธนาคารไทยพาณิชย์มีน้ าด่ืมไว้บริการลูกค้า 4.11 4.15 -0.040 -0.865 0.194 พึงพอใจ 
(E=P) 

TA7 ธนาคารไทยพาณิชย์มีเคาน์เตอร์ในการ
ให้บริการที่เพียงพอต่อลูกค้า 

4.05 4.23 -0.172 -3.787 0.000* พึงพอใจ 
(E<P) 

ด้านความน่าเชื่อถือ (Reliability) 
RE1 พนักงานมีการให้บริการเสร็จสิ้นภายใน

ระยะเวลาท่ีก าหนด 
4.28 4.28 0.003 0.052 0.479 พึงพอใจ 

(E=P) 
RE3 ธนาคารไทยพาณิชย์เป็นธนาคารที่มีชื่อเสียง 4.19 4.13 0.060 1.245 0.107 พึงพอใจ 

(E=P) 
RE4 ธนาคารไทยพาณิชย์มีการเปิด-ปิดหรือ

ให้บริการตรงตามเวลานัดหมาย 
4.09 4.25 -0.160 -3.661 0.000* พึงพอใจ 

(E<P) 
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รหัส คุณภาพการบริการ E P Gap t-test Sig. แปลผล 
RE5 ธนาคารไทยพาณิชย์มีการเก็บรักษาข้อมูล

ของลูกค้าเป็นความลับ 
4.11 4.24 -0.130 -2.725 0.003* พึงพอใจ 

(E<P) 
RE6 ธนาคารไทยพาณิชย์มีการตรวจสอบความ

ถูกต้องบัญชีของลูกค้าทุกครั้ง 
4.09 4.44 -0.353 -8.581 0.000* พึงพอใจ 

(E<P) 
ด้านการตอบสนองต่อลูกค้า (Responsiveness) 

RP1 พนักงานมีความพร้อมในการให้บริการตาม
ความต้องการของลูกค้า 

4.33 4.11 0.218 4.698 0.000* ไม่พึงพอใจ 
(E>P) 

RP2 พนักงานให้บริการแก่ลูกค้าอย่างรวดเร็ว 4.27 4.05 0.217 4.493 0.000* ไม่พึงพอใจ 
(E>P) 

RP3 พนักงานเอาใจใส่ กระตือรือร้นในการ
ให้บริการ 

4.23 4.01 0.217 4.967 0.000* ไม่พึงพอใจ 
(E>P) 

RP4 ธนาคารไทยพาณิชย์มีการจัดระบบบริการ
ลูกค้าท่ีเข้าถึงได้ง่าย  

4.27 4.13 0.135 2.939 0.002* ไม่พึงพอใจ 
(E>P) 

RP5 เมื่อลูกค้ามาใช้บริการมีพนักงานช่วยอ านวย
ความสะดวกในการใช้บริการ 

4.25 4.05 0.200 4.553 0.000* ไม่พึงพอใจ 
(E>P) 

RP6 ลูกค้าสามารถติดต่อธนาคารไทยพาณิชย์ได้
อย่างสะดวกโดยผ่านช่องทางคอลเซ็นเตอร์ 
(Call Center) เว็บไซต์ เป็นต้น 

4.02 4.21 -0.185 -4.169 0.000* พึงพอใจ 
(E<P) 

ด้านการให้ความม่ันใจต่อลูกค้า (Assurance) 
AS1 พนักงานให้บริการลูกค้าได้อย่างถูกต้องไม่

ผิดพลาด 
4.14 4.34 -0.200 -4.247 0.000* พึงพอใจ 

(E<P) 
AS2 ลูกค้ารู้สึกได้ว่ามีความปลอดภัยเมื่อมาใช้

บริการ 
4.29 4.25 0.037 0.794 0.214 พึงพอใจ 

(E=P) 
AS3 พนักงานให้บริการแก่ลูกค้าอย่างสุภาพ

อ่อนโยนอย่างสม่ าเสมอ 
4.28 4.13 0.145 3.191 0.001* ไม่พึงพอใจ 

(E>P) 
AS4 พนักงานมีความรู้ความสามารถในงานที่ท า

เป็นอย่างดี 
4.31 4.18 0.123 2.723 0.003* ไม่พึงพอใจ 

(E>P) 
AS5 ธนาคารไทยพาณิชย์มีระบบการรักษาความ

ปลอดภัยที่ดี 
4.23 4.06 0.170 3.597 0.000* ไม่พึงพอใจ 

(E>P) 
AS6 พนักงานมีความซื่อสัตย์สุจริตในการปฏิบัติ

หน้าท่ี 
4.24 4.16 0.083 1.522 0.053 พึงพอใจ 

(E=P) 
ด้านการเข้าใจลูกค้า (Empathy) 

EP1 ธนาคารไทยพาณิชย์มีความเข้าใจความ
ต้องการของลูกค้าอย่างแท้จรงิ 

4.50 4.19 0.310 8.035 0.000* ไม่พึงพอใจ 
(E>P) 

EP2 พนักงานของธนาคารไทยพาณิชย์ให้บริการ
ในช่วงเวลาตามความสะดวกของลูกค้า 

4.14 4.34 -0.208 -4.921 0.000* พึงพอใจ 
(E<P) 
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รหัส คุณภาพการบริการ E P Gap t-test Sig. แปลผล 
EP3 พนักงานของธนาคารไทยพาณิชย์มีความ

เข้าใจ ความต้องการที่เฉพาะเจาะจง 
เป็นพิเศษของลูกค้า 

4.23 4.12 0.110 2.281 0.012* ไม่พึงพอใจ 
(E>P) 

EP4 ธนาคารไทยพาณิชย์ให้ความส าคัญกับ
ผลประโยชน์ของลูกค้าเป็นอันดับแรก 

4.28 4.08 0.195 4.171 0.000* ไม่พึงพอใจ 
(E>P) 

EP5 พนักงานเปิดโอกาสให้ลูกค้าซักถามข้อข้อง
ใจหรือแสดงความคิดเห็น 

4.44 4.18 0.260 5.482 0.000* ไม่พึงพอใจ 
(E>P) 

EP6 พนักงานมีความเต็มใจในการรับฟังและตอบ
ค าถามของลูกค้า 

4.36 4.14 0.217 4.950 0.000* ไม่พึงพอใจ 
(E>P) 

หมายเหตุ:  E คือ ความคาดหวัง P คือ การรับรู้ Gap ความแตกต่างของค่าเฉลี่ย 
   * ความคาดหวังแตกต่างกับการรับรู้ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 
 
ตารางที่ 2 สรุปแนวทางการพัฒนาคุณภาพการบริการของธนาคารไทยพาณิชย์ สาขาเซ็นทรัลพลาซา ขอนแก่น 
 

โครงการ ระยะเวลาในการด าเนินงาน (เม.ย.-ธ.ค. 2562) งบประมาณ 
(บาท)  เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

1) Service Planner          405,000 
2) Morning Talk          ไม่ม ี
3) Taking in Customer Heart             15,000 
4) We Are Team Number 1             20,000 

รวมงบประมาณ 440,000 
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แนวทางการปรับปรุงภาพลักษณ์ตราสินค้า และกลยุทธ์ทางการตลาด 
ของกิจการแฟรนไชส์ไก่หมุนห้าลาว 

BRAND REVITALIZATION AND MARKETING STRATEGIES  
FOR HA LAO ROTISSERIE CHICKEN FRANCHISE 

 
จุติธรณ์ สันทา 1 

ภัทรวดี เพ่ิมวณิชกุล 2 
 

บทคัดย่อ 
การศึกษาน้ีมีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาแนวทางการปรับปรุงภาพลักษณ์ตราสินค้า และกลยุทธ์ทางการตลาดให้กับ

กิจการแฟรนไชส์ไก่หมุนห้าลาว โดยศึกษาพฤติกรรมและส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคไก่หมุน  การตระหนักรู้ตรา
สินค้าของผู้บริโภคไก่หมุนห้าลาว และน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ร่วมกับการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอกและภายใน 
การศึกษาครั้งน้ีเก็บแบบสอบถามกับลูกค้าที่ก าลังซ้ือไก่หมุนห้าลาวในสาขาต่าง ๆ ซ่ึงจากการศึกษาพบว่า และ ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ตระหนักรู้ตราสินค้าในระดับดี อย่างไรก็ตามมีลูกค้าที่ไม่เจาะจงตราสินค้าถึงร้อยละ 16 และไม่
ตระหนักรู้ตราสินค้าไก่หมุนห้าลาวถึงร้อยละ 11 ดังน้ันจึงได้เสนอแนวทางตามโมเดล Brand Identity Model ทั้งน้ีได้ท าการ
สร้างอัตลักษณ์หลัก และอัตลักษณ์ส่วนขยาย ตลอดจนการวางต าแหน่งของตราสินค้า และเสนอแนะโครงการ ได้แก่ การ
ปรับปรุงบรรจุภัณฑ์และยูนิฟอร์มคนขาย การสร้างช่องทางการสื่อสารการตลาดออนไลน์ การอบรมทักษะบุคลากร และการ
ขยายสาขา 
ค าส าคัญ: แฟรนไชส์  ไก่หมุน  การปรับปรุงภาพลักษณ์ตราสินค้า  การสร้างอัตลักษณ์ตราสินค้า 

 
Abstract 

The objectives of this research were to pave the way to revitalizing brand and marketing strategy 
for Ha Lao Rotisserie Chicken. The study was performed by using questionnaire to realize the consumer’s 
buying behavior and factors that lead to decision making of purchase Kai-Moon (Rotisserie Chicken) also the 
brand awareness of Kai-Moon Ha Lao brand. The data was collected respondents who were buying Kai-
Moon Ha-lao. It was found that most of them were able to aware of Ha-Laos brand at the good level. 
However there were 16 % who do not mind for specific brand and 1 1 % were unaware of “Ha Lao” brand. 
The guidelines were proposed according to Brand Identity Model of David Aaker. Brand identity were drawn 
following by 4 strategies: New design of packaging, uniform and kiosk, Using online marketing 
communication, Improving selling and servicing skill and Expanding the branches to all over North Eastern. 
Keywords: Brand Revitalization, Rotisserie Chicken, Franchise, Branding, Brand Identity 
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บทน า 
 การสร้างตราสินค้า ถือเป็นหน้าที่ส าคัญของผู้ขายแฟรนไชส์ในการน าเสนอตราสินค้าให้เป็นที่รู้จัก  ซึ่งก็เท่ากับเป็น
การสร้างรายได้เข้าให้กับบริษัทแม่เอง กิจการแฟรนไชส์ไก่หมุนห้าลาวเป็นอีกกิจการหน่ึงที่เคยมุ่งแต่การขายแฟรนไชส์ ขยาย
สาขา โดยไม่ได้เอาใจใส่ในการทุ่มทุน ทุ่มแรงในการสร้างตราสินค้า และท าการตลาดให้สินค้าและบริการของตัวเองให้เป็นที่
ยอมรับของลูกค้าในวงกว้าง ซึ่งจะน ามาสู่ยอดขายที่ต่อเน่ืองสม่ าเสมอให้กับร้านแฟรนไชส์ซี และเป็น Key Success Factor ที่
จะย้อนกลับมาที่บริษัทแม่อย่างมั่นคงกว่าในรูปของค่าธรรมเนียม ซึ่งเป็นรายได้ที่แท้จริงจากการท าระบบแฟรนไชส์ [1] 
 ไก่หมุนห้าลาว ในปัจจุบันด าเนินธุรกิจเป็นกิจการรูปแบบแฟรนไชส์ไก่หมุน ปัจจุบันมี 70 สาขา ในเขตจังหวัด
นครราชสีมา ขอนแก่น สุรินทร์ ชัยภูมิ และบุรีรัมย์ มียอดขายปัจจุบันเดือนละประมาณ 28,000 ตัว  ด าเนินธุรกิจขายไก่หมุน
มาเป็นเวลา 20 ปี เริ่มธุรกิจโดยเปิดร้านขายอาหารอีสาน แต่เมื่อประมาณปี พ.ศ.2551 ขยายกิจการเป็นรูปแบบแฟรนไชส์ 
“ไก่หมุนห้าลาว” เป็นต้นมา จากจุดเริ่มต้นจากธุรกิจครอบครัวขนาดเล็ก จึงไม่มีเตรียมพร้อมกับการบริหารจัดการที่เหมาะสม 
และเมื่อได้มีการเติบโตของธุรกิจที่รวดเร็วในประมาณปี 2553 และนับต้ังแต่น้ันถึงปัจจุบันกิจการไก่หมุนห้าลาวให้ความส าคัญ
กับการควบคุมคุณภาพของสินค้าและขยายสาขา แต่ยังไม่เคยได้ให้ความส าคัญกับการสร้างภาพลักษณ์ให้เป็นที่จดจ าต่อ
ผู้บริโภค และด้วยเหตุว่าในไม่กี่ปีมาน้ี โดยเฉพาะปี 2556-2558 ตลาดไก่หมุนในเขตภาคอีสานมีการขยายตัวข้ึนอย่างรวดเร็ว 
ท าให้มีผู้แข่งขันรายใหม่เข้ามาในตลาดไก่หมุนมากข้ึนเรื่อย ๆ กระทั่งท าให้ส่วนแบ่งการตลาดของกิจการลดลงไป และใน
ขณะเดียวกันยอดขายของแฟรนไชส์ซีแต่ละเจ้าน้ันก็ลดลงไปด้วย 
 ในปัจจุบันไก่หมุนรายใหม่ เกิดข้ึนใหม่มากมายทั้งเป็นร้านเด่ียว และรูปแบบแฟรนไชส์ เช่น ไก่หมุน555 ไก่หมุน
สมหวัง ไก่หมุนจิระภา ไก่หมุนโชคชัย ไก่หมุนโคราช เป็นต้น ซึ่งต้องยอมรับว่าในสายตาของผู้บริโภคอาจจะมองไม่เห็นถึง
ความแตกต่างของไก่ย่างและไก่หมุนแต่ละเจ้า แม้ว่าผู้ผลิตแต่ละรายอาจจะพยายามพัฒนาคุณภาพให้ตัวสินค้า คิดค้นการปรุง
รสชาติของการหมักไก่หรือน้ าจิ้มที่แตกต่างกัน แต่ในความเป็นจริงแล้ว ผู้วิจัยมองว่าในสายตาผู้บริโภคน้ันไก่ย่างและไก่หมุนใน
ท้องตลาดไม่มีความแตกต่างเท่าใดนัก  
 ดังน้ันผู้จัดท าเล็งเห็นถึงว่าหากจะเพ่ิมความสามารถในการแข่งขันในตลาดไก่หมุนน้ัน เราควรที่จะต้องให้ความส าคัญ
ของปรับปรุงภาพลักษณ์ตราสินค้าของกิจการโดยการสร้างตราสินค้าให้เข้มแข็ง เพ่ือท าให้กิจการแฟรนไชส์ไก่หมุนห้าลาว มี
ความโดดเด่น แตกต่าง เป็นที่จดจ าในทางที่ดีกับผู้บริโภค สร้างแรงกระตุ้นให้ลูกค้าต้องการซื้อด้วยเหตุผลทางความรู้สึกมาก
ข้ึน น าไปสู่การเป็นไก่หมุนสกุลอีสานตัวเลือกที่หน่ึงในใจของผู้บริโภค อันจะเป็นประโยชน์ในการขยายขนาดธุรกิจต่อไปอย่าง
ย่ังยืน 

  
วัตถุประสงค์  
1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรม และส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคไก่หมุน ในเขตพ้ืนที่ที่มีสาขาของไก่หมุนห้าลาว ใน 5 
จังหวัด ได้แก่ นครราชสีมา ขอนแก่น สุรินทร์ ชัยภูมิ บุรีรัมย์ 
2. เพ่ือศึกษาการตระหนักรู้ตราสินค้าของผู้บริโภคไก่หมุนห้าลาว 
3. เพ่ือหาแนวทางการปรับปรุงภาพลักษณ์ตราสินค้า และกลยุทธ์ทางการตลาดให้กับกิจการแฟรนไชส์ไก่หมุนห้าลาว อัน
น าไปสู่การเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันของกิจการ 
 
วิธีด าเนินงาน    

การศึกษาแนวทางการปรับปรุงภาพลักษณ์ตราสินค้า และกลยุทธ์ทางการตลาดของกิจการแฟรนไชส์ไก่หมุนห้าลาว 
เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยมีรายละเอียด ดังน้ี 

1. วิธีการศึกษาพฤติกรรมและส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคไก่หมุน ในเขตพ้ืนที่ที่มีสาขาของไก่หมุนห้าลาว 
 ผู้วิจัยได้ใช้วิธีการค านวณจ านวนประชากรโดยสูตรของ Crochran [2] โดยสุ่มตัวอย่างจากกลุ่มประชากรที่ก าลังซื้อ
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ไก่หมุนห้าลาวในสาขาต่าง ๆ ใน 5 จังหวัด ได้แก่ นครราชสีมา ขอนแก่น สุรินทร์ ชัยภูมิ บุรีรัมย์ เครื่องมือที่ใช้ในการรวบรวม
ข้อมูล คือ แบบสอบถาม รวม 400 ชุด อันประกอบด้วย ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม มีค าถามแบบปลายปิด
และมีค าตอบให้เลือกทั้งหมด 6 ข้อ โดยถามเกี่ยวกับเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ และภูมิล าเนา ส่วนที่ 2 ข้อมูล
พฤติกรรมการเลือกซื้อไก่หมุนของผู้บริโภค มีค าถามปลายปิดแบบมีค าตอบให้เลือก และเรียงล าดับมากน้อย ท้ังหมด 11 ข้อ 
โดยสร้างข้ึนจากค าถามการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (An analysis of consumer behavior) หรือ 6Ws 1H [3] และส่วน
ที่ 3 ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีค าถามปลายปิดแบบมีค าตอบให้เลือก และเรียงล าดับมากน้อย ทั้งหมด 11 ข้อ 
โดยสร้างข้ึนจากหลักการ Extended Marketing Mix หรือ 7Ps Marketing Mix [4] 

2. วิธีการศึกษาการตระหนักรู้ตราสินค้าของผู้บริโภคไก่หมุนห้าลาว 
ใช้การสุ่มตัวอย่างจากกลุ่มประชากร และเครื่องมือการศึกษาเช่นเดียวกับวิธีการด าเนินงานข้อ 1. โดยมีข้อค าถาม

เป็นส่วนที่ 4 ของแบบสอบถาม เกี่ยวกับข้อมูลการตระหนักรู้ในตราสินค้าไก่หมุนห้าลาว โดยสร้างข้อค าถามจากแนวคิด และ
งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับหลักการระดับการตระหนักรู้ในตราสินค้า หรือ Brand Awareness Pyramid (Aaker, 1991) [5] 

3. วิธีการหาแนวทางการปรับปรุงภาพลักษณ์ตราสินค้า และกลยุทธ์ทางการตลาดให้กับกิจการแฟรนไชส์ไก่หมุนห้า
ลาว อันน าไปสู่การเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันของกิจการ 

จากวิธีการศึกษาในข้อที่ 1. และ 2. จะท าให้ทราบถึงพฤติกรรมผู้บริโภคและส่วนประสมทางการตลาดอันมีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อไก่หมุนของผู้บริโภค ตลอดจนทราบถึงระดับการรับรู้ตราสินค้าของลูกค้าไก่หมุนห้าลาว จากน้ันน าผล
การศึกษาท่ีได้มาวิเคราะห์ร่วมกับการศึกษาและการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป [6] การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 
การวิเคราะห์คู่แข่ง [7] การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและภาวะคุกคาม [8] การก าหนดตลาดเป้าหมาย และการก าหนด
กลยุทธ์ทางเลือก รวมทั้งงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง แล้วน ามาก าหนดเป็นแนวทางการปรับปรุงภาพลักษณ์ตราสินค้าและกลยุทธ์ทาง
การตลาดให้กับกิจการแฟรนไชส์ไก่หมุนห้าลาวด้วยโมเดลการสร้างแบรนด์ (Brand Identity Model) ของ David Aaker [9] 
ต่อไป 
 
ผลการวิจัย 
 1. ผลการศึกษาพฤติกรรม และส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภค ในเขตพ้ืนที่ที่มีสาขาของไก่หมุนห้าลาว  5 
จังหวัด 
 ลูกค้าท่ีซื้อไก่หมุน ส่วนใหญ่คือ เพศหญิง อายุ 20-39 ปี ระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลายหรือประกาศนียบัตร
วิชาชีพ ประกอบอาชีพพนักงานหรือลูกจ้างเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,000-30,000 บาท และส่วนใหญ่อาศัยอยู่ใน
จังหวัดนครราชสีมา  
 พฤติกรรมการพฤติกรรมผู้บริโภคไก่หมุนในเขตพ้ืนที่ที่มีสาขาของไก่หมุนห้าลาวใน 5 จังหวัด พบว่า ส่วนใหญ่ลูกค้า
ที่เจาะจงเลือกตราสินค้าก่อนที่จะตัดสินใจซื้อน้ันคิดเป็นร้อยละ 84 และไม่เจาะจงหรือไม่สนใจตราสินค้า คิดเป็นร้อยละ 16 
ซึ่งในจ านวนผู้ที่เจาะจงเลือกตราสินค้าน้ันเลือกเจาะจงไก่หมุนห้าลาวมากที่สุด ซึ่งเลือกเป็นอันหน่ึง เหตุผลที่ผู้บริโภคเลือกซื้อ
ไก่หมุน คือ เพราะไก่หมุนรสชาติดีมากที่สุด และรสชาติของน้ าจิ้ม โดยมักจะซื้อไก่หมุนเพ่ือรับประทานเป็นมื้ออาหารมากท่ีสุด 
และส่วนใหญ่จะซื้อครั้งละ 1 ตัว 1-2 ครั้งต่อเดือน โดยที่ผู้ซื้อเองเป็นผู้ตัดสินใจซื้อ และชื่นชอบไก่ย่างที่ย่างแบบกลมและย่าง
ถ่านมากท่ีสุด น้ าจิ้มแจ่วและน้ าจิ้มซีฟู้ดยังเป็นน้ าจิ้มยอดนิยมของผู้บริโภค 
 ส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกซื้อไก่หมุน ในการวิจัยน้ีพิจารณา 7 ด้าน โดยในที่น้ีจะเลือกเฉพาะ
ประเด็นที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด 2 ประเด็นแรกของแต่ละด้าน ได้แก่ (1) ด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ รสชาติไก่หมุนและรสชาติน้ าจิ้ม 
(2) ด้านราคา ได้แก่ ราคาเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับตราสินค้าอื่น ๆ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (3) ด้านการจัดจ าหน่าย 
ได้แก่ สาขากระจายอยู่ในหลายพ้ืนที่ ท าให้ลูกค้าสะดวกในการหาซื้อ มีช่องทางติดต่อสั่งซื้อและสั่งจองผ่านโทรศัพท์ (4) ด้าน
การส่งเสริมการตลาด ได้แก่ คูปองสะสมแต้ม แลกส่วนลดเงินสด และ ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่ อต่าง ๆ เช่น โซเชียลมีเดีย (5) 
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ด้านบุคลากร ได้แก่ พนักงานมีมารยาทและมนุษยสัมพันธ์ที่ดี และพนักงานมีใจรักงานบริการ เอาใจใส่ลูกค้าเป็นอย่างดี (6) 
ด้านลักษณะทางกายภาพ ได้แก่ ร้านมีป้ายแสดงชื่อร้านอย่างชัดเจน และท าเลที่ต้ังร้านอยู่ในแหล่งชุมชน มองเห็นได้ชัดเจน 
ไปมาสะดวก และ (7) ด้านกระบวนการ ได้แก่ มีการคิดเงินได้ถูกต้องและรวดเร็ว และมีการต้อนรับเมื่อท่านเข้ามาซื้อในร้าน  
 2. ผลการศึกษาการตระหนักรู้ในตราสินค้าไก่หมุนห้าลาว 
 พฤติกรรมผู้บริโภค พบว่า มีผู้บริโภคที่ไม่เจาะจงเลือกซื้อตราสินค้าไก่หมุนถึงร้อยละ 16 และส่วนของการตระหนักรู้
ในตราสินค้า พบว่า มีลูกค้าท่ีไม่รู้จักตราสินค้าไก่หมุนห้าลาว หรือกล่าวได้ว่ามีระดับการตระหนักรู้ตราสินค้าในระดับไม่ตะ
หนักรู้ตราสินค้า คิดเป็นร้อยละ 11 และตระหนักรู้ตราสินค้า คิดเป็นร้อยละ 89 ซึ่งในผู้ที่ตระหนักรู้ในตราสินค้าน้ีเคยซื้อไก่
หมุนห้าลาวหรือเป็นลูกค้าเก่าอยู่ถึงร้อยละ 85.30 และไม่เคยซื้อไก่หมุนห้าลาวร้อยละ 3.80 และลูกค้าเหล่าน้ีเลือกซื้อไก่หมุน
ห้าลาวเพราะไก่หมุนรสชาติดีและน้ าจิ้มไก่หมุนรสชาติดีมากท่ีสุดเป็นสองดันดับแรก และในผู้ตระหนักรู้สินค้าสามารถตระหนัก
รู้ตราสินค้าในระดับดีในทุกระดับ ทั้งการจดจ าในตราสินค้า การระลึกในตราสินค้า และสูงสุดในใจ 
 3. ผลการหาแนวทางการปรับปรุงภาพลักษณ์ตราสินค้าตราสินค้า และกลยุทธ์ทางการตลาดให้กับกิจการแฟรนไชส์
ไก่หมุนห้าลาว  
 ข้ันตอนที่ 1 ท าการวิเคราะห์กลยุทธ์ของตราสินค้า การวิเคราะห์กลุ่มผู้บริโภค (Consumer Analysis) ด้วยข้อมูล
จากแบบสอบถาม หลังจากน้ันการวิเคราะห์ตนเอง (Self-Analysis) และการวิเคราะห์คู่แข่ง (Competitive Analysis) ด้วย
ข้อมูลจากแบบสอบถามในส่วนหลักการส่วนประสมการตลาด 7 ประการ (1) ด้านสินค้าน้ัน เรื่องรสชาติไก่หมุนและน้ าจิ้มของ
ไก่หมุนเป็นสิ่งที่ลูกค้าให้ความส าคัญมากที่สุด สอดคล้องกับเหตุผลที่ลูกค้าเลือกซื้อไก่หมุนห้าลาว ด้วยรสชาติไก่หมุนและ
น้ าจิ้มที่อร่อย ถูกปาก  ดังน้ันอาจกล่าวได้ว่าเรื่องรสชาติน้ันเป็นที่พอใจของลูกค้าในระดับมากอยู่แล้ว เพียงแต่ต้องมีระบบการ
ควบคุมคุณภาพกระบวนการผลิตให้คงที่มากข้ึน (2) ด้านราคา พบว่าลูกค้าให้ความส าคัญกับราคาอันต้องมีความเหมาะสมเม่ือ
เปรียบเทียบกับตราสินค้าอื่น ๆ ลูกค้าจะพิจารณาตัดสินใจซื้อในด้านราคาโดยเปรียบเทียบกับตราสินค้าอื่น ๆ เป็นส าคัญ  ท า
ให้กิจการก็จะต้องระลึกว่าเรื่องราคาน้ันสามารถมีอิทธิพลต่อการเปลี่ยนใจไปซื้อไก่หมุนของตราสินค้าอื่นได้ง่าย ดังน้ันการต้ัง
ราคาที่คงที่ให้ความใกล้เคียงกับคู่แข่งจะช่วยให้กิจการรักษาฐานลูกค้าเดิมไว้ได้  (3) ด้านสถานที่จัดจ าหน่าย พบว่าลูกค้าให้
ความส าคัญกับตราสินค้าไก่หมุนที่มีสาขากระจายอยู่ในหลายพ้ืนที่ ท าให้ลูกค้าสะดวกในการหา ซ้ือมากที่สุด ดังน้ันทาง
กิจการแฟรนไชส์ไก่หมุนห้าลาวควรท่ีจะขยายสาขาเพ่ิมไปในหลายๆจังหวัดในภาคอีสานมากข้ึน เพ่ือที่จะเพ่ิมการรับรู้ตรา
สินค้า และก้าวสู่การเป็นไก่หมุนอันดับหน่ึงของภาคอีสานดังที่ต้ังเป้าหมายไว้ (4) จากผลส ารวจลูกค้าได้ให้ความส าคัญกับด้าน
การส่งเสริมการตลาดในระดับปานกลางเท่าน้ัน แต่จากผลของการวิเคราะห์จับคู่ปัจจัยภายในและภายนอก (TOWS Matrix) 
น้ันสามารถสังเคราะห์กลยุทธ์ที่เกี่ยวของกับการส่งเสริมการตลาดออนไลน์ทั้งกลยุทธ์เชิงรุกและเชิงแก้ไข แต่ปัจจุบันผู้บริโภคมี
ทางเลือกมากมาย การที่จะดึงดูดให้ผู้บริโภคเหล่าน้ันมาเป็นลูกค้าของเรา จ าเป็นต้องมีความพิเศษ เพ่ือแสดงถึงการเอาใจใส่
ลูกค้า (5) ด้านบุคคลากรผู้ขายน้ันมีความส าคัญที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้าเป็นอย่างมาก ดังน้ันกิจการควรจะมี
การอบรมให้ผู้ขายมีความรู้และความเข้าใจเก่ียวกับการบริการก่อนที่ลงมือขายจริง รวมถึงการวัดผลและจัดอบรมความรู้ใหม่ๆ
อยู่เสมอ (6) ด้านลักษณะทางกายภาพและการน าเสนอ ร้านไก่หมุนห้าลาวส่วนใหญ่จะต้ังอยู่ริมทาง ดังน้ันเครื่องหมุนและร้าน
น้ันเป็นสิ่งส าคัญที่จะดึงดูดลูกค้าให้เกิดความสนใจ และเป็นที่จดจ า โดยในปัจจุบันเตาย่างไก่และรูปแบบร้านของไก่หมุนห้า
ลาวน้ัน ไม่มีความแตกต่างและโดดเด่นจากตราสินค้าคู่แข่ง ซึ่งกิจการควรมีการออกแบบให้การน าเสนอมีโดดเด่นทั้งรูปแบบ 
รูปทรง สีสัน รวมถึงการแต่งกายของผู้ขาย และ(7) อย่าไงไรก็ตามการบริการจะให้ความส าคัญกับบุคลากรอย่างเดียวไม่ได้ 
จ าเป็นต้องให้ความส าคัญกับกระบวนการด้วยเช่นกัน ซึ่งหากท าได้ก็จะเป็นการท าให้กระบวนการขายมีความราบรื่น และยัง
เป็นการเพ่ิมความพึงพอใจให้กับลูกค้าอีกด้วย 
 ข้ันตอนที่ 2 ได้ท าการสร้างอัตลักษณ์หรืออัตลักษณ์ของตราสินค้าอย่างเป็นระบบ (Brand Identity System) โดย
สร้างอัตลักษณ์หลักของตราสินค้า (Core Identity) (1) วิสัยทัศน์ (Vision): กิจการแฟรนไชส์ไก่หมุนห้าลาวเป็นกิจการแฟรน
ไชส์ไก่หมุนอันดับหน่ึงของอีสาน (2) พันธกิจ (Mission): 2.1) กิจการจะพัฒนาการผลิตไก่หมุนให้มีรสชาติอร่อย สะอาด ตรง
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กับความต้องการของผู้บริโภคอย่างไม่สิ้นสุด 2.2) กิจการจะมุ่งสร้างตราสินค้า เพ่ือครองใจผู้บริโภค 2.3)  กิจการจะปฏิบัติต่อ
พนักงาน คู่ค้า และผู้บริโภคเสมือนหน่ึงคนในครอบครัว และ(3) เป้าหมาย (Goal): กิจการมีเป้าหมายในการสร้างตราสินค้าให้
เป็นที่รู้จัก จดจ า และเป็น Top of mind brand ในตลาดไก่หมุน โดยมีส่วนแบ่งการตลาดสูงที่สุดในภาคอีสานและทั้งประเทศ
ต่อไป และสร้างสร้างอัตลักษณ์ส่วนขยายของตราสินค้า (Extended Identity) ด้วยการก าหนดบุคลิกภาพตราสินค้า แบบตรา
สินค้าทั่วไป (Brand as Product) และแบบตราสินค้าที่เป็นองค์กร (Brand as Organization) และยังมีการสร้างอัตลักษณ์
ส่วนขยายอื่นๆด้วย ตราสินค้า (Brand Name) ตราสัญลักษณ์ (Logo) และสโลแกน (Logo, Tagline)  
 และ ข้ันตอนที่  3  ไ ด้น าอั ตลั กษณ์ของตราสินค้ าไปสร้า งตราสินค้ าอ ย่าง เป็นระบบ ( Brand Identity 
Implementation System) ด้วยการวางต าแหน่งตราสินค้า (Brand Position Statement) ที่ว่า “เราคือสินค้าส าหรับคน
ชอบทานทุกเพศทุกวัย ผู้ที่แสวงหาไก่หมุนรสชาติอร่อย น้ าจิ้มรสเด็ด และไก่หมุนห้าลาว คือไก่หมุนที่อร่อยถูกปาก ทานกับ
อะไรก็อร่อย ราคาย่อมเยา สามารถหาซื้อได้ง่ายใกล้บ้านคุณที่สุด ไก่หมุนห้าลาวเป็นตราสินค้าไก่หมุนอันดับหน่ึง ที่จะมุ่งมั่น
พัฒนาคุณภาพ รสชาติ และการบริการให้กับคนบ้านเดียวกันอย่างไม่หยุดน่ิง” และมีการก าหนดและสร้างต าแหน่งตราสินค้า 
(Brand Position) ด้วยการสื่อสารทางเลือก  (Alternative Communication) ด้วยโครงการต่าง ๆ ดังต่อไปน้ี โครงการที่ 1 : 
All New ห้าลาว โครงการที่ 2 : #ไก่หมุนห้าลาวยืนหน่ึงในอีสาน โครงการที่ 3 : บริการด้วยใจอะไรก็ดี และโครงการที่ 4 : ห้า
ลาวอร่อยง่ายใกล้บ้านคุณ ซึ่งเชื่อมั่นได้แน่ว่าการวางแนวทางตามโมเดลดังกล่าว รวมถึงแผนการสื่อสารทางเลือกทั้ง 4 
โครงการจะสามารถน ามาใช้ปรับปรุงภาพลักษณ์ตราสินค้า และกลยุทธ์ทางการตลาดให้กับกิจการแฟรนไชส์ไก่หมุนห้าลาว 
เพ่ือให้บรรลุจุดประสงค์ของการวิจัยน้ีและก้าวสู่การเป็นไก่หมุนอันดับหน่ึงของภาคอีสานและของประเทศดังที่ต้ังจุดมุ่งหมาย
ไว้ 
 
สรุป  
 การศึกษาครั้งน้ีเป็นการน าผลของการศึกษาในแต่ละส่วนอันได้มาจากแบบสอบถามทั้ง 4 ส่วนเป็นหลัก รวมกับการ
สังเกต น ามาเทียบเคียงกันเพ่ือให้ได้ผลสรุปของพฤติกรรมผู้บริโภค ส่วนประสมการตลาดและการตระหนักรู้ตราสินค้าไก่หมุน
ห้าลาว โดยหลักแล้วจะน าผลการศึกษาจากส่วนของการตระหนักรู้ตราสินค้าท้ัง 3 ระดับ ซึ่งสามารถเทียบเคียงได้มาซึ่งข้อสรุป
ที่ว่า ผู้บริโภคไก่หมุนห้าลาวน้ันส่วนใหญ่มองว่า “รสชาติไก่หมุนและน้ าจิ้มไก่หมุน” เป็นตราสินค้าของไก่หมุนห้าลาว ซึ่ง
สอดคล้องกันกับผลขากแบบสอบถามในส่วนพฤติกรรมผู้บริโภคและส่วนประสมการตลาดที่ผู้บริโภคจะให้ความส าคัญกับ
รสชาติไก่หมุนและรสชาติของน้ าจิ้มไก่หมุนมากที่สุด ดังน้ันผู้จัดท าเสนอให้กิจการแฟรนไชส์ไก่หมุนห้าลาวสามารถยึด
องค์ประกอบน้ีของตราสินค้าน่ันคือ “ตัวผลิตภัณฑ์” ให้เป็นองค์ประกอบหลักที่เป็นหัวใจและจุดแข็งของตราสินค้า ที่จะ
สามารถเสริมสร้างความแข็งแกร่งให้กับตราสินค้า อย่างไรก็ตาม จากการส ารวจพฤติกรรมผู้บริโภคยังพบอีกว่า 16 คนจาก 
100 คน มองว่าไก่หมุนแต่ละเจ้าไม่มีความแตกต่างกัน พวกเขาจะเต็มใจซื้อไก่หมุนใด ๆ ก็ได้ และอีกจ านวนหน่ึงที่ไม่ตระหนัก
รู้ตราสินค้าหรือผู้ท่ีไม่รู้จักตราสินค้าไก่หมุนห้าลาวถึงประมาณร้อยละ 11 ทั้งน้ีสอบถามจากลูกค้าที่เข้ามาซื้อไก่หมุนที่ร้าน
สาขา ดังน้ันจึงมองถึงว่าผู้ ท่ีไม่เคยเข้ามาซ้ือ น่าจะมีจ านวนของผู้ที่ไม่ตระหนักรู้ตราสินค้าอีกจ านวนมาก ซึ่งเป็นโอกาสของ
กิจการ  
 ทั้งน้ีผู้จัดท ายังได้น าผลของการวิจัยในส่วนอื่น ๆ อย่างส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ด้าน โดยเลือกสองประเด็น
แรกที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดของทุกด้าน การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อม สภาวการณ์แข่งกัน และจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคมา
ประกอบการวางแผนการสร้างอัตลักษณ์ตราสินค้า โดยแนวทางการสร้างอัตลักษณ์ตราสินค้าที่ได้เรียบเรียงข้ึนจากแนวคิด
ต้นแบบของ David Aaker ทั้ง 3 ข้ันตอนเพ่ือให้ได้มาซึ่งการวางต าแหน่งตราสินค้า (Brand Position Statement) ซึ่งถือเป็น
หัวในของการสร้างอัตลักษณ์ตราสินค้า และยึดถือต าแหน่งตราสินค้าน้ีไว้เพ่ือพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดให้กับตราสินค้าใน
โอกาสต่อๆไป และในที่น้ีได้น าไปสู่การวางโครงการทั้ง 4 โครงการหรือการสื่อสารทางเลือก (Alternative Communication) 
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โดยเป็นการสร้างความแตกต่างให้ผู้บริโภคจดจ าตราสินค้าของไก่หมุนห้าลาว เพ่ือที่จะให้ผู้บริโภคมีความรู้สึกกับตราสินค้าใน
ด้านอารมณ์มากข้ึน สามารถจดจ าและระลึกถึงตราสินค้าได้น้ันมีความส าคัญต่อกิจการแฟรนไชส์ไก่หมุนห้าลาว ซึ่งจะก่อเกิด
เป็นความจงรักภักดีต่อตราสินค้าและผลดีต่อการแข่งขันในตลาดไก่หมุนอย่างมาก อันน าไปสู่การสร้างตราสินค้าไก่หมุนห้าลาว
เข้าไปอยู่ในตัวเลือกล าดับแรกหรือเป็นที่หน่ึงในใจ (Top of Mind) ของผู้บริโภคให้ได้ เมื่อนึกถึงไก่หมุนให้นึกถึงไก่หมุนห้าลาว 
และเมื่อนึกถึงไก่หมุนห้าลาวให้นึกถึงไก่หมุนที่อันดับหน่ึงของภาคอีสาน ดังที่ได้ต้ังจุดมุ่งหมายไว้ 
 
ข้อเสนอแนะ  
 การศึกษาในครั้งน้ีเป็นเพียงแนวทางในการปรับปรุงภาพลักษณ์ตราสินค้า และกลยุทธ์ทางการตลาด โดยได้มี
แนวทางถึงการน าไปใช้เท่าน้ัน ( Implementation Plan) ซ่ึงหลังจากน าแนวทางไปใช้จริงแล้วควรมีการติดตามและ
ประเมินผลการสร้างตราสินค้า (Tracking) ซ่ึงอาจจะใช้การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพ่ือประเมินผลการ
รับรู้ (Perception) ของผู้บริโภคต่อต าแหน่ง คุณค่า (Value) ของตราสินค้า ซึ่งการประเมินผลยังท าให้ทรายถึงการ
เปลี่ยนแปลงข้ามกลุ่มย่อยของกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด (Cross-Section of the Target Segmentation) เพ่ือที่จะน ามา
ปรับปรุงการสร้างตราสินค้าในอนาคต รวมทั้งจัดหาให้ประโยชน์ต่าง ๆ อันเกิดจากการท าหน้าท่ีของตราสินค้า (Functional 
Benefit) ประโยชน์ต่าง ๆ ให้กับผู้บริโภคได้เหมาะสม ท าให้ผู้บริโภคมีความสัมพันธ์ที่ลึกซึ้งแนบแน่นกับตราสินค้าย่ิง ๆ ข้ึนไป 
 
เอกสารอ้างอิง 
[1] มนตรี ศรีวงษ์. (2560). วิธีการสร้างแบรนด์แฟรนไขส์ให้เป็นที่รู้จัก. สืบค้น 4 มีนาคม 2562. จาก   
 http://www.thaismescenter.com/วิธีการสร้างแบรนด์แฟรนไชส์ให้เป็นที่รู้จัก/ 
[2] Cochran, W.G. (1977). Sampling Techniques. 3rd ed, John Wiley & Sons, New York. 
 [3] Kotler, Philip. (2003). Marketing Management. 11th ed. Upper Saddle River, N.J.: Prentice-
 Hall. 
[4] Zeithaml, V.A. and Bitner, M.J. (2000). Services Marketing: Integrating Customer Focus across  
 the Firm. 2nd ed., Boston: McGraw-Hill. 
[5] Aaker, D.A. (1991). Managing brand equity: capitalizing on the value of a brand name. New  
 York, NY: Free Press.  
[6] Francis J. Aguilar. (1967). Scanning the business environment. New York: Macmillan. 
[7] Porter, M.E. (1979). How Competitive Forces Shape Strategy. Harvard Business Review, 57(4),  
 137-145. 
[8] Humphrey, A. (2005). SWOT Analysis for Management Consulting. SRI Alumni Newsletter. SRI  
 International, United States. 
[9] Aaker, D.A. (1996). Building strong brands. New York, NY: Free Press. 

593



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

 

องค์ประกอบของการตลาดน ้าด่ืมบรรจุขวดในมุมมองของผู้บริโภคจังหวัดหนองคาย 
THE MARKETING COMPONENTS OF BOTTLED WATER IN CONSUMER’S PERSPECTIVE  

IN NONGKHAI PROVINCE 
 

ชลธิชา ศรีตะบุตร 1 
รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร2  

 
บทคัดย่อ 

การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาเรื่อง องค์ประกอบการตลาดของน้้าด่ืมบรรจุขวดในมุมมองของผู้บริโภค
จังหวัดหนองคาย โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาองค์ประกอบของการตลาดน้้าด่ืมบรรจุขวดในมุมมองของผู้บริโภคจังหวัดหนอง
คา และเพ่ือนิยามและให้ความหมายองค์ประกอบของการตลาดน้้าด่ืมบรรจุขวดในมุมมองของผู้บริโภคจังหวัดหนองคายเพ่ือ
พัฒนาเป็นแนวทางการตลาดน้้าด่ืมบรรจุขวด ด้าเนินการวิจัยโดยใช้ (1) การวิจัยเชิงเอกสาร (2) การสนทนากลุ่ม (3) การ
วิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส้ารวจ เก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างซึ่งเป็นผู้บริโภคน้้าด่ืมในครัวเรือนเป็นประจ้าไม่น้อยกว่า 3 เดือน
จ้านวน 500 ครัวเรือน พบว่าองค์ประกอบของการตลาดน้้าด่ืมบรรจุขวดจ้าแนกได้ทั้งหมด 8 องค์ประกอบ ได้แก่ (1) การ
จัดส่งด้วยใจ (2) ความสะอาด (3) บรรจุภัณฑ์โดนใจ (4) การสื่อสารเครือข่ายครัวเรือนและการส่งเสริมการตลาด (5) บรรจุ
ภัณฑ์มีคุณภาพและสะดวกสบายต่อการใช้งาน (6) ช่องทางการช้าระเงินที่หลากหลาย (7) ราคาสมเหตุสมผลและ (8) สร้าง
การรับรู้ทางการตลาด ซึ่งองค์ประกอบทั้งหมดสามารถอธิบายเป็นการตลาดของน้้าด่ืมบรรจุขวดในมุมมองของผู้บริโภคได้ร้อย
ละ 76.230 โดยน้ามาพัฒนาเป็นแนวทางการตลาด“Standard”ของน้้าด่ืมบรรจุขวด 
ค้าส้าคัญ: องค์ประกอบทางการตลาด น้้าด่ืมบรรจุขวด มุมมองของผู้บริโภค 

 
Abstract 

The purposes of this study were to study market components of bottled water for consumer’s 
perspective in Nong Khai Province, to study market variable components of bottled water, to define the 
meaning of market variable components of bottled water and the method of development for bottled 
water. The data were analyzed by using (1 )  Documentary Research (2) focus group and (3)  Exploratory 
Factor Analysis or EFA Collect data from a sample group of consumers bottled water in the household on 
a regular basis, not less than 3 months with an amount of 500 samples.The result of research was found 
that eight market components of bottled water are classified as follows: Spirit of Delivery, Technology of 
drinking water, Attractive packaging, Network communication and promotion, Detective for quality and 
convenience, Accommodate to payment channel, Reasonable  price and Design marketing perception 
which all of components can be described as marketing of bottled water for consumer’s perspective in the 
percentage of 76 .230 with “Standard Concept” to be used for the method of marketing development of 
bottled water. 
Keywords: Marketing Components, Bottled Water, Consumer’s perspective  
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บทน้า  
 น้้าคลอบคลุมทั่วพ้ืนที่ของโลกอยู่ร้อยละ 70 น้้าจึงเป็นส่วนส้าคัญของทุกอย่างที่เกี่ยวกับสิ่งมีชีวิต แม้น้้าจะครอบคลุม
พ้ืนที่ของโลกของ 2 ใน 3 แต่มีเพียงร้อยละ 1 เท่าน้ันที่เป็นน้้าจืดที่จะสามารถน้ามาเพ่ือเป็นน้้าอุปโภคบริโภคได้[1]  น้้าเป็นสิ่ง
ส้าคัญของมนุษย์อย่างมากเพราะร่างกายมีน้้าเป็นองค์ประกอบถึงร้อยละ 70 หากร่างกายขาดน้้าเกิน 3 วันจะสามารถท้าให้ถึง
ชีวิตได้หรือแม้กระทั่งการด่ืมน้้าไม่เพียงพอจะสามารถเกิดโรคต่างๆตามมา ในปัจจุบันมนุษย์เน้นความสะดวกสบาย จึงมี
พฤติกรรมการบริโภคน้้าด่ืมที่เปลี่ยนไป ใส่ใจความสะอาด[8] มีวิถีชีวิตที่รีบเร่ง เน้นความสะดวกสบายน้้าด่ืมบรรจุขวดจึงได้รับ
ความนิยมอย่างมาก ไม่เพียงแต่ความสะอาดเท่าน้ันยังรวมไปถึงคุณภาพของบรรจุภัณฑ์ที่มีมาตรฐาน[11]  บรรจุภัณฑ์ที่มี
ลักษณะสวยงาม สะดุดตา[9] ยังรวมไปถึงการจัดส่งที่ได้มาตรฐานสร้างความประทับใจให้แก่ผู้บริโภค[7] ส่วนลดสินค้า การมี
ของแถม[10] และราคาที่ถูก[13] ซ่ึงในปัจจุบันยังมีบริการเพ่ือเพ่ิมความสะวกสบายให้แก่ผู้บริโภคโดยการเพ่ิมช่องทางการ
ช้าระเงินผ่านช่องทางต่างๆ[12] การโฆษณาสินค้าผ่านช่องทางที่หลากหลายเพ่ือเพ่ิมการรับรู้และความน่าเชื่อถืออีกด้วย [14] 
ท้าให้มูลค่าตลาดน้้าด่ืมบรรจุขวดในประเทศไทยมากกว่า 35 ,000 ล้านบาท มีอัตราการเติบโตเพ่ิมข้ึนร้อยละ 11 และมี
แนวโน้มจะเพ่ิมข้ึนอีกในอนาคต[2] ผู้วิจัยมีความสนใจท้าการวิจัยน้้าด่ืมบรรจุขวดในมุมมองของผู้บริโภคจังหวัดหนองคายซึ่ง
พบว่า ผู้บริโภคน้้าด่ืมในจังหวัดหนองคายในอดีตมักจะบริโภคน้้าจากธรรมชาติ เช่น น้้าฝน หรือน้้าจากแหล่งน้้าธรรมชาติ แต่
เน่ืองจากปัจจุบันมีการปนเปื้อนสารเคมีเป็นจ้านวนมาก ท้าให้เกิดโรคจากแหล่งน้้าตามมาเช่น โรคน่ิว เป็นต้น และในปัจจุบัน
ผู้บริโภคเลือกด่ืมน้้าด่ืมบรรจุขวดที่ผลิตจากแหล่งน้้าบาดาล ซึ่งต้องผ่านการผลิตน้้าด่ืมที่ถูกต้องตามมาตรฐาน สะอาด 
ปลอดภัย สะดวกในการบริโภค โดยพบว่ายังมีผู้ประกอบการธุรกิจจ้านวนน้อยราย ผู้วิจัยจึงเห็นโอกาสของธุรกิจน้ี จึงได้ศึกษา
องค์ประกอบการตลาดน้้าด่ืมบรรจุขวดในมุมมองของผู้บริโภคจังหวัดหนองคาย เพ่ือเป็นแนวทางการพัฒนาการตลาดน้้าด่ืม
บรรจุขวดอย่างตรงตามความต้องการของตลาดกลุ่มเป้าหมาย 
 
วัตถุประสงค์  

1.  เพ่ือศึกษาองค์ประกอบของการตลาดน้้าด่ืมบรรจุขวดในมุมมองของผู้บริโภคจังหวัดหนองคาย 
2.  เพ่ือนิยามและให้ความหมายองค์ประกอบของการตลาดน้้าด่ืมบรรจุขวดในมุมมองของผู้บริโภคจังหวัดหนองคาย 

 3.  เพ่ือเสนอแนวทางการตลาดน้้าด่ืมบรรจุขวดในมุมมองของผู้บริโภคจังหวัดหนองคาย 
 
ขอบเขตการศึกษา 
 ขอบเขตการศึกษากลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ ครัวเรือนที่มีประสบการณ์บริโภคน้้าด่ืมบรรจุขวดไม่น้อยกว่า 
3 เดือนจ้านวน 172,982 ครัวเรือนในจังหวัดหนองคาย ขอบเขตด้านพ้ืนที่การศึกษา ได้แก่ พ้ืนที่จังหวัดหนองคาย ขอบเขต
ด้านเวลา ระยะเวลาในการวิจัยคือ 1 กุมภาพันธ์ พ.ศ. 2562 ถึง 30 มิถุนายน พ.ศ. 2562 
 
การทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 ผู้วิจัยได้วิจัยเชิงเอกสารและก้าหนดกรอบแนวคิดในการวิจัยครั้งน้ี โดยแนวคิดเกี่ยวกับการตลาดน้้าด่ืมบรรจุขวดใน
ปัจจุบันผู้บริโภคน้้าด่ืมหันมาดูแลสุขภาพมากย่ิงข้ึน น้้าด่ืมบรรจุขวดจึงต้องค้านึงถึงความสะอาด บรรจุภัณฑ์ อีกทั้งยังเน้น
ความสะดวกรวดเร็ว[11] และกรอบแนวคิดในการวิจัยเพ่ือหาองค์ประกอบของการตลาดน้้าด่ืมบรรจุขวดในครั้งน้ีก้าหนดตัว
แปรแฝงคือ การตลาดน้้าด่ืมบรรจุขวดในมุมมองของผู้บริโภค และก้าหนดตัวแปรสังเกตได้ 36 ตัวแปร ประกอบด้วย (1) ใสไม่
มีสี (2) ไม่มีกลิ่น (3) ไม่มีตะกอน (4) การต้ังราคาสามารถตัดสินใจซื้อได้ง่าย (5) รูปทรงแตกต่างสวยงาม (6) พกพา
สะดวกสบาย (7)  ไม่มีรสชาติ (8) ผ่านกรรมวิธีท่ีได้รับมาตรฐาน (9) ราคาเหมาะสมกับปริมาณ (10) การช้าระเงินได้
หลากหลายช่องทาง (11) มีคุณภาพ (12) ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (13) ฉลากบรรจุภัณฑ์จดจ้าได้ง่าย (14) มีการแสดง
เครื่องหมาย อย. (15) ฝาบรรจุภัณฑ์ปิดสนิท เปิดง่าย (16) ให้เลือกหลากหลายราคาตามขนาด (17) มีการสื่อสารทาง
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การตลาด (18) บริการเก็บเงินปลายทาง (19) มีบริการสั่งซื้อผ่านช่องทางออนไลน์ (20) โทรสั่งจากหน้าร้าน (21) ส่วนลดราคา
หากซื้อเป็นจ้านวนมาก (22) เก็บรักษาคุณภาพน้้าได้อย่างดี (23) บรรจุภัณฑ์มีหลากหลายขนาด (24) บริการขนส่งด้วยรถที่มี
มาตรฐาน (25) พนักงานแต่งกายตามเครื่องแบบของทางร้าน (26) พนักงานบริการอย่างใส่ใจ (27) ใบเสร็จให้แก่ลูกค้า (28) มี
การแถมสินค้าหากซื้อตามก้าหนด (29) มีกิจกรรมสะสมแต้ม (30) ก้าหนดวันเวลาในการจัดส่ง (31) การจัดส่งตรงเวลา (32) 
การจัดส่งตรงตามจ้านวนและประเภทที่สั่ง (33) พนักงานบริการอย่างสุภาพเป็นกันเอง (34) มีความคงทน สามารถน้าไปใช้
ประโยชน์อีกได้ (35) พนักงานบริการอย่างรวดเร็วและ (36) บริการเปลี่ยนสินค้าที่เสียหายขณะขนส่ง เพ่ือตรวจสอบความ
สอดคล้องขององค์ประกอบร่วมที่สามารถอธิบายความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรและก้าหนดชื่อนิยามองค์ประกอบได้ 
 
วิธีด้าเนินงาน    

1.  วิธีการศึกษาองค์ประกอบของการตลาดน้้าด่ืมบรรจุขวดในมุมมองของผู้บริโภคจังหวัดหนองคาย โดยการศึกษา
องค์ประกอบของการตลาดน้้าด่ืมบรรจุขวดในมุมมองของผู้บริโภคจังหวัดหนองคายผู้วิจัยได้ก้าหนดกลุ่มตัวอย่าง คือ ประชากร
ในครัวเรือนจังหวัดหนองคายจ้านวน 500 ครัวเรือน ซึ่งเป็นจ้านวนที่อ้างอิงตามหลักเกณฑ์ของการวิเคราะห์องค์ประกอบที่
ควรมีขนาดตัวอย่างเท่ากับ 500 ตัวอย่างคือระดับดีมาก เพ่ือให้เกิดความสมบูรณ์ครบถ้วน[3] วิธีการศึกษาเป็นการศึกษาเชิง
ปริมาณ โดยใช้เครื่องมือคือ แบบสอบถาม ซึ่งแบบถามจะอยู่ในส่วนที่ 1 คือข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามประกอบไป
ด้วย 6 ข้อ ค้าถามส่วนที่ 2 คือ ความคิดเห็นต่อน้้าด่ืมบรรจุขวด ค้าถามใช้มาตรวัดแบบสเกล(Scale) 5 ระดับ จ้านวน 36 ข้อ 
ซึ่งผู้ศึกษาได้วิเคราะห์ดัชนีความสอดคล้อง ( IOC) ได้ค่าเท่ากับ 1 มากกว่า 0.5 และค่าแอลฟ่าของครอนบาคเท่ากับ 0.875 
มากกว่า 0.8[4] ข้ึนไป จึงน้าไปใช้เก็บข้อมูลสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ วิธีการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส้ารวจ ซึ่งเป็น
การวิเคราะห์เพ่ือลดจ้านวนตัวแปรสังเกตได้และจัดกลุ่มองค์ประกอบประกอบด้วย 5 ข้ันตอน 1) การตรวจสอบข้อมูลที่ใช้
วิเคราะห์ โดยวิธีที่หน่ึง คือ การสร้างเมตริกซ์สหสัมพันธ์ (Correlation Matrix) ด้วยวิธีของ Pearson Correlation โดยใช้ค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปรแต่ละคู่ซึ่งตัวแปรต้องมีค่ามากกว่า 0.3[5] วิธีที่สอง คือ ใช้ KMO และ Bartlett’s Test และ
ใช้ Bartlett’s Test of Sphericity ในการทดสอบสมมติฐาน โดยต้ังสมมติฐานเพ่ือการทดสอบโดยทั่วไปถ้าค่า KMO มากกว่า 
0.6[6] จะถือว่า ข้อมูลที่มีอยู่เหมาะสม 2) การสกัดองค์ประกอบ เป็นการแยกองค์ประกอบร่วมให้มีจ้านวนองค์ประกอบน้อย
ที่สุด มีค่าอยู่ระหว่าง 0 กับ 1 ถ้าตัวแปรใดมีค่าน้ีต้่าตัวแปรน้ันจะถูกตัดออก 3) การประมาณค่าพารามิเตอร์และการตรวจสอบ
ความสอดคล้องของโมเดล 4) การหมุนแกนองค์ประกอบเพ่ือแยกตัวแปรให้เห็นเด่นชัดว่าตัวแปรหน่ึงๆ ควรจะจัดอยู่ใน
องค์ประกอบใดให้ชัดเจนข้ึน โดยใช้เทคนิคย่อยแบบวาริแมกซ์ (Varimax) และ 5) การเลือกค่าน้้าหนักองค์ประกอบ เป็นการ
จัดตัวแปรตามค่าน้้าหนักขององค์ประกอบ  

2.  วิธีการนิยามและให้ความหมายองค์ประกอบของการตลาดน้้าด่ืมบรรจุขวดในมุมมองของผู้บริโภคจังหวัด
หนองคาย โดยการนิยามเชิงปฏิบัติการ เป็นการก้าหนดชื่อและนิยามองค์โดยพิจารณาว่าในองค์ประกอบน้ัน ๆ ประกอบด้วย
ตัวแปรอะไรและควรก้าหนดชื่อว่าอย่างไร 
 3.  วิธีการก้าหนดแนวทางการตลาดน้้าด่ืมบรรจุขวดในมุมมองของผู้บริโภคจังหวัดหนองคาย  โดยน้าชื่อและ
องค์ประกอบที่ได้มาพัฒนาเป็นแนวทางการจัดการได้ ดังน้ันผู้วิจัยจึงได้น้าองค์ประกอบมาพัฒนาเป็นแนวทางการตลาดน้้าด่ืม
บรรจุขวด  
 
ผลการวิจัย  
 1. ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบของการตลาดน้้าด่ืมบรรจุขวดในมุมมองของผู้บริโภคจังหวัดหนองคาย พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีสมาชิกในครัวเรือน 3 - 4 คนและ 5 คนข้ึนไป เป็นเพศหญิงมีอายุต้ังแต่ 22 ปี - ไม่เกิน 40 ปีและ
ต้ังแต่ 40 ปี – ไม่เกิน 55 ปี ระดับศึกษาในระดับปริญญาตรีและอนุปริญญา/ปวส. ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนและ
ข้าราชการโดย มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่อครอบครัวที่ต้ังแต่ 15,000 บาท - ไม่เกิน 30,000 บาทและต้ังแต่ 45,000 บาท - ไม่

596



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

 

เกิน 60,000 บาท โดยข้อมูลที่ใช้ในการวิเคราะห์องค์ประกอบ 5 ข้ันตอน พบว่า ตัวแปรสังเกตได้ทุกตัวมีค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพันธ์เพียร์สันมากกว่า 0.30 โดยใช้ค่า KMO และ Bartlett's Test พบว่า ค่า KMO มีค่าเท่ากับ 0.941 ซึ่งมากกว่า 0.60 
[6] และเมื่อท้าการทดสอบด้วย Bartlett’s Test of Sphericity พบว่า ค่า Approx. Chi-Square โดยประมาณมีค่าเท่ากับ 
15752.083 และมีค่าSig = 0.000 ซ่ึงน้อยกว่าระดับนัยส้าคัญที่ใช้ ในการทดสอบที่ 0.05 แสดงว่าตัวแปรมีความสัมพันธ์
ระหว่างกัน เมื่อท้าการสกัดองค์ประกอบพบว่า ค่า Initial Communality ของตัวแปรทุกตัวเป็น 1 และค่า Extraction 
Communality มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปรต้่าสุด = 0.588 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.50 อีกทั้งเมื่อหมุนแกนองค์ประกอบ
ด้วยวิธี Varimax พบว่า ตัวแปรสังเกตได้ทั้งหมดน้ามาจัดเป็นองค์ประกอบใหม่ได้ดังน้ี  
(1) องค์ประกอบที่ 1 เป็นองค์ประกอบที่สามารถอธิบายการตลาดน้้าด่ืมบรรจุขวดในมุมมองของผู้บริโภคได้ร้อยละ 44.072 
(2) องค์ประกอบที่ 2 เป็นองค์ประกอบที่สามารถอธิบายการตลาดน้้าด่ืมบรรจุขวดในมุมมองของผู้บริโภคได้ร้อยละ 8.033  
(3) องค์ประกอบที่ 3 เป็นองค์ประกอบที่สามารถอธิบายการตลาดน้้าด่ืมบรรจุขวดในมุมมองของผู้บริโภคได้ร้อยละ 6.084  
(4) องค์ประกอบที่ 4 เป็นองค์ประกอบที่สามารถอธิบายการตลาดน้้าด่ืมบรรจุขวดในมุมมองของผู้บริโภคได้ร้อยละ 4.534  
(5) องค์ประกอบที่ 5 เป็นองค์ประกอบที่สามารถอธิบายการตลาดน้้าด่ืมบรรจุขวดในมุมมองของผู้บริโภคได้ร้อยละ 4.062  
(6) องค์ประกอบที่ 6 เป็นองค์ประกอบที่สามารถอธิบายการตลาดน้้าด่ืมบรรจุขวดในมุมมองของผู้บริโภคได้ร้อยละ3.469 
 (7) องค์ประกอบที่ 7 เป็นองค์ประกอบที่สามารถอธิบายการตลาดน้้าด่ืมบรรจุขวดในมุมมองของผู้บริโภคได้ร้อยละ3.142  
(8) องค์ประกอบที่ 8 เป็นองค์ประกอบที่สามารถอธิบายการตลาดน้้าด่ืมบรรจุขวดในมุมมองของผู้บริโภคได้ร้อยละ 2.834 
 2. ผลการศึกษานิยามและให้ความหมายองค์ประกอบของการตลาดน้้าด่ืมบรรจุขวดในมุมมองของผู้บริโภคจังหวัด
หนองคาย สามารถก้าหนดได้ 8 องค์ประกอบดังน้ี (1) องค์ประกอบที่ 1 ชื่อว่า การจัดส่งด้วยใจ (Spirit of Delivery) หรือใช้
อักษรย่อว่า “S” หมายถึง ข้ันตอนการจัดส่งสินค้าหรือส่งมอบสินค้าอย่างมีมาตรฐาน ตรงเวลา (2) องค์ประกอบที่ 2 ชื่อว่า
ความสะอาด (Technology of Drinking Water) หรือใช้อักษรย่อว่า “T” หมายถึง ความสะอาดของน้้าด่ืมที่สามารถสัมผัสได้
และสัมผัสไม่ได้เพ่ือให้ผู้บริโภคมั่นใจได้ว่า น้้าด่ืมสะอาดตามมาตรฐานน้้าด่ืมที่เป็นที่ยอมรับ (3) องค์ประกอบที่ 3 ชื่อว่า บรรจุ
ภัณฑ์โดนใจ (Attractive Packaging) หรือใช้อักษรย่อว่า “A” หมายถึง บรรจุภัณฑ์ที่สร้างความประทับใจให้แก่ผู้บริโภค 
ตอบสนองความต้องการ มีเครื่องหมายแสดงมาตรฐานการผลิตชัดเจน สร้างการจดจ้า เพ่ือกระตุ้นผู้บริโภคเกิดความต้องการ
และตัดสินใจซื้อได้ง่ายข้ึน (4) องค์ประกอบท่ี 4 ชื่อว่า การสื่อสารเครือข่ายครัวเรือนและการส่งเสริมการตลาด(Network 
Communication and Promotion) หรือใช้อักษรย่อว่า “N” หมายถึง การสื่อสารเป็นเครือข่ายในครัวเรือนเพ่ือบริการ
ผู้บริโภคให้ได้รับความสะดวกสบาย เข้าถึงความต้องการและการส่งเสริมการตลาด ซึ่งจะตอบสนองความต้องการและเพ่ิม
ยอดขายของการบริโภคในครัวเรือน (5) องค์ประกอบที่ 5 ชื่อว่า บรรจุภัณฑ์มีคุณภาพและสะดวกสบายต่อการใช้งาน 
(Detective for Quality and Convenience) หรือใช้อักษรย่อว่า “D” หมายถึง บรรจุภัณฑ์ที่รักษาและปกป้องคุณภาพของ
น้้า ใช้งานได้อย่างสะดวกสบายจับถือง่าย (6) องค์ประกอบที่ 6 ชื่อว่า ช่องทางการช้าระเงินที่หลากหลาย (Accommodate 
to Payment Channel) หรือใช้อักษรย่อว่า “A” หมายถึง  ช่องทางการส่งมอบเงินหรือโอนเงินเพ่ือบริโภคสินค้าโดยช่อง
ทางการช้าระเงินต้องมีความหลากหลายเหมาะสมและสะดวกต่อการช้าระเงิน (7) องค์ประกอบที่ 7 ชื่อว่า ราคาสมเหตุสมผล 
(Reasonable  Price) หรือใช้อักษรย่อว่า “R” หมายถึง ราคาที่เหมาะสม ตรงตามมาตรฐานของสินค้า (8) องค์ประกอบที่ 8 
ชื่อว่า สร้างการรับรู้ทางการตลาด (Design Marketing Perception) หรือใช้อักษรย่อว่า “D” หมายถึง การสร้างให้ผู้บริโภค
รับรู้และนึกถึงสินค้าโดยทางการตลาดผ่านทางช่องทางต่างๆเพ่ือให้เกิดการตัดสินใจสั่งซื้อ โดยผู้วิจัยได้น้าองค์ประกอบที่ได้มา
ก้าหนดเป็นแนวคิดในการต้ังชื่อเป็น “STANDARD” ซึ่งเป็นการน้าตัวอักษรภาษาอังกฤษตัวแรกของแต่ละองค์ประกอบมาใช้
ในการต้ังเรียงกัน ซึ่งสามารถอธิบายการตลาดน้้าด่ืมบรรจุขวดได้ร้อยละ 76.230 
 3.  ผลการศึกษาแนวทางการตลาดน้้าด่ืมบรรจุขวดในมุมมองของผู้บริโภคจังหวัดหนองคาย โดยผู้ วิจัยได้น้า
องค์ประกอบที่ได้มาก้าหนดแนวทางการพัฒนาการตลาดน้้าด่ืมบรรจุขวดในมุมมองของผู้บริโภคจังหวัดหนองคาย มีแนวคิด
จาก“Standard”หรือมาตรฐาน เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคอย่างมีมาตรฐานเป็นแนวทางการพัฒนาซึ่งมี
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กิจกรรม 8 กิจกรรม ได้แก่ (1) SMILE SERVICR (2) CLEANING AND CHECKING (3) ประทับใจแรกพบ (4) SALE FOR YOU 
(5) DREAM DESIGN (6) จ่ายสะดวก ตามใจคุณ (7) ราคาดี สบายกระเป๋า (8) ONLINE ORDER โดยด้าเนินงานต้ังแต่เดือน
ตุลาคม -ธันวาคม พ.ศ. 2562 ใช้งบประมาณท้ังหมด 10,000 บาท 
 
สรุป 
  องค์ประกอบของการตลาดน้้าด่ืมบรรจุขวดในมุมมองของผู้บริโภคจังหวัดหนองคายประกอบด้วย 8 องค์ประกอบซึ่ง
น้ามาเป็นแนวทางพัฒนาการตลาด “Standard” ประกอบด้วย (1) Spirit of  deliver (การจัดส่งด้วยใจ) (2) Technology 
of drinking water (ความสะอาด ) (3) Attractive packaging (บรรจุภัณฑ์โดนใจ ) (4) Network communication and 
promotion (การสื่อสารเครือข่ายครัวเรือนและการส่งเสริมการตลาด ) (5) Detective for quality and convenience 
(บรรจุภัณฑ์มีคุณภาพและสะดวกสบายต่อการใช้งาน) (6) Accommodate to payment channel  (ช่องทางการช้าระเงินที่
หลากหลาย (7) Reasonable  price (ราคาสมเหตุสมผล) และ (8) Design marketing perception (สร้างการรับรู้ทางการ
ตลาด) ตามล้าดับ ซึ่งสามารถอธิบายการตลาดน้้าด่ืมบรรจุขวดได้ร้อยละ 76.230  
 
อภิปรายผล 
  การจัดส่งด้วยใจ (Spirit of  Delivery) ซึ่งจะเป็นองค์ประกอบที่ผู้บริโภคได้รับข้ันตอนการจัดส่งสินค้าหรือส่งมอบ
สินค้าอย่างมีมาตรฐาน ตรงเวลา ซึ่งเป็นองค์ประกอบที่สอดคล้องกับกนกวรรณ วราภิคุปตานันท์[7] พบว่าผู้ให้บริการมีการ
ให้บริการด้านการขนส่งที่ตรงตามเวลา มีค้าสั่งซื้อที่ชัดเจนตามความต้องการ มนุษยสัมพันธ์ทางด้านการต้อนรับที่ดี มีมารยาท 
  ความสะอาด (Technology of Drinking Water) ซึ่งจะเป็นองค์ประกอบที่ผู้บริโภคทราบถึงความสะอาดของน้้าด่ืม
ที่สามารถสัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้เพ่ือให้ผู้บริโภคมั่นใจได้ว่าน้้าด่ืมสะอาดตามมาตรฐานน้้าด่ืมที่เป็นที่ยอมรับซึ่งองค์ประกอบ
สอดคล้องกับลักขณา ศิริรัตน์[8] พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์มีความสะอาด ปลอดภัย ส้าหรับการบริโภค 
  บรรจุภัณฑ์โดนใจ (Attractive Packaging) ซึ่งจะเป็นองค์ประกอบที่สร้างความประทับใจให้แก่ผู้บริโภค ตอบสนอง
ความต้องการ มีเครื่องหมายแสดงมาตรฐานการผลิตชัดเจน สร้างการจดจ้าเพ่ือกระตุ้นผู้บริโภคเกิดความต้องการและตัดสินใจ
ซื้อได้ง่ายข้ึน ซึ่งองค์ประกอบสอดคล้องกับลินดา พงษ์ศักด์ิ[9] พบว่า ฉลากผลิตภัณฑ์มีความสวยงามและความดึงดูดให้ซื้อ 
ฉลากผลิตภัณฑ์ มีข้อมูลแสดงการร้องเรียนส้าหรับผู้บริโภคได้รับรองมาตรฐานด้านคุณภาพสากล เช่น อย.   
  การสื่อสารเครือข่ายครัวเรือนและการส่งเสริมการตลาด (Network Communication and Promotion) ซึ่งจะเป็น
องค์ประกอบที่ผู้บริโภคสามารถสื่อสารเป็นเครือข่ายในครัวเรือนเพ่ือบริการผู้บริโภคให้ได้รับความสะดวกสบายเข้าถึงความ
ต้องการและการส่งเสริมการตลาดซึ่งจะตอบสนองความต้องการและเพ่ิมยอดขายของการบริโภคในครัวเรือน ซึ่งองค์ประกอบ
สอดคล้องกับจุฑารัตน์ ต้ังธรรมากร[10] พบว่า ผู้ผลิตได้น้ากลยุทธ์ด้านกลยุทธ์ทางการตลาดมาใช้ เช่น การลดราคา เป็นต้น 
  บรรจุภัณฑ์มีคุณภาพและสะดวกสบายต่อการใช้งาน (Detective for Quality and Convenience) ซึ่งจะเป็น
องค์ประกอบที่ผู้บริโภคได้รับบรรจุภัณฑ์ท่ีรักษาและปกป้องคุณภาพของน้้าด่ืม ใช้งานได้อย่างสะดวกสบายจับถือง่าย ซึ่ง
องค์ประกอบสอดคล้องกับวันวิสาข์รัก พงษ์ไพบูลย์[11] พบว่า น้้าด่ืมควรการพกพาจับถือได้ สามารถใช้มือเดียวหยิบถือได้ง่าย 
ผลิตภัณฑ์มีความสวยงามและความดึงดูดให้ซื้อรวมถึงรักษาคุณภาพน้้าอยู่เสมอ 
  ช่องทางการช้าระเงินที่หลากหลาย (Accommodate to Payment Channel) ซึ่งจะเป็นองค์ประกอบที่ผู้บริโภค
สามารถใช้เป็นช่องทางการส่งมอบเงินหรือโอนเงินเพ่ือบริโภคสินค้าโดยช่องทางการช้าระเงินต้องมีความหลากหลายเหมาะสม
และสะดวกต่อการช้าระเงิน สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ซึ่งองค์ประกอบสอดคล้องกับพิชัย ลัทธศักด์ิศิริ
[12] พบว่า ผู้ประกอบการพยายามที่จะน้าเสนอช่องทางการช้าระเงินที่เพ่ิมมากข้ึน ท้าให้ผู้บริโภคมีตัวเลือกมากข้ึนความเพ่ือ
สะดวกในการใช้งาน รวมถึงรองรับระบบการช้าระเงินผ่านโทรศัพท์มือถือหรือเงินสด   
  ราคาสมเหตุสมผล (Reasonable  Price) ซ่ึงจะเป็นองค์ประกอบที่ผู้บริโภคได้รับราคาที่เหมาะสม ตรงตาม
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มาตรฐานของสินค้า ซึ่งองค์ประกอบสอดคล้องกับมนตรี ล่องต้ี[13] พบว่า ความคุ้มค่าของราคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ
ของสินค้า   
  สร้างการรับรู้ทางการตลาด (Design Marketing Perception) ซึ่งจะเป็นองค์ประกอบที่สร้างให้ผู้บริโภครับรู้และนึก
ถึงสินค้าโดยทางการตลาดผ่านทางช่องทางต่างๆเพ่ือให้เกิดการตัดสินใจสั่งซื้อ ซึ่งองค์ประกอบสอดคล้องกับวรรณดี ทิพย์เนตร
[14] พบว่า ผู้ประกอบการควรสร้างการจดจ้าในตราผลิตภัณฑ์ ด้วยการจัดโปรโมชั่นส่งเสริมการขาย  มีการประชาสัมพันธ์ 
โฆษณา รวมถึงการบริการสั่งซื้อผ่านช่องทางต่าง ๆ ซึ่งจะเป็นอีกช่องทางบริการหน่ึงที่สามารถซื้อใจลูกค้าได้เป็นอย่างดี 
 
ข้อเสนอแนะ 
         ในการศึกษาครั้งต่อไปควรน้าองค์ประกอบที่ได้จากการวิจัยครั้งน้ีไปศึกษาองค์ประกอบเชิงยืนยัน เพ่ือให้เกิดความ
น่าเชื่อถือขององค์ประกอบมากข้ึน 
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พฤติกรรมการบริโภคของผู้ใช้ซอฟต์แวร์ในการจัดการธุรกิจค้าปลีก 
CONSUMER BEHAVIOR OF RETAILING BUSINESS MANAGEMENT SOFTWARE USER 

 
ชัยยศ ฆารสินธ์ุ1 

ศักด์ิชัย เจริญศิริพรกลุ2 
 

บทคัดย่อ 
การศึกษาในครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใช้งานซอฟต์แวร์ในการจัดการธุรกิจค้าปลีก และปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจเลือกใช้ซอฟต์แวร์ในการจัดการธุรกิจค้าปลีกของผู้ประกอบการธุรกิจสตาร์ทอัพ
ประเภทค้าปลีก ใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่
เป็นผู้หญิง มีอายุ 31 – 40 ปี การศึกษาปริญญาตรี เป็นพนักงานเอกชน รายได้สูงกว่า 50,000 บาท/เดือน มีความสนใจการ
ขายของออนไลน์ ไม่เคยใช้ซอฟต์แวร์ในการจัดการธุรกิจค้าปลีกมาก่อน ใช้ช่องทางการค้นหาทางกูเกิลมากที่สุด เมื่อค้นพบ
แล้วจะใช้ช่องทางในการติดต่อไปยังผู้จ าหน่ายผ่านทางช่องทางไลน์แอพพริเคชั่น ช่องทางอินบ็อกซ์ผ่านทางเฟซบุ๊ก และ
ช่องทางการโทรศัพท์เท่าๆกัน ใช้เครื่องพิมพ์ใบเสร็จขนาดเล็ก พบสื่อโฆษณาเก่ียวกับซอฟต์แวร์ผ่านทางเฟชบุ๊กมากที่สุด และ
อยากใช้งานซอฟต์แวร์ในการจัดการธุรกิจค้าปลีกผ่านคอมพิวเตอร์และโทรศัพท์มือถือในอัตราส่วนที่เท่าๆกัน โดยให้
ความส าคัญปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัย
ด้านบุคลากร ปัจจัยด้านการสร้าง ปัจจัยด้านกระบวนการ ในระดับที่แตกต่างกันไป 
ค าส าคัญ: พฤติกรรมการบริโภค ซอฟต์แวร์ในการจัดการค้าปลีก   

 
Abstract 

 The objectives of this research were to study using behavior and marketing mix factors influencing 
decision to choose retailing business management software of retailing start-ups. Data were collected, by 
using questionnaire, from 400 samples. The results showed that the start-ups mostly were female, age 31 
– 40 years old, with bachelor’s degree, private sector employees, had more than 50,000 baht/month, 
Interested in online selling, never used Retailing Business Management Software before, searched about 
Retailing Business Management Software from Google search engine. The numbers of people who use Line 
application, Facebook Messenger and phone to contact with software dealer are the same. The number of 
start-ups who liked to use the software via computer was equal to those who liked to use via mobile 
phone. The most influencing factors on their purchasing decision were product, price, place, promotion, 
physical evidence, and process in different degree. 
 Keywords: Consumer Behavior, Retailing Business Management Software 

 
 
 

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
โทรศัพท:์ 089-4202349 
2 อาจารย์ประจ า วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน า  
ในปัจจุบันบรรดาผู้ท่ีจบการศึกษาใหม่หรือผู้ที่เป็นพนักงานประจ าที่มีเงินเดือนในธุรกิจเอกชนส่วนหน่ึงที่มีความ

ต้องการที่เป็นเจ้าของกิจการ (Entrepreneurial) ซึ่งถือว่าเป็นเป้าหมายที่มีความท้าทายความสามารถของคนรุ่นใหม่ ท่ีจะ
ด าเนินธุรกิจเป็นของตนเอง เน่ืองจากมีผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ตมากข้ึน [1] ซึ่งส่งผลให้มีการท าธุรกิจซื้อขายแบบออนไลน์กันมาก
ข้ึนโดยที่ผู้ประกอบการใหม่ ๆ ที่มหีน้าร้านเพ่ือจ าหน่ายสินค้า และบางรายอาจไม่มีหน้าร้านส าหรับวางจ าหน่ายสินค้า  
 รัฐบาลได้มีการประกาศใช้นโยบาย  “ประเทศไทย 4.0” ข้ึนในปี พ.ศ. 2559 [2] เพ่ือขับเคลื่อนประเทศ เน้นการใช้
นวัตกรรมและเทคโนโลยี เพ่ือท าให้ประเทศไทยหลุดพ้นจากกับดักรายได้ปานกลางสูง ซึ่งเกณฑ์เฉลี่ยรายได้ต่อคนต่อปีระหว่าง 
3,976 ถึง 12,275 ดอลล่าร์สหรัฐ และเปลี่ยนจากเศรษฐกิจยุค 3.0 ที่เน้นอุตสาหกรรมหนักไปเป็น เศรษฐกิจที่ขับเคลื่อนโดย
ใช้เทคโนโลยี ความคิดสร้างสรรค์ และนวัตกรรม โดยการเปลี่ยนลักษณะการท างานไปเป็น “ท าน้อยได้มาก” และเน้นเรื่อง
ของธุรกิจภาคการให้บริการ ในด้านของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SME:  Small and Medium Enterprises) ก็จะต้อง
ปรับตัวเองไปเป็น สมาร์ท เอนเตอร์ไพรส์  (Smart Enterprise) และสตาร์ทอัพ (Start-ups) ที่มีศักยภาพสูง [3] 

ในปี พ.ศ. 2561 ได้มีหลายมหาวิทยาลัยในประเทศที่ ได้ ต้ังเป้าไว้ว่าจะเป็นมหาวิทยาลัยผู้ประกอบการ 
(Entrepreneurial University) [4] โดยเปลี่ยนบทบาทจากการผลิตบุคลากรออกไปสู่ตลาดแรงงานเพียงอย่างเดียว ให้ผลิต
บุคลากรออกไปเป็นผู้ประกอบการด้วย ซึ่งจะก่อให้เกิดบัณฑิตใหม่ที่มีทั้งทักษะที่สามารถน าไปพัฒนาองค์กร หรือเป็นเจ้าของ
กิจการใหม่ได้ในอนาคต [5] และการน าเทคโนโลยีต่างๆที่มีความทันสมัยมาใช้งานกับกิจการของตนเองน้ันมีหลากหลาย
ช่องทางในการสืบค้นและศึกษา แต่การที่จะสืบค้นได้อย่างรวดเร็วและได้ข้อมูลอย่างถูกต้องตามที่ต้องการ จะต้องพิจารณา
จากปัจจัยหลาย ๆ ด้าน ซึ่งการศึกษาถึงปัจจัยเหล่าน้ัน จะมีอิทธิพลมากน้อยเท่าใดก็ต้องข้ึนอยู่กับพฤติกรรมการบริโภคในการ
สืบค้นข้อมูล [6] จนน าไปสู่การตัดสินใจเลือกใช้เทคโนโลยีท่ีจะน ามาใช้งานร่วมกับกิจการของตนเอง โดยเฉพาะอย่างย่ิง
ซอฟต์แวร์ในการจัดการธุรกิจค้าปลีก ด้วยเหตุน้ีจึงเป็นเหตุให้ผู้ศึกษาได้มีความสนใจที่จะท าการศึกษาดังกล่าว เพ่ือที่จะ
สามารถสร้างสถานะในการแข่งขันที่ได้เปรียบต่อคู่แข่งต่อไปได้ในอนาคต 
  
วัตถุประสงค์  

1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใช้งานซอฟต์แวร์ในการจัดการธุรกิจค้าปลีกของธุรกิจสตาร์ทอัพประเภทค้าปลีก 
2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ใช้ตัดสินใจเลือกซอฟต์แวร์ในการจัดการธุรกิจค้าปลีกของผู้ประกอบการธุรกิจ

สตาร์ทอัพประเภทค้าปลีก 

 
วิธีด าเนินงาน    

การศึกษาพฤติกรรมการใช้งานซอฟต์แวร์ในการจัดการธุรกิจค้าปลีก และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ใช้ในการ
ตัดสินใจเลือกซอฟต์แวร์ในการจัดการธุรกิจค้าปลีกของผู้ประกอบการธุรกิจ 

1) ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง การศึกษาน้ีประชากร คือ ประชากรที่ใช้ในการวิจัย คือผู้ที่ท าธุรกิจสตาร์ทอัพ
ประเภทค้าปลีก ซึ่งหมายถึงผู้ประกอบรายใหม่หรือผู้ที่คาดว่าจะเปิดธุรกิจรายใหม่ หรือผู้ที่เก่ียวข้องกับกิจการในลักษณะเป็น
ลูกจ้าง โดยธุรกิจดังกล่าวจะเป็นธุรกิจประเภทค้าขายขนาดเล็ก โดยจะมีการจัดจ าหน่ายโดยการวางสินค้าในร้านค้าของตนเอง 
หรือจัดจ าหน่ายผ่านทางอินเทอร์เน็ต มีภูมิล าเนาอยู่ในประเทศไทย ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จึงท าการ
ค านวณหากลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรของ W.G. Cochran [7] ปรากฏว่าจ าเป็นจะต้องมีกลุ่มตัวอย่าง 385 ตัวอย่างเป็นอย่างน้อย 
โดยให้มีความผิดพลาดได้ไม่เกินร้อยละ 5 ท่ีระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 และเพ่ือความสะดวกในการประเมินผลและการ
วิเคราะห์ข้อมูล จึงใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 400 ตัวอย่าง ซึ่งถือได้ว่ามากกว่าเกณฑ์ตามผลการค านวณ 

2) เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ แบบสอบถาม จะประกอบไปด้วย 3 ส่วนที่ผู้ตอบ ต้องตอบด้วยตนเอง จ านวน
ทั้งหมด 63 ข้อดังต่อไปน้ี 
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ส่วนที่ 1) จะเป็นข้อมูลลักษณะท่ัวไปของผู้ที่ตอบแบบสอบถาม ซึ่งจะเป็นค าถามที่ผู้ตอบตอบตรงกับลักษณะของ
ตนเองอย่างมากท่ีสุดและสามารถเลือกค าตอบได้เพียงข้อเดียว มีค าถาม 7 ข้อ 

ส่วนที่ 2) พฤติกรรมการเลือกใช้งานซอฟต์แวร์ในการจัดการธุรกิจค้าปลีก เป็นค าถามที่ผู้ตอบจะต้องตอบให้ตรงกับ
พฤติกรรมในการเลือกใช้งานซอฟต์แวร์ในการจัดการธุรกิจค้าปลีกของตนเองมากท่ีสุดโดยจะมี 8 ข้อค าถาม  

ส่วนที่ 3) ข้อมูลเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้งานซอฟต์แวร์ ในการ
จัดการธุรกิจค้าปลีกจ านวนทั้งหมด 48 ข้อซึ่งเป็นการให้ผู้ตอบ ได้ตอบตามลักษณะค าถามตามความคิดเห็นต่อความส าคัญของ
ปัจจัยการตลาด โดยใช้เกณฑ์ระดับความส าคัญ (Rating Scale) เพ่ือก าหนดระดับความส าคัญ 5 ระดับ ตามการแปลผลจาก
ค่าเฉลี่ยโดยใช้เกณฑ์ของเบสท์ [8] มีรายละเอียดความส าคัญดังน้ี (1) ค่าเฉลี่ย 4.50 - 5.00 = มากที่สุด (2) ค่าเฉลี่ย 3.50 - 
4.49 = มาก (3) ค่าเฉลี่ย 2.50 - 3.49 = ปานกลาง (4) ค่าเฉลี่ย 1.50 - 2.49 = น้อย  (5) ค่าเฉลี่ย 1.00 - 1.49 = หมายถึง
น้อยที่สุด ซึ่งได้ค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟ่าครอนบาค (Conbach’s Alpha Coefficient) เท่ากับ 0.929 ซึ่งอยู่ในระดับสูงมาก โดย
สามารถน าไปใช้ได้ [9]  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 
ผลการวิจัย 
 สรุปผลการศึกษาพฤติกรรมการใช้งานซอฟต์แวร์ในการจัดการธุรกิจค้าปลีก และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ใช้
ในการตัดสินใจเลือกซอฟต์แวร์ในการจัดการธุรกิจค้าปลีกของธุรกิจสตาร์ทอัพประเภทค้าปลีก  

1.1. ผลการศึกษาข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 54.25) รองลงมาเป็น
เพศชาย (ร้อยละ 45.75) มีอายุระหว่าง 31 – 40 ปี (ร้อยละ 42.50) รองลงมามีอายุระหว่าง 41 – 50 ปี (ร้อยละ 27.25) 
ระดับการศึกษา ปริญญาตรี (ร้อยละ 59.25) รองลงมามีระดับการศึกษา ปริญญาโท (ร้อยละ 29.00) ประกอบอาชีพเป็น
พนักงานบริษัทเอกชน/รับจ้าง (ร้อยละ 41.75) รองลงมาประกอบอาชีพ ธุรกิจส่วนตัว (ร้อยละ 31.00) มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน
สูงกว่า 50,000 บาท (ร้อยละ 28.50) รองลงมามีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,000 – 30,000 บาท (ร้อยละ 26.25) มีสถานะของ
ธุรกิจหรือกิจการคือ ไม่ได้ท าธุรกิจ (ร้อยละ 39.75) รองลงมามีกิจการหรือท าธุรกิจอยู่แล้ว (ร้อยละ 35.75) มีความสนใจใน
ประเภทของกิจการ การขายของออนไลน์ (ร้อยละ 36.00) รองลงมามีความสนใจในประเภทของกิจการที่มีหน้าร้าน (ร้อยละ 
31.75) 

1.2. ผลการศึกษาพฤติกรรมการบริโภค ในการใช้งานซอฟต์แวร์ในการจัดการธุรกิจค้าปลีก จากกลุ่มตัวอย่างพบว่ามีผู้ที่
ไม่เคยใช้งานซอฟต์แวร์ในการจัดการธุรกิจค้าปลีกมาก่อน (ร้อยละ 68.00) รองลงมาเคยใช้ และปัจจุบันก็ยังใช้อยู่ (ร้อยละ 
22.50) ช่องทางในการค้นหาเมื่อต้องการทราบข้อมูลเก่ียวกับซอฟต์แวร์ ค้นหาผ่านกูเกิล (ร้อยละ 87.25) รองลงมาสอบถาม 
หรือได้รับค าแนะน าจากคนที่รู้จัก (ร้อยละ 47.75) เมื่อพบซอฟต์แวร์ที่ต้องการแล้ว ไลน์ หรือ อินบ็อกซ์  ไปสอบถามกับผู้ผลิต 
และ โทรศัพท์ (ร้อยละ 53.25) รองลงมาทดลองใช้งานก่อน (ร้อยละ 49.00) อุปกรณ์อื่น ๆ ที่นอกเหนือจากคอมพิวเตอร์ ท่ีใช้
ร่วมกันกับซอฟต์แวร์ เครื่องพิมพ์ใบเสร็จขนาดเล็ก (ร้อยละ 61.50) รองลงมา เครื่องอ่านบาร์โค้ด (ร้อยละ 54.25) เคยเห็นสื่อ
โฆษณาเก่ียวกับซอฟต์แวร์มากท่ีสุดผ่านเฟซบุ๊ก (ร้อยละ 70.50) รองลงมากูเกิล (ร้อยละ 49.75) เลือกการคิดค่าบริการ แบบ
จ่ายเป็นรายเดือน อัพเดตฟรี รวมทั้งเซอร์วิสผ่านออนไลน์ฟรี (ร้อยละ 42.25) รองลงมาแบบจ่ายครั้งเดียว อัพเดตฟรีได้ตลอด
อายุการใช้งานของคอมพิวเตอร์ (ร้อยละ 40.00) ลักษณะการใช้งานและการเก็บข้อมูลการขายผู้ใช้สามารถเลือกได้เองว่าจะ
เก็บข้อมูลไว้ที่ใดก็ได้โดย เก็บไว้ที่เซิร์ฟเวอร์ผู้ให้บริการ หรือ เก็บข้อมูลไว้ภายในกิจการ (ร้อยละ 43.25) รองลงมาใช้งาน
ภายในกิจการ ข้อมูลการขายเก็บไว้เฉพาะภายในกิจการเท่าน้ัน (ร้อยละ 25.25) สัดส่วนการใช้งานร่วมกันของซอฟต์แวร์ค้า
ปลีก บนคอมพิวเตอร์ร้อยละ 50 ใช้งานบนโทรศัพท์หรือแท็บเล็ตร้อยละ 50 (ร้อยละ 44.75) รองลงมาใช้งานบนโทรศัพท์หรือ
แท็บเล็ต (ร้อยละ 16.00) 
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1.3. ผลการศึกษาด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจเลือกซอฟต์แวร์ในการจัดการธุรกิจค้าปลีก 

พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญโดยรวมอยู่ในระดับมาก ( X = 4.36) เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากท่ีสุด 3 ด้านได้แก่ ด้านบุคลากร และด้านกระบวนการ ( X = 4.54) รองลงมาคือด้าน
ผลิตภัณฑ์ ( X = 4.53) 

ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ กับความเร็วในการประเมินผลในระดับมากที่สุด ( X = 4.70) 

รองลงมาคือความง่ายในการใช้งานในระดับมากที่สุด ( X = 4.67) ด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ กับราคาท่ีซื้อ

เหมาะสมกับคุณภาพในระดับมากท่ีสุด ( X = 4.55) รองลงมาคือการมีหลายราคาให้เลือกตามคุณสมบัติของซอฟต์แวร์ในระดับ

มาก ( X = 4.40) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ กับการจ าหน่ายผ่านทางเว็บไซต์ในระดับ
มาก ( X = 4.17) รองลงมาคือการจ าหน่ายผ่านเฟซบุ๊กในระดับมาก ( X = 4.11) ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ตอบ

แบบสอบถามให้ความส าคัญ กับการมีส่วนลดให้กรณีลูกค้าเก่าในระดับมาก ( X = 4.34) รองลงมาคือความสม่ าเสมอในการ

โฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ในระดับมาก ( X = 4.32) ด้านบุคลากร ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ กับความรู้เกี่ยวกับ

ซอฟต์แวร์ในระดับมากท่ีสุด ( X = 4.64) รองลงมาคือความสามารถในการแก้ไขปัญหาทันทีในระดับมากที่สุด (X = 4.61) ด้าน

ปัจจัยการสร้าง ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ กับประสบการณ์ของผู้พัฒนาซอฟต์แวร์ในระดับมากที่สุด  ( X = 4.57) 
รองลงมาคือการรับประกันความพึงพอใจด้วยการคืนเงินในระดับมาก ( X = 4.42) ด้านกระบวนการ ผู้ตอบแบบสอบถามให้

ความส าคัญ กับความสามารถในการติดต่อได้ทุกครั้งที่มีปัญหาในระดับมากที่สุด ( X = 4.61) รองลงมาคือ ตอบค าถามได้

รวดเร็วโดยไม่ต้องรอนาน และ การรับประกันซอฟต์แวร์ในระดับที่มาก ( X = 4.57) (ดังตารางที่ 1) 
 
สรุป  

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นผู้หญิง มีอายุ 31 – 40 การศึกษาปริญญาตรี เป็นพนักงานเอกชน รายได้สูงกว่า 50,000 
บาท/เดือน และไม่ได้ท าธุรกิจ มีความสนใจการขายของออนไลน์ ไม่เคยใช้ซอฟต์แวร์ในการจัดการธุรกิจค้าปลีกมาก่อน นิยม
ค้นหาซอฟต์แวร์ในการจัดการธุรกิจค้าปลีกทางกูเกิล เมื่อค้นพบแล้วจะใช้ช่องทางในการติดต่อไปยังผู้จ าหน่ายผ่านทาง
ช่องทางไลน์แอพพริเคชั่นและช่องทางอินบ็อกซ์ผ่านทางเฟซบุ๊กและช่องทางการโทรศัพท์เท่าๆกัน และใช้เครื่องพิมพ์ใบเสร็จ
ขนาดเล็ก พบสื่อโฆษณาเกี่ยวกับซอฟต์แวร์ผ่านทางเฟชบุ๊ก เลือกการคิดค่าบริการแบบจ่ายเป็นรายเดือน โดยสามารถเลือกที่
เก็บข้อมูลได้ ใช้งานซอฟต์แวร์ในการจัดการธุรกิจค้าปลีกผ่านคอมพิวเตอร์และโทรศัพท์มือถือในอัตราส่วนที่เท่าๆกัน 
 
อภิปรายผล 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ด้านบุคลากร ด้านการสร้าง ด้านกระบวนการ จะมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจในการเลือกใช้งานซอฟต์แวร์ในการจัดการ
ธุรกิจค้าปลีก โดยซอฟต์แวร์ ฯ ท่ีตอบสนองต่อความต้องการของผู้ใช้งานจะต้องมีความเร็วในการประมวลผลและต้องใช้งานได้
ง่าย อีกท้ังราคาต้องเหมาะสมกับคุณภาพซึ่งต้องมีระดับราคาให้เลือก ซึ่งสามารถซื้อผ่านทางเว็ปไซต์และเฟซบุ๊กได้ และต้องมี
ส่วนลดในกรณีที่เป็นลูกค้าเก่า ต้องมีการโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์อย่างสม่ าเสมอ บุคลากรต้องมีความรู้ความสามารถและ
สามารถแก้ไขปัญหาต่าง ๆ ท่ีเกี่ยวซอฟต์แวร์ ฯ ได้ทันที โดยที่ประสบการณ์ของผู้พัฒนาซอฟต์แวร์คือสิ่งที่ส าคัญที่สุด และ
จะต้องมีการรับประกันความพึงพอใจ รับประกันซอฟต์แวร์ และเมื่อมีปัญหาใด ๆ ก็ต้องสามารถติดต่อได้ไม่รอนาน 
 
กิตติกรรมประกาศ 
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ขอขอบคุณวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ที่ให้โอกาสในการเผยแพร่ผลงานน้ี  
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ตารางที่ 1 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้งานซอฟต์แวร์ในการจัดการธุรกิจค้าปลีก 
 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้งานซอฟต์แวร์ในการจัดการธุรกิจค้าปลีก  (�̅�𝑥) (S.D.) ประเมินผล 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
ความง่ายในการใช้งาน 4.67 0.59 มากท่ีสุด 
การจัดการสต็อก และตรวจสอบต้นทุน 4.53 0.67 มากท่ีสุด 
ความสามารถในการส ารองข้อมูล 4.56 0.70 มากท่ีสุด 
ความชัดเจนโปร่งใสตรวจสอบได้ 4.66 0.61 มากท่ีสุด 
ความเร็วในการประมวลผล 4.70 0.55 มากท่ีสุด 
รองรับข้อมูลการขายที่มีจ านวนมากได้ 4.53 0.67 มากท่ีสุด 
หน้าจอสีสันสวยงาม 4.05 0.85 มาก 
ปัจจัยด้านราคา 
ราคาท่ีซื้อเหมาะสมกับคุณภาพ 4.55 0.64 มากท่ีสุด 
ราคาท่ีซื้อมีการบวกค่าบริการหลงัการขาย 4.09 0.87 มาก 
การจ่ายเป็นแบบรายเดือนแทนการจ่ายแบบครั้งเดียว 3.94 0.99 มาก 
การมีหลายราคาให้เลือกตามคุณสมบัติของซอฟต์แวร์ 4.40 0.76 มาก 
การมีราคาแบบเช่าใช้ รวมทั้งการบริการ  4.16 0.86 มาก 
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ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
การจ าหน่ายผ่านตัวแทนจ าหน่าย 3.91 0.87 มาก 
การจ าหน่ายผ่านทางเว็ปไซต์ 4.17 0.74 มาก 
การจ าหน่ายผ่านงานออกบูท 3.67 0.97 มาก 
การจ าหน่ายผ่านลูกค้าเก่า  3.85 0.88 มาก 
ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้งานซอฟต์แวร์ในการจัดการธุรกิจค้าปลีก  (�̅�𝑥) (S.D.) ประเมินผล 
การจ าหน่ายผ่านเฟซบุ๊ก 4.11 0.73 มาก 
การจ าหน่ายผ่านทางไลน์แอพริเคชั่น 4.04 0.86 มาก 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
การโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ 4.31 0.80 มาก 
ความสม่ าเสมอในการโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ 4.32 0.75 มาก 
การมีส่วนลดให้กรณีลูกค้าเก่า  4.34 0.77 มาก 
การให้ของแถมเม่ือซื้อซ้ า 4.25 0.85 มาก 
การให้ส่วนลดในช่วงเทศกาลส าหรับลูกค้าใหม ่ 4.22 0.80 มาก 
การให้ของแถมส าหรับลูกค้าใหม ่ 4.23 0.84 มาก 
ปัจจัยด้านบุคลากร 
ความสุภาพ 4.54 0.62 มากท่ีสุด 
ความรู้เก่ียวกับซอฟต์แวร์ 4.64 0.60 มากท่ีสุด 
ความรู้เก่ียวฮาร์ดแวร์ที่เกี่ยวข้อง 4.58 0.64 มากท่ีสุด 
ความกระตือรือร้นในการให้บริการ 4.55 0.64 มากท่ีสุด 
การใช้ภาษาท่ีเป็นทางการในการติดต่อสื่อสาร  4.36 0.74 มาก 
ความสามารถในการแก้ไขปัญหาได้ทันที 4.61 0.61 มากท่ีสุด 
ปัจจัยด้านการสร้าง 
การรับประกันความพึงพอใจ ด้วยการคืนเงิน 4.42 0.67 มาก 
ประสบการณ์ของผู้พัฒนาซอฟต์แวร์ 4.57 0.62 มากท่ีสุด 
ชื่อเสียงของซอฟต์แวร์ 4.34 0.66 มาก 
ตัวอย่างรายชื่อลูกค้าท่ีใช้บริการ 4.37 0.70 มาก 
รูปแบบเว็ปไซต์หลัก 4.36 0.70 มาก 
ปัจจัยด้านกระบวนการ 
ตอบค าถามได้รวดเร็ว โดยไม่ต้องรอนาน 4.57 0.60 มากท่ีสุด 
ความสะดวกในการสั่งซื้อ 4.56 0.59 มากท่ีสุด 
การรับประกันซอฟต์แวร์ 4.57 0.63 มากท่ีสุด 
คู่มือการใชง้านที่ชัดเจน 4.49 0.65 มาก 
สอนการใช้งานโดยวีดีโอผ่านทาง ยูทูบและเฟซบุ๊ก 4.46 0.66 มาก 
ความสามารถในการติดต่อได้ทุกครั้งที่มีปัญหา 4.61 0.62 มากท่ีสุด 

 

606



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

แนวทางการเพิ่มยอดขายปูนซีเมนต์ส าเร็จรูป ผ่านผู้แทนจ าหน่ายบริษัท เอบีซี                                                 
ในจังหวัดบุรีรัมย์และสุรินทร์ 

GUIDELINES TO INCREASE SALES VOLUME OF MORTAR CEMENT THROUGH ABC’S 
AUTHORIZED DEALERS IN BURIRAM AND SURIN PROVINCE 

 

ชาตรี โชติมหกิจกุล1 

ธีระ ฤทธิรอด2 
 

บทคัดย่อ 
การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าปูนซีเมนต์ส าเร็จรูปของกลุ่มร้านค้าวัสดุก่อสร้าง กลุ่มเจ้าของโครงการ และ กลุ่มผู้รับเหมาก่อสร้าง ใน
จังหวัดบุรีรัมย์และสุรินทร์ และเพ่ือเสนอแนวทางในการเพ่ิมยอดขายปูนซีเมนต์ส าเร็จรูปไม่น้อยกว่าร้อยละ 30 ในจังหวัด
บุรีรัมย์และสุรินทร์ จากการศึกษาโดยใช้วิธีสัมภาษณ์แบบเจาะลึกทั้งหมด 21 กลุ่มตัวอย่าง โดยแบ่งเป็นกลุ่มร้านค้าวัสดุ
ก่อสร้างจ านวน 7 ร้านค้า กลุ่มเจ้าของโครงการ จ านวน 7 โครงการ กลุ่มผู้รับเหมาก่อสร้าง จ านวน 7 บริษัท ผลการศึกษา 
พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าปูนซีเมนต์ส าเร็จรูปของกลุ่มร้านค้าวัสดุก่อสร้างคือ 
ผลิตภัณฑ์ ช่องทางจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด ราคา กลุ่มเจ้าของโครงการ คือ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางจ าหน่าย 
กระบวนการ และกลุ่มผู้รับเหมาก่อสร้าง คือ ราคา ผลิตภัณฑ์ กระบวนการ ช่องทางจ าหน่าย  ดังน้ัน จึงเสนอโครงการเพ่ือ
เพ่ิมยอดขายทั้งหมด 6 โครงการ ดังน้ี 1) สัมมนาช่างร้านค้าวัสดุ 2) ส่งตรง ครบ ไว พร้อมใส่ใจล่วงหน้า 3) ห่วงใย ใส่ใจ 
โครงการ 4) สัมมนาพนักงานขายโครงการ 5) สินเชื่อ เพ่ือท่าน 6) Fighting Brand ซ่ึงคาดว่าจะสามารถเพ่ิมยอดขาย
ปูนซีเมนต์ส าเร็จรูป ผ่านผู้แทนจ าหน่ายบริษัท เอบีซี ในจังหวัดบุรีรัมย์และสุรินทร์ ไม่น้อยกว่าร้อยละ 30 ในปี พ.ศ. 2562 
ค าส าคัญ : ปูนซีเมนต์ส าเร็จรูป  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ร้านค้าวัสดุก่อสร้าง เจ้าของโครงการ ผู้รับเหมาก่อสร้าง 
 

Abstract 
 The objectives of this study were to study on customer behavior and marketing mix factors of three 
major groups of customers including construction material stores, project owners, and contractors in 
purchasing Mortar Cement in Buriram and Surin Province and to propose way to increase sales of Mortar 
Cement, which was expected to be not less than 30%  in Buriram and Surin Province.  Regarding 
methodology, in- depth interview method was applied with 21 samples.  The samples were divided into 
groups of 7 construction material stores, 7 project owners, and 7 contractors.  The study found the key 
marketing mix factors affecting decision of each customer group to buy Mortar Cement were as follows; 1) 
construction material stores: product, place, promotion, and price 2)  project owner:  product, price, place, 
and process 3)  contractor:  price, product, process, and place.  Therefore, six projects were proposed to 
increase the total sales; 1)  Material Store’ s Technicians Seminar 2)  On time, Complete, and Fast Delivery 
with Advance Order  

                                                             
1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
2 รองศาสตราจารย์ คณะเภสชัศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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3)  Caring 4)  Sales Seminar 5)  Credit For You and 6)  Fighting Brand, which had been expected to increase 
sales volume of Mortar Cement in Buriram and Surin Province not less than 30% in the year 2019. 
Keywords: Mortar Cement, Marketing Mix, Construction Material Store, Project Owners, Contractors 
 
บทน า 

อุตสาหกรรมการก่อสร้างเป็นอุตสาหกรรมพ้ืนฐานในประเทศไทยที่มีความส าคัญ เน่ืองจากเป็นอุตสาหกรรมที่มีส่วน
ช่วยในการพัฒนาประเทศในหลายๆด้าน ในปี พ.ศ. 2561 จนถึงช่วงปี พ.ศ. 2562 มีแนวโน้มที่ปริมาณงานก่อสร้างจะเพ่ิมข้ึน 
โดยเฉพาะในกลุ่มของภาครัฐที่เริ่มด าเนินการก่อสร้างผ่านโครงการขนาดใหญ่  (Mega Project) เช่น รถไฟความเร็วสูง 
กรุงเทพ-นครราชสีมา รถไฟความเร็วสูงเชื่อม 3 ท่าอากาศยาน มอเตอร์เวย์ งานรถไฟรางคู่ ทางยกระดับ รถไฟฟ้า เป็นต้น 
ส่งผลให้การเติบโตของงานภาครัฐเพ่ิมข้ึนเมื่อเทียบกับช่วงครึ่งปีแรก ขณะที่งานก่อสร้างภาคเอกชนน้ันได้รับอิทธิพลในพ้ืนที่
บริเวณใกล้เคียงการก่อสร้าง เช่น งานแนวสูงในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ตลอดจนถึงงานแนวราบในพ้ืนที่จังหวัดของแต่ละ
ภูมิภาค รวมไปถึงโครงการอื่น ๆ ที่อยู่นอกเหนือยุทธศาสตร์การพัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐาน เช่น โครงการไทยนิยมย่ังยืน อัน
ประกอบด้วย งานถนนสัญจรภายในหมู่บ้าน 14,362 โครงการ โครงการศาลาประชาคม 8,960 โครงการ ซ่อมแซมประปา
หมู่บ้าน 6,103 โครงการ เป็นต้น [1] ด้วยปัจจัยดังกล่าว เป็นโอกาสต่อผู้รับเหมางานก่อสร้างในพ้ืนที่ เพ่ือรองรับงานก่อสร้าง
ภาคเอกชนที่เกิดข้ึนในพ้ืนที่และใกล้เคียง งานโครงการขนาดใหญ่ (Mega Project) ส่งผลให้เกิดความต้องการด้านแรงงานที่
เพ่ิมสูงข้ึน เน่ืองจากผู้รับเหมางานก่อสร้างต้องส่งมอบงานตามสัญญาให้ทันเวลา ในปัจจุบัน ปูนซีเมนต์ส าเร็จรูปได้รับความ
นิยมใช้งานในโครงการขนาดใหญ่ เช่น คอนโดมิเนียม หมู่บ้านจัดสรร และอาคารขนาดใหญ่ [2] เน่ืองจากโครงการเหล่าน้ี 
ต้องการความรวดเร็วในการท างาน ลดการใช้แรงงาน รวมไปถึงประสบปัญหาพ้ืนที่กองเก็บโดยเฉพาะงานที่อยู่ในหัวเมือง
ขนาดใหญ่ท่ีมีความหนาแน่นของประชากรสูง  

ในปี พ.ศ. 2561 บริษัท เอบีซี (ABC) มีเป้าหมายการขายปูนซีเมนต์ส าเร็จรูปในจังหวัดบุรีรัมย์และสุรินทร์ 30,998
ตัน แต่มียอดขายปูนซีเมนต์ส าเร็จรูปอยู่ที่ 19,823 ตัน โดยคิดเป็นร้อยละ 64 เมื่อเทียบกับเป้าหมายการขาย ผู้ศึกษาจึงสนใจ
ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าปูนซีเมนต์ส าเร็จรูปของกลุ่ม
ร้านค้าวัสดุก่อสร้าง กลุ่มเจ้าของโครงการ และ กลุ่มผู้รับเหมาก่อสร้างและศึกษาแนวทางการเพ่ิมยอดขายปูนซีเมนต์ส าเร็จรูป 
ผ่านผู้แทนจ าหน่าย บริษัท เอบีซี ในจังหวัดบุรีรัมย์และสุรินทร์เพ่ือให้เป็นไปตามเป้าหมายของบริษัทที่วางไว้ 

 
วัตถุประสงค์ 

1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าปูนซีเมนต์
ส าเร็จรูปของกลุ่มร้านค้าวัสดุก่อสร้าง กลุ่มเจ้าของโครงการ และกลุ่มผู้รับเหมาก่อสร้าง ในจังหวัดบุรีรัมย์และสุรินทร์ 

2. เพ่ือเสนอแนวทางในการเพ่ิมยอดขายปูนซีเมนต์ส าเร็จรูปไม่น้อยกว่าร้อยละ 30 ในจังหวัดบุรีรัมย์และสุรินทร์ 
   
วิธีการด าเนินงาน 
 1. การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า
ปูนซีเมนต์ส าเร็จรูปของกลุ่มร้านค้าวัสดุก่อสร้าง กลุ่มเจ้าของโครงการ และกลุ่มผู้รับเหมาก่อสร้าง 
 1.1 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 
   วิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-Depth Interview) ในการรวบรวมข้อมูล โดยการถามค าถามแบบกึ่ง
โครงสร้าง (Semi-structured) [3] วิธีการถามน้ันจะใช้ลักษณะปลายเปิด (Open-Ended Question) ไม่จ ากัดขอบเขตในการ
ตอบค าถาม เพ่ือเปิดโอกาสให้ผู้ถูกสัมภาษณ์มีอิสระในการตอบค าถามเพ่ือที่จะได้ผลลัพธ์ได้ตรงกับความเป็นจริง  มีการแบ่ง
ค าถามออกเป็น 3 ส่วน รายละเอียดดังน้ี 

608



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

   1.1.1 ข้อมูลทั่วไป ข้อมูลทั่วไปของผู้ถูกสัมภาษณ์ ประกอบด้วย ชื่อบริษัท ยอดขาย มูลค่าโครงการ ประเภท
งานก่อสร้าง เพศ ต าแหน่ง อายุ ประสบการณ์ท างาน 
   1.1.2 พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) ข้อมูลเกี่ยวกับกระบวนการทั้งหมดในการตัดสินใจเลือก
ซื้อ [4] ปูนซีเมนต์ส าเร็จรูปของผู้ถูกสัมภาษณ์ ประกอบด้วย เคยซื้อสินค้าหรือไม่ เหตุผลในการซื้อ/สาเหตุในการไม่ซื้อ ปัจจัย
การตัดสินใจซื้อ จ านวนสั่ง การหาข้อมูล พฤติกรรมหลังการซื้อ การขายต่อของกลุ่มร้านค้าวัสดุก่อสร้าง  
   1.1.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยการส่วนประสมทางตลาดที่มี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อ [5] ปูนซีเมนต์ส าเร็จรูปของกลุ่มตัวอย่าง ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การ
ส่งเสริมการตลาด บุคลากร ลักษณะทางกายภาพและกระบวนการ โดยให้กลุ่มตัวอย่างเลือกปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือก
ซื้อปูนซีเมนต์ส าเร็จรูปสูงสุด 3 อันดับ พร้อมระบุรายละเอียดของแต่ละปัจจัย 

1.2 กลุ่มตัวอย่าง 
 ในการเลือกหน่วยวิเคราะห์ทั้งหมด 21 กลุ่มตัวอย่าง โดยเครื่องมือที่ใช้คือการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In - 

Depth Interview) โดยแบ่งกลุ่มตัวอย่างออกเป็น 3 กลุ่ม ดังน้ี 
 1.2.1 กลุ่มร้านค้าวัสดุก่อสร้าง (มียอดขายวัสดุก่อสร้างปีละ 70 ล้านบาทข้ึนไป) ร้านค้าวัสดุก่อสร้าง จังหวัด

บุรีรัมย์และสุรินทร์ จ านวน 7 ร้านค้า 
 1.2.2 กลุ่มเจ้าของโครงการ (มูลค่าก่อสร้างปีละ 50 ล้านบาทข้ึนไป) เจ้าของโครงการ จังหวัดบุรีรัมย์และ

สุรินทร์ จ านวน 7 โครงการ 
 1.2.3 กลุ่มผู้รับเหมาก่อสร้าง (รับเหมางานก่อสร้างมูลค่าปีละ 100 ล้านบาทข้ึนไป) ผู้รับเหมาก่อสร้าง งาน

ก่อสร้างจังหวัดบุรีรัมย์และสุรินทร์ จ านวน 7 บริษัท 
2. การเสนอแนวทางในการเพิ่มยอดขายปูนซีเมนต์ส าเร็จรูปไม่น้อยกว่าร้อยละ 30 
  หลังจากที่ได้ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า

ปูนซีเมนต์ส าเร็จรูปของกลุ่มร้านค้าวัสดุก่อสร้าง กลุ่มเจ้าของโครงการ และกลุ่มผู้รับเหมาก่อสร้าง จากน้ันจึงน าข้อมูลที่ได้มา
ก าหนดเป็นแนวทางการเพ่ิมยอดขายปูนซีเมนต์ส าเร็จรูป ผ่านผู้แทนจ าหน่ายบริษัท เอบีซี ในจังหวัดบุรีรัมย์และสุรินทร์ไม่น้อย
กว่าร้อยละ 30 ของปี พ.ศ. 2561 
              
ผลการวิจัย 
  1. พฤติกรรมผู้บริโภคและส่วนประสมทางการตลาดสินค้าปูนซีเมนต์ส าเร็จรูป 
   1.1 กลุ่มร้านค้าวัสดุก่อสร้าง 
    ผลการศึกษากลุ่มร้านค้าวัสดุก่อสร้างที่มียอดขายวัสดุก่อสร้างปีละ 72 - 144 ล้านบาท จ านวนทั้งหมด 7 
ร้านค้า พบว่าร้านค้าที่เคยซื้อปูนซีเมนต์ส าเร็จรูปมีจ านวน 4 ร้านค้าเพราะตลาดต้องการ ขายง่าย มีก าไร ลูกค้าถามหา เป็นที่
รู้จัก ขายออกได้เร็ว ส่วนร้านค้าที่ไม่เคยซื้อจ านวน 3 ร้านค้าเพราะขายออกยาก ไม่อยากเก็บไว้ที่ร้านนาน และไม่มีช่างเรียก
หา  
    ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจมากที่สุดคือ ผลิตภัณฑ์ (ช่างเรียกหา หมุนได้เร็ว 
ก าไรดี เป็นที่รู้จัก ขายได้ต่อเน่ือง) อันดับ 2 คือ ช่องทางจ าหน่าย (รวมเท่ียวได้หลายสินค้า ส่งของเร็ว มีของครบ สั่งน้อยพร้อม
ส่ง) อันดับ 3 คือ การส่งเสริมการตลาด (โปรโมชัน ทริปเท่ียว) อันดับ 4 คือ ราคา (ราคาเหมาะสม ราคาถูก) 
   1.2 กลุ่มเจ้าของโครงการ 
    ผลการศึกษากลุ่มเจ้าของโครงการที่มีงานก่อสร้างมูลค่าต้ังแต่  50 - 250 ล้านบาทต่อปีข้ึนไป จ านวน
ทั้งหมด 7 โครงการ พบว่าเจ้าของโครงการที่เคยซื้อปูนซีเมนต์ส าเร็จรูปจ านวน 5 โครงการ เพราะท างานเร็ว ควบคุมคุณภาพ
ได้ ตัดปัญหาเรื่องทราย แก้ปัญหาผนังร้าน ส่วนเจ้าของโครงการที่ไม่เคยซื้อจ านวน 2 โครงการ เพราะช่างแนะน าแบบเดิม 
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และไม่มั่นใจช่างโครงการในการใช้สินค้าใหม่ 
    ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจมากท่ีสุดคือ ผลิตภัณฑ์ (คุณภาพ ท างานเร็ว สร้าง
ความมั่นใจในการขาย ได้มาตรฐาน ควบคุมง่าย ตราย่ีห้อ อันดับ 2 คือ ราคา (อยู่ในงบประมาณ ราคาเหมาะสมคุณภาพ มี
เครดิต) อันดับ 3 คือ ช่องทางจ าหน่าย (ส่งเร็ว ร้านใกล้เคียง บริการดี ส่งของตรงเวลาและความต้องการ ) อันดับ 4 คือ 
กระบวนการ (สั่งง่าย สะดวกในการสั่ง) 
   1.3 กลุ่มผู้รับเหมาก่อสร้าง 
    ผลการศึกษากลุ่มผู้รับเหมาก่อสร้างที่มีงานก่อสร้างมูลค่าต้ังแต่ 100 ล้านบาทต่อปีข้ึนไป จ านวนทั้งหมด 
7 บริษัท พบว่าผู้รับเหมาก่อสร้างท่ีเคยซ้ือปูนซีเมนต์ส าเร็จรูปจ านวน 5 บริษัทเพราะท างานเร็ว คุณภาพควบคุมได้ ต้นทุน
ควบคุมได้ ตรงสเปค ประหยัดเวลา ส่วนผู้รับเหมาก่อสร้างที่ไม่เคยซื้อจ านวน 2 บริษัท เพราะเคยชินกับการท างานแบบเดิม
และใช้สินค้าท่ีราคาต่ าท่ีสุด 
    ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจมากที่สุดคือ ราคา (เครดิต ราคาถูก ราคาท างาน
ได้) อันดับ 2 คือ ผลิตภัณฑ์ (ตรงสเปค สะดวก ประหยัดเวลา ลดข้ันตอนการท างาน ควบคุมคุณภาพได้ น่าเชื่อถือ ท างานได้
เร็ว) อันดับ 3 คือ กระบวนการ (ความสะดวกในการแจ้งสั่งซื้อ ลดข้ันตอนการสั่ง) อันดับ 4 คือ ช่องทางจ าหน่าย (ส่งของตรง
เวลา ส่งของครบที่สั่ง บริการดี มีสินค้าพร้อมส่ง ร้านอยู่ใกล้) 
  2. แนวทางในการเพิ่มยอดขายปูนซีเมนต์ส าเร็จรูปร้อยละ 30 
   2.1 โครงการที่ 1 “พ่ีเสือพบช่างร้านค้าวัสดุ” 
    จัดประชุมสัมมนาให้ความรู้สินค้ากลุ่มผู้รับเหมาและช่างรายย่อยกลุ่มร้านค้าวัสดุก่อสร้างจ านวนทั้งหมด 
10 ร้านค้าและสาธิตการใช้งานจริงให้ดูเป็นตัวอย่างเพ่ือสร้างการรับรู้สินค้าในกลุ่มผู้รับเหมาและช่างรายย่อยของร้านค้าวัสดุ
ก่อสร้าง ผลที่คาดว่าจะได้รับ คือ ยอดขายเพ่ิมข้ึนในกลุ่มร้านค้าวัสดุก่อสร้างเน่ืองจากผู้รับเหมาและช่างรายย่อยมีการรับรู้และ
ใช้ปูนซีเมนต์ส าเร็จรูปมากข้ึน เพ่ือแก้ปัญหาความไม่มั่นใจในการใช้งาน  
   2.2 โครงการที่ 2 “ส่งตรง ครบ ไว พร้อมใส่ใจล่วงหน้า” 
    เชิญเจ้าหน้าที่บริษัทในเครือที่ช านาญด้านรถขนส่งมาให้ความรู้ร้านผู้แทนจ าหน่ายในการบริหารจัดรถ
ขนส่งร้านค้าตามอ าเภอใกล้เคียง รวมถึงออกเย่ียมร้านค้าวัสดุก่อสร้างที่มียอดซื้อสูงสุด 30 อันดับพร้อมกันเพ่ือสอบถามถึง
พฤติกรรมการสั่งซื้อ มีการโทรหาร้านค้าท่ีอยู่ระหว่างเส้นทางขนส่งก่อนล่วงหน้าเพ่ือเพ่ิมยอดขาย และลดต้นทุนการขนส่ง ผล
ที่คาดว่าจะได้รับ คือ การเพ่ิมยอดขายปูนซีเมนต์ส าเร็จรูปในกลุ่มร้าค้าวัสดุก่อสร้างและร้านผู้แทนจ าหน่ายมีต้นทุนการขนส่งที่
ลดลงจากระบบการขนส่งที่มีประสิทธิภาพมากย่ิงข้ึน 
   2.3 โครงการที่ 3 “ห่วงใย ใส่ใจ โครงการ” 
    เข้าสาธิตการใช้งานปูนซีเมนต์ส าเร็จรูปในโครงการที่เคยใช้และไม่เคยใช้สินค้าเพ่ือสาธิตการท างาน และ
สอนช่างโครงการถึงวิธีการท างานที่ถูกต้อง เพ่ือให้เป็นไปตามมาตรฐานการท างาน และความแตกต่างเหนือสินค้าคู่แข่งขัน 
พร้อมเรียนเชิญผู้ควบคุมการก่อสร้างโครงการจ านวน 20 ท่านเพ่ือเย่ียมชมโรงงานและสอนข้ันตอนการตรวจงานผนัง เพ่ือ
ตรวจสอบการท างานที่ถูกต้องของช่างโครงการ ผลที่คาดว่าจะได้รับ คือ มียอดขายต่อเน่ืองรวมไปถึงผลักดันการขายสินค้า
ชนิดอื่น ๆ ในโครงการที่เคยใช้งาน และเพ่ิมยอดขายในโครงการที่ไม่เคยใช้งาน เน่ืองจากเจ้าของโครงการมีความมั่นใจใน
ปูนซีเมนต์ส าเร็จรูปของบริษัท เอบีซี 
   2.4 โครงการที่ 4 “สัมมนาพนักงานขายโครงการ” 
    เรียนเชิญพนักงานขายโครงการละ 2 ท่าน จ านวน 15 โครงการเพ่ือมาอบรมหลักสูตร “พัฒนาพนักงาน
ขาย” ที่จัดข้ึนโดยบริษัท เอบีซี โดยท าการเชิญวิทยากรรับเชิญเพ่ือเสริมเน้ือหาและหลักสูตรการสัมมนา  เพ่ือสร้างความ
แตกต่างของโครงการท่ีใช้ปูนซีเมนต์ส าเร็จรูปของบริษัท เอบีซี กับโครงการที่ใช้สินค้าคู่แข่งขัน และ ให้ความรู้ ทักษะการ
น าเสนอขายที่ถูกวิธีกับพนักงานขายโครงการที่ใช้ปูนซีเมนต์ส าเร็จรูปของบริษัท เอบีซี ผลที่คาดว่าจะได้รับ คือ พนักงานขาย
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โครงการที่ใช้ปูนซีเมนต์มีทักษะการน าเสนอที่ดีข้ึนและมั่นใจในการน าเสนอจุดขายวัสดุก่อสร้างบริษัท  เอบีซี กับเจ้าของบ้าน 
เจ้าของโครงการที่ใช้วัสดุบริษัท เอบีซี มีการซื้อต่อเน่ือง ส่วนเจ้าของโครงการที่ไม่เคยใช้สินค้าตัดสินใจมาใช้ปูนซีเมนต์
ส าเร็จรูปบริษัท เอบีซี 
   2.5 โครงการที่ 5 “สินเชื่อ เพ่ือท่าน” 
    เชิญเจ้าหน้าที่บริษัทในเครือเชิญเจ้าหน้าที่ดูแลฝ่ายสินเชื่อของบริษัท เอบีซี ที่มีความรู้ ความช านาญใน
ด้านการพิจารณาวงเงินมาให้ความรู้กับร้านผู้แทนจ าหน่ายถึงหลักเกณฑ์การพิจารณาเบื้องต้น  เพ่ือให้ร้านผู้แทนจ าหน่าย
สามารถพิจารณาการให้วงเงินเครดิตกับผู้รับเหมาก่อสร้างอย่างถูกต้องและอยู่บนพ้ืนฐานความเสี่ยงที่น้อยที่สุด   พร้อม
ประกอบกับการขอหนังสือค้ าประกันกับบริษัทรับเหมางานก่อสร้าง ผลที่คาดว่าจะได้รับ คือ สามารถเพ่ิมยอดขายปูนซีเมนต์
ส าเร็จรูปในกลุ่มผู้รับเหมางานก่อสร้าง  
   2.6 โครงการที่ 6 “Fighting Brand” 
    เข้าประชุมร่วมกับนักการตลาดและฝ่ายพัฒนาผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต์ส าเร็จรูปเพ่ือปรึกษาและสอบถาม
ความเป็นไปได้ในการออกผลิตภัณฑ์  “Fighting Brand” เ พ่ือเ พ่ิมยอดขายและช่วงชิงส่วนแบ่งการตลาดในกลุ่ม
ผู้รับเหมาก่อสร้างที่เลือกซื้อวัสดุก่อสร้างราคาต่ าท่ีสุด ผลที่คาดว่าจะได้รับ คือ เพ่ิมยอดขายและช่วงชิงส่วนแบ่งการตลาดได้
มากย่ิงข้ึน 
 
สรุป  
  ผลการศึกษา พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าปูนซีเมนต์ส าเร็จรูปของกลุ่ม
ร้านค้าวัสดุก่อสร้างคือ ผลิตภัณฑ์ ช่องทางจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด ราคา กลุ่มเจ้าของโครงการ คือ ผลิตภัณฑ์ ราคา 
ช่องทางจ าหน่าย กระบวนการ และกลุ่มผู้รับเหมาก่อสร้าง คือ ราคา ผลิตภัณฑ์ กระบวนการ ช่องทางจ าหน่าย  ดังน้ัน  
จึงเสนอโครงการเพ่ือเพ่ิมยอดขายทั้งหมด 6 โครงการ ดังน้ี 1) สัมมนาช่างร้านค้าวัสดุ 2) ส่งตรง ครบ ไว พร้อมใส่ใจล่วงหน้า 
3) ห่วงใย ใส่ใจ โครงการ 4) สัมมนาพนักงานขายโครงการ 5) สินเชื่อ เพ่ือท่าน 6) Fighting Brand (ดังตารางที่ 1)  
  ในปี พ.ศ. 2561 บริษัท เอบีซี มียอดขายปูนซีเมนต์ส าเร็จรูปในจังหวัดบุรีรัมย์และสุรินทร์ 19,823 ตัน ซึ่งหาก
ด าเนินการครบทุกโครงการในปี พ.ศ. 2562 ภายใต้งบประมาณ 168,000 บาท ผู้ศึกษาได้คาดการณ์ว่า บริษัท เอบีซี จะมี
ยอดขายที่เพ่ิมข้ึนไม่น้อยกว่าร้อยละ 30 ของปี พ.ศ. 2562 โดยจะมียอดขายไม่น้อยกว่า 25,770 ตัน โดยค่าใช้จ่ายในการ
ด าเนินโครงการคิดเป็น ร้อยละ 2.35 ของยอดขายที่เพ่ิมข้ึน 
 
ข้อเสนอแนะ 
  1. ส าหรับการวางกลยุทธ์ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเพ่ิมยอดขายปูนซีเมนต์ส าเร็จรูป ควรพิจารณา
ให้เหมาะสมกับลูกค้าในแต่ละกลุ่ม เน่ืองจากลูกค้าแต่ละกลุ่มมีความต้องการและความจ าเป็นในการใช้งานสินค้าแตกต่างกัน 
  2. งานวิจัยดังกล่าว เป็นการเก็บข้อมูลจากพฤติกรรมกลุ่มลูกค้าเฉพาะเขตพ้ืนที่ จังหวัดบุรีรัมย์และสุรินทร์เท่าน้ัน 
พฤติกรรมของลูกค้าจังหวัดอื่น ๆ อาจมีความแตกต่างกันไป 
  3. งานวิจัยดังกล่าว เป็นการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกกับกลุ่มลูกค้าร้านค้าวัสดุก่อสร้าง กลุ่มเจ้าของโครงการ กลุ่มและ
ผู้รับเหมาก่อสร้าง โดยส่วนมากเป็นผู้บริหารสูงสุดที่ให้สัมภาษณ์ได้แต่อาจมีเวลาไม่มากนัก ฉะน้ัน ผู้ที่สนใจท าการศึกษาต้อง
รวบรัดค าถาม และหาค าตอบที่เป็นใจความส าคัญให้ได้มากท่ีสุด 
 
กิตติกรรมประกาศ 
  รายงานการศึกษาอิสระฉบับน้ีส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดีเน่ืองจาก ได้รับความอนุเคราะห์จากบุคคลหลาย ๆ ท่าน ดังน้ัน 
ผู้ศึกษาจึงขอกราบขอบพระคุณรองศาสตราจารย์ ดร.ธีระ ฤทธิรอด อาจารย์ที่ปรึกษาการศึกษาอิสระ ที่ได้สละเวลาอันมีค่าให้
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ค าปรึกษา ชี้แนะแนวทาง การวิเคราะห์ข้อมูล การน าเสนอ ตลอดจนการปรับปรุงแก้ไขข้อบกพร่องต่าง ๆ ด้วยความเอาใจใส่
อย่างดีย่ิง 
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[3] มานพ คณะโต.2550. วิธีวิทยาการวิจัยเชิงคุณภาพในระบบสุขภาพชุมชน. พิมพ์ครั้งที่ 1 ขอนแก่น: เครือข่ายพัฒนา

วิชาการและข้อมูลสารเสพติด ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ มหาวิทยาลัยขอนแก่น. 
[4] อดุลย์ จาตุรงคกุล และ ดลยา จาตุรงคกลุ. (2550). พฤติกรรมผู้บริโภค. พิมพ์ครั้งที่ 2. กรุงเทพฯ: โรงพิมพ์

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์. 
[5] คณัสนันท์ อัจจุตมานัส. (2560). ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ืออิฐมวลเบาของกลุ่มช่าง 

และร้านค้าวัสดุก่อสร้างในเขตเมือง จังหวัดนครราชสีมา. การศึกษาค้นคว้าด้วยตัวเองตามหลักสูตรบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต สาขาวิชาการตลาด บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย. 

 
ตารางที่ 1 สรุปโครงการในการเพ่ิมยอดขายปูนซีเมนต์ส าเร็จรูป 
 

โครงการ เดือน งบประมาณ 
7 8 9 10 11 12 

1. สัมมนาช่างร้านค้าวัสดุ       100,000 บาท 
2. ส่งตรง ครบ ไว พร้อมใส่ใจล่วงหน้า       ไม่มีค่าใช้จ่าย 
3. ห่วงใย ใส่ใจ โครงการ       17,000 บาท 
4. สัมมนาพนักงานขายโครงการ       51,000 บาท 
5. สินเชื่อ เพ่ือท่าน       ไม่มีค่าใช้จ่าย 
6. Fighting Brand       ไม่มีค่าใช้จ่าย 

รวมงบประมาณ 168,000 
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ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือพริกป่นของผู้ประกอบการร้านก๋วยเต๋ียว  
ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

MARKETING MIX FACTORS INFLUENCING IN GROUND CHILIES PURCHASING BEHAVIOR OF 
NOODLE SHOP OWNER IN MUANG DISTRICT KHON KAEN PROVINCE 

 

ชานนท์ โนนศรีชัย1 
บุษกรณ์ ลีเจ้ยวะระ2 

 

บทคัดย่อ  

 การศึกษาอิสระครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและปัจจั ยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซื้อพริกป่นของผู้ประกอบการร้านก๋วยเต๋ียวในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บ
ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ พฤติกรรมผู้บริโภค และปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อพริกป่นกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 
410 คน ซึ่งพบว่ากลุ่มตัวอย่างมีอัตราส่วนเพศหญิงมากกว่าเพศชาย ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 40 - 49 ปี ระดับการศึกษาต่ า
กว่าปริญญาตรี มีสถานภาพสมรส มีปริมาณยอดขาย 50-99 ชาม/วัน มีรายได้เฉลี่ย 20,001-50,000 บาท/เดือน มีความถ่ีใน
การซื้อ 5.32 ครั้ง/เดือน ปริมาณเฉลี่ยที่ซื้อ 4.72 กิโลกรัม/ครั้ง มักเลือกบรรจุภัณฑ์แบบถุงพลาสติกใส แบบไม่มีย่ีห้อ จากร้าน
แผงลอยในตลาด โดยมีค่าใช้จ่ายในการซื้อ 300-499 บาท/ครั้ง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อ
พริกป่นของผู้ประกอบการร้านก๋วยเต๋ียวในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น เรียงล าดับจากมากไปหาน้อย คือ ปัจจัยด้านราคา 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านกระบวนการ ด้านบุคคลและด้านกายภาพ 
ตามล าดับ ซึ่งปัจจัยด้านราคาเป็นเพียงปัจจัยเดียวที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออยู่ในระดับมาก                                         
ค าส าคัญ: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  พฤติกรรม  พริกป่น  ผู้ประกอบการร้านก๋วยเต๋ียว 
 

Abstract 
 This independent study aims to study the behavior and marketing mix factors that affect to ground 
chilies purchasing behavior of noodle shop owners in Muang district Khon Kaen province, 410 questionnaires 
were used as a tool to collect the demographic data, behavior and marketing mix factors influencing in 
ground chilies purchasing behavior from Noodle shops owner data. It was found that the characteristics of 
the samples had a higher ratio of females than males. The majority of the samples were aged between 40 
and 49 years old, education levels were lower than bachelor degree. Most of all was marital status, sales 
volume per day was 50-99 bowls and average monthly incomes was in the range of 20,001-50,000 baht. 
The average of purchasing frequency was 5.32 times/month, average purchasing volume was 4.72 
Kilograms/time, products in clear plastic mostly chose, without product branding, mostly bought from kiosk 
in fresh market and average spending was 300-499 baht/time. The result found that the marketing mix 
factors that affected to customer decision in purchasing ground chilies in Muang district, Khon Kaen province 
were sorted in descending order; Price, Product, Promotion, Place, Process, People and Physical evidence, 
Moreover, price was the only one factors that affected to purchasing decision in the high level.   

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น   
2 อาจารย์ประจ า วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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 Keywords: Marketing mix factors, Behavior, Ground chili, Noodle shop owner 
 
บทน า 

  ปฏิเสธไม่ได้ว่าในหลายๆมื้ออาหารของคนไทยและหลายประเทศทั่วโลก รสชาติเผ็ดเป็นรสชาติที่ต้องมีอยู่ในอาหาร
จานน้ันๆ โดยเฉพาะคนไทยซึ่งจากรายงานของส านักงานสถิติแห่งชาติ ปี 2560 ได้ด าเนินการส ารวจพฤติกรรมการบริโภค
อาหารโดยเก็บข้อมูลจากครัวเรือนส่วนบุคคลตัวอย่าง จ านวน 27,960 ครัวเรือนทั่วประเทศ โดยแบ่งเป็น 4 กลุ่มช่วงอายุ คือ 
วัยเด็ก (6-14 ปี), วัยท างาน (25-59 ปี), เยาวชน (15-24 ปี) และวัยสูงอายุ (60 ปีข้ึนไป) พบว่า กลุ่มวัยท างาน (25-59 ปี) 
และกลุ่มเยาวชน (15-24 ปี) ส่วนใหญ่จะทานรสเผ็ดมากท่ีสุดร้อยละ 34.0 และ 31.6 ตามล าดับ [1] ซึ่งพริกนับเป็นเครื่องเทศ
ล าดับต้นๆที่จะถูกน ามาปรุงแต่งรสชาติเผ็ดให้กับอาหารจานน้ัน ไม่ว่าจะอยู่ในรูปแบบของการใช้พริกสด พริกแห้ง หรือพริก
ป่น ในประเทศไทยน้ันมีหลากหลายเมนูที่พริกเป็นเครื่องปรุงที่ขาดไม่ได้ในการประกอบอาหาร แต่ก็มีอีกหลายเมนูท่ีไม่
จ าเป็นต้องใช้พริกในการประกอบอาหารแต่สามารถน ามาใช้เพ่ือปรุงแต่งรสชาติภายหลังในรูปแบบของพริกป่นเพ่ือให้ได้
รสชาติเผ็ดตามแต่ความต้องการของผู้บริโภคและเมนูก๋วยเต๋ียวคือหน่ึงในน้ันซึ่งเป็นเมนูจานด่วนที่ได้รับความนิยมและมี
ผู้ประกอบการมากมายรวมถึงมีแฟรนไชส์หลากหลายย่ีห้อซึ่งนับว่าเป็นตลาดที่ใหญ่มาก  

จากข้อมูลข้างต้นท าให้ผู้ศึกษามองเห็นช่องทางและโอกาสในธุรกิจ จึงมีความสนใจในการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือพริกป่นของผู้ประกอบการร้านก๋วยเต๋ียว เพ่ือน าผลวิจัยที่ได้ไปใช้เป็นข้อมูลในการวิเคราะห์เพ่ือ
ประกอบการตัดสินใจในการปรับเปลี่ยน ปรับปรุง ผลิตภัณฑ์พริกป่นและพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดให้สามารถตอบสนอง
ความต้องการของผู้ประกอบการร้านก๋วยเต๋ียวได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 
วัตถุประสงค์ 
 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์พริกป่นของผู้ประกอบการร้านก๋วยเต๋ียว ในอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

2. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ซึ่งประกอบด้วย ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product), ปัจจัยด้าน
ราคา (Price), ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย, (Place) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion), ปัจจัยด้านบุคคล 
(People), ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process), และปัจจัยด้านกายภาพ (Physical Evidence) ที่มีอิทธิพลต่อการพฤติกรรม
การซื้อผลิตภัณฑ์พริกป่นของผู้ประกอบการร้านก๋วยเต๋ียว ในอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 
 
วิธีการด าเนินการวิจัย  
 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาครั้งน้ี คือ ผู้ประกอบการร้านก๋วยเต๋ียวที่เคยซื้อผลิตภัณฑ์พริกป่น ในเขตอ าเภอเมือง 
จังหวัดขอนแก่น เน่ืองจากไม่สามารถทราบจ านวนผู้ประกอบการที่แน่นอนได้ ท าให้การวิจัยในครั้งน้ีจะก าหนดขนาดของกลุ่ม
ตัวอย่างตามกรณีที่ไม่ทราบประชากร ซึ่งผู้วิจัยเลือกกลยุทธ์การก าหนดขนาดตัวอย่างโดยใช้สูตรการค านวณ [2] ได้ขนาดของ
กลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 384.16 และด าเนินการเก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม ได้ข้อมูลทั้งหมด 410 ชุด ซึ่งใช้วิธีการเลือกกลุ่ม
ตัวอย่างโดยไม่ใช้ความน่าจะเป็น (Nonprobability Sampling) โดยรายละเอียดในแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 
ส่วนที่ 1 เป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนที่ 2 เป็นค าถามเก่ียวกับพฤติกรรม
ในการซื้อผลิตภัณฑ์พริกป่น และส่วนที่ 3 เป็นค าถามเกี่ยวกับการประเมินความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด (7Ps) ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์พริกป่น ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านบุคคล ปัจจัยด้านกระบวนการ และปัจจัยด้านกายภาพ โดยมี
ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) และเกณฑ์การประเมิน ผู้วิจัยใช้หลักการแบ่งช่วง
แบบอัตรภาคชั้น (Class Interval) โดยสามารถแปลค่าเฉลี่ยเป็นความหมายของคะแนนที่ได้เป็นระดับความเห็น ดังน้ี              
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4.21–5.00 เห็นด้วยมากที่สุด, 3.41–4.20 เห็นด้วยมาก, 2.61–3.40 เห็นด้วยปานกลาง, 1.81–2.60 เห็นด้วยน้อย และ 1.00–
1.80 เห็นด้วยน้อยที่สุด ซึ่งข้อมูลทั้งหมดที่ได้ผู้วิจัยน ามาวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณา ประกอบด้วย ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย
และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  
 
ผลการวิจัย  

 การวิเคราะห์ลักษณะทางประชากรศาสตร์ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 299  คน คิด
เป็นร้อยละ 72.9 ช่วงอายุที่พบมากที่สุดคือ 40-49 ปี จ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 28.8 ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส 
จ านวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 52.0 ระดับการศึกษาท่ีพบมากที่สุดต่ ากว่าปริญญาตรี จ านวน 218 คน คิดเป็นร้อยละ 53.2 
ช่วงปริมาณก๋วยเต๋ียวท่ีขายได้ท่ีพบมากท่ีสุดคือ 50-99 ชามต่อวัน จ านวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 41.7 และมีรายได้อยู่ที่ 
20,001-50,000 บาท จ านวน 186 คน คิดเป็นร้อยละ 45.4  

 การวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภค พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อพริกป่นที่ร้านค้าในตลาดสด จ านวน 
179 คน คิดเป็นร้อยละ 43.7 ลักษณะบรรจุภัณฑ์ที่เลือกซื้อมากที่สุดคือถุงพลาสติกใส จ านวน 359 คน คิดเป็นร้อยละ 87.6 
ค่าใช้จ่ายในการซื้อต่อครั้งอยู่ในช่วง 300-499 บาท จ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 30.2 และตราสินค้าท่ีเลือกใช้มากท่ีสุดคือ
ไม่มีย่ีห้อ จ านวน 242 คน คิดเป็นร้อยละ 59.0 ความถ่ีในการซื้อพริกป่น มีค่าเฉลี่ย 5.32 ครั้งต่อเดือน และปริมาณการซื้อพริก
ป่น มีค่าเฉลี่ย 4.72 กิโลกรัมต่อครั้ง 

การวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด พบว่าความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์พริกป่น เป็นดังน้ี ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.38 (เห็นด้วยปานกลาง)  ปัจจัยด้าน
ราคา มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.02 (เห็นด้วยมาก) ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่ าเฉลี่ยเท่ากับ 3.20 (เห็นด้วยปานกลาง)  
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.37 (เห็นด้วยปานกลาง) ปัจจัยด้านบุคคล มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.04 (เห็นด้วย
ปานกลาง)ปัจจัยด้านกระบวนการ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.14 (เห็นด้วยปานกลาง) และปัจจัยด้านกายภาพ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.02 
(เห็นด้วยปานกลาง) 
 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นในเรื่องสินค้ามีรสชาติเผ็ดตามความต้องการ มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.35 (เห็นด้วยมากท่ีสุด) รองลงมาคือ สินค้ามีสินค้ามีกลิ่นหอม มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.91 (เห็นด้วยมาก) 
 ปัจจัยด้านราคา กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นในเรื่องราคาคุ้มค่าเมื่อเทียบกับคุณภาพของสินค้า มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.48 (เห็นด้วยมากท่ีสุด) รองลงมาคือ ราคามีความเหมาะสม มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.40 (เห็นด้วยมากท่ีสุด) 
 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นในเรื่องมีบริการจัดส่งสินค้า มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.83 (เห็นด้วยมาก) รองลงมาคือ แสดงป้ายราคาชัดเจนบนบรรจุภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.55 (เห็นด้วยมาก) 
 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นในเรื่องมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย 
ที่ตรงตามความต้องการ เช่น การลดแลก-แจก-แถม มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.38 (เห็นด้วยมากที่สุด) รองลงมาคือ มีวิธีการส่งเสริม
การตลาดที่น่าสนใจ เช่น แจกตัวอย่างผลิตภัณฑ์ให้ทดลองใช้ , การแถมสินค้าด้วยขนาดบรรจุอื่นๆ เป็นต้น มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.14 (เห็นด้วยมาก) 
 ปัจจัยด้านบุคคล กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นในเรื่องพนักงานในร้านที่ซื้อให้บริการด้วยความเต็มใจ 
แสดงสีหน้าย้ิมแย้มแจ่มใส มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.33 (เห็นด้วยปานกลาง) รองลงมาคือ  พนักงานในร้านที่ซื้อมีมารยาท สุภาพ 
แต่งกายเรียบร้อย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.10 (เห็นด้วยปานกลาง) 
 ปัจจัยด้านกระบวนการ กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็น ในเรื่องร้านที่ซื้อมีบริการจัดส่งสินค้า มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.91 (เห็นด้วยมาก) รองลงมาคือ ร้านที่ซื้อมีข้ันตอนในการช าระเงินรวดเร็ว มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.70 (เห็นด้วยมาก) 
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 ปัจจัยด้านกายภาพ กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็น ในเรื่องความสะอาดของร้านที่ซื้อ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.09 (เห็นด้วยมาก) รองลงมาคือ มีการจัดเรียงสินค้าอย่างเป็น ระเบียบ ง่ายต่อการค้นหา มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.03 (เห็นด้วย
ปานกลาง) (ดังตารางที่ 1) 
 
สรุป  

 ผลการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อพริกป่นของผู้ประกอบการร้านก๋วยเต๋ียว ในเขตอ าเภอเมือง 
จังหวัดขอนแก่น พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ช่วงอายุระหว่าง 40 -49 ปี มีสถานภาพสมรส ระดับ
การศึกษาอยู่ในระดับต่ ากว่าปริญญาตรี รายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 20,001-50,000 บาท ปริมาณก๋วยเต๋ียวที่ขายได้ต่อวันอยู่
ในช่วง 50-99 ชาม ส่วนใหญ่ซื้อพริกป่นที่ร้านค้าในตลาดสด แบบบรรจุในถุงพลาสติกใส เลือกใช้ผลิตภัณฑ์พริกป่นที่ไม่มีย่ีห้อ 
และมีค่าใช้จ่ายในการซื้อต่อครั้งอยู่ในช่วง 300-499 บาท ความถ่ีในการซื้อพริกป่น มีค่าเฉลี่ย 5.32 ครั้งต่อเดือน และปริมาณ
การซื้อพริกป่น มีค่าเฉลี่ย 4.72 กิโลกรัมต่อครั้ง ระดับความส าคัญของปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อพริกป่นของ
ผู้ประกอบการร้านก๋วยเต๋ียว ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น มี 7 ปัจจัย ซึ่งสามารถสรุปผลได้ดังน้ี  
 1. ปัจจัยด้านราคา ลูกค้าให้ความส าคัญเป็นอันดับที่หน่ึงซึ่งอยู่ในเกณฑ์ความส าคัญระดับมากและความคิดเห็นใน
เรื่องราคาคุ้มค่าเมื่อเทียบกับคุณภาพของสินค้ามีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นสูงที่สุด 
 2. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ลูกค้าให้ความส าคัญเป็นอันดับที่สองซึ่งอยู่ในเกณฑ์ความส าคัญระดับปานกลางและความ
คิดเห็นในเรื่องสินค้ามีรสชาติเผ็ดตามความต้องการมีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นสูงที่สุด 
 3. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ลูกค้าให้ความส าคัญเป็นอันดับที่สามซึ่งอยู่ในเกณฑ์ความส าคัญระดับปานกลาง
และความคิดเห็นในเรื่องมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย ท่ีตรงตามความต้องการ เช่น การลดแลก-แจก-แถม มีค่าเฉลี่ยระดับ
ความคิดเห็นสูงที่สุด 
 4. ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ลูกค้าให้ความส าคัญเป็นอันดับที่สี่ซึ่งอยู่ในเกณฑ์ความส าคัญระดับปานกลาง
และความคิดเห็นในเรื่องร้านที่ซื้อมีบริการจัดส่งสินค้ามีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นสูงที่สุด 
 5. ปัจจัยด้านกระบวนการ ลูกค้าให้ความส าคัญเป็นอันดับที่ห้าซึ่งอยู่ในเกณฑ์ความส าคัญระดับปานกลางและความ
คิดเห็นในเรื่องร้านที่ซื้อมีข้ันตอนในการช าระเงินรวดเร็วมีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นสูงที่สุด 
 6. ปัจจัยด้านบุคคล ลูกค้าให้ความส าคัญเป็นอันดับที่หกซึ่งอยู่ในเกณฑ์ความส าคัญระดับปานกลางและความคิดเห็น
ในพนักงานในร้านที่ซื้อให้บริการด้วยความเต็มใจ แสดงสีหน้าย้ิมแย้มแจ่มมีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นสูงที่สุด 
 7. ปัจจัยด้านกายภาพ ลูกค้าให้ความส าคัญเป็นอันดับที่สามซึ่งอยู่ในเกณฑ์ความส าคัญระดับปานกลางและความ
คิดเห็นในเรื่องความสะอาดของร้านที่ซื้อ มีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นสูงที่สุด 
 
ข้อเสนอแนะ 
 1.ปัจจัยด้านราคา เป็นปัจจัยหลักที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อพริกป่น ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับการพัฒนา
คุณภาพสินค้าและก าหนดราคาให้เหมาะสมตามคุณภาพ การเปรียบเทียบราคากับคู่แข่งในตลาดอย่างสม่ าเสมอ จะช่วยให้
สามารถก าหนดราคาได้เหมาะสม ซ่ึงจะส่งผลให้ผู้บริโภคเกิดความรู้สึกคุ้มค่ าและสามารถตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์พริกป่นได้
รวดเร็วข้ึน 
 2.ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ จากการศึกษาพบว่าปริมาณการซื้อพริกป่น มีค่าเฉลี่ย 4.72 กิโลกรัมต่อครั้ง ดังน้ันหาก
สามารถน ามาศึกษาต่อเกี่ยวกับรูปแบบบรรจุภัณฑ์ ขนาดบรรจุ ท่ีเหมาะสม จะช่วยท าให้ผู้ประกอบการตัดสินใจซื้อได้ง่ายข้ึน 
 3.ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย นอกเหนือจากการซื้อผลิตภัณฑ์พริกป่นจากร้านจ าหน่ายน้ัน ช่องทางออนไลน์
เป็นช่องทางที่หากน ามาศึกษาต่อจะสามารถต่อยอดและเข้าถึงกลุ่มผู้ประกอบการหรือผู้ที่สนใจได้กว้างข้ึน 
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ตารางที่ 1 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์พริกป่น
ของผู้ประกอบการร้านก๋วยเต๋ียวในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 
 

ตัวแปรอิสระ 
ค่าเฉลี่ย 

 

ส่วน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลค่า 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 3.38 0.547 เห็นด้วยปานกลาง 

1.1 สินค้ามีรสชาติเผ็ดตามความต้องการ 4.35 0.631 เห็นด้วยมากท่ีสุด 

1.2 สินค้ามีกลิ่นหอม 3.91 0.776 เห็นด้วยมาก 

ตัวแปรอิสระ 
ค่าเฉลี่ย 

 

ส่วน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลค่า 

1.3 สินค้ามีคุณภาพและปลอดภัย มีเครื่องหมายรับประกนัคุณภาพที่เชื่อถือ
ได้ เช่น ตรารับรอง อย. 

3.45 0.873 เห็นด้วยมาก 

1.4 รูปลักษณ์ของบรรจุภัณฑ์ดึงดูด ใจ 2.89 0.867 เห็นด้วยปานกลาง 

1.5 ตราสินค้ามีความน่าเชื่อถือ  3.57 0.910 เห็นด้วยมาก 

1.6 สินค้าแสดงข้อมูลวันที่ผลิตหมดอายุอย่างชัดเจน 3.47 0.876 เห็นด้วยมาก 

1.7 สินค้าแสดงข้อมูลรายละเอียดสถานที่ผลิต เบอร์ติดต่ออย่างชัดเจน 3.16 0.999 เห็นด้วยปานกลาง 

1.8 สินค้าแสดงข้อมูลส่วนผสมอย่างชัดเจน 2.70 1.111 เห็นด้วยปานกลาง 

1.9 สินค้ามีหลากหลายขนาดให้เลือก 3.37 0.882 เห็นด้วยปานกลาง 

1.10 สินค้าคั่วเข้มสีออกด า 2.93 1.046 เห็นด้วยปานกลาง 

1.11 สินค้าคั่วอ่อนสีออกแดง 3.43 0.804 เห็นด้วยมาก 

ปัจจัยด้านราคา  4.02 0.483 เห็นด้วยมาก 

2.1 ราคามีความเหมาะสม 4.40 0.590 เห็นด้วยมากท่ีสุด 

2.2 ราคาคุ้มค่าเมื่อเทียบกับคุณภาพของสินค้า 4.48 0.586 เห็นด้วยมากท่ีสุด 
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2.3 มีหลากหลายราคาให้เลือก 3.67 0.780 เห็นด้วยมาก 

2.4 ราคาถูกที่สุดในกลุ่มสินค้าเดียวกัน 3.53 1.035 เห็นด้วยมาก 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  3.20 0.616 เห็นด้วยปานกลาง 

3.1. มีวางจ าหน่ายในร้านสะดวกซื้อ 3.38 0.685 เห็นด้วยปานกลาง 

3.2 มีการจัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ ค้นหาสินค้าตามชั้นวางได้ง่าย 3.00 0.964 เห็นด้วยปานกลาง 

3.3 มีการแนะน าสินค้าพริกป่นผ่านหน้าร้านค้าท่ีวางจ าหน่าย 2.59 0.937 เห็นด้วยน้อย 

3.4 สามารถสั่งซื้อผ่านช่องทางออนไลน์หรือโทรศัพท ์ 3.09 1.113 เห็นด้วยปานกลาง 

3.5 แสดงป้ายราคาชัดเจนบนบรรจุภัณฑ์ 3.55 0.878 เห็นด้วยมาก 

3.6 มีบริการจัดส่งสินค้า 3.83 0.970 เห็นด้วยมาก 

3.7 มีวางจ าหน่ายที่ร้านค้าหรือตลาดสดใกล้บ้าน 2.99 0.917 เห็นด้วยปานกลาง 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  3.37 0.409 เห็นด้วยปานกลาง 

4.1 มีวิธีการส่งเสริมการตลาดที่น่าสนใจ เช่น แจกตัวอย่างผลิตภัณฑ์ ให้
ทดลองใช,้ การแถมสินค้าขนาดบรรจุอื่นๆ เป็นต้น 

4.14 0.798 เห็นด้วยมาก 

ตัวแปรอิสระ 
ค่าเฉลี่ย 

 

ส่วน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลค่า 

4.2 มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย ท่ีตรงตามความต้องการ เช่น การลด
แลก-แจก-แถม 

4.38 0.668 เห็นด้วยมากท่ีสุด 

4.3 มีการประชาสัมพันธ์ที่หลากหลายช่องทาง เช่น แจกแผ่นพับผลิตภัณฑ์
ตามร้านก๋วยเต๋ียว, ป้ายโฆษณาผ่านร้านสะดวกซื้อต่างๆ เป็นต้น 

2.54 0.859 เห็นด้วยน้อย 

4.4 ใช้บุคคลผู้มีชื่อเสียงเป็นตัวแทนโฆษณาสินค้าเพ่ือท าให้น่าสนใจ  2.24 1.048 เห็นด้วยน้อย 

4.5 มีพนักงานขายเข้ามาติดต่อโดยตรง 3.36 0.941 เห็นด้วยมาก 

4.6 มีระบบสมาชิกและสิทธิประโยชน์ตอบแทนจากการสั่งซื้อ 3.56 0.890 เห็นด้วยมาก 

ปัจจัยด้านบุคคล  3.04 0.755 เห็นด้วยปานกลาง 

5.1 พนักงานในร้านที่ซื้อมีมารยาท สุภาพ แต่งกายเรียบร้อย 3.10 0.667 เห็นด้วยปานกลาง 

5.2 พนักงานในร้านที่ซื้อสามารถให้ค าแนะน าเกี่ยวกับสินค้าได้เป็นอย่างดี 3.05 0.984 เห็นด้วยปานกลาง 
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5.3 พนักงานในร้านที่ซื้อให้บริการด้วยความเต็มใจ แสดงสีหน้าย้ิมแย้ม
แจ่มใส 

3.33 0.724 เห็นด้วยปานกลาง 

5.4 พนักงานในร้านที่ซื้อมีจ านวนเพียงพอต่อการ ให้บริการ 2.70 1.093 เห็นด้วยปานกลาง 

ปัจจัยด้านกระบวนการ  3.14 0.950 เห็นด้วยปานกลาง 

6.1 ร้านที่ซื้อมีสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ เพียงพอ เช่น มีจ านวนตะกร้า
เพียงพอ  

2.76 1.189 เห็นด้วยปานกลาง 

6.2 ร้านที่ซื้อมีข้ันตอนในการช าระเงินรวดเร็ว 3.70 0.899 เห็นด้วยมาก 

6.3 ร้านที่ซื้อมีใบเสร็จรับเงินหรือใบก ากับภาษีถูกต้อง 3.05 1.100 เห็นด้วยปานกลาง 

6.4 ร้านที่ซื้อมีบริการรับช าระค่าสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ 3.05 1.061 เห็นด้วยปานกลาง 

ปัจจัยด้านกายภาพ  3.02 0.829 เห็นด้วยปานกลาง 

7.1 ความสะอาดของร้านที่ซื้อ 3.68 0.782 เห็นด้วยมาก 

7.2 มีการจัดเรียงสินค้าอย่างเป็น ระเบียบ ง่ายต่อการค้นหา 3.03 1.062 เห็นด้วยปานกลาง 

7.3 ตกแต่งร้านทันสมัยสวยงาม 2.67 0.813 เห็นด้วยปานกลาง 

7.4 ความสว่างและอุณหภูมิภายในร้านมีความเหมาะสม  2.82 0.988 เห็นด้วยปานกลาง 

7.5 บรรยากาศภายในร้านมีความเหมาะสม 2.91 1.001 เห็นด้วยปานกลาง 

 

619



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันของผู้ส่งออก 
ด่านพรมแดนช่องเม็ก จังหวัดอุบลราชธาน ี

MARKETING MIX AFFECTING COMPETITION ABILITY ENHANCEMENT OF EXPORTERS AT 
CHONG MEK BORDER IN UBON RATCHATHANI   

 
ชิษณุพงศ์ ลิ้มประเสริฐ1   อนุกุล แสงชัยไพศาล2  

ปกรณ์เกียรติ ต้นนามล3   อัยรดา พรเจริญ4    
 

บทคัดย่อ 
การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันของผู้

ส่งออกด่านพรมแดนช่องเม็ก จังหวัดอุบลราชธานี กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย คือ ผู้ประกอบการส่งออก ที่ด่านพรมแดนช่องเม็ก
จ านวน 385 คน โดยค านวณจากสูตรของคอแครน สุ่มตัวอย่างด้วยวิธีแบบสะดวก เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยเป็นแบบสอบถาม  แบบ
มาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ แบบสอบถามมีค่าความเชื่อมั่นทั้งฉบับมีค่าเท่ากับ .98 สถิติที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ ค่าร้อยละ 
ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ ผลวิจัยพบว่า  ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านการให้บริการ ด้านกระบวนการมีผลต่อการเพ่ิมขีดความสามารถใน
การแข่งขันของผู้ส่งออกด่านพรมแดนช่องเม็ก จังหวัดอุบลราชธานี  
ค าส าคัญ: ส่วนประสมทางการตลาด การเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขัน การส่งออก  

 
Abstract 

This research aims to study marketing mix affecting competition ability enhancement of exporters 
at Chong Mek border in Ubon Ratchathani. The sample used in this research is 385 exporters at Chong Mek 
border calculated from the Cochran formula with convenience sampling method. Tool used for this 
research is 5-point scale questionnaire with reliability of .98. Statistics used in this research are percentage, 
mean, standard deviation, multiple regression analysis. Results are found that aspect of product, price, 
place, promotion, personnel, service and process affect competition ability enhancement of exporters at 
Chong Mek border in Ubon Ratchathani.  

Keywords: Marketing mix, Competition ability enhancement, Export 
 
 
 
 

 

                                                             
1 2 3หลักสูตรบริหารธุรกจิบัณฑิต สาขาการจัดการทั่วไป คณะบริหารธุรกิจและการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏอุบลราชธานี

เบอร์โทร. 082-3786344 E-mail: chisanuponglimprasert@gmail.com 
4 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ คณะบริหารธุรกจิและการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏอุบลราชธานี   เบอร์โทร. 097-3366693  
     E-mail: irada.sila@gmail.com 

620



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

บทน า  
ภาคการส่งออกของไทยในเดือนตุลาคม 2561 กลับมาขยายตัวที่ร้อยละ 8.7 ซึ่งเป็นกลไกส าคัญหน่ึงที่ผลักดันให้

เศรษฐกิจของประเทศมีอัตราการขยายตัวอยู่ในระดับสูง นับว่าเป็นธุรกิจอีกแขนงหน่ึงที่มีความส าคัญต่อผู้ประกอบการเองและ
ประเทศชาติ เน่ืองจากเป็นธุรกิจที่สามารถน าเงินตราต่างประเทศเข้ามาสู่ประเทศไทยเราเป็นจ านวนมากในปีหน่ึงๆ และ
รายได้เหล่าน้ีก็เป็นส่วนหน่ึงที่ถูกน ามาใช้พัฒนาและแก้ไขปัญหาเศรษฐกิจที่เกิดข้ึน ดังน้ัน เพ่ือให้ธุรกิจการส่งสินค้าออกของ
ไทยประสบความส าเร็จ และมีมูลค่าการส่งออกเพ่ิมมากข้ึน ผู้ประกอบการที่จะเข้ามาในธุรกิจน้ีจึงจ าเป็นที่จะต้องเรียนรู้
ข้ันตอนและกระบวนการปฏิบัติต่างๆ ในการส่งออกสินค้าให้ดีเสียก่อน เน่ืองจากข้ันตอนการส่งออกสินค้าเป็นสิ่งส าคัญที่ 
ผู้ประกอบธุรกิจส่งออกจะต้องท าความเข้าใจและศึกษาข้อปฏิบัติให้ถูกต้อง เพ่ือให้การประกอบธุรกิจส่งออก เป็นไปอย่าง
สะดวกและได้รับผลส าเร็จคุ้มค่ากับความต้ังใจในการลงทุน  

 ปัจจุบันการส่งออกของการค้าชายแดน/ผ่านแดน การค้าชายแดน/ผ่านแดน นับว่ามีบทบาทต่อเศรษฐกิจไทยมาก
ข้ึนเป็นล าดับ โดยเฉพาะเมื่องกลุ่มประเทศ CLMV (กัมพูชา สปป.ลาว เมียนมาร์ และเวียดนาม) มีแนวโน้มที่จะเติบโตในเกณฑ์
สูง ทั้งในด้านการผลิต การค้า และการลงทุนท าให้ก าลังซื้อสูงข้ึน ซึ่งสินค้าจากไทยถือว่าเป็นที่นิยมของกลุ่มประเทศเหล่าน้ี 
โดยเฉพาะอย่างย่ิงสินค้าอุปโภคบริโภค อย่างไรก็ดี การย้ายฐานการผลิตจากไทยไปสู่ประเทศ CLMV เพ่ือขยายตลาดเพ่ือ
ประหยัดต้นทุนผลิต และเพ่ือสิทธิประโยชน์ทางการค้า (GSP) ท าให้การส่งออกสินค้าบางประเภทลดลง เช่น เครื่องด่ืม  
สิ่งทอ รองเท้า ปูนซีเมนต์ เป็นต้น แต่กระน้ัน สินค้าหลายประเภทยังมีความต้องการโดยเฉพาะสินค้าไลฟ์สไตล์และเทคโนโลยี 
ซึ่งเป็นที่ต้องการของกลุ่มชนชั้นกลางที่มีแนวโน้มเพ่ิมข้ึนสินค้าวัตถุดิบและวัสดุก่อสร้างยังมีความต้องการเพ่ิมข้ึนเช่นกัน เพ่ือ
รองรับการผลิต และ การก่อสร้างที่ขยายตัว ทั้งน้ีมีการประมาณการว่าการส่งออกของการค้าชายแดน/ผ่านแดน ปี 2561 
มูลค่าการส่งออก ม.ค. – ธ.ค. เท่ากับ 8,108,299.8  [1]  

ดังน้ัน จากข้อมูลข้างต้นที่กล่าวมา ท าให้ผู้วิจัยสนใจที่จะศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเพ่ิมขีด
ความสามารถในการแข่งขันของผู้ส่งออกด่านพรมแดนช่องเม็ก จังหวัดอุบลราชธานี ส่งออกมากที่สุด 3 ล าดับ ได้แก่ น้ ามัน
ดีเซล มูลค่า 1,819 ล้านบาท คิดเป็นร้อยละ 14 อันดับสอง คือ รถยนต์ใหม่ส าเร็จรูป มูลค่า 1,380 ล้านบาท คิดเป็น ร้อยละ 
11 และอันดับสามเป็นน้ ามันเบนซินธรรมดาไร้สารตะกั่ว เป็นมูลค่า 1,258 ล้านบาท คิดเป็นร้อยละ 10 และส่วนมากเป็นผู้
ส่งออกสินค้ารายย่อย ท่ีจะมีประชาชนลาวข้ามมาซื้อสินค้าในไทยตามบริเวณ ด่านพรมแดนช่องเม็ก จังหวัดอุบลราชธานี 

 
วัตถุประสงค์  
 เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันของผู้ส่งออกด่านพรมแดนช่อง
เม็ก จังหวัดอุบลราชธานี 
 
ระเบียบวิธีวิจัย 

ประชากร 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัย เป็นกรณีที่ผู้ประกอบการมีความไม่แน่นอนซึ่งผู้วิจัยไม่ทราบถึงจ านวนของผู้ประกอบการ

ภายในด่านพรมแดนช่องเม็ก จังหวัดอุบลราชธานี 
 กลุ่มตัวอย่าง 

เน่ืองจากประชากรมีขนาดใหญ่และไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ดังน้ันขนาดตัวอย่างสามารถค านวณได้จาก
สูตรไม่ทราบขนาดตัวอย่างของคอแครน (Cochran, 1997) [2] โดยก าหนดค่าระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 และระดับค่าความ
คลาดเคลื่อนร้อยละ 5 ซึ่งสูตรในการค านวณ ท่ีใช้ในการศึกษาครั้งน้ี คือ         

  สูตร    𝑛𝑛 = P(1−P)𝑍𝑍2
𝐷𝐷2  = 385   
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  เมื่อ         
                n  แทน ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 

                            P แทน สัดส่วนของประชากรที่ผู้วิจัยก าลังสุ่ม .50 
               Z แทน ระดับความเชื่อมั่นที่ผู้วิจัยก าหนดไว้ Z มีค่าเท่ากับ1.96 ที่ระดับ 
ความเชื่อมั่น ร้อยละ 95 (ระดับ .05)   
               D แทน สัดส่วนของความคลาดเคลื่อนที่ยอมให้เกิดข้ึนได้ (0.05) 

 
 ใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่างอย่างน้อย 385 คน จึงจะสามารถประมาณค่าร้อยละ โดยมีความผิดพลาดไม่เกินร้อยละ 5 ที่
ระดับความเชื่อม่ันร้อยละ 95 เพ่ือความสะดวกในการประเมินผล และการวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยจึงใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง
ทั้งหมด 385 ตัวอย่าง จึงถือได้ว่าผ่านเกณฑ์ตามที่เงื่อนไขก าหนด คือ ไม่น้อยกว่า 385 ตัวอย่าง ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบ
ตามสะดวก ผู้วิจัยเก็บแบบสอบถามด้วยตนเองและตรวจสอบความถูกต้องทุกชุด 

ขั้นตอนในการสร้างและทดสอบเคร่ืองมือ 
 การสร้างเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลการวิจัยครั้งน้ีผู้วิจัยได้ด าเนินการตามข้ันตอนดังต่อไปน้ี   
 1. ศึกษาเอกสารทฤษฎีเอกสารทางวิชาการแนวคิดต าราทางวิชาการต่างๆ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการศึกษาเพ่ือใช้
เป็นแนวทางในการสร้างเครื่องมือ 
 2. ศึกษาแนวคิดหลักการและวิธีการก าหนดนิยามตามขอบข่ายของเน้ือหารายละเอียดเพ่ือเป็นแนวทางในการสร้าง
เครื่องมือการวิจัยและก าหนดโครงร่างแบบสอบถามถามประเด็นส าคัญ 
 3. ท าการสร้างเครื่องมือให้มีความครอบคลุมมีความสอดคล้องและสามารถเชื่อมโยงข้อมูลซึ่งกันและกันได้ในขอบข่าย
ด้านต่างๆ ตามวัตถุประสงค์ 
 4. น าแบบสอบถามให้ผู้ทรง 3 ท่าน ตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา (IOC) > 0.60 ทุกข้อ แล้วไปท าการทดลองใช้ 
(Try-out) กับด่านศุลกากรช่องสะง า ในจังหวัดศรีสะเกษ จ านวน 30 คน กับกลุ่มประชากรที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างจริงหรือเพ่ือหา
ค่าความเชื่อมั่น (Reliability) โดยวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha-coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) ซึ่งค่า
ความเชื่อมั่นของแบบสอบถามทั้งฉบับเท่ากับ 0.98 ตามวิธีของ Cronbach ตามที่ Nunnally ได้เสนอแนะไว้ว่าควรเท่ากับ 
0.70 ข้ึนไป ส าหรับวิจัยเชิงส ารวจ ถือว่าเป็นเครื่องมือที่มีคุณภาพและสามารถน าไปใช้ในการวิจัยได้ซึ่งเป็นไปตามเกณฑ์ของ 
Nunnally (1978) [3] 
 
ผลการวิจัย 
 การวิจัยครั้งน้ี ผู้วิจัยใช้ข้อมูลท่ีเก็บ รวบรวมจากกลุ่มตัวอย่าง คือ ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเพ่ิมขีด
ความสามารถในการแข่งขันของผู้ส่งออกด่านพรมแดนช่องเม็ก จังหวัดอุบลราชธานีจ านวน 385 คน มาด าเนินการวิเคราะห์
เชิงปริมาณ (Quantitative Approach) ด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป สถิติที่ใช้การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) และ การวิเคราะห์องค์ประกอบความแปรปรวน (VIF)  

การทดสอบค่า VIF ซึ่งแสดงความสัมพันธ์อยู่ระหว่าง 1.203-1.561 ไม่เกิน 10 ไม่พบปัญหา Multicollinearity  [4] 
ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันของผู้ส่งออกด่านพรมแดนช่อง จังหวัดอุบลราชธานี 
พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลกร และด้าน
กระบวนการสามารถร่วมกันพยากรณ์ตัวแปรตามคือ การเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันได้ร้อยละ 55.10 (R2

Adj=.551) ค่า
ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร R = .748  ( ดังตารางในอ้างอิง ) 
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สรุป  
จากการวิจัยในครั้งน้ีส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม

ทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านการให้บริการ ด้านกระบวนการมีผลต่อการเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันของผู้ส่งออก 
ด่านพรมแดนช่องเม็ก จังหวัดอุบลราชธานี 

ด้านผลิตภัณฑ์ ในการวิจัยน้ีหมายถึง ผลิตภัณฑ์ได้รับการรับรองมาตรฐาน สินค้าของทีม่ีคุณภาพและเป็นที่ยอมรับในตลาด 
ระดับความส าคัญของการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจรับจัดการส่งสินค้าโดยรถบรรทุกในจังหวัดสงขลาในภาพรวมมีค่าเฉลี่ย
อยู่ระดับมากที่สุด ซึ่งมีความสอดคล้อง กับงานวิจัยของ จินห์จุฑา สุรัฐชนานนท์ (2551)[5] และพบว่าผลิตภัณฑมีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจขนสงรถบรรทุกของ โรงงานอุตสาหกรรมในจังหวัดสมุทรสาคร  

ด้านราคา หมายถึง ด้านราคา คือ ราคาสินค้าของเหมาะสมกับคุณภาพ ราคาเหมาะสมกับคุณค่าของผลิตภัณฑ์ บริษัทมี
ความสามารถในการต่อรองราคาวัตถุดิบ ต้ังราคาสินค้าต่ ากว่าคู่แข่ง และสามารถควบคุมต้นทุนสินค้าได้ต่ ากว่าคู่แข่งทันสมัย  ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ปริญญ์ธร  ศรีช่างโชติ (2551) [6] พบว่า ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ สอดคล้องกับงานวิจัยของ นง
ลักษณ์  โปร่งจิตร์  (2557) [7] และ Kenneth and Donald (2004) [8] ที่พบว่าการก าหนดราคาของสินค้าต้องค านวณต้นทุน
ของการผลิตสินค้า และตัวแปรกลยุทธ์ ด้านผลิตภัณฑ์ ต้องให้ความส าคัญเช่นกัน แล้วส่งผลต่อความสามารถในการแข่งขัน
อย่างไร 

ด้านบุคลากร หมายถึง ด้านบุคลากร คือ พนักงานมีความพึงพอใจในการให้บริการและมีอัธยาศัยดีในการให้บริการ 
สอดคล้องกับงานวิจัยของ อรรถญา  ทัดดอกไม้ (2556) [9]    พบว่าพนักงานมีทัศนคติที่ดีสามารถตอบสนองต่อลูกค้าและสร้างความ
พึงพอใจให้กับลูกค้า 
และพบว่ามีการก าหนดภาระงานในแต่ละส่วนงานอย่างชัดเจน มีการก าหนดผู้รับผิดชอบในแต่ละส่วนงาน จนส่งผลให้ปัจจัยการจัด
องค์กรมีประสิทธิภาพมากข้ึน  

ด้านกระบวนการ หมายถึง ด้านกระบวนการ เป็นกระบวนการที่องค์กรให้เกิดสินค้าถึงปลายทางมีจ านวนครบตามจ านวน
ที่จัดส่งจากต้นทาง มีความแม่นย าใน การจัดส่งสินค้าไปยังปลายทางได้อย่างถูกต้องมีระบบการส่งสินค้าถึงปลายทางที่แน่นอนตาม
วันเวลาที่ก าหนด กระบวนการในการให้บริการมีความเหมาะสม และข้ันตอนในการให้บริการมีความสะดวกรวดเร็วไม่ยุ่งยากซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ กาญจนา  โมฆรัตน์ (2551) [10] พบว่า การส่งสินค้าถึงปลายทางได้อย่างถูกต้องไม่เสียหาย และระบบ
บริการความปลอดภัยของสินค้าท าให้เกิด สอดคล้องกับวิจัย จุไรพร พินิจชอบ (2560) [11] and DeCenzo (2004) [12] ที่กล่าว
ว่า นโยบายเป็นกระบวนการที่ท าให้งานกิจกรรมต่างๆ เกิดผลส าเร็จได้อย่างมีประสิทธิภาพ  

 
ข้อเสนอแนะ 

1. แบบสอบถามที่น าไปเก็บข้อมูลควรมีค าถามที่กะทัดรัดเข้าใจง่าย แบบสอบถามควรมีไม่เกิน 3 แผ่น เพ่ือผู้ตอบ
แบบสอบถาม 

2. ควรมีการศึกษาเพ่ิมเติมเกี่ยวกับผู้ประกอบการแข่งขันการส่งออกของเรื่องส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
เพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันของผู้ส่งออกด่านพรมแดนช่องเม็ก จังหวัดอุบลราชธานี 
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ตารางที่ 1 การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ องค์ประกอบความแปรปรวน (VIF) ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเพ่ิมขีด

ความสามารถในการแข่งขันของผู้ส่งออกด่านพรมแดนช่องเม็ก จังหวัดอุบลราชธานี 

 
 

 
ตัวแปรพยากรณ์ 

Unstandardized 
Coefficients Beta t p 

 
 

VIF B Std.Error 
1. ด้านผลิตภัณฑ์ .131 .028 .190 4.676** .000 1.407 
2. ด้านราคา .124 .026 .184 4.750** .000 1.284 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย .056 .017 .131 3.335** .001 1.319 
4. ด้านการส่งเสริมทางการตลาด .040 .015 .101 2.630** .009 1.261 
5. ด้านบุคลากร .110 .027 .169 4.025** .000 1.500 
6. ด้านการให้บริการ .067 .019 .130 3.471** .001 1.203 
7. ด้านกระบวนการ .221 .028 .337 7.885** .000 1.561 
Constant = .904 , R = .748 , R2= .559 , R2

Adj. = .551 , F = 68.092 , Sig = .00 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้า (7C’s) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจและความพึงพอใจ 
ของผู้ปกครองในการส่งบุตรหลานเข้าศึกษาในโรงเรียนอนุบาลไพศาลวิทย์ อ าเภอพล จังหวัดขอนแก่น 

MARKETING MIX (7C’S) FACTORS INFLUENCING DECISION AND SATISFACTION                
OF THE PARENTS TO SEND THEIR CHILDREN TO STUDY                                                              
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บทคัดย่อ 
การศึกษาวิจัยในครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้าที่ส่งผลต่อการ

ตัดสินใจและความพึงพอใจของผู้ปกครองในการส่งบุตรหลานเข้าศึกษาในโรงเรียนอนุบาไพศาลวิทย์ โดยใช้แบบสอบถามที่มี
ค่าความเชื่อมั่น .978 เก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 330 คน สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ คือ ค่าเฉลี่ย ค่าร้อยละ ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน ค่า t-test ค่า F-test ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 30 ถึง 40 ปี 
สถานภาพสมรส การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพ   รับราชการ มีรายได้ 10,000 ถึง 20,000 บาท ความสัมพันธ์กับนักเรียน
คือเป็นบิดา มารดา จ านวนนักเรียน ในปกครอง 1 คน ส่งบุตรหลานเรียนในหลักสูตรสามัญ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ในมุมมองลูกค้าภาพรวมทั้ง 7 ด้าน มีความส าคัญต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก แยกเป็นรายด้านได้แก่ ด้านการดูแลเอาใจใส่
และด้านคุณค่าที่ลูกค้าจะได้รับมีความส าคัญต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมากที่สุด ส่วนด้านต้นทุนของลูกค้า ด้านการ
ติดต่อสื่อสาร ด้านความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ ด้านความสบาย และด้านความสะดวก มีความส าคัญต่อการ
ตัดสินใจอยู่ในระดับมาก ความพึงพอใจมากที่สุด คือ ภาพลักษณ์ของโรงเรียน การดูแลเอาใจใส่นักเรียน การแต่งกายของครู
และบุคลากรทางการศึกษา และการบริหารงานของผู้บริหารโรงเรียน  
ค าส าคัญ: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้า การตัดสินใจ ความพึงพอใจ  
 

Abstract 
The purpose of this research is to study marketing mix factors in consumer behavior analysis 

affecting decision making and satisfaction of parents choosing Pisanwit Kindergarten. This study uses 
questionnaire with .978 of reliability as a tool to collect data from 330 parents. The statistics use in the 
analysis are Mean, Percentage, Standard Deviation, T-Test And F-Test. As a result, it can be seen that most 
respondents are female, between 30 to 40 ages, marital status, undergraduate education, have a career in 
government service, with income between 10,000 and 20,000 baht per month, having a relationship with 
the student, and their offspring studying in ordinary course. The marketing mix factor in the consumer 
behavior analysis (7C’s), including 7 aspects, are significant for decision making at a high level as Caring, 
Customer Value reaching highest level. Cost to Customer, Communication, Completion, Comfort and 
Convenience are also important for decision making at a high level of parents' satisfaction with the school. 
The most parents' gratification is school image that Pisanwit Kindergarten are rewarded the outstanding 

                                                         
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
2 อาจารย์ประจ า วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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school from Royal Award. Additionally, the ability of teachers to take care of students, school administrators 
and teachers’ dressing. 
Keywords: Marketing mix factors in customer’s perspective, Decision making, Satisfaction 
 
บทน า 
 การศึกษาเป็นปัจจัยที่ส าคัญในการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ให้เป็นคนสมบูรณ์รอบด้าน [1] เป็นเครื่องมือในการเพ่ิมขีด
ความสามารถและมีความส าคัญอย่างย่ิงต่อการพัฒนามนุษย์ให้เป็นทรัพยากรที่มีคุณค่า มีประโยชน์ต่อสังคม พระราชบัญญัติ
การศึกษาแห่งชาติ พ.ศ.2542 และแก้ไขเพ่ิมเติม (ฉบับที่ 2) พ.ศ.2545 ได้ระบุการจัดการศึกษาในหมวดที่ 2 สิทธิและหน้าที่
ทางการศึกษา มาตรา 10 การจัดการศึกษา ว่า ต้องจัดให้บุคคลมีสิทธิและโอกาสเสมอกันในการรับการศึกษาข้ันพ้ืนฐานไม่
น้อยกว่าสิบสองปีที่รัฐต้องจัดให้อย่างทั่วถึงและมีคุณภาพโดยไม่เก็บค่าใช้จ่าย [2] โดยการศึกษาในภาคบังคับในประเทศไทยได้
ก าหนดให้พลเมืองไทย ต้องได้รับการศึกษาอย่างช้าสุดเมื่ออายุ 7 ปี และต้องจบการศึกษาอย่างน้อยที่สุดในระดับชั้น
มัธยมศึกษาตอนต้น รัฐบาลจึงได้มีการสนับสนุนการศึกษาของประเทศไทยเพ่ิมมากข้ึน ท าให้คนในสังคมได้รับการศึกษามาก
ข้ึน แต่เน่ืองด้วยทรัพยากรของประเทศมีอยู่อย่างจ ากัดและจ าเป็นต้องน าไปใช้ในส่วนงานด้านอื่นๆด้วย  จึงท าให้ภาครัฐไม่
สามารถที่จะจัดการศึกษาแก่เยาวชนในวัยเรียนได้อย่างทั่วถึง จึง เปิดโอกาสให้เอกชนมีส่วนร่วมในการจัดการศึกษา ต้ังแต่
ระดับปฐมวัยจนถึงระดับอุดมศึกษา  ให้การสนับสนุนด้านเงินอุดหนุน ให้การยกเว้นภาษีหรือให้การลดหย่อนภาษี รวมทั้งให้
สนับสนุนด้านวิชาการให้มีคุณภาพมาตรฐานและสามารถพ่ึงตนเองได้ [3] ปัจจุบันสถาบันการศึกษาได้มีการก่อต้ังข้ึนอย่าง
มากมายโดยเฉพาะโรงเรียนเอกชนได้เข้ามามีบทบาททางการศึกษา เพ่ือตอบสนองความต้องการของนักเรียนและผู้ปกครอง 
โดยผู้ปกครองจะคาดหวังให้บุตรหลานเข้ารับการศึกษาท่ีดีมีประสิทธิภาพ [4] การที่โรงเรียนเอกชนจะด าเนินกิจการอยู่รอดได้
น้ัน ต้องมีปัจจัยที่ส าคัญ คือ ต้องท าการจัดการศึกษาให้มีคุณภาพ โดยจะต้องมีการประกันคุณภาพระบบการบริหารการจัด
การศึกษาของสถานศึกษา ให้เป็นที่นิยม น่าเชื่อถือ และได้รับความศรัทธาจากผู้ปกครอง ทั้งน้ีเพราะโรงเรียนเอกชน ไม่มี
หลักประกันว่าจะมั่นคงเหมือนโรงเรียนรัฐบาล การบริหารการศึกษาของโรงเรียนเอกชนจะแตกต่างจากโรงเรียนของรัฐบาล 
โดยธุรกิจการศึกษา ต้องมีการเน้นทางด้านวิชาการ ทางด้านปัจจัยทางการตลาด กระบวนการทางการตลาด รวมทั้งทางด้าน
หลักเศรษฐศาสตร์ โรงเรียนอนุบาลไพศาลวิทย์ อ าเภอพล จังหวัดขอนแก่นก็เช่นกัน ที่มีความมุ่งมั่นจะพัฒนานักเรียนให้มี
คุณภาพ มีความรู้คู่คุณธรรม ก้าวทันวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี พร้อมเป็นก าลังส าคัญในการพัฒนาชาติ มีครูคอยดูแลอย่าง
ใกล้ชิด พร้อมให้ความรัก ความอบอุ่น ห่วงใย เอาใจใส่ และให้ความรู้แก่นักเรียน ให้มีพัฒนาการที่ดีและผลสัมฤทธ์ิทางการ
เรียนที่ดีในทุกๆด้าน จากจ านวนนักเรียนท่ีเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเน่ืองทุกปี ท าให้ต้องรักษาคุณภาพและพัฒนาโรงเรียนให้ดีย่ิงข้ึน 
เน่ืองจากผู้ปกครองแต่ละท่านมีความคิด ความคาดหวัง ปัจจัยในการตัดสินใจ และความพึงพอใจที่แตกต่างกัน 
 ดังน้ัน ผู้ศึกษาจึงมีความสนใจในการศึกษาถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้า (7C’s) ที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจและความพึงพอใจของผู้ปกครองในการส่งบุตรหลานเข้าศึกษาในโรงเรียนอนุบาลไพศาลวิทย์ อ าเภอพล จังหวัด
ขอนแก่น เพ่ือน าผลที่ได้เสนอต่อผู้บริหารใช้เป็นแนวทางในการวางแผนพัฒนาโรงเรียน เพ่ือให้ผู้ปกครองเกิดความเชื่อมั่น เกิด
ความพึงพอใจ และรักษาคุณภาพมาตรฐานที่ดีไว้ รวมถึงผลการศึกษาอาจะเป็นประโยชน์ต่อผู้บริหารสถานศึกษาต่างๆเพ่ือใช้
ประกอบการตัดสินใจในการพัฒนาโรงเรียนต่อไป 
 
วัตถุประสงค์ 

1) เพ่ือต้องการทราบถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้า (7C’s) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจของผู้ปกครองใน
การส่งบุตรหลานเข้าศึกษาในโรงเรียนอนุบาลไพศาลวิทย์ อ าเภอพล จังหวัดขอนแก่น 

2) เพ่ือต้องการทราบถึงความพึงพอใจ ของผู้ปกครองที่มีต่อโรงเรียนอนุบาลไพศาลวิทย์ อ าเภอพล จังหวัดขอนแก่น 

626



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

3) เพ่ือต้องการทราบพฤติกรรมการซื้อซ้ าและบอกต่อ ของผู้ปกครองนักเรียนโรงเรียนอนุบาลไพศาลวิทย์ อ าเภอพล 
จังหวัดขอนแก่น 

4) เพ่ือต้องการทราบความคิดเห็นและความต้องการของผู้ปกครองที่มีต่อโรงเรียนอนุบาลไพศาลวิทย์ อ าเภอพล จังหวัด
ขอนแก่น 
 
วิธีด าเนินงาน 
 การศึกษาครั้งน้ีเป็นการศึกษาเชิงปริมาณ เพ่ือน ามาอธิบายข้อมูลเชิงพรรณนา เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวม
ข้อมูลคือแบบสอบถาม เพ่ือสอบถามข้อมูลจากผู้ปกครองกลุ่มตัวอย่างประกอบด้วยปัจจัยด้านบุคคล ปัจจัยด้านส่วนประสม
ทางการตลาดในมุมมองลูกค้า (7C’s) ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ ความพึงพอใจของผู้ปกครองในการส่งบุตรหลานเข้าศึกษาใน
โรงเรียนอนุบาลไพศาลวิทย์ อ าเภอพล จังหวัดขอนแก่น และข้อเสนอแนะจากกลุ่มตัวอย่าง จากน้ันน าข้อมูลมาวิเคราะห์ด้วย
โปรแกรมคอมพิวเตอร์ (SPSS Version 19) แล้วสรุปผลการศึกษาตามประเด็นที่เกี่ยวข้อง 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากร ประชากรที่ใช้ในการศึกษาในครั้งน้ีคือผู้ปกครองนักเรียนโรงเรียนอนุบาลไพศาลวิทย์อ าเภอพล จังหวัด
ขอนแก่น  ปีการศึกษา 2562 จ านวน 1,340 คน  
 กลุ่มตัวอย่าง กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ ผู้ปกครองนักเรียนโรงเรียนอนุบาลไพศาลวิทย์ อ าเภอพล จังหวัด
ขอนแก่น ท่ีได้จากการค านวณโดยใช้สูตรของ Taro Yamane [5] ได้กลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 308.05 ตัวอย่าง แต่เพ่ือให้เกิดความ
เที่ยงตรงมากข้ึนจึงเพ่ิมเป็น 330 ตัวอย่าง แล้วใช้วิธีสุ่มตัวอย่างแบบแบ่งชั้น (Stratified Random Sampling) โดยสุ่มเป็น
ระดับชั้นอย่างเป็นสัดส่วน 
 เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา 
เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งน้ี ได้ใช้วิธีการจัดท าแบบสอบถามเพ่ือเก็บข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยด้านต่างๆที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
เลือกศึกษาในโรงเรียนอนุบาลไพศาลวิทย์ อ าเภอพล จังหวัดขอนแก่น โดยผู้ศึกษาได้รวบรวมศึกษาเอกสาร แบบสอบถามและ
งานวิจัยที่เกี่ยวข้องเพ่ือเป็นแนวทางในการออกแบบและจัดท าแบบสอบถามข้ึนมา โดยแบบสอบถามแยกออกเป็น 5 ส่วน ดังน้ี 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยด้านบุคคลของผู้ปกครองนักเรียนโรงเรียนอนุบาลไพศาลวิทย์ จ านวนข้อค าถามท้ังหมด 9 ข้อโดย
ในแบบสอบถามแต่ละข้อให้เลือกตอบเพียงค าตอบที่เป็นจริงค าตอบเดียว (Checklist) 
ส่วนที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า (7C’s) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจส่งบุตรหลานเข้าศึกษาในโรงเรียน
อนุบาลไพศาลวิทย์ จ านวนข้อค าถามท้ังหมด 45 ข้อ โดยแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 
ระดับ 
ส่วนที่ 3 ความพึงพอใจของผู้ปกครองที่มีต่อโรงเรียนอนุบาลไพศาลวิทย์ จ านวนข้อค าถาม ทั้งหมด  17 ข้อ โดยแบบสอบถาม
เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับ 
ส่วนที่ 4 พฤติกรรมการซื้อซ้ าและบอกต่อของผู้ปกครองนักเรียนโรงเรียนอนุบาลไพศาลวิทย์ จ านวนข้อค าถามทั้งหมด 3 ข้อ 
โดยแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับ 
ส่วนที่ 5 การแสดงความคิดเห็น และข้อเสนอแนะ โดยเป็นแบบสอบถามปลายเปิด เพ่ือใช้ศึกษาเกี่ยวกับความคิดเห็น 
ข้อเสนอแนะ เพ่ือน ามาพัฒนาและปรับปรุงโรงเรียนอนุบาลไพศาลวิทย์  
การสร้างเคร่ืองมือ 
การศึกษาครั้งน้ีผู้ท าการศึกษาได้ด าเนินการสร้างเครื่องมือโดยมีข้ันตอนดังน้ี 

1. น าแบบสอบถามที่จัดท าข้ึนให้อาจารย์ท่ีปรึกษา ผู้ทรงคุณวุฒิพิจารณา เพ่ือดูความถูกต้องและให้การเสนอแนะเพ่ือ
ปรับปรุงแก้ไข 
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2. น าแบบสอบถามท่ีผ่านการปรับปรุงแก้ไขแล้ว และผ่านการเห็นชอบจากอาจารย์ที่ปรึกษาและผู้ทรงคุณวุฒิ ไปทดสอบ
กับผู้ปกครองนักเรียนชั้นอนุบาล 1 ถึงชั้นประถมศึกษาปี่ที่ 6 ของโรงเรียน อนุบาลไพศาลวิทย์จ านวน 30 คน เพ่ือหาค่าความ
เชื่อมั่น (Reliability) โดยใช้การค านวณโดยวิธีสัมประสิทธ์ิอัลฟ่าของครอนบาค  (Cronbach’s Alpha Coefficient) ได้ค่า
ความเชื่อมั่นของแบบสอบถามเท่ากับ .978  

3. น าแบบสอบถามท่ีผ่านการทดสอบความเชื่อมั่นแล้ว ไปเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 
 วิธีการวเิคราะห์ขอ้มูล 
  น าแบบสอบถามที่ได้จากการเก็บข้อมูลมาท าการวิเคราะห์ผลด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปทางสถิติ (SPSS 
Version 19) โดย  
 ส่วนที่ 1 ปัจจัยด้านบุคคล สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์คือ ค่าความถ่ีและค่าร้อยละ  
 ส่วนที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า (7C’s) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ สถิติที่ใช้ในการ
วิเคราะห์คือ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจ โดยแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วน
ประมาณค่า (Rating Scale) โดยค าตอบใช้เกณฑ์ให้น้ าหนักคะแนน ตามหลักการของลิเคิร์ท (Likert Scale) มีน้ าหนักคะแนน 
5 ระดับ ดังน้ี  
     กรณีเลือก 5 หมายถึง มีระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจมากท่ีสุด 
     กรณีเลือก 4 หมายถึง มีระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจมาก 
     กรณีเลือก 3 หมายถึง มีระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจปานกลาง  
     กรณีเลือก 2 หมายถึง มีระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจน้อย  
     กรณีเลือก 1 หมายถึง มีระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจน้อยที่สุด 
    เกณฑ์ในการพิจารณาค่าเฉลี่ยใช้เกณฑ์การแบ่งช่วงชั้นเท่ากันดังน้ี 
ค่าเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง มีความส าคัญต่อการตัดสินใจมากที่สุด 
   ค่าเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง มีความส าคัญต่อการตัดสินใจมาก 
   ค่าเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง มีความส าคัญต่อการตัดสินใจปานกลาง 
   ค่าเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง มีความส าคัญต่อการตัดสินใจน้อย 
   ค่าเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง มีความส าคัญต่อการตัดสินใจน้อยที่สุด 
 ส่วนที่ 3 และส่วนที่ 4 ความพึงพอใจและพฤติกรรมการซื้อซ้ าและบอกต่อ ของผู้ปกครองนักเรียนที่มีต่อโรงเรียน
อนุบาลไพศาลวิทย์ สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์คือ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความพึงพอใจ โดยแบบสอบถาม
เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) โดยค าตอบใช้เกณฑ์ให้น้ าหนักคะแนน ตามหลักการของลิเคิร์ท (Likert 
Scale) มีน้ าหนักคะแนน 5 ระดับ ดังน้ี 
     กรณีเลือก 5 หมายถึง มีระดับความพึงพอใจมากท่ีสุด 
     กรณีเลือก 4 หมายถึง มีระดับความพึงพอใจมาก 
     กรณีเลือก 3 หมายถึง มีระดับความพึงพอใจปานกลาง  
     กรณีเลือก 2 หมายถึง มีระดับความพึงพอใจน้อย  
     กรณีเลือก 1 หมายถึง มีระดับความพึงพอใจน้อยที่สุด 
    เกณฑ์ในการพิจารณาค่าเฉลี่ยใช้เกณฑ์การแบ่งช่วงชั้นเท่ากันดังน้ี 
     ค่าเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง มีความพึงพอใจมากท่ีสุด 
     ค่าเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง มีความพึงพอใจมาก 
     ค่าเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง มีความพึงพอใจปานกลาง 
     ค่าเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง มีความพึงพอใจน้อย 
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     ค่าเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง มีมีความพึงพอใจน้อยที่สุด 
 ส่วนที่ 5 น าความคิดเห็นและข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถามมาสรุป  
 
ผลการศึกษา 
ปัจจัยด้านบุคคล 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 30 ถึง 40 ปี สถานภาพสมรส การศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพ
รับราชการ มีรายได้ระหว่าง 10,000 ถึง 20,000 บาท มีความสัมพันธ์กับนักเรียน   คือเป็นบิดา มารดา มีจ านวนนักเรียนใน
ปกครอง 1 คน เรียนในหลักสูตรสามัญ 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า (7C’s) 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้า (7C’s) โดยรวมทั้ง 7 ด้านมีความส าคัญต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก เมื่อ
พิจารณาพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้า (7C’s) ด้านการดูแลเอาใจใส่ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ( X =4.25) 
รองลงมาคือด้านคุณค่าท่ีลูกค้าจะได้รับ ( X =4.24) ส่วนด้านความสะดวกมีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด( X =3.86) เมื่อพิจารณาเป็น
รายด้านดังน้ี 
ด้านคุณค่าที่ลูกค้าจะได้รับ พบว่า ผู้ปกครองต้องการให้บุตรหลานได้เรียนรู้ตามหลักสูตรแกนกลาง การศึกษาข้ันพ้ืนฐาน
กระทรวงศึกษาธิการ และต้องการให้บุตรหลานมีพัฒนาการที่ดีทั้ง4ด้าน (ร่างกาย สังคม อารมณ์ สติปัญญา)เหมาะสมตามวัย 
มีค่าเฉลี่ยสูงสุดเท่ากัน ( X =4.35) รองลงมา การประเมินผลการเรียนถูกต้อง มีมาตรฐาน ตรวจสอบได้ และบุตรหลานได้
เรียนโรงเรียนที่มีภาพลักษณ์ที่ดี มีชื่อเสียงเป็นที่รู้จัก มีค่าเฉลี่ย ( X =4.31) ส่วนการสนับสนุนกิจกรรมและความสามารถพิเศษ 
มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด( X =3.93) 
ด้านต้นทุนของลูกค้า พบว่า ค่าธรรมเนียมการศึกษาสามารถผ่อนช าระเป็นงวดๆได้ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ( X =4.30) รองลงมา การ
ชี้แจงเรื่องค่าธรรมเนียมต่างๆได้อย่างชัดเจน มีค่าเฉลี่ย ( X =4.17) ส่วนการจัดเก็บค่าธรรมเนียมการศึกษาต่างๆมีความ
เหมาะสม มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด ( X =3.83) 
ด้านความสะดวก พบว่า การติดต่อครูและบุคลากรทางการศึกษาได้สะดวก มีค่าเฉลี่ยสูงสุด  ( X =4.22) รองลงมา ช่อง
ทางการช าระค่าธรรมเนียมที่หลากหลาย มีค่าเฉลี่ย ( X =4.07) ส่วนโรงเรียนมีสถานที่จอดรถรับ-ส่งนักเรียนเพียงพอ มี
ค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด ( X =3.23) 
ด้านการติดต่อสื่อสาร พบว่า ผู้ปกครองติดต่อสื่อสารกับครูประจ าชั้นได้โดยตรงผ่านทางไลน์หรือการใช้โทรศัพท์ มือถือ มี
ค่าเฉลี่ยสูงสุด ( X =4.33) รองลงมา การสื่อสารกิจกรรมของนักเรียนผ่านทางสื่อโซเชียล มีค่าเฉลี่ย ( X =4.19) ส่วนการรับ
ข่าวสารจากป้ายนิเทศและการติดป้ายประชาสัมพันธ์ มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด ( X =3.96) 
ด้านการดูแลเอาใจใส่ พบว่า ความมีน้ าใจ โอบอ้อมอารี เมตตาจากคุณครูและได้รับความเอาใจใส่ ด้านการเรียนการสอนและ
ได้รับการดูแลเป็นอย่างดีจากคุณครู มีค่าเฉลี่ยสูงสุดเท่ากัน ( X =4.34) รองลงมา การดูแลจากครูที่มีความพร้อมและมีความ
เต็มใจ มีค่าเฉลี่ย ( X =4.32) ส่วนอาหารเครื่องด่ืมที่ดีถูกต้องตามหลักโภชนาการ มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด ( X =4.02) 
ด้านความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ พบว่า ชื่อเสียงโรงเรียนที่ได้รับรางวัลพระราชทาน 4 สมัยและเป็นสถานศึกษา
ดีเด่นโล่รางวัลพระราชทานมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเท่ากัน ( X =4.33) รองลงมา นักเรียน มีความสุขเมื่อได้มาโรงเรียน มีค่าเฉลี่ย ( X
=4.30) ส่วนการสื่อสารภาษาอังกฤษ ภาษาจีนได้ มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด ( X =3.45) 
ด้านความสบาย พบว่า ความสะอาดทั้งภายในและภายนอกห้องเรียนและสระว่ายน้ าท่ีได้มาตรฐาน  มีค่าเฉลี่ยสูงสุดเท่ากัน (
X =4.25) รองลงมา การตกแต่งสถานที่สวยงามทั้งภายในและภายนอกโรงเรียนน่าอยู่มีค่าเฉลี่ย ( X =4.15) ส่วนสนามกีฬา
และอุปกรณ์ที่ได้มาตรฐานมีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด ( X =3.60) 
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ความพึงพอใจ 
ความพึงพอใจของผู้ปกครองที่มีต่อโรงเรียนอนุบาลไพศาลวิทย์ โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า 
ผู้ปกครองมีความพึงพอใจมากท่ีสุด คือภาพลักษณ์ของโรงเรียนที่เป็นสถานศึกษาดีเด่น โล่รางวัลพระราชทานและการแต่งกาย
ของครูและบุคลากรทางการศึกษา ( X =4.46) รองลงมาคือ การบริหารงานของผู้บริหารโรงเรียน ( X =4.29) ความสามารถ
ของคุณครูที่ดูแลเอาใจใส่นักเรียน ( X =4.27) และระบบการผ่อนช าระค่าธรรมเนียมการศึกษาเป็นงวดๆได้ ( X =4.25) สื่อใน
การสอนที่ทันสมัยของโรงเรียน ( X =4.14) และผู้ปกครองให้ความพึงพอใจน้อยที่สุดคือการจราจรภายในและภายนอก
โรงเรียน ( X =3.43)  
พฤติกรรมการซื้อซ้ าและบอกต่อ 
พฤติกรรมการซื้อซ้ าและบอกต่อโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด พบว่า หากผู้ปกครองมีบุตรหลานเพ่ิมข้ึนจะเลือกส่งบุตรหลาน
เข้าศึกษาที่โรงเรียนอนุบาลไพศาลวิทย์อีกครั้ง ( X =4.31) ผู้ปกครองนักเรียน จะแนะน าโรงเรียนอนุบาลไพศาลวิทย์ให้กับ
บุคคลที่รู้จักเพ่ือส่งบุตรหลานเข้าศึกษาที่โรงเรียนอนุบาลไพศาลวิทย์ ( X =4.25) และจะเล่าประสบการณ์ที่เคยได้รับจาก
โรงเรียนอนุบาลไพศาลวิทย์ให้บุคคลอื่นได้รับรู้ ( X  =4.08) 
 
สรุป 
จากการวิจัยครั้งน้ีพบว่า ปัจจัยทีส่่งผลต่อการตัดสินใจส่งบุตรหลานเข้าศึกษาในโรงเรียนอนุบาลไพศาลวิทย์ อ าเภอพล จังหวัด
ขอนแก่น ในระดับมากที่สุด คือ บุตรหลานได้เรียนรู้ตามหลักสูตรแกนกลาง การศึกษาข้ันพ้ืนฐานกระทรวงศึกษาธิการ บุตร
หลานมีพัฒนาการที่ดีทั้ง4ด้าน(ร่างกาย สังคม อารมณ์ สติปัญญา) เหมาะสมตามวัย และก้าวหน้าตามศักยภาพของแต่ละคน 
บุตรหลานได้รับความเอาใจใส่ด้านการเรียนการสอน และได้รับการดูแลเป็นอย่างดีจากคุณครู  บุตรหลานได้รับความมีน้ าใจ 
โอบอ้อมอารี เมตตา   จากคุณครู ผู้ปกครองสามารถสื่อสารกับครูประจ าชั้นได้โดยตรงผ่านทางไลน์หรือการใช้โทรศัพท์  มี
ความเชื่อมั่นในชื่อเสียงโรงเรียนที่ได้รับรางวัลพระราชทาน 4 สมัยและเป็นสถานศึกษาดีเด่นโล่รางวัลพระราชทาน บุตรหลาน
ได้รับการดูแลจากครูที่มีความพร้อมและมีความเต็มใจ บุตรหลานได้เรียนในโรงเรียนที่มีภาพลักษณ์ที่ดีและมีชื่อเสียงเป็นที่รู้จัก 
บุตรหลานได้รับการประเมินผลการเรียนได้ถูกต้อง มีมาตรฐาน และตรวจสอบได้ บุตรหลานได้ใส่เครื่องแบบชุดนักเรียนที่ดูดี 
ทันสมัย สามารถผ่อนช าระค่าธรรมเนียมการศึกษาเป็นงวดๆได้ และบุตรหลานมีความสุขเมื่อได้มาโรงเรียน 
ความพึงพอใจท่ีผู้ปกครองมีต่อโรงเรียนอนุบาลไพศาลวิทย์ ในระดับมากที่สุด คือ การแต่งกายของครูและบุคลากรทางการ
ศึกษา ภาพลักษณ์ของโรงเรียนที่เป็นสถานศึกษาดีเด่นโล่รางวัลพระราชทานการบริหารงานของผู้บริหารโรงเรียน  
ความสามารถของคุณครูที่ดูแล เอาใจใส่ในการสอนบุตรหลาน การผ่อนช าระค่าธรรมเนียมการศึกษาเป็นงวดๆได้ และที่ส าคัญ
ผู้ปกครองมีความศรัทธาต่อโรงเรียนคือหากมีบุตรหลานเพ่ิมข้ึนจะเลือกส่งบุตรหลานเข้าศึกษาท่ีโรงเรียนอนุบาลไพศาลวิทย์อีก 
 
ข้อเสนอแนะส าหรับโรงเรียน 
 จากผลการศึกษาการศึกษาครั้งน้ี ผู้ศึกษาขอเสนอแนะให้กับโรงเรียน ดังน้ี 
1. ผู้บริหารโรงเรียนควรให้ความสนใจ ด้านการดูแลเอาใจใส่นักเรียน โดยเฉพาะความมีน้ าใจ โอบอ้อมอารี เมตตาจากคุณครู 
ความเอาใจใส่ด้านการสอน และความพร้อมความเต็มใจของคุณครู ที่ได้จากผลการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจส่งบุตร
หลานเข้าศึกษา ด้านการดูแลเอาใจใส่ 
2. ผู้บริหารโรงเรียนควรให้ความสนใจและพัฒนาด้านคุณค่าที่ลูกค้าจะได้รับ โดยเฉพาะหลักสูตรที่เป็นหลักสูตรแกนกลาง
การศึกษาข้ันพ้ืนฐานของกระทรวงศึกษาธิการ การพัฒนาการทั้ง 4 ด้านของนักเรียน การประเมินผลการเรียนที่ถูกต้องมี
มาตรฐาน และที่ส าคัญคือด้านภาพลักษณ์ของโรงเรียนที่มีชื่อเสียง ที่ได้จากผลการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจส่งบุตร
หลานเข้าศึกษา ด้านคุณค่าท่ีลูกค้าจะได้รับ 
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3. ผู้บริหารโรงเรียนควรให้ความสนใจ การแต่งกายของครูบุคคลทางการศึกษา ระบบการบริหารโรงเรียนและระบบผ่อนช าระ
ค่าธรรมเนียมทางการศึกษาเป็นงวดๆได้ ที่ได้จากผลการศึกษาความพึงพอใจ 
ดังน้ัน ผู้บริหารโรงเรียนที่ต้องการให้มีการเพ่ิมข้ึนของจ านวนนักเรียน ควรมีการพัฒนาด้านภาพลักษณ์ชื่อเสียงของโรงเรียน 
หลักสูตรการศึกษา การดูแลเอาใจใส่นักเรียนเป็นอย่างดี การแต่งกายของครู บุคลากรทางการศึกษา และให้มีระบบผ่อนช าระ
ค่าธรรมเนียมการศึกษาเป็นงวดๆได้ ก็จะท าให้ผู้ปกครองพึงพอใจและเกิดการตัดสินใจส่งบุตรหลานเข้าศึกษาเพ่ิมข้ึนได้ แต่ก็
ข้ึนอยู่กับการบริหารและบริบทของแต่ละโรงเรียนที่แตกต่างกัน 
ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 
 จากผลการศึกษาในครั้งน้ี ผู้ศึกษาขอเสนอแนะส าหรับการศึกษาในครั้งต่อไป ดังน้ี 
 1.การศึกษาควรด าเนินการในลักษณะเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์ผู้ปกครองจะได้ข้อมูลที่หลากหลายและมี
รายละเอียดมากกว่าการใช้แบบสอบถาม  
 2. ผู้ศึกษาควรศึกษาความคาดหวังของผู้ปกครองในช่วงเปิดภาคเรียน และควรศึกษาความพึงพอใจของผู้ปกครอง
หลังจากท่ีบุตรหลานจบการศึกษาว่ามีคุณสมบัติตามความคาดหวังหรือไม่ 
 3. ควรน าข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์ เพ่ือก าหนดกลยุทธ์ ก าหนดวิธีพัฒนาและรักษาคุณภาพในส่วนที่เป็นจุดแข็ง
และโอกาส น าจุดอ่อนและภาวะคุกคามมาปรับปรุง แก้ไข เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้ ปกครอง จากน้ันน าเสนอต่อ
ผู้บริหาร 
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พฤติกรรมการบริโภคในการเลือกซ้ือวัสดุก่อสร้างจังหวัดขอนแก่น  

CONSUMER BEHAVIOR OF BUYING CONSTRUCTION MATERIALS 
 IN KHON KAEN PROVINCE 

 
ณัฐประคัลภ์ สมกิจศิริ 1 
ศักด์ิชัย เจริญศิริพรกลุ 2 

 อารมย์ ตัตตะวะศาสตร์ 3 
 

บทคัดย่อ 
การศึกษาพฤติกรรมการบริโภคในการเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างจังหวัดขอนแก่นโดยใช้เครื่องมือในการเก็บข้อมูล คือ 

แบบสอบถาม เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อและปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อของผู้บริโภค กลุ่มตัวอย่างคือ ผู้อาศัยอยู่ใน
อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่นจ านวน 400 คน ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 31-40 ปี 
วุฒิการศึกษา ปวช./ปวส. อาชีพ ช่าง/ผู้รับเหมา รายได้ต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาท ส่วนของพฤติกรรมผู้บริโภคพบว่า
ส่วนใหญ่ เคยเลือกซ้ือวัสดุก่อสร้างด้วยตัวเอง ซ้ือเพ่ือซ่อมแซม/ปรับปรุง/ต่อเติม เลือกซื้ออิฐ/หิน/ดิน/ทราย/ปูน มียอดซื้อ
สินค้าเฉลี่ยต่อครั้งประมาณ 5,001 - 10,000 บาท ตัวเองมีส่วนในการตัดสินใจซื้อมากที่สุด ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่
มีอิทธิพลต่อการการเลือกซื้อ ทีร่ะดับความส าคัญมากที่สุด ได้แก่ สินค้ามีคุณภาพมีตรารับรองมาตรฐาน มีการรับประกัน อยู่
ใกล้พ้ืนที่อาศัย ที่จอดรถสะดวกปลอดภัย  โฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่าง ๆ พนักงานพูดจาไพเราะ พนักงานสามารถให้
ค าแนะน า ความสะดวกในการสั่งซื้อ ส่งมอบสินค้าตรงเวลา ความรวดเร็วในการให้บริการ การจัดเก็บสินค้าเป็นระเบียบ 
ค าส าคัญ: พฤติกรรมผู้บริโภค ส่วนประสมทางการตลาด วัสดุก่อสร้าง 

 
Abstract 

This study of consumer’s behavior of buying construction materials in Khon Kaen Province is using 
the questionnaires. This created to study customer’s behavior and factors that affect customer buying 
decisions. The sampling are people who live in Muang District, Khon Kaen Province as 400 people. The 
results showed that most respondents were male, aged 31-40, with educational level as Education 
Vocational Certificate, occupation as vocational technician, and monthly income between 20,001 - 30,000 
baht. As customer behavior part, most of the customers are buying construction material product by 
themselves whether to repair or to renovate. Buying constructed material as brick, stone, clay, sand, or 
cement with approximately 5,001-10,000 baht. And they decided to buy any products by their own. For 
marketing mix factors, as quality, warranty, transportation, events, friendly, fast and on time service, and 
tidy warehouse are at highest level.  
Keywords: Consumer behavior, Marketing Mix, Construction materials 
 

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
2 อาจารย์สังกัดวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
3 อาจารย์สังกัดวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน า  
ภาพรวมแนวโน้มเศรษฐกิจธุรกิจก่อสร้างภาคตะวันออกเฉียงเหนือในปี 2562 ขยายตัวต่อเน่ือง ในไตรมาสที่ 1 ปี 

2562 การก่อสร้างภาครัฐเพ่ิมข้ึน การก่อสร้างภาคเอกชนเพ่ิมข้ึน ดัชนีราคาวัสดุก่อสร้างลดลง เมื่อเทียบกับไตรมาสที่ 4 ปี
2561 ภาครัฐสนับสนุนการขยายตัวของการลงทุนภาคเอกชนเพ่ิมข้ึน และขับเคลื่อนโครงการของภาครัฐในด้านโครงสร้าง
พ้ืนฐานเพ่ิมมากข้ึน[1] จังหวัดขอนแก่นในปัจจุบันมีที่ต้ังเป็นศูนย์กลางของภาคตะวันออกเฉียงเหนือเป็นจังหวัดหลักในกลุ่ม
อีสานตอนกลาง เป็นที่ต้ังของสถาบันการเงิน สถาบันอุตสาหกรรม สถาบันการศึกษา ศูนย์กลางการค้าและศูนย์กระจายสินค้า
ระดับภูมิภาค จึงท าให้มีการเดินทางเข้ามาอยู่ในตัวจังหวัดขอนแก่นเป็นจ านวนมาก ส่งผลให้มีการขยายตัวเมืองและชุมชนเพ่ิม
มากข้ึน มีโครงการก่อสร้างบ้านที่อยู่อาศัยเพ่ิมมากข้ึน มีการพัฒนาที่ดินและอาคารต่าง ๆ มากข้ึน ที่อยู่อาศัยน้ันเป็นปัจจัยที่
ส าคัญต่อการด ารงชีวิตจึงท าให้มีนักลงทุนมีความสนใจมาลงทุนด้านอสังหาริมทรัพย์เพ่ิมข้ึน ธุรกิจก่อสร้างสมัยใหม่ที่มีความ
สะดวกมีประสิทธิภาพในการบริการมีสินค้าครบวงจรมีจ านวนเพ่ิมมากข้ึน ซึ่งส่งผลท าให้ธุรกิจจ าหน่ายวัสดุก่อสร้างเติบโตข้ึน 
การจัดท าเอกสารเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคในการเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างจังหวัดขอนแก่น จึงเป็นส่วนหน่ึงที่ช่วยให้ทราบถึง
ความต้องการของผู้บริโภค และปัจจัยส่วนประสมการตลาดว่าปัจจัยใดมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างของผู้บริโภค  

ผู้ศึกษาจึงมีความต้องการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลในการเลือก
ซื้อวัสดุก่อสร้างของผู้บริโภคเพ่ือทราบถึงความตองการซื้อของผู้บริโภคโดยแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องมีดังน้ี 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การแสดงออกหรือการตัดสินใจของบุคคลที่เลือกซื้อสินค้าและบริการ เพ่ือตอบสนอง

ความต้องการของผู้บริโภค ไปจนถึงการใช้กระบวนการในตัดสินใจเลือกซื้อ  
การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค เป็นการค้นหาพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าและบริการของผู้บริโภค โดยการต้ัง

ค าถามเพ่ือใช้ในการค้นหา คือ 6W1H จ าแนกเป็นค าถามทั้ง 7 ดังน้ี ใครคือกลุ่มเป้าหมาย (Who?) ซื้ออะไร (What?) ท าไมจึง
ซื้อ (Why?) ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ (Who Participate?) ซื้อเมื่อใด (When?) ซื้อที่ไหน (Where?) ซื้ออย่างไร 
(How?) มาใช้ในการวิเคราะห์หาค าตอบทั้ง 7 เก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค [2] 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่งเป็นกลุ่มของเครื่องมือทางการตลาดที่

องค์กรใช้ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค  
ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วยปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อทั้ง 7 ด้านดังน้ี ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา 

(Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotions) บุคคล (People) กระบวนการ (Process)  
กายภาพและการน าเสนอ (Physical Evidence) ปัจจัยทั้ง 7 ด้านน้ีเป็นเครื่องมือทางการตลาดที่องค์กรน าไปใช้เพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภค [3] 

 
วัตถุประสงค์  

ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลในการเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างของผู้บริโภค 
 
วิธีด าเนินงาน 
 1.ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
    ประชากรคือ จ านวนบุคคลที่อาศัยอยู่ในอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 146,005 คน [4] และก าหนดกลุ่มตัวอย่าง 
โดยใช้สูตรของ ทาโร่ ยามาเน่  ที่ความคลาดเคลื่อน 0.05 
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  สูตร         n = N / 1+Ne2                (1) 
  จากสูตร (1)       n = 146,005 / 1+146,005(0.05)2 

    n = 396.67 

   จากการค านวณได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างในการศึกษาเท่ากับ 396.67 ผู้ศึกษามีการเก็บข้อมูลเพ่ิมเติมเพ่ือให้มี
ความแปรปรวนของข้อมูลลดลง ผู้ศึกษาจึงท าการเก็บข้อมูลตัวอย่างจ านวน 400 คน 

2.เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 
   ใช้เครื่องมือ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดังน้ี 

    ส่วนที่ 1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ วุฒิการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน ซึ่งมีลักษณะ
เป็นแบบสอบถามปลายปิด มาตรวัด nominal scale 
    ส่วนที่ 2 ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค ประกอบด้วยค าถาม 6 W1H จ านวน 9 ค าถาม 
ประกอบด้วย การเคยซื้อ วัตถุประสงค์ที่ซื้อ ประเภทสินค้าที่ซื้อ ค่าใช้จ่ายในการซื้อ บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ และ
แหล่งข้อมูลในการซื้อ มาตรวัด nominal scale 
    ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อของ ผู้บริโภค โดยลักษณะ
แบบสอบถามที่สร้างข้ึนเป็นแบบสอบถามปลายปิดเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับดังน้ี 5 หมายถึง มาก
ที่สุด, 4 หมายถึง มาก, 3 หมายถึง ปานกลาง, 2 หมายถึง น้อย, 1 หมายถึง น้อยที่สุด 
 3.การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 

  วิเคราะห์ผลแบบสอบถามฉบับร่างที่ได้มาหาค่าความเชื่อมั่น จากการใช้โปรแกรม SPSS โดยท าการ Try Out 
จ านวน 30 คน ท าการวิเคราะห์หาความเชื่อมั่นคิดโดยสัมประสิทธ์ิอัลฟาตามวิธีของครอนบาช (Cronbach’s Ceofficients) 
พบว่ามีค่าเท่ากับ 0.835 ซึ่งค่าท่ีได้น้ันอยู่ใน เกณฑ์ที่ยอมรับได้ 
 4.การวิเคราะห์และน าเสนอผล    

   วิเคราะห์ข้อมูล ส่วนที่ 1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ และ ส่วนที่ 2 ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 
โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปในการค านวณผล ค่าสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) 

   ข้อมูลส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อของผู้บริโภค  น าจะน า
ค่าเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และ การก าหนดมาตรวัด (Rating Scale) ในการวัดตัวแปร
ข้อมูลทัศนคติ โดยก าหนดให้คะแนนข้อมูลจากระดับมากท่ีสุดไปหาน้อยที่สุด ก าหนดมาตรวัดที่มีค าตอบให้มีทางเลือก 5 ทาง
โดยใช้เกณฑ์ดังรายละเอียดดังน้ี   

มาตรวัดที่ 5 ค่าเฉลี่ย 4.21-5.00 หมายถึง ปัจจัยน้ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อมากท่ีสุด 
มาตรวัดที่ 4 ค่าเฉลี่ย 3.41-4.20 หมายถึง ปัจจัยน้ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อมาก 
มาตรวัดที่ 3 ค่าเฉลี่ย 2.61-3.40 หมายถึง ปัจจัยน้ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อปานกลาง 
มาตรวัดที่ 2 ค่าเฉลี่ย 1.81-2.60 หมายถึง ปัจจัยน้ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อน้อย 
มาตรวัดที่ 1 ค่าเฉลี่ย 1.00-1.80 หมายถึง ปัจจัยน้ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อน้อยที่สุด 

 
ผลการศึกษา 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 เพศของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่าเป็นเพศชายจ านวน 293 คนคิดเป็นร้อยละ 73.25 ของผู้ตอบแบบสอบถาม และ
เป็นเพศหญิงจ านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 26.25 ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
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 อายุของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า อายุ 31-40 ปี มีจ านวนมากที่สุด คือ 192 คน คิดเป็นร้อยละ 48 รองลงมาคือ
อายุ 20-30 ปี จ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.35 ช่วงอายุ 41-50 ปี จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.75 และอายุ 51 ปี
ข้ึนไปจ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5 ของผู้ตอบแบบสอบถามตามล าดับ 

วุฒิการศึกษาของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า วุฒิการศึกษา ปวช./ปวส. มีจ านวนมากที่สุด คือ 153 คน คิดเป็นร้อย
ละ 38.25 รองลงมาคอืปริญญาตรี จ านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24 มัธยมศึกษา จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22 ต่ ากว่า
มัธยมศึกษา จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.25 และสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 ของผู้ตอบ
แบบสอบถามตามล าดับ 

อาชีพของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า อาชีพ ช่าง/ผู้รับเหมา มีจ านวนมากที่สุด คือ 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32 
รองลงมาคือ ค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว จ านวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 22.75 เกษตรกรจ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16รับจ้าง
ทั่วไป จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.75 ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.75 พนักงาน
บริษัท จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 และนักเรียนนักศึกษาจ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.25 ของผู้ตอบแบบสอบถาม
ตามล าดับ 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า รายได้ 20,001-30,000 บาท มีจ านวนมากท่ีสุด คือ 157 คน คิด
เป็นร้อยละ 39.25 รองลงมาคือรายได้ 10,000-20,000 บาท จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33 รายได้ 30,001-40,000 
บาท จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.25 รายได้ต่ ากว่า 10,000 บาท จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 และรายได้ 40,001 
บาทข้ึนไปจ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4 ของผู้ตอบแบบสอบถามตามล าดับ 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมการเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ผู้ตอบแบบสอบถามเคยเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างด้วยตัวเอง จ านวน 326 คน คิดเป็นร้อยละ 81.5 และ ไม่เคยเลือกซื้อ

วัสดุก่อสร้างด้วยตัวเอง จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
วัตถุประสงค์ที่เลือกซื้อคือ ซ่อมแซม/ปรับปรุง/ต่อเติม จ านวน 269 คน คิดเป็นร้อยละ 67.25 และสร้างบ้าน/สร้าง

อาคาร จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.25 ของผู้ตอบแบบสอบถามตามล าดับ 
สินค้าท่ีเลือกซื้อคือ อิฐ/หิน/ดิน/ทราย/ปูน, เหล็กรูปพรรณ, เครื่องมือช่าง, วัสดุส าหรับมุงหลังคา, วัสดุส าหรับปูพื้น, 

โครงสร้างเหล็กส าเร็จรูป และ โซล่าเซลล์ คิดเป็นร้อยละ 68.25 54.75 36.25 28.5 26.5 19.5 5.5 ตามล าดับ 
ผู้ตอบแบบสอบถามมียอดซื้อสินค้าเฉลี่ยต่อครั้งประมาณ  5,001 - 10,000 บาท มีจ านวนมากที่สุด คือ 143 คน คิด

เป็นร้อยละ 35.75 รองลงมาคือ 1,001 - 5,000 บาท จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.75 ยอดซื้อต่ ากว่า 1,000 บาท 
จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 ยอดซื้อ 15,001 บาทข้ึนไปจ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9 และ 10,000 - 15,000 บาท 
จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 ของผู้ตอบแบบสอบถามตามล าดับ 

บุคคลที่มีส่วนในการตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือ ตัวท่านเอง จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 33.25 รองลงมา ช่าง/
ผู้รับเหมา จ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.75 ครอบครัว/เพ่ือน/ญาติพ่ีน้อง จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 และ
พนักงานขาย จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.5 ของผู้ตอบแบบสอบถามตามล าดับ 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าระดับความส าคัญดังน้ี 

สินค้ามีคุณภาพมีตรารับรองมาตรฐาน (ค่าเฉลี่ย 4.30) ความส าคัญอยู่ในระดับมากที่สุด การรับประกันสินค้า (ค่าเฉลี่ย 4.24) 
ความส าคัญอยู่ในระดับมากท่ีสุด ชื่อเสียงของบริษัท (ค่าเฉลี่ย 4.01) ความส าคัญอยู่ในระดับมาก และการรับค าสั่งพิเศษตามที่
ลูกค้าต้องการ (ค่าเฉลี่ย 3.85) ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ภาพรวมปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีค่าเฉลี่ย 4.1 ระดับความส าคัญอยู่
ในระดับมาก  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคด้านราคา มีค่าระดับความส าคัญดังน้ี การ
มีราคาให้เลือกตามคุณภาพสินค้า (ค่าเฉลี่ย 4.19) ความส าคัญอยู่ในระดับมาก การแจ้งราคาที่ชัดเจน (ค่าเฉลี่ย 4.15) 
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ความส าคัญอยู่ในระดับมาก และการให้เครดิตช าระเงิน (ค่าเฉลี่ย 4.01) ส าคัญอยู่ในระดับมาก ภาพรวมปัจจัยด้านราคามี
ค่าเฉลี่ย 4.12 ระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่าระดับ
ความส าคัญดังน้ี อยู่ใกล้พ้ืนที่พักอาศัย (ค่าเฉลี่ย 4.47) ความส าคัญอยู่ในระดับมากที่สุด ที่จอดรถสะดวกและปลอดภัย 
(ค่าเฉลี่ย 4.22) ความส าคัญอยู่ในระดับมากท่ีสุด สามารถติดต่อทางออนไลน์ (ค่าเฉลี่ย 4.13) ความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
สถานที่พักรอให้บริการลูกค้า (ค่าเฉลี่ย 4.03) ความส าคัญอยู่ในระดับมาก และสามารถติดต่อทางคอลเซ็นเตอร์ (ค่าเฉลี่ย 
3.98) ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ภาพรวมปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีค่าเฉลี่ย 4.17 ระดับความส าคัญอยู่ในระดับ
มาก 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคด้านการส่งเสริการตลาด มีค่าระดับ
ความส าคัญดังน้ี โฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่าง ๆ เช่น เคเบิ้ลทีวี ป้ายคัตเอาท์ อินเทอร์เน็ต (ค่าเฉลี่ย 4.29) ความส าคัญ
อยู่ในระดับมากที่สุด การมีบัตรสมาชิกเพ่ือรับส่วนลดและโปรโมชั่น (ค่าเฉลี่ย 4.18) ความส าคัญอยู่ในระดับมากการมีสินค้า
แสดงหน้าร้าน (ค่าเฉลี่ย 4.14) ความส าคัญอยู่ในระดับมาก การมีแคตตาล็อกให้ดูอย่างสินค้า (ค่าเฉลี่ย 3.98) ความส าคัญอยู่
ในระดับมาก และ แจกของสมนาคุณ (ค่าเฉลี่ย 3.88) ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ภาพรวมปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมี
ค่าเฉลี่ย 4.1 ระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคด้านบุคลากร มีค่าระดับความส าคัญดังน้ี 
พนักงานสามารถให้ค าแนะน า (ค่าเฉลี่ย 4.28) ความส าคัญอยู่ในระดับมากที่สุด พนักงานพูดจาไพเราะ (ค่าเฉลี่ย 4.23) 
ความส าคัญอยู่ในระดับมากท่ีสุด และพนักงานย้ิมแย้มแจ่มใส (ค่าเฉลี่ย 4.06) ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ภาพรวมปัจจัยด้าน
บุคลากรมีค่าเฉลี่ย 4.19 ระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคด้านกระบวนการ มีค่าระดับความส าคัญ
ดังน้ี ความรวดเร็วในการให้บริการ (ค่าเฉลี่ย 4.51) ความส าคัญอยู่ในระดับมากที่สุด ส่งมอบสินค้าได้ตรงตามเวลาที่ก าหนดไว้
กับลูกค้า (ค่าเฉลี่ย 4.37) ความส าคัญอยู่ในระดับมากที่สุด และความสะดวกในการสั่งซื้อสินค้า (ค่าเฉลี่ย 4.22) ความส าคัญ
อยู่ในระดับมากที่สุด ภาพรวมปัจจัยด้านกระบวนการมีค่าเฉลี่ย 4.37 ระดับความส าคัญอยู่ในระดับมากที่สุด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคด้านกายภาพและการน าเสนอ มีค่าระดับ
ความส าคัญดังน้ี การจัดเก็บสินค้าเป็นระเบียบเป็นหมวดหมู่ (ค่าเฉลี่ย 4.24) ความส าคัญอยู่ในระดับมากที่สุด ป้ายหน้าร้าน
มองเห็นได้ชัดเจน (ค่าเฉลี่ย 4.17) ความส าคัญอยู่ในระดับมาก และการใช้เทคโนโลยีทันสมัย เช่น คอมพิวเตอร์ (ค่าเฉลี่ย 
3.88) ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ภาพรวมปัจจัยด้านกายภาพและการน าเสนอมีค่าเฉลี่ย 4.1 ระดับความส าคัญอยู่ในระดับ
มาก 
 
สรุปและอภิปรายผล 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 31-40 ปี วุฒิการศึกษา ปวช./ปวส. อาชีพ ช่าง/ผู้รับเหมา รายได้ต่อ

เดือน 20,001 - 30,000 บาท  
ข้อมูลพฤติกรรมการเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เคยเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างด้วยตัวเอง ซื้อเพ่ือซ่อมแซม/ปรับปรุง/ต่อเติม เลือกซื้ออิฐ/

หิน/ดิน/ทราย/ปูน มียอดซื้อสินค้าเฉลี่ยต่อครั้งประมาณ 5,001 - 10,000 บาท บุคคลที่มีส่วนในการตัดสินใจซื้อคือตนเอง  
ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิผลต่อการเลือกซื้อ พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกายภาพและการน าเสนอภาพรวมให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
และปัจจัยด้านกระบวนการภาพรวมให้ความส าคัญอยู่ในระดับมากที่สุด  

ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยต่าง ๆ ดังน้ี งานวิจัยของนางสาวเมตตา โคตรภูธร ศึกษาเรื่อง การวางแผนการตลาดในการ
เพ่ิมยอดขายวัสดุก่อสร้าง ร้านเพชรน าชัย อ าเภอบ้านไผ่ จังหวัดขอนแก่น  [5] ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาดมีความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
งานวิจัยของ นางสาวรส แซ่จึง ศึกษาเรื่อง แนวทางการเพ่ิมยอดขายสินค้าวัสดุก่อสร้าง ห้างหุ้นส่วนจ ากัดภาษีก่อสร้าง อ าเภอ
ราศีไศล จังหวัดศรีสะเกษ [6] ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการภาพรวมให้ความส าคัญอยู่ใน
ระดับมากที่สุด และ งานวิจัยของ นางสาววิลาสินี ดาราษฎร์ ศึกษาเรื่อง กลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายร้านวัสดุ
ก่อสร้างเคพีเอส เอ็นจีเนียริ่ง อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น [7] ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร 
ด้านกายภาพและการน าเสนอมีความส าคัญอยู่ในระดับมาก 

 
ข้อเสนอแนะ 

1.การศึกษาน้ีศึกษาเรื่องพฤติกรรมการเลือกซื้อและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลในการเลือกซื้อวัสดุ
ก่อสร้างของผู้บริโภค เพ่ือทราบถึงความต้องการของผู้บริโภคและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อของผู้บริโภค สามารถน า
ข้อมูลไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายของผลิตภัณฑ์ได้ 

2. ผลที่ได้จากการศึกษาครั้งน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดขอนแก่นเท่าน้ันผู้ทีส่นใจศึกษาเพ่ิมเติม
ควรจะท าการศึกษาผู้บริโภคในเขตอื่นๆ เพ่ือเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกซื้อวัสดุก่อสร้างของผู้บริโภค 
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ความชื่นชอบและความพึงพอใจของลูกค้า จากการซ้ือสินค้าผ่านร้านค้าปลีกออนไลน์  
กรณีศึกษา เว็บไซต์ ของบริษัท เอม ดี ซิสเต็ม คอนโทรล แอนด์ เซอร์วิส จ ากัด   

CUSTOMER SATISFACTION FROM PURCHASING PRODUCTS THROUGH ONLINE RETAILERS 
CASE STUDY OF AMD SYSTEM CONTROL AND SERVICE COMPANY LIMITED’S WEBSITE 

 
ณัทกิจพัฒน์ หอมวิจิตรกุล1  อาทิตา ชูตระกูล2 

สุรทิน กรีด ารงศักด์ิ3  บุปผา พิกุลแก้ว4 
 

บทคัดย่อ 
การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาระดับความคิดเห็นและความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรความดึงดูด ภาพลักษณ์ ความ

สะดวกสบาย ความพึงพอใจและความชื่นชอบของลูกค้าต่อเว็บไซต์ www.dehum-md.comของบริษัท เอม ดี ซิสเต็ม คอนโทรล 
แอนด์ เซอร์วิส จ ากัด กลุ่มตัวอย่างเป็นผู้ท่ีเคยใช้บริการซื้อสินค้าของบริษัทผ่านเว็บไซต์ จ านวน 320 ราย โดยใช้แบบสอบถาม 
วิเคราะห์สถิติด้วยค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และค่าสหสัมพันธ์ ผลการวิจัยพบว่าระดับความคิดเห็นของตัวแปร
ความดึงดูด ด้านภาพลักษณ์ ด้านความสะดวกด้านความพึงพอใจ ด้านความชื่นชอบ ท้ังหมดอยู่ในระดับมากที่สุด ค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรความสะดวกกับตัวแปรความชื่นชอบมีค่าสหพันธ์สูงมากและผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าสนับสนุนทุก
สมมติฐาน 
ค าส าคัญ : ความดึงดูด ภาพลักษณ์ ความสะดวกความพึงพอใจ ด้านความชื่นชอบของลูกค้า 
 

Abstract 
This research aims to study the level of opinion and the relationship between variables which are Site 

appeal, image, comfort, satisfaction and Customer preference of the website www.dehum-md.com of AMD 
System Control and Service Co., Ltd. The sample group was 320 people who used to buy the products of the 
company through the website. Data was collected by using questionnaires and was analyzed by percentage, 
mean, standard deviation and correlation. The results showed that the feedback of the Site appeal, image, 
convenience, satisfaction and Customer preference are all at the highest level. Correlation coefficient between 
convenience variables and favorite variables have very high correlation values. In addition, hypothesis test 
results supported all assumptions. 
Keywords: Site appeal, Image, Convenience, Satisfaction, Customer preference 
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บทน า 
ไม่กี่ปีที่ผ่านมามีจ านวนผู้ค้าปลีกออนไลน์และผู้ซื้อออนไลน์เพ่ิมข้ึนอย่างรวดเร็วท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงในตลาดสินค้า

และบริการโดยการซื้อและขายไม่ต้องไปจ าเป็นที่ผู้ขายต้องพบกับผู้ซื้อโดยตรง[1]เป็นการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการซื้อสินค้าของ
ผู้บริโภคผ่านระบบออนไลน์อย่างมากผู้บริโภคมีความสะดวกและง่ายต่อการสื่อสารโดยตรงกับผู้ซื้อ[2]ระบบการท างานของเว็บไซต์
สามารถท าให้เกิดการติดต่อโดยตรงจากพนักงานขายกับผู้บริโภคโดยตรง ซึ่งผู้บริโภคบางคนไม่ต้องการติดต่อกับพนักงานขาย การ
มีเว็บไซต์หรือแอปพลิเคชั่นส าหรับการซื้อสินค้าทางออนไลน์อาจส่งผลต่อการตลาดที่เปลี่ยนแปลงไปอย่างมาก[3]การเกิดเว็บไซต์
ส าหรับร้านค้าปลีกออนไลน์ให้ประโยชน์ตกกับผู้บริโภคมากข้ึนช่วยให้ผู้บริโภคมีตัวเลือกได้ง่ายข้ึนและช่วยแก้ไขปัญหาต่าง ๆใน
ชีวิตประจ าวันได้ดีข้ึนเช่นการรับประกันความปลอดภัยในการใช้บริการของผู้บริโภคผู้ซื้อสามารถค้นหาข้อมูลท าการเปรียบเทียบ
ระหว่างผลิตภัณฑ์ทางเลือกและร้านค้าเพ่ือตอบสนองความต้องการและความต้องการของพวกเขารวมถึงค้นหาทางเลือกที่ดีที่สุด
ของตัวเลือกทั้งหมดที่มีผู้ซื้อไม่จ าเป็นต้องซื้อนอกบ้านเพ่ือซื้อสินค้าท่ีเขาต้องการจากร้านค้าในท้องถ่ิน [4]ซึ่งแสดงให้เห็นว่าความ
สะดวกในการสื่อสารการตลาดจากตลาดออนไลน์มีอิทธิพลอย่างมากต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคในการเลือกซื้อสินค้าออนไลน์
ความพึงพอใจและความชื่นชอบในการเลือกซื้อสินค้าผ่านระบบออนไลน์ 

เมื่อมีร้านค้าปลีกออนไลน์มากข้ึนท าให้เกิดการแข่งขันที่รุนแรงระหว่างกันของร้านค้าปลีกออนไลน์เพ่ือดึงดูดลูกค้าทั้งราย
เก่าและใหม่ให้เข้ามาเย่ียมชมให้มากข้ึนจึงจ าเป็นต้องมีการส่งเสริมการตลาดที่มีประสิทธิภาพเพ่ือท าให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการ
เข้ามาชมเว็บไซต์ของพวกเขามากกว่าเว็บไซต์ของคู่แข่งและเพ่ือรักษาความภักดีของลูกค้า [5]ลักษณะของการการซื้อสินค้าทาง
ออนไลน์ของผู้บริโภคจึงถูกก าหนดให้เป็นกระแสที่สามารถวัดโดยการรับรู้ถึงประโยชน์ที่ผู้บริโภคจะได้รับและประโยชน์ของ
ผลิตภัณฑ์ที่น าเสนอ [6]ความพึงพอใจในการการซื้อสินค้าทางออนไลน์น้ันเกี่ยวข้องกับคนที่ชอบหรือไม่ชอบวิธีการการซื้อสินค้า
ทางออนไลน์ซึ่งโดยท่ัวไปจะมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือการท าความเข้าใจผู้บริโภคเป็นกุญแจส าคัญในการรักษาผู้บริโภคและท าให้
ผู้บริโภคภักดี[7]ระบุว่าผู้บริโภคจะภักดีเมื่อพวกเขาพึงพอใจเท่าน้ัน ความพึงพอใจจะมาเมื่อผู้ประกอบการมุ่งเน้นการให้บริการแก่
ผู้บริโภคดังน้ันการใช้ตัวแปรต่าง ๆ ดังกล่าวข้างต้นคาดว่าจะได้รับความเข้าใจที่ลึกซึ้งด้านการตลาดพฤติกรรมผู้บริโภคและข้อควร
พิจารณาอ่ืน ๆที่น าไปสู่การตัดสินใจซื้อและช่วยเหลือนักการตลาดในการก าหนดกลยุทธ์การเจาะตลาดได้ต่อไป 

 
วัตถุประสงค์ 

1. เพ่ือศึกษาระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคในตัวแปรความดึงดูดภาพลักษณ์ ความสะดวกสบายความพึงพอใจและ
ความชื่นชอบของลูกค้า ที่มต่ีอเว็บไซต์ www.dehum-md.comของบริษัท เอม ดี ซิสเต็ม คอนโทรล แอนด์ 
เซอร์วิส จ ากัด 

2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรความดึงดูดภาพลักษณ์ ความสะดวกสบายความพึงพอใจและความชื่นชอบ
ของลูกค้า ที่มีต่อผ่านเว็บไซต์ www.dehum-md.comของบริษัท เอม ดี ซิสเต็ม คอนโทรล แอนด์ เซอร์วิส จ ากัด 
 

วิธีด าเนินงานวิจัย 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งน้ี คือ ประชากรที่เคยใช้บริการซื้อสินค้าผ่านระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ต เว็บผ่านเว็บไซต์ 

www.dehum-md.comทั้งหมดจ านวน 1,254 คน  (ข้อมูล ณ 10 มกราคม 2561) 
กลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ ประชากรที่เคยใช้บริการซื้อสินค้าผ่านระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ต เว็บผ่านเว็บไซต์ www.dehum-

md.comโดยใช้สูตรการค านวณกลุ่มตัวอย่างทีร่ะดับความเชื่อมั่น 95% และก าหนดความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ .05 [8]ดังน้ี 
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n   =      
21 Ne

N


 

  โดย n   =   ขนาดตัวอย่างที่ค านวณได้ 
    N   =   จ านวนประชากรที่ทราบค่า  
    e    =   ค่าความคลาดเคลื่อนที่จะยอมรับได้ (allowable error) 
    n    =    
 

จะได้ขนาดตัวอย่างจ านวนต่ าสุดที ่  =  303ตัวอย่างเพ่ือให้เหมาะสมผู้วิจัยจึงปรับกลุ่มตัวอย่างเป็น 320 คน 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ แบบสอบถามโดยแบ่งออกเป็น 2 ตอน ดังน้ีตอนที่ 1 เป็นค าถามเกี่ยวกับลักษณะส่วน

บุคคล ของผู้ซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ www.dehum-md.comจ านวน 5 ข้อ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ย
ต่อเดือนตอนที่ 2 เป็นค าถามเกี่ยวกับ ความดึงดูดภาพลักษณ์ ความสะดวกสบายความพึงพอใจและความชื่นชอบของผู้ซื้อสินค้า 
จ านวน 29 ข้อ แบบสอบถามมีลักษณะเป็นมาตรการประเมินแบบ Likert จ านวน 5  ระดับผ่านการตรวจสอบจากผู้เชี่ยวชาญและ
การหาค่าความเชื่อมั่นของตัวแปร  มีค่าเท่ากับ0.866,0.800,0.966,0.933และ0.880 ตามล าดับผ่านการตรวจสอบจากค่า
สัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha Coefficient) มีค่าเท่ากับ α = 0.868, 0.894, 0.935 ,0.948, 0.927 ตามล าดับ 

การเก็บรวบรวมข้อมูล การวิจัยครั้งน้ีผู้วิจัยด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยการแจกแบบสอบถามให้  กลุ่มตัวอย่างที่
เป็นผู้ที่เคยซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ www.dehum-md.comจ านวน 320 คน โดยก าหนดระยะเวลาในการเก็บรวบรวมแบบสอบถาม
เป็นระยะเวลา 1 เดือน ในเดือนกุมภาพันธ์ 2562 
 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ประกอบด้วยจ านวนความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย  ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และค่า
สหสัมพันธ์ (Correlation) โดยพิจารณาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรว่ามีมากน้อยเพียงใด  ใช้ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ 
(Correlation coefficient) จะใช้ระดับหรือขนาดของความสัมพันธ์ จะใช้ตัวเลขอยู่ระหว่าง  -1 หรือ 1ซึ่งค่าที่ใกล้ 1แสดงถึงแสดง
ถึงการมีความสัมพันธ์กันในระดับสูงมากแต่หากมีค่าเข้าใกล้ 0 แสดงถึงการมีความสัมพันธ์กันในระดับน้อยหรือไม่มีเลย 
[9]เครื่องหมาย+,- หนาตัวเลขสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แสดงถึงทิศทางของความสัมพันธ์ 
 
ผลการวิจัย 
 ลักษณะส่วนบุคคลผู้ซื้อสินค้าผ่านอินเทอร์เน็ตพบว่า ผู้ซื้อสินค้าร้านค้าปลีกออนไลน์ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยู่ในช่วง
อายุ 30 – 39 ปี มีการศึกษาระดับอนุปริญญาตรี/หรือเทียบเท่าประกอบอาชีพพนักงานบริษัทรายได้ 20,001– 30,000 บาท ใน
ระดับความความคิดเห็นด้านความดึงดูดของเว็บเพจ ( X = 4.52) ด้านภาพลักษณ์ของสินค้า( X = 4.46) ด้านความสะดวกของ
ผู้บริโภค( X = 4.73) ด้านความพึงพอใจ( X = 4.43) ด้านความชื่นชอบของผู้บริโภค( X = 4.58) โดยภาพรวมทั้งหมดอยู่ในระดับ
มากที่สุดส าหรับการหาค่าสัมประสิทธ์ิความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร (Correlation) ได้ค่าตามตาราง 1 พบว่า ตัวแปรด้านความ
สะดวก (CONVENINCE) กับตัวแปรความชื่นชอบ (PREFERENCE) ของผู้บริโภค มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน = .936 
คา Sig.= .000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า α (.001) ตกในอาณาเขตวิกฤต ปฏิเสธ H0 แสดงวาที่ระดับนัยส าคัญ .001 ตัวแปรความสะดวกมี
ความสัมพันธ์เชิงบวกกับความชื่นชอบของผู้บริโภคในระดับสูงมากส่วนตัวแปรด้านภาพลักษณ์ของเว็บไซต์ (IMAGE) กับตัวแปร
ความพึงพอใจของผู้บริโภค (SATISFACTION)มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน = .866 คา Sig.= .000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า α 
(.001) ตกในอาณาเขตวิกฤต ปฏิเสธ H0 แสดงวาที่ระดับนัยส าคัญ .001 ภาพลักษณ์ของเว็บไซต์มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความ

1,254 

1+1,254(0.05)2 
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พึงพอใจของผู้บริโภคในระดับสูง ด้านตัวแปรความพึงพอใจของผู้บริ โภค (SATISFACTION) กับตัวแปรความชื่นชอบ 
(PREFERENCE) ของผู้บริโภคมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน = .838 คา Sig.= .000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า α (.001) ตกใน
อาณาเขตวิกฤต ปฏิเสธ H0 แสดงวาท่ีระดับนัยส าคัญ .001 ตัวแปรความพึงพอใจของผู้บริโภคมีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความพึง
พอใจของผู้บริโภคในระดับสูง  ด้านตัวแปรด้านความสะดวก (CONVENINCE) กับตัวแปรความพึงพอใจของผู้บริโภค 
(SATISFACTION)ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน = .727 คา Sig.= .000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า α (.001) ตกในอาณาเขตวิกฤต 
ปฏิเสธ H0 แสดงวาที่ระดับนัยส าคัญ .001 ตัวแปรด้านความสะดวก มีความสัมพันธ์ทางบวก กับความพึงพอใจของผู้บริโภคใน
ระดับสูง และตัวแปรด้านความสะดวก (CONVENINCE)กับตัวแปรด้านภาพลักษณ์ของเว็บไซต์ (IMAGE) มีค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน = .707  คา Sig.= .000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า α (.001) ตกในอาณาเขตวิกฤต ปฏิเสธ H0 แสดงวาที่ระดับ
นัยส าคัญ .001 ตัวแปรด้านความสะดวกมีความสัมพันธ์ทางบวกกับตัวแปรด้านภาพลักษณ์ของเว็บไซต์ ในระดับสูง 

 
การอภิปราย 

ผู้วิจัยอภิปรายผลจากการค้นพบในการวิจัยครั้งน้ี ดังต่อไปน้ี   
ความดึงดูดของเว็บเพจของร้านค้าปลีกออนไลน์มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจลูกค้าอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01

สนับสนุนสมมติฐานท่ีต้ังไว้ สอดคล้องกับการศึกษาของ[10]พบว่า ความดึงดูดของเว็บไซต์ในการซื้อสินค้าออนไลน์ มีอิทธิพลต่อ
ความพึงพอใจของลูกค้า[11].พบว่า ส่วนประกอบของ TAM ได้แก่การใช้งานง่ายสะดวกและความมีประโยชน์ที่ได้รับจากการซื้อ
สินค้าผ่านเป็นสิ่งส าคัญในการสร้างความพึงพอใจของผู้บริโภคและความชื่นชอบของผู้บริโภคในช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
 ความสะดวกสบายของร้านค้าปลีกออนไลน์มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจลูกค้าอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01สนับสนุน
สมมติฐานที่ต้ังไว้ สอดคล้องกับการศึกษาของ[12] พบว่าอรรถประโยชน์ความสะดวกในการซื้อมีอิทธิพลต่อความจ าเป็นในการซื้อ
หนังสือผ่านพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์และ[10] พบว่าความสะดวกสบายในการเข้าเว็บไซต์ในการซื้อสินค้าออนไลน์มีอิทธิพลต่อความ
พึงพอใจของลูกค้า[13]พบว่าการให้บริการธนาคารอ านวยความสะดวกในการโอนเงินอัตโนมัติ ท าให้เกิดความพึงพอใจของลูกค้าที่
มีต่อบริการธนาคารอิเล็กทรอนิกส์ต่าง ๆ ของธนาคาร 

ภาพลักษณ์เว็บเพจของร้านค้าปลีกออนไลน์มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจลูกค้าอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01สนับสนุน
สมมติฐานที่ ต้ังไว้ สอดคล้องกับการศึกษาของ [14] พบว่าการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการมิติการขายโดยบุคคล การ
ประชาสัมพันธ์การตลาดทางตรง และภาพลักษณ์ตราสินค้ามีอิทธิพลทางบวกต่อความพึงพอใจของลูกค้า 

ความดึงดูดของเว็บเพจ ของร้านค้าปลีกออนไลน์มีอิทธิพลต่อความชื่นชอบของลูกค้า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01
สนับสนุนกับสมมติฐานที่ต้ังไว้  

ความสะดวกสบายของร้านค้าปลีกออนไลน์มีอิทธิพลต่อความชื่นชอบของลูกค้าอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01
สนับสนุนสมมติฐานท่ีต้ังไว้ สอดคล้องกับการศึกษาของ [15]พบว่าความพึงพอใจในการซื้อสินค้าผ่านอินเทอร์เน็ตผู้บริโภคจะ
ค านึงถึงตัวแปรจ าเป็นของสินค้ามากที่สุด รองลงมาเป็นด้านภาพลักษณ์สินค้าและบริการ และด้านการประชาสัมพันธ์อันดับ
สุดท้าย[11]พบว่า ส่วนประกอบของ TAM ได้แก่การใช้งานง่ายสะดวกและความมีประโยชน์ที่ได้รับจากการซื้อสินค้าผ่านเป็นสิ่ง
ส าคัญในการสร้างความพึงพอใจของผู้บริโภคและความชื่นชอบของผู้บริโภคในช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

ภาพลักษณ์เว็บเพจของร้านค้าปลีกออนไลน์มีอิทธิพลต่อความชื่นชอบของลูกค้า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01
สนับสนุนสมมติฐานที่ต้ังไว้  
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ความพึงพอใจที่ซื้อสินค้าผ่านของร้านค้าปลีกออนไลน์มีอิทธิพลต่อความชื่นชอบของลูกค้า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 
0.01สนับสนุนสมมติฐานท่ีต้ังไว้ สอดคล้องกับการศึกษาของ [16] พบว่า อุสาหกรรมค้าปลีกเอกชนที่ใหญ่ที่สุดในอินเดีย พบว่า 
ความพึงพอใจของลูกค้ามีอิทธิเชิงบวกต่อความชื่นชอบของลูกค้าต่อร้านค้าปลีกในเมืองโคอิมบาโตร์ 
 
ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 

1. ควรมีการก าหนดอัพเดทข้อมูลสินค้าใหม่อย่างสม่ าเสมอ เพ่ือให้สินค้ามีข้อมูลที่ทันสมัย แสดงข้อมูลให้ลูกค้าทราบ
ทันทีที่เปิดเว็บไซต์  

2.การตรงต่อเวลาในการบริการจัดส่งสินค้าก าหนดวันเวลาท่ีส่งของให้ลูกค้าอย่างชัดเจนและจัดส่งสินค้าให้ตรงเวลาทุก
รายการให้ตรงตามนัดกับลูกค้า หากมีปัญหาติดขัดเหตุผลต่าง ๆ ต้องแจ้งลูกค้าทราบข้อมูลทันที   

3. ความเช่ือม่ันในระบบความปลอดภัย ควรแสดงข้อมูลสินค้าและข้อมูลส่วนบุคคลของผู้จ าหน่ายสินค้าอย่างชัดเจนมี
ช่องทางการติดต่อผู้จ าหน่ายหลายช่องทาง เช่น แจ้งหมายเลขโทรศัพท์มือถือชื่อ–นามสกุล เลขบัตรประชาชน ที่ต้ังร้านค้าและ ไลน์   

4.วิธีการการช าระเงินควรมีการเก็บเงินปลายทางให้ลูกค้าในการจ่ายช าระเงินเมื่อสินค้าเดินทางไปถึงมือลูกค้าแล้ว เพ่ือให้
ลูกค้าสั่งซื้อสินค้าโดยไม่กังวลใจ และรู้สึกปลอดภัยกับการสั่งซื้อสินค้าผ่านระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ต  
 ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้งต่อไป 
 1.  ควรมีการศึกษาเกี่ยวกับก าหนดกลยุทธ์ทางด้านช่องทางการจ าหน่ายสินค้า บริการผ่านระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ตให้
สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคตลอดจนใช้เป็นแนวทางประกอบการตัดสินใจลงทุนท าการค้าผ่านระบบเครือข่าย
อินเทอร์เน็ตได้อย่างเหมาะสม และมีประสิทธิภาพ 
 2.  การบริหารจัดการด้านความปลอดภัยในการช าระเงินของธุรกิจการขายสินค้าและบริการผ่านอินเตอร์เน็ต เพ่ือเป็น
การสร้างความน่าเชื่อถือส าหรับผู้ประกอบการมากย่ิงข้ึน 
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ตารางที่ 1 แสดงให้เห็นค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ (Correlation coefficient) 
 

Construct Means SD (1) (2) (3) (4) (5) 
SITAPP (1) 4.526 0.828 1     

CONVENINCE (2) 4.739 0.699 .509** 1    
IMAGE (3) 4.465 0.696 .581** .701** 1   

SATISFACTION (4) 4.432 0.675 .643** .727** .866** 1  
PREFERENCE (5) 4.587 0.541 .559** .936** .824** .838** 1 
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ผลกระทบของการบริหารการตลาดสมัยใหม่ที่มีต่อความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการ 
ห้างทองแม่ไพจิตร 5 อ าเภอวังสะพุง จังหวัดเลย 

THE INFLUENCES OF MODERN MARKETING MANAGEMENT TOWARD CUSTOMER LOYALTY 
OF MAEPHAIJIT GOLDSMITH 5, WANGSAPHUNG DISTRICT, LOEI PROVINCE 

 

ณิชชา เธียรวาริช1 
ธนภณ วิมูลอาจ2  

 

บทคัดย่อ 
การศึกษาน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา (1) การบริหารการตลาดสมัยใหม่ (2) ความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการ และ  

(3) ความสัมพันธ์และผลกระทบของการบริหารการตลาดสมัยใหม่ที่มีต่อความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการห้างทองแม่ไพจิตร 5 
อ าเภอวังสะพุง จังหวัดเลย โดยใช้แบบสอบถามที่เป็นมาตรวัด Likert Scale 5 ระดับ ในการสอบถามการบริหารการตลาด
สมัยใหม่และความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการห้างทองแม่ไพจิตร 5  จ านวน 400 คน สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่  
ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์สหสัมพันธ์ และการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ ผลการศึกษาพบว่า 
ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21-30 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพธุรกิจส่วนตัว และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
สูงกว่า 50,000 บาท ความคิดเห็นต่อการบริหารการตลาดสมัยใหม่โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ความจงรักภักดีของ
ผู้ใช้บริการภาพรวมอยู่ในระดับมาก การบริหารการตลาดสมัยใหม่ในด้านกลยุทธ์ทางการตลาด ด้านการวิเคราะห์การตลาด 
และด้านการด าเนินการทางการตลาด มีความสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวกกับความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการ ดังน้ัน 
ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญเกี่ยวกับการบริหารการตลาดสมัยใหม่ เพ่ือน าไปปรับใช้ในองค์กรให้เกิดประสิทธิภาพมาก
ย่ิงข้ึนต่อไป  
ค าส าคัญ: การบริหารการตลาดสมัยใหม่  ความจงรักภักดี  ธุรกิจร้านทอง 

 

Abstract 
This study aimed to investigate (1) modern marketing management, (2) customer loyalty, and  

(3) relationship between modern marketing management and customer loyalty of Maephaijit 5, 
Wangsaphung district, Loei province. Questionnaires were applied modern marketing management and 
customer loyalty using Likert scale of 5 levels. Data were conducted with 400 customers. For data analysis, 
frequency, percentage, mean, standard deviation, correlation and multiple regression were used .It was 
found that general information of most respondents were male, age 21-30 year olds with bachelor's degree, 
occupation was owner, and monthly salary were more than 50,000 baht. The means of modern marketing 
management were at highest level and the customer loyalty were at high level. The finding revealed that 
modern marketing management in marketing strategy, marketing analysis and marketing execution had a 
positive relationship with and an effect on customer loyalty. Thus, entrepreneur should focus on modern 
marketing management requited to adapt to increase the organizational efficiency.  
Keywords: Modern Marketing Management, Loyalty, Gold Shop Business 

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
2 อาจารย์ประจ า วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น   
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บทน า  
  จากความก้าวหน้าและการเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีท าให้การด าเนินธุรกิจก้าวเข้าสู่ยุคการตลาด 4.0 (marketing 
4.0) ทีผ่สมผสานระหว่างการตลาดดิจิทัลกับการตลาดแบบด้ังเดิม หรือการบริหารตลาดสมัยใหม่มาใช้ในการบริหารการตลาด 
โดยแต่ละธุรกิจต่างแข่งขันเพ่ือแย่งส่วนแบ่งครองตลาด ส่งผลกระทบทั้งปัจจุบัน และในอนาคตของธุรกิจ ซึ่งความคิด
สร้างสรรค์และนวัตกรรมเป็นปัจจัยส าคัญที่น าไปสู่เป้าหมาย ประสบความส าเร็จ สร้างความเข้มแข็งทางเศรษฐกิจ และ 
เสริมสร้างความมั่นคง ให้มั่งคั่ง และย่ังยืนได้ [1, 2] ผู้ประกอบการเล็งเห็นถึงความส าคัญในการน าเครื่องมือการบริหาร
การตลาดสมัยใหม่เข้ามาช่วยเป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจ และตอบสนองต่อการใช้ชีวิตของผู้บริโภคในปัจจุบันได้ตรงตาม
ความต้องการ โดยใช้เครื่องมือ กลยุทธ์ และวิธีการทางการตลาดใหม่เข้ามาช่วยธุรกิจ น ามาพัฒนาและปรับปรุงให้มีศักยภาพ
เพียงพอในการรับมือกับสภาพแวดล้อมภายนอกท่ีกระทบกับธุรกิจ  

การบริหารการตลาดสมัยใหม่ (Modern Marketing Management) เป็นกลยุทธ์ทางการตลาดที่ส าคัญที่
ผู้ประกอบการสามารถน ามาประยุกต์ใช้กับธุรกิจ ในการรับมือกับสถานการณ์โลกในปัจจุบัน แนวคิดการตลาดสมัยใหม่ 
(Modern Marketing Concept) คือ สามารถน ามาใช้เพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถด้านการแข่งขัน ให้มีความได้เปรียบเหนือกว่า
คู่แข่งขันหรือความได้เปรียบที่ผู้บริโภคได้รับจากการน าเสนอ คุณค่าที่มากกว่าของคู่แข่งขัน จากการเติบโตของสื่อดิจิทัลที่มี
อย่างต่อเน่ือง การตลาดสมัยใหม่พยายามเชื่อมโยงกิจการเข้ากับลูกค้าด้วยวิธีการต่างๆ [3] Ashley Friedlein ผู้คิดค้นโมเดล
การตลาดสมัยใหม่ (Modern Marketing Model) หรือ M3 มีองค์ประกอบ 4 ด้าน ได้แก่ กลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing 
Strategy) การวิเคราะห์การตลาด (Marketing Analysis) การวางแผนการตลาด (Marketing Planning)  และการด าเนินการ
ทางการตลาด (Marketing Execution) [4] เพ่ือรักษาความสัมพันธ์อันดีต่อลูกค้าในระยะยาวเป็นอีกจุดมุ่งหมายหน่ึง สามารถ
เชื่อมช่องทางการติดต่อ ลูกค้า การจ าหน่ายสินค้าและบริการเพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถด้านการแข่งขันโดยการท าการตลาด 
และ กิจกรรมทางการตลาดที่ดีน้ันจะน ามาซึ่งการเติบโตทางธุรกิจที่สร้างผลประโยชน์และผลตอบแทนในรูปก าไร (Profitable) 
ประกอบด้วยเทคโนโลยี เครื่องมือดิจิตอล และวิธีการทางการตลาดเป็นหลักการของธุรกิจที่ก่อให้เกิดประสิทธิผล 
(Effectiveness) ที่ดีจากการบริหาร ระบบการจัดการ เป็นปัจจัยส าคัญเพ่ือสร้างโอกาสสู่ความส าเร็จทางธุรกิจน่ันเอง  
  ความจงรักภักดีต่อตราสินค้าของผู้บริโภค (Brand Royalty) คือ การสร้างความรับรู้ต่อผู้บริโภครับรู้ถึงการบริการ 
ที่ดี [5, 6] การสร้างความจงรักภักดีของลูกค้าเป็นสิ่งที่ ผู้ประกอบการต่างค านึงถึง เน่ืองจากความจงรักภักดีน้ี จะช่วยสร้าง
ความเข้มแข็งของตราสินค้า ป้องกันการเกิดของผู้แข่งขันรายใหม่ และหลีกเลี่ยงการท าสงครามราคาท่ีรุนแรงได้ และสามารถ
น ามาประยุกต์เข้ากับระบบการตลาดสมัยใหม่ ซึ่งการวัดระดับความจงรักภักดีของผู้บริโภคในด้านการบริการ ประกอบด้วย 
พฤติกรรมการบอกต่อ (Word of Mouth Communication) ความต้ังใจซื้อ (Purchase Intention) ความอ่อนไหวต่อราคา 
(Price Sensitive) และพฤติกรรมการร้องเรียน (Complaining Behavior) [7] ซึ่งถือว่าลูกค้าหรือผู้ซื้อมีอิทธิพลที่ส่งผลต่อ
สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ หากธุรกิจสามารถครองใจลูกค้าได้ จะส่งผลให้ลูกค้าเกิดพฤติกรรมซื้อซ้ า การบอกต่อ เป็นการสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน ซึ่ง นอกจากน้ี ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องดูแลความพึงพอใจของลูกค้า เพ่ือสร้างความสัมพันธ์
อันยาวนานกับลูกค้า และยังจะน าไปสู่ความจงรักภักดีของลูกค้า รวมถึง พฤติกรรมของลูกค้าโดยส่วนใหญ่จะเลือกซื้อ หรือใช้
ตราสินค้าที่เป็นที่รู้จัก และมีชื่อเสียง เน่ืองจากให้ความไว้เน้ือเชื่อใจ และรู้สึกปลอดภัยในการเลือกใช้ [8] หากลูกค้ามีความ
จงรักภักดีต่อร้านมากเพียงใด ทางธุรกิจจะมีโอกาสเพ่ิมยอดขาย และครองส่วนแบ่งทางตลาดมากข้ึน ท าให้ธุรกิจเป็นอันดับ
หน่ึงในใจของลูกค้ามากเท่าน้ัน จากข้อมูลข้างต้น ส่งผลกระทบต่อผู้ประกอบการค้าทองค า ซึ่งกลยุทธ์ทางการตลาดสมัยใหม่ที่
น ามาศึกษาเป็นได้ทั้งโอกาสและวิกฤตต่อธุรกิจ จากการแข่งขันอย่างดุเดือดในตลาดค้าทองค าร้านค้าปลีก หรือผู้ค้ารายย่อยทั่ว
ประเทศกว่า 7,500 ร้าน [9] ในการน ากลยุทธ์การตลาดสมัยใหม่เข้ามาปรับใช้ในธุรกิจเป็นกลยุทธ์ที่ส่งผลถึงความจงรักภักดีใน
การตัดสินใจเลือกใช้บริการของลูกค้า  

ธุรกิจร้านทองเกิดข้ึนมาอย่างยาวนานในสังคมไทย ในอดีตการค้าทองค าเป็นลักษณะต่างคนต่างท า ท าให้เกิดความ
เลื่อมล้ าในเรื่องของการใช้เปอร์เซ็นต์ทองค าในการประกอบธุรกิจ ผู้ค้าบางรายใช้ทอง 99% บางรายใช้ 97% จึงได้พัฒนา
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จัดรูปแบบมาตรฐานทองค า ซึ่งในประเทศไทยการซื้อขายทองค าที่มีความนิยมมากที่สุด  คือ ทองค าความบริสุทธ์ิที่ 96.5%  
[10] ปัจจุบันทองค าถูกน ามาใช้ประโยชน์หลากหลายรูปแบบตามวัตถุประสงค์ความต้องการของผู้บริโภค เช่น เพ่ือใช้แสดง
สถานะทางสังคม เพ่ือเป็นเครื่องประดับการแต่งกาย เพ่ือเป็นของมอบให้กันเน่ืองในโอกาสพิเศษวันส าคัญต่างๆ เพ่ือการออม
ในอนาคต นอกจากน้ันทองค ายังถูกน ามาใช้เพ่ือการลงทุน เน่ืองจากทองค ามีลักษณะเป็นสินทรัพย์ที่มีสภาพคล่องสูง มีความ
มั่นคง นักลงทุนส่วนใหญ่หันมาลงทุนเก็งก าไร หรือถือครองทองค ามากข้ึน โดยรูปแบบของธุรกิจร้านทองโดยท่ัวไป จะมี
ลักษณะเป็นหน้าร้านเปิดเพ่ือการซื้อ-ขาย แลกเปลี่ยน และการขายฝากทอง ในขณะที่ธุรกิจร้านจัดจ าหน่ายทองรูปพรรณมีที่มี
การแข่งขันเพ่ือแย่งส่วนแบ่งครองตลาด จึงส่งผลให้ร้านจ าหน่ายทองค าแต่ละร้านต่างต้องปรับเปลี่ยน และน ากลยุทธ์มาใช้
พัฒนาในธุรกิจต่อไป 
  จากการทบทวนวรรณกรรมพบว่า มีผู้ศึกษาการตลาดยุคใหม่ในธุรกิจร้านทองค่อนข้างน้อย ผู้วิจัยจึงสนใจที่จะศึกษา 
ผลกระทบของการบริหารการตลาดสมัยใหม่ที่มีต่อความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการ ห้างทองแม่ไพจิตร5 อ าเภอวังสะพุง จังหวัดเลย 
ซึ่งหากเลือกใช้กลยุทธ์ท่ีดีมาใช้กับธุรกิจ จะส่งผลสู่ความส าเร็จของธุรกิจ การท าให้ลูกค้าได้รับทราบถึงประสบการณ์ที่ดีใน  
การใช้บริการ รวมถึงคุณค่าจากตราสินค้าตลอดจนความพึงพอใจ จะน ามาสู่ความจงรักภักดีซึ่งเป็นประโยชน์ในการสร้าง 
ผลก าไร และเพ่ิมโอกาสทางธุรกิจ 
 
วัตถุประสงค์  

1. เพ่ือศึกษาการบริหารการตลาดสมัยใหม่ด้านกลยุทธ์ทางการตลาด ด้านการวิเคราะห์การตลาด ด้านการวางแผน
การตลาด และด้านการด าเนินการทางการตลาด 

2. เพ่ือศึกษาความจงรักภักดีด้านพฤติกรรมการบอกต่อ ความต้ังใจซ้ือ ความอ่อนไหวต่อราคา และพฤติกรรม 
การร้องเรียน 

3. เพ่ือทดสอบผลกระทบของการบริหารการตลาดสมัยใหม่ที่มีต่อความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการห้างทองแม่ไพจิตร 
5 อ าเภอวังสะพุง จังหวัดเลย 
 
สมมติฐานการวิจัย 
 การบริหารการตลาดสมัยใหม่มผีลกระทบกับความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการห้างทองแม่ไพจิตร 5 อ าเภอวังสะพุง 
จังหวัดเลย 
 
วิธีด าเนินงาน    

1. กลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตัวอย่างเป็นลูกค้าที่ใช้บริการร้านทองแม่ไพจิตร 5 ในเขตอ าเภอ วังสะพุง จังหวัดเลย จ านวน 400 คน โดย

ท าการสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เป็นลูกค้าที่ใช้บริการขายฝากของร้านทองแม่ไพจิตร 5 ในเขต
อ าเภอ วังสะพุง จังหวัดเลย 

2. เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา 
  เครื่องมือที่ใช้เก็บข้อมูล ได้แก่ แบบสอบถาม โดยมีแบบสอบถาม 3 ส่วน ดังน้ี  
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได้เฉลี่ยต่อเดือน

โดยใช้มาตรวัดนามบัญญัติ  
 ส่วนที่ 2 ข้อมูลปัจจัยการบริหารการตลาดสมัยใหม่ จ านวน 15 ข้อ ประกอบด้วย ด้านกลยุทธ์ทางการตลาด 

จ านวน 4 ข้อ ด้านการวิเคราะห์การตลาด จ านวน 3 ข้อ  ด้านการวางแผนการตลาด จ านวน 4 ข้อ ด้านการด าเนินการทาง
การตลาด จ านวน 4 ข้อ โดยใช้ Likert Scale 5 ระดับเป็นมาตรวัดของแบบสอบถาม ท าการทดสอบความสอดคล้องของ
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แบบสอบถามกับวัตถุประสงค์ของการศึกษาโดยผู้เชี่ยวชาญ 3 ท่าน พบว่า มีค่า IOC อยู่ในช่วง 0.67-1.00 ซึ่งค าถามมีความ
สอดคล้องกับการศึกษา จึงน ามาใช้เป็นเครื่องมือในการศึกษา [11] ท าการทดสอบกับกลุ่มลูกค้าจ านวน 30 คน (Try out) พบว่า 
ค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟา (α- Coefficient) เท่ากับ 0.85 ซึ่งอยู่ในเกณฑ์มีคุณภาพดี น าไปใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลได้ [12] 

 ส่วนที่ 3 ข้อมูลความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการ จ านวน 13 ข้อ ประกอบด้วย ด้านพฤติกรรมการบอกต่อ จ านวน 
3 ข้อ ความต้ังใจซื้อ จ านวน 4 ข้อ ความอ่อนไหวต่อราคา จ านวน 3 ข้อ พฤติกรรมการร้องเรียน จ านวน 3 ข้อ โดยใช้ Likert 
Scale 5 ระดับเป็นมาตรวัดของแบบสอบถาม ท าการทดสอบความสอดคล้องของแบบสอบถามกับวัตถุประสงค์ของการศึกษา 
โดยผู้เชี่ยวชาญ 3 ท่าน พบว่า มีค่า IOC อยู่ในช่วง 0.67-1.00 ซึ่งค าถามมีความสอดคล้องกับการศึกษา จึงน ามาใช้เป็น
เครื่องมือในการศึกษา [11] ท าการทดสอบกับกลุ่มลูกค้าจ านวน 30 คน (Try out) พบว่า ค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟา (α- 
Coefficient) เท่ากับ 0.84 ซึ่งอยู่ในเกณฑ์มีคุณภาพดี น าไปใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลได้ [12] 

 ส าหรับเกณฑ์การแปลผลค่าเฉลี่ยปัจจัยการบริหารการตลาดสมัยใหม่และความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการใช้จัด
ระดับค่าเฉลี่ยออกเป็นช่วงตามความกว้างอันตรภาคชั้น [13] ดังน้ี  

  ค่าเฉลี่ย  1.00-1.80 น้อยที่สุด 
  ค่าเฉลี่ย  1.81-2.60 น้อย 
  ค่าเฉลี่ย 2.61-3.40 ปานกลาง 
  ค่าเฉลี่ย 3.41-4.20 มาก 
  ค่าเฉลี่ย 4.21-5.00 มากท่ีสุด 
3. สถิติในการวิเคราะห์ข้อมูล 
  สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์สหสัมพันธ์ และ  

การถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ (Multiple Linear Regression)  
 

ผลการวิจัย 
1. ข้อมูลทั่วไป  
 ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 59.50) อายุ 21-30 ปี (ร้อยละ 50.75) การศึกษาระดับปริญญาตรี 

(ร้อยละ 57.00) อาชีพธุรกิจส่วนตัว (ร้อยละ 46.00) รายได้เฉลี่ยต่อเดือนสูงกว่า 50,000 บาท (ร้อยละ 30.50)  
2. การบริหารการตลาดสมัยใหม่ของห้างทองแม่ไพจิตร 5 อ าเภอวังสะพุง จังหวัดเลย 
 ระดับความคิดเห็นต่อการบริหารการตลาดสมัยใหม่ของห้างทองแม่ไพจิตร 5 อ าเภอวังสะพุง จังหวัดเลย ใน

ภาพรวม อยู่ในระดับมากที่สุด  เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า อยู่ในระดับมากท่ีสุดทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ ด้านการวางแผนการตลาด 
ด้านกลยุทธ์ทางการตลาด ด้านการวิเคราะห์การตลาด ด้านการด าเนินการทางการตลาด (ตารางที่ 1)  

3. ความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการห้างทองแม่ไพจิตร 5 อ าเภอวังสะพุง จังหวัดเลย 
 ความจงรักภักดีต่อห้างทองแม่ไพจิตร 5 อ าเภอวังสะพุง จังหวัดเลย ในภาพรวม อยู่ในระดับมาก  เมื่อพิจารณา

รายด้าน พบว่า อยู่ในระดับมากที่สุด จ านวน 2 ด้าน ได้แก่ ด้านพฤติกรรมการบอกต่อ ด้านความต้ังใจซื้อ อยู่ในระดับมาก 
จ านวน 2 ด้าน ได้แก่ ด้านพฤติกรรมการร้องเรียน ด้านความอ่อนไหวต่อราคา (ตารางที่ 2) 

4. ความสัมพันธ์ระหว่างการบริหารการตลาดสมัยใหม่กับความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการห้างทองแม่ไพจิตร 5 
อ าเภอวังสะพุง จังหวัดเลย 

 การบริหารการตลาดสมัยใหม่มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความจงรักภักดี โดยมีค่าความสัมพันธ์ (r) อยู่ระหว่าง 
0.555-0.791 (ตารางที่ 3) 
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5. อิทธิพลของการบริหารการตลาดสมัยใหม่ที่มีต่อความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการห้างทองแม่ไพจิตร 5 อ าเภอ
วังสะพุง จังหวัดเลย 

 จากการวิเคราะห์ค่าสะท้อนให้เห็นถึงอิทธิพลร่วมของตัวแปรอิสระในตัวแบบเส้นตรง (Variance Inflation 
Factor: VIF) อยู่ระหว่าง 2.016-3.741 ซึ่งแสดงว่าตัวแปรอิสระมีความสัมพันธ์ แต่ไม่ท าให้เกิดมีสหสัมพันธ์กันเองระหว่างตัว
แปรอิสระมากกว่า 2 ตัวข้ึนไป (Multicollinearity) ซึ่งแสดงให้เห็นจากค่าสะท้อนให้เห็นถึงอิทธิพลร่วมของตัวแปรอิสระในตัว
แบบเส้นตรง (Variance Inflation Factor: VIF) ที่มีค่าน้อยกว่า 10 จึงไม่เกิดปัญหามีสหสัมพันธ์กันเองระหว่างตัวแปรอิสระ 
[14] จากผลการศึกษาอิทธิพลของการบริหารการตลาดสมัยใหม่ที่มีต่อความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการห้างทองแม่ไพจิตร 5 
อ าเภอวังสะพุง จังหวัดเลย พบว่า มีตัวแปรการบริหารการตลาดสมัยใหม่ จ านวน 3 ด้าน ได้แก่ ด้านกลยุทธ์ทางการตลาด 
ด้านการวิเคราะห์การตลาด และด้านการด าเนินการทางการตลาด มีอิทธิพลเชิงบวกกับความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการห้างทอง
แม่ไพจิตร 5 อ าเภอวังสะพุง จังหวัดเลย (ตารางที่ 4) สามารถเขียนสมการได้ดังน้ี 

  Y = 0.556 + 0.249X1 + 0.250X2 + 0.333X4 
เมื่อก าหนดให้ 

Y =  ความจงรักภักดี 
X1 = ด้านกลยุทธ์ทางการตลาด 
X2 = ด้านการวิเคราะห์การตลาด 
X4 = ด้านการด าเนินการทางการตลาด 

 โดยการบริหารการตลาดสมัยใหม่ทั้ง 3 ด้านดังกล่าวสามารถพยากรณ์ความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการ ได้ร้อยละ 
66.60 (Adjusted R2 = 0.666) ส่วนการบริหารการตลาดสมัยใหม่ด้านการวิเคราะห์การตลาด ไม่มีความสั มพันธ์กับ 
ความจงรักภักดี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชลธิชา อินอุ่นโชติ, จินดารัตน์ ปีมณี และ
คมกริช วงษ์แข [15] พบว่า การตลาดสมัยใหม่มีความสัมพันธ์และส่งผลกระทบเชิงบวกต่อความส าเร็จของธุรกิจ ด้านการ
รักษาลูกค้า และด้านการสร้างความสัมพันธ์ระยะยาวกับลูกค้า ซึ่งเป็นส่วนหน่ึงของความจงรักภักดี 
 
สรุป  
  จากการศึกษาสรุปได้ว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21-30 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพธุรกิจ
ส่วนตัว และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนสูงกว่า 50,000 บาท ความคิดเห็นต่อการบริหารการตลาดสมัยใหม่โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด 
ความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการภาพรวมอยู่ในระดับมาก การบริหารการตลาดสมัยใหม่ในด้านกลยุทธ์ทางการตลาด ด้านการ
ด าเนินการทางการตลาด และด้านการวิเคราะห์การตลาด มีความสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวกกับความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการ 
 
ข้อเสนอแนะ  
 1. ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ 
  ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญเกี่ยวกับการบริหารการตลาดสมัยใหม่ในด้านกลยุทธ์ทางการตลาด ด้านการ
ด าเนินการทางการตลาด และด้านการวิเคราะห์การตลาด มี เพ่ือน าไปปรับใช้ในองค์กรให้เกิดประสิทธิภาพมากย่ิงข้ึนต่อไป 
 2. ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 
  ในการศึกษาครั้งต่อไปควรท าการศึกษาโมเดลเชิงสาเหตุอิทธิพลอิทธิพลของการบริหารการตลาดสมัยใหม่ที่มีต่อ
ความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการ 
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มหาวิทยาลัยมหาสารคาม, 9(4),  88-97.  
 
ตารางที่ 1 ความคิดเห็นต่อการบริหารการตลาดสมัยใหม่ของห้างทองแม่ไพจิตร 5 อ าเภอวังสะพุง จังหวัดเลย ในภาพรวม 
 

การบริหารการตลาดสมัยใหม ่ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน แปลผล 
ด้านกลยุทธ์ทางการตลาด 4.33 0.57 มากท่ีสุด 
ด้านการวิเคราะห์การตลาด 4.32 0.58 มากท่ีสุด 
ด้านการวางแผนการตลาด 4.42 0.54 มากท่ีสุด 
ด้านการด าเนินการทางการตลาด 4.22 0.66 มากท่ีสุด 

ภาพรวมการบริหารการตลาดสมัยใหม ่ 4.32 0.51 มากที่สุด 
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ตารางที่ 2 ระดับความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการห้างทองแม่ไพจิตร 5 อ าเภอวังสะพุง จังหวัดเลย ในภาพรวม 
 

ความจงรักภักดี ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน แปลผล 
ด้านพฤติกรรมการบอกต่อ 4.41 0.62 มากท่ีสุด 
ด้านความต้ังใจซื้อ 4.23 0.63 มากท่ีสุด 
ด้านความอ่อนไหวต่อราคา 3.86 0.81 มาก 
ด้านพฤติกรรมการร้องเรียน 4.12 0.75 มาก 

ภาพรวมความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการ 4.15 0.55 มาก 
 
ตารางที่ 3 ค่าความสัมพันธ์ระหว่างระหว่างการบรหิารการตลาดสมัยใหม่กับความจงรักภักดี 
 

ตัวแปร 
ความจงรัก 
ภักดีของ

ผู้ใช้บริการ 

ด้านกลยุทธ์
ทาง

การตลาด 

ด้านการ
วิเคราะห์
การตลาด 

ด้านการ
วางแผน
การตลาด 

ด้านการ
ด าเนินการทาง

การตลาด 
ความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการ 1 0.740**  0.691**  0.674**  0.727** 
ด้านกลยุทธ์ทางการตลาด  1 0.774** 0.791** 0.680** 
ด้านการวิเคราะห์การตลาด    1 0.746** 0.555** 
ด้านการวางแผนการตลาด      1 0.662** 
ด้านการด าเนินการทางการตลาด        1* 

หมายเหตุ: ** มีความสัมพันธ์อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 
ตารางที่ 4 อิทธิพลของการบริหารการตลาดสมัยใหม่ที่มีต่อความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการห้างทองแม่ไพจิตร 5 อ าเภอวังสะพุง 

จังหวัดเลย 
 

ตัวแปร 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized Coefficients Collinearity 

Statistics 
B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF 

(Constant) 0.556 0.136   4.097 0.000     
ด้านกลยุทธ์ทางการตลาด 0.249 0.054 0.257 4.594 0.000* 0.267 3.741 
ด้านการวิเคราะห์การตลาด 0.250 0.046 0.263 5.389 0.000* 0.352 2.840 
ด้านการวางแผนการตลาด 0.009 0.053 0.009 0.171 0.864 0.305 3.275 
ด้านการด าเนินการทาง
การตลาด 

0.333 0.034 0.401 9.768 0.000* 0.496 2.016 

หมายเหตุ: Dependent variable: ความจงรักภักดี R = 0.818, R2= 0.670, Adjusted R2 = 0.666,  
 F = 200.091, Sig = 0.000  
 * มีอิทธิพลต่อความจงรักภักดีอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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องค์ประกอบของการตลาดร้านอาหารเช้าในมุมมองของผู้บริโภค  
ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 

THE MARKETING COMPONENTS OF BREAKFAST RESTAURANT IN CONSUMERS’ 
PERSPECTIVE IN THE AREA OF KHON KAEN MUNICIPALITY, KHON KAEN PROVINCE 

 
ธนกร ชื่นบุญ1 

รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร2 
 

บทคัดย่อ 
 การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาองค์ประกอบ นิยาม และให้ความหมายขององค์ประกอบของการตลาด
ร้านอาหารเช้าในมุมมองของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น เพ่ือพัฒนาเป็นแนวทางการบริหารและ
บริการร้านอาหารเช้า ด าเนินการวิจัยด้วยการวิจัยเอกสารเพ่ือหาตัวแปรสังเกตได้และใช้วิธีการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิง
ส ารวจเก็บข้อมูลกลุ่มตัวอย่างซึ่งเป็นผู้ใช้บริการร้านอาหารเช้าในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น จ านวน 500 คน 
พบว่าองค์ประกอบการตลาดร้านอาหารเช้าจ าแนกได้ 4 องค์ประกอบ ได้แก่ (1) Design for Sanitation (ออกแบบอย่างถูก
สุขลักษณะ) (2) Activated Health and Mind (เตรียมความพร้อมของร่างกายและจิตใจ) (3) Willing to Service (ยินดี
บริการ) (4) Natural Atmosphere (บรรยากาศธรรมชาติ) โดยองค์ประกอบทั้งหมดสามารถอธิบายการตลาดของร้านอาหาร
เช้าในมุมมองของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น ได้ร้อยละ 69.07 ซึ่งน ามาพัฒนาเป็นแนวทาง
การตลาด“DAWN”ของร้านอาหารเช้า 
ค าส าคัญ: องค์ประกอบการตลาด  ร้านอาหารเช้า  อาหารเช้า มุมมองของผู้บรโิภค  

 
Abstract 

 This study aims to identify important factors of Breakfast restaurant in customer’s perspective of 
Khon Kaen municipality, Khon Kaen province area and to find the approaches to of improving breakfast 
restaurant services. Methodology in this paper is using factor analysis to find observable variables and using 
quantitative method to explore factors by using 500 customers as sampling size. As a results, there are 4 
key component of Breakfast restaurant market (1)  Design for Sanitation (2) Activated Health and Mind (3 ) 
Willing to Service (4) Natural Atmosphere. And these components can explain the customer’s perspective 
in Khon Kaen municipality area as 69.07%. The results can be adapt.  
Keywords: Marketing Components, Breakfast Restaurant, Breakfast, Consumers’ Perspective  

 
 
 
 
                                                 
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
123 ถ.มิตรภาพ ต.ในเมือง อ.เมือง จ.ขอนแก่น 40002 E-mail : thanakornch@kkumail.com 
2 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น E-mail : pruchi@kku.ac.th 
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บทน า 
 อาหารถือเป็นปัจจัยส าคัญในการด ารงชีวิตของมนุษย์ เพราะอาหารมีหน้าท่ีไปหล่อเลี้ยงให้ร่างกายสามารถท างานได้ 
การบริโภคอาหารน้ันมีความแตกต่างกันไปในแต่พ้ืนที่และเชื้อชาติ โดยทั่วไปแล้วกลุ่มผู้อาศัยอยู่แถบทวีปเอเชียจะแบ่งการ
รับประทานอาหารเป็น 3 เวลา ได้แก่ อาหารมื้อเช้า อาหารมื้อกลางวัน และอาหารมื้อค่ า ซึ่งในแต่ละมื้ออาหารก็มีส าคัญความ
แตกต่างกันออกไป อาหารเช้าถือเป็นมื้ออาหารที่มีความส าคัญที่สุด ช่วงเวลาเช้าเป็นช่วงที่ร่างกายดูดซึมอาหารได้ดีที่สุด
หลังจากมื้อสุดท้ายของวันที่ผ่านมาแล้ว 8-12 ชั่วโมง ที่ร่างกายได้ดูดซึมสารอาหารไปหมดสิ้นแล้ว ดังน้ันการรับประทาน
อาหารเช้าจึงมีส่วนส าคัญให้ร่างกายท างานได้อย่างเป็นปกติ  
 การขาดสารอาหารจะท าให้ร่างกายไม่มีพลังงานไปใช้ในชีวิตประจ าวัน จากสภาพแวดล้อมของประเทศไทย ณ 
ปัจจุบันที่มีความเร่งรีบในการใช้ชีวิตจากปัจจัยของความเจริญก้าวหน้าทางเทคโนโลยีที่เพ่ิมเข้ามาในสังคมมีส่วนเข้ามาช่วนย่น
เวลาได้อย่างมาก ปัจจุบันประชากรในประเทศร้อยละ 60 เท่าน้ันที่รับประทานอาหารครบทั้งสามเวลา โดยกลุ่มที่อยู่ในวัย
ท างานที่มีอายุระหว่าง 20 – 40 ปี ร้อยละ 58 ไม่ได้รับประทานอาหารเช้า โดยเหตุผลที่ไม่ได้รับประทานส่วนมากคือ ความเร่ง
รีบจากการแข่งขันท่ีมากข้ึน ส่งผลให้การท างานในระหว่างวันไม่เต็มประสิทธิภาพ ถึงแม้ว่าจะมีอาหารส าเร็จรูปจ าหน่ายอยู่
อย่างแพร่หลายในท้องตลาดให้เป็นทางเลือกกับผู้บริโภค กลับพบว่าในอาหารส าเร็จรูปส่วนมากมีคุณค่าทางโภชนาการของตัว
อาหารอยู่น้อย อาหารปรุงใหม่จึงมีโภชนาการที่ครบกว่า 
 จังหวัดขอนแก่นเมืองมีนโยบายเป็นศูนย์กลางแห่งการประชุมสัมมนาในภูมิภาคและการท่องเท่ียว เพ่ือกระตุ้นให้นัก
ลงทุนและนักท่องเท่ียวเข้ามาลงทุนและใช้บริการภายในจังหวัด เพ่ือสร้างรายได้และกระจายไปสู่ท้องถ่ิน บนพ้ืนที่ 10,886 ตร.
กม ประกอบไปด้วยเขตการปกครอง 26 อ าเภอ 198 ต าบล โดยมีประชากรอาศัยอยู่ภายในอ าเภอเมืองหนาแน่นที่สุดถึง 
403,454 คน  
 โดยเทศบาลนครขอนแก่นเป็นศูนย์กลางของหน่วยงานราชการและเอกชน ซึ่งมีส านักงานและผู้ปฏิบัติงานอยู่จ านวน
มาก มีแนวโน้มที่จะรับประทานอาหารเช้า จากกิจวัตรของการเข้าท างานตามวันและเวลาราชการ อีกท้ังเทศบาลนครขอนแก่น
ยังเป็นศูนย์กลางและส่งเสริมจัดงานเก่ียวกับสุขภาพและกีฬา และได้รับการตอบรับจากประชาชนในพ้ืนที่เป็นอย่างดี สร้างให้
ประชาชนหันมาให้ความส าคัญในเรื่องสุขภาพมากข้ึน พร้อมทั้งยังมีการตอบรับจากผู้ประกอบการด้านอาหารและสุขภาพมี
แนวโน้มเพ่ิมข้ึน ซึ่งเทศบาลนครขอนแก่นมีผู้ประกอบร้านอาหารเช้าให้บริการเพ่ิมข้ึน ซึ่งมีแนวโน้มที่จะขยายตัวต่อไป 

ทั้งน้ีจึงเป็นเหตุผลให้ผู้ศึกษามีความสนใจที่จะศึกษาถึงองค์ประกอบการของตลาดร้านอาหารเช้า ในมุมมองของ
ผู้บริโภค เขตพ้ืนที่ศึกษาเทศบาลนครขอนแก่น เพ่ือก าหนดนิยามและให้ความหมายที่เป็นอัตราลักษณ์ของธุรกิจร้านอาหารเช้า
อย่างตรงตามความต้องการของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย  
 
วัตถุประสงค์  

1 เพ่ือศึกษาองค์ประกอบของการตลาดร้านอาหารเช้าในมุมมองของผู้บริโภค ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัด
ขอนแก่น 

2 เพ่ือนิยามและให้ความหมายองค์ประกอบของการตลาดร้านอาหารเช้าในมุมมองของผู้บริโภค ในเขตเทศบาลนคร
ขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 
 
วิธีด าเนินงาน    
 1. วิธีการวิจัยเพ่ือศึกษาองค์ประกอบของการตลาดร้านอาหารเช้าในมุมมองของผู้บริโภค ในเขตเทศบาลนคร
ขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 

การศึกษาครั้งน้ี ผู้วิจัยได้ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างจากกลุ่มประชากรที่อาศัยและท างาน ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น 
จังหวัดขอนแก่น และเป็นผู้ที่เคยใช้บริการร้านอาหารเช้าในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น จ านวน 500 ราย [1]  
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ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลอยู่ในช่วงเดือน เมษายน 2562 ถึง เดือน มิถุนายน 2562  เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งน้ีคือ
แบบสอบถามเรื่อง ความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อองค์ประกอบของการตลาดร้านอาหารในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัด
ขอนแก่น จ าแนกแบบสอบถามแบ่งเป็น 2 ส่วน ได้แก่ แบบสอบถามส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ 
อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และแบบสอบถามส่วนที่ 2 ความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อองค์ประกอบของ
การตลาดร้านอาหารในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น แบบสอบถามส่วนน้ีเป็นข้อค าถามที่ได้พัฒนาจาก
การศึกษาและทบทวนงานวิจัย วรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง เป็นค าถามลักษณะแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 
จ านวน 31 ข้อ  เมื่อวิเคราะห์การทดสอบค่าความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหา ไดคา IOC อยูระหว่าง 0.5 - 1 ค่าความเที่ยงตรงเชิง
เน้ือหาเป็น 1 แล้วน ามาทดลองแจกแบบสอบถาม (Try Out) จ านวน 30 ชุด เพ่ือหาค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามโดยการ
วิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบาด ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามมากกว่า 0.8 แสดงว่ามีคุณภาพดี โดยค่า
สัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบาด แบบสอบถามชุดน้ีได้ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า เท่ากับ 0.968 จึงน ามาใช้ในการเก็บข้อมูลโดย
วิธีการแจกแบบสอบถามด้วยการสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) 

การวิเคราะห์ข้อมูลองค์ประกอบเชิงส ารวจ เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยการลดจ านวนตัวแปรให้น้อยลง ด้วยการ
จัดองค์ประกอบของตัวแปรให้เป็นกลุ่มองค์ประกอบเดียวกัน ซึ่งสามารถน าไปพัฒนาเป็นแนวทางได้ [2] ประกอบด้วย 5 
ข้ันตอนดังน้ี ข้ันที่  1 การสร้างเมทริกซ์สหสัมพันธ์ (Correlation Matrix)  เมทริกซ์ ท่ีใช้ในการวิเคราะห์เป็นเมทริกซ์
สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรสังเกตได้กับองค์ประกอบ เพ่ือน ามาสร้างเป็นเมทริกซ์สหสัมพันธ์ โดยตัวแปรต้องมีค่า 
0.3 ข้ึนไป [3] ข้ันที่ 2 การสกัดองค์ประกอบเป็นการแยกองค์ประกอบร่วมให้มีจ านวนองค์ประกอบน้อยที่สุดที่สามารถน าค่า
น้ าหนักไปประกอบการวิเคราะห์ค่าเมทริกซ์สหสัมพันธ์ ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรหน่ึงกับตัวแปรอื่น ๆ ที่เหลือ
ทั้งหมด มีค่าอยู่ระหว่าง 0 กับ 1 ถ้าตัวแปรใดมีค่าน้ีต่ า ตัวแปรน้ันจะถูกตัดออก[4] ข้ันที่ 3 การประมาณค่าพารามิเตอร์ โดย
พิจารณาค่าความแปรปรวนตัวแปรแต่ละตัวโดยพิจารณาค่าความร่วมกันของตัวแปร (Communality) ซึ่งไม่ควรต่ ากว่า 0.50 
ข้ันที่ 4 การหมุนแกนองค์ประกอบ เพ่ือให้ได้องค์ประกอบที่มีโครงสร้างง่ายและไม่ซับซ้อนการหมุนแกนองค์ประกอบท าได้โดย
การหมุนแกนแบบแวร์ริแมกซ์ (Varimax Rotation) ข้ันที่ 5 การเลือกค่าน้ าหนักองค์ประกอบ เพ่ือจัดตัวแปรองค์ประกอบที่
อยู่ในกลุ่มเดียวกัน โดยการเลือกค่าน้ าหนักองค์ประกอบที่มีค่าสูงสุด และมีน้ าหนักองค์ประกอบมากกว่า 0.30  
 2. วิธีการนิยามและให้ความหมายองค์ประกอบของการตลาดร้านอาหารเช้าในมุมมองของผู้บริโภค ในเขตเทศบาล
นครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 

การก าหนดชื่อและนิยามองค์ประกอบเป็นการนิยามเชิงปฏิบัติการ(Constitutive definition) โดยการก าหนด
ชื่อหรือให้ความหมายแก่องค์ประกอบหรือตัวแปรที่ได้ โดยพิจารณาว่าองค์ประกอบน้ันๆประกอบไปด้วยตัวแปรอะไรและควร
ก าหนดชื่อว่าอย่างไร [5] 

 
ผลการวิจัย 
 1. ผลการศึกษาองค์ประกอบของการตลาดร้านอาหารเช้าในมุมมองของผู้บริโภค ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น 
จังหวัดขอนแก่น 

  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 63.80 มีอายุส่วนใหญ่ต้ังแต่ 25 ปี – ไม่เกิน 
30 ปี ร้อยละ 39.40 ระดับการศึกษาส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 66.6 ประกอบอาชีพส่วนใหญ่เป็นพนักงาน
บริษัทเอกชน ร้อยละ 30.20 และ ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ ร้อยละ 29.20 และส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต้ังแต่ 
15,000 บาท – ไม่เกิน 20,000 บาท ร้อยละ 26.40 และต้ังแต่ 9,000 บาท – ไม่เกิน 15,000 บาท ร้อยละ 21.40  

 ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบพบว่าข้อมูลที่ใช้ในการวิเคราะห์องค์ประกอบตัวแปรสังเกตได้มีค่าทุกตัวมีค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ 0.30 ข้ึนไป ค่า KMO เท่ากับ 0.95 และค่า Sig เท่ากับ 0 เมื่อท าการสกัดองค์ประกอบพบว่าตัวแปร
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สังเกตได้มีค่าอยู่ระหว่าง 0-1 (Initial Statistic) และเมื่อท าการหาค่าพารามิเตอร์ตรวจสอบความสอดคล้องและหมุนแกนด้วย
วิธีวาริแมกซ์ (Varimax Rotation) พบว่าตัวแปรสังเกตได้ทั้งหมดน ามาจัดเป็นองค์ประกอบใหม่ได้ ดังน้ี 

 องค์ประกอบที่ 1 ประกอบด้วย 10 ตัวแปร ได้แก่ ภาชนะที่น ามาใช้ในการปรุงและเสิร์ฟอาหารสะอาด ข้ันตอน
การปรุงอาหารสะอาดถูกหลักอนามัย วัตถุดิบที่น ามาปรุงอาหารปลอดสารปนเปื้อน วัตถุดิบที่น ามาปรุงอาหารสดใหม่ อุปกรณ์
ต่าง ๆ ในร้านถูกเก็บเป็นระเบียบ และ สะอาด รสชาติอาหารมีความคงที่ สารอาหารที่ได้รับครบตามหลักโภชนาการ คุณภาพ
อาหารเหมาะสมกับราคา มีห้องน้ าเพียงพอ สะอาด และอยู่ในต าแหน่งที่เหมาะสม มีถังขยะวางประจ าแต่ละโต๊ะ สามารถ
อธิบายได้ร้อยละ 51.19 

 องค์ประกอบที่ 2 ประกอบด้วย 7 ตัวแปร ได้แก่ มีเมนูอาหารตามฤดูกาล มีเมนูเครื่องด่ืมตามฤดูกาล มีการพัฒนา
เมนูอาหารสุขภาพ ความแปลกใหม่ของเมนูเครื่องด่ืม มีการพัฒนาเมนูเครื่องด่ืมสุขภาพ ความแปลกใหม่ของเมนูอาหาร โทนสี
ภายในร้านท าให้ผ่อนคลาย สามารถอธิบายได้ร้อยละ 10.73 

 องค์ประกอบที่ 3 ประกอบด้วย 9 ตัวแปร ได้แก่ พนักงานมีมารยาทที่ดี และให้บริการเป็นกันเอง ท าเลที่ต้ัง
สะดวกในการเดินทาง แม่ครัว/พ่อครัว มีความเชี่ยวชาญ และเป็นต้นต าหรับของอาหารน้ัน พนักงานสามารถให้ค าแนะน า
เก่ียวกับเมนูอาหาร พนักงานมีความซื่อสัตย์ เช่น เมื่อลืมทรัพย์สิน พนักงานเก็บทรัพย์สินส่งคืนเจ้าของ ร้านอาหารเช้าต้ังอยู่ใน
ละแวกร้านอาหารเช้าอื่น ๆ มีที่จอดรถเพียงพอ หรือหาที่จอดรถได้ง่าย มีการแจ้งวันหยุดของร้านให้ทราบล่วงหน้า(ถ้ามี) แม่
ครัว/พ่อครัว สามารถปรุงอาหารนอกเหนือจากเมนู หรือปรับเปลี่ยนวัตถุดิบตามท่ีลูกค้าขอ สามารถอธิบายได้ร้อยละ 3.89 

 องค์ประกอบที่ 4 ประกอบด้วย 5 ตัวแปร ได้แก่ การจัดแสงสว่างจากหลอดไฟ หรือ แสงจากธรรมชาติที่เพียงพอ 
มีการออกแบบที่เป็นเอกลักษณ์ มีเสียงดนตรีภายในร้านที่ท าให้สดชื่น มีการจัดออกแบบพ้ืนที่ให้น่ังรับประทานอาหารได้ โดย
ไม่จ ากัดเวลา ป้ายหรือสัญลักษณ์ของร้านอาหารเช้าที่สังเกตเห็นได้ง่าย สามารถอธิบายได้ร้อยละ 3.24 

โดยพบว่าองค์ประกอบรวมทั้งหมดสามารถอธิบายได้ร้อยละ 69.07 
 2. ผลการนิยามและให้ความหมายของการตลาดร้านอาหารเช้าในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น    
เมื่อน าการวิเคราะห์องค์ประกอบและให้ความหมายได้ ดังน้ี 

 องค์ประกอบที่ 1 นิยามชื่อองค์ประกอบน้ีว่า (1) Design for Sanitation (ออกแบบอย่างถูกสุขลักษณะ) และให้
ความหมายว่า การให้ความส าคัญกับสุขลักษณะเป็นอย่างย่ิง นอกจากรสชาติอาหารที่ถูกปากผู้ใช้บริการแล้ว การค านึงถึง
วัตถุดิบ อุปกรณ์ สถานที่ และสิ่งอ านวยความสะดวก มีความสะอาด ปลอดภัย เป็นสิ่งที่ควรค านึงถึงเป็นหลัก เพ่ือคุณภาพของ
อาหารที่มอบให้ผู้ใช้บริการ 

 องค์ประกอบที่ 2 นิยามชื่อองค์ประกอบน้ีว่า (2) Activated Health and Mind (เตรียมความพร้อมของร่างกาย
และจิตใจ) และให้ความหมายว่า เพ่ือความสดใสในยามเช้า ให้ร่างกายและจิตใจพร้อมท างานอย่างเต็มประสิทธิภาพ ควรได้รับ
อาหารที่ดีต่อสุขภาพหรือเครื่องด่ืมท่ีเพ่ิมพลังงาน มีความหลากหลายไม่ซ้ าเดิม จึงควรมีเมนูสุขภาพที่หลากหลายให้บริการ 
หรืออาหารพ้ืนถ่ินบางรายการที่จะมีผักเป็นส่วนประกอบหลักช่วยเพ่ิมวิตามินนานาชนิด 

 องค์ประกอบที่ 3 นิยามชื่อองค์ประกอบน้ีว่า (3) Willing to Service (ยินดีบริการ) และให้ความหมายการ
ต้อนรับผู้มาใช้บริการเป็นอย่างดีนับต้ังแต่การเดินทาง การบริการในร้าน แม้กระทั้งวันที่ไม่ได้เปิดให้บริการ เพ่ือให้ผู้ใช้บริการ
ได้รับความสะดวกสบายเมื่อเข้าใช้บริการรู้สึกอุ่นใจจากผู้ให้บริการ เมื่อผู้ใช้บริการมีความพร้อมในการให้บริการ 

 องค์ประกอบท่ี 4 นิยามชื่อองค์ประกอบน้ีว่า (4) Natural Atmosphere (บรรยากาศธรรมชาติ) และให้
ความหมายว่า หมายถึง การสร้างบรรยากาศให้เป็นจุดเด่นและน่าสนใจ จนเป็นเอกลักษณ์ของร้าน เป็นไปตามธรรมชาติ
บรรยากาศยามเช้า ไม่ว่าจะเป็นพ้ืนที่ บรรยากาศ และภาพลักษณ์ เพ่ือบอกเล่าถึงประสบการณ์ในรูปแบบที่สร้างข้ึนให้
ผู้ใช้บริการได้สัมผัสรับรู้ถึงความเป็นธรรมชาติ เป็นที่น่าจดจ าแก่ผู้มาใช้บริการ 

 เมื่อน าตัวอักษรตัวแรกของนิยามชื่อใหม่มาเรียงกันสามารถก าหนดแนวทางการบริการ “DAWN” เพ่ือน ามา
พัฒนาการตลาดของร้านอาหารเช้า 
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สรุปและอภิปรายผล 
องค์ประกอบของการตลาดร้านอาหารเช้าในมุมมองของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 

ประกอบด้วย 4 องค์ประกอบ ซึ่งน ามาพัฒนาแนวทางการตลาด “DAWN” ประกอบด้วย (1) Design for Sanitation 
(ออกแบบอย่างถูกสุขลักษณะ) (2) Activated Health and Mind (เตรียมความพร้อมของร่างกายและจิตใจ) (3) Willing to 
Service (ยินดีบริการ) (4) Natural Atmosphere (บรรยากาศธรรมชาติ) ตามล าดับ ซึ่งสามารถอธิบายการตลาดร้านอาหาร
เช้าได้ร้อยละ 69.07 
 จ าแนกการอภิปรายองค์ประกอบหรือแนวทางได้ดังน้ี Design for Sanitation (ออกแบบอย่างถูกสุขลักษณะ) ซึ่ง
เป็นองค์ประกอบที่อภิปรายการตลาดร้านอาหารเช้าได้รอ้ยละ 51.19 สอดคล้องกับงานวิจัยของ วันนา ศุภผล[6] พบว่าปัจจัย
ด้านคุณภาพ มีปัจจัยย่อยค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับดีมาก 3 ล าดับแรกคือ ความสะอาด รองลงมาความปลอดภัย และราคา ซึ้งคล้อง
กับงานวิจัยของ Xiaoqiu Yu[7] กล่าวว่าเมื่อผู้ใช้บริการจา่ยค่าอาหารไปในระดับสูงที่สุดของราคาอาหาร ความคาดหวังใน
คุณภาพที่จะได้รับอยู่ในระดับที่ 10 จากระดับความคาดหวัง 1-10 น้ันคือสูงที่สุดซึ่งผู้บรโิภคถือว่าเป็นราคาท่ีเหมาะสมเม่ือ
เทียบกับคุณภาพที่ได้รับ 
 จ าแนกการอภิปรายองค์ประกอบหรือแนวทางได้ Activated Health and Mind (เตรียมความพร้อมของร่างกาย
และจิตใจ) ซึ่งเป็นองค์ประกอบที่อภิปรายการตลาดร้านอาหารเช้าได้ร้อยละ 10.73 สอดคล้องกับงานวิจัยของ สัณห์จุฑา 
จ ารูญวัฒน์ [8] พบว่าปัจจัยด้านปัจจัยความโดดเด่นและความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ ส่งผลเชิงบวกต่อการเลือกใช้บริการ 
รถอาหารเคลื่อนที่ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบไปด้วยเรื่องของหน้าตาอาหารที่ดูน่ารับประทาน มีการจัด
วางสวยงาม เมนูอาหารน้ันมีความโดดเด่นและแตกต่างจากร้านอื่น  
 จ าแนกการอภิปรายองค์ประกอบหรือแนวทางได้ดังน้ี Willing to Service (ยินดีบริการ) ซึ่งเป็นองค์ประกอบที่
อภิปรายการตลาดร้านอาหารเช้าได้ร้อยละ 3.893 สอดคล้องกับงานวิจัยของ เจียระไน พรสมบูรณ์ศริิ [9] พบว่า ผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครส่วนใหญ่ที่จะตัดสินใจ เลือกบริโภคร้านอาหารญ่ีปุ่นพรีเมี่ยม จากปัจจัยย่อยอยู่ในระดับดีมาก คือ 
กระบวนการบริการของร้านที่มีความพิถีพิถันต่ออาหารที่ปรุง และ รองลงมาในระดับดี ด้านการเดินทางที่สะดวก  
 จ าแนกการอภิปรายองค์ประกอบหรือแนวทางได้ดังน้ี Natural Atmosphere (บรรยากาศธรรมชาติ) ซึ่งเป็น
องค์ประกอบที่อภิปรายการตลาดร้านอาหารเช้าได้ร้อยละ 3.24 สอดคล้องกับงานวิจัยของ ชวัล เอี่ยมสกุลรัตน์[10] พบว่า
ปัจจัยภาพลักษณ์ตราสินค้าของร้านอาหารนานาชาติ มีปัจจัยย่อยอยู่ในระดับดี คือ เพลงที่เป็นเอกลักษณ์  สัญลักษณ์ของทาง
ร้านสามารถสื่อถึงร้านค้าได้ และการตกแต่งร้านอาหารเป็นเอกลักษณ์ 
 
ข้อเสนอแนะ  
 1. ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ 

 ควรน าแนวทาง “DAWN” ที่พัฒนาจากองค์ประกอบของการตลาดร้านอาหารเช้าในมุมมองของผู้บริโภคในเขต
เทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น มาประยุกต์ใช้ในบริการและการตลาดร้านอาหารเช้าในเขตเทศบาลนครขอนแก่น 
หรือพ้ืนที่อื่นที่มีปัจจัยทางกายภาพที่คล้ายคลึงกัน 
 2. ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ศึกษา 

 ควรน าองค์ประกอบและตัวแปรสังเกตได้ที่ได้จากการศึกษา ไปศึกษาองค์ประกอบเชิงย่ังยืนเพ่ือเพ่ิมน้ าหนักความ
น่าเชื่อถือขององค์ประกอบ 
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แนวทางในการจัดการการตลาดร้านเสื้อผ้าลลินผ่านการท าตลาดออนไลน์  
DIRECTION ON READY TO WEAR ONLINE MANAGEMENT OF LALIN’S CLOTHING STORE 

 
ธนวรรณ สันติเมทนีดล1 

วิเชียร วรพุทธพร2 
 

บทคัดย่อ 

          การศึกษาน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ และปัจจัยทางการตลาดส าหรับ     
การเลือกซื้อเสื้อผ้าของผู้บริโภคผ่านการท าตลาดร้านเสื้อผ้าลลินผ่านช่องทางออนไลน์ ท าการเก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม
กับผู้ใช้อินเตอร์เน็ต โดยวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติด้วยโปรแกรม SPSS version 19.0 แสดงค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และ
ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด  และ
ศึกษาการก าหนดแนวทางการตลาด ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยที่ส่งผลให้เกิดพฤติกรรมการเลือกซื้อผ่านช่องทางออนไลน์ 
ได้แก่ การขาดสินค้าที่ต้องการในพ้ืนที่ของผู้บริโภค ความมั่นใจในสินค้าจากลูกค้าเดิม การทราบถึงข้อมูลสินค้าจากสังคม
ออนไลน์ มีส่วนลดสินค้าเป็นกิจกรรมส่งเสริมการตลาด ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีส่่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ ได้แก่ รูปแบบ
ของเสื้อผ้า ความคุ้มค่าในคุณภาพของสินค้า การจัดส่งและส่งมอบสินค้า ด้านการส่งเสริมการตลาดและส่วนลดสินค้า ผู้ศึกษา
จึงจัดท าโครงการดังน้ี 1) ถูกและดี มีท่ีเรา 2) สร้างตราสินค้าของร้าน 3) การจัดส่งสินค้า    
ค าส าคัญ: การจัดการ  การตลาดออนไลน์ 

 
Abstract 

  The main purposes of this study were to study buyer’s behaviors on purchasing clothes 
online and marketing factors that impact on customer choice of buying clothes through LALIN’s clothing 
store via online channel. In this study, data were collected by using online questionnaire and internet users 
who have ordered clothes through online channel were assigned as participation in this study. The data 
analysis were performed using descriptive statistics by statistic application; SPSS version 19 .0 including 
frequency, percentage, mean, and standard deviation.  Data then were analyzed to find out customer 
behavior, business environment, marketing mix, and the marketing plan. The results of this study revealed 
that the factors affecting the online shopping behaviors are the lack of product needed in living area, the 
trust in products of existing customers, knowing products from online communities such as Facebook, 
discounted promotion activity. Furthermore the marketing mix’s that has an impacted on buying decision 
are the clothing pattern, the worthiness of product quality, delivery service, marketing promotion and 
product discounts. The research comes up with three projects which are 1) Good value, premium quality 
at LALIN  2) Creating the trusted brand 3) delivery service. 
Keywords: Marketing Management, Online Marketing 
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บทน า 
 ปัจจุบันเทคโนโลยีนับว่าเข้ามามีบทบาทส าคัญช่วยอ านวยความสะดวกในการด าเนินชีวิตเป็นอย่างมาก เน่ืองจาก
การด าเนินชีวิตประจ าวันของคนส่วนใหญ่ได้เปลี่ยนแปลงไป ทุกคนต่างต้องการความสะดวก รวดเร็ว ในการด าเนินชีวิตด้วย
ความเร่งรีบ เทคโนโลยีในการสื่อสาร เช่น การใช้โทรศัพท์ อินเตอร์เน็ต สังคมเครือข่าย กลายเป็นส่วนหน่ึงของชีวิตประจ าวัน 
ส่งผลให้ผู้ประกอบการน าเอาประโยชน์ของเทคโนโลยีด้านอินเตอร์เน็ต หรือเทคโนโลยีที่ออนไลน์ เป็นช่องทางการท าธุรกิจ
ทางการค้า ยกตัวอย่างเช่น การจ าหน่ายเสื้อผ้า เครื่องส าอาง หรืออาหารเสริม อีกทั้งยังเป็นช่องทางการตลาดที่สามารถวัด
ผลได้ง่าย เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคที่เป็นเป้าหมายได้โดยตรง ใช้ต้นทุนต่ าในการลงทุนมากกว่าการลงทุนจัดต้ังกิจการหน้าร้าน และ
การท าการตลาดผ่านช่องทางออนไลน์ก าลังเป็นที่นิยมอย่างมากในสังคมปัจจุบัน [1] 
 การด าเนินชีวิตประจ าวันที่เปลี่ยนแปลงไปในปัจจุบัน ส่งผลต่อพฤติกรรมการใช้ชีวิตประจ าวันในการเลือกซื้อเสื้อผ้า
ของผู้บริโภค ซึ่งถูกจ ากัดด้วยเวลา และข้ึนอยู่กับความสะดวก รวดเร็ว เน่ืองจากเสื้อผ้าเป็นผลิตภัณฑ์ที่ง่ายต่อการเลือกซื้อและ
มีรูปแบบที่หลากหลาย ส่งผลให้ในปัจจุบันเกิดกิจการร้านจ าหน่ายเสื้อผ้ารายใหม่เป็นวงกว้าง และจากพฤติกรรมของผู้บริโภค
ที่แตกต่างจากเดิมที่ต้องไปซื้อเสื้อผ้าที่ร้านหรือห้างสรรพสินค้า ก็สามารถเลือกซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ จาก
แอปพลิเคชั่นในโทรศัพท์เคลื่อนที่ เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่หลากหลายให้ได้มากท่ีสุด ส่งผลให้การท าธุรกิจ
ร้านเสื้อผ้าออนไลน์เป็นที่สนใจของกลุ่มนักลงทุนจนเกิดความนิยมอย่างแพร่หลายในปัจจุบัน [2] 
 ร้านลลินก่อต้ังข้ึนในเดือนกันยายน พ.ศ. 2561 เป็นร้านเสื้อส าเร็จรูปที่เหมาะส าหรับสุภาพสตรีในวัยผู้ใหญ่ จ าหน่าย
ผ่านทางออนไลน์เพียงช่องทางเดียว เน่ืองจากยังไม่มีแนวทางการตลาดที่แน่ชัดในการด าเนินธุรกิจและเพ่ือให้ธุรกิจสามารถ
ด าเนินไปได้เป็นอย่างดี ผู้ศึกษาจึงตระหนักถึงการน าประโยชน์ของอินเตอร์เน็ตและสื่อออนไลน์ในมาปรับใช้ให้เป็นเครื่องมือ
สนับสนุนทางการตลาด ด้วยเหตุน้ีจึงได้ท าการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ และปัจจัยทางการตลาดที่ใช้ในการ
เลือกซื้อเสื้อผ้าของผู้บริโภคผ่านช่องทางการตลาดออนไลน์ และเพ่ือหาแนวทางในการจัดการการตลาดร้านเสื้อผ้าผ่านช่องทาง
ออนไลน์ 
 
วัตถุประสงค์ 

1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ และปัจจัยทางการตลาดที่ใช้ในการเลือกซื้อเสื้อผ้าของผู้บริโภค 
ผ่านการท าตลาดออนไลน์ 

2)  เพ่ือหาแนวทางในการจัดการการตลาดร้านเสื้อผ้าลลินผ่านช่องทางออนไลน์ 
 

วิธีด าเนินงาน 
       1) ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
           ประชากรที่ใช้ในการท าการศึกษาครั้งน้ี ได้แก่ กลุ่มผู้ใช้อินเตอร์เน็ตในการซื้อสินค้าออนไลน์ จ านวน 400 คน โดยผู้
ศึกษาได้ใช้แบบสอบถามในรูปแบบออนไลน์ (Google Form) โพสต์ลิงค์ (Link) ของแบบสอบถามตามเว็บบอร์ดของเว็ปไซต์
ขายสินค้าออนไลน์ ในหน้าเพจร้านขายเสื้อผ้าลลินและให้ลูกค้าท่ีเป็นลูกค้าปัจจุบันและผู้ที่สะดวกและสนใจตอบแบบสอบถาม
เป็นผู้ให้ข้อมูล 
        2) เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา 
 ลักษณะของเครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งน้ี เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) แบ่งเป็น 3 ส่วน 
 ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล เป็นข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม มีลักษณะเป็นค าถามปลายปิด 
ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และระยะเวลาในการเข้าใช้สื่อออนไลน์ แสดงผลใน
รูปแบบตารางพร้อมด้วยค าอธิบายโดยสถิติที่ใช้ คือ จ านวน และค่าร้อยละ 
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ส่วนที่ 2 ค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภค ซึ่งเป็นกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เสื้อผ้าผ่านช่องทาง
สื่อออนไลน์ โดยมีลักษณะเป็นค าถามปลายปิด แสดงผลในรูปแบบตารางพร้อมด้วยค าอธิบายโดยสถิติที่ใช้ คือ จ านวนและค่า
ร้อยละ 

ส่วนที่ 3 ค าถามเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดที่ใช้ในการเลือกซื้อเสื้อผ้าของผู้บริโภค ผ่านการท าตลาดออนไลน์    
โดยค าถามแต่ละข้อน้ันเป็นค าถามแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) โดยแบ่งตัวเลือกออกตามระดับความส าคัญ   
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด [3] 
        3) การศึกษาแนวทางในการจัดการการตลาดร้านเสื้อผ้าลลินผ่านชอ่งทางออนไลน์ 

การก าหนดเพ่ือหาแนวทางในการจัดการการตลาดร้านเสื้อผ้าลลินผ่านช่องทางออนไลน์ เป็นการศึกษาพฤติกรรม
การเลือกซื้อเสื้อผ้าและปัจจัยทางการตลาดที่ใช้ในการเลือกซื้อเสื้อผ้าของผู้บริโภค จากน้ันน าผลการศึกษาที่ได้มาวิเคราะห์
ร่วมกับสภาพแวดล้อมทางธุรกิจ ซึ่งจะท าการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอกโดยวิเคราะห์คู่แข่งขันโดยใช้แรงผลักดัน             
5 ประการ (Five Forces Model) และวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทั่วไป (PESTE Analysis) นอกจากน้ียังวิเคราะห์สิ่งแวดล้อม
ภายใน โดยการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและภาวะคุกคามจากภายนอก (SWOT Analysis) ของธุรกิจจ าหน่ายเสื้อผ้า
ผ่านช่องทางสื่อออนไลน์ จากน้ันจึงวิเคราะห์ตลาดเป้าหมาย (STP Analysis) ต่อด้วยท าการวิเคราะห์ส่วนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix : 4P’s) และงานวิจัยที่เก่ียวข้องตามล าดับ เพ่ือน ามาก าหนดเป็นแนวทางในการจัดการการตลาด
ร้านเสื้อผ้าลลินผ่านช่องทางออนไลน์ 

 
ผลการศึกษา 
1. ผลการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ และปัจจัยทางการตลาดที่ใช้ในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าของผู้บริโภค       
ผ่านการท าตลาดออนไลน์   
  ผลการศึกษาจากข้อมูลการตอบแบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 ราย  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบ
แบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 71.25 อายุอยู่ระหว่าง 21-30 ปี คิดเป็นร้อย
ละ 44.50 ส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 57.50 ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท/ลูกจ้าง คิด
เป็นร้อยละ 38.00 รายได้เฉลี่ยส่วนใหญ่อยู่ที่ 10,001 บาท ถึง 20,000 บาท  คิดเป็นร้อยละ 29.00 เวลาในการใช้สื่อออนไลน์ 
2 ชั่วโมง ถึง 4 ชั่วโมงต่อวัน 
 พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าของผู้ตอบแบบสอบถาม ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะแต่งตัวแบบเรียบง่ายคิดเป็นร้อยละ 
71.00 ลักษณะของเสื้อผ้าท่ีนิยมซื้อ ได้แก่ เสื้อผ้านุ่มสวมใส่สบาย คิดเป็นร้อยละ 71.25 ราคา อยู่ที่ 301 บาท ถึง 600 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 44.50 จ านวนครั้งในการซื้อเสื้อผ้าต่อเดือน คือ 3 ครั้ง/เดือน คิดเป็นร้อยละ 34.25 สาเหตุที่ซื้อผ่านช่องทาง
ออนไลน์ คือ สินค้าบางอย่างหาในพ้ืนที่ไม่ได้ คิดเป็นร้อยละ 51.75 สาเหตุที่ไว้ใจผ่านช่องทางออนไลน์ คือ      การบอกต่อ
จากลูกค้าที่มาซื้อ คิดเป็นร้อยละ 56.75 ผู้บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ้า คือ การตัดสินใจโดยตัวลูกค้าเอง 
คิดเป็นร้อยละ 45.75 แหล่งในการเลือกซื้อส่วนใหญ่ซื้อที่ห้างสรรพสินค้า ร้อยละ 57.00 แหล่งที่ท าให้รู้จักหรือทราบข้อมูล
เก่ียวกับรูปแบบเสื้อผ้า คือ ผ่านโซเชียลมีเดีย เช่น แอพพลิเคชั่นเฟสบุ๊ค คิดเป็นร้อยละ 63.50 รูปแบบของกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดของร้านเสื้อผ้าท่ีชอบ พบว่า ส่วนลดสินค้า ร้อยละ 42.75 
 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่านการท าการตลาดออนไลน์ด้านผลิตภัณฑ์ ส่วนใหญ่ให้
ความส าคัญได้แก่ รูปแบบสวยงาม ทันสมัย ด้านราคา ให้ความส าคัญกับราคาเสื้อผ้าเหมาะสมกับคุณภาพ ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ให้ความส าคัญกับมีบริการส่งสินค้า ด้านการส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคัญกับจัดให้มีการลดราคาสินค้าหรือมีของ
แถม 
2.  ผลการศึกษาสภาพปัจจุบันในการด าเนินงานร้านเสื้อผ้าลลินผ่านช่องทางออนไลน์ 
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     2.1 ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป 
          2.1.1 สภาพแวดล้อมทางการเมืองและกฎหมาย ปัจจุบันการเมืองของประเทศไทย ซึ่งเป็นรัฐบาลที่มาจากการเลือกต้ัง 
แต่ยังไม่ได้ท าการวางนโยบายท่ีมุ่งเน้นการพัฒนา จึงยังไม่มีเสถียรภาพมากนัก ส่งผลให้ประชาชนและนักลงทุนชะลอการ
ลงทุน และใช้จ่ายอย่างประหยัด 
          2.1.2 สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ สินค้าประเภทเสื้อผ้าได้รับผลกระทบในทางลบจากสภาพเศรษฐกิจที่ชะลอตัว 
เน่ืองจากความระมัดระวังการใช้จ่ายของครัวเรือน เสื้อผ้าถึงแม้จะเป็นปัจจัย 4 ก็ตาม แต่ก็เป็นสินค้าฟุ่มเฟือย ส่งผลให้เกิดการ
ซื้อลดลง ภาพรวมเศรษฐกิจปี 2562 ผู้บริโภคมีความระมัดระวังในการใช้จ่ายมากข้ึน 
          2.1.3 สภาพแวดล้อมทางสังคมและวัฒนธรรม สภาพสังคมไทยในยุคปัจจุบันลักษณะการใช้ชีวิตมีการใช้สื่อออนไลน์
มากข้ึน สังคมออนไลน์เข้ามาเป็นส่วนหน่ึงของชีวิตคนไทยมากข้ึน เน่ืองจากโทรศัพท์เคลื่อนที่มีราคาถูกลง การส่งผ่านข้อมูล
ผ่านเครือข่ายสัญญาณโทรศัพท์เคลื่อนที่สามารถท าได้รวดเร็ว ท าให้สามารถดึงดูดผู้ใช้งานให้มีระยะเวลาการใช้อินเตอร์เน็ต
มากข้ึน  
          2.1.4 เทคโนโลยีในรูปแบบของสังคมออนไลน์เป็นเทคโนโลยีที่สามารถใช้ในการประชาสัมพันธ์ร้านได้ง่าย เน่ืองจาก
ต้นทุนการกระจายข้อมูลข่าวสารที่ต่ า สามารถใช้งานได้ฟรี หากต้องการให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายมากข้ึนก็สามารถท าได้โดยเพ่ิม
ค่าใช้จ่ายเล็กน้อย การกระจายข้อมูลข่าวสารสามารถท าได้รวดเร็วก็สามารถไปถึงกลุ่มเป้าหมายได้  
          2.1.5 สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ การเปลี่ยนแปลงของฤดูกาล สภาพดิน ฟ้า อากาศ ถือเป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อธุรกิจ
เสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ เน่ืองจากลูกค้าจ าเป็นต้องใช้สัญญาณอินเตอร์เน็ตในการเลือกซื้อสินค้า การจัดส่งสินค้าผ่าน
บริการขนส่ง เช่น ไปรษณีย์ หรือบริษัทขนส่งเอกชน เพ่ือท าการจัดส่งถึงผู้บริโภค เน่ืองจากอุปสรรคของการจัดส่ง ได้แก่ สภาพ
อากาศ หากฝนตกจะท าให้การจัดส่งสินค้ามีความล่าช้า  
      2.2 ผลการวิเคราะหส์ภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรม 
           2.2.1 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งขันเดิมในตลาด ธุรกิจร้านเสื้อผ้ามีการแข่งขันกันสูง เน่ืองจากมีผู้ประกอบการจ านวน
มาก ผู้ประกอบการรายย่อยสามารถเปิดธุรกิจในรูปแบบน้ีได้ เน่ืองจากใช้เงินลงทุนไม่สูงมากนัก ธุ รกิจจ าหน่ายเสื้อผ้าเป็น
ธุรกิจที่ตอบสนองความต้องการพ้ืนฐานของมนุษย์ ดังน้ันจึงเป็นธุรกิจที่มีผู้ประกอบการรายเดิมอยู่จ านวนมาก แต่สามารถ
สร้างความแตกต่างเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคแต่ละรายที่ต่างกันออกไปได้ ซึ่งแต่ละร้านสามารถยกจุดเด่นของ
ที่แตกต่างกันออกไปน ามาใช้ในการแข่งขันได้   
 2.2.2 ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ ธุรกิจการขายเสื้อผ้าก าลังเป็นที่นิยมและมีการแข่งขันสูงมาก มีผู้ขายรายใหม่เข้า
มาเป็นจ านวนมากที่ต้องการมีแบรนด์เสื้อผ้าเป็นของตัวเอง จากการพัฒนาตลาดทางสื่อออนไลน์ที่เปิดโอกาสให้บุคคลทั่วไปมี
พลังการสื่อสารไปยังคนเป็นจ านวนมากด้วยทุนท่ีต่ า ท าให้ผู้คนสามารถเข้ามาต่อสู้ในตลาดเสื้อผ้าได้ง่ายและมีจ านวนมาก
ย่ิงข้ึน  
  2.2.3 อ านาจต่อรองของลูกค้า อ านาจการต่อรองของลูกค้าอยู่ในระดับที่สูง เป็นผลมาจากจ านวนคู่แข่งในตลาด
ออนไลน์ที่มีจ านวนมาก ท าให้ลูกค้ามีทางเลือกในการซื้อสูง การเข้าถึงข้อมูลได้ง่ายข้ึนท าให้ลูกค้าสามารถหาข้อมูลในเชิงลึก
เพ่ือตัดสินใจก่อนซื้อได้ อีกทั้งความหว่ันไหวต่อราคาของลูกค้า โดยเฉพาะลูกค้าเพศหญิง ที่มีความอ่อนไหวต่อราคาสูง การ
ส่งเสริมทางการตลาด สิทธิพิเศษและการลดราคา สิ่งเหล่าน้ีสามารถท าให้ลูกค้ามีแนวโน้มที่จะเปลี่ยนใจได้ง่าย อ านาจการ
ต่อรองของลูกค้าในตลาดออนไลน์จึงสูง ด้วยปัจจัยด้านคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกันที่มากราย ส่งผลให้ลูกค้ามีทางเลือกใน
การซื้อสินค้ามากข้ึน 
   2.2.4 ภัยคุกคามจากสินค้าหรือบริการทดแทน ส าหรับภัยคุกคามในปัจจุบันมีจ านวนร้านค้าส่งในห้างสรรพสินค้า
หรือตลาดจ านวนมาก สามารถก าหนดราคาขายให้ต่ าได้ เน่ืองจากอัตราการผลิตมาก คุณภาพต่ า ปัจจัยน้ีส่งผลให้ลูกค้ามองหา
สินค้าทดแทน   
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    2.2.5 อ านาจต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต ผู้ขายปัจจัยการผลิต หมายถึง โรงงานที่ผลิตเสื้อผ้าขาย โดยขาย
จ านวนมากชิ้นต่อครั้ง ส่วนใหญ่ทางร้านขายเสื้อผ้าจะพิจารณาในเรื่องของราคา ความตรงเวลาในการก าหนดส่งสินค้า 
มาตรฐานของสินค้า และเครดิตที่ให้กับทางร้าน เน่ืองจากมีโรงงานผู้ผลิตในธุรกิจเสื้อผ้ามีจ านวนมาก ส่งผลให้เกิดทางเลือกใน
การซื้อและมีอ านาจในการต่อรองสูง หากผู้ผลิตรายใดข้ึนราคาสูงกว่าผู้ผลิตรายอื่นหรือบริการไม่ดี ก็สามารถเปลี่ยนรายของ
ผู้ขายปัจจัยการผลิตรายอื่นได้ 
    2.3 ผลการวิเคราะหจ์ุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค 
 2.3.1 จุดแข็ง เป็นองค์กรธุรกิจขนาดเล็กท าให้การตัดสินใจในการก าหนดนโยบายของธุรกิจ สามารถปรับเปลี่ยนได้
ตามสถานการณ์ที่เกิดข้ึน เสื้อผ้าที่น ามาจ าหน่ายในตลาดออนไลน์ มีคุณภาพสูง  เน้ือผ้าดี การตัดเย็บสวยงาม รูปแบบของ
เสื้อผ้าไม่ตกยุค เน่ืองจากทางร้านสามารถปรับเปลี่ยนได้ตามรสนิยมของผู้บริโภค สินค้ามีความหลากหลายและตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้า 
 2.3.2 จุดอ่อน เน้ือผ้าบางประเภทมีการรักษาและคงสภาพการดูแลได้ยาก การแข่งขันในตลาดเสื้อผ้าผ่าน
ช่องทางออนไลน์ เน่ืองจากตลาดออนไลน์ต้นทุนในการจ าหน่ายสินค้าต่ า จึงท าให้มีคู่แข่งจ านวนมาก จุดอ่อนส่วนใหญ่ ได้แก่ 
การจัดส่งสินค้าให้ถึงมือลูกค้า การตอบกลับค าสั่งซื้อของลูกค้า ซึ่งเป็นจุดอ่อนของร้านจ านวนมาก ส่งผลให้ผู้ประกอบการขาด
อ านาจต่อรองกับผู้ผลิตวัตถุดิบทันที หากปริมาณการสั่งซื้อของทางร้านมีจ านวนน้อย   
 2.3.3 โอกาส เทคโนโลยีอินเตอร์เน็ตที่ก้าวหน้า ส่งผลให้ให้การประชาสัมพันธ์ร้านเข้าสู่กลุ่มเป้าหมายได้จ านวน
มากในราคาท่ีต่ า ลูกค้าสามารถช่วยทางร้านโฆษณาร้านได้ด้วยการกล่าวถึงในสังคมออนไลน์ สภาพสังคมที่แข่งขันกับเวลาสูง 
ส่งผลให้ผู้บริโภคมีเวลาเลือกซื้อเสื้อผ้าที่ร้านค้าหรือห้างสรรพสินค้าน้อยลง จึงเป็นโอกาสส าหรับร้านเสื้อผ้าออนไลน์ท่ี
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่ประหยัดเวลาในการเลือกซื้อ การซื้อเสื้อผ้าผ่านช่องทางตลาดออนไลน์ ลูกค้าสามารถ
เลือกเสื้อผ้าได้ทุกแห่ง ส่งผลให้ลูกค้าสะดวกสบายมากข้ึน เป็นการเพ่ิมยอดขายที่มีต้นทุนต่ าลงมาก 
 2.3.4 อุปสรรค เน่ืองจากการขายผ่านช่องทางออนไลน์ ส่งผลให้ให้ลูกค้าไม่สามารถทดลองสินค้า สามารถเกิด
ผลเสียต่อทางร้านกรณีลูกค้าไม่พอใจสินค้า จ านวนผู้ประกอบการร้านเสื้อผ้าออนไลน์เพ่ิมมากข้ึน เน่ืองจากใช้เงินลงทุนต่ า     
และสภาพเศรษฐกิจส่งผลให้จ านวนผู้ซื้อสินค้าลดลง 
3.  ผลการศึกษาแนวทางในการจัดการการตลาดร้านเสื้อผ้าลลินผ่านการท าตลาดออนไลน์              
            โครงการที่ 1 ถูกและดี มีที่เรา 
 ควบคุมต้นทุนการผลิต ผู้ประกอบการท่ีสามารถลดต้นทุนการผลิตได้มากกว่า ส่งผลให้เกิดความได้เปรียบในการ
แข่งขันเพ่ิมมากข้ึนและสามารถสร้างก ไรมากข้ึน การลดต้นทุนการผลิตผู้ประกอบการจ าเป็นต้องค านึงถึงการรักษาคุณภาพ 
มาตรฐานการผลิตของผลิตภัณฑ์ รวมทั้งการก าหนดราคาที่เหมาะสมกับต้นทุน คุณภาพของเสื้อผ้า และกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 โครงการที่ 2 สร้างตราสินค้าของร้าน 
 การสร้างตราสินค้ามีความส าคัญมากกับการแข่ง ขันในปัจจุบัน เพ่ือเป็นการดึงลูกค้ากลุ่มที่เป็นลูกค้าประจ า        
เพ่ือป้องกันคู่แข่งที่สามารถหาสินค้าใกล้เคียงกับสินค้าของผู้ประกอบการ ผู้ประกอบการร้านจ าหน่ายเสื้อผ้าออนไลน์
จ าเป็นต้องมีตราสินค้าของตนเอง 

 โครงการที่ 3 การจัดส่ง 
 เพ่ือให้สินค้าถึงมือลูกค้าอย่างรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ เพ่ือสร้างความประทับให้กับลูกค้า 
การด าเนินการโครงการทั้ง 3 โครงการใช้งบประมาณในการด าเนินการ 20 ,000 บาท หลังจากด าเนินการตาม

โครงการคาดว่าสามารถท าให้ร้านเสื้อผ้าลลินเป็นที่จดจ าและถูกกล่าวถึงในวงกว้างบนสังคมออนไลน์ 
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สรุปผลการศึกษา 
1. สรุปผลพฤติกรรมการเลือกซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ และปัจจัยทางการตลาดที่ใช้ในการเลือกซื้อเสื้อผ้าของผู้บริโภคผ่านการ
ท าตลาดออนไลน์  
       ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 31-40 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัท/
ลูกจ้าง รายได้เฉลี่ยส่วนใหญ่อยู่ที่ 10,001 บาท ถึง 20,000 บาท เวลาในการใช้สื่อออนไลน์ 2 ชั่วโมง ถึง 4 ชั่วโมงต่อวัน 
       ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่แต่งตัวแบบเรียบง่าย ลักษณะของเสื้อผ้าที่นิยมซื้อ  ได้แก่ เสื้อผ้านุ่มสวมใส่สบาย ราคา
ต้ังแต่ 301 บาท ถึง 600 บาท จ านวนครั้งในการซื้อเสื้อผ้าต่อเดือน ได้แก่ 3 ครั้งต่อเดือน สาเหตุที่ซื้อผ่านช่องทางออนไลน์ 
ได้แก่ สินค้าบางอย่างหาในพ้ืนที่ไม่ได้ สาเหตุที่ไว้ใจผ่านช่องทางออนไลน์ ได้แก่ การกล่าวถึงจากลูกค้าเดิม บุคคลผู้ที่มีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ้า คือ การตัดสินใจโดยตัวลูกค้าเอง แหล่งในการเลือกซื้อส่วนใหญ่ซื้อที่ห้างสรรพสินค้า แหล่งที่ท า
ให้รู้จักหรือทราบข้อมูลเก่ียวกับรูปแบบเสื้อผ้า คือ ผ่านสังคมออนไลน์ เช่น แอพพลิเคชั่นเฟสบุ๊ค รูปแบบของกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดของร้านเสื้อผ้า คือ ส่วนลดสินค้าจากทางผู้ประกอบการที่จัดข้ึนส าหรับลูกค้าเป็นประจ า 
         ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่านการท าการตลาดออนไลน์ด้านผลิตภัณฑ์ โดยส่วนใหญ่
ให้ความส าคัญกับรูปแบบสวยงาม ทันสมัย ด้านราคา ให้ความส าคัญกับราคาเสื้อผ้าเหมาะสมกับคุณภาพ ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ให้ความส าคัญกับการบริการส่งมอบสินค้า ด้านการส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคัญกับการลดราคาสินค้า สอดคล้อง
กับการศึกษาของสิริลักษณ์ ค าบุญเรือง (2557) เรื่องแนวทางการตลาดเครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ โดยมีวัตถุประสงค์
เพ่ือศึกษาสิ่งแวดล้อมทางการจัดการ ข้อมูลประชากรศาสตร์และพฤติกรรมของผู้ซื้อ ระดับความพึ งพอใจของผู้ซื้อต่อส่วน
ประสมการตลาด และปัจจัยที่มีผลต่อการกลับมาซื้อซ้ า ผลการศึกษาพบว่า ผู้ซื้อเครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์เน่ืองจากมี
ความสะดวกสบายในการซื้อสินค้า จัดส่งสินค้ารวดเร็ว การช าระเงินค่าสินค้าสามารถโอนผ่านเครื่องเบิกจ่ายอัตโนมัติ พนักงาน
มีการตอบข้อมูลรวดเร็ว ข้ันตอนในการสั่งซื้อเข้าใจง่ายและรวดเร็ว  
2.  สรุปแนวทางในการจัดการการตลาดร้านเสื้อผ้าลลินผ่านการท าตลาดออนไลน์              
             โครงการที่ 1) ถูกและดี มีท่ีเรา โครงการที่ 2) สร้างตราสินค้าของร้าน โครงการที่ 3) การจัดส่ง 
    
ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษา 
      ควรมีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) หรือการสัมภาษณ์แบบกลุ่ม (Focus Group) เพ่ือทราบถึงข้อมูลที่ไม่
สามารถระบุผ่านแบบสอบถามและช่วยให้ผู้ประกอบการทราบถึงปัญหา หรือสิ่งที่ผู้บริโภคต้องการอย่างแท้จริง 
ข้อเสนอแนะส าหรับร้านเสื้อผา้ลลินผ่านการท าตลาดออนไลน์ 
       1. ควรให้ความส าคัญกับการพัฒนาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและใช้ปัจจัยในทุกด้านช่วยส่งเสริมกัน ได้แก่       
การเลือกวัสดุที่มีคุณภาพ เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่ให้ความส าคัญกับการแต่งตัว จัดกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดโดยการโฆษณาเพ่ือสร้างความคุ้นเคยกับผู้บริโภค และเพ่ิมช่องทางกระจายสินค้าไปสู่ผู้บริโภคและรวดเร็วมากข้ึน 
และการลดราคาสินค้าตามความเหมาะสมของสถานการณ์ทางธุรกิจ 
       2. การรักษาฐานลูกค้าประจ า เป็นการลงทุนที่ไม่มาก ดังน้ันผู้ประกอบการจ าเป็นต้องใส่ใจลูกค้ากลุ่มนี้เป็นอย่างมาก 
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THE RELATIONSHIP BETWEEN MARKETING MIX AND BUYING DECISION OF  
MOTHER AND BABY PRODUCTS: CASE STUDY OF UDONTHANI PROVINCE 

 

ธิดารัตน์ ชินะชัชวารัตน์1 
ธนภณ วิมูลอาจ2 

 

บทคัดย่อ 
 การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา 1) ปัจจัยทางการตลาด 2) การตัดสินใจเลือกซื้อ 3) ความสัมพันธ์ระหว่าง
ปัจจัยทางการตลาดกับการตัดสินใจเลือกซื้อ และ 4) ผลกระทบของปัจจัยทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์
แม่และเด็กในจังหวัดอุดรธานี โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 369 คน วิเคราะห์ข้อมูล
ด้วย ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนความเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบสถิติ T-test และวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ ผลการศึกษา 
พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นต่อปัจจัยทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับมาก (x̄ = 4.18) มีความคิดเห็นต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้อผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับมาก (x̄ = 4.08) ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ มีผลกระทบเชิงบวกกับการตัดสินใจเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์แม่และเด็กโดยรวมอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และ 0.05 ซ่ึงผลการศึกษาน้ีจะเป็นแนวทางให้
ผู้ประกอบการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดโดยสามารถตอบสนองให้ตรงความต้องการของผู้บริโภคและสามารถน าพากิจการ
ไปสู่เป้าหมายที่วางไว้ 
ค าส าคัญ: ปัจจัยทางการตลาด, การตัดสินใจเลือกซื้อ, ผลิตภัณฑ์แม่และเด็ก  
 

Abstract 
 The purposes of this research were to study 1) marketing mix, 2) buying decision, 3) relationship 
between marketing mix and buying decision and 4) the effects of marketing mix on buying decision of 
mother and baby products in Udonthani. Questionnaire was an instrument for collecting data from 369 
people. The statistics used for analyzing the data is percentage, mean, standard deviation, T-test and 
multiple regression analysis. The results showed that marketing mix as a whole was at a high level (x̄ = 4.18) 
and the buying decision as a whole was at a high level (x̄ = 4.08). The results of hypothesis testing showed 
that product, promotion, process and physical evidence had positive effects on the buying decision of 
mother and baby products with statistical significance at 0.01 and 0.05 level. This research will be a guideline 
for entrepreneur to plan marketing strategies that respond to the needs of consumers directly and lead the 
business to the expected goals. 
Keyword: marketing mix, buying decision, mom and baby products 
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บทน า 
 ปัจจุบันครอบครัวไทยมีบุตรเฉลี่ยลดลงอย่างต่อเน่ือง  โดยจังหวัดอุดรธานีซึ่งเป็นจังหวัดที่ผู้วิจัยสนใจศึกษาก็มี
แนวโน้มลดลงในทิศทางเดียวกัน โดยมีอัตราการเกิดในปี พ.ศ. 2560 จ านวน 6,094 คน นับว่า มีจ านวนลดลงเมื่อพิจารณา
อัตราการเกิดใน 5 ปีที่ผ่านมา [1]ซึ่งมีสาเหตุมาจากค่านิยมในการสร้างครอบครัวที่เปลี่ยนไป แต่ละครอบครัววางแผนมีบุตร
จ านวนน้อยลง ดังน้ัน พ่อแม่ยุคใหม่จึงมคีวามทุ่มเทในการเลี้ยงดูบุตรมากข้ึนโดยให้ความส าคัญกับการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ให้กับ
บุตรหลานของตนเป็นอย่างมาก [2] ด้วยเหตุน้ีจึงท าให้ผู้ประกอบการในตลาดสินค้าแม่และเด็กจ าเป็นต้องปรับตัว ปรับเปลี่ยน
กลยุทธ์ให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค โดยการใช้ปัจจัยทางการตลาดเป็นเครื่องมือ ซึ่งประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ 
ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ และลักษณะทางกายภาพ โดยจะต้องจัดการ
ปัจจัยเหล่าน้ีให้เหมาะสมกับสถานการณ์ในแต่ละช่วงและสอดคล้องกับปัจจัยการตลาดด้านอื่น ๆ [3] 
 แนวคิดการตลาดจึงเป็นกลไกสนับสนุนให้ผู้บริโภคเกิดกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อ เริ่มต้นจากการกระตุ้นให้
ผู้บริโภคเกิดความต้องการซื้อ เกิดการค้นหาข้อมูลตามแหล่งข้อมูลต่าง ๆ แล้วเปรียบเทียบทางเลือกเหล่าน้ันจนตัดสินใจซื้อ
สินค้า ซึ่งหากผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจในสินค้าและบริการย่อมส่งผลดีท าให้มีการกลับมาซื้อซ้ าหรือเกิดการแนะบอกต่อ [4] 
 ทั้งน้ี จากการศึกษาพบว่า มีงานวิจัยด้านปัจจัยทางการตลาดและกระบวนการตัดสินใจซื้อเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์แม่และ
เด็กค่อนข้างน้อยผนวกกับข้อมูลที่กล่าวมาข้างต้น จึงท าให้ผู้วิจัยสนใจศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยทางการตลาดกับการ
ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ส าหรับแม่และเด็ก กรณีศึกษา จังหวัดอุดรธานี โดยผู้วิจัยหวังว่า จะเป็นประโยชน์กับผู้ประกอบการ
เพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันทางการตลาด โดยสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างสูงสุด และผู้ที่
สนใจลงทุนในธุรกิจที่เกี่ยวข้องก็สามารถน าผลการศึกษาไปใช้ในการจัดท าแผนการด าเนินธุรกิจต่อไปได้ 
 
วัตถุประสงค์ 
 1. เพ่ือศึกษาปัจจัยทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ     
 2. เพ่ือศึกษาการตัดสินใจเลือกซื้อ ได้แก่ การรับรู้ ถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก           
การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ 
 3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยทางการตลาดกับการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์แม่และเด็กในจังหวัด
อุดรธานี 
 4. เพ่ือศึกษาผลกระทบของปัจจัยทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์แม่และเด็กในจังหวัดอุดรธานี 
 
สมมติฐานการวิจัย 
 ปัจจัยทางการตลาดมีผลกระทบเชิงบวกต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์แม่และเด็ก กรณีศึกษา จังหวัดอุดรธานี 
 
วิธีด าเนินการศึกษา 
 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ ประชากรในจังหวัดอุดรธานีทั้งหมด 1,586,666 คน [5] และค านวณขนาด
ของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรของไวเออร์ส [6] ได้จ านวนตัวอย่าง 369 คน ซึ่งการศึกษาครั้งน้ีสุ่มตัวอย่างโดยใช้หลักความน่าจะ
เป็น (Probability Sampling) ด้วยวิธีการแบ่งชั้นภูมิ (Stratified Sampling) 
 2. เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวมรวมข้อมูล ได้แก่ แบบสอบถามแบบมาตรส่วนประมาณค่า 5 ระดับ มีการ
ตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ โดยหาค่าดัชนีความสอดคล้องกับเน้ือหา (IOC) พบว่า ทุกข้อค าถามมีค่ามากกว่า 0.5 ถือว่าอยู่ใน
เกณฑ์ใช้ได้ และมีค่าความเชื่อมั่นเท่ากับ 0.931 ซึ่งอยู่ในเกณฑ์ที่น าแบบสอบถามไปเก็บข้อมูลจริงต่อไปได้ 
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 3. การเก็บรวบรวมข้อมูล โดยแจกแบบสอบถามในพ้ืนที่จังหวัดอุดรธานีต้ังแต่วันที่ 1-30 กรกฎคม พ.ศ.2562 เป็น
ระยะเวลา 30 วัน จากน้ันน าแบบสอบถามท่ีได้รับมาตรวจสอบความถูกต้องสมบูรณ์และน าไปประมวลผลต่อไป 
 4. การวิเคราะห์ข้อมูล  
  วิเคราะห์ข้อมูลด้วยการหาค่าทางสถิติประกอบด้วยร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ
ทดสอบสมมติฐานโดยวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณและน าเสนอข้อมูลในรูปแบบตารางพร้อมทั้งอธิบายผล 
 5. กรอบแนวคิดการวิจัย 

ปัจจัยทางการตลาด   
1. ผลิตภัณฑ์  การตัดสินใจเลือกซื้อ 
2. ราคา  1. การรับรู้ถึงความต้องการ 
3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย  2. การค้นหาข้อมูล 
4. การส่งเสริมการตลาด  3. การประเมินทางเลือก 
5. บุคลากร  4. การตัดสินใจซื้อ 
6. กระบวนการ  5. พฤติกรรมหลังการซื้อ 
7. ลักษณะทางกายภาพ   

 
ผลการศึกษา 
 1. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 
83.4) ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 21-30 ปี (ร้อยละ 63.5) การศึกษาส่วนใหญ่อยู่ในระดับปริญญาตรี (ร้อยละ 61.1) อาชีพส่วน
ใหญ่เป็นพนักงานบริษัทเอกชน (ร้อยละ 32.5) รายได้เฉลี่ยต่อเดือนส่วนใหญ่อยู่ในระหว่าง 10 ,001-20,000 บาท (ร้อยละ 
43.6) และส่วนใหญ่ไม่มีบุตรหลานอยู่ในความดูแล (ร้อยละ 56.8)  
 2. ผลการวิเคราะห์ปัจจัยทางการตลาดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์แม่และเด็ก กรณีศึกษาในจังหวัดอุดรธานี  พบว่า         
มีความคิดเห็นในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (x̄ = 4.24) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านสามารถแสดงผลการวิเคราะห์ได้ดังน้ี 
  2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า มีความคิดเห็นโดยรวมในระดับมากท่ีสุด (x̄ = 4.53) โดยปัจจัยทีม่ีความคิดเห็น
ในระดับมากที่สุด ได้แก่ คุณสมบัติของสินค้าตรงต่อความต้องการ (x̄ = 4.67) สินค้ามีคุณภาพดี (x̄ = 4.63) สินค้าได้รับการ
รับรองความปลอดภัย (x̄ = 4.55) และปัจจัยทีม่ีความคิดเห็นในระดับมาก ได้แก่ ความหลากหลายของสินค้า (x̄ = 4.26)  
  2.2 ด้านราคา พบว่า มีความคิดเห็นโดยรวมในระดับมาก (x̄ = 4.35) โดยปัจจัยที่มีความคิดเห็นในระดับ
มากท่ีสุด ได้แก่ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณ (x̄ = 4.54) แสดงป้ายราคาสินค้าไว้อย่างชัดเจน (x̄ = 4.53) และปัจจัย
ที่มีความคิดเห็นในระดับมาก ได้แก่ มีส่วนลดในโอกาสพิเศษต่าง ๆ (x̄ = 3.98) 
  2.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า มีความคิดเห็นโดยรวมในระดับมาก (x̄ = 4.07) โดยปัจจัยมีความ
คิดเห็นอยู่ในระดับมากทุกข้อ ได้แก่ ซื้อสินค้าได้หลายช่องทางทั้งหน้าร้านและออนไลน์ (x̄ = 4.25) เดินทางสะดวกมีที่จอดรถ 
(x̄ = 4.16) มีการจัดวางสินค้าอย่างเป็นหมวดหมู่ (x̄ = 4.08) และท าเลที่ต้ังร้านค้า (x̄ = 3.78) 
  2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า มีความคิดเห็นโดยรวมในระดับมาก (x̄ = 4.08) โดยปัจจัยมีความ
คิดเห็นอยู่ในระดับมากทุกข้อ ได้แก่ มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่าง ๆ (x̄ = 4.31) สมัครสมาชิกเพ่ือรับสิทธิพิเศษ        
(x̄ = 4.12) ร้านค้ามีกิจกรรมให้ความรู้และแนะน าสินค้า (x̄ = 3.98) และการทดลองใช้สินค้าก่อนตัดสินใจซื้อ (x̄ = 3.35) 
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  2.5 ด้านบุคลากร พบว่า มีความคิดเห็นโดยรวมในระดับมาก (x̄ = 4.01) โดยปัจจัยมีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดับมากทุกข้อ ได้แก่ พนักงานมีมารยาทดี พูดจาสุภาพอ่อนน้อม เอาใจใส่ลูกค้า  (x̄ = 4.25) สามารถให้ค าแนะน าได้อย่าง
ถูกต้อง (x̄ = 4.13) มีความกระตือรือร้นในการให้บริการ (x̄ = 4.04) และพนักงานมีเพียงพอต่อการให้บริการ (x̄ = 3.61) 
  2.6 ด้านกระบวนการ พบว่า มีความคิดเห็นโดยรวมในระดับมาก (x̄ = 4.39) โดยปัจจัยที่มีความคิดเห็นใน
ระดับมากที่สุด ได้แก่ ความถูกต้องของการรับช าระเงินและทอนเงิน (x̄ = 4.52) และปัจจัยที่มีความคิดเห็นในระดับมาก ได้แก่
มาตรฐานในการให้บริการของร้านค้า (x̄ = 4.39) และร้านค้าบริการได้อย่างรวดเร็วทันใจ (x̄ = 4.26)  
  2.7 ด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่า มีความคิดเห็นโดยรวมในระดับมาก (x̄ = 4.26) โดยปัจจัยที่มีความ
คิดเห็นในระดับมากที่สุด ได้แก่ ร้านค้ามีความสะอาด (x̄ = 4.61) และปัจจัยที่มีความคิดเห็นในระดับมาก ได้แก่ ป้ายร้านค้า
มองเห็นได้ชัดเจน (x̄ = 4.36) ผังร้านค้าเป็นสัดส่วนเหมาะสม (x̄ = 4.05) และร้านสวยงามท้ังภายในและภายนอก (x̄ = 4.00)  
 3. ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์แม่และเด็ก กรณีศึกษาในจังหวัดอุดรธานี พบว่า มีความคิดเห็นใน
ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (x̄ = 4.08) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านสามารถแสดงผลการวิเคราะห์ได้ดังน้ี 
  3.1 ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ พบว่า มีความคิดเห็นโดยรวมในระดับมาก (x̄ = 4.75) โดยด้านที่มีความ
คิดเห็นอยู่ในระดับมาก ได้แก่ มีความจ าเป็นต้องซื้อสินค้า (x̄ = 4.06) เคยซื้อสินค้าอยู่แล้วเป็นประจ า (x̄ = 4.01) ได้รับการ
แนะน าให้ซื้อ (x̄ = 3.52) และด้านที่มีความคิดเห็นในระดับปานกลาง ได้แก่ ต้องการทดลองใช้สินค้าก่อน (x̄ = 3.42) 
  3.2 ด้านการค้นหาข้อมูล พบว่า มีความคิดเห็นโดยรวมในระดับมาก (x̄ = 3.67) โดยด้านที่มีความคิดเห็น
อยู่ในระดับมาก ได้แก่ การได้รับข้อมูลจากสื่อต่าง ๆ (x̄ = 3.99) ทราบข้อมูลจากบุคคลรอบข้าง (x̄ = 3.74) มีประสบการณ์
ตรงด้วยตัวเอง (x̄ = 3.66) และด้านที่มีความคิดเห็นในระดับปานกลาง ได้แก่ รับรู้ข้อมูลจากงานนิทรรศการต่าง ๆ (x̄ = 3.30) 
  3.3 ด้านการประเมินทางเลือก พบว่า มีความคิดเห็นโดยรวมในระดับมาก (x̄ = 4.42) และมีความคิดเห็น
อยู่ในระดับมากทุกข้อ ได้แก่ พิจารณาถึงความคุ้มค่าท่ีได้รับก่อนตัดสินใจซ้ือ  (x̄ = 4.49) ค านึงถึงเงื่อนไขส่วนบุคคล                
(x̄ = 4.41) และมีการเปรียบเทียบราคาสินค้ากับร้านค้าอื่น (x̄ = 4.36)  
  3.4 ด้านการตัดสินใจซื้อ พบว่า มีความคิดเห็นโดยรวมในระดับมาก (x̄ = 4.33) โดยด้านที่มีความคิดเห็น
อยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ คุณสมบัติสินค้าตรงกับความต้องการ (x̄ = 4.67) ส่วนด้านที่มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ได้แก่ 
ราคาสินค้าสมเหตุสมผล (x̄ = 4.33) สามารถเข้าถึงสินค้าได้ง่าย หลากหลายช่องทาง (x̄ = 4.26) และร้านค้าให้บริการอย่าง
รวดเร็ว (x̄ = 4.04)  
  3.5 ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ พบว่า มีความคิดเห็นโดยรวมในระดับมาก (x̄ = 4.25) และมีความคิดเห็น
อยู่ในระดับมากทุกข้อ ได้แก่ มีความพึงพอใจในตัวสินค้า (x̄ = 4.35) กลับมาซื้อสินค้าซ้ าอยู่เป็นประจ า (x̄ = 4.30) และจะ
แนะน า บอกต่อให้คนอื่น ๆ มาซื้อสินค้า (x̄ = 4.09) 
 4. ผลการทดสอบความสัมพันธ์ พบว่า ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระ (X1 – X7) มีค่าระหว่าง 
0.273-0.601 เมื่อทดสอบ VIF มีค่าระหว่าง 1.392-1.921 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 10 แสดงว่า  ไม่เกิดปัญหาความสัมพันธ์ระหว่าง    
ตัวแปรอิสระ ดังตารางที่ 1 ส่วนผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ (β = 0.247) ด้านการส่งเสริมการตลาด            
(β = 0.296) ด้านกระบวนการ (β = 0.124) และด้านลักษณะทางกายภาพ (β = 0.165) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.01 และ 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยพหุคูณ เท่ากับ 0.708 และปัจจัยทางการตลาดทุกด้านสามารถร่วมกัน
พยากรณ์การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์แม่และเด็ก กรณีศึกษา จังหวัดอุดรธานี ได้ร้อยละ 48.80 ดังตารางที่ 2 
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อภิปรายผลการศึกษา 
 1. ปัจจัยทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีผลกระทบเชิงบวกกับการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ สอดคล้องกับงานวิจัย
ของ พิมลมาลย์ อินทราวุธ (2556) ที่ศึกษาอิทธิพลของโฆษณาผลิตภัณฑ์ส าหรับทารกที่ส่งผลต่อการซื้อของผู้ปกครอง พบว่า 
ปัจจัยส าคัญที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ส าหรับทารกของผู้ปกครอง ได้แก่ คุณภาพของผลิตภัณฑ์และ
คุณประโยชน์ที่ทารกจะได้รับ ซึ่งจากปัจจัยดังกล่าวส่งผลให้ผลิตภัณฑ์ส าหรับทารกถูกพัฒนาคุณภาพ ท าให้ผู้ปกครองมีความ
เชื่อถือในผลิตภัณฑ์ และยอมรับว่า ผลิตภัณฑ์มีคุณสมบัติเหมาะสมที่จะน ามาใช้กับทารกจริง [7] 
 2. ปัจจัยทางการตลาดการส่งเสริมการตลาดมีผลกระทบเชิงบวกกับการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ สอดคล้องกับ
งานวิจัยของ อภิศักด์ิ อัครพัฒนานุกูล (2555) ที่ศึกษาเครื่องมือสื่อสารการตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อนมผงเด็กเอนฟา
โกร พบว่า ลูกค้าให้ความส าคัญต่อการส่งเสริมการตลาดในด้านการโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย และการ
ใช้พนักงานขาย ซึ่งหากกิจการสามารถสื่อสารกับลูกค้าถูกช่องทางก็จะท าให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อได้อย่างรวดเร็ว [8] 
 3. ปัจจัยทางการตลาดด้านกระบวนการมีผลกระทบเชิงบวกกับการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ สอดคล้องกับ
งานวิจัยของ ธีรเดช สนองทวีพร (2561) ที่ศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในร้านค้าปลีก
สมัยใหม่ขนาดใหญ่ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี พบว่า การบริการที่รวดเร็ว มีความถูกต้องในการคิดราคาสินค้า รวมทั้ง
ให้บริการเป็นอย่างดีจะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคได้มากข้ึน [9] 
 4. ปัจจัยทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธ์เชิงบวกกับการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์แม่         
และเด็ก สอดคล้องกับงานวิจัยของ แสงสุข พิทยานุกุล และ ศิริ ชะระอ่ า (2560) ที่ศึกษาการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านขาย
ยาของผู้บริโภคไทย พบว่า ร้านค้าควรมีภาพลักษณ์ที่สะท้อนถึงความสะอาดและมีสุขอนามัยที่ดี ภายในร้านมีการจัดวางสินค้า
เป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อการเลือกซื้อ ซึ่งลักษณะทางกายภาพที่ดีจะสร้างความโดดเด่นและสร้างความไว้วางใจให้กับลูกค้า [10] 
 
ข้อเสนอแนะ 

จากผลการศึกษา ผู้ประกอบควรมุ่งเน้นกลยุทธ์การตลาดเฉพาะด้านที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญ เพ่ือเจาะให้ตรงความ
ต้องการของผู้บริโภค และการศึกษาครั้งน้ีควรใช้การสัมภาษณ์ การสนทนาแบบกลุ่ม หรือ การศึกษาแบบผสม ควบคู่กับการใช้
แบบสอบถาม เพ่ือให้ได้ข้อมูลเชิงคุณภาพย่ิงข้ึน ส่วนการวิจัยครั้งต่อไปควรใช้ข้อค าถามที่รัดกุมและชัดเจน เพ่ือเป็นการยืนยัน
ผลการศึกษาในครั้งน้ี ควรทบทวนวรรณกรรมเพ่ิมเติมเพ่ือให้ได้ตัวแปรใหม่ๆ นอกจากน้ีควรศึกษากลุ่มตัวอย่างในพ้ืนที่อื่น 
ๆ เพ่ือศึกษาเชิงเปรียบเทียบ  
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 ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี. วารสารวิชาการสถาบันเทคโนโลยีแห่งสุวรรณภูมิ, 4(1), 342-354. 
[10] แสงสุข พิทยานุกุล และ ศิริ ชะระอ่ า. (2560). การตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านขายยาของผู้บริโภคไทย. วารสารวิชาการ
 บริหารธุรกิจ สมาคมสถาบันอุดมศึกษาเอกชนแห่งประเทศไทย ในพระราชูปถัมภ์ สมเด็จพระเทพรัตน์ราชสุดาฯ 
 สยามบรมราชกุมารี, 6(2), 135-145. 
ตารางที่ 1 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ภายในระหว่างปัจจัยทางการตลาดแต่ละด้านกับการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์โดยรวม 
 

ตัวแปร Y X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 VIF 
Y 1         
X1 0.459** 1       1.530 
X2 0.359** 0.306** 1      1.392 
X3 0.418** 0.479** 0.432** 1     1.821 
X4 0.595** 0.273** 0.364** 0.477** 1    1.550 
X5 0.458** 0.317** 0.332** 0.373** 0.473** 1   1.884 
X6 0.457** 0.455** 0.407** 0.350** 0.314** 0.601** 1  1.921 
X7 0.523** 0.470** 0.382** 0.555** 0.443** 0.490** 0.485** 1 1.857 

** มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

ตารางที่ 2 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยทางการตลาดกับการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์โดยรวม 
 

ปัจจัยทางการตลาด 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized Coefficients 

t Sig. 
B Std. Error Beta 

ค่าคงที่ (Constant) 0.600 0.263  2.283 0.023** 
1. ผลิตภัณฑ์ 0.247 0.063 0.207 3.913 0.000*** 
2. ราคา 0.033 0.048 0.035 0.684 0.494 
3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย -0.044 0.049 -0.051 -0.886 0.376 
4. การส่งเสริมการตลาด 0.296 0.038 0.412 7.736 0.000*** 
5. บุคลากร 0.032 0.044 0.042 0.722 0.471 
6. กระบวนการ 0.114 0.053 0.126 2.126 0.034** 
7. ลักษณะทางกายภาพ 0.165 0.055 0.176 3.019 0.003** 
R = 0.708, R2=0.501, AdjR2=0.488, SEE=0.393, F=39.024, Sig=0.000  

** มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 *** มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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การประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก เพื่อสร้างตราสินค้า กรณีศึกษา ร้านชาคาเฟ่ อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 
APPLYING APPRECIATIVE INQUIRY FOR BRAND BUILDING : 

A CASE STUDY OF CHA CAFE', KHON KAEN 
 

ธีรพัฒน์ ร ำมะนำ1 
อัจฉริยะ อุปกำรกุล2  

 
บทคัดย่อ 

 กำรศึกษำครั้งน้ีเป็นกำรศึกษำแบบผสมผสำนระหว่ำง กำรศึกษำเชิงคุณภำพและเชิงปริมำณ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือ
ศึกษำควำมประทับใจและประสบกำรณ์เชิงบวกของลูกค้ำที่มำใช้บริกำรที่ร้ำน แล้วน ำข้อมูลมำก ำหนดแนวทำงกำรสร้ำง 
ตรำสินค้ำเพ่ือเพ่ิมยอดขำยร้ำนชำคำเฟ่ โดยใช้กระบวนกำรสุนทรียสำธกเป็นเครื่องมือ มีกำรสัมภำษณ์และเก็บข้อมูล 
จำกกลุ่มตัวอย่ำงจ ำนวน 30 คน แล้วน ำมำค้นหำปัจจัยที่เป็นจุดร่วม จุดโดดเด่น และสร้ำงแบบสอบถำมเรื่องกำรรับรู้ 
ตรำสินค้ำ แล้วน ำไปเก็บข้อมูลจำกกลุ่มตัวอย่ำงอีกจ ำนวน 140 คน ท ำกำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมทั่วไป สภำพแวดล้อม 
ในกำรแข่งขัน วิเครำะห์ซออำร์ แล้วน ำข้อมูลที่ได้มำก ำหนดแนวทำงในกำรสร้ำงตรำสินค้ำ โดยแบ่งได้เป็น 2 ระยะ คือ 
ระยะสั้น ได้แก่ 1) กำรสร้ำงกำรรับรู้ในตรำสินค้ำ และ 2) กำรส่งเสริมกำรขำย ส ำหรับระยะยำว คือ กำรเพ่ิมช่องทำงกำรขำย  
ซึ่งจำกกำรทดลองปฏิบัติจริงในเดือนพฤษภำคมถึงกรกฎำคม 2562 พบว่ำเดือนกรกฎำคมมียอดขำยเพ่ิมข้ึนจำกเดือนเมษำยน 
32,514 บำท คิดเป็นร้อยละ 69.17 ผู้ศึกษำจะท ำกำรติดตำมผลกำรปฏิบัติในอนำคตต่อไป 
ค าส าคัญ: กำรสร้ำงตรำสินค้ำ สุทรียสำธก ซออำร์ จุดร่วม จุดโดดเด่น 
 

Abstract 
This study is a mixed method of qualitative and quantitative research. The objective is to find the 

impression and positive experiences of customers to brand building and increase sales marketing approach 
of Cha Cafe' shop. The convergence and divergence are collected from 30 customers. And create 
questionnaires about brand awareness. Data collected from a sample of 140 people. There found also 
external environment, five forces model and SOAR analysis. Therefore, using the data from the study to 
determine the strategies short-term. There are brand awareness and sales promotion strategies. The 
strategic long-term is Increasing sales channels. Cha Cafe' had testes from May to July. The result is sales in 
July increased from April to 32,514 baht or 69.17 percent. The plan will follow up on the future as well. 
Keywords: Brand Building, Appreciative Inquiry, SOAR analysis, Convergence, Divergence 
 
 
 
 

                                                             
1 นักศึกษำปริญญำโท หลักสูตรบริหำรธุรกิจมหำบัณฑิต วิทยำลัยบัณฑิตศึกษำกำรจัดกำร มหำวิทยำลัยขอนแก่น 

เบอร์โทรศัพท์ 080-410-8328 teerapat_rammana@kkumail.com 
2 อำจำรย์ประจ ำ วิทยำลัยบัณฑิตศึกษำกำรจัดกำร 
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บทน า  
ปัจจุบันอุตสำหกรรมชำไข่มุกก ำลังเป็นที่นิยมอย่ำงมำกของกลุ่มวัยรุ่นในประเทศไทย ธุรกิจมีกำรขยำยตัวไปหลำย

จังหวัด ธุรกิจร้ำนชำไข่มุกมีกำรปรับเปลี่ยนรูปแบบเพ่ือสร้ำงควำมแตกต่ำงและตอบสนองต่อควำมต้องกำรของลูกค้ำอย่ำงมำก 
โดยปัจจุบันรูปแบบกำรขำยได้เปลี่ยนมำเป็นรูปแบบชำไข่มุกบุฟเฟ่ต์ ซึ่งเป็นที่นิยมอย่ำงมำกส ำหรับผู้ประกอบกำร จังหวัด
ขอนแก่นเองมีกำรขยำยตัวมำกเช่นกันเน่ืองจำกมีสถำนศึกษำในทุกระดับเป็นจ ำนวนมำก จ ำนวนนักเรียน นักศึกษำ และวัยรุ่น
จึงมีเป็นจ ำนวนมำก ส่งผลให้มีควำมต้องกำรสินค้ำชนิดน้ีในเขตเทศบำลเมืองขอนแก่นอย่ำงมำก 

ร้ำนชำคำเฟ่ ต้ังอยู่ต ำบลในเมือง อ ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น เปิดด ำเนินกำรเมื่อ เดือนตุลำคม ปี 2561 เป็นร้ำนที่
ด ำเนินธุรกิจจ ำหน่ำยชำไข่มุกบุฟเฟ่ต์ โดยมีรูปแบบของกำรขำยคือลูกค้ำจะเป็นผู้บริกำรตนเองต้ังแต่เริ่มจนจบกระบวนกำร 
ร้ำนชำคำเฟ่มีกลุ่มเป้ำหมำยหลักเป็นเด็กอำยุระหว่ำง 7 - 15 ปีและวัยรุ่น ซึ่งเป็นกลุ่มลูกค้ำเดียวกันกับร้ำนคู่แข่งรำยอื่น 
ปัจจุบันผลประกอบกำรมีแนวโน้มของก ำไรที่ลดลง สำเหตุจำกลูกค้ำมีร้ำนให้เลือกใช้บริกำรมำก ส่งผลให้ ธุรกิจชำไข่มุก 
มีกำรแข่งขันที่รุนแรงมำกข้ึน  

 ผู้ศึกษำในฐำนะหุ้นส่วนของกิจกำรและมีหน้ำท่ีในกำรพัฒนำยอดขำยของร้ำนชำคำเฟ่โดยตรง จึงต้องกำรศึกษำหำ
แนวทำงในกำรพัฒนำตรำสินค้ำและกระตุ้นยอดขำย รวมถึงกำรสร้ำงกำรรับรู้และจดจ ำ เพ่ือดึงดูดลูกค้ำให้กลับมำซื้อสินค้ำที่
ร้ำนและดึงดูดลูกค้ำใหม่เพ่ิมข้ึน โดยแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องมีดังน้ี 

สุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI) 
 คือกระบวนกำรศึกษำและค้นหำสิ่งที่ดีที่สุดทั้งในตัวคน องค์กร ผ่ำนกระบวนกำรต้ังค ำถำมเชิงบวกปรำศจำกเงื่อนไข 
แทนกำรคิดด้ำนลบหรือกำรวิพำกษ์วิจำรณ์ สุนทรียสำธกต้ังอยู่บนสมมติฐำนว่ำทุกสิ่งล้วนมีด้ำนบวกจะสร้ำงแรงบันดำลใจที่ยัง
ไม่มีใครน ำมำขยำยผล และมีมำกพอท่ีจะเชื่อมโยงกำรค้นพบด้ำนบวกน้ีให้เข้ำกับเรื่องใดก็ได้ เพ่ือสำนฝัน (Dream) สร้ำง
วิสัยทัศน์ (Vision) วำงแผนท ำให้เป็นจริง (Design) และเริ่มต้นท ำ (Destiny) [1] 
 การสร้างตราสินค้า (Build Branding) 

ตรำสินค้ำมีควำมส ำคัญในกำรช่วยให้ผู้บริโภคสำมำรถระบุที่มำของสินค้ำน้ัน ๆ ได้ และระบุว่ำผู้ใดรับผิดชอบใน
สินค้ำน้ัน ท ำให้ลดควำมเสี่ยงในเรื่องกำรซื้อสินค้ำหรือบริกำร เช่น สินค้ำไม่มีประสิทธิภำพตำมควำมต้องกำรที่ลูกค้ำคำดหวัง
ว่ำจะได้รับ เน่ืองจำกลูกค้ำไม่ต้องกำรสละเวลำในกำรหำข้อมูลเก่ียวกับสินค้ำหรือบริกำรน้ัน ๆ ให้ยุ่งยำก นอกจำกน้ี ตรำสินค้ำ
ยังมีควำมส ำคัญต่อองค์กรหรือหน่วยงำนธุรกิจในด้ำนกำรเป็นสัญลักษณ์รับประกันคุณภำพสินค้ำหรือบริกำรขององค์กรที่ช่วย
เพ่ิมควำมพ่ึงพอใจในสินค้ำหรือบริกำรต่อผู้บริโภค อีกทั้งยังช่วยสร้ำงควำมได้เปรียบทำงกำรแข่งขันในกับองค์กรได้อีกด้วย  
คุณค่ำตรำสินค้ำ (BrandEquity) ประกอบด้วย 1) สร้ำงกำรตระหนักรู้และจดจ ำตรำสินค้ำ (Brand Awareness) เป็น
ควำมสำมำรถของผู้บริโภคที่ใช้จดจ ำสินค้ำ ท ำให้สินค้ำน้ันมีโอกำถูกผู้บริโภคเลือกซื้อสินค้ำหรือใช้บริกำรมำกกว่ำคู่แข่ง  
2) สร้ำงกำรรับรู้ต่อคุณภำพสินค้ำหรือบริกำร (Brand Perception to Quality) เป็นกำรรับรู้คุณภำพสินค้ำหรือบริกำรของ
ตรำสินค้ำ ให้ผู้บริโภคหรือบุคคลอื่น ๆ รับรู้ชื่อเสียงในด้ำนดี 3) สร้ำงกำรเชื่อมโยง (Brand Associations) กำรพยำยำมสร้ำง
สิ่งใดสิ่งหน่ึงให้กับตัวสินค้ำหรือบริกำร เช่น คุณสมบัติ คุณประโยชน์ เกิดเป็นภำพลักษณ์ของสินค้ำและทรำบถึงต ำแหน่งทำง
กำรตลำดของสินค้ำน้ัน 4) สร้ำงให้ลูกค้ำซื่อสัตย์ภักดีกับตรำสินค้ำ (Brand Loyalty) กำรที่ผู้บริโภคไม่เปลี่ยนใจไปซื้อสินค้ำ
หรือใช้บริกำรอื่น หำกผู้บริโภคซื้อสินค้ำด้วยควำมไม่แตกต่ำง ไม่เชื่อถือในคุณภำพ รำคำ และไม่ได้มีควำมผูกพันกับตรำสินค้ำ
น้ัน ส่งผลให้ผู้บริโภคไม่มีควำมภักดีต่อตรำสินค้ำน้ัน 5) องค์ประกอบอื่น ๆ ของตรำสินค้ำ (Other Proprietary Brand 
Assets) เป็นสิ่งที่ท ำให้ตรำสินค้ำเหนือกว่ำคู่แข่ง เช่น ลิขสิทธ์ิ สิทธิบัตร อ ำนำจต่อรองของช่องทำงกำรจ ำหน่ำย กำรต่อยอด 
ไปยังธุรกิจอื่น [2] 
 การวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) 
 เป็นกำรวิเครำะห์องค์กรหรือหน่วยงำน เพ่ือใช้เป็นแนวทำงในกำรวำงแผนทำงด้ำนกลยุทธ์ซึ่งพัฒนำมำจำก  
กำรวิเครำะห์สวอท (SWOT Analysis) ที่เป็นกำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมภำยในและภำยนอกขององค์กรหรือหน่วยงำน  
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น ำข้อมูลที่ได้มำวำงแผนกลยุทธ์ แต่ปัจจุบันกำรวิเครำะห์สวอทยังวิเครำะห์ ได้ไม่ครอบคลุม เน่ืองจำกสิ่งแวดล้อมทำงธุรกิจ
เปลี่ยนแปลงเร็ว ท ำให้ยังไม่มีกำรเชื่อมโยงวิสัยทัศน์ พันธกิจ และเป้ำหมำยในอนำคต ดังน้ันกำรวำงแผนทำงกลยุทธ์ท่ี
เหมำะสมกับสมัยใหม่ และน ำกำรเปลี่ยนแปลงมำสู่องค์กรจึงต้องใช้เครื่องมือ กำรวิเครำะห์ซออำร์ (SOAR Analysis) ซึ่งจะ
ประกอบด้วยจุดแข็ง (Strengths) โอกำส (Opportunities) เป้ำหมำยในอนำคต (Aspirations) และผลลัพธ์ที่ต้องกำรตำม
เป้ำหมำยที่ได้ต้ังไว้ (Results) โดยรูปแบบกำรเชื่อมโยงผลกำรวิเครำะห์ทั้ง 4 ด้ำนเข้ำด้วยกัน [3] 
 
วัตถุประสงค์  

1. เพ่ือศึกษำควำมประทับใจและประสบกำรณ์เชิงบวกของลูกค้ำท่ีซื้อชำไข่มุกที่ร้ำนชำคำเฟ่ 
2. เพ่ือก ำหนดแนวทำงกำรสร้ำงตรำสินค้ำและเพ่ิมยอดขำยร้อยละ 20 จำกยอดขำยเดือนเมษำยนให้กับร้ำนชำคำเฟ่ 

 
วิธีด าเนินงาน    

ขั้นตอนที่ 1 การค้นหา (Discovery) ศึกษำและค้นคว้ำข้อมูลทำงวิชำกำร งำนวิจัยที่เกี่ยวข้องกับสุนทรียสำธก โดย
วิเครำะห์สภำพแวดล้อมทั่วไป (PESTE Analysis) วิเครำะห์สภำพแวดล้อมในกำรแข่งขัน (Competitive Environment) และ
วิเครำะห์สภำพแวดล้อมภำยในเพ่ือค้นหำจุดแข็งและโอกำสของธุรกิจ โดยใช้กำรวิเครำะห์ซออำร์ (SOAR Analysis) ประเภท
ของข้อมูลได้แก่ ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลที่ได้จำกกำรสัมภำษณ์ลูกค้ำทั่วไปที่มำซื้อสินค้ำจำกร้ำนชำคำเฟ่
จ ำนวน 30 คน ใช้เทคนิค 5W1H ในกำรต้ังค ำถำม เพ่ือค้นหำค ำตอบประสบกำรณ์เชิงบวกทีเ่ป็นควำมเป็นจริงหรือส ำคัญ และ
สร้ำงแบบสอบถำมเรื่องกำรรับรู้ตรำสินค้ำ เก็บข้อมูลจำกกลุ่มตัวอย่ำงจ ำนวน 140 คน สองคือข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary 
Data) เป็นข้อมูลจำกกำรศึกษำ ค้นคว้ำ และรวบรวมข้อมูลด้ำนแนวคิดและทฤษฎีต่ำง ๆ จำกหนังสือ วำรสำร เอกสำรทำง
วิชำกำร งำนวิจัย วิทยำนิพนธ์ และเว็บไซต์ต่ำง ๆ ที่เกี่ยวข้อง 

ขั้นตอนที่ 2 การวาดฝัน (Dream) เมื่อค้นพบข้อมูลแล้วจึงน ำปัจจัยที่เป็นจุดร่วม จุดโดดเด่น และกำรตอบ
แบบสอบถำมไปขยำยผลต่อ ซึ่งสิ่งที่วำดฝันจะต้องสำมำรถปฏิบัติได้จริงภำยในกรอบระยะเวลำที่ก ำหนดไว้ สำมำรถสร้ำงตรำ
สินค้ำให้ร้ำนชำคำเฟ่และเพ่ิมยอดขำยได้ 

ขั้นตอนที่ 3 การออกแบบ (Design) น ำจุดแข็ง โอกำส จุดร่วม จุดโดดเด่น และกำรตอบแบบสอบถำมที่ได้จำกกำร
วิเครำะห์ผ่ำนเครื่องมือต่ำง ๆ ในข้ันตอนกำรค้นหำและกำรวำดฝัน เพ่ือให้สิ่งที่วำดฝันไว้สำมำรถปฏิบัติได้จริง โดยโครงกำรที่
ได้ออกแบบข้ึนจะต้องสำมำรถสร้ำงให้เกิดกำรตระหนักรู้และจดจ ำสินค้ำ มีควำมภักดีต่อตรำสินค้ำ และมีแนวทำงกำรเพ่ิม
ยอดขำยให้กับร้ำนชำคำเฟ่ โดยกำรใช้รับรู้ในตรำสินค้ำและกำรเงินวัดควำมส ำเร็จ 

ขั้นตอนที่ 4 การลงมือท า (Destiny) กำรน ำแผนโครงกำรต่ำง ๆ ที่ออกแบบไว้ไปสู๋กำรปฏิบัติจริงในส่วนน้ี ผู้ศึกษำ
จะมอบแผนและโครงกำรที่จัดท ำมอบให้กับเจ้ำของกิจกำรเป็นผู้ด ำเนินโครงกำรต่อ รวมทั้งท ำกำรติดตำมและประเมิณผลกำร
ด ำเนินโครงกำรที่เกิดข้ึน 
 
ผลการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาความประทับใจและประสบการณ์เชิงบวกของลูกค้าที่ซื้อชาไข่มุกที่ร้านชาคาเฟ่ 
 สัมภาษณ์ด้วยกระบวนการสุนทรียสาธก 
 จำกกำรสัมภำษณ์ลูกค้ำท่ีเข้ำมำใช้บริกำรซื้อชำไข่มุกบุฟเฟ่ต์ ในเขตพ้ืนที่เขตเทศบำล อ ำเภอเมือง จังหวัด

ขอนแก่น จ ำนวน 30 คน ปัจจัยจุดร่วม สำมล ำดับแรกคือ รสชำติเครื่องด่ืมอร่อยเข้มข้นหวำนพอดีกลิ่นชำหอม ท ำได้เองตำม
ควำมต้องกำรของลูกค้ำ พนักงำนบริกำรดีสุภำพเอำใจใส่ให้ค ำแนะน ำ และปัจจัยจุดโดดเด่น ได้แก่ ควำมรวดเร็วในกำรใช้
บริกำร สินค้ำใช้วัตถุดิบดี และมีบริกำรส่ง 

 แบบสอบถามตระหนักรู้ในตราสินค้า 
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 ลูกค้ำส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อำยุระหว่ำง 15 - 20 ปี กำรศึกษำปริญญำตรี อำชีพนักเรียน/นักศึกษำ มีรำยรับ
เฉลี่ย 3,000 - 6,000 บำท โดยข้อมูลกำรตระหนักรู้ในตรำสินค้ำแบ่งออกเป็น 3 ด้ำน คือ  

(1) ด้ำนกำรอธิบำยลักษณะ (Brand Recall) เห็นสัญลักษณ์บนตรำสินค้ำชำคำเฟ่แล้วนึกถึงชำไข่มุก จ ำนวน 103 
คน พูดถึงตรำสินค้ำชำคำเฟ่ จะนึกถึงชำหอมอร่อยกลมกล่อม จ ำนวน 79 คน  

(2) ด้ำนกำรจดจ ำตรำสินค้ำ (Brand Recognition) ลูกค้ำจดจ ำในตรำสินค้ำชำคำเฟ่ มีระดับควำมส ำคัญมำกคือ ตัว
อักษรบนตรำสินค้ำ และสีของตรำสินค้ำ ค่ำเฉลี่ย 3.74 และ 3.54 ตำมล ำดับ  

(3) ด้ำนกำรตระหนักรู้ตรำสินค้ำ (Brand Awareness) เมื่ออยำกด่ืมชำไข่มุกบุฟเฟ่ต์จะนึกถึงชำคำเฟ่ มีระดับ
ควำมส ำคัญมำก ค่ำเฉลี่ย 4.16 

2. เพื่อก าหนดแนวทางการสร้างตราสินค้าและเพิ่มยอดขายร้อยละ 20 จากยอดขายเดือนเมษายน 
 กำรท ำให้ร้ำนชำคำเฟ่เป็นร้ำนจ ำหน่ำยชำไข่มุกบุฟเฟ่ต์เป็นร้ำนแรกของต ำบลในเมืองที่ลูกค้ำนึกถึงเมื่อต้องกำร

ซื้อชำไข่มุกบุฟเฟ่ต์ จึงต้องมีกำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมทั่วไป กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมในกำรแข่งขัน วิเครำะห์ซออำร์ 
และจุดพลิกผัน แล้วก ำหนดแนวทำงกำรสร้ำงตรำสินค้ำเพ่ือเพ่ิมยอดขำยต่อไป ซึ่งมีรำยละเอียดดังน้ี  

 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (General environment Analysis) 
  ปัจจัยด้ำนกำรเมือง ส่งผลกระทบด้ำนบวกต่อกำรด ำเนินธุรกิจ เน่ืองจำกภำครัฐมีนโยบำยส่งเสริมโครงสร้ำง
พ้ืนฐำนทำงอินเทอร์เน็ต ส่งผลให้ประเทศไทยมีอินเทอร์เน็ตควำมเร็วสูงครอบคลุมทุกพ้ืนที่ทั่วประเทศ เพ่ิมศักยภำพทำง
เศรษฐกิจและสังคมในกำรสร้ำงอำชีพ ยกระดับคุณภำพชีวิต  
  ปัจจัยด้ำนเศรษฐกิจ ส่งผลกระทบด้ำนบวกต่อกำรด ำเนินธุรกิจ ผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศ ในปี 2562  
มีแนวโน้มจะขยำยตัวร้อยละ 3.3 - 3.8 โดยแรงสนับสนุนจำกกำรขยำยตัวของอุปสงค์ภำยในประเทศในด้ำนกำรใช้จ่ำยภำค
ครัวเรือนที่มีปัจจัยสนับสนุนจำกฐำนรำยได้ที่ขยำยตัวต่อเน่ือง ซึ่งน ำไปใช้จ่ำยอำหำร/เครื่องด่ืม/ยำสูบเป็นอันดับหน่ึง [4] 
 ปัจจัยด้ำนสังคมและวัฒนธรรม ส่งผลกระทบด้ำนบวกต่อกำรด ำเนินธุรกิจ พฤติกรรมกำรบริโภคในปัจจุบันมักจะ
น ำโซเชียลมีเดียเข้ำมำเก่ียวข้อง เช่น กำรถ่ำยรูปเพ่ือรีวิวสินค้ำและบริกำร ซึ่งส่งผลต่อภำพลักษณ์ร้ำนค้ำโดยตรง นอกจำกน้ียัง
เป็นกำรก่อกระแสนิยมที่ต้องไปบริโภคตำม ๆ กัน  
  ปัจจัยด้ำนเทคโนโลยี ส่งผลกระทบด้ำนบวกต่อกำรด ำเนินธุรกิจ ผลกำรส ำรวจพฤติกรรมผู้ใช้อินเทอร์เน็ตใน
ประเทศไทย พบว่ำ คนไทยใช้อินเทอร์เน็ตเฉลี่ยวันละ 10 ชั่วโมง 5 นำที เพ่ิมข้ึนจำกปีที่แล้ว ถึง 3 ชั่วโมง 30 นำที ส่วนใหญ่ใช้
อินเทอร์เน็ตเพ่ือเข้ำสื่อสังคมออนไลน์ นอกจำกน้ี บริกำรสั่งอำหำรเดลิเวอรี่ออนไลน์มีกำรถูกเรียกใช้มำกข้ึน เน่ืองจำกผู้บริโภค
ต้องกำรควำมรวดเร็วและไม่อยำกออกไปซื้อท่ีร้ำนเอง  
  ปัจจัยด้ำนสิ่งแวดล้อม ส่งผลกระทบด้ำนลบต่อกำรด ำเนินธุรกิจ ลักษณะภูมิอำกำศของจังหวัดขอนแก่นจะข้ึนอยู่
กับอิทธิพลของมรสุมประจ ำฤดูกำล ท ำให้สภำพอำกำศแปรปรวนส่งผลให้ในฤดูฝนมีฝนตกหนักและปริมำณมำกข้ึนจึง
ก่อให้เกิดน้ ำท่วมบ่อยครั้ง ในฤดูร้อนมีอำกำศร้อนข้ึน ช่วงเวลำตอนบ่ำยของวันจะเป็นช่วงเวลำท่ีอำกำศร้อนมำกท่ีสุด ผู้บริโภค
จึงเลี่ยงที่จะออกมำข้ำงนอกในช่วงเวลำน้ี  
  ปัจจัยด้ำนกฎหมำย ส่งผลกระทบด้ำนลบต่อธุรกิจ กำรปรับข้ึนอัตรำค่ำจ้ำงข้ันต่ ำ โดยพิจำรณำจำกข้อเท็จจริง
เกี่ยวกับอัตรำค่ำจ้ำง มำตรฐำนค่ำเฉลี่ยค่ำครองชีพ ต้นทุนกำรผลิตรำคำสินค้ำและบริกำร ผลิตภัณฑ์มวลรวมของประเทศ 
ปัจจัยทำงเศรษฐกิจ เป็นต้น และหำกมีกำรปรับข้ึนค่ำจ้ำง กระทรวงพำณิชย์จะติดตำมก ำกับดูแล ไม่ให้สินค้ำข้ึนรำคำต่อไป  
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมในการแข่งขัน (Competitive Environment) 
 แรงท่ีเกิดจำกภำวะคุกคำมของผู้ท่ีก ำลังจะเข้ำมำใหม่ มีระดับควำมรุนแรงปำนกลำง เน่ืองจำกในกำรด ำเนิน
ธุรกิจชำไข่มุกบุฟเฟ่ต์ใช้เงินลงทุนไม่สูงมำก แต่ท ำเลที่ต้ังและฐำนลูกค้ำเป็นก ำแพงต่อผู้ประกอบกำรรำยใหม่ 
 แรงที่เกิดจำกกำรแข่งขันของผู้ที่อยู่ในอุตสำหกรรม มีระดับควำมรุนแรงสูง คู่แข่งภำยในอุตสำหกรรมแต่ละรำยมี
จุดแข็งคล้ำยกัน สินค้ำและรำคำแตกต่ำงกันไม่มำก จึงใช้กำรแข่งขันด้ำนรำคำ กำรจัดโปรโมชั่น และกำรประชำสัมพันธ์  
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 แรงที่เกิดจำกสินค้ำทดแทน มีระดับควำมรุนแรงสูง ผู้บริโภคซื้อทดแทนได้ เช่น น้ ำผักและผลไม้ กำแฟ ชำพร้อม
ด่ืม น้ ำอัดลม น้ ำเต้ำหู้ น้ ำเฉำก๊วย แม้อำจจะไม่ตอบสนองควำมต้องกำรเคี้ยวไข่มุกได้เท่ำกับชำไข่มุก แต่ท ำให้ผู้บริโภคที่
ต้องกำรเครื่องด่ืมมีตัวเลือกหลำกหลำยในกำรบริโภคมำกข้ึน 
 แรงที่เกิดจำกอ ำนำจต่อรองของผู้ซื้อ มีระดับควำมรุนแรงสูง ภำวะคุกคำมจำกสินค้ำทดแทนที่ระดับสูง ท ำให้
กลุ่มลูกค้ำมีอ ำนำจในกำรตัดสินใจเลือกซื้อจำกร้ำนหรือสินค้ำทดแทนใดก็ได้ตำมควำมต้องกำร 
 แรงที่เกิดจำกอ ำนำจต่อรองของผู้ขำย มีระดับควำมรุนแรงต่ ำ เน่ืองจำกวัตถุดิบและวัสดุสิ้นเปลือง เช่น แก้ว 
หลอด ถุง ท่ีร้ำนชำคำเฟ่ใช้สำมำรถหำซื้อได้จำกหลำยแห่ง สำมำรถเลือกซื้อจำกผู้ขำยที่รำคำต่ ำกว่ำท ำให้ส่งผลกระทบต่อธุรกิจ
ไม่มำก มีเพียงวัตถุดิบเดียวคือใบชำแห้งที่มีขำยเพียง 4 ร้ำนเท่ำน้ันที่จะมีอ ำนำจในกำรต่อรองของผู้ขำย 
 การวิเคราะห์ (SOAR Analysis) 

 แบ่งกำรวิเครำะห์ออกเป็น 2 กลุ่มคือ  
 (1) สิ่งที่ต้องค้นหำในเชิงกลยุทธ์ ได้แก่ Strengths (จุดแข็ง) : ที่ต้ังร้ำนอยู่ใกล้แหล่งชุมชน/ตลำด/โรงเรียน 

อัธยำศัยดี เป็นกันเอง ผลิตภัณฑ์มีคุณภำพ รักษำรสชำติให้ เป็นมำตรฐำนในแต่ละวัน และ Opportunities (โอกำส) : กำร
เติบโตของเศรษฐกิจในจังหวัดขอนแก่น ระบบคมนำคมที่ท ำให้สำมำรถเข้ำถึงร้ำนได้ง่ำยข้ึนบริกำรจัดส่งเดลิเวอรี่ผ่ำนกำรสั่ง
ออนไลน์จำกบริษัทบริกำรสั่งอำหำรเดลิเวอรี่ออนไลน์ ท ำให้เข้ำถึงคนได้มำกข้ึน  

 (2) สิ่งดี ๆ ที่อยำกเห็นเพ่ือองค์กร ได้แก่ Aspiration (สิ่งที่อยำกจะเป็น) : เป็นร้ำนชำไข่มุกบุฟเฟต์อันดับหน่ึง ใน
อ ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น คนจดจ ำตรำสินค้ำร้ำนได้ เมื่อพูดถึง และ Result (ผลลัพธ์) : ยอดขำยเพ่ิมข้ึนจำกเดือนเมษำยน
ไม่น้อยกว่ำร้อยละ 20 รู้จักร้ำนเพ่ิมข้ึน 200 รำย จดจ ำตรำสินค้ำร้ำนได้เพ่ิมข้ึน 100 รำย  

 แนวทางการสร้างตราสินค้าและเพิ่มยอดขาย 
 แผนการด าเนินงานระยะสั้น มีจ ำนวน 2 โครงกำร ได้แก่  

 โครงกำรที่ 1 สื่อผ่ำนตำ น่ำมำลอง จำกกำรสัมภำษณ์กำรรับรู้ของลูกค้ำที่มำซื้อสินค้ำของร้ำนชำคำเฟ่
ค้นพบจุดร่วมที่มำกสุด 2 ล ำดับแรกคือ รู้จักจำกกำรแนะน ำ บอกต่อ จ ำนวน 12 คน และรู้จักผ่ำนสื่อออนไลน์ จ ำนวน 9 คน 
และจำกกำรตอบแบบสอบถำมแยกตำมอำยุของผู้ตอบแบบสอบถำมพบว่ำ ช่วงอำยุที่มำกสุด 2 ล ำดับแรกคือ อำยุ 15 – 20 ปี 
จ ำนวน 62 คน และอำยุ 21 – 26  ปี จ ำนวน 29 คน รวมถึงวิสัยทัศน์ (Vision) ของร้ำนที่อยำกจะเป็นร้ำนแรกของต ำบลใน
เมือง จังหวัดขอนแก่น ที่ลูกค้ำจะนึกถึงเมื่อต้องกำรซื้อชำไข่มุกบุฟเฟ่ต์  จึงได้เพ่ิมกำรโฆษณำและประชำสัมพันธ์ร้ำนให้เป็นที่
รู้จักมำกย่ิงข้ึน โดยให้เจ้ำของร้ำนท ำโพสข้อควำมพร้อมรูปภำพบนแฟนเพจเฟสบุ๊ค แล้วซื้อโฆษณำบนเฟสบุ๊ค โดยก ำหนดช่วง
อำยุ และเขตพ้ืนที่ในกำรโปรโมท ให้คนที่เล่นเฟสบุ๊คสำมำรถเห็นโพสของร้ำนได้โดยที่ไม่ต้องกดเข้ำมำชมที่แฟนเพจเฟสบุ๊ค 
เพ่ือให้รับรู้ถึงประโยชน์และสร้ำงควำมเชื่อมโยงระหว่ำงคุณภำพกับสินค้ำ ลูกค้ำมีช่องทำงในกำรติดต่อ คือ แฟนเพจเฟสบุ๊ค 

โครงกำรที่ 2 ชวนเพ่ือนมำ ฮำเฮรับแสตมป์เพ่ิม จำกกำรสัมภำษณ์กำรรับรู้ของลูกค้ำท่ีมำซื้อสินค้ำของร้ำน
ชำคำเฟ่ค้นพบจุดร่วมที่มำกที่สุดคือ รู้จักจำกกำรแนะน ำ บอกต่อ จ ำนวน 12 คน และจำกกำรตอบแบบสอบมีระดับ
ควำมส ำคัญมำกคือ ท่ำนจดจ ำชำคำเฟ่จำกกำรแนะน ำ บอกต่อ มีค่ำเฉลี่ย 3.88 มองเห็นว่ำกำรบอกแนะน ำบอกต่อจึงเป็น
ปัจจัยหลักที่ท ำให้ลูกค้ำใหม่ตัดสินใจซื้อและมำใช้บริกำร ดังน้ันเลือกกำรแนะน ำบอกต่อเป็นวิธีกำรสร้ำงฐำนลูกค้ำใหม่ให้กับ
ร้ำน ให้เจ้ำของร้ำนและพนักงำนแจ้งลูกค้ำทุกครั้งเมื่อซื้อสินค้ำท่ีร้ำนว่ำหำกลูกค้ำท ำกำรแนะน ำบอกต่อและมีลูกค้ำใหม่ให้มำ
ซื้อสินค้ำท่ีร้ำน หรือพำมำซื้อที่ร้ำน จะได้รับแสตมป์เพ่ิมอีก 1 ดวง ต่อ 1 คนที่แนะน ำ 

แผนการด าเนินงานระยะยาว มีจ ำนวน 1 โครงกำร ได้แก่ 
 โครงกำรที่ 3 ชำคำเฟ่ส่งถึงที่ คุณภำพดีส่งถึงคุณ จำกกำรสัมภำษณ์ลูกค้ำพบจุดโดดเด่นที่น่ำสนใจคือ 

มีบริกำรส่ง แสดงให้เห็นว่ำลูกค้ำบำงคนชอบกำรบริกำรส่งถึงที่ ไม่จ ำเป็นต้องเดินทำงมำท่ีร้ำน หำกน ำจุดโดดเด่นน้ีมำต่อยอด
จะสำมำรถเพ่ิมยอดขำยให้กับร้ำนได้ ท ำกำรเข้ำร่วมบริกำรสั่งอำหำรเดลิเวอรี่ออนไลน์ คือ แอปพลิเคชัน FoodPanda ให้
ลูกค้ำสำมำรถสั่งภำยในแอปพลิเคชัน และพนักงำนจำก FoodPanda จะมำรับไปส่งลูกค้ำให้เอง ภำยในรัศมี 5 กิโลเมตร 
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สรุป  
จำกผลกำรศึกษำท ำให้ได้แนวทำงกำรสร้ำงตรำสินค้ำและเพ่ิมยอดขำย คือ กำรท ำให้ร้ำนชำคำเฟ่เป็นร้ำนจ ำหน่ำยชำ

ไข่มุกบุฟเฟ่ต์เป็นร้ำนแรกของต ำบลในเมืองที่ลูกค้ำนึกถึงเมื่อต้องกำรซื้อชำไข่มุกบุฟเฟ่ต์ มีลูกค้ำเพ่ิมข้ึนจำกกำรบอกต่อของ
ลูกค้ำเดิมและเป็นที่รู้จักของคนในพ้ืนที่เพ่ิมข้ึน และเพ่ิมช่องทำงกำรขำยเพ่ือขยำยกลุ่มลูกค้ำและตอบสนองควำมต้องกำรของ
ลูกค้ำได้อย่ำงทั่วถึง โดยกำรจัดท ำโครงกำรเพ่ือสร้ำงตรำสินค้ำและเพ่ิมยอดขำย จ ำนวน 4 โครงกำร ซึ่งแบ่งเป็นโครงกำรระยะ
สั้น 3 โครงกำร ได้แก่ โครงกำรที่ 1 สร้ำงสโลแกนแบรนด์น่ำจดจ ำ โครงกำรที่ 2 สื่อผ่ำนตำ น่ำมำลอง และโครงกำรที่ 3 ชวน
เพ่ือนมำ ฮำเฮรับแสตมป์เพ่ิม โครงกำรระยะยำว จ ำนวน 1 โครงกำร คือ ชำคำเฟ่ส่งถึงที่ คุณภำพดีส่งถึงคุณ หลังจำกด ำเนิน
โครงกำรในเดือนพฤษภำคมถึงกรกฎำคม พบว่ำร้ำนชำคำเฟ่มียอดขำยเดือนพฤษภำคม มียอดขำย 48,882 บำท เพ่ิมข้ึนคิด
เป็นร้อยละ 3.99 เดือนมิถุนำยน 59,809 บำท เพ่ิมข้ึนคิดเป็นร้อยละ 27.24 และเดือนกรกฎำคม 79,519 บำท เพ่ิมข้ึนคิดเป็น
ร้อยละ 69.17 จ ำนวนผู้กดเข้ำชมแฟนเพจเฟสบุ๊คจ ำนวน 608 ครั้ง จ ำนวนกำรกดไลค์โพส 1 ,433 ไลค์ และมีลูกค้ำใหม่จำก
กำรแนะน ำบอกต่อของลูกค้ำเดิม 189 คน 
 
ข้อเสนอแนะ 
 จำกกำรศึกษำด้วยกระบวนกำรสุนทรียสำธกเป็นกำรค้นหำประสบกำรณ์เชิงบวกที่อยู่รอบตัว ซึ่งสำมำรถประยุกต์ใช้
กระบวนกำรสุนทรียสำธกกับองค์กรหรือธุรกิจได้ กำรประยุกต์ใช้สุนทรียสำธกเพ่ือสร้ำงตรำสินค้ำ กรณีศึกษำ ร้ำนชำคำเฟ่ 
อ ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น เป็นกำรศึกษำเพ่ือเป็นแนวทำงพัฒนำธุรกิจของตนเองโดยกำรประยุกต์ใช้สุนทรียสำธกในกำร
ค้นหำประสบกำรณ์เชิงบวกจำกกลุ่มตัวอย่ำงของลูกค้ำท่ีเข้ำมำซื้อสินค้ำท่ีร้ำน เพ่ือค้นหำแนวทำงในกำรพัฒนำและปรับปรุงให้
ดีมำกย่ิงข้ึน ในกำรศึกษำครั้งต่อไปควรท ำกำรศึกษำพฤติกรรมและส่วนประสมทำงกำรตลำดที่ท ำให้ลูกค้ำตัดสินใจซื้อชำไข่มุก 
รวมถึงกำรศึกษำควำมพึงพอใจของลูกค้ำ โดยกำรสัมภำษณ์และเก็บแบบสอบถำมจำกกลุ่มตัวอย่ำงของลูกค้ำใหม่ เพ่ือน ำผลที่
ได้มำก ำหนดแนวทำงกำรตลำดในกำรเพ่ิมลูกค้ำใหม่ต่อไป 
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บทคัดย่อ 

 การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อเสื้อผ้าและปัจจัยทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ของบุคคลที่อยู่ในช่วงยุคเจนเนอเรชั่นวาย จังหวัดมุกดาหาร โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูล กลุ่มตัวอย่างประชากร
คือกลุ่มบุคคลที่อยู่ในช่วงยุคเจนเนอเรชั่นวาย ที่เกิดในช่วงปี พ.ศ. 2523 – 2540 อาศัยอยู่ในจังหวัดมุกดาหาร จ านวน 400 คน 
โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ประกอบด้วย ค่าเฉลี่ย ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และใช้สถิติเชิงอนุมานในการ
วิเคราะห์ผลที่ได้จากกลุ่มประชากรตัวอย่าง โดยผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง วุฒิการศึกษา
ปริญญาตรี รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,000 – 20,000 บาท มีความถ่ีในการซื้อน้อยกว่า 1 ครั้งต่อเดือน ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยไม่เกิน 500 
บาทต่อครั้ง และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ด้านมีส่วนส าคัญต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของกลุ่มตัวอย่าง  ได้แก่ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่จัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกาย และด้านกระบวนการ 
ค าส าคัญ : พฤติกรรมผู้บริโภค  ปัจจัยทางการตลาด  ส่วนประสมทางการตลาด 

 
Abstract 

 The objective of this research was to study consumer’s behavior and marketing factors of buying 
clothing among Generation Y Consumers in Mukdahan Province. The collected data were based on 400 
questionnaires which the samples were selected from Generation Y who were born during 1980 – 1997s and 
lived in Mukdahan Province. The descriptive statistics used include frequency, percentage, mean, and standard 
deviation. The inferential statistical technique was multiple regressions. The data showed that most of the 
respondents were females, bachelor’s degree, average income per month between 10,001 – 20,000 Baht. 
purchase was less 1 time per month, and the average price was less than 500 baht. For marketing mix factors, 
all 7P factors as product, price, place, promotion, people, physical evidence, and process are at high level. 
Keywords: Consumer behavior, Marketing factors, Marketing Mix 
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 ปัจจุบันการแข่งขันทางธุรกิจมีความรุนแรงเพ่ิมมากข้ึนท าให้สังคมเกิดการเปลี่ยนแปลงไป โดยเฉพาะในเรื่องของวิถีชีวิต
การจับจ่ายใช้สอย ที่รวมไปถึงอัตราการบริโภคที่ข้ึน ส่งผลให้การแข งขันทางการตลาดและการซ้ือขายสูงข้ึนตามไปด้วย ซึ่ง
สังคมไทยในปัจจุบันกลายเป็นสังคมที่เน้นการบริโภคนิยมมากข้ึน อันเป็นผลมาจากการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศอย่างต่อเน่ือง  
 เสื้อผ้าเป็นหน่ึงในปัจจัยสี่ที่มีความส าคัญต่อการด ารงชีวิตของมนุษย์เพ่ือปกป้องร่างกายจากสภาพแวดล้อมภายนอกแล้ว 
ยังเป็นอีกหน่ึงสิ่งที่สามารถบ่งบอกถึงสังคม วัฒนธรรม และรสนิยมได้อีกด้วย ซึ่งเสื้อผ้าท่ีผู้คนสวมใส่น้ันสามารถบอกถึงภาพลักษณ์
และสถานภาพทางสังคม ปัจจุบันธุรกิจเสื้อผ้าในประเทศไทยมีมูลค่ากว่า 2 แสนล้านบาท โดยมีศักยภาพและการแข่งขันสูงจาก
อัตราการเติบโตอย่างต่อเน่ืองและคาดว่าในปี 2562 จะมีอัตราการเติบโตขยายตัวที่ร้อยละ 4.96 [1] ถึงแม้ว่าในปัจจุบันแนวโน้ม
ของธุรกิจเสื้อผ้าจะมีการขยายตัวอย่างต่อเน่ือง แต่ด้วยเทคโนโลยีที่มีความทันสมัยมากข้ึน ส่งผลให้พฤติกรรการบริโภคและการ
ตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ้าของคนในยุคปัจจุบันเปลี่ยนแปลงไป โดยกระแสการซื้อของออนไลน์เพ่ิมมากข้ึน ท าให้ธุรกิจร้านค้าเสื้อผ้า
ได้รับผลกระทบตามไปด้วย ซึ่งกลุ่มบุคคลที่ให้ความสนใจการเลือกซื้อเสื้อผ้าในยุคปัจจุบันคือกลุ่มบุคคลที่อยู่ในช่วงยุคเจนเนอเรชั่น
วายที่มีอายุระหว่าง 22- 39 ปี เป็นกลุ่มประชากรที่มีรายได้สูง และมีก าลังซื้อสูง กลุ่มบุคคลน้ีเติบโตอยู่ท่ามกลางยุคที่เศรษฐกิจทั้ง
โลกก าลังเติบโตเป็นอย่างมาก การใช้คอมพิวเตอร์และอินเตอร์เน็ต เริ่มเข้ามามีบทบาทในการใช้ชีวิตแบบทวีคูณ โดยกลุ่มบุคคล
ในช่วงเจนเนอเรชั่นวายจะมีลักษณะนิสัยชอบการแสดงออก มีความเป็นตัวของตัวเองสูง มีความคิดสร้างสรรค์ ให้ความส าคัญกับ
ครอบครัวและเพ่ือน ชอบสังสรรค์ นอนดึกต่ืนสาย  รักความสะดวกสบาย ชอบสังคมเมือง และต้องการความยืดหยุ่นในเรื่องเวลา
มากเป็นพิเศษ ซึ่งกลุ่มบุคคลประเภทน้ีมีก าลังการซื้อสูง และใช้อินเตอร์เน็ตเป็นกิจวัตรประจ าวัน มีการรับข่าวสารหลายช่องทาง
และชอบแสวงหาคุณค่าท่ีจะได้รับมากกว่าการให้ราคาของสินค้า [2] 
 อย่างไรก็ตามความต้องการของตลาดยังคงเพ่ิมมากข้ึนท าให้ผู้ประกอบการรายใหม่เพ่ิมข้ึนและการแข่งขันในตลาดสูงข้ึน 
ส่งผลให้ผู้ประกอบการหลายรายมีการปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ ท้ังทางด้านกระบวนการผลิต การต้ังราคา สถานที่จัดจ าหน่ายและการ
กระตุ้นการส่งเสริมการขาย ตลอดจนการวิจัยและพัฒนาต่างๆ จากการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของมนุษย์ในแต่ละช่วงยุคสมัย ให้
สอดรับกับแนวโน้มการบริโภคเพ่ือให้ทันสมัยและเข้ากับคนในยุคปัจจุบัน ทางผู้ศึกษาจึงมีความต้องการที่จะศึกษาพฤติกรรมการ
เลือกซื้อเสื้อผ้าและปัจจัยทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของบุคคลที่อยู่ในช่วงยุคเจนเนอเรชั่นวาย ในเขตพ้ืนที่จังหวัด
มุกดาหาร เพ่ือเป็นแนวทางในการก าหนดรูปแบบธุรกิจให้กับร้านชวนชมผ้าไทยในอนาคตต่อไป 
 
วัตถุประสงค์ 

เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อเสื้อผ้าและปัจจัยทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของบุคคลที่อยู่ในช่วงยุคเจน
เนอเรชั่นวาย ในเขตพ้ืนที่จังหวัดมุกดาหาร 
 
วิธีด าเนินการ 

จ านวนประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรคือ บุคคลที่อยู่ในยุคเจนเนอเรชั่นวายโดยมีช่วงอายุระหว่าง 22 - 39 ปี ที่อาศัยอยู่ในเขตพ้ืนที่จังหวัดมุกดาหาร 
ซึ่งมีจ านวน 96,076 คน [3] และการก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างครั้งน้ี ใช้สูตรค านวณตัวอย่างของ ทาโร่ ยามาเน่ จากสูตร 
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n =  N
1+Ne2  จะได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างในการศึกษาเท่ากับ 398 ตัวอย่าง แต่เพ่ือป้องกันความผิดพลาดที่อาจจะเกิดข้ึนจาก

การตอบแบบสอบถาม และเพ่ือความสะดวกในการค านวณต่างๆ จึงได้เพ่ิมเป็นจ านวน 400 ตัวอย่าง 
 เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา 
 ผู้ศึกษาได้ใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลวิจัยเชิงปริมาณ แบ่งออกได้  3 ส่วนดังน้ี 
       ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม เช่น เพศ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน อ าเภอที่พักอาศัย 
       ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของบุคคลที่อยู่ในยุคเจนเนอเรชั่นวาย 
       ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของกลุ่มผู้บริโภค โดยมีการแบ่งความกว้าง
ของอันตรภาคชั้น ดังน้ี 5 ความส าคัญมากที่สุด, 4 ความส าคัญมาก, 3 ความส าคัญปานกลาง, 2 ความส าคัญน้อย และ                 
1 ความส าคัญน้อยที่สุด 
       ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม เป็นค าถามปลายเปิด 

สถิติที่ใช้ในการวิจัย 
1.  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics)  

 ค่าร้อยละ (percentage) ใช้อธิบายข้อมูลส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม และส่วนที่ 2 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เสื้อผ้าของบุคคลที่อยู่ในยุคเจนเนอเรชั่นวาย 

2.  ค่าเฉลี่ย (Mean) ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยใช้เกณฑ์ในการตัดสินใจระดับความส าคัญ
จากค่าเฉลี่ยที่ได้ มาวิเคราะห์ข้อมูลส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของกลุ่มผู้บริโภค โดย
ใช้เกณฑ์การประเมินผลจากการก าหนดอัตรภาคชั้น ดังน้ี  

 มาตรวัดที่ 5 ค่าเฉลี่ย 4.21 - 5.00 หมายถึง ส าคัญมากที่สุด 
 มาตรวัดที่ 4 ค่าเฉลี่ย 3.41 - 4.20 หมายถึง ส าคัญมาก 
 มาตรวัดที่ 3 ค่าเฉลี่ย 2.61 - 3.40 หมายถึง ส าคัญปานกลาง 
 มาตรวัดที่ 2 ค่าเฉลี่ย 1.81 - 2.60 หมายถึง ส าคัญน้อย 
 มาตรวัดที่ 1 ค่าเฉลี่ย 1.00 - 1.80 หมายถึง ส าคัญน้อยที่สุด 

 
ผลการวิจัย 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 เพศของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่าเป็นเพศหญิง (ร้อยละ 62.25) และเพศชาย (ร้อยละ 37.75) 
 อาชีพของกลุ่มตัวอย่างที่มากที่สุดสองอันดับแรก ได้แก่ ข้าราชการและรัฐวิสาหกิจ (ร้อยละ 51.25) และนักศึกษา (ร้อย
ละ 13.25) ตามล าดับ 
 วุฒิการศึกษาของกลุ่มตัวอย่างที่มากที่สุดสองอันดับแรก ได้แก่ วุฒิการศึกษาระดับปริญญาตรี (ร้อยละ 55) และระดับ
อนุปริญญา/ ปวส. (ร้อยละ 22.5) ตามล าดับ 
 รายได้ต่อเดือนของกลุ่มตัวอย่างที่มากท่ีสุดสองอันดับแรก ได้แก่ กลุ่มรายได้ที่อยู่ในช่วง 10,000 – 20,000 บาท (ร้อยละ 
46) และรายได้ที่อยู่ในช่วง 20,001 - 30,000 บาท (ร้อยละ 19.75) ตามล าดับ 
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 เขตอ าเภอท่ีพักอาศัยของกลุ่มตัวอย่างที่พบมากที่สุดสองอันดับแรก ได้แก่ อ าเภอเมือง (ร้อยละ 86. 75) และอ าเภอ
หว้านใหญ่ (ร้อยละ 4.25) ตามล าดับ 
 ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของบุคคลที่อยู่ในยุคเจนเนอเรชั่นวาย  
 พบว่าความถ่ีในของพฤติกรรมการเลือกซื้อเสื้อผ้าของกลุ่มตัวอย่างที่พบมากที่สุดสองอันดับแรก ได้แก่ น้อยกว่า 1 ครั้งต่อ
เดือน (ร้อยละ 36.5) และ 1 ครั้งต่อเดือน (ร้อยละ 27.75) ตามล าดับ 
 พบว่ารูปแบบการเลือกซื้อเสื้อผ้าของกลุ่มตัวอย่างที่พบมากที่สุดสองอันดับแรก ได้แก่ การเลือกซื้อเสื้อผ้าประเภทเสื้อผ้า
ส าเร็จรูป (ร้อยละ 89) และเสื้อผ้าสั่งตัดตามแบบส าเร็จรูป (ร้อยละ 6) ตามล าดับ 
 พบว่าช่องทางในการเลือกซื้อเสื้อผ้าของกลุ่มตัวอย่างที่พบมากที่สุดสองอันดับแรก ได้แก่ ห้างสรรพสินค้า (ร้อยละ 46) 
และการซื้อเสื้อผ้าท่ีหน้าร้าน (ร้อยละ 41) ตามล าดับ 
 พบว่าพฤติกรรมการหาข้อมูลก่อนตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของกลุ่มตัวอย่างที่พบมากที่สุดสองอันดับแรก ได้แก่ การเลือกซื้อ
เสื้อผ้าโดยไม่มีการหาข้อมูลล่วงหน้าเลย (ร้อยละ 36.5) และมีการหาข้อมูลบ้าง (ร้อยละ 56.25) ตามล าดับ 
 พบว่าค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อครั้งในการซื้อเสื้อผ้าของกลุ่มตัวอย่างที่พบมากที่สุดสองอันดับแรก ได้แก่ ช่วงราคาไม่เกิน 500 
บาท (ร้อยละ 42.25) และช่วงราคา 501 – 1,000 บาท (ร้อยละ 36) ตามล าดับ 
 พบว่าผู้มีอ านาจในการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของกลุ่มตัวอย่างที่พบมากที่สุดสองอันดับแรก ได้แก่ ตนเอง (ร้อยละ 87.75) 
และครอบครัว (ร้อยละ 10) ตามล าดับ 
 พบว่าการรู้จักเสื้อผ้าท่ีท าจากผ้าฝ้าย (Cotton) ทอมือของกลุ่มตัวอย่างที่พบมากที่สุด ได้แก่ รู้จัก (ร้อยละ 76.75) และไม่
รู้จัก (ร้อยละ 23.25) 
 พบว่าความถ่ีของช่องทางในการรู้จักเสื้อผ้าท่ีท าจากผ้าฝ้าย (Cotton) ทอมือของกลุ่มตัวอย่างที่พบมากที่สุดสองอันดับ
แรก ได้แก่ สื่ออินเตอร์เน็ต (ร้อยละ 40.5) และงาน OTOP หรือบูธจัดแสดงสินค้า (ร้อยละ 36) ตามล าดับ 
 พบว่าพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าที่ท าจากผ้าฝ้าย (Cotton) ทอมือของกลุ่มตัวอย่างที่พบมากที่สุด ได้แก่ เคยซื้อ (ร้อยละ 
79) และไม่เคยซื้อ (ร้อยละ21) 
 พบว่าทัศนคติด้านคุณลักษณะของเสื้อผ้าที่ท าจากผ้าฝ้าย (Cotton) ทอมือของกลุ่มตัวอย่างที่พบมากที่สุดสองอันดับแรก 
ได้แก่ มีเอกลักษณ์ (ร้อยละ 74) และผลิตจากวัตถุดิบธรรมชาติ 100% (ร้อยละ 53.50) ตามล าดับ 
 พบว่าความสนใจในการเลือกซื้อเสื้อผ้าที่ท าจากผ้าฝ้าย (Cotton) ทอมือของกลุ่มตัวอย่างที่พบมากที่สุด ได้แก่ สนใจ 
(ร้อยละ 87) และไม่สนใจ (ร้อยละ 13) 
 ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของกลุ่มผู้บริโภค 
 จากการส ารวจปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญในระดับมากที่สุด ได้แก่ คุณภาพเน้ือผ้า 
มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.47 รูปแบบของสินค้า มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.34 และลวดลาย มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.21 กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญในระดับ
มากในส่วนของสีสัน (ค่าเฉลี่ย = 3.99) เอกลักษณ์และความแตกต่างจากร้านอื่น (ค่าเฉลี่ย = 3.88) และเอกสารวิธีการดูแลรักษา
ก ากับ (ค่าเฉลี่ย = 3.77) 
 จากการส ารวจปัจจัยด้านราคา (Price) พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญในระดับมากที่สุด ได้แก่ ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพ (ค่าเฉลี่ย = 4.43) ราคาระบุชัดเจน (ค่าเฉลี่ย = 4.42) และมีระดับราคาให้เลือกหลากหลาย (ค่าเฉลี่ย = 4.36) 
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 จากการส ารวจปัจจัยด้านสถานที่และการจัดจ าหน่าย  (Place) พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญในระดับมาก ได้แก่ 
สถานที่ต้ังร้านค้า (ค่าเฉลี่ย = 3.85) การจ าหน่ายสินค้าผ่านเว็บไซต์ออนไลน์ (ค่าเฉลี่ย = 3.77) และพ้ืนที่จอดรถ (ค่าเฉลี่ย = 3.72) 
 จากการส ารวจปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญในระดับมาก ได้แก่ สื่อ
โฆษณาประชาสัมพันธ์ เช่น สื่อวิทยุ ใบปลิว ป้ายโฆษณา และสื่อออนไลน์ต่างๆ (ค่าเฉลี่ย = 4.01) การจัดบูธและงานอีเว้นท์ เพ่ือ
บรรยายสินค้าและสร้างการรับรู้ให้กับผู้บริโภค (ค่าเฉลี่ย = 3.76) และบัตรสมาชิกสะสมแต้มแลกรับส่วนลด (ค่าเฉลี่ย = 3.56) 
 จากการส ารวจปัจจัยด้านบุคลากร (People) พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญในระดับมากที่สุดได้แก่ ความรวดเร็วใน
การให้บริการของพนักงาน (ค่าเฉลี่ย = 4.28) กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญในระดับมากในส่วนของพนักงานสามารถให้ความรู้และ
ข้อมูลของสินค้าได้ (ค่าเฉลี่ย = 4.14) พนักงานแต่งตัวสะอาดเหมาะสม (ค่าเฉลี่ย = 4.00) และจ านวนพนักงานเพียงพอต่อความ
ต้องการของลูกค้า (ค่าเฉลี่ย = 3.82) 
 จากการส ารวจปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evident) พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญในระดับมากที่สุด
ได้แก่ สิ่งอ านวยความสะดวก เช่น ห้องน้ า ห้องลองชุด (ค่าเฉลี่ย = 4.24) และความสะอาดของพ้ืนที่บริเวณร้าน (ค่าเฉลี่ย = 4.21) 
กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญในระดับมากในส่วนของความปลอดภัยของตัวอาคารและบริเวณร้าน (ค่าเฉลี่ย = 4.13) และอุณหภูมิ
ภายในร้าน (ค่าเฉลี่ย = 4.03) 
 จากการส ารวจปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญในระดับมากที่สุดได้แก่ รายการ
สินค้าถูกต้องแม่นย า (ค่าเฉลี่ย = 4.48) กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญในระดับมากในส่วนของค าแนะน าในการเลือกประเภทของ
สินค้าชนิดน้ันๆ (ค่าเฉลี่ย = 4.13) บริการจัดส่งสินค้าถึงบ้าน (ค่าเฉลี่ย = 4.07) และระยะเวลาในการจัดเตรียมสินค้า (ค่าเฉลี่ย = 
3.96) 
 
อภิปรายผล  
 จากการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อเสื้อผ้าและปัจจัยทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของบุคคลที่อยู่ในช่วงยุค
เจนเนอเรชั่นวาย จังหวัดมุกดาหาร โดยในด้านข้อมูลทั่วไปของแบบสอบถามพบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง วุฒิการศึกษาปริญญาตรี 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,000 – 20,000 บาท ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ สินฟา ทัพผดุง [4] ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลตอการตัดสินใจ
ซื้อเสื้อผามือสองของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้านพฤติกรรมการที่มีผลต่อการเลือกซื้อเสื้อผ้าของบุคคลที่อยู่ในช่วงยุค
เจนเนอเรชั่นวาย พบว่ามีความถ่ีในการซื้อน้อยกว่า 1 ครั้งต่อเดือน ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยไม่เกิน 500 บาทต่อครั้ง ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย
ของ พรนภัส โลกนิยม และ อิสราพร อ่อนส้มกริต [5] ศึกษาเรื่องพฤติกรรมและปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าตราสินค้าที่
ออกแบบโดยนักออกแบบชาวไทย ของวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร และด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของกลุ่มผู้บริโภคอยู่ในระดับที่สุดมาก ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ พิรัชย์ชญา คล่องก าไร [6] ศึกษาปัจจัยที่มี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊ก ของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในกรุงเทพมหานคร 
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ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์แปรรูปจากเนื้อสัตว์  
ในเขตจังหวัดอุบลราชธาน ี

MARKETING MIX AFFECTING DECISION MAKING TO BUY PROCESSED MEAT PRODUCTS IN  
UBON RATCHATHANI PROVINCE 

 
นราพล ขาวฟอง1   สุวนันท์ ชูจิตร์2   ชนะชัย สายสิงห์3   

อัยรดา พรเจริญ4 
 

บทคัดย่อ 
 ผลการศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์แปรรูปจาก
เน้ือสัตว์ ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูล กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในงานวิจัยคือผู้บริโภค
ผลิตภัณฑ์แปรรูปจากสัตว์ ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี ที่ไม่ทราบจ านวน ที่ชัดเจน จ านวน 400 คน จากสูตรค านวณของคอแค
รน ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย สถิติที่ใช้ คือ การวิเคราะห์องค์ประกอบความแปรปรวน ค่าการยอมรับได้ และการวิเคราะห์
การถดถอยพหุคูณ ผลวิจัยพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้าน
กายภาพ และด้านกระบวนการ ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์แปรรูปจากเน้ือสัตว์ ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี 
ค าส าคัญ: ผลิตภัณฑ์แปรรูปจากเน้ือสัตว์ การตัดสินใจซื้อ ส่วนประสมทางการตลาด 
   

Abstract 
 This is aims to study marketing mix affecting decision making to buy processed meat products in 
Ubon Ratchathani province. The questionnaire is as a tool to collect data. The sample used in this research 
is 400 clearly number of people who consume processed meat products in Ubon Ratchathani from the 
Cochran formula using simple random sampling. Statistics used for this research are variance inflation factor, 
tolerance and multiple regression analysis. Results are found that aspect of product, place, promotion, 
personnel,physical, and process affect decision making to buy processed meat products in Ubon 
Ratchathani. 
Keywords: Processed meat products, Decision making, Marketing mix 
 
 
 
 

                                                                   
1 คณะบริหารธุรกจิและการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏอบุลราชธานี เบอร์โทร.095-5618563 
2 คณะบริหารธุรกิจและการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏอุบลราชธานี 
3 คณะบริหารธุรกิจและการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏอุบลราชธานี 
4 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ คณะบริหารธุรกจิและการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏอุบลราชธานี  เบอร์โทร. 097-3366693 
 

682



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

บทน า 
การถนอมอาหารในปัจจุบันใช้วิวัฒนาการทางเทคโนโลยีเข้ามาช่วยในการแปรรูปวัตถุดิบจ านวนมากไปพร้อม ๆ  

กันเพ่ือท าเป็นผลิตภัณฑ์อาหารส าเร็จรูปและกึ่งส าเร็จรูป หรือปรับปรุงกรรมวิธีการถนอมอาหารสมัยโบราณให้ได้ผลิตภัณฑ์ที่มี
คุณภาพดีข้ึน ทั้งในด้านความสะอาด สี กลิ่น รส และยืดอายุการเก็บอาหารน้ันให้ได้นานข้ึน เทคโนโลยีการถนอมผลิตผล
การเกษตรต้องอาศัยความรู้ทางวิทยาศาสตร์พ้ืนฐาน ได้แก่ เคมี ฟิสิกส์ ชีววิทยา คณิตศาสตร์ และสถิติ ประกอบด้วยความรู้
พ้ืนฐานทางสังคมธุรกิจและการจัดการ  ควบคู่กับความรู้ในการแปรรูปผลิตผลการเกษตร  ให้เป็นผลิตภัณฑ์ชนิดใหม่  
หรือปรับปรุงของเดิมให้ดีย่ิงข้ึนทั้งในลักษณะที่มองเห็นหรือสัมผัสได้ เช่น สี กลิ่น ความนุ่ม ความเหนียว เป็นต้น  รวมทั้ง 
สิ่งที่มองไม่เห็น เช่น คุณค่าทางโภชนาการ [1] 
 ในปัจจุบันยังมีผลิตภัณฑ์แปรรูปอีกมากมายที่เป็นที่นิยมของคนไทย ตามจังหวัดต่าง ๆ ทั้งในด้านอุปโภคและบริโภค 
โดยเฉพาะในส่วนของคนไทยในภาคอีสานมีชื่อเสียงในเรื่องของผลิตภัณฑ์แปรรูปจากเน้ือสัตว์ ซึ่งจังหวัดอุบลราชธานี 
เป็นอีกหน่ึงจังหวัดที่มีผลิตภัณฑ์ที่ข้ึนชื่ออยู่มากอย่างเช่น หมูยอ กุนเชียง ไส้กรอก และแหนม เป็นผลิตภัณฑ์ที่นิยมอย่างมาก
ในจังหวัดอุบล ซึ้งมีร้านที่ข้ึนชื่อในจังหวัดอุบลที่ขายผลิตภัณฑ์อาหารแปลรูปจากเน้ือสัตว์ คือ ร้านหมูยอแม่ฮาย ร้านดาวทอง 
และ ร้าน ป.อุบล เน่ืองจากร้านเหล่าน้ีมี รสชาติ และรูปแบบของผลิตภัณฑ์ ที่เป็นเอกลักณ์อีกทั้งยังมีราคาที่เหมาะสม  
กับคุณภาพ และหาซื้อได้ง่ายตามท้องตลาด  
 จากข้อมูลข้างต้นที่กล่าวมา ท าให้ผู้วิจัยสนใจที่จะศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
แปรรูปจากเน้ือสัตว์ ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์แปรรูปในเขตจังหวัดอุบลราชธานี 
 
ระเบียบวิธวีิจัย 
 ประชากร 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ จ านวนผู้บริโภคผลิตภัณฑ์แปรรูปจากเน้ือสัตว์ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี ทีไ่ม่ทราบ
จ านวนที่ชัดเจน 
 กลุ่มตัวอย่าง 
 เน่ืองจากประชากรมีขนาดใหญ่และไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ดังน้ันขนาดตัวอย่างสามารถค านวณได้จาก
สูตรไม่ทราบขนาดตัวอย่างของ คอแครน [2] โดยมีค่าระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 และระดับค่าความคลาดเคลื่อนร้อยละ 5 
ซึ่งสูตรในการค านวณ ที่ใช้ในการศึกษาครั้งน้ี คือ  
 

                         สูตร     𝑛𝑛 = 𝑝𝑝(1−𝑝𝑝)𝑧𝑧2

𝐷𝐷2     =     385 
 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
                          P แทน สัดส่วนของประชากรที่ผู้วิจัยก าลังสุ่ม .50 
                Z แทน ระดับความเชื่อมั่นที่ผู้วิจัยก าหนดไว้ Z มีค่าเท่ากับ 1.96 ที่ระดับ ความเชื่อมั่น  
ร้อยละ 95 (ระดับ .05)   
                D แทน สัดส่วนของความคลาดเคลื่อนที่ยอมให้เกิดข้ึนได้ 
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 ใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่างอย่างน้อย 385 คน จึงจะสามารถประมาณค่าร้อยละ โดยมีความผิดพลาดไม่เกินร้อยละ 5  
ที่ระดับความเชื่อม่ันร้อยละ 95 เพ่ือความสะดวกในการประเมินผล และการวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยจึงใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง
ทั้งหมด 385 ตัวอย่าง จึงถือได้ว่าผ่านเกณฑ์ตามที่เงื่อนไขก าหนด คือ ไม่น้อยกว่า 385 ตัวอย่าง ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย 
โดยการสุ่มเก็บจากประชากรที่อยู่ในจังหวัดอุบลราชธานี 
 การสร้างและทดสอบเคร่ืองมือ 
 การสร้างเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลการวิจัยครั้งน้ีผู้วิจัยได้ด าเนินการตามข้ันตอนดังต่อไปน้ี 
 1. ศึกษาเอกสารทฤษฎีเอกสารทางวิชาการแนวคิดต าราทางวิชาการต่าง  ๆ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการศึกษา 
เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการสร้างเครื่องมือ 
 2. ศึกษาแนวคิดหลักการและวิธีการก าหนดนิยามตามขอบข่ายของเน้ือหารายละเอียดเพ่ือเป็นแนวทางในการสร้าง
เครื่องมือการวิจัยและก าหนดโครงร่างแบบสอบถามถามประเด็นส าคัญ 
 3. ท าการสร้างเครื่องมือให้มีความครอบคลุมมีความสอดคล้องและสามารถเชื่อมโยงข้อมูลซึ่งกันและกันได้ใน
ขอบข่ายด้านต่าง ๆ ตามวัตถุประสงค์ 
 4. น าแบบสอบถามให้ผู้ทรงคุณวุฒิด้าน 3 ท่าน ซึ่งเป็นอาจารย์ที่เชี่ยวชาญในเรื่องการตลาด 2 ท่าน และอาจารย์ใน
คณะบริหารธุรกิจและจัดการ 1 ท่าน เพ่ือตรวจสอบความเที่ยงตรงของเน้ือหา (IOC) อยู่ระหว่าง 0.66 – 1.00  แล้วท าการ
ทดลองใช้ (Try-out) กับกลุ่มตัวอย่างในจังหวัดยโสธร จ านวน 30 คน ที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างจริงหรือเพ่ือหาค่าความเชื่อมั่น 
(Reliability) โดยวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha-coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) ซึ่งค่าความเชื่อมั่นของ
แบบสอบถามทั้งฉบับเท่ากับ 0.96 ตามวิธีของ Cronbach ตามท่ี Nunnally ได้เสนอแนะไว้ว่าควรเท่ากับ 0.70 ข้ึนตรวจความ
ถูกต้องของเน้ือหาและข้อค าถามไป ส าหรับวิจัยเชิงส ารวจ ถือว่าเป็นเครื่องมือที่มีคุณภาพและสามารถน าไปใช้ในการวิจัยได้ 
ซึ่งเป็นไปตามเกณฑ์ของ Nunnally (1978) [3] 
 
ผลการวิจัย

การวิจัยครั้งน้ี ผู้วิจัยใช้ข้อมูลที่เก็บ รวบรวมจากกลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้บริโภคอาหารแปรรูปจากเน้ือสัตว์ ในเขตจังหวัด
อุบลราชธานี จ านวน 400 คน มาด าเนินการวิเคราะเชิงปริมาณ (Quantitative Approach) ด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์
ส าเร็จรูป สถิติที่ใช้การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) และ การวิเคราะห์องค์ประกอบความ
แปรปรวน (VIF) ค่าการยอมรับได้ (Tolerance) 
 การทดสอบค่า VIF ซึ่งแสดงความสัมพันธ์อยู่ระหว่าง 1.58-8.68 ไม่เกิน 10 ไม่พบปัญหา  Multicollinearity  
(ฉัตรศิริ ปิยะพิมลสิทธ์ิ) (2550) [4] ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์แปรรูปจากเน้ือสัตว์   
ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกายภาพ
และด้านกระบวนการ สามารถร่วมกันพยากรณ์ตัวแปร การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์แปรรูปจากเน้ือสัตว์ ได้ร้อยล่ะ 64.00 
(R2

adj=.64) ค่าความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร R=.75 ( ดังตารางที ่1) 
 
อภิปรายผลการวิจัย 
 จากผลการวิจัยเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์แปรรูปจากเน้ือสัตว์ ในเขต
จังหวัดอุบลราชธานี สามารถน ามาอภิปรายผล ได้ดังน้ี 
 1. ด้านผลิตภัณฑ์ ผลวิจัยพบว่า ผู้ประกอบการหรือ ร้านค้า มีผลิตภัณฑ์แปรรูปจากเน้ือสัตว์มีเพียงพอต่อความการ
ของผู้บริโภค และมีให้เลือกหลากหลาย ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชไมพร เลิศสิริลดากุล (2559) [5] พบว่า มีผลิตภัณฑ์
เพียงพอต่อความต้องการของผู้บริโภคส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านดอยค าของผู้บริโภค สอดคล้องกับงานวิจัยของ 
Gamble & Woodcock (1989) [6] พบว่า การที่มีให้เลือกผลิตภัณฑ์ให้เลือกหลากหลายรสชาติ ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
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สินค้า ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุณิสา ตรงจิตร์ (2559) [7] พบว่า ความหลากหลายของสินค้า และมีจ านวนที่เพียงพอต่อ
ความต้องการของผู้บริโภคมีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ 
 2. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า หากมีการจัดจ าหน่ายสินค้าตามห้างสรรพสินค้าและร้านค้าทั่วไป ส่งผลต่อ
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์แปรรูปจากเน้ือสัตว์ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ เปรมปวีณ์ ปิ่นแก้ว (2560) [8] พบว่า ควรมีการ
เลือกสถานที่ในการต้ังร้านที่มีท าเลที่ลูกค้าสามารถเข้าถึงได้ง่าย สะดวกรวดเร็ว ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ไกรวิน วิไลวรรณ 
(2556) [9] พบว่า ผู้ประกอบการมีช่องทางในการกระจายผลิตภัณฑ์เสริมอาหารวิตามินซีไปสู่มือผู้บริโภคได้มากเพียงใด  
ก็เป็นการเพ่ิมความสะดวกในการหาซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารวิตามินซีของผู้บริโภคได้มากย่ิงข้ึน  
 3. ด้านการส่งเสริมการตลาด ผลวิจัยพบว่า ผู้ประกอบการควรมีการจัดบูธและแสดงผลิตภัณฑ์แปรรูปจากเน้ือสัตว์ 
ผ่านทางสื่อโฆษณาเพ่ือให้เป็นที่รู้จักมากข้ึน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ McCarthy (2013) [10] พบว่า การติดต่อสื่อสาร
เก่ียวกับข้อมูล ระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ โดยการแสดงผลิตภัณฑ์ การติดต่อสื่อสารอาจจะใช้บุคคลหรือไม่ใช้ก็ได้ ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ กมลพร นครชัยกุล (2560) [11]  พบว่า การเผยแพร่ข้อมูลที่เกี่ยวกับสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อสินค้า 
 4. ด้านบุคคล กลุ่ม ตัวอย่างให้ความส าคัญในเรื่อง ของพนักงานมีความรู้  ความสามารถในการแนะน า 
ผลิตภัณฑ์แปรรูปจากเน้ือสัตว์ได้อย่างถูกต้องและแม่นย า ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ภรณี แย้มพันธ์ (2559) [12] พบว่า 
พนักงานสามารถให้ค าแนะน าเก่ียวกับประโยชน์ของสินค้า  ได้เป็นอย่างดี ส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผักและ
ผลไม้แปรรูปตราดอยค า ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ วิภาดา เนียมรักษา (2558) [13] พบว่า พนักงานต้องมีทัศนคติที่ดี  
มีความสามารถในการให้ข้อมูลแก่ลูกค้าได้ดี เพ่ือสร้างความพอใจให้แก่ลูกค้า ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ สมคิด แก้วทิพย์ 
(2558) [14] พบว่า พนักงานผู้ให้บริการมีหน้าที่ต้องพบปะและให้บริการ กับลูกค้าโดยตรง และท าหน้าที่ในการให้การ
สนับสนุนงานด้านต่าง ๆ ที่จะท าให้บริการน้ันครบถ้วนสมบูรณ์ 
 5. ด้านกายภาพ พบว่า มีการตกแต่งร้านที่สวยงาม และมีที่จอดรถกว้างขว้าง เพ่ือบริการลูกค้าที่มาซื้อผลิตภัณฑ์
แปรรูปเน้ือสัตว์ ส าคัญในเรื่องร้านจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ มีการน าผลิตภัณฑ์มาต้ังโชว์บริเวณหน้าร้านเพ่ือดึงดูดความสนใจของ
ลูกค้า ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ พิชญพล ศรีโพธ์ิเผือก (2557) [15] พบว่า การจัดแต่งร้านให้มีความสวยงาน ท าให้มีความ
น่าสนใจมากย่ิงข้ึนซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ Noyan & Simsek (2012) [16] ที่พบว่า การจัดเรียงสินค้า ให้เห็นได้ชัดเจน 
สวยงาม และ ยิบจับได้ง่ายมีผลต่อการเลือก ซ้ือสินค้า  ซึ่ งสอดคล้องกับงานวิจัยของ  Schiffman & (2007) [17]  
พบว่า บรรยากาศในร้าน การตกแต่งสถานที่สิ่งอ านวย ความสะดวกต่าง ๆ ทีดึ่งดูดความสนใจของลูกค้า  
 6.  ด้านกระบวนการ กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญในเรื่องการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์โดยมีระบบ การจัดคิวในการเข้ารับ
การบริการ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ปณิตา แจ้ดนาลาว (2561) [18] ทีพ่บว่า กระบวนการให้บริการมีความส าคัญมาก  
ซึ่งนอกเหนือจากการมีพนักงานที่ดี จะต้องสรรหาเครื่องมือที่ทันสมัยช่วยในการท าให้เกิดกระบวนการที่มีประสิทธิภาพ  
เพ่ือสร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้า และ Aaker (1991) [19] พบว่า กระบวนการเป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับข้ันตอน ระเบียบ
วิธีการในด้านการบริการท่ีน าเสนอให้กับผู้ใช้บริการ  เพ่ือมอบการให้บริการอย่างถูกต้อง สะดวก รวดเร็ว ท าให้ผู้ใช้บริการ
ประทับใจและเกิดการบอกต่อ 
 
ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 
 1. แบบสอบถามท่ีน าไปเก็บข้อมูลควรใช้ค าถามท่ีกะทัดรัดและเข้าใจง่าย 
 2. ควรมีการศึกษาเพ่ิมเติมเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคที่มีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อื่นที่นอกเหนือจาก  
การแปรรูป 
 3. ควรได้มีการวิจัยเก่ียวกับแนวทางในการส่งเสริมและพัฒนาการแปรรูปจากเน้ือสัตว์ 
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ตารางที่ 1 การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ องค์ประกอบความแปรปรวน (VIF) และค่าการยอมรับได้ (Tolerance) ส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์แปรรูปจากเน้ือสัตว์ ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี 

 
  
 

ตัวแปรพยากรณ์ 
Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t p Tolerance VIF 

B Beta 
ด้านผลิตภัณฑ์ .08 .09 4.48** .00 .63 1.58 
ด้านราคา .83 .96 1.99 .78 .15 8.68 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย .12 .13 6.11** .00 .49 2.04 
ด้านส่งเสริมการตลาด .11 .13 6.49** .00 .52 1.89 
ด้านบุคคล .11 .13 5.78** .00 .46 2.17 
ด้านกายภาพ .13 .14 6.56** .00 .47 2.09 
ด้านกระบวนการ .11 .13 5.44** .00 .40 2.44 
Constant=.33, R=.75, R2=.65, R2

adj=.64, F=71.97, Sig=.00 
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องค์ประกอบของการตลาดร้านกาแฟในมุมมองของผู้ใช้บริการ ในเขตพื้นที่อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 
THE MARKETING COMPONENT OF CAFE’ IN CONSUMER’S PERSPECTIVE IN THE AREA OF 

MUANG DISTRICT, KHON KAEN PROVINCE  
 

นัทธมน อาจจันดา 1 
รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร2  

 
บทคัดย่อ 

การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาองค์ประกอบ นิยาม และให้ความหมายขององค์ประกอบของการตลาดร้าน
กาแฟในมุมมองของผู้ใช้บริการ ในเขตพ้ืนที่อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น เพ่ือพัฒนาเป็นแนวทางการตลาดร้านกาแฟ 
ด าเนินการวิจัยด้วยวิธีวิจัยเอกสารและวิธีวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งเป็นผู้ใช้บริการร้าน
กาแฟในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่นรวม 500 คน โดยใช้แบบสอบถาม พบว่าองค์ประกอบการตลาดร้านกาแฟ
จ าแนกได้ 8 องค์ประกอบ คือ 1) การดูแลอย่างเป็นมิตร 2) การเคาะราคาท่ีเหมาะสม 3) การจัดการลูกค้าสัมพันธ์ 4) สูตรการ
ชงกาแฟที่โดดเด่น 5) เมนูแตกต่างอย่างโดนใจ 6) บรรยากาศน่าน่ัง 7) ท าเลหาง่ายไปใช้บริการได้ทุกวัน 8) การบริการเหนือ
ความคาดหมาย โดยองค์ประกอบทั้งหมดสามารถอธิบายองค์ประกอบการตลาดร้านกาแฟ ได้ร้อยละ 62.667  
ค าส าคัญ: องค์ประกอบการตลาด ร้านกาแฟ 

 
Abstract 

This research aims to study a component and definition which defines the marketing component 
of café’ in consumer’s perspective in the area of Muang district, Khon Kaen province in order to improve a 
development strategy of coffee shop’s marketing. For the data collection, the researcher conducts with a 
documentary research and exploratory factor analysis by collecting data from the sample who are the 
customers of coffee shops in Khon Kaen Municipal Area with the number of 500 customers received a 
questionnaire as a Convenience Sampling. The findings show the marketing component of café in consumer 
could be classified into 8 components as follows: 1) Kindness care 2) Knock Reasonable Price   3)   
Customer relationship management 4) Outstanding Recipe 5) Fabulous Menu 6) Fantastic Asmosphere 7) 
Easy to Access 8) Extra Ordinary. Components could be described as a component of coffee shop’s 
marketing with the percentage of 62.667. 
Keywords: The marketing component, café  
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บทน า 
คนในยุคปัจจุบันมีการใช้ชีวิตประจ าวันด้วยความเร่งรีบ ต้องแข่งขันกับเวลา และยังมีการพักผ่อนที่ไม่เพียงพอ ไม่ว่า

จะเป็นคนวัยท างาน วัยเรียน และคนที่ใช้ชีวิตในสังคมเมือง โดยเฉพาะคนหนุ่มสาวในปัจจุบันให้ความสนใจกับกาแฟชนิดพิเศษ
มากข้ึน นอกจาก กลุ่ม Gen Y ยังมีการขยายตัวของกลุ่มวัยรุ่นที่มีอายุระหว่าง 13 – 18 ปีที่นิยมด่ืมกาแฟมากข้ึน [1] พบว่า
คนไทยมีความต้องการบริโภคกาแฟมากกว่าก าลังการผลิตกาแฟภายในประเทศและต้องน าเข้ากาแฟเพ่ิมปีละหลายหมื่นตัน  
เน่ืองจากร้านกาแฟเป็นธุรกิจที่ใช้เงินลงทุนไม่สูงมาก ธุรกิจร้านกาแฟจึงมีโอกาสขยายตัวเพ่ิมข้ึน ท าให้มีผู้ประกอบการรายใหม่
เกิดข้ึนจ านวนมากและมีการแข่งขันกันสูง [2]   
 จังหวัดขอนแก่นเป็นจังหวัดที่มีขนาดใหญ่และมีประชากรจ านวนมาก มีท าเลที่ต้ังทางภูมิศาสตร์อยู่ในบริเวณ
ศูนย์กลางของภาคอีสาน และมีสถานศึกษาจ านวนมาก  มีสถานที่ท่องเที่ยวและสิ่งอ านวยความสะดวกที่ครบครัน และนัก
ลงทุนเข้ามาลงทุนในจังหวัดขอนแก่นจ านวนมาก ท าให้ธุรกิจร้านกาแฟเป็นธุรกิจที่ได้รับความนิยมอย่างมากจากคนในวัยเรียน
และวัยท างาน ร้านกาแฟจึงเป็นสถานที่ส าคัญในการเปลี่ยนบรรยากาศในการน่ังท างาน เป็นสถานที่พักผ่อนนัดพบกันระหว่าง
เพ่ือนฝูง ธุรกิจร้านกาแฟเป็นธุรกิจที่ใฝ่ฝันของหลายๆคน ส่งผลให้มีคนลงทุนในธุรกิจร้านกาแฟจ านวนมากตามแนวโน้มการ
บริโภคที่สูงข้ึน ปัจจัยที่ส่งผลให้ร้านกาแฟขยายตัวข้ึน ได้แก่ รายได้และจ านวนชนชั้นกลางที่เพ่ิมข้ึน ส่งผลให้มีผู้สนใจลงทุนใน
ร้านกาแฟมากข้ึน ทั้งประเภทที่เป็นเเฟรนไชส์(Franchise)  และที่ไม่เป็นแฟรนไชส์ (Non Franchise) [3] ท าให้ผู้บริโภคมี
อ านาจการต่อรองในการเลือกร้านกาแฟในการบริโภค  
 ผู้วิจัยที่สนใจลงทุนในธุรกิจน้ี เห็นโอกาสในทางตลาดร้านกาแฟจึงสนใจศึกษาเรื่ององค์ประกอบของการตลาดร้าน
กาแฟในมุมมองของผู้ใช้บริการในเขตพ้ืนที่อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น เพ่ือก าหนดนิยามให้ความหมายที่เป็นอัตลักษณ์ของ
ธุรกิจอย่างตรงตามความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 
วัตถุประสงค์  

1.  เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านกาแฟของผู้บริโภคร้านกาแฟใน
พ้ืนที่จังหวัดขอนแก่น   

2.  เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟของผู้บริโภคในจังหวัดขอนแก่น 
 
วิธีด าเนินงาน    

1.วิธีการวิจัยเพ่ือศึกษาองค์ประกอบของตัวแปรการใช้บริการร้านกาแฟในมุมมอง โดยการก าหนดและจ าแนก
ประชากรและกลุ่มตัวอย่างท่ีศึกษา การเก็บกลุ่มตัวอย่างของประชากรที่ใช้บริการร้านกาแฟในมุมมองของผู้ใช้บริการ ใน
อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น จ านวนทั้งหมด 500 ราย โดยเป็นขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ก าหนดจากการอ้างอิงตามหลักเกณฑ์
การวิเคราะห์องค์ประกอบโดยเสนอว่า ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 500 ราย จึงจะมีความเหมาะสมในระดับดีมาก [4] เครื่องมือที่
ใช้ในการวิจัยแบบสอบถามความคิดเห็นของลูกค้าต่อองค์ประกอบของการบริการร้านกาแฟ  แบ่งออกเป็น 2 ส่วน 
แบบสอบถามส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม และแบบสอบถามส่วนที่ 2 เป็นความคิดเห็นของลูกค้าต่อ
องค์ประกอบของการบริการร้านกาแฟ การวิเคราะห์คุณภาพของเครื่องมือ การวัดความเที่ยงตรงมีส่วนส าคัญในเรื่องความ
น่าเชื่อถือของผลการวิจัย โดยมีเครื่องมือการวิจัยที่วัดความเท่ียงตรงตามวัตถุประสงค์ตามที่ต้องการ ซึ่งเป็นวิธีการตรวจสอบ
แบบสอบถามถึงความเที่ยงตรงในรูปแบบต่างๆ ที่เกิดจากการเรียบเรียงวรรณกรรม งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง สามารถท าได้หลายวิธี
ในการวัดความเที่ยงตรงเก่ียวกับเน้ือหา ดังน้ันทางผู้วิจัยได้ก าหนดใช้เครื่องมือในการตรวจสอบงานวิจัย คือ ความเที่ยงตรงเชิง
เน้ือหา และหาความเชื่อมั่นด้วยวิธีการครอนบาคแอลฟ่า โดยได้ค่าความเชื่อมั่นเท่ากับ 0.89   

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยและการวิเคราะห์คุณภาพของเครื่องมือ  เป็นการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ 
(Exploratory Factor Analysis : EFA) เป็นวิธีที่ใช้ส ารวจและหาความหมายขององค์ประกอบร่วมตัวแปรสังเกตได้ โดย
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ส่วนมากใช้เมื่อรองรับงานวิจัยที่ยังไม่มีทฤษฎีสนับสนุนที่ชัดเจนในความสัมพันธ์ระหว่างองค์ประกอบที่ต้องการวัดคะแนนตาม
การวัดตามตัวบ่งชี้ ในกรณีท่ีนักวิจัยยังไม่มีทฤษฎีสนับสนุน โดยมีวัตถุประสงค์ เพ่ือลดจ านวนตัวแปรหลายๆตัวแปรให้อยู่ใน
องค์ประกอบเดียวกัน การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงส ารวจ ประกอบด้วย 5 ข้ันตอน ดังน้ี ข้ันที่ 1 เป็นการใช้เมทริกซ์วิเคราะห์เมท
ริกซ์สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ระหว่างองค์ประกอบกับตัวแปรสังเกตได้  เพ่ือสร้างเป็นเมทริกซ์สหสัมพันธ์ โดยตัวแปร มีค่า
มากกว่า 0.3 แสดงว่าตัวแปรแต่ละคู่มีความสัมพันธ์กัน [5] ข้ันที่ 2 เป็นการสกัดองค์ประกอบร่วมเพ่ือแยกองค์ประกอบออกมา
เพ่ือให้มีจ านวนน้อยที่สุด ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรหน่ึงกับตัวแปรอื่นๆ มีค่าอยู่ระหว่าง 0 กับ 1 ถ้าตัวแปรใดมี
ค่าน้ีต่ า ตัวแปรน้ันจะถูกตัดออก ค่าน้ีดูได้จาก Initial Statistic[6] ข้ันที่ 3 การประมาณค่าพารามิเตอร์และการตรวจสอบ
ความสอดคล้องของโมเดล เป็นการค านวณหาค่าสหพันธ์ระหว่างตัวแปรท่ีไม่รวมระยะเวลาความคลาดเคลื่อนของการ
ตรวจสอบความสอดคล้องระหว่างต้นแบบกับกลุ่มตัวอย่างที่เป็นข้อมูลเชิงประจักษ์ ซึ่งใช้ค่าประมาณพารามิเตอร์มาใช้ในการ
ค านวณ ข้ันที่ 4 การหมุนแกนองค์ประกอบเพ่ือแยกตัวแปรว่าควรจัดอยู่ในองค์ประกอบใด ใช้วิธีการหมุนแกนแบบต้ังฉาก 
(Orthogonal Rotation) จะท าให้กลุ่มของตัวแปรขององค์ประกอบมีลักษณะที่ชัดเจนข้ึน [7] ข้ันที่ 5 การเลือกค่าน้ าหนัก
องค์ประกอบ (Factor Loading) เพ่ือจัดตัวแปรตามค่าน้ าหนักขององค์ประกอบ โดยหากมีค่าน้ าหนักองค์ประกอบมาก คือ มี
ค่าเข้าสู่ +1 หรือ 1 ในองค์ประกอบใด จะจัดตัวแปรน้ันอยู่ในองค์ประกอบน้ัน 
  2.  วิธีการนิยามเพ่ือให้ความหมายองค์ประกอบของตัวแปรการตลาดร้านกาแฟในมุมมองของผู้ใช้บริการร้านกาแฟ 
การนิยามตัวแปรมี 2 วิธี ได้แก่ 1. การนิยามทั่วไป (General Definition) เป็นการอธิบายความหมายของตัวแปรแต่ละตัว 
องค์ประกอบของตัวแปร ซึ่งเป็นการให้ความหมายอย่างกว้าง ตามแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง มักใช้กับตัวแปรที่เป็น
รูปธรรม  2. การนิยามเชิงปฏิบัติการ (Operational Definition) เป็นการอธิบายความหมาย องค์ประกอบ และวิธีการวัดของ
ตัวแปร เป็นการให้ความหมายที่ชัดเจน โดยมีการก าหนดตัวบ่งชี้และรายละเอียดชัดเจนที่สังเกตได้  

 
ผลการวิจัย 

1.ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบของการตลาดร้านกาแฟในมุมมองของผู้ใช้บริการ ในเขตพ้ืนที่อ าเภอเมือง จังหวัด
ขอนแก่น  พบว่าข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุต้ังแต่ 17 – ไม่เกิน 23 ปีและต้ังแต่ 23ปี – 
ไม่เกิน30ปี   การศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรีและม.6/ปวช.. มีอาชีพเป็นนักเรียน/นักศึกษาและพนักงานเอกชน มีรายได้เฉลี่ย
ต่อเดือนต่ ากว่า 9,000 บาท ต้ังแต่ 9,000 บาท - ไม่เกิน 15,000 บาท และต้ังแต่ 15,000 – ไม่เกิน 20,000 บาท  พบว่าการ
วิเคราะห์เมทริกซ์สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ระหว่างองค์ประกอบกับตัวแปรสังเกตได้  เพ่ือสร้างเป็นเมทริกซ์สหสัมพันธ์น ามาใช้ใน
การตรวจสอบข้อตกลงเบ้ืองต้นว่าตัวแปรขององค์ประกอบมีความสัมพันธ์กัน โดยตัวแปรทุกตัวมีค่ามากกว่า 0.3 และ ใช้ 
KMO และ Bartlett’s Test ในการทดสอบสมมติฐาน โดยพบว่าค่า ข้อมูลที่มีอยู่เหมาะสม [8] การสกัดองค์ประกอบร่วมเพ่ือ
แยกองค์ประกอบออกมาเพ่ือให้มีจ านวนน้อยที่สุด โดยจะน าค่าน้ าหนักขององค์ประกอบไปค านวณหาค่าเมทริกซ์สหสัมพันธ์
ให้ได้ค่าท่ีมีความใกล้เคียงกับเมทริกซ์สหสัมพันธ์ของตัวแปรสังเกตได้  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรหน่ึงกับตัวแปร
อื่นๆที่เหลือทั้งหมด มีค่าอยู่ระหว่าง 0 กับ 1 ท าการหาค่าพารามิเตอร์ตรวจสอบความสอดคล้องและหมุนแกนด้วยวิธีวาริ
แมกซ์ (Varimax Rotation) พบว่าตัวแปรสังเกตได้ทั้งหมดน ามาจัดเป็นองค์ประกอบใหม่ได้ ดังน้ี  องค์ประกอบที่ 1 การดูแล
อย่างเป็นมิตร ซึ่งสามารถอธิบายการตลาดร้านกาแฟในมุมมองของผู้ใช้บริการร้านกาแฟ ได้ร้อยละ 28.620  องค์ประกอบที่ 2 
การเคาะราคาที่เหมาะสม  ซึ่งสามารถอธิบายการตลาดร้านกาแฟในมุมมองของผู้ใช้บริการร้านกาแฟ ได้ร้อยละ 7.937  
องค์ประกอบที่ 3 การจัดการลูกค้าสัมพันธ์ ซึ่งสามารถอธิบายการตลาดร้านกาแฟในมุมมองของผู้ใช้บริการร้านกาแฟ ได้ร้อย
ละ 5.713  องค์ประกอบที่ 4 สูตรการชงกาแฟที่โดดเด่น ซึ่งสามารถอธิบายการตลาดร้านกาแฟในมุมมองของผู้ใช้บริการร้าน
กาแฟ ได้ร้อยละ 4.858   องค์ประกอบท่ี 5 เมนูแตกต่างอย่างโดนใจ ซึ่งสามารถอธิบายการตลาดร้านกาแฟในมุมมองของ
ผู้ใช้บริการร้านกาแฟ ได้ร้อยละ 4.559 องค์ประกอบที่ 6 บรรยากาศน่าน่ัง ซึ่งสามารถอธิบายการตลาดร้านกาแฟในมุมมอง
ของผู้ใช้บริการร้านกาแฟ ได้ร้อยละ 3.992  องค์ประกอบที่ 7 ท าเลหาง่ายไปใช้บริการได้ทุกวัน ซึ่งสามารถอธิบายการตลาด
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ร้านกาแฟในมุมมองของผู้ใช้บริการร้านกาแฟ ได้ร้อยละ 3.513 และ องค์ประกอบที่ 8 การบริการเหนือความคาดหมาย ซึ่ง
สามารถอธิบายการตลาดร้านกาแฟในมุมมองของผู้ใช้บริการร้านกาแฟ ได้ร้อยละ 3.217 โดยพบว่าองค์ประกอบทั้งหมด
สามารถอธิบายได้ร้อยละ 62.667 
  2.ผลการนิยามในเชิงปฏิบัติการ  
 เมื่อน าองค์ประกอบท้ังหมดมานิยามและให้ความหมายได้ดังน้ี องค์ประกอบที่ 1 นิยามชื่อว่า  การดูแลอย่างเป็นมิตร 
(Kindness care) และให้ความหมายว่า  การบริการที่ดีพนักงานภายในร้านต้องบริการด้วยความเต็มใจและยินดีให้บริการ มี
มารยาทที่ดี และใช้ค าพูดท่ีสุภาพ รวมถึงการให้บริการอย่างถูกต้องและรวดเร็ว โดยจ านวนพนักงานภายในร้านเพียงพอต่อ
การให้บริการ สิ่งที่ท าให้ร้านกาแฟดูมีมาตรฐานก็คือ การที่พนักงานมีความสามารถในการชงกาแฟสามารถให้ค าแนะน าได้
อย่างดี  
  องค์ประกอบที่ 2 นิยามชื่อว่า  การเคาะราคาท่ีเหมาะสม(Knock Reasonable Price) และให้ความหมายว่า การต้ัง
ราคาที่เหมาะสมเมื่อเทียบกับร้านอื่นและมีการติดป้ายราคาที่ชัดเจน เพ่ือให้ง่ายต่อการมองเห็น การต้ังราคาที่เหมาะสมกับ
คุณภาพของวัตถุดิบ และรสชาติของเครื่องด่ืม เมนูต่างๆของทางร้าน  
   องค์ประกอบที่  3 นิยามชื่อว่า การจัดการลูกค้าสัมพันธ์ (Customer Relationship Management) และให้
ความหมายว่า  กิจกรรมของร้านกาแฟควรมีบัตรสมาชิกเพ่ือสะสมแต้มรับเพ่ือเครื่องด่ืมฟรี กิจกรรมถ่ายรูปในมุมต่างๆของร้าน 
ให้ผู้ใช้บริการ check-in เพ่ือรับส่วนลด และมีการจัดโปรโมชั่นส่วนลดในวันต่างๆ รวมถึงมีการสื่อสารโปรโมชั่นของทางร้าน
อย่างทั่วถึง โดยกิจกรรมดังกล่าวจะเป็นการดึงดูดความสนใจให้กับการมาใช้บริการของลูกค้า  

องค์ประกอบที่ 4 นิยามชื่อว่า สูตรการชงกาแฟที่โดดเด่น (Outstanding Recipe)  และให้ความหมายว่ารสชาติของ
กาแฟที่ดีต้องมีความอร่อยและคงที่  มีการใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพ  รวมถึงการมีสูตรกาแฟของทางร้านที่แตกต่างจากร้านอื่นเพ่ือ
สร้างเอกลักษณ์ให้กับทางร้าน  

องค์ประกอบที่ 5 นิยามชื่อว่า เมนูแตกต่างอย่างโดนใจ (Fabulous Menu) และให้ความหมายว่าร้านกาแฟควรมี
เมนูเครื่องด่ืมและของหวานที่หลากหลาย โดยมีการคิดค้นเมนูพิเศษและเมนูอาหารหลากหลายประเภทตามเทศกาลเพ่ือสร้าง
ความสนใจในการเลือกเข้ามาใช้บริการ  

องค์ประกอบท่ี 6 นิยามชื่อว่า  ได้ว่า  บรรยากาศน่าน่ัง (Fantastic Asmosphere) และให้ความหมายว่า มี
บรรยากาศในร้านที่ดี อาทิ โทนสี,  แสงสว่าง,  กลิ่น  ตกแต่งสวนภายในและภายนอกร้าน มีพ้ืนที่บริเวณร้านกว้างขวาง และมี
จ านวนโต๊ะที่เพียงพอ 

องค์ประกอบที่ 7 นิยามชื่อว่า ท าเลหาง่ายไปใช้บริการได้ทุกวัน (Easy to Access) และให้ความหมายว่า ความ
สะดวกในการมาใช้บริการข้ึนอยู่กับปัจจัยหลายอย่าง ได้แก่  ที่ต้ังของร้านหาง่ายสะดวกต่อการเดินทาง  โดยร้านต้องมีเวลา
เปิด – ปิดร้านต้ังแต่ช่วงเวลาเริ่มท างานจนถึงเลิกงาน และเปิดให้บริการทุกวัน รวมถึงการมีสาขาของร้านทั้งในและนอก
มหาวิทยาลัยขอนแก่น เพ่ือตอบสนองต่อกลุ่มลูกค้าที่หลากหลาย ไม่ว่าจะเป็นกลุ่มนักเรียนนักศึกษา วัยท างาน หรือผู้ท่ี
ต้องการมาพักผ่อน  

องค์ประกอบที่ 8 นิยามชื่อว่า การบริการเหนือความคาดหมาย(Extra Ordinary) และให้ความหมายว่า สิ่งอ านวย
ความสะดวกภายในร้านกาแฟควรมีบริการอินเตอร์ เน็ตที่รวดเร็วสะดวกต่อการใช้งาน และมีการควบคุมอุณหภูมิ
เครื่องปรับอากาศที่ดีให้ความรู้สึกเย็นสบายสามารถน่ังได้นาน มีห้องน้ าที่สะอาดไว้รองรับผู้มาใช้บริการ มีบริการส่งสินค้าของ
ทางร้านเพ่ืออ านวยความสะดวก และมีการจ าหน่ายวัตถุดิบ/อุปกรณ์ที่ใช้ภายในร้านกาแฟ  

เมื่อน าตัวอักษรแรกของการนิยามชื่อใหม่มาเรียงกัน สามารถน ามาก าหนดเป็นแนวทางการตลาดร้านกาแฟใน
มุมมองของผู้ใช้บริการร้านกาแฟ เพ่ือพัฒนาการตลาดร้านกาแฟ 
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สรุป 
องค์ประกอบของของการตลาดร้านกาแฟในมุมมองของผู้ใช้บริการ ประกอบด้วย 8 องค์ประกอบ ซึ่งน ามาพัฒา

เป็นแนวทางการตลาด “KKCOFFEE ”  
 จ าแนกการอภิปรายองค์ประกอบและแนวทางได้ดังน้ี  
 องค์ประกอบที่ 1 Kindness care (การดูแลอย่างเป็นมิตร) ซึ่งสามารถอธิบายองค์ประกอบได้ร้อยละ28.620   สอดคล้อง
กับแนวทางของ กานดา เสือจ าศีล [9 ] พบว่าควรให้ความส าคัญในการบริการของพนักงานการ ได้แก่ การมีมารยาทของ
พนักงาน พนักงานมีเต็มใจในการให้บริการ องค์ประกอบที่ 2 การเคาะราคาที่เหมาะสม (Knock Reasonable Price) ซึ่ง
สามารถอธิบายองค์ประกอบได้ร้อยละ7.937   สอดคล้องกับแนวทางของ ฉัตชัย วัฒนวชิรกุล [10] พบว่าควรให้ความส าคัญะ
ดับมากในการต้ังราคา โดย การต้ังราคาท่ีเหมาะสมเมื่อเทียบกับร้านอื่น มีการต้ังราคาที่เหมาะสมกับกับปริมาณและคุณภาพ 
ซึ่งการต้ังราคาส่งผลต่อการตัดสินใจมาใช้บริการที่ร้านกาแฟ  องค์ประกอบที่ 3 Customer Relationship Management 
(การจัดการลูกค้าสัมพันธ์) ซึ่งสามารถอธิบายองค์ประกอบได้ร้อยละ5.713   สอดคล้องกับแนวทางของ ปาณิศา สิงคะตา [11] 
พบว่ากิจกรรมส่งเสริมการตลาด ได้แก่ การมีโปรโมชั่นส่วนลดต่างๆ เช่น ซื้อครบ 10 แก้ว ฟรี 1 แก้ว มีการสื่อสารโปรโมชั่น
ของทาง เช่น มีการแจกวารสาร แผ่นพับ หรือหนังสือให้ความรู้เก่ียวกับกาแฟ องค์ประกอบที่ 4 Outstanding Recipe (สูตร
การชงกาแฟที่โดดเด่น) ซึ่งสามารถอธิบายองค์ประกอบได้ร้อยละ4.858  สอดคล้องกับแนวทางของ มัทวัน กุศลอภิบาล [12] 
รสชาติมีผลต่อการตัดสินใจมาใช้บริการที่ร้านกาแฟ รองลงมาเป็นคุณภาพของเมล็ดกาแฟ องค์ประกอบที่ 5  Fabulous 
Menu (เมนูแตกต่างอย่างโดนใจ) ซ่ึงสามารถอธิบายองค์ประกอบได้ร้อยละ4.559  สอดคล้องกับภานุพงศ์ กังหันทิพย์ [13] 
การที่มีเครื่องด่ืมที่หลากหลาย ได้แก่ชนิดของกาแฟ เครื่องด่ืมประเภทอื่นๆ เป็นสิ่งที่ผู้ให้บริการควรให้ความส าคัญ โดยความ
หลากหลายของเมนูของหวานและอาหารก็เป็นปัจจัยในการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟ องค์ประกอบที่ 6  Fantastic 
Asmosphere (บรรยากาศน่าน่ัง) ซึ่งสามารถอธิบายองค์ประกอบได้ร้อยละ 3.992  สอดคล้องกับวินิตา เลิศวัชระ [14] การ
ตกแต่งบรรยากาศภายในร้านที่ดี ได้แก่ การตกแต่งสวนภายในและภายนอกร้าน การออกแบบร้านที่ทันสมัย สวยงาม  มีพ้ืนที่
ภายในร้านกว้างขวางและมีบริการโต๊ะเก้าอี้ท่ีเพียงพอต่อการเข้าไปใช้บริการ เพราะการตกแต่งร้านที่สวยงาม และบรรยากาศ
ที่ดีจะท าให้ผู้ที่มาใช้บริการรู้สึกประทับใจ และอยากเข้ามาใช้บริการอีกครั้ง องค์ประกอบที่ 7 Easy to Access (ท าเลหาง่าย
ไปใช้บริการได้ทุกวัน)  ซึ่งสามารถอธิบายองค์ประกอบได้ร้อยละ3.513  สอดคล้องกับฤทธิรุตม์ คงเมือง [15] ที่ต้ังท าเลที่อยู่
ใกล้แหล่งชุมชน เป็นข้อได้เปรียบส าหรับร้านกาแฟ โดยมีเวลาเปิด-ปิดร้านที่รองรับผู้ที่มาใช้บริการทุกกลุ่ม  และมีสาขาของ
ร้านที่ครอบคลุม องค์ประกอบที่ 8 Extra Ordinary (การบริการเหนือความคาดหมาย) ซึ่งสามารถอธิบายองค์ประกอบได้ร้อย
ละ 62.409  สอดคล้องกับกมลรัตน์ โรจนเรืองรัตน์  [16] พบว่าร้านกาแฟในปัจจุบันควรจะมีสิ่งอ านวยความสะดวกที่ครบครัน 
ได้แก่ มีบริการอินเตอร์เน็ตที่รวดเร็ว  มีการเปิดแอร์ที่เย็นสบาย และมีบริการส่งสินค้าของทางร้าน  องค์ประกอบดังกล่าวจะ
เป็นสิ่งที่ร้านกาแฟทุกร้านควรให้ความส าคัญโดยมีแนวทาง KKCOFFEE ที่เกิดการพัฒนาจากองค์ประกอบ มาประยุกต์ใช้ใน
การตลาดร้านกาแฟและมีการติดตามประเมินผลตัวชี้วัดภายใต้ระยะเวลาท่ีก าหนด 
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ปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเพลงสตรีมม่ิงของชาวต่างชาติ 
ท่ีอาศัยอยูใ่นกรุงเทพมหานคร 

MARKETING FACTORS AFFECTING THE DECISION ON SELECTING MUSIC STREAMING 
SERVICES AMONG FOREIGNERS LIVING IN BANGKOK 

 
นิสิต มโนต้ังวรพันธ์ุ1 

 
บทคัดย่อ 

งานวิจัยเรื่องน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์และข้อมูลพฤติกรรม ตลอดจนปัจจัย
ทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเพลงสตรีมมิ่งของชาวต่างชาติที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่าง
เป็นชาวต่างชาติที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครจ านวน 400 คน เป็นงานวิจัยเชิงปริมาณโดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือเก็บ
ข้อมูล ผลวิจัยพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มาจากประเทศในทวีปเอเชีย มีอายุระหว่าง 21-25 ปี มีสถานภาพโสด 
เป็นนักเรียน/นักศึกษาและมีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี มีรายได้ต่อเดือนน้อยกว่า 1,000 เหรียญสหรัฐฯ พักอาศัยใน
คอนโดมีเนียม และอาศัยอยู่ในประเทศไทยสั้นกว่า 1 ปี ชอบฟังเพลงจากฝั่งยุโรป/อเมริกาและชอบฟังแนวเพลงป๊อป ฟังเพลง
และเป็นสมาชิกของ Apple music มากที่สุด โดยสมัครสมาชิกแบบส่วนบุคคล-รายเดือน เหตุผลที่สมัครคือมีเพลงเยอะและ 
playlist ที่หลากหลาย ใช้บริการวันละ 3-4 ครั้งๆละ 1-2 ชั่วโมง ฟังช่วงเวลา 18.00-21.00 น.มากที่สุด และกิจกรรมที่ท า
ระหว่างฟังไปด้วยมากท่ีสุดคือเดินทางหรือขับรถ และปัจจัยด้านราคาจะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเพลงสตรีมมิ่ง
มากท่ีสุด 
ค าส าคัญ: บริการเพลงสตรีมมิ่ง ปัจจัยทางการตลาด  

 
Abstract 

This quantitative research aims to study demographic and behavioral data of music streaming users 
as well as marketing factors affecting decision on selecting music streaming service.  With samples of 400 
foreigners living in Bangkok, this research finds that most respondents are Asian male, aged 21- 25 years, 
single, undergraduate students, earning below 1,000 US$/ month, living in condominiums, and have been 
staying in Thailand for shorter than 1 year. They favor European/American pop music and be subscribers of 
Apple Music with personal- monthly package.  The major reason for subscription is the variety of playlists. 
They listen to music streaming 3-4 times a day, 1-2 hours per time, ant at 6-9 p.m. An activity they mostly 
do during listening to music streaming is commuting/driving. The most important marketing factor affecting 
decision on selecting music streaming service is price.  
Keywords: music streaming, marketing factor 
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บทน า  
ในปัจจุบัน ผู้บริโภคทั่วโลกใช้บริการฟังเพลงสตรีมมิ่งกันมากข้ึน จากรายงานปี 2019 ของ  International 

Federation of the Phonographic Industry หรือ IFPI เปิดเผยว่า อุตสาหกรรมเพลงทั่วโลกมีมูลค่าประมาณ 19,000 ล้าน
เหรียญสหรัฐฯ หรือ 6 แสนล้านบาท และจากจ านวนน้ันเป็นรายได้ของธุรกิจเพลงสตรีมมิ่งในสัดส่วนที่สูงถึง 47% [1] 
นอกจากน้ี ในรายงานปี 2018 ของ IFPI เปิดเผยว่าเมื่อสิ้นปี 2018 มีผู้สมัครสมาชิกแบบจ่ายเงินให้กับผู้ให้บริการเพลงสตรีม
มิ่งประมาณ 255 ล้านคนทั่วโลก และรายได้จากระบบสมัครสมาชิกแบบจ่ายเงินมีสัดส่วนราว 37% ของรายได้รวมทั้ง
อุตสาหกรรมเพลงสตรีมมิ่ง ผู้บริโภคใช้เวลาฟังเพลงสตรีมมิ่งโดยเฉลี่ย 2.5 ชั่วโมงต่อวัน 75% ของผู้บริโภคทั้งหมดจะฟังเพลง
สตรีมมิ่งจากสมาร์ทโฟน และฟังขณะขับรถมากท่ีสุด (66%) [2] ตลาดเพลงสตรีมมิ่งในประเทศไทยน้ัน จากรายงาน JOOX 
Inprogress 2019 ได้เปิดเผยผลการส ารวจพฤติกรรมการฟังเพลงแบบสตรีมมิ่งของคนไทยในปี 2561 ว่าผู้ให้บริการเพลง
สตรีมมิ่งที่มีคนไทยเลือกฟังมากที่สุดคือ JOOX ด้วยสัดส่วน 72% ตามด้วย Spotify 25% และ Apple Music 11% คนไทย
นิยมฟังเพลงบนรถมากท่ีสุดด้วยสัดส่วน 70% ตามด้วยขณะท างาน/เรียน 65% และระหว่างเดินทางข้างนอก 60% [3]   

อย่างไรก็ตาม วรรณกรรมที่เก่ียวข้องกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเพลงสตรีมมิ่งน้ันยังมีอยู่ไม่มาก
นัก [4] และต่างมุ่งเน้นไปท่ีกรอบแนวคิด Value-based adoption model [4-6] ตัวอย่างเช่น Vefa Saboori-Deilami [4] 
พบว่าคุณภาพของการบริการ (Quality of service) เป็นปัจจัยที่มีผลต่อแนวโน้มที่จะสมัครสมาชิก (Likelihood to 
subscribe) โดยมีคุณค่าท่ีรับรู้ได้ (Perceived value) ท าหน้าที่เป็นตัวแปรส่งผ่าน (mediator) ผู้วิจัยให้ข้อเสนอแนะว่าผู้ให้
บริการควรรักษาสมดุลระหว่างคุณภาพกับคุณค่าหากต้องชักชวนลูกค้าให้มาสมัครสมาชิกและควรให้ความส าคัญกับเรื่อง
คุณภาพการบริการมากกว่าการลดราคา ในขณะที่พศกร ผ่องเนตรพานิช และกฤษณา วิสมิตะนันทน์ [5] พบว่าการรับรู้คุณค่า 
(Perceived value) ส่งผลต่อความต้ังใจซ้ือบริการฟังเพลงออนไลน์ โดยการรับรู้ปร ะโยชน์ที่ได้รับและการรับรู้ความ
เพลิดเพลินที่ได้รับมีผลทางบวกต่อการรับรู้คุณค่า แต่การรับรู้ราคาส่งผลทางลบ ในขณะที่การรับรู้ความง่ายในการใช้งานของ
แอปพลิเคชั่นไม่มีนัยส าคัญทางสถิติต่อการรับรู้คุณค่าของบริการฟังเพลงออนไลน์ ซึ่งผู้วิจัยให้ข้อเสนอแนะว่าผู้ให้บริ การควร
หาราคาท่ีเหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย และท าการตลาดที่มุ่งเน้นเรื่องราคากับความบันเทิงที่ได้รับจากการใช้บริการ  

นอกจากน้ี Ching-Wen Chu และ Hsi-Peng Lu [6] พบว่าการรับรู้คุณค่า (Perceived value) เป็นปัจจัยที่ส่งผล
อย่างมีนัยส าคัญต่อความต้ังใจซ้ือบริการเพลงออนไลน์ โดยการรับรู้ประโยชน์ที่ได้รับ (Perceived usefulness) การรับรู้
ความสุข (Perceived playfulness) และราคาเป็นตัวก าหนด (Determinants) ที่ส าคัญของการรับรู้คุณค่าของเพลงออนไลน์ 
นอกจากน้ียังพบว่าผู้ซื้อเป้าหมาย (Potential purchaser) จะรับรู้คุณค่าจากความสุขที่ได้รับมากที่สุด ตามมาด้วยราคา 
ในขณะที่ผู้ซื้อ (Purchasers) จะรับรู้คุณค่าจากประโยชน์ของการให้บริการมากที่สุด ซึ่งผู้วิจัยเสนอแนะว่าผู้ให้บริการควร
มุ่งเน้นเรื่องการรับรู้ความบันเทิงกับการรับรู้ประโยชน์ให้มากข้ึน และเน้นเรื่องการรับรู้ราคาให้น้อยลง มีการแบ่งตลาดออกเป็น
ส่วนๆ (Segmentation) แล้วเสนอราคาท่ีเหมาะสมกับลูกค้าแต่ละส่วนหรือกับลูกค้าผู้ที่มีความจงรักภักดีในตราย่ีห้อ การ
พัฒนาการรับรู้ความบันเทิงน้ัน ผู้ให้บริการควรสังเกตว่าลูกค้าชอบฟังเพลงอะไร และน าเสนอเพลงที่ลูกค้าแต่ละคนชอบ มีการ
บริการฟังฟรีเพ่ือให้ลูกค้าเป้าหมายรับรู้ความบันเทิงมากข้ึน มีการสร้างความร่วมมือกับพันธมิตรเพ่ือเพ่ิมจ านวนเพลงและเพ่ือ
พัฒนาเทคโนโลยีการค้นหาและส่งผ่านข้อมูล 

จากสถิติส านักงานบริหารแรงงานต่างด้าว ณ เดือนมกราคม 2561 พบว่า ชาวต่างชาติที่เข้ามาท างานและพ านักอยู่
ในประเทศไทยน้ันมีมากถึง 2.15 ล้านคน [7] และเป็นชาวต่างชาติที่พ านักอยู่ในกรุงเทพมหานครจ านวน 5.88 แสนคน [8] 
ผู้วิจัยมองว่าชาวต่างชาติที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครน้ันมีอยู่เป็นจ านวนมากและมีก าลังซื้อสูง จึงเป็นที่น่าสนใจว่ามีปัจจัย
ใดบ้างที่ท าให้ชาวต่างชาติที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครตัดสินใจเลือกใช้บริการเพลงสตรีมมิ่ง ซึ่งจะเป็นประโยชน์อย่างมากต่อ
การตัดสินใจทางด้านการตลาดของผู้บริหารที่อยู่ในอุตสาหกรรมเพลงสตรีมมิ่ง 
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วัตถุประสงค์  
1. เพ่ือทราบข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ ใช้บริการเพลงสตรีมม่ิงชาวต่างชาติที่อาศัยอยู่ใน

กรุงเทพมหานคร 
2. เพ่ือทราบข้อมูลพฤติกรรมการใช้แอพพลิเคชั่นบริการฟังเพลงแบบสตรีมมิ่งของผู้บริโภคชาวต่างชาติที่อาศัยอยู่ใน

กรุงเทพมหานคร 
3. เพ่ือศึกษาระดับความส าคัญของปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเพลงสตรีมมิ่งของ

ชาวต่างชาติที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานคร 
 
วิธีด าเนินงาน  

ผู้วิจัยใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงปริมาณด้วยการใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือเก็บข้อมูล กลุ่มตัวอย่างเป็นชาวต่างชาติที่
อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ใช้วิธีค านวณหาจ านวนกลุ่มตัวอย่างโดยสูตรของ Taro Yamane แบบไม่รู้จ านวน
ประชากรที่แท้จริง ด้วยระดับความเชื่อมั่น 95% ท าให้ได้จ านวนกลุ่มตัวอย่างที่เหมาะสมคือ 400 คน ใช้เทคนิคการสุ่ม
ตัวอย่างตามความสะดวกและผู้วิจัยเก็บรวบรวมข้อมูลมาได้ครบ 400 ชุด ในแบบสอบถามจะใช้ค าถามแบบปลายปิด ประกอบ
ไปด้วย 3 ส่วน ได้แก่ ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับผู้ตอบ ซึ่งจะรวบรวมข้อมูลประชากรศาสตร์ (ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ
สมรส การศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน ลักษณะที่อยู่อาศัย เชื้อชาติ ระยะเวลาท่ีพ านักในกรุงเทพ และแนวเพลงที่ฟัง) ส่วนที่ 
2 ข้อมูลพฤติกรรมการใช้แอพพลิเคชั่นบริการฟังเพลงแบบสตรีมมิ่ง (ได้แก่ แอพพลิเคชั่นที่ใช้อยู่ สถานภาพความเป็นสมาชิก 
ความถ่ีในการใช้ เหตุผลที่ใช้ ผู้ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจใช้ ระยะเวลาในการใช้ ช่วงเวลาท่ีใช้ สถานที่ที่ใช้ และกิจกรรมอื่น
ขณะที่ใช้) และส่วนท่ี 3 ปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้แอพพลิเคชั่นบริการฟังเพลงแบบสตรีมมิ่ง 
(ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการให้บริการ และการส่งเสริมการตลาด) สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ สถิติเชิง
พรรณนาเพ่ือใช้อธิบายลักษณะทางประชากรศาสตร์และพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้แอพพลิเคชั่นบริการฟังเพลงแบบ
สตรีมมิ่งของชาวต่างชาติที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานคร  
 
ผลการวิจัย 

ผู้วิจัยสามารถสรุปข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คนได้ว่า ส่วนใหญ่เป็น
เพศชายมากที่สุดคิดเป็น 54.5% มาจากทวีปเอเชียมากที่สุดคิดเป็น 50.5% มีอายุระหว่าง 21-25 ปีมากท่ีสุด คิดเป็น 44.5% 
มีสถานภาพโสดมากที่สุดคิดเป็น 70.3% เป็นนักเรียน/นักศึกษามากที่สุดคิดเป็น 50.5% มีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี
มากที่สุดคิดเป็น 71.5% มีรายได้ต่อเดือนน้อยกว่า 1,000 เหรียญสหรัฐฯมากที่สุดคิดเป็น 29.5% พักอาศัยในคอนโดมิเนียม
มากที่สุดคิดเป็น 44.3% และอาศัยอยู่ในประเทศไทยสั้นกว่า 1 ปีมากที่สุดคิดเป็น 18.3% ชอบฟังเพลงจากฝั่งยุโรป/อเมริกา
มากท่ีสุดคิดเป็น 44.5% และชอบฟังแนวเพลง Pop มากท่ีสุดคิดเป็น 28.8% 
 ข้อมูลพฤติกรรมการใช้แอพพลิเคชั่นบริการฟังเพลงแบบสตรีมมิ่ง สามารถสรุปได้ว่า กลุ่มตัวอย่างฟังเพลงจาก 
Apple music มากที่สุด คือ 37.4% ตามด้วย Joox 32.6% และ Spotify 21.2% เป็นสมาชิก Apple music มากที่สุด คือ 
38.2% ตามด้วย Joox 24.0% และ Spotify 18.8% สมัครสมาชิกแบบส่วนบุคคล-รายเดือนกันมากที่สุด คือ 46.8% เหตุผล
ที่ตัดสินใจสมัครคือมีเพลงเยอะและ playlist ที่หลากหลาย 24.1% ตามมาด้วยใช้งานง่าย 18.5% และคุณภาพเสียงดี 16.1% 
ผู้ตอบส่วนใหญ่จะใช้แอปวันละ 3-4 ครั้ง (53.0%) ฟังครั้งละ 1-2 ชั่วโมง (50.5%) ฟังช่วงเวลา 18.00-21.00 น. (21.5%) 
และกิจกรรมที่ท าระหว่างฟังไปด้วยมากท่ีสุด คือ เดินทาง/ขับรถ (15.9%)      
 ผลการวิจัยด้านระดับของปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเพลงสตรีมมิ่ง จากตารางที่ 1 
สรุปได้ว่าปัจจัยการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเพลงสตรีมมิ่งของผู้ บริโภคชาวต่างชาติที่อาศัยอยู่ใน
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กรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยรวมในระดับมากที่ค่าเฉลี่ย 3.98 และเมื่อพิจารณารายด้านแล้วพบว่าปัจจัยทางการตลาด
ทั้ง 4 ด้าน ซึ่งได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการให้บริการ และการส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
เพลงสตรีมมิ่งในระดับมากทุกด้าน โดยปัจจัยด้านราคามีค่าเฉลี่ยสูงสุดอยู่ที่ 4.02 

จากตารางที่ 2 ปัจจัยการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเพลงสตรีมมิ่งในระดับมากที่
ค่าเฉลี่ย 3.91 เมื่อพิจารณารายข้อแล้วพบว่า “ฟังเพลงแบบออฟไลน์ได้” มีระดับความส าคัญมากท่ีสุด ปัจจัยการตลาดด้าน 
ราคามีอิทธิพลในระดับมากที่สุดที่ค่าเฉลี่ย 4.02 เมื่อพิจารณารายข้อแล้วพบว่าทั้ง “ราคาค่าบริการที่สมเหตุสมผล” และ “มี
หลายแพคเกจราคาให้เลือก” มีระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจเท่ากันในระดับมากที่สุดที่ค่าเฉลี่ย 4.02 ปัจจัยการตลาดด้าน
ช่องทางการให้บริการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในระดับมากที่สุดที่ค่าเฉลี่ย 4.01 โดย “มีช่องทางในการให้บริการช่วยเหลือ
เมื่อเกิดปัญหาการใช้งาน” มีระดับความส าคัญมากที่สุดที่ค่าเฉลี่ย 4.05  ปัจจัยการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเพลงสตรีมม่ิงในระดับมากที่ค่าเฉลี่ย 3.97 โดย “ระยะเวลาการให้ทดลองฟังฟรี” มีระดับ
ความส าคัญมากท่ีสุดทีค่่าเฉลี่ย 4.07  

  
สรุป  

ในงานวิจัยเรื่องน้ีสามารถสรุปผลข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ได้ว่าชาวต่างชาติที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานคร
ที่ใช้บริการเพลงสตรีมม่ิงส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มาจากประเทศในทวีปเอเชีย มีอายุระหว่าง 21-25 ปี มีสถานภาพโสด เป็น
นักเรียน/นักศึกษาและมีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี มีรายได้ต่อเดือนน้อยกว่า 1,000 เหรียญสหรัฐฯ พักอาศัยในคอนโด
มีเนียม และอาศัยอยู่ในประเทศไทยสั้นกว่า 1 ปี ชอบฟังเพลงจากฝั่งยุโรป/อเมริกาและชอบฟังแนวเพลงป๊อป  

ข้อมูลพฤติกรรมการใช้แอพพลิเคชั่นบริการฟังเพลงแบบสตรีมมิ่ง สามารถสรุปได้ว่าผู้ตอบฟังเพลงและเป็นสมาชิก
ของ Apple music มากท่ีสุด ส่วนใหญ่จะสมัครสมาชกิแบบส่วนบุคคล-รายเดือน เหตุผลที่สมัครเป็นเพราะมีเพลงเยอะและ 
playlist ที่หลากหลาย ฟังเพลงสตรีมมิ่งวันละ 3-4 ครั้งๆละ 1-2 ชั่วโมง ฟังในช่วงเวลา 18.00-21.00 น.มากท่ีสุด ฟังในที่พัก
อาศัยส่วนตัวมากที่สุด และกิจกรรมที่ท าระหว่างฟังไปด้วยมากท่ีสุดคือเดินทางหรือขับรถ  

ข้อมูลปัจจัยทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเพลงสตรีมมิ่ง สามารถสรุปผลได้ว่าปัจจัยการตลาด
ทั้ง 4 ด้านมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเพลงสตรีมมิ่งของผู้บริโภคชาวต่างชาติที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลโดยรวมในระดับมาก โดยปัจจัยด้านราคาจะมีอิทธิพลมากท่ีสุด  

การศึกษาครั้งน้ีพบว่าปัจจัยการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเพลงสตรีมมิ่งในระดับ
มากซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของพศกร ผ่องเนตรพานิชและกฤษณา วิสมิตะนันทน์ [5] ที่พบว่าปัจจัยด้านประโยชน์ที่ผู้ใช้
แอปพลิเคชันฟังเพลงออนไลน์ได้รับ (ได้แก่ ความสะดวกรวดเร็วในการใช้งาน จ านวนเพลง แนวเพลงที่มีให้เลือกฟัง และข้อมูล
เพลง) ส่งผลต่อคุณค่าในการใช้งานในสายตาของผู้ใช้งาน อย่างไรก็ตาม ผู้วิจัยพบว่าปัจจัยการตลาดด้านราคามีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการเพลงสตรีมมิ่งในระดับมากซึ่งแตกต่างจากผลการศึกษาของ Saboori & Yeo [4] ที่พบว่าการยอมเสีย
บางสิ่งเพ่ือแลกกับสิ่งที่ต้องการ (Perceived sacrifice) ไม่ได้มีความสัมพันธ์อย่างมีนัยส าคัญกับคุณค่าที่รับรู้ (Perceived 
value) และได้ให้ข้อเสนอแนะว่าผู้ให้บริการควรให้ความส าคัญกับเรื่องคุณภาพของการบริการมากกว่าการลดราคา  
 
ข้อเสนอแนะ  

จากผลการวิจัยที่พบว่าปัจจัยด้านราคาจะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเพลงสตรีมมิ่งของชาวต่างชาติที่
อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด นักการตลาดควรน าผลข้อน้ีไปใช้ในการตัดสินใจวางแผนกลยุทธ์การต้ังราคา อาจจะเป็น
การต้ังราคาให้เหมาะสมกับคุณประโยชน์ที่ส่งมอบให้กับลูกค้าหรือการต้ังราคาให้หลากหลาย ส่วนข้อเสนอแนะส าหรับนักวิจัย
น้ัน เน่ืองจากกลุ่มตัวอย่างของงานวิจัยเรื่องน้ีเป็นชาวต่างชาติที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครและไม่มีการแยกตามเชื้อชาติ 
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ดังน้ัน ในการท าวิจัยครั้งต่อไป ควรมีการศึกษาแยกตามเชื้อชาติ หรือศึกษาเชิงเปรียบเทียบระหว่างชาวไทยกับชาวต่างชาติที่
อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานคร หรือศึกษาชาวต่างชาติที่อาศัยอยู่ในจังหวัดอื่นในประเทศไทย ตลอดจนศึกษาการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการอื่นที่ใกล้เคียงกับบริการเพลงสตรีมมิ่ง เช่น บริการหนังสตรีมมิ่ง หรือบริการ IPTV  
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ตารางที่ 1 ระดับของปัจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเพลงสตรีมมิ่งของผู้บริโภคชาวต่างชาติที่อาศัย
อยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยรวม 
 

 ปัจจัยการตลาด ระดับความส าคัญ การแปลผล 

ด้านผลิตภัณฑ์ 3.91 มาก 
ด้านราคา 4.02 มาก 
ด้านช่องทางการให้บริการ 4.01 มาก 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.97 มาก 

รวม 3.98 มาก 
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ตารางที่ 2 ระดับความส าคัญของปัจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเพลงสตรีมมิง่ 
 

ปัจจัยการตลาด 
(และคุณลักษณะของแต่ละปัจจัยที่มีระดับความส าคัญสงูสุด 2 อันดับแรก) 

ระดับ
ความส าคัญ 

การแปลผล 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์   
ฟังเพลงแบบออฟไลน์ได้ 4.19 มาก 
ใช้งานง่าย ไม่ยุ่งยากซับซ้อน 4.17 มาก 
ปัจจัยด้านราคา   
ราคาค่าบริการที่สมเหตุสมผล 4.02 มาก 
มีหลายแพคเกจราคาให้เลือก 4.02 มาก 
ปัจจัยด้านช่องทางการให้บริการ   
มีช่องทางในการให้บริการช่วยเหลือเมื่อเกิดปัญหาการใช้งาน 4.05 มาก 
สามารถดาวน์โหลดแอพได้ทั้งบน App store และ Google play 3.97 มาก 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด   
ระยะเวลาทดลองฟังฟรี (เช่น Apple music 3 เดือน Spotify 30 วัน Joox 30 วัน) 4.07 มาก 
การมีสื่อสังคมออนไลน์ (เช่น Facebook, Line เป็นต้น) ไว้สื่อสารกับสมาชิก 3.97 มาก 

ค่าเฉลี่ย 3.98 มาก 
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กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดสินเชื่อที่อยู่อาศัยของธนาคารม่ันคง สาขาถนนกสิกรทุ่งสร้าง  
อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

MARKETING STRATEGIES TO INCREASE SALES OF HOUSING LOAN, MUNKONG BANK, 
THANON KASIKORN THUNG SANG BRANCH, MUANG DISTRICT, KHON KAEN PROVINCE 

 
เนตรนภัส อินทร์น้อย 1 
ชัญญา อภิปาลกลุ 2 

 
บทคัดย่อ 

  การศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดสินเชื่อที่อยู่อาศัยของธนาคารมั่นคง สาขาถนนกสิกรทุ่งสร้าง 
อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมลูกค้าและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่สิ่งผลต่อการ
ตัดสินใจใช้สินเช่ือที่อยู่อาศัยของธนาคารมั่นคง 2) เพื่อศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดสินเชื่อที่อยู่อาศัยของธนาคาร
มั่นคง โดยเพิ่มขึ้นร้อยละ 30 จากปี 2560 ใช้แบบสอบถามทั้งหมด 400 ชุด ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21 - 30 ปี ระดับ
ปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้ 15,001-25,000 ส่วนใหญ่ขอสินเช่ือที่อยู่อาศัยเพื่อซื้อที่อยู่อาศัยเป็นของ
ตนเอง ต้องการผ่อนช าระหน้ีธนาคารในระยะเวลา 10-20 ปี ธนาคารควรพิจารณาอนุมัติสินเช่ือให้แล้วเสร็จ  3 ถึง 7 วัน 
วงเงินสินเช่ือที่อยู่อาศัยที่ต้องการวงเงิน 2,000,001-3,000,000 จากการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดในการเพิ่มยอดสินเชื่อท่ี
อยู่อาศัยของธนาคารมั่นคง ได้จ านวน 3 โครงการ ได้แก่ โครงการตลาดเชิงรุก โครงการบ้านช่วยได้ และโครงการพัฒนา
ศักยภาพการท างานของพนักงาน ใช้งบประมาณในการด าเนินโครงการ 21,000 บาท หลังจากด าเนินตามโครงการแล้วยอด
สินเช่ือท่ีอยู่อาศัยของธนาคารมั่นคง เพิ่มขึ้น 
ค าส าคัญ: กลยุทธ์ สินเช่ือที่อยู่อาศัย 

 
Abstract 

The study to Marketing Strategies to Increase Sales of Housing loan, Munkung Bank, Thanon Kasikorn Thung 
Sang Branch, Muang District, Khon Kaen Province. Aim to 1) to study customer behavior and marketing mix 
factors that influence the decision using housing loan of Munkong Bank. 2) To study marketing strategies to 
increase Sales of Housing loan, Munkung Bank. Increases in the year 2561. By the data of 400 customers are 
using banking transactions at Munkong Bank. The study found that the respondents were mostly female 
between the ages of 21 and 30 years, studying at the bachelor level, work as a private company employee 
and income between 15,001-25,000 baht. Most of them ask for a mortgage to buy their own home. To 
repay the bank loan in the period of 10-20 years, the bank should consider approving the loan to be 
completed within 3 to 7 days. 2,000.001-3,000,000 baht. A study of marketing strategies to increase Sales 
of Housing loans, Munkung Bank. There are 3 projects are 1. Aggressive Market 2. Ban Chui Dai and 3. 
Develop staff potential. The Budgets of three project are 21,000 baht. After implementing the project, the 
housing loan is increase for Munkung Bank. 
Keywords: Strategy, Housing loan 
 
  

                                                           
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสตูรบรหิารธุรกิจบณัฑติ วิทยาลัยบณัฑติศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
2 รองศาสตราจารย ์วิทยาลัยบณัฑติศึกษาการจดัการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน า 
 วิกฤตการณ์สินเช่ือปี 2540 แสดงให้เห็นว่า ระบบเศรษฐกิจ ตลาดการเงิน และตลาดสินเช่ือที่อยู่อาศัยมีความ
เชื่อมโยงกันอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ โดยในช่วงที่เศรษฐกิจขยายตัว ธุรกิจต่างๆ สามารถด าเนินไปได้อย่างต่อเนื่อง ท าให้การลงทุน
และระดมทุนผ่านตลาดการเงินมีมากขึ้น ในขณะที่สถาบันการเงินต่างๆ มีความพร้อมท่ีจะปล่อยสินเช่ือและภาคครัวเรือนมี
รายได้สูงขึ้น ท าให้ความต้องการที่อยู่อาศัยในตลาดเศรษฐกิจมีการปรับตัวเพิ่มขึ้น ที่อยู่อาศัยในช่วงปีที่ผ่านมาเติบโต
ค่อนข้างมาก ทั้งในบริเวณรอบระบบขนส่งมวลชนในกรุงเทพมหานครและตามหัวเมืองใหญ่ที่ส าคัญ เพื่อรองรับการขยายธุรกจิ
หลังการจัดตั้งประชาคมเศรษฐกิจของอาเซียนในปี 2558 ส่งผลให้ตลาดสินเช่ือที่อยู่อาศัยมีการเติบโตอย่างต่อเนื่อง โดย
สถาบันการเงินที่ให้สินเช่ือหลักยังเป็นธนาคารพาณิชย์และสถาบันการเงินเฉพาะกิจในสัดส่วนประมาณร้อยละ 58 และ 42 
ของสินเช่ือท่ีอยู่อาศัยทัง้หมดตามล าดับ [1] 
 ธนาคารพาณิชย์เป็นสถาบันการเงินท่ีให้บริการด้านสินเช่ือท่ีอยู่อาศัย ส าหรับธนาคารมั่นคง สาขาถนนกสิกรทุ่งสร้าง 
อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น เป็นอีกสาขาหนึ่งของธนาคารมั่นคง ทีใ่ห้บริการลูกค้า ประกอบด้วยการบริการด้านเงินฝาก ด้าน
การโอนเงิน ด้านการช าระสินค้าและบริการ ด้านเงินตราต่างประเทศ ด้านบัตรเครดิต ด้านอิเล็กทรอนิกส์แบงก์กิ้ง ด้านสินเช่ือ 
ด้านการประกันภัย และด้านการลงทุนในกองทุนต่างๆ ในส่วนของการบริการด้านสินเช่ือท่ีอยู่อาศัยนั้น มีบริการให้แก่ลูกค้าอยู่ 
3 ประเภท ประกอบด้วย สินเช่ือบ้าน สินเช่ือบ้านทวีทรัพย์ และสินเช่ืออเนกประสงค์  ซึ่งการให้บริการดังกล่าวได้มีการ
ก าหนดหลักเกณฑ์เพื่อให้สอดคล้องกับลูกค้า ในช่วงสามปีที่ผ่านมานั้นยังประสบปัญหาในเรื่องของคุณสมบัติของลูกค้า อาทิ 
รายได้ ความสามารถในการผ่อนช าระของลูกค้าด้านสินเชื่อที่มาใช้บริการ ประกอบกับจ านวนลูกค้าที่มาใช้บริการยังมีจ านวน
น้อยและเป็นไปในทิศทางที่ไม่แน่นอน  
 เพื่อให้ลูกค้ามาใช้บริการสินเช่ือที่อยู่อาศัยให้มากขึ้น ธนาคารมั่นคง สาขาถนนกสิกรทุ่งสร้าง อ าเภอเมือง จังหวัด
ขอนแก่น จ าเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องมีการปรับปรุงพัฒนาการให้บริการให้มีจุดเด่นเหนือกว่าธนาคารพาณิ ชย์อื่นๆ เน้นการ
สนองตอบต่อความต้องการของลูกค้าอย่างสูงสุด เข้าใจถึงปัจจัยทางด้านการตลาดที่มีต่อการใช้บริการของลูกค้าด้านสินเชื่อที่
อยู่อาศัย เพื่อจะได้น าข้อมูลที่ได้น าไปปรับปรุงพัฒนาการบริการสินเชื่อที่อยู่อาศัยให้มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น อันจะเป็นการเพิ่ม
ยอดสินเช่ือที่อยู่อาศัยได้ต่อไป ซึ่งผู้ศึกษาในฐานะที่เป็นส่วนหนึ่งของธนาคารมั่นคง สาขาถนนกสิกรทุ่งสร้าง อ าเภอเมือง 
จังหวัดขอนแก่น จึงต้องการศึกษากลยุทธ์ทางตลาดเพื่อเพิ่มยอดสินเช่ือท่ีอยู่อาศัยของธนาคารมั่นคง สาขาถนนกสิกรทุ่งสร้าง 
อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ก าหนดเป้าหมายในปี พ.ศ. 2561 ให้เพิ่มขึ้นจากปี พ.ศ. 2560 ร้อยละ 30 โดยศึกษาถึง
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการด้านสินเชื่อที่อยู่อาศัยและศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
ใช้บริการด้านสินเช่ือท่ีอยู่อาศัย เพื่อน ามาก าหนดกลยุทธ์และตอบสนองนโยบายของทางธนาคารต่อไป 
 
วัตถุประสงค ์
 1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมลูกค้าและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้สินเช่ือที่อยู่อาศัยของ
ธนาคารมั่นคง สาขาถนนกสิกรทุ่งสร้าง อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 
 2 เพื่อศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดสินเช่ือที่อยู่อาศัยของธนาคารมั่นคง สาขาถนนกสิกรทุ่งสร้าง อ าเภอ
เมือง จังหวัดขอนแก่น โดยเพิ่มขึ้นร้อยละ 30 ของเป้าหมายเดิมในปี 2560 
  
วิธีการด าเนินการศึกษา 
  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  1.   ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ประชากรที่อาศัยอยู่ในเขตพื้นที่อ าเภอเมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 
จ านวน 144,972 คน [2] 
  2.   กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ ค านวณจากสูตรของทาโร ยามาเน [3] ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% 
  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา 
  การศึกษาในครั้งนี้ ผู้ศึกษาใช้เครื่องมือในการเก็บข้อมูล คือ แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ
ธนาคารเกี่ยวกับสินเช่ือท่ีอยู่อาศัย โดยแบ่งออกเป็นท้ังหมด 4 ส่วน ได้แก่ 
  ส่วนท่ี 1 สอบถามเพื่อให้ทราบข้อมูลทั่วไปและพฤติกรรมการใช้บริการธนาคารของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยข้อมูลที่
สอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน 
  ส่วนท่ี 2 สอบถามข้อมูลพฤติกรรมเกี่ยวกับการใช้บริการสินเช่ือท่ีอยู่อาศัย 
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  ส่วนท่ี 3 สอบถามปัจจัยที่มีผลต่อการใช้บริการสินเช่ือท่ีอยู่อาศัย ส ารวจความคิดเห็นว่าปัจจัยใดที่มีความส าคัญมาก
ที่สุด มาก ปานกลาง น้อย หรือน้อยที่สุด ท่ีมีผลท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามตัดสินใจเปลี่ยนธนาคารไปใช้บริการยังธนาคารอื่น 
  ส่วนท่ี 4 ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะอื่นๆของผู้ตอบแบบสอบถาม 
  ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ด าเนินการศึกษา 
  การศึกษากลยุทธ์ในการเพิ่มยอดสินเช่ือท่ีอยู่อาศัย ของธนาคารมั่นคง สาขาถนนกสิกรทุ่งสร้าง อ าเภอเมือง จังหวัด
ขอนแก่น ผู้ศึกษาได้สร้างเครื่องมือตามขั้นตอนต่างๆ ดังต่อไปนี้ 
  1.   ศึกษาเอกสาร สิ่งพิมพ์ ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการศึกษาด้านพฤติกรรมการเปลี่ยนธนาคารของ
ผู้ใช้บริการ 
  2.   น าข้อมูลที่ได้ศึกษาและรวบรวมปรับปรุงให้เหมาะสม ก าหนดปัจจัยและกรอบแนวคิดในการสร้างค าถาม 
เพื่อท่ีจะได้ข้อมูลจากผู้ตอบแบบสอบถามอย่างครบถ้วนสมบูรณ์ 
  3.   สร้างแบบสอบถาม โดยการใช้หลักทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix: 
7Ps)  
  4.   ทดสอบคุณภาพของแบบสอบถาม โดยการหาค่าความเช่ือมั่น (Reliability) ด้วยวิธีการหาค่าสัมประสิทธิ์อัลฟา
ของครอนบัค (Cronbachs’alpha coefficient) น าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นไปทดลองใช้ (Try-Out) กับลูกค้าที่มาใช้บริการ
ด้านสินเช่ือที่อยู่อาศัยของธนาคารกรุงศรีอยุธยา สาขาถนนกสิกรทุ่งสร้าง อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ซึ่งเป็นกลุ่มตัวอย่าง
จ านวน 30 ตัวอย่าง โดยวิธีการสุ่มอย่างง่าย (Simple random sampling) มาวิเคราะห์ เพื่อหาค่าความเช่ือมั่นด้วยโปรแกรม 
SPSS ซึ่งผลการหาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ได้ค่าเท่ากับ 0.92 ค่าความเช่ือมั่นดังกล่าวอยู่ในเกณฑ์ จึงถือว่าแบบสอบถามนี้
สามารถน าไปใช้ในการเก็บข้อมูลเพื่อการศึกษาครั้งน้ีได้ 
  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล การศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดในการเพิ่มยอดสินเชื่อที่อยู่อาศัยของธนาคารมั่นคง 
สาขาถนนกสิกรทุ่งสร้าง อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น มีสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ สถิติเชิงพรรณนา  (Descriptive 
Statistics) ประกอบด้วย ความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviations) 
  การวิเคราะห์ข้อมูล 
  1. วิเคราะห์ข้อมูลโดยน าข้อมูลที่ได้จากการส ารวจโดยแบบสอบถาม หลังจากตรวจสอบความสมบูรณ์ของการ
ตรวจสอบแบบสอบถามแล้วลงรหัส เพื่อน าไปวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS (Statistical for 
Social Sciences) ดังนี ้
  ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม น ามาวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
ประกอบด้วยการแจกแจงความถี่ (Frequency) และร้อยละ (Percentage) 
  ส่วนท่ี 2 ข้อมูลพฤติกรรมการเลือกใช้บริการสินเช่ือท่ิอยู่อาศัย  
  ส่วนท่ี 3 ปัจจัยที่มีผลต่อการใช้บริการสนิเช่ือท่ีอยู่อาศัย เป็นการส ารวจความคิดเห็นว่าปจัจัยใดที่มีความส าคัญมาก
ที่สุด มาก ปานกลาง น้อย หรือน้อยที่สุด ท่ีมีผลท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามตัดสินใจเปลี่ยนธนาคารไปใช้บริการยังธนาคารอื่น 
โดยผู้ศึกษาสร้างแบบโดยการใช้หลักส่วนผสมทางการตลาดของธนาคารบริการ ดังนั้นแบบสอบถามส่วนนี้จึงประกอบไปด้วย
ปัจจัยที่ส าคัญ 7 ด้าน โดยแบ่งเป็น 
   ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Products)   จ านวน 5 ข้อ 
   ปัจจัยด้านราคา (Price)     จ านวน 5 ข้อ 
   ปัจจัยด้านช่องทางการให้บริการ (Place)  จ านวน 5 ข้อ 
   ปัจจัยด้านส่งเสริมการขาย (Promotion)   จ านวน 5 ข้อ 
   ปัจจัยด้านพนักงานผู้ให้บริการ (People)  จ านวน 5 ข้อ 
   ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ (Process)  จ านวน 5 ข้อ 
   ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ (Physical)  จ านวน 5 ข้อ 
  การวิเคราะห์ข้อมูลข้อมูลในส่วนของค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นต่อวัตถุประสงค์ในการเลือกใช้บริการ อ่านผลได้
จากการใช้สูตรค านวณการหาค่าเฉลี่ยแบบอันตรภาคชั้น (Class Interval) สูตรการค านวณ [4] ได้แก่ 
 ช่วงคะแนนระดับความคิดเห็น = (คะแนนมากสุด – คะแนนน้อยสุด) / จ านวนช้ัน 
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   = (5-1)/5 
   = 0.8 
  การอ่านผลจากค่าเฉลี่ยถึงความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส าคัญที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเช่ือท่ีอยู่อาศัย 
สามารถอ่านผลได้จากสูตรค านวณอันตรภาคช้ัน (Class Interval) สามารถอ่านผลได้ดังนี้ 
   คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง ส าคัญมากท่ีสุด 
   คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง ส าคัญมาก 
   คะแนนเฉลี่ย 2.61 –3.40 หมายถึง ส าคัญปานกลาง 
   คะแนนเฉลี่ย 1.81–2.60 หมายถึง ส าคัญน้อย 
   คะแนนเฉลี่ย 1.00–1.80 หมายถึง ส าคัญน้อยที่สุด 
  ส่วนท่ี 4 ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะอื่นๆของผู้ตอบแบบสอบถาม 
  2. การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดในการเพิ่มยอดสินเช่ือที่อยู่อาศัยของธนาคารมั่นคง สาขาถนนกสิกรทุ่งสร้าง 
อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 
 
ผลการศึกษา 
  1.   ผลการศึกษาพฤติกรรมลูกค้าและปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดที่สิ่งผลต่อการตัดสินใจใช้สินเชื่อที่อยู่
อาศัยของธนาคารมั่นคง 
  ส่วนที่  1 ข้อมูลทั่วไป พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 58.6 อายุ 41 - 50 ปี คิด
เป็นร้อยละ 47.1 การศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 41.4 ประกอบอาชีพท าธุรกิจส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 28.6 และมี
รายได้ต่ ากว่า 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 55.7 
  ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกใช้บริการสินเช่ือท่ีอยู่อาศัย พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์ในการขอ
สินเช่ือท่ีอยู่อาศัยเพื่อซื้อท่ีอยู่อาศัยเป็นของตนเอง คิดเป็นร้อยละ 54.3 ระยะเวลาในการผ่อนช าระหนี้ธนาคาร 20 – 30 ปี คิด
เป็นร้อยละ 48.6 ระยะเวลาที่ธนาคารควรพิจารณาอนุมัติสินเช่ือให้แล้วเสร็จ 7 ถึง 15 วัน คิดเป็นร้อยละ 55.7 จ านวนวงเงิน
สินเช่ือที่ต้องการ 1,000,000 - 2,000,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 40.0 หาข้อมูลเกี่ยวกับเง่ือนไขในการกู้ก่อนตัดสินใจ คิดเป็น
ร้อยละ 97.1 ข้อมูลสินเช่ือท่ีศึกษาก่อนตัดสินใจใช้บริการสินเช่ือที่อยู่อาศัยคือ วงเงินท่ีให้สินเชื่อ คิดเป็นร้อยละ 70.0 ต้องการ
เป็นลูกค้าสินเช่ือที่อยู่อาศัยของมั่นคง คิดเป็นร้อยละ 98.6 ทราบข้อมูลสินเช่ือที่อยู่อาศัยของมั่นคง จากสื่อต่างๆ เช่น 
อินเตอร์เน็ต โทรทัศน์ คิดเป็นร้อยละ 37.1 
  ส่วนที ่3 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสนิใจเลือกใช้บริการสินเช่ือท่ีอยู่อาศัย พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์และบรกิาร (Product) 
ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจมากทีสุ่ด คือ มีความหลากหลายและยืดหยุ่นในตัวผลิตภณัฑส์ินเช่ือ ด้านราคา (price) ปัจจัยที่มีผล
ต่อการตดัสินใจมากทีสุ่ด คือ ระยะเวลาหรือจ านวนงวดในการผ่อนช าระเหมาะสม ด้านบุคลากร (People) ปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจมากที่สุด คือ พนักงานสามารถท างานทดแทนกันได้ ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ปัจจัยที่มผีลต่อ
การตัดสินใจมากทีสุ่ด คือ มีที่นั่งพักระหว่างรอในการให้บริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจมากที่สุด คือ มีการให้ของขวัญ ของก านัล หรือการอวยพรเนื่องในโอกาสต่างๆ เช่น วันเกิด ปีใหม่ ด้านกระบวนการ
ให้บริการ (Process) ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจมากที่สดุ คือ มีความสะดวก รวดเร็วในการให้บรกิารด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย (Place) ปัจจัยที่มผีลต่อการตัดสินใจมากทีสุ่ด คือ มีความสะดวกในการช าระค่างวดผ่านเค้าเตอร์ธนาคารทุกสาขา 
  2. กลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดสินเชื่อที่อยู่อาศัยของธนาคารมั่นคง สาขาถนนกสิกรทุ่งสร้าง อ าเภอเมือง 
จังหวัดขอนแก่น 
  ผลการศึกษาจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค พบว่า จุดแข็ง คือธนาคารมั่นคง สาขาถนนกสิกรทุ่งสร้าง อ าเภอ
เมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น มีฐานลูกค้าเป็นบริษัทและร้านค้าที่ตั้งอยู่บริเวณใกล้เคียงสาขา สะดวกต่อการเดินทางมาใช้
บริการ พนักงานส่วนใหญ่เป็นคนในพ้ืนท่ีจะคุ้นเคยและรู้จักลูกค้าเป็นอย่างดี มีที่จอดรถสะดวกสบายและเป็นถนนเส้นหลักที่มี
การค้าการลงทุนอยู่เป็นจ านวนมาก จุดอ่อน คือ พนักงานสินเช่ือของธนาคารมั่นคง สาขาถนนกสิกรทุ่งสร้าง มีจ านวนจ ากัดไม่
เพียงพอในการให้บริการ เวลาเปิดท าการเป็นไปอย่างจ ากัด บางครั้งผู้คนยังมีความต้องการใช้บริการอยู่และธนาคารยังขาด
การท าตลาดในเชิงรุก โอกาส คือ ตลาดสินเช่ือที่อยู่อาศัยมีแนวโน้มเติบโตสูงขึ้นในอนาคต จากนโยบายส่งเสริมภาค
อสังหาริมทรัพย์จากรัฐบาล ผู้บริโภคต้องการมีบ้านที่อยู่อาศัยเป็นของตนเองมากขึ้น มีการขยายตัวของตัวเมืองในจังหวัด
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ขอนแก่นเพื่อรองรับการค้า การลงทุนจากการเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน และอุปสรรค คือ การตลาดมีการแข่งขันรุนแรง
มาก มีธนาคารพาณิชย์อื่นท่ีเป็นคู่แข่งตั้งอยู่บริเวณโดยรอบ มีความเสี่ยงในเรื่องหนี้เสีย 
  จากผลการศึกษา สามารถน ามาก าหนดเป็นแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพิ่มยอดสินเช่ือท่ีอยู่อาศัยธนาคารมั่นคง สาขา
ถนนกสิกรทุ่งสร้าง อ าเภอเมือง จงัหวัดขอนแก่น ได้ดังนี ้
  1.   โครงการตลาดเชิงรุก จากจุดแข็งและโอกาสของทางธนาคารมั่นคงนั้น ให้โดยอาศัยความสัมพันธ์ส่วนตัว หรือ
การสร้างอัธยาศัยในเรื่องของความเต็มใจในการให้บริการของพนักงาน เป็นแนวทางในการท าการตลาดเชิงรุก  เพื่อให้ลูกค้า
ได้รับรู้ผลิตภัณฑ์และได้รับการบริการที่ดีจากธนาคารมั่นคง สาขาถนนกสิกรทุ่งสร้าง อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 
   2.   โครงการบ้านช่วยได้ จากจุดแข็งและอุปสรรคของธนาคารมั่นคงโดยมอบผลิตภัณฑ์ที่ดีแก่ลูกค้าที่ต้องการเงิน
ก้อนเพื่อไปใช้ส่วนบุคคลหรือเพื่อไปใช้ในธุรกิจของตนเอง สามารถน าที่อยู่อาศัยนั้นมาเป็นหลักประกันในการกู้ยืมเงินได้ โดย
หลักประกันนั้นต้องปลอดภาระ ไม่ติดจ านองและไม่ติดภาระผูกพันอื่นๆ กับสถาบันการเงินใดๆ ยกเว้นกรณีขอไถ่ถอนจาก
สถาบันการเงินอื่นที่เป็นสินเชื่อประเภทเดียวกัน โดยจะได้รับดอกเบี้ยที่ถูกธนาคารอื่น และให้ระยะเวลาในการกู้ยืมที่ยาวข้ึน 
เพื่อเพ่ิมจ านวนลูกค้าที่มีความต้องการท าสินเชื่อเพื่อท่ีอยู่อาศัยกับธนาคารมั่นคง สาขาถนนกสิกรทุ่งสร้าง อ าเภอเมือง จังหวัด
ขอนแก่น 
  3.   โครงการพัฒนาศักยภาพการท างานของพนักงาน จากจุดอ่อนและอุปสรรคของธนาคารมั่นคง โดยอาศัยการ
พัฒนาความสามารถของพนักงานให้มีความพร้อมและมีความเข้าใจที่ถูกต้องในการในการขับเคลื่อนองค์กร ซึ่งการอบรมและ
พัฒนาพนักงานให้มีความพร้อมและความสามารถในการให้บริการหรือการท างานได้นั้น จะต้องมีการกระท าอย่างสม่ าเสมอ
เพื่อให้ทันต่อสถานการณ์การเปลี่ยนแปลงที่ไม่หยุดนิ่ง เพื่อเพิ่มพูนทักษะ ความรู้ ความสามารถ และพัฒนาศักยภาพในตัว
บุคคลของพนักงานภายในองค์กร ให้สามารถปฏิบัติงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 
สรุปและอภิปรายผล 
 จากการศึกษาการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดในการเพิ่มยอดสนิเช่ือท่ีอยู่อาศัยของธนาคารมั่นคง สาขาถนนกสิกรทุ่ง
สร้าง อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ได้จ านวน 3 โครงการ ได้แก่ โครงการตลาดเชิงรุก โครงการบ้านช่วยได้ และโครงการ
พัฒนาศักยภาพการท างานของพนักงาน ใช้งบประมาณในการด าเนินโครงการ 21,000 บาท หลังจากด าเนินตามโครงการแล้ว
ยอดสินเช่ือท่ีอยู่อาศัยของธนาคารมั่นคง สาขาถนนกสิกรทุ่งสร้าง เพิ่มขึ้น 
 
ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 

   1.   ควรท าการศึกษาในเชิงคุณภาพเพื่อให้ได้ข้อมูลเชิงลึกในการได้รับทราบความต้องการและความพึงพอใจของ
ผู้ใช้บริการอย่างแท้จริง เพื่อให้สามารถก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดได้ตรงตามความต้องการของลูกค้ามากท่ีสุด 

  2.   ควรมีการศึกษาเพื่อเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการด้านสินเช่ือที่อยู่อาศัยของลูกค้า
ธนาคารพาณิชย์ทุกแห่งที่ด าเนินกิจการในอ าเภอเมืองขอนแก่นเพื่อน าผลการศึกษามาเปรียบเทียบและปรับใช้กลยุทธ์ให้ดีมาก
ยิ่งข้ึน 
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องค์ประกอบของการตลาดร้านค้าแฟชั่นหลากหลายยี่ห้อในมุมมองของผู้บริโภค 
ในเขตพื้นทีอ่ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

THE MARKETING COMPONENTS OF MULTI-BRAND STROE IN CONSUMER’S PERSPECTIVE 
IN THE AREA OF MUANG DISTRICT, KHON KAEN PROVINCE 

 
เบญจพร  ขอนสัก 1 

รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร 2  
 

บทคัดย่อ 
การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา นิยาม และให้ความหมายองค์ประกอบทางการตลาดร้านค้าแฟชั่น

หลากหลายย่ีห้อในมุมมองของผู้บริโภค ในเขตพ้ืนที่อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น เพ่ือพัฒนาเป็นแนวทางการพัฒนาการตลาด
ร้านค้าแฟชั่นหลากหลายย่ีห้อ ด าเนินการวิจัยด้วยวิธีการศึกษาโดยการใช้วิจัยเอกสาร และวิธีวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ 
เก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างซ่ึงเป็นลูกค้าร้านค้าแฟชั่นหลากหลายย่ีห้อในจังหวัดขอนแก่น ที่มีการเข้ามาใช้บริการอย่างน้อย
เดือนละ 1 ครั้ง จ านวนรวม 500 คน พบว่า การตลาดร้านค้าแฟชั่นหลากหลายย่ีห้อสามารถจ าแนกออกเป็น 8 องค์ประกอบ 
ได้แก่ (1)การสื่อสารและลูกค้าสัมพันธ์ (2)ราคาที่เข้าถึงได้ (3)การบริการที่โดดเด่น (4)พนักงานขายที่ให้ความเป็นมิตร 
(5)สินค้าสามารถสร้างคุณค่าและอัตลักษณ์ให้ผู้สวมใส่ (6)สวมใส่อย่างมั่นใจ (7)สร้างแรงจูงใจให้จ าเป็นต้องมี (8)วัยรุ่นเจนเนอ
เรชั่นวายและซี  โดยองค์ประกอบทั้งหมดสามารถอธิบายการตลาดร้านค้าแฟชั่นหลากหลายย่ีห้อในมุมมองของผู้บริโภค  ได้
ร้อยละ 64.549 ซึ่งน ามาพัฒนาเป็นแนวทางการตลาด “CLOTHING” ของร้านค้าแฟชั่นหลากหลายย่ีห้อ 
ค าส าคัญ: องค์ประกอบการตลาด  มุมมองของผู้บริโภค  ร้านค้าแฟชั่นหลากหลายย่ีห้อ 

 
Abstract 

The purpose of this study was to component and definition which defines the marketing 
components of multi-brand store in consumer’s perspective in the area of Muang district, Khon Kaen 
province. For the data collection, the researcher conducts with a documentary research and exploratory 
factor analysis by collecting data from the sample who are the customers of multi-brand store in Khon 
Kaen with the number of 500 customers. The findings show the marketing component of multi-brand store 
could be classified into 8 components as follows: (1) Communication and Customer Relationship (2) Local 
price ( 3) Outstanding Service ( 4) Talented Personal Selling ( 5) High valuable and Identity Product ( 6) In 
Confident Wearing ( 7) Necessity Motivation and ( 8) Generation Y&Z Targeting. All Components could be 
described as a components of multi-brand store with the percentage of 64.549. Which was developed as a 
marketing guidelines "CLOTHING" 
Keywords: Marketing Components, Consumer’s Perspective, Multi-Brand Store 
บทน า  

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
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อุตสาหกรรมแฟชั่น ถือว่าเป็นหน่ึงในอุตสาหกรรมที่สร้างสรรค์และอยู่ในกลุ่มเศรษฐกิจสร้างสรรค์ รัฐบาลไทยได้ให้
ค าจ ากัดความของ “เศรษฐกิจสร้างสรรค์” ไว้ว่าคือแนวคิดการขับเคลื่อนเศรษฐกิจบนพ้ืนฐานของการใช้องค์ความรู้การศึกษา
การสร้างสรรค์งาน [1] ซ่ึงปัจจุบันค่านิยมการแต่งตัวของเด็กไทยได้เปลี่ยนแปลงไปจากในอดีต ท าให้เกิดความต้องการเป็น
ผู้ประกอบการ ต้องการสร้างสรรค์แบรนด์ของตนเองมากข้ึน จากข้อมูล Thai Venture Capital Association ผู้เริ่มธุรกิจ
ส่วนตัวในประเทศไทย พบว่ากลุ่มของผู้ก่อต้ังท่ีมีอายุ 26-29 ปี มีมากเป็นอันดับ 2 หรือคิดเป็น 30 % จากทั้งหมด โดยท า
ธุรกิจเกี่ยวกับไลฟ์สไตล์ 33.30% [2] ปัจจุบันจึงเกิดร้านค้าหลากหลายย่ีห้อ เป็นแหล่งรวมแบรนด์สินค้าแฟชั่นจากนัก
ออกแบบรุ่นเล็กในประเทศไทย เน่ืองจากการสร้างสรรค์แบรนด์แฟชั่นไทยก าลังเป็นที่นิยมในหมู่วัยรุ่นไทยที่ต้องการเป็น
ผู้ประกอบการ โดนการออกแบบมีการออกแบบให้เหมาะสมกับสรีระคนไทย ราคาสามารถจับต้องได้ด้วยดีไซน์และคุณภาพที่ดี 
โดยสินค้าน้ันจะจัดจ าหน่ายแบบออนไลน์ตามโซเชียลมีเดียและร้านค้าหลากหลายย่ีห้อ ร้านค้าหลากหลายย่ีห้อจึงเป็นตัวกลาง
ที่ดีในการกระจายสินค้า และช่วยผลักดันแบรนด์แฟชั่นไทย 

ดังน้ัน ในฐานะท่ีผู้วิจัยเป็นผู้ประกอบการออกแบบสินค้าแฟชั่นแบรนด์ของตัวเอง ที่สินค้าแฟชั่นจัดจ าหน่ายทั้ง
ออนไลน์และฝากขายผ่านร้านค้าแฟชั่นหลากหลายย่ีห้อ  (Multi-brand Store) แห่งหน่ึงในจังหวัดขอนแก่น ท าให้ผู้วิจัยเห็น
การพัฒนาศักยภาพการแข่งขันทางการตลาดของธุรกิจ จึงศึกษา องค์ประกอบของการตลาดร้านค้าแฟชั่นหลากหลายย่ีห้อใน
มุมมองของผู้บริโภค ในเขตพ้ืนที่อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น เพ่ือน าองค์ประกอบที่ได้มาประยุกต์ใช้เสนอเป็นแนวทางทาง
การตลาดที่ตรงตามความคิดเห็นของกลุ่มเป้าหมายของกลุ่มเป้าหมายและเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันของธุรกิจต่อไป  

 
วัตถุประสงค์  

1. เพ่ือศึกษาองค์ประกอบของการตลาดร้านค้าแฟชั่นหลากหลายย่ีห้อในมุมมองของผู้บริโภค ในเขตพ้ืนที่อ าเภอ
เมือง จังหวัดขอนแก่น 

2. เพ่ือก าหนดชื่อและให้ความหมายองค์ประกอบของร้านค้าแฟชั่นหลากหลายย่ีห้อในมุมมองของผู้บริโภค ในเขต
พ้ืนที่อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

 
วิธีด าเนินงาน    
 1. วิธีการวิจัยองค์ประกอบของการตลาดร้านค้าแฟชั่นหลากหลายยี่ห้อในมุมมองของผู้บริโภค ในเขตพื้นที่อ าเภอเมือง 
จังหวัดขอนแก่น 

    ก าหนดและจ าแนกกลุ่มตัวอย่างที่ศึกษา คือ ลูกค้าวัยรุ่นเจนเนอเรชั่นวายที่เข้าไปใช้บริการร้านค้าแฟชั่น
หลากหลายย่ีห้อ (Multi-brand Store) ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น มี 2 ร้าน คือร้าน Try it on และ ร้าน Unique 
KK ซึ่งมีประสบการณ์ซื้อสินค้าในร้านค้าอย่างน้อยเดือนละครั้ง  จ านวน 500 ตัวอย่าง [3] เลือกกลุ่มตัวอย่างแบบโควต้า 
(Quota  sampling ) เป็นการเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยค านึงถึงสัดส่วนองค์ประกอบของประชากร ในการแจกแบบสอบถาม
จ านวน 500 ชุด ผู้วิจัยได้ใช้เครื่องมือแบบสอบถาม ส่วนที่ 1 เป็นข้อมูลทั่วไป และส่วนที่ 2 ข้อมูลความคิดเห็นต่อองค์ประกอบ
ทางการตลาดของธุรกิจร้านค้าแฟชั่นหลากหลายย่ีห้อ มีลักษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ (Rating Scale) 
ได้แก่ มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย และน้อยที่สุด จ านวน 36 องค์ประกอบ ตรวจสอบคุณภาพโดยให้ผู้เชี่ยวชาญจ านวน 3 
ท่าน พิจารณาความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา มีค่าดัชนีความสอดคล้อง (IOC) เท่ากับ 1.00 จากน้ันน าแบบสอบถามที่สร้างข้ึนและ
ผ่านการตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหาจากลูกค้าท่ีเข้าไปใช้บริการร้านค้าแฟชั่นหลากหลายย่ีห้อ ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
ขอนแก่น จ านวน 30 คน เพ่ือตรวจสอบความเชื่อมั่น (Reliability) โดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha Coefficient) 
ของ Cronbach มีค่าเท่ากับ 0.88 

วิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ เพ่ือลดจ านวนตัวแปรสังเกตได้และจัดองค์ประกอบที่เหมาะสม ซึ่งสามารถ
พัฒนาการจัดการเป็นแนวทางได้ 5 ข้ันตอน ดังน้ี ข้ันที่ 1 การสร้างเมตริกซ์สหสัมพันธ์ (Correlation Matrix) โดยใช้ค่า
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สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปรแต่ละคู่ ใช้ตรวจสอบข้อตกลงเบื้องต้นของการวิเคราะห์องค์ประกอบโดยตัวแปรต้องมีค่า
มากกว่า 0.3 [4] ข้ันที่ 2 การสกัดองค์ประกอบ (Factor Extraction) เป็นการแยกองค์ประกอบร่วมให้มีจ านวนองค์ประกอบ
น้อยที่สุดที่สามารถน าค่าน้ าหนักไปประกอบการวิเคราะห์ค่าเมทริกซ์สหสัมพันธ์ [5] ใช้วิธีการวิเคราะห์องค์ประกอบส าคัญ 
(Principal Component Analysis: PCA) มีค่าอยู่ระหว่าง 0 กับ 1 ถ้าตัวแปรใดมีค่าน้ีต่ า ตัวแปรน้ันจะถูกตัดออก ข้ันที่ 3 
การประมาณค่าพารามิเตอร์และการตรวจสอบความสอดคล้องของโมเดล โดยพิจารณาค่าความแปรปรวนตัวแปรแต่ละตัวโดย
พิจารณาค่าความร่วมกันของตัวแปร (Communality) ซึ่งไม่ควรต่ ากว่า 0.50 ข้ันที่ 4 การหมุนแกนองค์ประกอบ (Factors 
Rotation) ใช้การหมุนแกนปัจจัย แบบมุมฉาก ด้วยวิธีแวริแมกซ์ (Varimax Method) [6] ต้องมีค่าไอแกน (Eigen Values) 
มากกว่าหรือเท่ากับ 1 และมีตัวแปรที่อธิบายองค์ประกอบน้ัน ๆต้ังแต่ 3 ตัวแปรข้ึนไป และตัวแปรแต่ละตัวต้องมีค่าน้ าหนัก
องค์ประกอบต้ังแต่ 0.40 ข้ึนไป และ ข้ันที่ 5 การเลือกค่าน้ าหนักองค์ประกอบ (Factor Loading) โดยหากมีค่าน้ าหนัก
องค์ประกอบมาก คือ มีค่าเข้าสู่ +1 หรือ –1 ในองค์ประกอบใด จะจัดตัวแปรน้ันอยู่ในองค์ประกอบน้ัน 
 2. วิธีการก าหนดชื่อและให้ความหมายองค์ประกอบของตัวแปรร้านค้าแฟชั่นหลากหลายยี่ห้อในมุมมองของผู้บริโภค ใน
เขตพื้นที่อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

    การก าหนดชื่อและนิยามในลักษณะของการบอกองค์ประกอบ (Constitutive definition) เป็นการนิยาม
ปฏิบัติการ (Operational definition)  เป็นข้ันตอนที่จะต้องก าหนดชื่อหรือให้ความหมายแก่องค์ประกอบหรือตัวแปรที่ได้โดย
พิจารณาว่าในองค์ประกอบน้ัน ๆ ประกอบด้วยตัวแปรอะไรและควรก าหนดชื่อว่าอย่างไร เพ่ือขยายแนวคิดขององค์ประกอบที่
อยู่ในตัวแปรสังเกตได้ของตัวแปรแฝงวิจัยน้ันให้สมบูรณ์ย่ิงข้ึน [7] 

 
ผลการวิจัย 
 1. ผลการศึกษาองค์ประกอบของการตลาดร้านค้าแฟชั่นหลากหลายยี่ห้อในมุมมองของผู้บริโภค ในเขตพื้นที่อ าเภอเมือง 
จังหวัดขอนแก่น 
    ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง มีอายุ
ต้ังแต่ 23 ปี – ไม่เกิน 30 ปี  จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนและข้าราชการหรือ
พนักงานรัฐวิสาหกิจ โดยมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต้ังแต่ 20,000 บาท – ไม่เกิน 25,000 บาทและต้ังแต่ 25,000 บาทข้ึนไป 

   ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบทางการตลาดของธุรกิจร้านค้าแฟชั่นหลากหลายย่ีห้อ  พบว่า ข้อมูลที่ใช้ในการ
วิเคราะห์พบว่าตัวแปรสังเกตได้ทุกตัวมีค่ามากกว่า 0.3 มีค่า KMO มีค่าเท่ากับ 0.884 ซึ่งมากกว่า 0.6 [8] เมื่อท าการสกัด
องค์ประกอบ (Factor Extraction) มีค่าอยู่ระหว่าง 0 กับ 1 จากน้ันท าการหมุนองค์ประกอบ พบว่าตัวแปรที่สามารถน ามาจัด
องค์ประกอบใหม่ 8 องค์ประกอบได้ ดังน้ี  

องค์ประกอบที่ 1 ประกอบด้วย 4 ตัวแปร ได้แก่ ร้านค้ามีของแถมให้ในโอกาสพิเศษ เจ้าของแบรนด์มีการน าเสนอ
สินค้าท้ังทางออนไลน์และออฟไลน์ ร้านค้ามีการจัดอีเว้นท์งานแฟชั่นโชว์เพ่ือแสดงสินค้า พนักงานเว้นระยะห่าง ให้ความเป็น
ส่วนตัวในการเลือกซื้อ สามารถอธิบายได้ร้อยละ 29.098 

 องค์ประกอบที่ 2 ประกอบด้วย 4 ตัวแปร ได้แก่ ก าหนดราคาบอกชัดเจน มีหลายระดับราคาให้ลูกค้าเลือก 
ร้านค้ามีคลังสินค้าเพียงพอต่อการจ าหน่ายให้กับลูกค้า ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า สามารถอธิบายได้ร้อยละ 7.915 

 องค์ประกอบที่ 3 ประกอบด้วย 5 ตัวแปร ได้แก่ ร้านค้ามีบริการการจัดส่งสินค้า ร้านค้ามีการรับประกันความพึง
พอใจสามารถเปลี่ยนสินค้าได้ พนักงานมีความรู้ด้านแฟชั่น ที่สามารถให้ค าแนะน าได้ ลูกค้าสามารถออเดอร์สินค้าผ่านทาง
ร้านค้าได้ ในกรณีที่สินค้าหมด ร้านค้ามีการตอบสนองช่องทางออนไลน์อย่างรวดเร็ว สามารถอธิบายได้ร้อยละ 6.317 

 องค์ประกอบที่ 4 ประกอบด้วย 5 ตัวแปร ได้แก่ พนักงานให้ค าแนะน าอย่างเหมาะสมกับสรีระของผู้ใช้งาน 
ร้านค้ามีสถานที่จอดรถ ร้านค้ามีบัตรก านัลเงินสด เพ่ือมอบให้เป็นของขวัญให้มาเลือกซื้อสินค้าที่ร้านค้า ท าเลสถานที่ต้ังร้าน
สะดวกในการเดินทาง แบรนด์มีการอัพเดตสินค้าใหม่ๆให้ลูกค้าอยู่เสมอ สามารถอธิบายได้ร้อยละ 5.556 
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 องค์ประกอบที่ 5 ประกอบด้วย 5 ตัวแปร ได้แก่ วัสดุที่ใช้ในการผลิตสินค้าแฟชั่นมีคุณภาพ คงทน สินค้ามีการ
ออกแบบที่ทันสมัย ตามกระแสนิยม สินค้ามีความหลากหลาย มีหลายสไตล์ในเลือก มีสินค้าแบรนด์คุณภาพที่เป็นที่รู้จักใน
ออนไลน์มาก สินค้ามีหลากหลายแบรนด์ สามารถอธิบายได้ร้อยละ 4.909 

 องค์ประกอบที่ 6 ประกอบด้วย 4 ตัวแปร ได้แก่ สินค้ามีการตัดเย็บที่มีคุณภาพ มีรูปแบบสวยงาม สินค้ามีสีสัน 
ลวดลาย ลูกค้าสามารถทดลองสินค้าได้ จัดหมวดหมู่สินค้าตามแบรนด์ให้ลูกค้าเลือกสรรง่าย สามารถอธิบายได้ร้อยละ 4.358 

 องค์ประกอบที่ 7 ประกอบด้วย 5 ตัวแปร ได้แก่  สินค้ามีหลายไซส์ให้ลูกค้าได้เลือก ลูกค้าได้ค าแนะน าสินค้าท่ีมี
ความเหมาะสมกับบุคลิกภาพ ลูกค้าสามารถมองหาสินค้าจริงทุกตัวทุกแบบ ร้านค้ามีโปรโมชั่นดึงดูด ร้านค้าก าหนดเวลาเปิด 
– เวลาปิดที่เหมาะสม อาทิ (11.00 น.- 20.00 น.) สามารถอธิบายได้ร้อยละ 2.885 

องค์ประกอบที่ 8 ประกอบด้วย 4 ตัวแปร ได้แก่ ร้านค้ามีการประชาสัมพันธ์ อัพเดตสินค้าแฟชั่นส่งให้ลูกค้าทาง
ออนไลน์อยู่เสมอ การต้ังราคาสามารถท าให้ตัดสินใจซื้อง่าย ร้านค้าใช้บุคคลที่มีชื่อเสียงมาโปรโมท สามารถต่อรองราคากับ
ทางร้านได้ สามารถอธิบายได้ร้อยละ 3.491  

 โดยพบว่าองค์ประกอบรวมทั้งหมดสามารถอธิบายการตลาดร้านค้าหลากหลายย่ีห้อได้ร้อยละ 64.549 
 2. ผลการศึกษาการก าหนดชื่อและให้ความหมายองค์ประกอบของร้านค้าแฟชั่นหลากหลายยี่ห้อในมุมมองของผู้บริโภค 
ในเขตพื้นที่อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

   องค์ประกอบที่ 1 นิยามชื่อว่า การสื่อสารและลูกค้าสัมพันธ์ (Communication and Customer Relationship) 
และให้ความหมายว่า การสื่อสารเพ่ือสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า ต้องใส่ใจน าเสนอสินค้าทั้งทางออนไลน์และออฟไลน์ มีการ
จัดอีเว้นท์งานแฟชั่นโชว์แสดงสินค้าเพ่ือน าเสนอสินค้าอย่างกว้างขวาง  

   องค์ประกอบที่ 2 นิยามชื่อว่า ราคาที่เข้าถึงได้ (Local price) และให้ความหมายว่า หมายถึง ร้านค้ามีการเลือก
แบรนด์สินค้าแฟชั่นที่ราคาสามารถเข้าถึงลูกค้าในท้องที่ได้ ราคาจะต้องเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า มีหลายระดับราคาให้ลูกค้า
เลือกเพ่ือเป็นตัวตัดสินใจของลูกค้าในทุกระดับชั้น เราจะเข้าถึงกลุ่ม SMEs หรือเจ้าของแบรนด์ที่มีความเป็น local 

   องค์ประกอบที่ 3 นิยามชื่อว่า การบริการที่โดดเด่น (Outstanding Service) และให้ความหมายว่า ร้านค้าส่งมอบ
บริการ ให้บริการแก่ลูกค้าเพ่ือให้ลูกค้าเกิดความประทับใจในขณะให้บริการ จนเรียกได้ว่า เกิดประสบการณ์ ท าให้ลูกค้าเกิด
ประสบการณ์ต่อร้านค้าท่ีดี  

    องค์ประกอบที่  4 นิยามชื่อว่า พนักงานขายที่ ให้ความเป็นมิตร (Talented Personal Selling) และให้
ความหมายว่า การบริการท่ีลูกค้าได้รับเสมือนเพ่ือน การสนทนาที่มีความจริงใจสิ้นสุดด้วยความพึงพอใจ ไม่ว่าลูกค้าจะซื้อ
หรือไม่ซื้อสินค้าก็ตาม ตอนจบที่สวยงามจะท าให้ลูกค้า เปลี่ยนความคิดและรู้สึกเป็นมิตร 

   องค์ประกอบที่ 5 นิยามชื่อว่า สินค้าสามารถสร้างคุณค่าและอัตลักษณ์ให้ผู้สวมใส่ (High valuable and Identity 
Product) และให้หมายความว่า ร้านค้าท่ีรวบรวมสินค้ามีหลากหลายแบรนด์ มีหลายสไตล์ในเลือก มีสินค้าแบรนด์คุณภาพที่
เป็นที่รู้จักในออนไลน์มาก การออกแบบของสินค้าที่ทันสมัย ตามกระแสนิยม ตามคอนเซปร้านค้าแฟชั่นหลากหลายย่ีห้อท่ี
ลูกค้ามาที่ร้านแล้วได้ครบต้ังแต่หัวจรดเท้า 

   องค์ประกอบที่ 6 นิยามชื่อว่า สวมใส่อย่างมั่นใจ (In Confident Wearing) และให้ความหมายว่า เป็นการสร้าง
คุณภาพด้านรูปแบบการให้บริการให้สามารถจับต้องได้ เพ่ือสร้างความมั่นใจในการเลือกซื้อสินค้าให้กับลูกค้า 

   องค์ประกอบที่ 7 นิยามชื่อว่า สร้างแรงจูงใจให้จ าเป็นต้องมี (Necessity Motivation) และให้ความหมายว่า 
ความอยากได้ในสินค้าและบริการซึ่งท าให้เกิดความพอใจ เมื่อความต้องการและความอยากได้น้ันได้รับการตอบสนอง โดย
ยึดถือความต้องการของผู้บริโภคจะเป็นเครื่องช่วยให้ผู้บริโภคตัดสินใจได้ง่ายข้ึน 

   องค์ประกอบที่ 8 นิยามชื่อว่า วัยรุ่นเจนเนอเรชั่นวายและซี (Generation Y&Z Targeting) และให้ความหมายว่า 
โซเชียลมิเดียเข้ามามีอิทธิพลในสังคมของวันรุ่นในยุคปัจจุบันเป็นอย่างมาก ร้านค้าต้องสื่อสารกับผู้บริโภคผ่านทางออนไลน์
ผ่านหลาย ๆ กิจกรรมเพ่ือสร้างการรับรู้ได้อย่างทั่วถึงและรวดเร็ว  
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    เมื่อน าตัวอักษรแนวทางการตลาดของร้านค้าหลากหลายย่ีห้อ มีแนวคิดจาก “CLOTHING” ซึ่งเป็นการน า
ตัวอักษรภาษาอังกฤษตัวแรกของแต่ละองค์ประกอบ 8 องค์ประกอบ  

 
สรุปผลการศึกษา 

องค์ประกอบของการตลาดของร้านค้าหลากหลายย่ีห้อ ในมุมมองของผู้บริโภค จังหวัดขอนแก่น น ามาพัฒนาแนว
ทางการบริการ “CLOTHING” จ าแนกการอภิปรายองค์ประกอบหรือแนวทางได้ดังน้ี  

การสื่อสารและลูกค้าสัมพันธ์ (Communication and Customer Relationship) สอดคล้องกับ เกริดา โคตรชารี 
[9] พบว่าการสื่อสารออกมาในรูปแบบกิจกรรมที่สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า ท าให้ร้านเป็นที่รู้มากข้ึนจากบุคคลอื่น ๆ อย่าง
กว้างขวาง เพ่ือการสื่อสารกับผู้บริโภคที่ท าให้บริการอย่างเป็นกันเองส่งผลให้ผู้บริโภคเลือกชมสินค้าในร้านค้านานข้ีน 

ราคาที่เข้าถึงได้ (local price) สอดคล้องกับ วีรภัทร แก่นนาค า [10] พบว่า ราคาเป็นปัจจัยส่วนหน่ึงของส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีก่อให้เกิดความพึงพอใจของผู้บริโภค หากประเมินว่าผลิตภัณฑ์น้ันมีคุณค่า (value) และก่อให้เกิด
อรรถประโยชน์ (utility) เหมาะสมกับราคาหรือจ านวนเงินที่จ่ายไป  

การบริการที่โดดเด่น (Outstanding Service) สอดคล้องกับ Yoon Jung Lee [11] พบว่า โดยสังคมปัจจุบันที่เน้น
ความสะดวก รวดเร็วในการใช้ชีวิต การที่ร้านมีบริการการจัดส่ง และร้านค้าสามารถออเดอร์สินค้าผ่านทางร้านได้ ในกรณีที่
สินค้าหมดหรือมีสินค้าบางสาขา สร้างความประทับใจในการบริการ และเพ่ิมโอกาสในการขาย  

พนักงานขายที่ให้ความเป็นมิตร (Talented Personal Selling) สอดคล้องกับ อรพรรณ คงมาลัย [12] พบว่า การ
บริการจ าเป็นต้องเติม Brand Momentum ท าให้แบรนด์มีความเคลื่อนไหวอยู่ตลอดเวลา ทั้งการออกสินค้าใหม่ หรือมี
อัพเดตสินค้าบอกผู้บริโภค หรือมีการท าโปรโมชั่น ซึ่งจะเป็นตัวช่วยให้แบรนด์ยังเป็นตัวเลือกของผู้บริโภคได้  

สินค้าสามารถสร้างคุณค่าและอัตลักษณ์ให้ผู้สวมใส่ (High valuable and Identity Product) สอดคล้องกับ ปวีณา 
เทพพิทักษ์ [13] พบว่า ผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นวายไม่ได้มีเหตุผลในการตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ้า แต่ให้ความส าคัญเรื่องกระแส
นิยม และการสร้างภาพลักษณ์ของตนเองให้แตกต่างจากคนอื่น การออกแบบที่มีการอัพเดตแฟชั่นอยู่ตลอดเวลา ให้ทันสมัย
ตามประแสนิยม ภาพลักษณ์ของแบรนด์น่าเชื่อถือ  

สวมใส่อย่างมั่นใจ (In Confident Wearing) สอดคล้องกับ พรภัสสร ศรีละมุล [14] พบว่า การที่มีร้านค้าท่ีรวบรวม
สินค้าออนไลน์มาไว้หน้าร้านจึงเป็นสิ่งที่ตอบสนองต่อผู้บริโภคสินค้าแฟชั่นอย่างมาก เพราะสามารถเห็นสินค้าจริง สามารถ
ทดลองสินค้าให้เหมาะสมกับตนเองได้ เป็นสิ่งส าคัญทีใ่ห้ลูกค้ากลับมาประจ า  

สร้างแรงจูงใจให้จ าเป็นต้องมี (Necessity Motivation) สอดคล้องกับ กานต์กนิษฐ์ สุวิสุทธะกุล [15] พบว่า เป็นสิ่ง
ที่ควรมีในร้าน ผู้บริโภคส่วนใหญ่ต้องการเห็นสินค้าจริงเพ่ือความมั่นใจในการตัดสินใจซื้อสินค้าน้ัน ดังน้ันการปรับตัวของแบ
รนด์เพ่ือให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคจึงการเป็นจุดส าคัญ  
 วัยรุ่นเจนเนอเรชั่นวายและซี (Generation Y&Z Targeting) สอดคล้องกับ สราลี ชายสมสกุล พบว่า โซเชียลมีเดีย
มีอิทธิพลมากๆ การที่ร้านค้าต่างๆ มีมุมถ่ายรูปให้คนได้น าไปโพสต์ลงโซเชียลมีเดียถือเป็นเรื่องส าคัญ เพราะมีผลในการสร้าง 
awareness กับคนทั่วๆ ไปให้ได้รู้จักตัวร้านและธุรกิจมากข้ึน  
 
ข้อเสนอแนะ  

ส าหรับผู้ประกอบการควรน าแนวทาง “CLOTHING” เป็นแนวทางการพัฒนาการตลาดร้านค้าแฟชั่นหลากหลาย
ย่ีห้อในมุมมองของผู้บริโภค ในเขตพ้ืนที่อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ท้ังหมด 8 แนวทาง ประยุกต์ใช้เพ่ือให้เหมาะสมกับธุรกิจ
อย่างมีอัตลักษณ์ และส าหรับวิจัย ควรน าองค์ประกอบและตัวแปรสังเกตได้ที่ได้จากการศึกษา ไปศึกษาองค์ประกอบเชิงย่ังยืน
เพ่ือเพ่ิมน้ าหนักความน่าเชื่อถือขององค์ประกอบ 
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แผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายเมล่อนญีปุ่่นของสวนชลิตา อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 
MARKETING PLAN TO INCREASE JAPANESE MELON SALE VOLUME  
OF CHALITA GARDEN IN MUENG DISTRICT, KHON KAEN PROVINCE 

 

ปฐวี เหลืองชัยศร1ี 
อัมพน ห่อนาค2 

 

บทคัดย่อ 
การศึกษาอิสระครั้งน้ี มีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาถึงพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ

การเลือกซื้อเมล่อนญ่ีปุ่นของผู้บริโภค สภาพแวดล้อมทั่วไปภายนอกของธุรกิจ สภาพการแข่งขันของธุรกิจ และสภาพปัจจัย
ภายใน ภายนอก จนน าไปสู่การก าหนดกลยุทธ์ทางเลือกและจัดท าแผนการตลาดของสวนชลิตา อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น
ในการเพ่ิมยอดขายเมล่อนญ่ีปุ่นให้ได้ตามเป้าหมายที่ก าหนด โดยด าเนินการศึกษาจากการค้นคว้าข้อมูล ทฤษฎี งานวิจัยที่
เก่ียวข้อง และใช้เครื่องมือแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง 400 คน จากการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ซื้อเมล่อนญ่ีปุ่นจาก
ห้างสรรพสินค้า โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือน าไปรับประทานเอง มีตัวกระตุ้นในการซื้อเมล่อนญ่ีปุ่น คือ ความสะดวกและความง่าย
ในการซื้อหา บุคคลที่มีส่วนร่วมหรือมีอิทธิพลในการเลือกซื้อเมล่อนญ่ีปุ่นที่มากที่สุด คือ ตนเอง ในส่วนของปัจจัยทาง
การตลาด ผู้บริโภคได้ให้ความส าคัญกับรสชาติและคุณภาพ รวมทั้งมีความเหมาะสมทางด้านราคา สามารถหาซื้อได้ง่ายและ
สะดวก รวมถึงให้ความส าคัญกับการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆเป็นประจ า จากการวิเคราะห์ข้อมูลจึงได้ก าหนดแผนการตลาดเพ่ือ
เพ่ิมยอดขายเมล่อนญ่ีปุ่นของสวนชลิตาจ านวน 5 โครงการ ได้แก่ 1) Premium Melon Premium Fruit X Khon Kaen 2) 
Melon Premium Packaging 3) เมล่อน(ญ่ีปุ่น)ลุยห้าง 4) เจาะตลาด สร้าง Brand Royalty และ 5) Melon on Social 
ค าส าคัญ : แผนการตลาด กลยุทธ์ทางเลือก การเพ่ิมยอดขาย  
 

Abstract 
 This independent study purposed to study the customer’s behavior and marketing mix that affect 
purchase decisions of customer, study the general environment, business competition and study internal 
and external environment of Chalita Garden  by the way to design alternative strategy and marketing plan 
to increase Japanese Melon sales volume of Chalita Garden, Mueng District, Khon Kaen Province.  Study by 
searching theory, research and using questionnaire of 400 set.  The result show that the most respondents 
buy Japanese Melon from department store and the purpose is consumption. The influenced factor is easy 
to find.  The influencer to make decision is self.  The marketing mix factor that influenced customer 
purchasing decision is testing and quality, price have properly, easy to find product and attend to advertising 
and marketing communicate. According to the finding and analysis, the marketing plan to increase Japanese 
Melon sales volume was obtained which consisted of 5 project:  1 ) Premium Melon Premium Fruit X Khon 
Kaen 2) Melon Premium Packaging 3) Melon to Department Store 4) Making Brand Royalty and 5) Melon on 
Social 
Keyword : Marketing Plan, Alternative Strategy, Increase Sales 

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
2 รองศาสตราจารย์ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน า 
เมล่อนญ่ีปุ่นเป็นผลไม้ที่มีความข้ึนชื่อว่าหวาน หอม กรอบ อร่อย โดยเมล่อนสายพันธ์ุน้ีจะมีทั้งลักษณะผิวนอกที่

เรียบ และแบบที่มีลักษณะผิวขรุขระ เน้ือผลมีทั้งที่เป็นสีเขียวและสีส้ม ซึ่งเมล่อนญ่ีปุ่นได้รับการข้ึนชื่อว่าเป็นผลไม้ที่จะต้องมี
การดูแลรักษาและเอาใจใส่เป็นอย่างมาก สภาพแวดล้อมในการปลูกต้องดี คนที่ดูแลต้องมีความรู้และมีประสบการณ์ในการ
ปลูกและบ ารุงรักษา ไม่เช่นน้ันผลผลิตที่ได้ก็จะไม่เป็นไปตามความต้องการของตลาดผู้บริโภค ซึ่งข้อดีของการปลูกเมล่อนญ่ีปุ่น
คือสามารถปลูกได้ในสภาพภูมิอากาศร้อน ดินร่วนปนทราย ต้องการแสงแดด ซึ่งเป็นสภาพอากาศที่ใกล้เคียงกับสภาพอากาศ
ของประเทศไทย โดยระยะเวลาการปลูกเมล่อนต้ังแต่เริ่มจนกระทั่งเก็บเกี่ยวผลผลิตจะอยู่ที่ประมาณ 70-75 วัน โดยภายใน 1 
ปี เกษตรกรสามารถปลูกและเก็บเกี่ยวเมล่อนญ่ีปุ่นได้ถึง 3 รอบและหากมีระบบการวางแผนที่ดีเกษตรกรบางรายอาจปลูกและ
เก็บเกี่ยวได้ถึง 7 รอบ โดยราคาของเมล่อนญ่ีปุ่นจะแตกต่างกันออกไปตามพันธ์ุ โดยมีราคาต้ังแต่หลักสิบจนถึงหลักพันต่อ
กิโลกรัม และยังมีการเพ่ิมมูลค่าโดยการท าเป็นลวดลายต่าง ๆ เพ่ือใช้เป็นของฝากในโอกาสต่าง ๆ[1] 

ปัจจุบันตลาดของเมล่อนญ่ีปุ่นในเขตเทศบาลนครขอนแก่นเริ่มมีการขยายตัว ตามกระแสของการบริโภคผลไม้
ต่างประเทศแปลกใหม่ ที่มีราคาไม่แพงกว่าผลไม้ไทยหรือผลไม้ท้องถ่ินเท่าใดนัก โดยมีการจัดจ าหน่ายเมล่อนญ่ีปุ่นอยู่ตาม
ห้างสรรพสินค้า หรือห้างค้าปลีกต่าง ๆ ซึ่งส่วนใหญ่จะเป็นการน าเข้ามาขายจากตลาดกลางในกรุงเทพมหานคร หรือจากแหล่ง
ผลิตรายใหญ่ เช่น จากอ าเภอปากช่อง จังหวัดนครราชสีมา หรือจากอ าเภอหล่มสัก จังหวัดเพชรบูรณ์ เป็นต้น และในที่สุดได้มี
การทดลองน ามาปลูกในเขตจังหวัดขอนแก่น ปรากฏว่าสภาพพ้ืนที่ในจังหวัดขอนแก่นสามารถใช้เพาะปลูกเมล่อนญ่ีปุ่นได้เป็น
อย่างดี จึงได้มีผู้สนใจในการปลูกเมล่อนญ่ีปุ่นมากข้ึน โดยเฉพาะในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น จากการส ารวจในเบื้องต้น
พบว่ามีผู้ประกอบการที่ท าสวนปลูกเมล่อนญ่ีปุ่น มากกว่า 6 ราย ท าให้เกิดการแข่งขันกันในเชิงธุรกิจมากข้ึน[2]   

สวนชลิตาต้ังอยู่ที่บ้านสงเปลือย หมู่ 6 ถนนขอนแก่น-เชียงยืน ต าบลพระลับ อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่นท าการ
ผลิตเมล่อนญ่ีปุ่น 2 สายพันธ์ุได้แก่ 1. สวีทผิวขาวเน้ือเขียว 2.ฮารูกิเปลือกลายเขียวเน้ือส้มโดยปัจจุบันปลูกในระบบโรงเรือน
แบบปิด มีจ านวนทั้งสิ้น 6 โรงเรือน บทพ้ืนที่ 3 ไร่ โดยสวนชลิตาจะท าการตรวจสอบคุณภาพของเมล่อนญ่ีปุ่นโดยการวัดระดับ
ความหวานอยู่ที่ 15-16 บริกซ์ การจัดจ าหน่ายจะมีทั้งลูกค้าท่ีมาซื้อที่สวนกับส่งไปจัดจ าหน่ายตามงานเทศกาลและร้านค้าปลีก
รายย่อย [2] 

จากปัญหาทางด้านคู่แข่งที่มากข้ึน ประกอบกับตัวเลือกในการบริโภคผลไม้ด้ังเดิมของไทย และผลไม้พ้ืนบ้านที่
หลากหลาย ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคของประชาชนในการตัดสินใจเลือกซื้อผลไม้ รวมถึงปัจจัยด้านการตลาดอื่น ๆ 
ส่งผลให้ยอดขายของเมล่อนญ่ีปุ่นของสวนชลิตาในปี 2562 ลดลง กล่าวคือ ในเดือนมกราคม 2562 มีรายได้จาการขายเมล่อน
ญ่ีปุ่นให้กับผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครขอนแก่น เป็นเงิน 80,000 บาท แต่หลังจากน้ันในเดือนกุมภาพันธ์ยอดขายกลับลดลง
เหลือเพียง 55,000 บาทหรือลดลงคิดเป็นร้อยละ 31.25 และในเดือนมีนาคม ยอดขายลดลงเป็น 52 ,000 บาท ถึงแม้ว่าใน
เดือนเมษายน ยอดขายจะกระเต้ืองข้ึนมาเป็น 60,000 บาท แต่พอถึงเดือนพฤษภาคม ยอดขาดกลับลดลงมาอีกเหลือเพียง 
47,000 บาท หรือลดลงคิดเป็นร้อยละ 27.65 ดังแสดงในตารางที่ 1 

จากสาเหตุดังกล่าวข้างต้น ท าให้มีความสนใจที่จะศึกษาถึงสาเหตุของปัญหาดังกล่าว โดยมุ่งเน้นที่จะศึกษาถึง
พฤติกรรมผู้บริโภค และปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลในการเลือกซ้ือเมล่อนญ่ีปุ่นของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนคร
ขอนแก่น รวมถึงปัจจัยอื่น ๆที่มีผลกระทบต่อธุรกิจของสวนชลิตา เพ่ือน าไปสู่การวางแผนการตลาดในการเพ่ิมยอดขายเมล่อน
ญ่ีปุ่น โดยมีเป้าหมายเพ่ิมยอดขายในเดือนต่อ ๆ ไปให้ได้ไม่น้อยกว่าร้อยละ 10 ของเดือนที่ผ่านมา จนอยู่ในระดับที่มียอดขาย
ไม่ต่ ากว่าเดือนละ 80,000บาท ซึ่งเป็นยอดขายที่เคยได้รับมากที่สุดในเดือนมกราคม 

 
วัตถุประสงค์ 

1. เพ่ือศึกษาถึงพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อเมล่อนญ่ีปุ่นของ
ผู้บริโภค ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น 
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 2. เพ่ือศึกษาถึงสภาพแวดล้อมทั่วไปภายนอกของธุรกิจเมล่อนญ่ีปุ่น สภาพการแข่งขันของธุรกิจเมล่อนญ่ีปุ่น ในเขต
เทศบาลนครขอนแก่น และสภาพปัจจัยภายใน ภายนอกของสวนชลิตา อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 
 3. เพ่ือก าหนดกลยุทธ์ทางเลือกและจัดท าแผนการตลาดของสวนชลิตา อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่นในการเพ่ิม
ยอดขายเมล่อนญ่ีปุ่นให้ได้ตามเป้าหมายที่ก าหนด 
 
แนวคิด และ ทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
 การศึกษาอิสระเรื่อง แผนการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายเมล่อนญ่ีปุ่นของสวนชลิตา อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ได้
ศึกษาจากแนวคิด และ ทฤษฏีท่ีเก่ียวข้อง ดังต่อไปน้ี 1) แนวคิดและทฤษฏีพฤติกรรมผู้บริโภค 2) แนวคิดและทฤษฏีส่วน
ประสมทางการตลาด 3) แนวคิดและทฤษฏีแรงกระทบทั้ง 5 ประการ 4) แนวคิดและทฤษฏีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม
ภายนอกของธุรกิจ 5) แนวคิดและทฤษฏีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจ 6) แนวคิดและทฤษฏีการเลือกส่วนแบ่ง
ทางการตลาด 7)การวิเคราะห์กลยุทธ์ทางเลือก 
 
วิธีการด าเนินงาน 
 การศึกษาใช้การเก็บรวบรวมข้อมูลจากเครื่องมือแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง 400 ชุด ใช้การสุ่มตัวอย่างแบบกลุ่ม
จากประชากรในเขตเทศบาลนครขอนแก่น ก าหนดกลุ่มตัวอย่างจากสูตรขนาดตัวอย่างของ W.G Cochran โดยมีค าถามแบบ
ปลายปิด และปลายเปิด ลักษณะเป็นแบบมาตราส่วนการประมาณค่า (Rating Scale) โดยจะมีเกณฑ์การให้คะแนน 5 ระดับ 
และท าการทดสอบหาค่าความเชื่อมั่นจากค่า Cronbach’s Alpha และความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) จาก
ผู้เชี่ยวชาญ เพ่ือใช้ในการเก็บข้อมูลเก่ียวข้องกับพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อเมล่อน
ญ่ีปุ่น โดยท าการแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน ได้แก่ 1. ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 2. ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรม
ของผู้บริโภค 3.ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเมล่อนญ่ีปุ่นของผู้บริโภคโดยใช้มาตร
วัดแบบ Nominal และ Ordinal Scale ร่วมกัน และ 4. ข้อเสนอแนะ จากน้ันน ามาวิเคราะห์ร่วมกับ การวิเคราะห์ข้อมูลแรง
กระทบทั้ง 5 ในการท าธุรกิจ (Five Force Model) , วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (PESTEL Analysis) ,การวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจ (SWOT Analysis), การวิเคราะห์กลยุทธ์ทางเลือก (TOWS Matrix) จนน ามาสู่การจัดท า
แผนการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายเมล่อนญ่ีปุ่น โดยมีการศึกษาและเก็บรวบรวมข้อมูลต้ังแต่เดือน มกราคม – เดือนพฤษภาคม 
พ.ศ.2562 
 
ผลการศึกษา 
 1. ผลการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

จากการศึกษาข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า ร้อยละ 51.5 ของกลุ่มตัวอย่างเป็นผู้ชาย มีอายุระหว่าง 21-40 ปี
คิดเป็นร้อยละ 87.5 มีระดับการศึกษาสูงสุด คือระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 81.3 มีอาชีพส่วนใหญ่เป็นนักเรียน/นักศึกษา 
คิดเป็นร้อยละ 40.3 และมีรายได้เฉลี่ยอยู่ที่ มากกว่า 20,001 บาท คิดเป็นร้อยละ 31.5 จากผลดังกล่าวข้างต้นจึงได้ท าการ
วิเคราะห์ถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคและส่วนประสมทางการตลาดได้ผลการศึกษาดังต่อไปน้ี 

ส าหรับพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซื้อเมล่อนญ่ีปุ่น พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อเมล่อนญ่ีปุ่นจากแหล่ง
ที่ขายคือ ห้างสรรพสินค้า คิดเป็นร้อยละ 52.13 รองลงมาคือ แผงขายผลไม้ในตลาดสด คิดเป็นร้อยละ 18.58 โดยมีปริมาณ
การซื้อเมล่อนต่อครั้งอยู่ที่ 1 ลูก คิดเป็นร้อยละ 60.8 รองลงมาคือ 2-3 ลูกต่อครั้ง คิดเป็นร้อยละ 33.0 มีวัตถุประสงค์ในการ
ซื้อเพ่ือน าไปรับประทานเอง คิดเป็นร้อยละ 89.3 รองลงมาคือ ซื้อเพ่ือน าไปจ าหน่ายต่อ คิดเป็นร้อยละ 7.8 โดยผู้ซื้อส่วนใหญ่
จะซื้อโดยที่ไม่รู้จักชื่อพันธ์ุ คิดเป็นร้อยละ 72.3 ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซ้ือต่อครั้งจะน้อยกว่า 200 บาท คิดเป็นร้อยละ 36 
รองลงมาคือ ระหว่าง 201-350 บาท คิดเป็นร้อยละ 35.5 โดยปัจจัยที่มีผลต่อการซื้อเมล่อนญ่ีปุ่น คือ ปัจจัยด้านรสชาติและ
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คุณภาพ คิดเป็นร้อยละ 73.8 รองลงมา คือ ปัจจัยด้านราคาคิดเป็นร้อยละ 12.3  ซึ่งในการซื้อแต่ละครั้งมีตัวกระตุ้น คือ ความ
สะดวกและง่ายในการซื้อหา คิดเป็นร้อยละ 52.8 รองลงมา คือการมีคนแนะน าให้รู้จักแบบปากต่อปาก คิดเป็นร้อยละ 25.0 มี
ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ คือ ตนเอง คิดเป็นร้อยละ 51.5 รองลงมา คือคนในครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 29.8 เมื่อ
สอบถามถึงคนที่เคยและไม่เคยไปสวนชลิตา พบว่า ร้อยละ 80.5 ไม่เคยไปสวนชลิตา และร้อยละ 19.5 เคยไปสวนชลิตา จาก
การสอบถามผู้ท่ีเคยไปสวนชลิตาเก่ียวกับความต้องการการส่งเสริมการขาย พบว่าส่วนใหญ่ต้องการให้ส่งเสริมทางช่องทาง
ออนไลน์ คิดเป็นร้อยละ 67.94 รองลงมา คือการมีสวนลดเมื่อซื้อในปริมาณมาก คิดเป็นร้อยละ 24.35 ส่วนความคิดเห็น
เก่ียวกบับริการพิเศษของสวนชลิตา พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามต้องการบริการสั่งซื้อผ่านโทรศัพท์และออนไลน์  

การศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อเมล่อนญ่ีปุ่น พบว่า  
ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคใหค้วามส าคัญระดับมากที่สุดกับรสชาติของผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย 4.57) ความสะอาดของ

ผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย 4.53) และความสดใหม่ (ค่าเฉลี่ย 4.53)  
ด้านราคา ผู้บริโภคให้ความส าคัญระดับมากที่สุดกับการมีราคาท่ีเหมาะสม (ค่าเฉลี่ย 4.36) และให้ความส าคัญระดับ

มากกับการมีตัวเลือกราคาท่ีหลากหลาย (ค่าเฉลี่ย 3.98) 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้บริโภคให้ความส าคัญระดับมากที่สุดกับความสะดวกและหาซื้อได้ง่าย (ค่าเฉลี่ย 4.25) 

และการมีมาตรฐานของร้านหรือแหล่งที่ขาย (ค่าเฉลี่ย 4.22)  
ด้านการส่งเสริมการขาย ผู้บริโภคใหค้วามส าคัญระดับมากกับการมีโฆษณาผ่านสื่อต่างๆเป็นประจ า (ค่าเฉลี่ย 3.77) 

และการมีส่วนลดในการซื้อสินค้า (ค่าเฉลี่ย 3.76)  
2. ผลการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทั่วไปภายนอกของธรุกิจ (PESTEL Analysis) 
ด้านการเมือง (Political) นโยบายของภาครัฐที่จะส่งเสริมธุรกิจที่มีขนาดกลางและขนาดเล็ก (SMEs) โดยใช้ชื่อว่า 

“โครงการส่งเสริมและพัฒนาธุรกิจระดับเติบโต (SME Regular Level) ปี 2562 ” โดยสนับสนุนให้ผู้ประกอบธุรกิจในการ
สร้างมาตรฐานและคุณภาพในการผลิต การสร้างมูลค่าเพ่ิมให้แก่สินค้าและบริการ รวมทั้งผลักดันให้มาตรฐานสินค้าและ
บริการเป็นที่ยอมรับ โดยมีทั้งการทดสอบตลาดสินค้าทั้งในและต่างประเทศ [3] แต่นโยบายการข้ึนค่าแรงข้ันต่ าของรัฐบาล 
โดยข้ึนจาก 300 เป็น 400-425 บาทต่อวัน จะส่งผลในต้นทุนการผลิตของธุรกิจที่จะเพ่ิมมากข้ึน 

ด้านเศรษฐกิจ (Economic) ผู้บริโภคยังมีความกังวลเกี่ยวกับความไม่แน่นอนของการฟ้ืนตัวของเศรษฐกิจไทยและ
เศรษฐกิจโลกที่มีความเสี่ยงสูง ท าให้มีความระมัดระวังในการจับจ่ายใช้สอยมาก รวมทั้งราคาผลผลิตการเกษตรที่ตกต่ าท าให้
เกิดผลกระทบด้านลบต่ออุตสาหกรรมในภาพรวม 

ด้านสังคม (Social) พฤติกรรมการบริโภคที่เปลี่ยนไป รวมทั้งความต้องการความสะดวกสบายและความง่ายในการ
เข้าถึงตัวสินค้า ท าให้ผู้บริโภคนิยมที่จะสั่งสินค้าผ่านช่องทางที่ง่ายและสะดวกมากกว่าการไปซื้อสินค้าที่หน้าร้าน นอกจากน้ียัง
มีกระแสสุขภาพที่มีแนวโน้มเพ่ิมมากข้ึน และการซื้อสินค้าผลไม้ไปเป็นของฝากตามเทศกาลหรือวันหยุดต่าง ๆ 

ด้านเทคโนโลยี (Technology) เทคโนโลยีมีความก้าวหน้าและมีอิทธิพลในชีวิตประจ าวันมากข้ึน ทั้งในแง่ของการ
ผลิตที่จะมาอ านวยความสะดวกสบาย การสร้างมาตรฐานการผลิต และการลดต้นทุนจากแรงงาน รวมถึงในแง่ของการรับ
ข่าวสารข้อมูลที่จะมีการกระจายข่าวสารที่รวดเร็วมากย่ิงข้ึน ซึ่งธุรกิจสามารถน าเอาเทคโนโลยีมาช่วยในการประชาสัมพันธ์
เพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน และปัจจุบันต้นทุนในการประชาสัมพันธ์ก็ยังมีราคาท่ีถูกลงจากการใช้ Social Media 

ด้านสิ่งแวดล้อม (Environment) ความแปรปรวนของสภาพอากาศในปัจจุบันอาจส่งผลต่อการประกอบธุรกิจ และ
ต้นทุนที่เพ่ิมข้ึนจากการต้องดูแลผลผลิต รวมทั้งโรคและแมลงต่าง ๆที่มีผลโดยรวมต่อการผลิต 

ด้านกฎหมาย (Legal) กฎหมายแรงงานอาจส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจ โดยนายจ้างต้องท าการปฏิบัติตาม
ข้ันตอนและระเบียบ หากฝ่าฝืนก็อาจมีโทษได้ 
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3.การวิเคราะหท์ฤษฎีแรงกระทบทั้ง 5 ประการที่เก่ียวข้องกับอุตสาหกรรม 
การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (Industry Rivalry) เน่ืองจากเมล่อนญ่ีปุ่นเป็นสินค้าท่ีมีความเฉพาะเจาะจง ซึ่งมี

จ านวนผู้ผลิตน้อยรายท าให้การแข่งขันภายในอุตสาหกรรมอยู่ในระดับที่ค่อนข้างต่ า และสวนชลิตาเป็นสวนที่ผลิตเป็นล าดับ
ต้นๆ ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่นจึงมีส่วนแบ่งทางการตลาดที่ค่อนข้างสูง จึงจัดให้มีความเข้มข้นในระดับต่ า 

ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance) การผลิตเมล่อนญ่ีปุ่นสามารถท าได้ง่าย โดยใช้เงินลงทุน
ต่ า มีเครื่องมือที่ใช้ในการผลิตไม่ซับซ้อน และมีระยะเวลาการผลิตที่แน่นอน ท าให้ส่งผลในการดึงดูดคู่แข่งรายใหม่ให้เข้ามาใน
อุตสาหกรรม แต่เน่ืองจากความต้องการของตลาดที่ยังต่ าและกลุ่มลูกค้าเป็นแบบเฉพาะเจาะจงด้วยคุณภาพและราคาของ
สินค้าอาจส่งผลให้คู่แข่งที่จะเข้ามาเปลี่ยนไปท าธุรกิจอย่างอื่นแทน สูง จึงจัดให้มีความเข้มข้นในระดับต่ า 

อ านาจต่อรองของผู้ซื้อสินค้า (Bargaining Power of Customers) เน่ืองจากเมล่อนญ่ีปุ่นเป็นสายพันธ์ุเมล่อนที่มี
จ านวนผู้ผลิตน้อยรายในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น และหาซื้อไม่ได้ทั่วไป ส่งผลให้อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อสินค้ามี
อ านาจการต่อรองที่ต่ า แต่หากผู้ซื้อสินค้าท าการซื้อในปริมาณที่มากก็อาจส่งผลต่ออ านาจการต่อรองที่สูงมากย่ิงข้ึน จึงจัดให้มี
ความเข้มข้นในระดับปานกลาง 

อ านาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers วัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตได้แก่ เมล็ดพันธ์ุ ปุ๋ย 
เชือกส าหรับผูกต้น โรงเรือน อุปกรณ์ตรวจสอบความหวานของผลิตภัณฑ์ และบรรจุภัณฑ์ ซึ่งไม่ส่งผลต่ออ านาจการต่อรอง
ของผู้ขายวัตถุดิบ สาเหตุเพราะเป็นสิ่งที่หาได้ง่ายตามท้องตลาด มีตัวเลือกที่หลากหลาย และบางสิ่งสามารถซื้อครั้งเดียวแล้ว
ใช้ได้ในระยะเวลานาน สูง จึงจัดให้มีความเข้มข้นในระดับต่ า 

ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) เน่ืองจากเป็นสินค้าท่ีมีความเฉพาะเจาะจง ขาย
กลุ่มตลาดที่แคบท าให้ภัยจากสินค้าทดแทนอยู่ในระดับที่รุนแรง เพราะผู้บริโภคยังขาดความรู้เ กี่ยวกับเมล่อนญ่ีปุ่น หรือไม่
สามารถแยกความแตกต่างระหว่างเมล่อนญ่ีปุ่น เมล่อน หรือแตงไทยได้ ท าให้ขาดความเข้าใจในเรื่องดังกล่าว สูง จึงจัดให้มี
ความเข้มข้นในระดับสูง 

4.การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน และภายนอกของธุรกิจ (SWOT Analysis) 
สวนชลิตามีจุดแข็ง ดังต่อไปน้ี (1) ผลิตภัณฑ์มีมาตรฐานสูง มีการควบคุมคุณภาพในการผลิตโดยผลิตในระบบ

โรงเรือนแบบปิด และคัดเอาผลผลิตเพียง 1 ลูกต่อ 1 ต้น (2) ผลิตภัณฑ์มีความเฉพาะเจาะจง  (3) ผลิตภัณฑ์มีความสดใหม่ (4) 
มีการควบคุมคุณภาพให้คงท่ีผ่านการตรวจสอบโดยการวัดระดับค่าความหวาน (%Brix) (5) มีการดูแล ควบคุมการผลิตโดย
ผู้เชี่ยวชาญ (6) มีเครื่องมือในการผลิตที่ทันสมัย คุณภาพสูง (7) ท าเลที่ต้ังอยู่บริเวณอ าเภอเมือง ง่ายต่อการกระจายสินค้า  

สวนชลิตามีจุดอ่อน ดังต่อไปน้ี (1) เน่ืองจากผลิตภัณฑ์มีความจ าเพาะเจาะจงท าให้มีราคาที่สูง (2) ผู้บริโภคยังไม่
สามารถจ าแนกความแตกต่างระหว่างเมล่อนญ่ีปุ่น แคนตาลูป และแตงไทยได้ (3) ผลิตภัณฑ์มีปริมาณน้อย เน่ืองจากการ
คัดเลือกเพียง 1 ลูกต่อหน่ึงต้น (4) สถานที่ต้ังสวนชลิตายังไม่เป็นที่รู้จัก (5) บรรจุภัณฑ์ยังไม่มีเอกลักษณ์เท่าที่ควร (6) ขาดการ
วางแผนการตลาดที่ดี (7) สินค้าไม่มีการวางจ าหน่ายทั่วไป 

สวนชลิตามีโอกาส ดังต่อไปน้ี (1) การส่งเสริมธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ของภาครัฐบาล (2) การ
พัฒนาของระบบสื่อสังคมออนไลน์ (3) แนวโน้มการซื้อผลไม้เพ่ือเป็นของฝากเพ่ิมมากข้ึน (4) การพัฒนาของเมืองขอนแก่นใน
แง่ของการเป็นเมืองแห่งการประชุมและนิทรรศการ (MICE City) 

สวนชลิตามีอุปสรรค ดังต่อไปน้ี (1) การมีคู่แข่งเพ่ิมข้ึน (2) สภาพเศรษฐกิจในปัจจุบัน ที่ส่งผลให้ผู้บริโภคมีการ
ระมัดระวังในการจับจ่ายใช้สอย (3) นโยบายค่าแรงที่มีแนวโน้มจะเพ่ิมมากข้ึน (4) ค่าครองชีพที่สูงมากข้ึน (5) ราคาค่าปัจจัย
การผลิตที่เพ่ิมมากข้ึน ซึ่งจะส่งผลต่อต้นทุนในการผลิต (6) สภาพภูมิอากาศที่แปรปรวน อาจส่งผลต่อคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 
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5.การก าหนดกลยุทธ์ทางเลือกและจัดท าแผนการตลาดของสวนชลิดา 
จากการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค และส่วนประสมทางการตลาด ร่วมกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป

ภายนอกของธุรกิจ การวิเคราะห์แรงกระทบทั้ง 5 ประการ และการวิเคราะห์ปัจจัยภายใน ภายนอกของธุรกิจร่วมกัน ผลการ
วิเคราะห์กลยุทธ์ทางเลือกของสวนชลิตา ได้ท าการวิเคราะห์และจ าแนกเป็น 5 โครงการ ได้แก่  

1. Premium Melon Premium Fruit X Khon Kaen เป็นการโปรโมทและพัฒนาสินค้าให้เป็นสินค้าเป็นที่รู้จักใน
การเป็น Premium Fruit เป็นกลยุทธ์เชิงรุก มีวัตถุประสงค์เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับเมล่อนญ่ีปุ่นส่วนชลิตา ด าเนินการโดย
การคัดสรรผลิตภัณฑ์เกรด Premium ผ่านกระบวนการควบคุมมาตรฐานการผลิตและการพัฒนาการให้บริการ และน าเมล่อน
ญ่ีปุ่นไปขอใบรับรองคุณภาพ ร่วมกับการผลิตเมล่อนญ่ีปุ่นในรูปแบบใหม่ๆ เช่น การแกะสลักที่เปลือก เป็นต้น 

2. Melon Premium Packaging เป็นการพัฒนาบรรจุภัณฑ์ให้มีเอกลักษณ์และมีการให้ข้อมูล เป็นกลยุทธ์เชิงแก้ไข 
มีวัตถุประสงค์เพ่ือพัฒนาบรรจุภัณฑ์ให้มีการให้ข้อมูลและดึงดูดใจแก่ผู้บริโภค ด าเนินการโดยออกแบบและพัฒนาให้บรรจุ
ภัณฑ์มีความทันสมัยรวมทั้งการระบุข้อมูลต่างๆ เช่น ชนิดพันธ์ุของเมล่อนญ่ีปุ่น ค่าระดับความหวาน แผนที่ทางมาสวนชลิตา 
ระบบ QR Code ส าหรับติดต่อเจ้าของสวน 

3. เมล่อน(ญ่ีปุ่น)ลุยห้าง เป็นการขยายช่องทางการจัดจ าหน่าย เป็นกลยุทธ์เชิงแก้ไข มีวัตถุประสงค์เพ่ือกระจายเม
ล่อนญ่ีปุ่นไปตามแหล่งจัดจ าหน่ายให้มากข้ึน ด าเนินการโดยท าการศึกษาข้อสัญญาในการวางเมล่อนญ่ีปุ่นเพ่ือจัดจ าหน่ายกับ
ตัวแทนจัดจ าหน่ายแต่ละที่ จากน้ันจึงท าสัญญาเพ่ิมเพ่ิมช่องทางในการจัดจ าหน่ายให้มากย่ิงข้ึน 

4. เจาะตลาด สร้าง Brand Royalty เป็นการหาฐานลูกค้าใหม่ รักษาฐานลูกค้าเดิม เป็นกลยุทธ์เชิงป้องกัน มี
วัตถุประสงค์เพ่ือหากลุ่มลูกค้ากลุ่มใหม่ๆโดยคงความสัมพันธ์กับกลุ่มลูกค้ากลุ่มเก่า ด าเนินการโดยท าการเจาะตลาดโดยวาง
สินค้าตามงาน Event หรืองานนิทรรศการต่างๆ และโปรโมทโดยการให้ส่วนลดลูกค้าใหม่ หรือการให้ทดลองชิม ส่วนลูกค้าเก่า
ท าแผนการรักษาลูกค้าด้วยการใช้กลยุทธ์หรือบริการพิเศษ 

5. Melon on Social เป็นการโปรโมทและประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางต่างๆอย่างต่อเน่ือง เป็นกลยุทธ์ เชิงรับ มี
วัตถุประสงค์เพ่ือประชาสัมพันธ์ทางการตลาดผ่านสื่อต่างๆอย่างต่อเน่ือง ด าเนินการโดยท าการโปรโมทสินค้าผ่านช่องทาง 
Social Media ต่างๆ 

จากผลการศึกษาท าให้ทราบถึงปัจจัยต่างๆที่มีผลต่อการเพ่ิม/ลดของยอดขายเมล่อนญ่ีปุ่นของสวนชลิตา อ าเภอ
เมือง จังหวัดขอนแก่น ซ่ึงธุรกิจจ าเป็นต้องมีแผนหรือกลยุทธ์ส าหรับการปรับตัวให้เข้ากับสิ่งแวดล้อม โดยท าการวิเคราะห์
ปัจจัยต่างๆรวมกันจนได้มาทั้งสิ้น 5 แผนซึ่งคาดการณ์ว่าจะน าไปสู่การเพ่ิมยอดขายในเดือนต่อ ๆ ไปให้ได้ไม่น้อยกว่าร้อยละ 
10 ของเดือนที่ผ่านมา จนอยู่ในระดับที่มียอดขายไม่ต่ ากว่าเดือนละ 80,000บาท 
 
ข้อเสนอแนะ 
 เพ่ือให้การศึกษาเรื่องน้ีมีความสมบูรณ์และมีประโยชน์มากย่ิงข้ึน ควรมีการด าเนินการศึกษาในครั้งต่อไป ดังน้ี 
 1) การทดลองน าแผนการตลาดไปใช้กับผลิตภัณฑ์ชนิดอื่น และด าเนินการตามแผนการตลาดให้กระจายไปสู่การ
ปฏิบัติ รวมทั้งมีการติดตามผลการปฏิบัติ และการจดบันทึกปรับปรุงแก้ไข เพ่ือเป็นการตรวจสอบการใช้งานจริงและเป็นการ
หาข้อบกพร่องในการวางแผนการตลาดในครั้งต่อๆไป 
 2) น าเอาหลักการทฤษฎีทางการตลาดของนักวิชาการท่านอื่นๆ หรือเครื่องมือในการวางแผนการตลาดอื่นๆมา
ประยุกต์ใช้ตามความเหมาะสมของแต่ละสถานการณ์หรือช่วงเวลา 

3) ศึกษาสภาพแวดล้อมภายนอกภายในให้มีความละเอียดมากย่ิงข้ึน พร้อมทั้งติดตามสถานการณ์ต่างๆที่เกี่ยวข้อง
อย่างใกล้ชิดและเป็นปัจจุบัน 

 

716



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

เอกสารอา้งอิง 
[1]Management System Certification Institute (Thailand) . (ม.ป.ป.). สืบค้นเมื่อ 14 สิงหาคม 2562 จาก 

http://masci.or.th/sme-regular-level-2562/ 
[2]เชาวลิต เสนาะวาที. (1 กรกฎาคม 2562). ตลาดเมล่อนในจังหวัดขอนแก่น. (ปฐวี เหลืองชัยศรี, ผู้สัมภาษณ์) 
[3]ภาวิณีย์ เจริญย่ิง. (26 สิงหาคม 2560). สืบค้นเมื่อ 23 กุมภาพันธ์ 2562 จาก

https://www.sentangsedtee.com/exclusive/article_14107 
 
ตารางที่ 1 ยอดขายเมล่อนญ่ีปุ่นสวนชลิตา ต้ังแต่เดือน มกราคม-พฤษภาคม พ.ศ.2562 

 
เดือน รายได้จากการขาย 

(บาท) 
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มกราคม 80,000 - 
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เมษายน 60,000 +15.38 
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การประยุกต์ใช้สุนทรียสาธกเพื่อหาแนวทางการเพิ่มยอดขายสินค้าผ่านร้านค้าออนไลน์  
โดยใช้กรณีศึกษา: เฟซบุ๊กเพจ บัดดี วอลเลต 

APPLYING APPRECIATIVE INQUIRY FOR FIND WAYS TO INCREASING SALES VOLUME 
THROUGH THE SOCIAL MEDIA: A CASE STUDY OF FACEBOOK PAGE BUDDY WALLET 

 

ปัญจพร  ทองเหล็ก1 
ภิญโญ รัตนาพันธ์ุ2 

 

บทคัดย่อ 
รายงานการศึกษาอิสระน้ีเป็นการศึกษาในลักษณะของการวิจัยเชิงปฏิบัติการ โดยได้ด าเนินการศึกษาตามวงจร

สุนทรียสาธก ใช้เทคนิคการสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง มีวัตถุประสงค์ดังน้ี (1) เพ่ือค้นหาจุดแข็งและโอกาสของร้านค้า
ออนไลน์เพจเฟซบุ๊ก บัดดี วอลเลต (Buddy Wallet) (2) เพ่ือค้นหาความประทับใจและปัจจัยเชิงบวกในการเลือกซื้อสินค้า
ประเภทกระเป๋าสตางค์ผ่านร้านค้าออนไลน์ในมุมมองของลูกค้า (3) เพ่ือเสนอแนวทางการเพ่ิมยอดขายสินค้าอย่างน้อยร้อยละ 
20 เมื่อเปรียบเทียบกับยอดขายช่วง 6 เดือนที่ผ่านมา ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยเชิงบวกที่ท าให้ลูกค้าเลือกซื้อสินค้าประเภท
กระเป๋าสตางค์จากร้านค้าออนไลน์ คือ ผู้ขายมีความใส่ใจและจริงใจให้บริการ ซื่อสัตย์ต่อลูกค้า ตอบสนองความต้องการและ
จัดส่งสินค้าที่รวดเร็ว รวมถึงมีการจัดโปรโมชั่นส่งเสริมการขายอยู่เสมอ ท าให้ได้แนวทางในการเพ่ิมยอดขายสินค้าจ านวน 3 
โครงการ ได้แก่โครงการตอบกลับฉับไว ใส่ใจบริการ และโครงการภาพสวย รายละเอียดชัด ถ่ายจากสินค้าจริง 100 เปอร์เซ็นต์ 
และโครงการบัดดีจัดให้ ส่งฟรี EMS โดยจากการด าเนินโครงการท าให้ยอดขายเพ่ิมข้ึนร้อยละ 14.48 หรือคิดเป็นจ านวนเงิน 
2,205 บาท เมื่อท าการเปรียบเทียบจากยอดขายของ 6 เดือนก่อนหน้าน้ี และสามารถลดค่าใช้จ่ายจากการซื้อโฆษณาจากเฟ
ซบุ๊กลงได้ คิดเป็นร้อยละ 50.32 หรือคิดเป็นจ านวนเงิน 2,325 บาท เมื่อได้ด าเนินการตามกระบวนการสุนทรียสาธกแล้ว
พบว่าผลการศึกษาเป็นไปในทิศทางเดียวกันกับงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ถึงแม้ว่าอัตราการ เพ่ิมข้ึนของยอดขายจะไม่บรรลุตาม
วัตถุประสงค์ที่ต้ังไว้ แต่ผลการศึกษาดังกล่าวท าให้ยอดขายเพ่ิมข้ึนอย่างเป็นที่น่าพอใจ 
ค าส าคัญ: สุนทรียสาธก  การตลาดออนไลน์  ร้านค้าออนไลน์  เพจเฟซบุ๊ก การเพ่ิมยอดขาย 

 

Abstracts 
This independent study is an Action Research according to the process of Appreciative Inquiry (AI). 

Using the Semi-structured interview. Following objectives: to study the current situation of Facebook page 
Buddy Wallet to find the Strengths and the opportunities, to find the positive factors to buying wallets 
through online shop in the customer's perspective and to propose guideline to increasing sales volume at 
least 20 percent compared the sales from 6 months ago. The results showed that the seller is attentive 
and sincere services. Honest to customers and quickly respond. Also fast delivery and usually create the 
sales promotions. It was used for setting up the three projects. There are including Fast response and 
attentive service and Beautiful image, clearly details taken photo from real product one hundred percent 
and Buddy’s giving free EMS are proceeding. From the implementation, the results showed that sales 
volume increased by 14.48 percent or in the amount of 2,205 baht and can reduced the cost of buying 

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ 
2 อาจารย์ประจ า วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ 
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advertising from Facebook system by 50.32 percent or in the amount of 2,325 baht. Finally according to 
the process of AI method, the results were in the same direction as the relevant research.  Although the 
rate of increase in sales is not success the objectives, but the results of the study are satisfactory. 
Keywords: Appreciative Inquiry, Online Marketing, Online Shop, Page Facebook, Increase product sales 
 
บทน า  

ธุรกิจจ าหน่ายสินค้าประเภทกระเป๋าสตางค์น าเข้าออนไลน์ มีคู่แข่งขันจ านวนมาก ผู้ค้ารายใหม่เข้าสู่ตลาดได้
ตลอดเวลา มีการจ าหน่ายสินค้าประเภทเดียวกัน ต้ังราคาขายใกล้เคียงกัน น าเสนอสินค้าผ่านทางหน้าร้านค้าออนไลน์
เหมือนกัน และส่วนใหญ่ท าเลียนแบบกันไม่ได้มีความแตกต่าง ท าให้ร้านค้าและสินค้าของทางร้านไม่ได้มีความโดดเด่น ใน
ระยะแรกของการเริ่มต้นธุรกิจ สามารถสร้างยอดขายได้ต่อเน่ือง แต่ในระยะหลังคู่แข่งขันรายใหญ่ที่มีการสต็อกสินค้าใน
ปริมาณมากและมุ่งเน้นที่ปริมาณการขายต่อหน่วย ได้ท าการเข้าร่วมกิจกรรมส่งเสริมการขายด้วยการลดราคาสินค้ากับเว็บไซต์
ร้านค้าออนไลน์ชื่อดังต่าง ๆ มากข้ึน ท าให้ยอดขายของทางร้านเริ่มลดลง เน่ืองจากร้านบัดดี วอลเลต (Buddy Wallet) ไม่
สามารถท าการลดราคาสินค้าให้ถูกลงเพ่ือแข่งขันในระดับราคาขายที่คู่แข่งรายใหญ่ก าหนดไว้ได้ เพราะต้นทุนต่อหน่วยของ
สินค้าค่อนข้างสูงกว่าคู่แข่งรายใหญ่มาก ดังน้ันผู้ศึกษาจึงได้เกิดแนวคิดที่จะค้นหาแนวทางในการท าให้ร้านค้ามียอดขาย
ต่อเน่ือง สามารถสร้างความแตกต่างและคงอยู่ในธุรกิจน้ีต่อไปได้ ผู้ศึกษามีความสนใจที่จะค้นหาปัจจัยเชิงบวกโดยการ
ประยุกต์ใช้สุนทรียสาธกเข้ามาช่วยในการหาแนวทางใหม่ๆ  ที่จะสามารถเพ่ิมยอดขายสินค้าและเพ่ิมจ านวนผู้เข้าชมเพจ       
เฟซบุ๊กให้กับร้านค้าออนไลน์ เพจเฟซบุ๊ก บัดดี วอลเลต (Buddy Wallet) 

 
วัตถุประสงค์  
1.เพ่ือศึกษาสถานการณ์ปัจจุบัน ค้นหาจุดแข็งและโอกาสของร้านค้าออนไลน์เพจเฟซบุ๊ก บัดดี วอลเลต (Buddy Wallet)  
2.เพ่ือค้นหาความประทับใจและปัจจัยเชิงบวกในการเลือกซื้อสินค้าประเภทกระเป๋าสตางค์ผ่านร้านค้าออนไลน์ในมุมมองของ
ลูกค้า 
3.เพ่ือเสนอแนวทางการเพ่ิมยอดขายสินค้าอย่างน้อยร้อยละ 20 เมื่อเปรียบเทียบกับยอดขายช่วง 6 เดือนที่ผ่านมา  
 
วิธีด าเนินงาน    

ขั้นตอนที่ 1 การค้นหา (Discovery) 
1. ค้นหาสถานการณ์ปัจจุบันของธุรกิจ เพ่ือค้นหาจุดแข็งและโอกาส ของร้านค้าออนไลน์ บัดดี วอลเลต 

โดยการใช้เครื่องมือ PEST Analysis และ SOAR Analysis 
2. ค้นหาความประทับใจและค้นหาปัจจัยเชิงบวกที่ท าให้ลูกค้าตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าประเภทกระเป๋าสตางค์จาก 

ร้านค้าออนไลน์ โดยการสัมภาษณ์แบบไม่เป็นทางการกับผู้ให้ข้อมูลหลักจ านวน 30 ราย 
2.1 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 

ใช้เทคนิคการสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง ด าเนินการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลหลักจ านวน 30 ราย 
2.2 ประเภทของข้อมูล 
     2.2.1 ข้อมูลปฐมภูมิ ใช้วิธีการสังเกตพฤติกรรม น้ าเสียง และการสัมภาษณ์ โดยมีประเด็นค าถามเชิงบวก
ดังต่อไปน้ี 
          (1) ให้คุณช่วยเล่าประสบการณ์ที่ดีที่สุดที่เคยซื้อสินค้าออนไลน์ประเภทกระเป๋าสตางค์ หรือกระเป๋าอื่น ๆ 

ให้ฟัง 
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(2) ตอนที่คุณตัดสินใจซื้อกระเป๋าสตางค์หรือกระเป๋าใบน้ันมา เกิดอะไรข้ึนบ้าง ช่วยเล่าให้ความประทับใจ
หรือความรู้สึกที่ดี ๆ ให้ฟัง 

(3) หากคุณมีไม้คทาวิเศษเสกสิ่งที่ดี ๆ อะไรก็ได้หน่ึงประการ ให้เกิดข้ึนกับร้านค้ากระเป๋าสตางค์ออนไลน์ 
คุณจะเสกอะไร 

2.2.2 ข้อมูลทุติยภูมิ ได้จากการทบทวนวรรณกรรม งานวิจัยและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับสุนทรียสาธก 
ประเภทของปัจจัยเชิงบวกที่ค้นพบ เพ่ือน าไปออกแบบแนวทางการเพ่ิมยอดสินค้า แบ่งเป็น 2 ประเภทดังน้ี 

1) ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม คือ ปัจจัยที่มีความถ่ีมาก เมื่อน าข้อมูลมาเรียงล าดับความถ่ีจากมากไปหาน้อยแล้วมีความถ่ี
มากกว่า 5 ครั้งข้ึนไป 

2) ประเภทปัจจัยที่เป็นจุดเด่น คือ ปัจจัยที่มีความถ่ีน้อย เมื่อน าข้อมูลมาเรียงล าดับของความถ่ีจากมากไปหาน้อยแล้วมี
ความถ่ีเท่ากับ 1 ครั้ง 

ขั้นตอนที่ 2 การวาดฝัน (Dream) 
เมื่อรวบรวมข้อมูลที่ได้การจ าแนกปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่นจากการดึงประสบการณ์เชิงบวก

ของผู้ให้ข้อมูลหลักได้แล้ว จะน าข้อมูลที่ได้ไปสานต่อความฝันที่ผู้ศึกษาวางไว้ โดยความฝันน้ันต้องสามารถน าไปปฏิบัติได้จริง 
ขั้นตอนที่ 3 การออกแบบ (Design) 
ข้ันตอนการออกแบบน้ีเป็นการน าข้อมูลที่รวบรวมมาวิเคราะห์ปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น มา

ประกอบกันกับแนวคิดเกี่ยวกับการตลาดออนไลน์ [5] เพ่ือออกแบบและน าเสนอแนวทางการเพ่ิมยอดขายให้กับร้านค้า
ออนไลน์ เพจเฟซบุ๊ก บัดดี วอลเลต 

ขั้นตอนที่ 4 การลงมือท า (Destiny) 
น าแนวทางที่ออกแบบไว้ไปสู่การลงมือทดลองปฏิบัติจริง ตามระยะเวลาท่ีก าหนดเอาไว้โดยระหว่างด าเนินการจะมี

การติดตามและประเมินผลด้วยวิธีการพิจารณายอดขาย จ านวนผู้เข้าชมเพจและการมีส่วนร่วมกับเพจเฟซบุ๊กจากกลุ่มลูกค้า 
 

ผลการวิจัย 
1. ผลการศึกษาสถานการณ์ปัจจุบัน เพจเฟซบุ๊ก บัดดี วอลเลต เพ่ือค้นหาจุดแข็งและโอกาสของธุรกิจ 

จากการศึกษาสภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจโดยใช้เครื่องมือ PEST Analysis ด้านกฎหมายและการเมืองมีผลต่อ
ธุรกิจทั้งผลดีและมีความเสี่ยงต่อธุรกิจ ด้านเศรษฐกิจสามารถช่วยส่งผลดีต่อธุรกิจ ด้านสังคมและวัฒนธรรมเป็นทั้งผลดีและ
ปัจจัยเสี่ยง และด้านเทคโนโลยียังคงเป็นผลดีช่วยเพ่ิมโอกาสให้กับธุรกิจ  
2. ผลการค้นหาปัจจัยเชิงบวกในการเลือกซื้อสินค้าประเภทกระเป๋าสตางค์ผ่านร้านค้าออนไลน์ในมุมมองของลูกค้า 

2.1 สิ่งที่ลูกค้าประทับใจจากการซื้อสินค้าประเภทกระเป๋าสตางค์จากร้านค้าออนไลน์ 
ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม (Convergences) ได้แก่ 
1) ผู้ขายมีความใส่ใจในการให้บริการ ตอบสนองต่อการรวดเร็ว ลูกค้าไม่ต้องรอนาน และไม่แสดงอาการหงุดหงิด 
2) ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า สินค้าตรงตามความคาดหวัง 
3) จัดส่งสินค้ารวดเร็ว การขนส่งสินค้ามีคุณภาพ สินค้าไม่เสียหาย และแจ้งสถานการณ์จัดส่งให้ลูกค้าทราบ 
ปัจจัยที่เป็นจุดเด่น (Divergences) ได้แก่ 
1) มีของแถมที่น่าสนใจไม่เหมือนร้านอื่น เช่น แถมเครื่องรางน าโชค 
2) มีบริการให้ค าแนะน าแก่ลูกค้าในการเลือกสินค้าท่ีเหมาะสมกับลูกค้า 
3) มีแนวคิดของผลิตภัณฑ์ที่เป็นเอกลักษณ์แตกต่างจากร้านอื่น เช่น วัสดุหลักของตัวสินค้าท ามาจากวัสดุเหลือใช้ 

หรือ การเลือกใช้กระเป๋าสตางค์ตามดวงของลูกค้า 
2.2 สิ่งที่ท าให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อกระเป๋าสตางค์จากร้านค้าออนไลน์ 
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ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม (Convergences) 
1) รูปภาพของสินค้าท่ีใช้ในการโฆษณาดึงดูดใจ ให้ข้อมูลรายละเอียดชัดเจนเก่ียวกับตัวสินค้า น าเสนอสินค้าผ่าน

คลิปวีดีโอภาพเคลื่อนไหว 
2) การตอบสนองต่อการขายที่รวดเร็วของผู้ขาย สามารถติดต่อผู้ขายได้สะดวกรวดเร็ว และความเต็มใจในการ

ให้บริการของผู้ขาย 
3) โปรโมชั่นส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคสินค้า และไม่คิดราคาค่าจัดส่งสินค้า 
ปัจจัยที่เป็นจุดเด่น (Divergences) 
1) สามารถตรวจสอบการให้คะแนนร้านค้าจากลูกค้าเก่าและผู้ใช้จริงที่น่าเชื่อถือ 
2) มีการช่วยเหลือลูกค้าในการให้ค าแนะน าและการช่วยเลือกซื้อสินค้าแก่ลูกค้า 
3) รูปแบบของการจัดวางสินค้าหน้าร้านค้าออนไลน์ที่น่าสนใจ เข้าใช้งานง่าย 

2.3 สิ่งที่ดี ๆ ท่ีลูกค้าคาดหวังให้เกิดข้ึนกับร้านจ าหน่ายสินค้าประเภทกระเป๋าสตางค์ผ่านร้านค้าออนไลน์ 
ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม (Convergences) 
1) อยากให้ร้านค้ามีความจริงใจในการให้บริการแก่ลูกค้า ขายสินค้าที่ดีมีมาตรฐาน ไม่หลอกลวง แจ้งความจริง

เก่ียวกับตัวสินค้าให้ลูกค้าทราบ 
2) อยากให้ร้านค้าจัดโปรโมชั่นจัดส่งสินค้าฟรี โดยไม่จ ากัดการสั่งซื้อข้ันต่ า 
3) อยากให้ลูกค้าสามารถออกแบบสินค้าเองได้ เช่น สามารถปักชื่อบนตัวสินค้าแสดงความเป็นเอกลักษณ์ 
ปัจจัยที่เป็นจุดเด่น (Divergences) 
1) อยากให้ผู้ขายตอบกลับข้อสงสัยของลูกค้าอย่างรวดเร็ว ไม่ต้องให้ลูกค้ารอค าตอบนาน 
2) อยากให้ร้านค้ามีบริการช่วยเลือกสินค้าท่ีเหมาะสมกับลูกค้า เช่น สีตามวันเกิดที่ลูกค้าควรเลือกใช้ 
3) อยากให้มีของแถมประเภทเสริมดวง เสริมบารมีที่ก าลังเป็นที่นิยมให้แก่ลูกค้า 

3.  การน าเสนอแนวทางการเพ่ิมยอดขายที่มีประสิทธิภาพให้กับร้านค้าออนไลน์ เพจเฟซบุ๊ก บัดดี วอลเลต 
ก าหนดทิศทางและเป้าหมายของธุรกิจ ดังน้ี 

ชื่อธุรกิจ  “กระเป๋าสตางค์น าเข้า Buddy’s Wallet ” 
ประเภทของธุรกิจ จ าหน่ายกระเป๋าสตางค์น าเข้าจากประเทศจีน ผ่านร้านค้าออนไลน์ ประเภท เฟซบุ๊ก 

(Facebook) 
วิสัยทัศน์ (Vision) มียอดขายเติบโตอย่างต่อเน่ืองร้อยละ 15 ทุก 6 เดือน 
พันธกิจ (Mission) 1) เลือกสรรและจ าหน่ายกระเป๋าสตางค์น าเข้าจากประเทศจีน ในราคาถูก คุณภาพดี ให้กับ

ลูกค้า 2) ตอบสนองต่อการขายที่รวดเร็ว ท้ังในเรื่องของการให้รายละเอียดสินค้า และการจัดส่งสินค้า  3) ให้บริการแก่ลูกค้า
ด้วยความเต็มใจและจริงใจ 

เป้าหมาย (Goal) ท าให้ลูกค้าพึงพอใจในสินค้าและการให้บริการ และเพ่ือให้ยอดขายเพ่ิมข้ึน 
 

สรุป  
1. สรุปสถานการณ์ปัจจุบัน จุดแข็ง และโอกาสของธุรกิจ 

จากการศึกษาพบว่าจุดแข็งของร้านค้าออนไลน์บัดดี วอลเลต (Buddy Wallet) ได้แก่ ผู้ขายตอบสนองต่อการขายที่
รวดเร็ว ลูกค้าไม่ต้องรอการตอบกลับนาน จัดส่งสินค้ารวดเร็ว บรรจุสินค้าดี สินค้าไม่เสียหาย มีการบริการเปลี่ยนสินค้าได้โดย
ไม่มีค่าใช้จ่าย และมีของแถมที่น่าสนใจมาน าเสนอ ทางด้านโอกาสที่เอื้อประโยขน์ต่อธุรกิจ ได้แก่ จ านวนผู้ให้บริการขนส่ง
สินค้ามีให้เลือกหลากหลายและราคาถูกลง ผู้สนใจที่จะจ าหน่ายสินค้าประเภทกระเป๋าสตางค์น าเข้าจากประเทศจีนสามารถ
ติดต่อผู้ผลิตและจ าหน่ายสินค้าจากแหล่งผลิตได้สะดวกมากข้ึน ระบบการช าระค่าสินค้าสะดวกรวดเร็วมากข้ึน ค่านิยมในเรื่อง
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ของการผนวกเรื่องดวงชะตาและเสริมบารมีเข้ากับกระเป๋าสตางค์ก าลังเป็นที่นิยมที่จะท าให้ลูกค้าให้ความสนใจเปลี่ยนกระเป๋า
สตางค์ใบใหม่มากข้ึน หรือจะเป็นทางของงโอกาศทางเศรษฐกิจที่ค่าเงินบาทก าลังแข็งค่าส่งผลดีต่อธุรกิจน าเข้าสินค้า ท าให้
ต้นทุนการสั่งซื้อสินค้าลดลง และในเรื่องของรายได้สุทธิต่อปีของร้านค้าออนไลน์ต้ังแต่ 0 ถึง 150,000 บาท ได้รับงดเว้นไม่ต้อง
เสียภาษี ท าให้ทางร้านค้าออนไลน์บัดดี วอลเลต (Buddy Wallet) ยังไม่ต้องรับภาระค่าใช้จ่ายในส่วนน้ีเพ่ิม 
2. สรุปการค้นหาปัจจัยเชิงบวกในการเลือกซื้อสินค้าประเภทกระเป๋าสตางค์ผ่านร้านค้าออนไลน์ในมุมมองของลูกค้า 

ปัจจัยเชิงบวกที่ท าให้ลูกค้าเลือกซื้อสินค้าประเภทกระเป๋าสตางค์จากร้านค้าออนไลน์ คือ การที่ผู้ขายมีความใส่ใจ
และจริงใจในการให้บริการ ซ่ือสัตย์ต่อลูกค้า ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าท่ีรวดเร็ว การจัดส่งสินค้าที่รวดเร็ว และ
สินค้าไม่ช ารุดเสียหาย มีการจัดโปรโมชั่นส่งเสริมการขายอยู่เสมอ รวมถึงเรื่องของการให้ข้อมูลรายละเอียดสินค้าท่ีชัดเจน ท้ัง
ภาพถ่ายของสินค้าและการให้ข้อมูลเก่ียวกับสินค้าทั้งหมด ส าหรับสิ่งที่ดี ๆ ที่ลูกค้าคาดหวังให้เกิดข้ึนกับร้านค้าออนไลน์ท่ี
จ าหน่ายสินค้าประเภทกระเป๋าสตางค์และทางร้านค้าสามารถที่จะน าไปต่อยอดเป็นแนวทางในการสร้างความแตกต่างให้แก่
ร้านค้า คือ มีสินค้าให้ลูกค้าเลือกหลากหลายมาก โดยเฉพาะเรื่องที่ก าลังเป็นที่นิยมเกี่ยวกับความเชื่อทางด้านดวงชะตา ที่
ลูกค้าให้ความส าคัญในเรื่องของสีที่ถูกโฉลกและของแถมที่ช่วยเสริมบารมี 
3. สรุปผลการด าเนินการตามกระบวนการสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI) 

สามารถน าเสนอแนวทางการเพ่ิมยอดขายที่มีประสิทธิภาพให้กับร้านค้าออนไลน์เพจเฟซบุ๊ก บัดดี วอลเลต ได้ผล
สรุปดังน้ี 

 1)  โครงการตอบกลับฉับไว ใส่ใจบริการ เพ่ือปรับปรุงและพัฒนาการให้บริการทางด้านการให้ข้อมูลและตอบข้อสงสัย
เก่ียวกับสินค้า และท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจในการให้บริการจากร้านค้าออนไลน์ เพจเฟซบุ๊ก บัดดี วอลเลต 

 2)  โครงการภาพสวย รายละเอียดชัด ถ่ายจากสินค้าจริง 100 เปอร์เซ็นต์ เพ่ือเปลี่ยนแปลงภาพลักษณ์ให้กับสินค้า
ภายในร้าน และเพ่ือให้สามารถดึงดูดให้ลูกค้าเข้ามาเลือกชมสินค้า และตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าจนท าให้ยอดขายสินค้าเพ่ิมข้ึน 

 3)  โครงการบัดดีจัดให้ ส่งฟรี EMS สามารถช่วยสร้างยอดขายสินค้าให้เพ่ิมมากข้ึน เมื่อได้ด าเนินการเผยแพร่โปรโมชั่น
ส่งเสริมการขายน้ีออกไป ท าให้มีลูกค้าติดต่อสั่งซื้อสินค้าเข้ามาเพ่ิมข้ึน สอดคล้องกับแนวคิดเกี่ยวกับการตลาดออนไลน์ที่ผู้ดูแล
เพจเฟซบุ๊กควรมีกิจกรรมเพ่ือสร้างความเคลื่อนไหวภายในเพจเฟซบุ๊กและสร้างปฏิสัมพันธ์กับกลุ่มลูกค้า 

ซึ่งทั้งสามโครงการสามารถช่วยให้ยอดขายเพ่ิมข้ึนร้อยละ 14.48 คิดเป็นจ านวนเงิน 2,205 บาท และสามารถลด
ค่าใช้จ่ายในการซื้อโฆษณาเพ่ิมจ านวนการเข้าถึงผู้ใช้เฟซบุ๊กลงได้ร้อยละ 50.32 หรือคิดเป็นจ านวนเงิน 2,325 บาท 

 
ข้อเสนอแนะ 

1. การเก็บข้อมูลจากผู้ให้ข้อมูลหลักควรคัดเลือกจากลูกค้าที่เคยซื้อสินค้าและใช้บริการจากร้านค้าท่ีเป็นกรณีศึกษา
ทั้งหมด เพราะจะท าให้ได้ประโยชน์จากประสบการณ์เชิงบวกที่ลูกค้าเคยได้รับมากท่ีสุด และจะช่วยให้ผลการศึกษามี
ประสิทธิภาพย่ิงข้ึน 

2. ควรมีการออกแบบเครื่องมือวิธีการติดตามและประเมินผลโครงการที่ชัดเจนและเป็นระบบมากย่ิงข้ึน 
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ภาพที ่1 ยอดขายและค่าใช้จ่ายในการซื้อโฆษณาเฟซบุ๊ก ของร้านค้าออนไลน์ บัดดี วอลเลต (Buddy Wallet) เปรียบเทียบ
ราย 6 เดือน ต้ังแต่ ส.ค. 2560 ถึง ก.ค. 2562 

 
ตารางที่ 1 การวิเคราะห์สถานการณ์ปัจจุบันด้วย SOAR Analysis 
 

Strategic 
Inquiry 
สิ่งที่ต้องการ
ค้นหาในเชิง   
กลยุทธ์ 

Strengths 
1) ผู้ขายตอบสนองต่อการขายที่รวดเร็ว ไม่ให้ลูกค้า
รอนาน 
2) จัดส่งสินค้ารวดเร็ว และบรรจุสินค้าดี สินค้าไม่
เสียหาย 
3) มีบริการหลังการขาย สามารถเปลี่ยนสินค้าได้ 
โดยไม่เสียค่าใช้จ่ายเพ่ิม 

Opportunities 
1) จ านวนผู้ให้บริการขนส่งสินค้ามีให้เลือกหลากหลาย
และราคาถูกลง 
2) สามารถติดต่อผู้ผลิตและจ าหน่ายสินค้าจากแหล่ง
ผลิตได้สะดวกมากข้ึน 
3) ระบบการช าระค่าสินค้าสะดวกรวดเร็วมากข้ึน 

Appreciativ
e Intent 
เจตนาที่ดีที่
อยากเห็นเพื่อ
องค์กร 

Aspirations 
ร้านค้าออนไลน์บัดดี วอลเลต (Buddy Wallet) 
ต้องการเป็นตัวเลือกอันดับแรกของร้านค้าออนไลน์
ที่ลูกค้าจะนึกถึงเมื่อต้องการซื้อสินค้าประเภท
กระเป๋าสตางค์แบบ Unisex (ใช้ได้ทั้งหญิงและชาย) 
ที่คุณภาพดีแต่ราคาถูก 

Results 
1) ยอดขายของร้านเพ่ิมข้ึนอย่างน้อยร้อยละ 20 เมื่อ
เปรียบเทียบกับยอดขายรวมราย 6 เดือนที่ผ่านมา 
2) จ านวนผู้กดถูกใจเพ่ิมข้ึนจากเดิม 4,000 คน เป็น 
5,000 คน ภายในปี 2562 
3) จ านวนลูกค้ารายใหม่เข้ามาซื้อสินค้าเพ่ิมข้ึนอย่าง
น้อย 100 คน ภายในปี 2562 
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ตารางที่ 2 แผนการด าเนินโครงการ 
 

หัวข้อ 

แผนกิจกรรม 
1. โครงการตอบกลับฉับไว  

ใส่ใจบริการ 
2.โครงการภาพสวย รายละเอียด

ชัด ถ่ายจากสินค้าจริง 100 
เปอร์เซ็นต์ 

3.โครงการบัดดี จัดให้ ส่งฟรี 
EMS 

ที่มาของ
โครงการ 

จุดร่วมของสิ่งที่ลูกค้า
ประทับใจจากการซื้อสินค้า
ประเภทกระเปา๋สตางค์จาก
ร้านค้าออนไลน์ ได้แก่ ผู้ขาย
มีความใส่ใจในการให้บริการ 
ตอบสนองต่อการขายรวดเร็ว 
ท าให้ลูกค้าไม่ต้องรอนาน  
จุดร่วมของสิ่งที่ท าให้ลูกค้า
ตัดสินใจซ้ือสินค้า ได้แก่ การ
ตอบสนองต่อการขายที่
รวดเร็วของผู้ขาย สามารถ
ติดต่อผู้ขายได้สะดวกรวดเร็ว 
และความเต็มใจในการ
ให้บริการของผู้ขาย  

จุดร่วมของสิ่งที่ท าให้ลูกค้าตัดสินใจ
ซื้อสินค้า ได้แก่ รูปภาพของสินค้าท่ี
ใช้ในการโฆษณาดึงดูดใจ ให้ข้อมูล
รายละเอียดชัดเจน และน าเสนอผ่าน
ภาพเคลื่อนไหว 
จุดร่วมของสิ่งที่ดีที่ลูกค้าอยากให้
เกิดขึ้นกับร้านค้ากระเป๋าสตางค์
ออนไลน์ ได้แก่ การแจ้งความจริง
เก่ียวกับตัวสินค้า ไม่หลอกลวง  

จุดร่วมของสิ่งที่ดี ๆ ที่ลูกค้าอยาก
ให้เกิดขึ้นกับร้านค้ากระเป๋า
สตางค์ออนไลน์  ได้แก่ อยากให้
ร้านค้าจัดโปรโมชั่นจัดส่งสินค้าฟรี 
โดยไม่จ ากัดการสั่งซื้อข้ันต่ า 
จุดร่วมของสิ่งที่ท าให้ลูกค้า
ตัดสินใจซ้ือสินค้า ได้แก่ โปรโมชั่น
ส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคา
สินค้า และไม่คิดราคาค่าจัดส่ง
สินค้า  
โอกาสทีไ่ด้จากการวิเคราะห์ 
SOAR Analysis น่ันคือ ค่าเงิน
บาทก าลังแข็งค่าส่งผลดีต่อธุรกิจ
น าเข้าสินค้า ท าให้ต้นทุนการสั่งซื้อ
สินค้าลดลง สามารถจัดกิจกรรม
ส่งเสริมการขายด้วยการไม่คิดค่า
จัดส่งสินค้าเพ่ิมได้ 

วัตถุประสง
ค์ของ

โครงการ 

เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความพึง
พอใจจากการให้บริการที่
รวดเร็วของทางร้าน 

เพ่ือดึงดูดให้ลูกค้าเข้ามาเลือกชม
สินค้าจากร้านค้าออนไลน์บัดดี วอล
เลต 

1.ยอดขายสินค้าเพ่ิมข้ึน 
2.ลดค่าใช้จ่ายจากการซื้อโฆษณา 

ระยะเวลา ต้ังแต่เดือน เมษายน 2562 
เป็นต้นไป 

ต้ังแต่เดือน เมษายน 2562 เป็นต้น
ไป 

เมษายน ถึง กรกฎาคม 2562 

งบประมาณ ไม่มีค่าใช้จ่าย ไม่มีค่าใช้จ่าย 5,000 บาท 

ผลที่คาดว่า
จะได้รับ 

ได้รับการการันตีจากเฟซบุ๊ก
ว่าเป็นร้านค้าท่ีกลับข้อความ
รวดเร็ว ได้รับป้าย “ตอบกลับ
ข้อความไวมาก” หรือมีอัตรา
การตอบกลับ 100 เปอร์เซ็นต์ 
ภายใน 30 นาที 

1) จ านวนยอดกดถูกใจของร้านค้า
เ พ่ิม ข้ึนร้อยละ 10 เมื่ อ เทียบกับ
จ า น วนย อ ดก ด ถู ก ใ จ ก่ อ น เ ริ่ ม
โครงการ 
2) ภา พลั กษ ณ์ ข อ ง ห น้ า ร้ านค้ า
ออนไล น์บัด ดี  วอลเลต (Buddy 
Wallet) และภาพของสินค้าดูดีข้ึน 

1) ยอดขายสินค้าเพ่ิมข้ึนอย่างน้อย
ร้อยละ 20 เทียบจากยอดขายรวม
ราย 6 เดือนที่ผ่านมา 
2) ค่าใช้จ่ายจากการซื้อโฆษณา
จากทางระบบเฟซบุ๊กลดลงอย่าง
น้อยร้อยละ 20 เมื่อเทียบกับ
ค่าใช้จ่ายราย 6 เดือนที่ผ่านมา 
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การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจรีโนเวทอาคารพาณิชย์เก่าเปน็โรงแรม 
THE FEASIBILITY STUDY OF INVESTMENT 

IN RENOVATE THE OLD COMMERCIAL BUILDING INTO HOTEL 
 

พงศ์รัตน์ ณ หนองคาย1 
อมรวรรณ รงักูล2  

 
บทคัดย่อ 

การศึกษาครั้งน้ี มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจรีโนเวทอาคารพาณิชย์เก่าให้เป็นโรงแรม 
โดยศึกษาความเป็นไปได้ทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ ด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านการเงิน และด้านการจัดการ โดยการวิเคราะห์ด้าน
การตลาด ใช้แบบสอบถามส ารวจข้อมูลพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวในจังหวัดขอนแก่น จ านวน 400 ตัวอย่ าง และท าการ
วิเคราะห์ด้วย Marketing Mix: 7’Ps  PESTE Analysis SWOT Analysis และ Five Force Model ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัย
ที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการโรงแรมของผู้ตอบแบบสอบถาม ค านึงถึงความส าคัญมากที่สุด คือ ความสะอาดของโรงแรม
และห้องพัก มีการก าหนดราคาห้องพักและบริการต่างๆอย่างชัดเจน สถานที่ต้ังของโรงแรมหาง่ายสะดวกต่อการเดินทาง มี
ส่วนลดให้กับลูกค้าท่ีเข้าพักเป็นประจ า ความสุภาพของพนักงาน และความปลอดภัยทั้งภายนอกและภายในบริเวณโรงแรม
และห้องพัก สภาพแวดล้อมทั่วไปส่งผลด้านบวก ความสามารถในการแข่งขันมีผลกระทบปานกลางและต่ า ดังน้ันจึงมีผลความ
เป็นไปได้ทางการตลาด 
ค าส าคัญ: โรงแรม ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ความเป็นไปได้ในการลงทุน 

 
Abstract 

This study purpose to feasibilities study of investment in renovate the old commercial building 
into hotel. The study was divided into four part including the feasibility of marketing, technical, finance and 
management. The researcher analyzed of marketing using information collected through questionnaire from 
400 samples then Marketing Mix: 7’Ps  PESTE Analysis SWOT Analysis and Five Force Model are also 
analyzed. The result of feasibility from marketing showed cleanliness of the hotel and rooms, clear pricing 
for rooms and service, the location easy to find and convenient to travel, discounts for customers who visit 
regularly, the politeness of employees and safety of hotel are factors affecting the selection to use hotel. 
The general environment has positive effect. The competitiveness has medium and low. Hence, it is 
possibility of marketing. 
Keywords: Hotel  Marketing Mix   Feasibility for investment 
 
 
 

                                                             
1 นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
โทรศัพท์ 085-0104029 E-mail n.pongrat@kkumail.com 
2 อาจารย์ประจ าวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน า  
ในปี 2561 ที่ผ่านมาน้ีจังหวัดขอนแก่นเป็นจังหวัดที่มีประชากรมากเป็นอันดับที่ 4 ของประเทศ [1] มีพ้ืนที่ใหญ่เป็น

ล าดับที่ 6 ของภาคตะวันออกเฉียงเหนือ จึงเป็นจังหวัดที่มีนักเดินทางและนักท่องเที่ยวจะต้องผ่านไม่ว่าจะเดินทางไปยังภาค
กลางหรือภาคเหนือ จังหวัดขอนแก่นยังเป็นจังหวัดที่มีการเติบโตทางเศรษฐกิจอย่างต่อเน่ือง จากทางด้านการค้า การบริการ 
การขนส่ง การศึกษา และด้านการแพทย์ ยกตัวอย่างเช่น มหาวิทยาลัยขอนแก่นเป็นสถาบันการศึกษาที่มีชื่อเสียงและเป็นที่
ยอมรับ หรือโรงพยาบาลขนาดใหญ่อย่างโรงพยาบาลศรีนครินทร์ที่เป็นศูนย์รวมเทคโนโลยีทางการแพทย์ที่ทันสมัย และยัง
ได้รับการส่งเสริมจากรัฐบาลในเรื่องไมซ์ซิตต้ี (MICE) โดยยกระดับจังหวัดขอนแก่นให้เป็นเมืองต้นแบบการท่องเที่ยวของภาค
อีสาน ผ่านการสนับสนุนของการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย (ททท.) นอกจากน้ันจังหวัดขอนแก่นยังเป็นศูนย์กลางกา รจัด
ประชุมสัมมนา และการจัดงานนิทรรศการต่างๆ ทั้งในระดับประเทศและระดับนานาชาติ ด้วยความพร้อมจากสิ่งอ านวยความ
สะดวก เช่น ศูนย์ประชุม ห้างสรรพสินค้า โรงแรมที่พัก การคมนาคม ส่งผลให้มีผู้มาเย่ียมเยือนเพ่ิมสูงข้ึนทุกปี 

การีโนเวทบ้านหรืออาคารที่อยู่อาศัย {2} ได้ให้ความหมายไว้ว่า บ้านหรืออาคารเมื่อกาลเวลาผ่านไปก็จะมีสภาพที่
เก่าทรุดโทรม ไปตามธรรมชาติ อาจจะมีจุดที่เราจะต้องซ่อมแซม เช่น รอยร้าว รอยย่น รอยรั่ว เป็นต้น ท าให้การอยู่อาศัยไม่
สุขสบายเหมือนอย่างเดิม จึงต้องท าการบูรณะ (Renovate) หรือรีโนเวทให้กลับมาพร้อมอยู่อาศัยอย่างมีความสุข และมีสภาพ
เหมือนใหม่อีกครั้ง การรีโนเวท (Renovate) คือ การท าให้กลับมาดูใหม่อีกครั้ง ในความหมายน้ีก็คือ ห้องเก่าบ้านเก่า อาคาร
เก่า ซึ่งจะต้องปรับเปลี่ยนโฉมให้ดูใหม่อีกครั้ง ไม่ว่าจะเป็นรูปแบบเดิมใหม่ข้ึน หรือสไตล์ใหม่ที่แตกต่างไปเลย  เป็นอีกหน่ึง
ทางเลือกส าหรับบางคนที่มีงบประมาณท่ีไม่เพียงพอที่จะสร้างบ้านใหม่ หรือซื้อบ้านใหม่ จึงใช้วิธีเลือกซื้อบ้านมือสองซึ่งมีราคา
ที่ถูกกว่า ประหยัดงบประมาณมากกว่าแล้วเลือกท่ีจะท าการรีโนเวทปรับปรุงเพ่ือให้บ้านมีสภาพใหม่ และได้บ้านตามรูปแบบที่
ตนเองต้องการ 

ปัจจุบันเทรนด์การรีโนเวทบ้านก าลังได้รับความนิยมกันมากข้ึน เน่ืองจากสามารถท าให้ประหยัดค่าใช้จ่ายได้มากข้ึน 
เพราะสามารถใช้ส่วนต่างระหว่างการซ้ือบ้านใหม่มาลงทุนตกแต่งอาคาร หรือบ้านให้ดีกว่าเดิมในราคาที่ประหยัดกว่า หรือ
อาจจะปรับปรุงเพ่ือเพ่ิมพ้ืนที่ใช้สอยให้กับอาคารที่อยู่อาศัย 

จากการศึกษาเบื้องต้น พบว่าธุรกิจโรงแรมของจังหวัดขอนแก่นต้ังแต่ปี 2560 จนถึง 2562 มีแนวโน้มการขยายตัว
เพ่ิมข้ึน ทั้งในด้านจ านวนห้องพัก จ านวนผู้เข้าพัก อัตราการเข้าพักและราคาห้องพักเฉลี่ย โดยมีปัจจัยมาจากการเติบโต
ต่อเน่ืองของจ านวนนักท่องเท่ียวชาวไทยและต่างชาติ [3] โดยเล็งเห็นว่าท าเลที่เหมาะแก่การรีโนเวทอาคารพาณิชย์เก่าให้เป็น
โรงแรมที่ใกล้เคียงกับสถานที่ท าการประชุม สัมมนา การจัดนิทรรศการต่างๆ ต้ังอยู่ที่ตลาดเจ๊พร (หลังมหาวิทยาลัยขอนแก่น) 
ต าบลศิลา อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น มีศักยภาพเพียงพอจึงต้องการศึกษาถึงความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจรีโนเวท
อาคารพาณิชย์เก่าให้เป็นโรงแรม 
 
วัตถุประสงค์  

เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจรีโนเวทอาคารพาณิชย์เก่าเป็นโรงแรม แบ่งออกเป็น 4 ด้านได้แก่  
1. ศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจรีโนเวทอาคารพาณิชย์เก่าเป็นโรงแรม ด้านการตลาด 
2 .ศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจรีโนเวทอาคารพาณิชย์เก่าเป็นโรงแรม ด้านการจัดการ 
3. ศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจรีโนเวทอาคารพาณิชย์เก่าเป็นโรงแรม ด้านเทคนิค 
4. ศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจรีโนเวทอาคารพาณิชย์เก่าเป็นโรงแรม ด้านการเงิน 

 
วิธีด าเนินงาน    

1. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) 
น ามาใช้เป็นเครื่องมือในการศึกษา แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดังน้ี ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ข้อมูลด้านพฤติกรรมในการ
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ตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรม ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรม และข้อเสนอแนะ
เพ่ิมเติม ประชากรกลุ่มตัวอย่าง คือ จ านวนผู้ที่มาเยือนและนักท่องเที่ยวในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น จ านวน 
5,207,787 คน [4] ค านวณจากสูตรของ Taro Yamane โดยผู้ วิจัยได้ส่งผลแบบสอบถามจ านวน 400 ตัวอย่าง เป็น
แบบสอบถามที่ได้รับการตอบกลับถูกต้อง ซึ่งมีค่าทดสอบหาความเชื่อมั่น(Reliability) จากโปรแกรมส าเร็จรูป Statistic for 
social sciences โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟ่าของครอนบัค (Cronbachs’Alpha Coefficient) 0.894 มากกว่า 0.8 อยู่ในระดับ
ดี 

2. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการจัดการ จัดท ารูปแบบการด าเนินการ และโครงสร้างขององค์กร 
3. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค ท าเลที่ต้ังของโครงการ ลักษณะสภาพของพ้ืนที่ รูปแบบของอาคาร 
4. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงิน ต้ังสมมติฐานทางการเงิน ต้ังสมมติฐานการลงทุน ต้ังสมมติฐานด้านรายได้ 

สมมติฐานค่าใช้จ่าย จัดท างบก าไรขาดทุน งบกระแสเงินสด มูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการ  (Net Present Value : NPV)  
อัตราผลตอบแทนภายในของโครงการ (Internal Rate of Return : IRR)  ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period : PB) 
 
ผลการศึกษา 

1. ผลการศึกษาด้านการตลาด 
สรุปข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 259 คน คิดเป็น

ร้อยละ 67.75 อายุระหว่าง 25-35 ปี จ านวน 176 คน คิดเป็นร้อยละ 44 สถานภาพโสด จ านวน 292 คน คิดเป็นร้อยละ 73 
การศึกษาระดับปริญญาตรี จ านวน 285 คน คิดเป็นร้อยละ 71.25 อาชีพข้าราชการ, รัฐวิสาหกิจ จ านวน 112 คน คิดเป็นร้อย
ละ 28 มีรายได้ส่วนใหญ่ระหว่าง 10,001-30,000 บาทต่อเดือน จ านวน 190 คน คิดเป็นร้อยละ 47.5 

สรุปข้อมูลด้านพฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมของผู้ตอบแบบสอบถาม ดังน้ี พบว่ามีผู้ที่เคยพั ก
โรงแรมในจังหวัดขอนแก่น จ านวน 309 คน คิดเป็นร้อยละ 77.25 เลือกใช้บริการโรงแรม จ านวน 251 คน คิดเป็นร้อยละ 
62.75 เลือกระดับราคาท่ีเคยใช้บริการมากท่ีสุดอยู่ระหว่าง 501-1,000 บาทต่อคืน จ านวน 235 คน คิดเป็นร้อยละ 58.75 
ท าเลที่พักที่เลือกใช้บริการคือ บริเวณตัวเมือง จ านวน 219 คนคิดเป็นร้อยละ 54.75  มีจุดประสงค์ในการเดินทางเพ่ือ
ท่องเท่ียว มากที่สุด จ านวน 268 คน คิดเป็นร้อยละ 67 เดินทางมากับเพ่ือนมากที่สุด จ านวน 190 คน คิดเป็นร้อยละ 47.5 
เลือกใช้รถยนต์ในการเดินทาง จ านวน 314 คน คิดเป็นร้อยละ 78.5 เลือกใช้บริการมากท่ีสุดอยู่ระหว่าง 2-3 คืน จ านวน 228 
คน คิดเป็นร้อยละ 57 เลือกที่จะพักระหว่างวันเสาร์-วันอาทิตย์ มากท่ีสุดจ านวน 209 คน คิดเป็นร้อยละ 52.25 ราคาคือสิ่งที่
มีผลต่อการเลือกใช้บริการ จ านวน 240 คน คิดเป็นร้อยละ 60 ค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับที่พักด้วยวิธีค้นหาจาก แอปพลิเคชั่ น/
อินเตอร์เน็ต/เว็บไซต์ มากที่สุดจ านวน 244 คน คิดเป็นร้อยละ 61 เลือกส ารองห้องพักโดยตรงกับโรงแรมมากที่สุด จ านวน 
216 คนคิดเป็นร้อยละ 54 เลือกช าระด้วยเงินสดมากท่ีสุด จ านวน 214 คน คิดเป็นร้อยละ 53.5 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เคยรับรู้ข้อมูลการรีโนเวท จ านวน 313 คน คิดเป็นร้อยละ 78.25 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสนใจในการเข้าพัก
โรงแรมที่มาจากการรีโนเวทอาคารพาณิชย์เก่ามากที่สุดจ านวน 251 คน คิดเป็นร้อยละ 62.75 รองลงมาคือยังไม่ได้ตัดสินใจ 
จ านวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.25 และไม่สนใจ จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3 ตามล าดับ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรม น าข้อมูลที่รวบรวมจากแบบสอบถาม 
มาใช้วิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติในรูปแบบ ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย(Mean) เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
โดยใช้เกณฑ์ในการวัดระดับความส าคัญจากค่าเฉลี่ย พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความพึงพอใจของปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ที่มีความส าคัญมากที่สุด คือ ความสะอาดของโรงแรมและห้องพัก ปัจจัยด้านราคา  คือ การ
ก าหนดราคาห้องพักและบริการต่างๆอย่างชัดเจน ปัจจัยด้านสถานที่และการจัดจ าหน่าย  คือ สถานที่ต้ังของโรงแรมหาง่าย
สะดวกต่อการ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด คือ มีส่วนลดให้กับลูกค้าที่เข้าพักเป็นประจ า ปัจจัยด้านบุคลากร คือ ความ
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สุภาพของพนักงาน ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ คือ ความปลอดภัยทั้งภายนอกและภายในบริเวณโรงแรมและห้องพัก 
ปัจจัยด้านกระบวนการ คือ มีการช าระค่าท่ีพักได้หลากหลายช่องทาง  

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป สภาพแวดล้อมจากปัจจัยภายนอกที่มีผลกระทบโดยตรงต่อการด าเนินธุรกิจ
โรงแรมที่พักในประเทศไทย และในจังหวัดขอนแก่น ทั้งทางด้านการเมืองและกฎหมาย ด้านเศรษฐกิจ ด้านสังคมและ
วัฒนธรรม ด้านเทคโนโลยี ด้านกายภาพ และด้านกฎหมาย ผลการวิเคราะห์ปัจจัยแต่ละด้านได้ดังน้ี 

ด้านการเมือง 
 1) อุตสาหกรรมท่องเท่ียวไทยขยายตัวอย่างต่อเน่ือง จากจ านวนนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ ที่เพ่ิมสูงข้ึนติด

อันดับที่ 11 ของโลก สะท้อนให้เห็นจากแนวโน้มจ านวนนักท่องเท่ียวและรายได้ที่ขยายตัวเพ่ิมข้ึน อย่างรวดเร็วและต่อเน่ือง 
 2) การที่จังหวัดขอนแก่นได้รับเลือกเป็นไมซ์ซิตี้แห่งที่ 5 ของประเทศไทย และเป็นเมืองแห่งเทคโนโลยี อีก

ทั้งยังมีจุดแข็งคือสถานที่จัดงานที่หลากหลาย ท้ังศูนย์ประชุม ห้องประชุมตามโรงแรม สถานที่จัดงานกลางแจ้ง ย่อมส่งผลดีต่อ
ธุรกิจโจงแรมที่พัก แลธุรกิจอื่นๆ ภายในจังหวัดขอนแก่นอีกด้วย 

ด้านเศรษฐกิจ 
 1) อุตสาหกรรมท่องเท่ียวทั่วโลกมีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเน่ือง โดยมีปัจจัยขับเคลื่อนมาจากเศรษฐกิจโลก

ที่พัฒนาข้ึน การพัฒนาการท่องเที่ยวในอีก 5 ปีข้างหน้า  ต้องให้ความส าคัญกับการพัฒนาเทคโนโลยีทั้งในด้านการเป็น
แหล่งข้อมูลส าคัญและการเป็นเครื่องมืออ านวยความสะดวก เพ่ือการท่องเท่ียว นอกจากน้ีความต้องการของนักท่องเที่ยวมี
การเปลี่ยนแปลงไปเช่นเดียวกันจากการเดินทางท่องเที่ยว เพ่ือเย่ียมชมสถานที่เป็นการท่องเที่ยวที่มุ่งเน้นประสบการณ์ซึ่ง
นับเป็นโอกาสของประเทศไทยท่ีจะน าจุดเด่นด้านวัฒนธรรม  และความเป็นอยู่วิถีไทยมาน าเสนอต่อนักท่องเที่ยวได้อย่างมี
เอกลักษณ์ 

 2) วิสัยทัศน์การท่องเที่ยวไทย พ.ศ. 2579 และแผนพัฒนาการท่องเที่ยวแห่งชาติฉบับที่ ๒ (พ.ศ. 2560-
2564) ได้จัดท าและพัฒนาข้ึนบนหลักการที่มุ่งส่งเสริมความมั่นคง มั่งคั่ง ย่ังยืนของประเทศไทยผ่านการพัฒนาการท่องเท่ียว ที่
สอดคล้องกับความต้องการของตลาดโลกและสอดรับกับศักยภาพของอุตสาหกรรมท่องเท่ียวของไทยบนเอกลักษณ์ ของความ
เป็นไทยที่โดดเด่นและมีคุณภาพระดับโลก เพ่ือให้อุตสาหกรรมท่องเท่ียวสามารถเป็นแหล่งสร้างและกระจายรายได้สู่ประชาชน
ทุกภาคส่วนอย่างย่ังยืน 

ด้านสังคมและวัฒนธรรม 
 1) ประเทศไทยก าลังก้าวเข้าสู่สังคมสูงวัย ซึ่งจะส่งผลกระทบต่อแรงงานที่อาจจะขาดแคลนในบางสาขา 

วัยแรงงานที่จะขับเคลื่อนเศรษฐกิจจะเปลี่ยนแปลง และนักท่องเท่ียงสูงอายุจะมีขนาดใหญ่ข้ึน 
 2) แนวโน้มการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ เช่น การว่ิงเพ่ือสุขภาพผ่านการจัดงานของแต่ละจังหวัด การ

ท่องเท่ียวเพ่ือการประชุมและนิทรรศการ (MICE) มีแนวโน้มที่สูงข้ึนและขยายตัวตามเทรนด์ 
ด้านเทคโนโลยี 
 1) จากการที่ ณ ปัจจุบันสื่อและอินเตอร์เน็ตเข้ามามีบทบาท ส่งผลให้เครือข่ายสังคม (Socail Network) 

มีผลโดยตรงต่อธุรกิจ เพราะหากได้รับการบริการที่ดีก็จะมีการแพร่กระจายข่าวสารข้อมูลได้อย่างรวดเร็วและโทรศัพท์ Smart 
Phone เป็นเครื่องมือช่วยค้นหาแหล่งที่พัก ท่องเท่ียว และยังสามารถจองได้โดยทันที 

ด้านกายภาพ 
 1) จังหวัดขอนแก่นเป็นศูนย์กลางด้านการศึกษา การค้า การลงทุน การบริการทางการแพทย์ และบริการ

ของภาครัฐ และยังเป็นสถานที่ต้ังของสถานกงสุลใหญ่ของประเทศจีน ประเทศเวียดนาม และประเทศเปรู 
ด้านกฎหมาย 
 1) กฎหมายก่อสร้าง ในการก่อสร้างสิ่งปลูกสร้างต่างๆ จะต้องมีการขออนุญาตปลูกสร้าง โดยมีแบบแปลน

ที่ได้รับการรับรองจากวิศวกร และในการก่อสร้างจะต้องมีวิศวกรในการควบคุมการก่อสร้าง 
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 2) การออกแบบตกแต่งภายใน หากมีการเปลี่ยนรูปแบบโครงสร้างของอาคารจ าเป็นต้องมีการขออนุญาต
จากส านักงานเขต แต่หากไม่มีการเปลี่ยนแปลงโครงสร้างก็ไม่จ าเป็นที่จะต้องขออนุญาต 

โดยสรุปจากสภาพแวดล้อมทั่วไป ทั้งด้านการเมือง ด้านเศรษฐกิจ ด้านสังคมและวัฒนธรรม ด้านเทคโนโลยี ด้าน
กายภาพ และด้านกฎหมาย โดยส่วนใหญ่ส่งผลด้านบวกต่อการด าเนินธุรกิจลงทุนรีโนเวทอาคารพาณิชย์เก่าให้เป็นโรงแรมผล
วิเคราะห์ความสามารถในการแข่งขัน (Five Force Model)  

อ านาจต่อรองผู้ซื้อ 
กลุ่มผู้บริโภคของโรงแรมในจังหวัดประกอบด้วย นักท่องเท่ียว นักวิชาการที่มาพักเพ่ือประชุม ท างาน หรือกิจกรรม

ภายในจังหวัดขอนแก่น กลุ่มบริษัทที่มาประชุมสัมมนา หรือผู้เข้าพักแบบกลุ่มน าเที่ยว จะมีอ านาจต่อรองของผู้ซื้อค่อนข้างสูง 
เน่ืองจากมีธุรกิจโรงแรมห้องพักภายในจังหวัดขอนแก่นเป็นจ านวนมาก หลายแห่งลดสิ่งอ านวยความสะดวกหลายอย่างลง เพ่ือ
เน้นราคาถูก ลูกค้ามีทางเลือกที่หลากหลาย และธุรกิจโรงแรมมีการแข่งขันสูง 

อ านาจต่อรองผู้ขาย  
อ านาจต่อรองผู้ขายมีไม่มากนัก เน่ืองจากอุปกรณ์เครื่องใช้ไฟฟ้า อุปกรณ์ตกแต่ง และของใช้ในชีวิตประจ าวัน เช่น 

สบู่ แชมพู  หมวกคลุมผม มีจ านวนมาก รวมทั้งยังสามารถหาเลือกซื้อได้ง่าย มีช่องทายให้เลือกซื้อที่หลากหลาย 
ภาวะคุกคามของผู้แข่งขันรายใหม่ 
คู่แข่งรายใหม่เข้าสู่ธุรกิจได้ยาก เน่ืองจากจะต้องมีการลงทุนที่สูงจากการลงทุนหาท าเลที่ต้ังที่ดีเหมาะสม อีกทั้งค่า

ก่อสร้าง วัสดุอุปกรณ์ การออกแบบตกแต่งต่างๆ ดังน้ันผู้เข้ามาของผู้แข่งขันรายใหม่จึงถือว่าอยู่ในระดับต่ า 
ภาวะคุกคามจากสินค้าทดแทน 
สินค้าทดแทนโรงแรมมีจ านวนมาก เช่น หอพัก ห้องพักรายวัน ห้องเช่า รีสอร์ท เซอร์วิสพาร์เม้นท์ คอนโดเช่า จึงถือ

ว่ามีภาวะคุกคามจากสินค้าทดแทนค่อนข้างสูง แต่เน่ืองจากสิ่งอ านวยความสะดวกที่ไม่เหมือนกัน จึงท าให้ไม่สามารถทดแทน
กันได้หมด 

การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 
จากการเติบโตทางด้านเศรษฐกิจของจังหวัดขอนแก่น ส่งผลให้มีการลงทุกในธุรกิจโรงแรมในจังหวัดขอนแก่นเพ่ิม

มากข้ึน โดยเฉพาะโรงแรมขนาดกลางและขนาดเล็ก ส่งผลให้การแข่งขันที่รุนแรงโดยเฉพาะด้านราคาเพ่ือความอยู่รอดของ
กิจการ ผู้ประกอบการจึงได้ปรับกลยุทธ์โดยการลดค่าใช้จ่ายที่ไม่จ าเป็นลง เพ่ือเน้นการรักษาผลก าไรของกิจการไว้ และ
พัฒนาการให้บริการ ให้สิทธิพิเศษ สร้างเอกลักษณ์เฉพาะ เน้นการท าตลาดมากข้ึน 

2. ผลการศึกษาด้านการจัดการ 
ด าเนินธุรกิจด้านที่พักขนาด 32 ตารางเมตร จ านวน 14 ห้อง จัดเป็นธุรกิจโรงแรมราคาประหยัดขนาดเล็ก มีการ

บริหารโดยเจ้าของเพียงคนเดียว วางแผน และบริหารทรัพยากรบุคคลประกอบด้วย ผู้จัดการทั่วไป 1 อัตรา พนักงานต้อนรับ 
1 อัตรา แม่บ้าน 1อัตรา ช่างซ่อมบ ารุง 1 อัตรา พนักงานรักษาความปลอดภัย 1 อัตรา 

3. ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค 
โครงการรีโนเวทอาคารพาณิชย์เก่าให้เป็นโรงแรม ต้ังอยู่บริเวณหลังมหาวิทยาลัยขอนแก่น มีรูปแบบของอาคารเป็น

อาคารพาณชิย์เก่าติดกัน 3 คูหา สูง 3 ชั้นมีพ้ืนที่โดยประมาณ 200 ตารางเมตร โดยมีแผนการรีโนเวทแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ
การรีโนเวทภายใน การรีโนเวทภายนอก และการตกแต่ง 
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4. ผลการศึกษาด้านการเงิน 
ใช้เงินลงทุนทั้งหมด 3,000,000 บาทโดยเป็นการกู้ยืมมาจากสถาบันทางการเงิน มูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการมี

ค่าเท่ากับ 25,097,287 บาท อัตราผลตอบแทนภายในมีค่าเท่ากับ 26.19% ระยะเวลาคืนทุน 12 ปี 1 เดือน 17 วัน 
 
สรุป 

ผลการศึกษาโดยการวิเคราะห์ด้านการตลาด โดยใช้แบบสอบถามส ารวจข้อมูลพฤติกรรมของนักท่องเท่ียวในจังหวัด
ขอนแก่น จ านวน 400 ตัวอย่างข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ
ระหว่าง 25-35 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพข้าราชการ , รัฐวิสาหกิจ มีรายได้ส่วนใหญ่ระหว่าง 
10,001-30,000 บาทต่อเดือน และท าการวิเคราะห์ด้วย Marketing Mix: 7’Ps พบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการ
โรงแรมของผู้ตอบแบบสอบถามค านึงถึงความส าคัญมากที่สุด คือ ความสะอาดของโรงแรมและห้องพัก มีการก าหนดราคา
ห้องพักและบริการต่างๆอย่างชัดเจน สถานที่ต้ังของโรงแรมหาง่ายสะดวกต่อการเดินทาง มีส่วนลดให้กับลูกค้าท่ีเข้าพักเป็น
ประจ า ความสุภาพของพนักงาน และความปลอดภัยทั้งภายนอกและภายในบริเวณโรงแรมและห้องพัก สภาพแวดล้อมทั่วไป
ส่งผลด้านบวก และ ความสามารถในการแข่งขัยมีผลกระทบปานกลางและต่ า ดังน้ัน จึงมีผลความเป็นไปได้ทางด้านการตลาด
ในการลงทุนธุรกิจรีโนเวทอาคารพาณิชย์เก่าให้เป็นโรงแรม การก าหนดรูปแบบการด าเนินงาน โครงสร้างขององค์กร มีการ
คัดเลือกพนักงานให้เหมาะสมตามที่หน้าที่ จึงมีผลความเป็นไปได้ทางด้านการจัดการในการลงทุนธุรกิจรีโนเวทอาคารพาณิชย์
เก่าให้เป็นโรงแรม ในการรีโนเวทอาคารพาณิชย์เก่าให้เป็นโรงแรม ได้มีการปรึกษาวิศวกรและสถาปนิก เพ่ือท าการวางแผนรี
โนเวท และด าเนินงานตามข้ันตอน จึงมีความเป็นไปได้ด้านเทคนิคในการลงทุนธุรกิจรีโนเวทอาคารพาณิชย์เก่าให้เป็นโรงแรม 
เมื่อพิจารณามูลค่าสุทธิปัจจุบันมีค่าเป็นบวก อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน 26.19% และระยะเวลาคืนทุน 12 ปี 1 เดือน 
17 วัน อยู่ในความพึงพอใจและน่าลงทุน จึงมีความเป็นไปได้ในการลงทุนด้านการเงิน จากผลการศึกษาความเป็นไปได้ทั้ง 4
ด้าน การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจรีโนเวทอาคารพาณิชย์เก่าให้เป็นโรงแรม เหมาะแก่การลงทุน 
 
ข้อเสนอแนะการศึกษาคร้ังต่อไป 
 การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจรีโนเวทอาคารพาณิชย์เก่าให้เป็นโรงแรม ควรมีการศึกษาเกี่ยวกับการ
สร้างความประทับใจในการใช้บริการ และท าให้ผู้ใช้บริการกลับมาใช้บริการอีกครั้ง หรือบอกต่อเก่ียวกับการใช้บริการที่ดีต่อ
แก่ผู้อื่น    
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ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการบริหารจัดการผ้าขิด บ้านค าพระ ต าบลค าพระ  
อ าเภอหัวตะพาน จังหวัดอ านาจเจริญ 

MARKETING MIX AFFECTING KHIT FABRIC MANAGEMENT, KHAMPHRAVILLEGE, 
KHAMPHRA SUB-DISTRICT, HUATAPHAN DISTRICT, AMNATCHAROEN PROVINCE 

 
พจนา วัดรุ่ง1  พรปรียา ศรีทอง2   วิรากาน นามวงศ์3 

ดลฤดี จันทร์แก้ว4 
 

บทคัดย่อ 
การวิจัยในครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางทางการตลาดที่มีผลต่อการบริหารจัดการผ้าขิด บ้านค า

พระ ต าบลค าพระ อ าเภอหัวตะพาน จังหวัดอ านาจเจริญที่ทราบจ านวนชัดเจนมีจ านวน 902 คน ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้ง
น้ี คือชาวบ้านค าพระ ต าบลค าพระ อ าเภอหัวตะพาน จังหวัดอ านาจเจริญที่ผลิตผ้าขิดโดยก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างตาม
ตารางส าเร็จ เครจซี่และมอร์แกน ได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 269 คนใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูล สถิติที่ใช้ใน
การวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ การวิเคราะห์ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ค่าร้อยละค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์เพียร์สัน 
และการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ ผลการวิจัยพบว่า  ส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ด้านส่งเสริมการตลาด ด้าน
ภาพลักษณ์ทางกายภาพ และด้านกระบวนการมีผลต่อการบริหารจัดการผ้าขิด บ้านค าพระ ต าบลค าพระ อ าเภอหัวตะพาน 
จังหวัดอ านาจเจริญ 
ค าส าคัญ: การบรหิารจัดการผ้าขิด  ส่วนประสมทางการตลาด 
 

Abstract 
 This research aims to study marketing mix affecting Khit fabric management, Khamphra village, 
Khamphra sub-district, Huataphan district, Amnat Charoen province. Population used in this research is 
people who are Khit fabric producers in Khamphra village, Khamphra sub-district, Huataphan district, Amnat 
Charoen province. The sample based on the Krejcie and Morgan table is 269 people. The questionnaire is 
as the tool to collect data. Statistics used in this research are percentage, Standardization, Pearson’s 
correlation coefficient, and multiple regression analysis. Results are found that marketing mix in aspect of 
price, promotion, physical image, and process affect Khit fabric management, Khamphra village, Khamphra 
sub-district, Huataphan district, Amnat Charoen province.  
Keywords: Khit fabric management, Marketing mix 
 
 
 
 
 

                                                                   
1 2 3หลักสูตรบริหารธุรกจิบัณฑิต สาขาการจัดการทั่วไป คณะบริหารธุรกิจและการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏอุบลราชธานี  
4 คณะบริหารธุรกิจและการจัดกา รมหาวิทยาลัยราชภัฏอุบลราชธานี เบอร์โทร. 089-097-7255  
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บทน า 
การทอผ้า เป็นศิลปะและเอกลักษณ์อย่างหน่ึงของคนไทยที่ท ากันสืบทอดกันมาเป็นเวลานาน ที่ต้องอาศัยฝีมือ 

ความรู้ ความสามารถและความช านาญของผู้ทอเป็นอย่างมาก เพ่ือท าให้เกิดการแต่งเต็มสีสันลวดลายที่สวยงาม เพราะผู้ทอ
ต้องออกแบบลวดลายข้ึนมาเอง การทอผ้าแต่โบราณจะใช้ใยไหมและใยฝ้ายเป็นวัตถุดิบในการทอ ในข้ันตอนการทอจะใช้กี่ทอ
ผ้าเป็นอุปกรณ์ในการทอและทอด้วยมือ ปัจจุบันในการทอผ้าน้ันหลายแห่งยังทอลวดลายสัญลักษณ์แบบด้ังเดิมตามเอกลักษณ์
ของแต่ละท้องถ่ิน 

เมื่อเกิดการเปลี่ยนแปลงทางสังคม เศรษฐกิจข้ึนในสังคมไทย ซึ่งมีทั้งปัจจัยภายนอก คือ ระบบการค้าเสรี ความ
เจริญก้าวหน้าทางเทคโนโลยี และนโยบายของรัฐบาลในการที่จะส่งเสริมรายได้ให้กับชนบทจึงท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงใน
การทอผ้าของชุมชน จากวัตถุประสงค์ในการทอผ้าเพ่ือใช้ในวิถีชีวิตได้เปลี่ยนไปเพ่ือขาย ดังน้ันจึงก่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลงใน
กระบวนการผลิตเป็นไปเพ่ือตอบสนองความต้องการของตลาด ต้ังแต่ขนาด วัสดุในการท า สีสัน ลวดลาย และผ้าเหล่าน้ีถูก
น าไปแปรสภาพเป็นวัสดุใช้สอยตามบ้านและในระบบอุตสาหกรรมขนาดใหญ่โดยที่มีหน่วยงานทั้งภาครัฐและเอกชน เข้ามา
ส่งเสริมให้การสนับสนุน ทั้งในด้านเงินทุนและความรู้ เช่น โครงการศิลปาชีพ กรมการพัฒนาชุมชน องค์กรเอกชนที่ได้รับเงิน
สนับสนุนจากต่างประเทศ กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม เป็นต้น การสืบสานความรู้เรื่องทอผ้าที่ถ่ายทอดผ่านระบบครอบครัวเริ่ม
น้อยลง หากแต่ได้รับการส่งเสริมจากหน่วยงานต่างๆ และผู้ทอผ้าส่วนใหญ่อยู่ในกลุ่มของผู้มีอายุ ส่วนวัยหนุ่มสาวให้ความ
สนใจในเรื่องน้ีน้อย และมีการปรับเปลี่ยนกระบวนการผลิต เพ่ือให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาด การใช้ผ้าทอมือเพ่ือ
ชีวิตของกลุ่มคนก็น้อยลง แต่ได้ถูกครอบง าด้วยค่านิยมที่สะดวกสบาย การผลิตผ้าในปัจจุบัน จึงมิใช่การผลิตเพ่ือใช้ในวิถีชีวิต
อย่างที่เคยเป็นมาในอดีต [1] 
 ผ้าทอลายขิดเป็นผ้าพ้ืนเมืองของภาคอีสาน บางส่วนของภาคเหนือและภาคกลางของไทย นับว่าเป็นศิลปะพ้ืนฐานที่
สะท้อนให้เห็นภาพ ลักษณะ ลวดลาย และวิวัฒนาการของท้องถ่ินเดิมของไทยที่มีมาแต่โบราณชาวอีสานถือว่าในกระบวนการ
การทอผ้าขิดต้องอาศัยความช านาญ และมีชั้นเชิงทางฝีมือสูงกว่าการทอผ้าอย่างอื่นๆ การทอผ้าลายขิด คือ การทอผ้าที่ทอ
แบบ เก็บขิด หรือ เก็บดอก เหมือนผ้าท่ีมีการปักดอกการทอผ้าดอกน้ีชาวอีสานเรียกกันว่า การทอผ้าเก็บขิด ลวดลายของขิด
แต่ละลายจะมีรูปแบบที่สวยงาม มีความมันวาว นูนลอยออกมาบนผืนผ้า ชาวอีสานโดยทั่วไปนิยมทอผ้าขิดเพ่ือท าเป็นหมอน 
สังเกตว่าลวดลายหมอนขิดส่วนใหญ่ เป็นลวดลายที่ผู้ทอได้รับแรงบันดาลใจมาจากธรรมชาติ สิ่งแวดล้อม และความเชื่อ เช่น 
ลายม้า ลายดอกแก้ว ลายสิงห์ ลายกาบ ลายหอปราสาท หรือธรรมาสน์ เป็น [2] 
 ผ้าขิดเป็นผ้าพ้ืนเมืองในประเทศไทยเติบโตมาพร้อมกับการพัฒนาของประชากรในหมู่บ้านค าพระ ต าบลค าพระ 
อ าเภอหัวตะพาน จังหวัดอ านาเจริญ ประชากรในหมู่บ้านได้มีการผลิตผ้าขิดข้ึนมา เพ่ือเป็นทางเลือกให้กับผู้ที่สนใจในการทอ
ผ้าขิดพ้ืนเมือง โดยมีการจัดวางจ าหน่ายในชุมชนหมู่บ้านและหมู่บ้านใกล้เคียงซึ่งเดิมการทอผ้า ขิดจะเน้นชุ้จุดขายทางด้าน
ลวดลายของผ้า เมื่อเปรียบเทียบกับสินค้าแบร์นท่ัวไปในหมวดเดียวกัน ทั้งน่ีเพราะผ้าขิดมีลวดลายให้เลือกหลากหลาย
นอกจากน้ียังสมารถก าหนดราคาที่ต่ ากว่าแบร์นท่ัวไปท าให้มีโอกาสเจาะตลาดกลุ่มผู้บริโภคที่มีรายได้ระดับปานกลาง
โดยเฉพาะในส่วนที่ภาวะเศรษฐกิจชะลอตัวเหมือนเช่นปัจจุบัน ท้ังน้ีผู้วิจัยจึงมีความสนใจศึกษาเรื่องส่วนประสมทางการตลาด
ที่มีผลต่อการบริหารจัดการผ้าขิด บ้านค าพระ ต าบลค าพระ อ าเภอหัวตะพาน จังหวัดอ านาจเจริญเพ่ือให้ทราบถึงการจัดการ
ด้านการผลิต ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านภาพลักษณ์ทางกายภาพ ด้านกระบวนการ
และด้านบุคคลรวมถึงศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการบริหารจัดการผ้าขิดบ้านค าพระ ต าบลค าพระ อ าเภอหัว
ตะพาน จังหวัดอ านาจเจริญเพ่ือทราบถึงด้านผลิต ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้าน
ภาพลักษณ์ทางกายภาพ ด้านกระบวนการและด้านบุคคลเพ่ือน าไปสู่การปรับปรุง พัฒนาการด าเนินงานให้เกิดประสิทธิภาพ
สูงสุด 
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วัตถุประสงค์การวิจัย 
เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการบริหารจัดการผ้าขิด บ้านค าพระ ต าบลค าพระ อ าเภอหัวตะพาน  

จังหวัดอ านาจเจริญ 
 
ระเบียบวิธีวิจัย 

ประชากร 
ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งน้ี คือ กลุ่มชาวบ้านที่ทอผ้าขิดบ้านค าพระ ต าบลค าพระ อ าเภอหัวตะพาน จังหวัด

อ านาจเจริญ มีประชากรทั้งสิ้น  
กลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยครั้งน้ี คือ ชาวบ้านที่ทอผ้าผ้าขิดบ้านค าพระ ต าบลค าพระ อ าเภอหัวตะพาน จังหวัด

อ านาจเจริญได้จากตาราง kreicie and Morgan อ้างอิงใน [3] จ านวน 269 คน สุ่มตัวอย่างแบบสะดวก 
 

การสร้างและทดสอบเคร่ืองมือ 
 การสร้างเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลการวิจัยครั้งน้ีผู้วิจัยได้ด าเนินการตามข้ันตอนดังต่อไปน้ี 
 1. ศึกษาเอกสารทฤษฎีเอกสารทางวิชาการแนวคิดต าราทางวิชาการต่างๆและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการศึกษา  
เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการสร้างเครื่องมือ 
 2. ศึกษาแนวคิดหลักการและวิธีการก าหนดนิยามตามขอบข่ายของเน้ือหารายละเอียดเพ่ือเป็นแนวทางในการสร้าง
เครื่องมือการวิจัยและก าหนดโครงร่างแบบสอบถามถามประเด็นส าคัญ 
 3. ท าการสร้างเครื่องมือให้มีความครอบคลุมมีความสอดคล้องและสามารถเชื่อมโยงข้อมูลซึ่งกันและกันได้ใน
ขอบข่ายด้านต่าง ๆ ตามวัตถุประสงค์ 
 4. น าแบบสอบถามให้ผู้ทรงคุณวุฒิด้าน 3 ท่านซึ่งเป็นอาจารย์ที่เชี่ยวชาญในเรื่องการตลาด 2 ท่านและอาจารย์ใน
คณะบริหารธุระกิจและจัดการ 1 ท่านเพ่ือตรวจสอบความเที่ยงตรงของเน้ือหา (IOC) อยู่ระหว่าง 0.66–1.00 แล้วท าการ
ทดลองใช้ (Try-out) กับกลุ่มตัวอย่างในจังหวัดอุบลราชธานี 30 คนที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างจริงหรือเพ่ือหาค่าความเชื่อม่ัน 
(Reliability) โดยวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha-coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) ซึ่งค่าความเชื่อมั่นของ
แบบสอบถามทั้งฉบับเท่ากับ 0.94 ตามวิธีของ Cronbach ตามท่ีNunnally ได้เสนอแนะไว้ว่าควรเท่ากับ 0.70 ข้ึนตรวจความ
ถูกต้องของเน้ือหาและข้อค าถามไปส าหรับวิจัยเชิงส ารวจถือว่าเป็นเครื่องมือที่มีคุณภาพและสามารถน าไปใช้ในการวิจัยได้  
ซึ่งเป็นไปตามเกณฑ์ [4] 
 
ผลการวิจัย 
 การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการบริหารจัดการผ้าขิด บ้านค าพระ 
ต าบลค าพระ อ าเภอหัวตะพาน จังหวัดอ านาจเจริญได้กลุ่มตัวอย่างและแบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณ์จ านวน 269 ชุด สถิติที่
ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) พบว่า ในภาพรวมผู้ตอบ
แบบสอบถามเห็นด้วยในระดับมากทุกด้าน ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ (x ̅= 4.32, S. = 0.51) ด้านราคา (x ̅= 4.06, S. = 
0.5) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (x ̅= 4.10, S. = 0.53) ด้านการส่งเสริมการตลาด (x ̅= 3.88, S. = 0.64) ด้านภาพลักษณ์
ทางกายภาพ (x ̅= 4.18, S. = 0.51) ด้านกระบวนการ (x ̅= 4.19, S. = 0.49) ด้านการบริหารจัดการผ้าขิด (x ̅= 4.13, S. = 
0.48) และการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regressions) ผู้วิจัยทดสอบคุณสมบัติของตัวแปรด้านค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพันธ์เพียร์สันว่าตัวแปรมีความเหมาะสมในการวิเคราะห์ค่าในล าดับต่อไปหรือไม่ (ดังตารางที่ 1) 

733



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

 

จากการทดสอบค่า VIF ซึ่งแสดงความสัมพันธ์อยู่ระหว่าง 1.34 - 1.91 ไม่เกิน 10 ไม่พบปัญหา Multicollinearity 
ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการบริหารจัดการผ้าขิดบ้านค าพระ ต าบลค าพระ อ าเภอหัวตะพาน จังหวัดอ านาจเจริญ 
พบว่า ด้านกระบวนการ มีผลมากท่ีสุด รองลงมาคือ ด้านราคา ด้านภาพลักษณ์ทางกายภาพ และด้านส่งเสริมการตลาด
ตามล าดับ ซึ่งสามารถร่วมกันพยากรณ์ตัวแปรตามได้คือ การบริหารจัดการผ้าขิด ได้ร้อยล่ะ 40.20 (R2adj=.402) ค่า
ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร R=.417 (ดังตารางที่ 2) 
 
อภิปรายผลการวิจัย 
 จากผลการวิจัยการบริหารจัดการผ้าขิด บ้านค าพระ ต าบลค าพระ อ าเภอหัวตะพาน จังหวัดอ านาจเจริญ สามารถ
น ามาอภิปรายผล ได้ดังน้ี 
 1. ด้านราคา ผู้วิจัยพบว่า สินค้าและบริการที่ธุรกิจน าเสนอความต้องการและพึงพอใจผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจมี
ตัวตนและไม่มีตัวตนก็ได้ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในเรื่องของตัวราคาท่ีมีความเหมาะสมกับคุณภาพวัสดุที่น ามาผลิต 
มีการต้ังราคาผลิตภัณฑ์ให้เลือกหลากหลาย มีการแสดงราคาของผลิตภัณฑ์ที่ชัดเจน สอดคล้องกับ  [4] พบว่า ปัจจัยทางด้าน
ราคาผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ คือสินค้ามีป้ายแสดงราคาที่ชัดเจน และสินค้ามีราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินค้ามี
ราคาถูกเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้าและการติดป้ายราคาแต่ละชนิดอย่างชัดเจน ส่งผลต่อการอยู่รอดของร้านค้าปลีก ซึ่ง
สอดคล้องกับ [5] พบว่า หากร้านค้าปลีกมีการลดราคาท าให้มียอดขายและดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาซื้อ ซึ้งท าให้ร้านค้าปลีกอยู่
รอด 
 2. ด้านการส่งเสริมการตลาด ผลวิจัยพบว่าผู้ประกอบการควรมีการจัดรูปแบบและแสดงผลิตภัณฑ์แปรรูปจากการ
ทอผ้าขิด ผ่านทางสื่อโฆษณาเพ่ือให้เป็นที่รู้จักมากข้ึน ซึ่งสอดคล้องกับ [6] พบว่า การติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูล ระหว่าง
ผู้ขายกับผู้ซื้อ โดยการแสดงผลิตภัณฑ์ การติดต่อสื่อสารอาจจะใช้บุคคลหรือไม่ใช้ก็ได้ควรมีการจัดกิจกรรมแนะน าสมาชิกใหม่
โดยมีของรางวัลให้ท้ังผู้แนะน าและสมาชิกใหม่ และมีการจัดโปรโมชั่นในช่วงเทศกาลต่าง  ๆ ที่ส าคัญ ซึ่งสอดคล้องกับ [7] 
พบว่า ด้านการส่งเสริมการตลาดสิ่งที่ลูกค้าพิจารณาคือ การโฆษณาร้านค้าทางสื่อโฆษณาประเภทต่างๆมีการจัดช่วงลดสินค้า
ประจ าเดือนหรือประจ าวันและมีการจับฉลากชิงโชค และสอดคล้องกับ [8] พบว่า ด้านส่งเสริมการตลาด มีการประชาสัมพันธ์
โฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ การจัดโปรโมชั่นลดราคาในช่วงเทศกาลต่าง ๆ 
 3. ด้านภาพลักษณ์ทางกายภาพ พบว่า มีการตกแต่งร้านที่สวยงาม และมีที่จอดรถกว้างขว้าง เพ่ือบริการลูกค้าที่มา
ซื้อสินค้าและที่ส าคัญในเรื่องร้านจ าหน่ายสินค้ามีการน าสินค้ามาต้ังโชว์บริเวณหน้าร้านเพ่ือดึงดูดความสนใจของลูกค้า ซึ่ง
สอดคล้องกับ [9] ศึกษาเรื่องการศึกษาปัจจัยที่มีผลเชิงบวกต่อความต้ังใจซื้อสินค้าจากร้านขายของฝากจังหวัดเพชรบูรณ์พบว่า
การจัดแต่งร้านให้มีความสวยงาม ท าให้มีความน่าสนใจมากย่ิงข้ึน ซึ่งสอดคล้องกับ [10] ศึกษาเรื่องรูปแบบเส้นทางก าลังสอง
น้อยที่สุดบางส่วนของความต้ังใจซื้อคืนของลูกค้าซูเปอร์มาร์เก็ต พบว่า การจัดเรียงสินค้า ให้เห็นได้ชัดเจน สวยงาม และหยิบ
จับได้ง่ายมีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าซึ่งสอดคล้องกับ [11] ศึกษาเรื่องพฤติกรรมผู้บริโภคพบว่า บรรยากาศในร้าน การตกแต่ง
สถานที่สิ่งอ านวย ความสะดวกต่าง ๆ ที่ดึงดูดความสนใจของลูกค้า รูปแบบการด าเนินชีวิตของคนในชุมชนมีผลกระทบต่อ
ร้านค้ามากน้อยเพียงใด บรรยากาศในร้านเอ้ือต่อการตัดสินใจซื้อเลือกซื้อสินค้าของผู้ใช้บริการและร้านค้ามีอุณหภูมิความเย็น
ที่เหมาะสมต่อการให้บริการ ซึ่งสอดคล้องกับ [12] ได้ศึกษาปัจจัยที่มีพฤติกรรมการใช้ร้านสะดวกซื้อของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 4. ด้านกระบวนการ พบว่า การที่มีการจัดเรียงคิวเพ่ือให้ความสะดวกในการช าระเงินของลูกค้า ส่งผลต่อการอยู่รอด
ของร้านค้าปลีก ซึ่งสอดคล้องกับ [13] การให้ความส าคัญกับการจัดเรียงคิวเพ่ือเข้ารับบริการของลูกค้า ส่งผลต่อการอยู่รอด
ของร้านค้า สอดคล้องกับ [14] ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการซื้อ และทัศนคติของลูกค้าต่อส่วนประสมทางการตลาดร้านค้าปลีก
ไปรษณีย์พัทลุง พบว่า การให้ความส าคัญเกี่ยวกับการให้บริการลูกค้าตามคิว เป็นส่วนหน่ึงในการตัดสินใจเข้ารับบริการ ซึง
ส่งผลต่อการอยู่รอดของร้านค้าปลีกกระบวนการผลิต การตรวจสอบ รวมถึงการขนส่งผลิตภัณฑ์ สอดคล้องกับ [15] ได้ศึกษา

734



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของบริษัทซูเลียน ประเทศไทย จ ากัดของผู้บริโภคในเขตจังหวัดอุบลราชธานี 
พบว่าด้านกระบวนการผู้บริโภคพิจารณาจากการจัดแบ่งแผนกของผลิตภัณฑ์อย่างชัดเจน มีเครื่องมือและอุปกรณ์มี
ประสิทธิภาพในการสาธิตผลิตภัณฑ์และการให้บริการ บริษัทมีการให้บริการตามล าดับก่อนหลังอย่างมีประสิทธิภาพ และ
บริษัทส่งมอบสินค้าตรงเวลา 
   
ข้อเสนอแนะ 
 1. ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวิจัย 
 ผู้ประกอบการควรก าหนดราคาให้เหมาะสมกับปริมาณและคุณภาพของผลิตภัณฑ์ เพ่ิมการโฆษณาประชาสัมพันธ์ 
การแจ้งข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ให้กับกลุ่มลูกค้า สร้างภาพลักที่ดีให้กับผลิตภัณฑ์โดยการให้ข้อมูลเท็จจริง และ
กระบวนการท างานที่เอาใจใส่ลูกค้าเป็นอย่างดี สร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้า เพ่ือท าให้ลูกค้าหรือผู้เข้ารับบริการน้ัน มี
ความพึงพอใจ ซึ่งจะท าให้ง่ายต่อกระบริหารจัดการกิจการให้อยู่รอดได้  
 2. ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้งต่อไป 
 การท าวิจัยในครั้งต่อไป ควรเพ่ิมมีการขยายขอบเขตของการวิจัยให้กว้างข้ึน เพ่ิมจ านวนประชากรกลุ่มตัวอย่างให้
มากข้ึน และมีความละเอียดในเรื่องของข้อค าถามหรือแบบสอบถามให้มีความชัดเจนชัดเจน ซึ่งจะท าให้งานวิจัยมีความ
น่าเชื่อถือมากย่ิงข้ึน 
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ตารางที่ 1 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ภายในระหว่างตัวแปร 
 

 A B C D E F G 
A - .476** .564** .274** .363** .450** .379** 
B  - .438** .494** .223** .209** .344** 
C   - .383** .403** .453** .377** 
D    - .139** .126** .072 
E     - .604** .515** 
F      - .547** 
 G       - 

 
 
ตารางที่ 2 การทดสอบหาค่า VIF ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการบริหารจัดการผ้าขิด บ้านค าพระ ต าบลค าพระ   

อ าเภอหัวตะพาน จังหวัดอ านาจเจริญ 
 
ตัวพยากรณ์ B Std.Error Beta t P VIF 
1. ด้านผลิตภัณฑ์ .303 .064 .029 .472 .638 1.54 
2. ด้านราคา .268 .062 .261 4.347** .000 1.46 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย .063 .062 .064 1.012 .312 1.65 
4. ด้านส่งเสริมการตลาด .134 .045 .165 2.962** .003 1.63 
5. ด้านภาพลักษณ์ทางกายภาพ .251 .061 .251 4.153** .000 1.34 
6. ด้านกระบวนการ .336 .067 .319 5.037** .000 1.72 
7. ด้านบุคคล 0.84 .062 .091 .972 .446 1.52 
 Constant = .788 R2 = .417 R2adj = .402 F5,365= 31.234 Sig = .000 
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องค์ประกอบทางการตลาดของธุรกิจโรงแรมในเขตเทศบาลเมืองชัยภูมิ จังหวัดชัยภูมิ 
THE MARKETING COMPONENTS OF HOTEL BUSINESS IN THE CHAIYAPHUM 

MUNICIPALITY, CHAIYAPHUM PROVINCE 
 

พชร วีระภักดี1 
รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร2 

 
บทคัดย่อ 

การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาองค์ประกอบ นิยาม และให้ความหมายขององค์ประกอบทางการตลาดของ
ธุรกิจโรงแรม ในเขตเทศบาลเมืองชัยภูมิ จังหวัดชัยภูมิ วิธีการศึกษาเป็นการศึกษาด้วยวิธีวิจัยจากเอกสาร และวิธีวิเคราะห์
องค์ประกอบเชิงส ารวจ จากกลุ่มตัวอย่างซึ่งเป็นผู้ใช้บริการโรงแรมในเขตเทศบาลเมืองชัยภูมิ จ านวน 500 คน ผลการศึกษา 
พบว่า ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง มีอายุต้ังแต่ 18 ปี - ไม่เกิน 30 ปี และต้ังแต่ 40 ปี ถึงไม่เกิน 
50 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว และพนักงานบริษัทเอกชน ต้ังแต่ 15 ,000 บาท ถึง 
ไม่เกิน 20,000 บาท และต้ังแต่ 25,000 บาท ถึงไม่เกิน 30,000 บาท ผลวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจทางการตลาดของ
ธุรกิจโรงแรม ในเขตเทศบาลเมืองชัยภูมิ จังหวัดชัยภูมิ จ าแนกได้ 5 องค์ประกอบ ได้แก่ (1) สะดวก (2) ส าคัญ (3) สบาย  
(4) สนับสนุน และ (5) เสนอ โดยองค์ประกอบทั้งหมดสามารถอธิบายการจัดการการตลาดของธุรกิจโรงแรม ได้ร้อยละ 68.10 
ค าส าคัญ: องค์ประกอบ  การตลาด ธุรกิจโรงแรม 

 
Abstract 

The objectives aimed to study the components, defined and meaning of marketing components 
of hotel business in Chaitaphom municipality, Chaiyaphum Province. This study analyzed the document 
and exploratory factor analysis. The data collected from 500 customers, whom were guest of the hotel in 
Chaiyaphum municipality. The results showed the following the most respondents were female, age 18 
years to not more than 30 years and from 40 years to not more than 50 years, education in bachelor degree, 
Occupation, private business and company employees, income from 15,000 baht to not more than 20,000 
baht and from 25,000 baht to not more than 30,000 baht. The results of exploratory factor analysis were 5 
key components of marketing  as: (1) “Conveniently”, (2) “Important”, (3) “Comfortable”, (4) “Support”, 
and (5) “Offer”. All components could describe the marketing of hotel business in Chaitaphom municipality, 
Chaiyaphum province at 68.10 percent. 
Keywords: Component, Customer Relationship Management, Hotel Business 
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บทน า 
ปัจจุบันธุรกิจด้านการบริการในประเทศไทยมีการขยายตัวมากย่ิงข้ึน เพ่ือรองรับการขยายตัวของธุรกิจ โดยเฉพาะ

อย่างย่ิงธุรกิจโรงแรมที่พักที่มีอัตราการขยายตัวสูงข้ึนต่อปี เห็นได้จากอัตราการขยายตัวที่เพ่ิมข้ึนของจ านวนห้องพักที่เพ่ิมข้ึน 
จนท าให้เกิดภาวะห้องพักล้นตลาด จากการแข่งขันที่รุนแรงและความไม่แน่นอนของนักท่องเท่ียว [1] โดยเฉพาะ 
ด้านผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรม 2 ถึง 3 ดาว ประสบปัญหาการแข่งขันสูง ซึ่งมีจ านวนห้องพักที่เพ่ิมข้ึนมาก ทั้งจากโรงแรม 
โฮสเทล (hostel) และการน าห้องพักทั่วไปมาปล่อยเช่าผ่านแพลตฟอร์มต่างๆ (Home Sharing) ท าให้อัตราการเข้าพักมี
แนวโน้มลดลงประกอบกับพฤติกรรมของกลุ่มนักท่องเที่ยวด้วยตนเอง  (FIT) ที่นิยมจองห้องพักล่วงหน้าสั้นลง ท าให้โรงแรม
วางแผนธุรกิจได้ยากข้ึน [2] ท่ามกลางการขยายตัวของธุรกิจโรงแรมที่พัก ผู้ประกอบการธุรกิจจึงต้องศึกษากลยุทธ์ทาง
การตลาดเพ่ือด าเนินธุรกิจอย่างมีแบบแผน ภายใต้สภาวะแวดล้อมที่เปลี่ยนไป โดยเฉพาะอย่างย่ิงกลยุทธ์การตลาดบริการที่
มุ่งเน้นถึงความสัมพันธ์กับลูกค้า ถือเป็นเครื่องมือทางการตลาดสู่ความได้เปรียบทางการแข่งขัน ซึ่งจุดมุ่งหมายสูงสุดของธุรกิจ
การบริการ คือ การด าเนินธุรกิจให้ประสบความส าเร็จแบบยั่งยืน [3]  

การด าเนินธุรกิจโรงแรมที่พักในปัจจุบันน้ีมุ่งเน้นที่การตลาดด้านบริการ มีการรักษาไว้ซึ่งฐานลูกค้าที่เหมาะสม 
กล่าวคือ ผู้ประกอบการเล็งเห็นถึงความส าคัญของลูกค้า ผู้ซึ่งน าผลก าไรสู่องค์กร ดังน้ัน การจัดการความสัมพันธ์กับลูกค้า
กลุ่มเป้าหมาย การให้ความส าคัญกับความเป็นส่วนตัวของลูกค้า และการจัดการเกี่ยวกับข้อมูลของลูกค้า เป็นสิ่งที่ผู้บริหาร
ต้องค านึงถึง ธุรกิจโรงแรมที่พักได้น าหลักการบริหารลูกค้าสัมพันธ์เพ่ือรักษาซึ่งลูกค้าประจ าไว้ พบในธุรกิจโรงแรมที่พักของ
กลุ่มโรงแรมระบบเครือข่าย (chain hotel) โดยเน้นตลาดเป้าหมายลูกค้าที่ท าก าไรแท้จริง โดยมีกิจกรรมการตลาดในลักษณะ
การ อภินันทนาการ การให้ส่วนลด การให้รางวัล โปรแกรมสะสมการเข้าพัก กระบวนการจัดการลูกค้าสัมพันธ์ (Customer 
Relationship Management) เป็นเครื่องมือทางการตลาดบริการในธุรกิจ ที่มุ่งเน้นการเก็บข้อมูลของผู้เข้าพัก การควบคุม
กิจกรรมทางการตลาดสัมพันธ์ ระบบการจัดการฐานข้อมูล ระบบการสื่อสาร เพ่ืออ านวยความสะดวกแก่ลูกค้า [4, 5] 
ความส าเร็จของธุรกิจโรงแรมจะเกิดข้ึนได้ต้องบรรลุเป้าหมายของการให้บริหารด้วยการสร้างความสัมพันธ์ ผู้ประกอบธุรกิจ 
จึงต้องมุ่งเน้นด้านคุณภาพการให้บริการที่มีมาตรฐาน บุคลากรมีศักยภาพ เครื่องมือที่ให้บริการมีความทันสมัย คุ้มค่าต่อ  
ความต้องการ การที่ธุรกิจจะอยู่รอดต้องด ารงรักษาซึ่งความได้เปรียบในการแข่งขันอย่างต่อเน่ือง ตลอดจนสามารถคาดการณ์
แนวโน้มการเปลี่ยนแปลงที่อาจเกิดข้ึนในอนาคตได้อย่างถูกต้องและแม่นย าเพ่ือฉกฉวยโอกาสหรือเตรียมความพร้อมส าหรับ
ภัยคุกคามที่อาจเกิดข้ึนกับองค์กร ปัจจุบันการด าเนินงานของธุรกิจจะประสบความส าเร็จน้ันองค์กรจะต้องใช้กลยุทธ์การ
บริหารลูกค้าสัมพันธ์อย่างมีประสิทธิภาพเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการอย่างสูงสุด พร้อมท้ังการสร้าง
ความสัมพันธ์ภาพที่ดีระหว่างผู้รับบริการและองค์กรร่วมด้วย [6, 7] 

ธุรกิจโรงแรมในจังหวัดชัยภูมิ มีการแข่งขันกันค่อนข้างสูง มีจ านวนที่พักโรงแรมและห้องพักที่จดทะเบียนในจังหวัด 
จ านวน 15 แห่ง [8] นอกจากน้ียังมีรีสอร์ท ที่พักแรม ที่เปิดให้บริการแก่ผู้ต้องการเข้าพักอีกจ านวนมาก ส่งผลให้การแข่งขันมี
ความรุนแรงมากข้ึน ธุรกิจโรงแรมที่จะประสบความส าเร็จต้องมีการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า ซึ่ง สะท้อนให้เห็นถึง
ความสามารถของโรงแรมในการบริหารจัดการอย่างมีประสิทธิภาพและตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการให้เกิดความ
ภักดี เพ่ือน าไปสู่ความย่ังยืนในระยะยาวของธุรกิจโรงแรมต่อไป 

 
วัตถุประสงค์ 

1. เพ่ือศึกษาองค์ประกอบทางการตลาดของธุรกิจโรงแรม ในเขตเทศบาลเมืองชัยภูมิ จังหวัดชัยภูมิ  
2. เพ่ือให้ค านิยามและความหมายขององค์ประกอบทางการตลาดของธุรกิจโรงแรม ในเขตเทศบาลเมืองชัยภูมิ 

จังหวัดชัยภูมิ 
 
 

738



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

 

วิธีด าเนินงาน  
1. การศึกษาองค์ประกอบทางการตลาดของธุรกิจโรงแรม ในเขตเทศบาลเมืองชัยภูมิ จังหวัดชัยภูมิ  
 การศึกษาองค์ประกอบทางการตลาดของธุรกิจโรงแรมโดยใช้การวิจัยแบบผสมผสาน เป็นการศึกษาจากเอกสาร 

การทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง โดยน าตัวแปรที่มีความถ่ี 17 งานวิจัย มาเป็นตัวแปรสังเกตได้ ซึ่งมี 33 ตัวแปร 
มาสร้างเป็นแบบสอบถาม หลังจากน้ันเก็บข้อมูลแบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างผู้เข้าพักในโรงแรมที่ต้ังอยู่ในเขตเทศบาลเมือง
ชัยภูมิ จ านวน 500 คน ซึ่งการวิเคราะห์องค์ประกอบขนาดตัวอย่าง 500 คน [9] มีความเหมาะสมในระดับดีมาก เพ่ือให้เกิด
ความสมบูรณ์ในการประมวลผลและวิเคราะห์ข้อมูล การเก็บรวบรวมข้อมูลเป็นการสุ่มแบบสะดวก (Convenience 
Sampling)เครื่องมือในการศึกษา ใช้แบบสอบถามการจัดการการตลาดของธุรกิจโรงแรม ซึ่งแบบสอบถามแบ่งออกเป็น  2 
ส่วน คือ ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นค าถามปลายปิด 5 ข้อ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
และรายได้ต่อเดือน ส่วนที่ 2 ความคิดเห็นต่อการจัดการการตลาดของธุรกิจโรงแรม ค าถามใช้มาตรวัดแบสเกล (Scale) 5 
ระดับ ก าหนดค่าเป็น 5 = มากท่ีสุด4 = มาก 3 = ปานกลาง 2 = น้อย และ 1 = น้อยที่สุดจ านวน 33ข้อ เมื่อวิเคราะห์คุณภาพ
ของแบบสอบถามได้ค่า IOC อยู่ระหว่าง 0.5 - 1 ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 0.88จึงน ามาใช้ในการเก็บข้อมูล  

การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจมี 5ข้ันตอน คือ ข้ันที่ 1 การสร้างเมทริกซ์สหสัมพันธ์(Correlation Matrix)  
เมทริกซ์ที่ใช้ในการวิเคราะห์เป็นเมทริกซ์สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรสังเกตได้กับองค์ประกอบ เพ่ือน ามาสร้างเป็น
เมทริกซ์สหสัมพันธ์ โดยตัวแปรต้องมีค่า 0.3 - 0.7 [10] ข้ันที่ 2 การสกัดองค์ประกอบเป็นการแยกองค์ประกอบร่วมให้มี
จ านวนองค์ประกอบน้อยที่สุดที่สามารถน าค่าน้ าหนักไปประกอบการวิเคราะห์ค่าเมทริกซ์สหสัมพันธ์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปรหน่ึงกับตัวแปรอื่น ๆ ที่เหลือทั้งหมด มีค่าอยู่ระหว่าง 0 กับ 1 ถ้าตัวแปรใดมีค่าน้ีต่ า ตัวแปรน้ันจะถูกตัดออก
[10] ข้ันที่ 3 การประมาณค่าพารามิเตอร์ โดยพิจารณาค่าความแปรปรวนตัวแปรแต่ละตัวโดยพิจารณาค่าความร่วมกันของตัว
แปร (Communality) ซึ่งไม่ควรต่ ากว่า 0.50 ข้ันที่ 4 การหมุนแกนองค์ประกอบ เพ่ือให้ได้องค์ประกอบที่มีโครงสร้างง่ายและ
ไม่ซับซ้อนการหมุนแกนองค์ประกอบท าได้โดยการหมุนแกนแบบแวร์ริแมกซ์ (Varimax Rotation) ข้ันที่ 5 การเลือกค่า
น้ าหนักองค์ประกอบ เพ่ือจัดตัวแปรตามาน้ าหนักองค์ประกอบที่อยู่ในกลุ่มเดียวกัน โดยการเลือกค่าน้ าหนักองค์ประกอบที่มี
ค่าสูงสุด และมีน้ าหนักองค์ประกอบมากกว่า 0.3 [10] เพ่ือจัดตัวแปรให้อยู่ในองค์ประกอบเดียวกัน 

2. การให้ค านิยามและความหมายขององค์ประกอบทางการตลาดของธุรกิจโรงแรม ในเขตเทศบาลเมืองชัยภูมิ 
จังหวัดชัยภูมิ 

 หลังจากได้องค์ประกอบหลักแล้วท าการก าหนดชื่อและให้นิยามองค์ประกอบ จะต้องก าหนดชื่อหรือให้
ความหมายแก่องค์ประกอบหรือตัวแปรที่ได้ โดยพิจารณาว่าองค์ประกอบน้ันๆ ประกอบไปด้วยตัวแปรอะไร และควรก าหนด
ชื่อว่าอย่างไร [10] 

 
ผลการวิจัย 

1. ผลการศึกษาองค์ประกอบทางการตลาดของธุรกิจโรงแรม ในเขตเทศบาลเมืองชัยภูมิ จังหวัดชัยภูมิ  
 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง (ร้อยละ 54.60) มีอายุ

ต้ังแต่ 18 ปี – ไม่เกิน 30 ปี (ร้อยละ 32.60) และต้ังแต่ 30 ปี – ไม่เกิน 40 ปี (ร้อยละ 24.40) การศึกษาระดับปริญญาตรี 
(ร้อยละ 62.80) ประกอบอาชีพค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว (ร้อยละ 32.20) และพนักงานบริษัทเอกชน(ร้อยละ 24.40) โดยมีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนต้ังแต่ 15,000 บาท – ไม่เกิน 20,000 บาท(ร้อยละ 30.40) และต้ังแต่ 25,000 - ไม่เกิน 30,000 บาท (ร้อยละ 
28.40) 
  ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบพบว่าข้อมูลที่ใช้ในการวิเคราะห์องค์ประกอบตัวแปรสังเกตได้มีค่าทุกตัวมีค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ 0.3-0.7 ค่า KMO เท่ากับ 0.906 และค่า Sig เท่ากับ 0.00 เมื่อท าการสกัดองค์ประกอบพบว่าตัวแปร
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สังเกตได้มีค่าอยู่ระหว่าง 0-1 (Initial Statistic) และเมื่อท าการหาค่าพารามิเตอร์ตรวจสอบความสอดคล้องและหมุนแกนด้วย
วิธีวาริแมกซ์ (Varimax Rotation) พบว่าตัวแปรสังเกตได้ทั้งหมดน ามาจัดเป็นองค์ประกอบใหม่ได้ ดังน้ี 
  องค์ประกอบที่ 1 ประกอบด้วย 12 ตัวแปร ได้แก่พนักงานโรงแรมสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้
โรงแรมมีช่องทางการติดต่อไม่ว่าจะเป็น Messenger Line และคอลเซ็นเตอร์ให้ลูกค้าติดต่อสอบถามแจ้งปัญหาได้ตลอดเวลา
พนักงานโรงแรมมีความกระตือรือร้นสามารถให้บริการลูกค้าได้อย่างรวดเร็วการท าการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อออนไลน์ เช่น 
Facebook ท าให้โรงแรมเป็นที่รู้จักอย่างกว้างขวางการท าการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อออนไลน์ท าให้ลูกค้าตัดสินใจใช้บริการ
โรงแรมได้ง่ายข้ึนพนักงานโรงแรมให้การต้อนรับและบริการอย่างเป็นกันเองมีการบริการที่มีมาตรฐานการติดต่อสื่อสารกับ
ลูกค้าผ่านช่องทาง Messenger Line หรือสื่อออนไลน์เพ่ือเข้าถึงลูกค้าระดับรายบุคคลหรือองค์กรพนักงานโรงแรมสามารถ
แนะน าการบริการต่างๆ ของโรงแรมได้การติดต่อสื่อสารผ่านช่องทางออนไลน์เช่น Messenger Line ท าให้โรงแรมและ
พนักงานสื่อสารกันได้ง่ายมากข้ึนเพ่ิมความรวดเร็วในการท างานและบริการลูกค้าลูกค้ามีความประทับใจการบริการของ
โรงแรมมีการจองโรงแรมผ่านช่องทางแอพพลิเคชั่นหรือเว็บไซต์และลูกค้ากลับมาใช้บริการซ้ าองค์ประกอบน้ีสามารถอธิบาย
การจัดการการตลาดของธุรกิจโรงแรม ได้ร้อยละ 38.96 
  องค์ประกอบที่ 2 ประกอบด้วย 10 ตัวแปร ได้แก่ลูกค้ารู้สึกสะดวกสบายเมื่อเข้าพักในโรงแรมโรงแรมมีการ
แนะน าสถานท่ีท่องเท่ียวใกล้เคียงให้กับลูกค้าโรงแรมมีระบบรักษาความปลอดภัย เช่น รปภ. กล้องวงจรปิด และคีย์การ์ด 
ตามท่ีแจ้งไว้กับลูกค้าลูกค้ารู้สึกว่าโรงแรมน้ีให้ความส าคัญกับลูกค้าลูกค้ารู้สึกว่าพนักงานให้ความส าคัญกับลูกค้า โรงแรมมีการ
แนะน าร้านอาหารข้ึนชื่อพร้อมกับบัตรส่วนลดโรงแรมมีพันธมิตรในการให้บริการที่ดีแก่ลูกค้า เช่น บริษัทรถเช่า และบริษัทน า
เท่ียว เป็นต้นลูกค้าสามารถติดต่อโรงแรมได้ตลอดเวลาไม่ว่าช่องทางไหนโรงแรมมีห้องพักให้ลูกค้าเลือกหลากหลายรูปแบบ 
โรงแรมมีบริการตามค าขอพิเศษของลูกค้าเช่น ลักษณะของเตียงนอน เตียงเสริม บริการอาหารถึงห้องพัก ขอหมอนเพ่ิม หรือ
ผ้าเช็ดตัว เป็นต้นองค์ประกอบน้ีสามารถอธิบายการจัดการการตลาดของธุรกิจโรงแรม ได้ร้อยละ 14.45 
  องค์ประกอบท่ี 3 ประกอบด้วย 3 ตัวแปร ได้แก่ ข้ันตอนการเช็คอิน ห้องพักที่สะดวกรวดเร็ว ข้ันตอน 
การเช็คเอาท์ ห้องพักที่สะดวกรวดเร็วมีโปรแกรมระบบบริหารจัดการห้องพักที่ทันสมัยกระบวนการให้บริการองค์ประกอบน้ี
สามารถอธิบายการจัดการการตลาดของธุรกิจโรงแรม ได้ร้อยละ 6.59 
  องค์ประกอบที่ 4 ประกอบด้วย 4 ตัวแปร ได้แก่โรงแรมมีการปกป้องความเป็นส่วนตัวของลูกค้าโรงแรม 
มีการรับข้อร้องเรียน แก้ไข และติดตามผลการให้บริการโรงแรมมีบริการประสานงานกับแหล่งท่องเท่ียว ร้านสปา ร้านอาหาร
เพ่ือแนะน าลูกค้าโรงแรมมีบริการประสานงานกับรถรับส่งเพ่ือบริการลูกค้าองค์ประกอบน้ีสามารถอธิบายการจัดการการตลาด
ของธุรกิจโรงแรม ได้ร้อยละ 4.39 
  องค์ประกอบท่ี 5 ประกอบด้วย 3 ตัวแปร ได้แก่โรงแรมให้บริการห้องพัก ตามที่แจ้งก่อนเข้าพักโรงแรมมีสิ่ง
อ านวยความสะดวกที่ครบครันพร้อมให้บริการตามที่แจ้งก่อนเข้าพัก เช่น บริการที่จอดรถ อินเตอร์เน็ต อาหารเช้า ฟิตเนส 
สระว่ายน้ า เป็นต้นโรงแรมมีการแจ้งข่าวสาร สิทธิประโยชน์การให้บริการต่อลูกค้าสม่ าเสมอ เช่น มีการท าข้อเสนอพิเศษ 
ติดต่อไปยังลูกค้าเฉพาะรายองค์ประกอบน้ีสามารถอธิบายการจัดการการตลาดของธุรกิจโรงแรม ได้ร้อยละ 3.71 

จากท้ัง 5 องค์ประกอบน้ีสามารถอธิบายการพัฒนาการจัดการการตลาดของธุรกิจโรงแรมในเขตเทศบาลเมืองชัยภูมิ
จังหวัดชัยภูมิ ร้อยละ 68.10 

2. ค านิยามและความหมายขององค์ประกอบทางการตลาดของธุรกิจโรงแรม ในเขตเทศบาลเมืองชัยภูมิ 
จังหวัดชัยภูมิ 

 จากการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจของการจัดการการตลาดของธุรกิจโรงแรม ในเขตเทศบาล 
เมืองชัยภูมิ จังหวัดชัยภูมิมี 5 องค์ประกอบ โดยก าหนดชื่อและนิยามองค์ประกอบได้ดังน้ี 
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 องค์ประกอบที่ 1 ต้ังชื่อว่า สะดวก (Conveniently) และให้ความหมายว่า การอ านวยความสะดวกแก่ลูกค้าใน
ด้านช่องทางการติดต่อผ่านสื่อสังคมออนไลน์ เช่น Facebook, Messenger, Lineเป็นต้น สามารถจองโรงแรมผ่านเว็บไซต์ 
ผู้ให้บริการส ารองห้องพักทางออนไลน์และการอ านวยความสะดวกแก่ลูกค้าด้วยความรวดเร็ว 

องค์ประกอบที่ 2 ต้ังชื่อว่า ส าคัญ (Important) และให้ความหมายว่า การให้ความส าคัญกับความต้องการของลูกค้า 
ลูกค้าสามารถติดต่อได้ทุกช่องทาง มีการรักษาความปลอดภัย และมีบริการพิเศษให้บริการแก่ลูกค้า  

องค์ประกอบที่ 3 ต้ังชื่อว่า สบาย (Comfortable) และให้ความหมายว่า โรงแรมมีโปรแกรมระบบบริหารจัดการ
กระบวนการเช็คอินและเช็คเอาท์ สะดวกรวดเร็ว  

องค์ประกอบที่ 4 ต้ังชื่อว่า สนับสนุน (Support) และให้ความหมายว่าโรงแรมมีการประสานงานกับคู่ค้า ได้แก่ 
แหล่งท่องเท่ียว ร้านสปา ร้านอาหาร รถรับส่ง เป็นต้นโดยมีการรับข้อร้องเรียน แก้ไข และติดตามผล ให้มีการบริการที่ดีข้ึน 

องค์ประกอบที่ 5 ต้ังชื่อว่า เสนอ(Offer)และให้ความหมายว่าโรงแรมเสนอบริการที่มีสิ่งอ านวยความสะดวกที่ครบ
ครัน เช่น บริการที่จอดรถอินเตอร์เน็ต อาหารเช้า ห้องประชุม ฟิตเนส สระว่ายน้ า เป็นต้น 

เมื่อน าตัวอักษรตัวแรกของนิยามชื่อใหม่มาเรียงกันสามารถก าหนดชื่อองค์ประกอบใหม่ คือ “5 ส.”เพ่ือพัฒนาการ
จัดการการตลาดของธุรกิจโรงแรม 

 
สรุป 
 จากการวิเคราะห์องค์ประกอบของการพัฒนาการจัดการการตลาดของธุรกิจโรงแรมในเขตเทศบาลเมืองชัยภูมิ
จังหวัดชัยภูมิจ าแนกได้ 5 องค์ประกอบ ซึ่งน ามาพัฒนาแนวทางพัฒนาการจัดการการตลาดของธุรกิจโรงแรม“5 ส.”
ประกอบด้วย (1) สะดวก (Conveniently) (2) ส าคัญ (Important) (3) สบาย (Comfortable) (4) สนับสนุน (Support) และ 
(5) สนับสนุน (Support) ตามล าดับ ซึ่งสามารถอธิบายการจัดการการตลาดของธุรกิจโรงแรมได้ร้อยละ 68.10 

จ าแนกการอภิปรายองค์ประกอบหรือแนวทางได้ดังน้ี สะดวก (Conveniently)ซึ่งเป็นองค์ประกอบที่อภิปรายการ
จัดการการตลาดของธุรกิจโรงแรมได้ร้อยละ 38.96 สอดคล้องกับงานวิจัยของ Kiatsongchai and Choibamroong [11} 
พบว่า กลยุทธ์การตลาดของโรงแรมบูติคในประเทศไทยมีการท าตลาดอิเล็กทรอนิกส์ มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์และ
พนักงานมีการตอบสนองลูกค้าอย่างรวดเร็วและสอดคล้องกับงานวิจัยของอนงค์นาถ ทนันชัย, อัศวิน แสงพิกุล และมนตรี  
วีรยางกูร [12] พบว่า โรงแรมมีการน าเทคโนโลยีที่มีความจ าเป็นและตอบสนองความต้องการของลูกค้าด้วยบริการฟรี
อินเตอร์เน็ตไร้สายใช้การติดต่อสื่อสารกับลูกค้าผ่านอีเมล์และโซเชียลมีเดีย  

จ าแนกการอภิปรายองค์ประกอบหรือแนวทางได้ดังน้ี ส าคัญ( Important) ซ่ึงเป็นองค์ประกอบที่อภิปราย 
การจัดการการตลาดของธุรกิจโรงแรมได้ร้อยละ 14.45 สอดคล้องกับงานวิจัยของอนงค์นาถ ทนันชัย, อัศวิน แสงพิกุล และ
มนตรี  วีรยางกูร  [12] พบว่า โรงแรมเน้นการให้บริการที่ ดี  การเป็นกันเองสอดคล้องกับงานวิจัยของ ประทีป  
เวทย์ประสิทธ์ิ [13] พบว่า กิจกรรมของการบริหารความสัมพันธ์ลูกค้าที่โรงแรมน ามาใช้ คือ กลวิธีทางด้านโครงการสมาชิก
คูปองลดราคาร่วมกับผู้ร่วมค้าอื่นและโปรโมชั่นพิเศษเช่น วันแม่ วันคริสต์มาสเป็นกิจกรรมที่ได้รับความนิยม 

จ าแนกการอภิปรายองค์ประกอบหรือแนวทางได้ดังน้ี สบาย (Comfortable) ซึ่งเป็นองค์ประกอบที่อภิปรายการ
จัดการการตลาดของธุรกิจโรงแรมได้ร้อยละ 6.59 สอดคล้องกับงานวิจัยของอานนท์ วงษ์เชียง และสุรีย์ เข็มทอง [14] พบว่า
โรงแรมมีกระบวนการท่ีใช้บริการลูกค้าเข้าห้องพัก (Check – in) ที่ใช้ระยะเวลาที่สั้นลงและสร้างความพึงพอใจแก่ลูกค้า
เพ่ิมข้ึน 

จ าแนกการอภิปรายองค์ประกอบหรือแนวทางได้ดังน้ี สนับสนุน (Support) ซึ่งเป็นองค์ประกอบที่อภิปรายการ
จัดการการตลาดของธุรกิจโรงแรมได้ร้อยละ 4.39 สอดคล้องกับงานวิจัยของ สอดคล้องกับงานวิจัยของ ธนวันต์ สิทธิไทย [15] 
พบว่า โรงแรมมีการจัดอ านวยความสะดวกเพ่ิมเติมให้กับผู้ใช้บริการ  
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จ าแนกการอภิปรายองค์ประกอบหรือแนวทางได้ดังน้ี สนับสนุน (Support)  ซึ่งเป็นองค์ประกอบที่อภิปรายการ
จัดการการตลาดของธุรกิจโรงแรมได้ร้อยละ 3.71 สอดคล้องกับงานวิจัยของอาทิตยาพร ประสานพานิช [16] พบว่าโรงแรมมี
ผลิตภัณฑ์ที่ให้บริการที่ครบครัน เช่น อินเตอร์เน็ต ห้องอาหารฟิตเนส สปา เรือน าเที่ยว เป็นต้น 
 
ข้อเสนอแนะ 
 1. ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ 
  ผู้ประกอบการควรน า “5 ส.”ไปพัฒนาการจัดการการตลาดของธุรกิจโรงแรม ดังน้ี 
  1)  สะดวก (Convenient) ผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรมควรมีการอ านวยความสะดวกแก่ลูกค้าในด้านช่องทาง
การติดต่อผ่านสื่อสังคมออนไลน์ เช่น Facebook, Messenger, Line เป็นต้น สามารถจองโรงแรมผ่านเว็บไซต์ผู้ให้บริการ
ส ารองห้องพักทางออนไลน์ และการอ านวยความสะดวกแก่ลูกค้าด้วยความรวดเร็ว 
  2) ส าคัญ (Important) ผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรมควรมีการให้ความส าคัญกับความต้องการของลูกค้า ลูกค้า
สามารถติดต่อได้ทุกช่องทาง มีการรักษาความปลอดภัย และมีบริการพิเศษให้บริการแก่ลูกค้า   
  3) สบาย (Comfortable) ผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรมควรมี โปรแกรมระบบบริหารจัดการห้องพัก  
กระบวนการเช็คอินและเช็คเอาท์ สะดวกรวดเร็ว  
  4) สนับสนุน (Support)  ผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรมควรมีการประสานงานกับคู่ค้า ได้แก่ แหล่งท่องเที่ยว 
ร้านสปา ร้านอาหาร รถรับส่ง เป็นต้น โดยมีการรับข้อร้องเรียน แก้ไข และติดตามผล ให้มีการบริการที่ดีข้ึน 
  5) เสนอ (Offer) ผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรมควรมีการเสนอบริการที่มีสิ่งอ านวยความสะดวกที่ครบครัน  เช่น 
บริการที่จอดรถ อินเตอร์เน็ต อาหารเช้า ห้องประชุม ฟิตเนส สระว่ายน้ า เป็นต้น 
 2. ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาต่อไป 
  ควรน าองค์ประกอบที่ได้จากการวิจัยองค์ประกอบเชิงส ารวจไปเก็บข้อมูลเพ่ือวิเคราะห์ความคิดของลูกค้าต่อการ
จัดการลูกค้าสัมพันธ์ของโรงแรม หรือน าไปวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน(Confirmatory Factor Analysis: CFA) เพ่ือให้
เกิดความเชื่อมั่นของข้อมูลมากข้ึน  
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การเปรียบเทียบสภาพการด าเนินงานและการวิเคราะห์การตลาดของกลุ่มเกษตรกรชาวสวนยาง 
ในจังหวัดหนองบัวล าภู 

COMPARISON OF OPERATING AND MARKETING ANALYSIS OF RUBBER FARMERS 
GROUPS IN NONG BUA LAM PHU PROVINCE 

 
พรพรรณ มาลาศร1ี 

สาธิต อดิตโต2 
 

บทคัดย่อ 
 การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาสภาพการด าเนินงานกลุ่มเกษตรกรชาวสวนยางจังหวัดหนองบัวล าภู และ
เพ่ือวิเคราะห์การบริหารจัดการ ด้านการตลาดของกลุ่มเกษตรกรชาวสวนยางที่อยู่ในระดับดี และระดับดีมาก เก็บรวมรวม
ข้อมูลโดยการสนทนากลุ่มจากผู้น าและคณะกรรมการกลุ่มเกษตรกรชาวสวนยางทั้ง 2 กลุ่ม สุ่มตัวอย่างโดยวิธีเฉพาะเจาะจง
โดยเลือก ผู้น าและคณะกรรมการกลุ่มเกษตรกรชาวสวนยางที่ได้รับการประเมินจากภาครัฐที่อยู่ในเกณฑ์ระดับดีและระดับดี
มาก ระดับละ1กลุ่ม รวมจ านวน 2 กลุ่มผลการศึกษาพบว่า สภาพการด าเนินงานของกลุ่มทั้ง 2 กลุ่ม มีความแตกต่างกันที่การ
คัดเลือกคณะกรรมการบริหารงานกลุ่ม และจ านวนกิจกรรมท่ีท า กลุ่มระดับดีมี 1 กิจกรรมที่ด าเนินการอยู่ คือการรวบรวม
ผลผลิตของสมาชิกเพ่ือจ าหน่ายแต่กลุ่มระดับดีมาก มี 2 กิจกรรมที่ด าเนินการได้แก่ กิจกรรมหลัก 1 กิจกรรม คือ การรวบรวม
ผลผลิตของสมาชิกเพ่ือจ าหน่ายและ มีกิจกรรมรองคือ จ าหน่ายปจจจัยการผลิตให้แก่สมาชิกกลุ่ม ส่วนการวิเคราะห์
เปรียบเทียบหลักการตลาด(4P) ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า 
กลุ่มเกษตรกรชาวสวนยางทั้ง 2 กลุ่มมีการจัดการด้านการตลาดที่แตกต่างกันทั้ง 4 ด้าน 
ค าส าคัญ:  กลุ่มเกษตรกรชาวสวนยาง  การวิเคราะห์การตลาดกลุ่มเกษตรกร 

 

Abstract 
 This research aims to study the operational conditions of rubber farmers in Nongbualamphu 
province. And to analyze the marketing management of rubber farmers who are at a good level And very 
good level. Collect data by group discussion from Leaders and committees of both groups. Sampling by 
specific methods by selecting leaders and committees of rubber farmers who were evaluated by the 
government. Which is in the criteria of good level and very good level, each level 1 group, total of 2 groups. 
The study indicated that The operating conditions of both groups are different at the selection of the group 
management committee. And the number of activities done There are 1 activities in the good level groups 
to collect the members' products for sale But the group is very good level there are 2 activities that are 
carried out, namely, 1 main activity, which is the collection of members' product for sale and There is a 
secondary activity Distribution of production factors to group members As for the comparative analysis of 
the market principles (4P), product, price, promotion and place, found that both groups of rubber farmers 
have different marketing management in 4 areas 
Keywords :  Rubber farmer groups, Marketing analysis of farmer groups. 
                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท สาขาวิชาธุรกิจการเกษตร คณะเกษตรศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น โทรศัพท์ 082-7490335 
2 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. สาขาวิชาเศรษฐศาสตร์การเกษตร คณะเกษตรศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน า 
 นับต้ังแต่ช่วง ปี พ.ศ 2547 รัฐบาลมีการส่งเสริมให้ขยายพ้ืนที่ปลูกยาง จากภาคใต้และภาคตะวันออก ไปยังภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือและภาคเหนือ ส่งผลให้ปจจจุบันมีผลผลิตยางพาราออกสู่ตลาดมากข้ึน ซึ่งในปี พ .ศ 2559 ประเทศไทยมี
ปริมาณการส่งออกสูงถึง 3.3 ล้านตัน และเป็นประเทศผู้ส่งออกยางพารามากอับดับ 1 ของโลก [1] เพราะประเทศพ่ึงพาการ
ส่งออก มากกว่าการใช้ผลผลิตยางภายในประเทศ เมื่อมีผลผลิตจากหลายๆประเทศออกสู่ตลาดโลกมากข้ึน ราคายางล่วงหน้า
ของตลาดโลกเป็นตัวก าหนดราคายางภายในประเทศ ก็ท าให้ราคายางตกต่ าลงเรื่อยๆ เกษตรกรชาวสวนยางจึงประสบปจญหา
ราคาผลผลิตตกต่ าในปจจจุบัน 
 หน่ึงในนโยบายภาครัฐที่ใช้ในการแก้ไขปจญหาราคายางตกต่ ามาโดยตลอด ต้ังแต่อดีตจนถึงปจจจุบัน คือการสนับสนุน
การรวมกลุ่มเกษตรกรชาวสวนยางรายย่อยเพ่ือเพ่ิมอ านาจการต่อรองราคาผลผลิตจากผู้ซื้อ และมีแนวทางในการส่งเสริมให้
กลุ่มเกษตรกรพัฒนาให้เข้มแข็งข้ึนเรื่อยๆมาโดยตลอด ซึ่งจากการศึกษาข้อมูลกลุ่มเกษตรกรชาวสวนยางที่ข้ึนทะเบียนกับ
หน่วยงานการยางแห่งประเทศไทย ปจจจุบันมีการจัดล าดับการด าเนินงานของกลุ่ม โดยมีการแบ่งการประเมินกลุ่มออกเป็น 3 
ระดับ คือ ระดับดี ระดับดีมาก และดีเย่ียม [2] ซึ่งกลุ่มเกษตรกรชาวสวนยางในจังหวัดหนองบัวล าภู ที่ก่อต้ังข้ึนมามีการ
ด าเนินงานอย่างต่อเน่ืองและประสบผลส าเร็จในการด าเนินงานในแต่ละระดับที่กล่าวมาข้างต้นทั้งหมด 25 กลุ่ม ประกอบด้วย 
กลุ่มระดับดี จ านวน 7 กลุ่ม และกลุ่มระดับดีมาก จ านวน 18 กลุ่ม อีกท้ังยังมีกลุ่มเกษตรกรชาวสวนยางอีกมากที่รวมกลุ่มแล้ว
ไม่สามารถด าเนินงานอย่างต่อเน่ืองได้ ซึ่งมีสถานะล้มเหลวในการด าเนินงานกลุ่ม เพราะ ยังมีปจญหาหลักในด้านวิธีการ
ด าเนินงาน และด้านการจัดการการตลาด ที่ต้องพัฒนาเพ่ิมเติม เพ่ือยกระดับกลุ่มให้สามารถด าเนินงานกลุ่มให้ต่อเน่ือง และ
เลื่อนระดับไปเป็นกลุ่มระดับที่สูงข้ึนได้ และเพ่ือให้กลุ่มเกษตรกรชาวสวนยางได้รับสวัสดิการจากหน่วยงานภาครัฐเพ่ิมมากข้ึน 
เพราะในปจจจุบันภาครัฐมีการสนับสนุนสวัสดิการต่างๆให้แก่กลุ่มเกษตรกรที่สามารถด าเนินงานอย่างต่อเน่ืองและ ได้รับการ
ประเมินให้อยู่ในระดับทั้ง 3 ระดับ  อาทิ การได้รับเงินอุดหนุนในการด าเนินงานกลุ่ม , การขอกู้เงินดอกเบี้ยต่ าเพ่ือน ามาท า
ธุรกิจกลุ่ม และสามารถของบประมาณในอบรมและศึกษาดูงานเพ่ือเพ่ิมพูนความรู้และประสบการณ์ให้แก่กลุ่มได้ [3] ซึ่งการ
ด าเนินงานในระดับทั้ง 3 ระดับน้ีจะมีสิทธ์ิได้รับการสนับสนุนไม่เท่ากัน จะได้รับการสนับสนุนมากข้ึนเมื่ออยู่ในระดับที่สูงข้ึน 
ซึ่งเพ่ือให้กลุ่มเกษตรกรชาวสวนยางได้รับสวัสดิการและผลประโยชน์สูงสุด การหาแนวทางในการพัฒนากลุ่มจึงมีความส าคัญ
มาก 
 ทั้งน้ีในจังหวัดหนองบัวล าภู ปจจจุบันยังไม่มีการศึกษาเปรียบเทียบสภาพการด าเนินงานและการวิเคราะห์การตลาด
ของกลุ่มเกษตรกรชาวสวนยางในแต่ละระดับ เพ่ือให้ทราบถึงความแตกต่างของวิธีการด าเนินงานของกลุ่มที่อยู่ในระดับการ
ประเมินที่แตกต่างกัน โดยเฉพาะการจัดการด้านการตลาด การเลือกใช้แนวความคิดทางการตลาดของกลุ่ม ท่ีจะส่งผลไปถึง 
ผลประกอบการของธุรกิจหลักและรายได้ของกลุ่ม ซึ่งอยู่ในเกณฑ์การพิจารณาคะแนนการประเมินกลุ่ม ด้วย ดังน้ันผู้วิจัย
เล็งเห็นว่า การด าเนินงานกลุ่ม และการจัดการด้านการตลาดมีผลโดยตรง ต่อผลประกอบการของธุรกิจกลุ่ม และความเข้มแข็ง
ของกลุ่มเกษตรกรชาวสวนยาง จึงสนใจที่จะศึกษาวิธีการด าเนินงานและวิธีการจัดการด้านการตลาด ของคณะกรรมการ
บริหารกลุ่มที่ประสบผลส าเร็จในการด าเนินงานอยู่ในระดับที่แตกต่างกัน 2 ระดับ คือระดับดีและระดับดีมาก มาเปรียบเทียบ
สภาพการเนินงานและวิเคราะห์การตลาด และน าผลการศึกษาที่ได้รับไปเป็นแนวทางในการยกระดับกลุ่มเกษตรกรชาวสวน
ยางจังหวัดหนองบัวล าภูต่อไป 
 
วัตถุประสงค์ 
 1. เพ่ือเปรียบเทียบสภาพการด าเนินงานของกลุ่มเกษตรกรชาวสวนยางระดับดีและระดับดีมากในจังหวัด
หนองบัวล าภู 
 2. เพ่ือวิเคราะห์การจัดการด้านการตลาดของกลุ่มเกษตรกรชาวสวนยางระดับดีและระดับดีมากในจังหวัด
หนองบัวล าภู 
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ทบทวนวรรณกรรม 
 1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับกลุ่ม กระบวนการจัดการกลุ่ม และหลักการตลาด 
 ทฤษฎีกระบวนการกลุ่ม (Group Process) กระบวนการกลุ่มเป็นวิทยาการที่ศึกษาเกี่ยวกับกลุ่มคนเพ่ือน าความรู้ไป
ใช้ในการปรับเปลี่ยนเจตคติและพฤติกรรมของคน ซึ่งจะน าไปสู่การเสริมสร้างความสัมพันธ์และการพัฒนาการท างานของกลุ่ม
คนให้มีประสิทธิภาพ โดยจุดเริ่มต้นของค้นคว้าวิจัยเก่ียวกับเรื่องน้ีก็คือ การศึกษากลุ่ มคนด้านพลังกลุ่มและผู้ที่ได้เชื่อว่าเป็น
บิดา ของกระบวนการกลุ่มก็คือ เคริร์ท  เลวิน (Kurt  Lewin) นักจิตวิทยาสังคมและนักวิทยาศาสตร์ชาวเยอรมัน โดยเริ่ม
ศึกษาต้ังแต่ประมาณปี ค.ศ 1920 เป็นต้นมา และได้มีผู้น าหลักการของพลังกลุ่มไปใช้ในการพัฒนาพฤติกรรมการท างานกลุ่ม 
การพัฒนาบุคลิกภาพและจุดประสงค์อื่น ๆ วงการ รวมทั้งในวงการศึกษา 
  กระบวนการกลุ่มว่า หมายถึง กระบวนการ วิธีการต่างๆ ที่เกิดข้ึนในการท างานกลุ่ม และช่วยให้กลุ่ม
ด าเนินงานไปได้อย่างมีประสิทธิภาพ ได้ผลงาน และความสัมพันธ์ที่ดีต่อเพ่ือนร่วมทีม ซึ่งจะเกิดข้ึนมากหรือน้อย ข้ึนอยู่กับ
แรงผลักดันและปฏิสัมพันธ์ระหว่างองค์ประกอบต่างๆของกลุ่ม หากผู้น าและสมาชิกของกลุ่มมีความรู้เรื่องกลุ่มสัมพันธ์ก็
ย่อมจะส่งผลดีต่อกระบวนการด าเนินงานของกลุ่มด้วย [4] สอดคล้อง [5] ที่ให้ความหมาย กระบวนการกลุ่ม ว่า เป็น
กระบวนการที่ช่วยให้เกิดแรงผลักดัน ที่เกิดจากการรวมตัวกันของบุคคลต้ังแต่ 2 คนข้ึนไป โดยมีการปรับตัวเข้าหากัน มี
ความสัมพันธ์และมีการสื่อสารระหว่างกัน ก่อให้เกิดพลังข้ึนภายในกลุ่ม ซึ่งขนาดของพลังจากมากหรือน้อยเพียงใด ก็ข้ึนอยู่กับ
การเข้าไปมีส่วนร่วมของสมาชิกต่อ การด าเนินงานของผู้น า  
  ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ ซึ่ง
กิจการผสมผสานเครื่องมือเหล่าน้ีให้สามารถตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ส่วน
ประสมการตลาด ประกอบด้วยทุกสิ่งทุกอย่างที่กิจการใชเ้พ่ือให้มีอิทธิพลโน้มน้าวความต้องการผลิตภัณฑ์ของกิจการ ส่วน
ประสมการตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได้ 4 กลุ่ม ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) และการ
ส่งเสริมการขาย (Promotion) [6] ซึ่ง [7] กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด เป็นตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่งองค์กร
ใช้ร่วมกันเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายได้ 
 2. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 จากการศึกษาปจจจัยท่ีมีผลต่อความส าเร็จในการรวมกลุ่มเกษตรกรท าสวนยางจังหวัดนครศรีธรรมราช ของ [8] 
พบว่า 1 ใน 7 ปจจจัยทีมีผลต่อความส าเร็จในการรวมกลุ่ม คือ ปจจจัยด้านผู้น าและกรรมการกลุ่ม ซึ่งมีส่วนคล้ายกับงานวิจัยของ 
[9] ที่ได้ศึกษาปจจจัยที่มีผลต่อการด าเนินงานของกลุ่มเกษตรกรชาวสวนยางภาคใต้ กรณีศึกษาจังหวัดสุราษฏร์ธานี พบว่า 1 ใน 
3 ของปจจจัยที่ส าคัญที่ท าให้กลุ่มเกษตรกรชาวสวนยางภาคใต้ประสบผลส าเร็จ คือ ปจจจัยด้านผู้น าและคณะกรรมการกลุ่มมี
ความสามารถในการบริหารงาน สอดคล้องกับการศึกษาของ [8] ที่พบว่า ปจจจัยที่ส าคัญที่ที่มีผลต่อความส าเร็จในการ
ด าเนินงานของกลุ่มเกษตรกรท าสวนยางพารา อ าเภอเบตง จังหวัดยะลา คือปจจจัยด้านผู้น าแล ะคณะกรรมการกลุ่ม 
เช่นเดียวกันกับการศึกษาของ [10] ท่ีศึกษาเก่ียวกับปจจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการจัดการกลุ่มชาวสวนยาง จากกลุ่ม
ชาวสวนยาง สกย. บ้านนาน้ ามัน อ าเภอเมือง จังหวัดเลยพบว่า 1 ในปจจจัยที่มีผลต่อความส าเร็จในการจัดการกลุ่มชาวสวนยาง 
ได้แก่ ปจจจัยด้านความสามรถในการต่อรองกับภายนอกของผู้น าและคณะกรรมการกลุ่ม สอดคล้องกับ [11] ที่กล่าวว่า 1 ใน 5 
ปจจจัย ความส าเร็จความส าเร็จในการเปลี่ยนแปลงกลุ่มหรือองค์กร คือ ผู้น าและการเปลี่ยนแปลงผู้น ามีบทบาทส าคัญมากต่อ
การเปลี่ยนแปลงของกลุ่ม เพราะ ผู้น าจะเป็นผู้ริเริ่มที่ส าคัญย่ิงในองค์กร หากกลุ่มใด มีผู้น าที่มีความคิดริเริ่มและสามารถ
ด าเนินการตามกลไกการเปลี่ยนแปลงตามท่ีต้องการ โดยใช้ทรัพยากรการจัดการ ให้มีประสิทธิภาพสูงสุด 
 จากการศึกษางานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง จะเห็นได้ว่า ปจจจัยหลักที่มีผลต่อความส าเร็จในการด าเนินงานกลุ่มเกษตรกร
ชาวสวนยาง คือ ปจจจัยด้านผู้น าและคณะกรรมการบริหารงานของกลุ่ม ผู้วิจัยจึงเลือกเก็บข้อมูล จากผู้น าและคณะกรรมการ
กลุ่ม โดยเน้นศึกษาด้านการจัดการการตลาดของกลุ่มทั้ง 2 กลุ่ม  
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 วิธีการด าเนินงาน 
 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรในการศึกษา คือ ผู้น าและคณะกรรมการกลุ่มเกษตรกรชาวสวนยางในจังหวัดหนองบัวล าภู เลือกกลุ่ม
ตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) ประกอบด้วย ผู้น าและคณะกรรมการกลุ่มเกษตรกรชาวสวนยางที่ได้รับ
การประเมินการจ าแนกระดับของกลุ่มเกษตรกรชาวสวนยางจากหน่วยงานภาครัฐ จ าแนกออกเป็น 2 ระดับของความส าเร็จใน
การด าเนินงาน ได้แก่ กลุ่มที่ประสบความส าเร็จในระดับดี จ านวน 1 กลุ่ม โดยเลือกจากกลุ่มที่ได้รับคะแนนการประเมินต่ าสุด 
และกลุ่มที่ประสบความส าเร็จในระดับดีมาก จ านวน 1 กลุ่ม โดยเลือกจากกลุ่มที่ได้รับคะแนนการประเมินสูงสุด จ านวน 1 
กลุ่ม  
 2. เก็บรวมรวมข้อมูลและการวิเคราะห์ข้อมูล 
 เก็บรวบรวมข้อมูลโดยการสนทนากลุ่ม ร่วมกับผู้น าและคณะกรรมการกลุ่มระดับดีและกลุ่มระดับดีมาก รวมจ านวน 
2 กลุ่ม เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยหัวข้อในการสนนากลุ่ม ได้มาจากการศึกษาจากเอกสาร และ
งานวิจัยที่มีลักษณะที่เก่ียวข้องกับงานวิจัยน้ี น ามาเป็นแนวทางในการสร้างหัวข้อสนทนากลุ่ม ประกอบด้วย 3 ส่วน ส่วนที่ 1) 
ข้อมูลพ้ืนฐานและสภาพการด าเนินงานทั่วไปของกลุ่ม, ส่วนที่ 2) การวิเคราะห์ด้านการตลาดของกลุ่ม (ส่วนประสมทาง
การตลาดของกลุ่ม คือ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
[6]และ[7] และส่วนที่ 3) ปจญหาและอุปสรรคในการด าเนินงานกลุ่ม น าเสนอผลการศึกษาในลักษณะบรรยายพรรณนาสรุป 
(Descriptive) 
 การวิเคราะห์เชิงคุณภาพ (Qualitative Analysis) 
 การสนทนากลุ่ม (Focus group) กับผู้น าและคณะกรรมการกลุ่มเกษตรกรชาวสวนยาง ท้ัง 2 กลุ่ม คือ กลุ่มระดับดี 
และกลุ่มระดับดีมาก เพ่ือเปรียบเทียบโครงสร้างและสภาพการด าเนินงานของผู้น าและคณะกรรมการกลุ่ม และเพ่ือวิเคราะห์
หลักการตลาด (4P) โดยศึกษาหลักการตลาดของกลุ่มเกษตรกรทั้ง 2 กลุ่ม จ านวน 4 ด้าน คือ (1) ผลิตภัณฑ์ (Product) ของ
กลุ่ม (2) ราคา (Price) การต้ังราคาขายผลผลิต เพ่ือดึงดูดความสนใจของลูกค้า (3) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และ (4) 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
 
ผลการศึกษา 
ส่วนที่ 1 ผลการศึกษาข้อมูลพื้นฐานและสภาพการด าเนินงานกลุ่มเกษตรกรชาวสวนยางระดับดีและระดับดีมาก ใน
จังหวัดหนองบัวล าภ ู
 1.ข้อมูลพ้ืนฐานกลุ่ม 
  1.1. กลุ่มเกษตรกรชาวสวนยางระดับดี ชื่อข้ึนทะเบียนกับหน่วยงานภาครัฐ คือ “กลุ่มชาวสวนยาง สกย. 
โคกสะอาด”ก่อต้ังข้ึนเมื่อวันที่ 3 มิถุนายน พ.ศ 2556 สถานที่ต้ังกลุ่ม เลขที่ 117 หมู่ 4 ต าบลวังปลาป้อม อ าเภอนาวัง จังหวัด
หนองบัวล าภู ปจจจุบันมีสมาชิกทั้งหมด จ านวน 70 คน ประธานและคณะกรรมจ านวน 10 คน ประกอบด้วย ประธาน จ านวน
1 คน, รองประธาน จ านวน 1คน, เลขานุการจ านวน 1 คน, กรรมการจ าวน 3 คน, เหรัญญิก จ านวน 2 คน กรรมการที่ปรึกษา 
จ านวน 2 คน  
  - การคัดเลือกคณะกรรมการบริหารงาน ประธานและรองประธานคัดเลือกโดยเสียงส่วนใหญ่จากสมาชิก
กลุ่มทั้งหมด ส่วนคณะกรรมการ เลขานุการและเหรัญญิก คัดเลือกโดยประธานและรองประธาน ซึ่งมีหลักเกณฑ์คัดเลือกคือ 
คัดเลือกจากสมาชิกกลุ่มที่มีความสามารถและมีความเสียสละต่อส่วนรวม  
  1.2. กลุ่มเกษตรกรชาวสวนยางระดับดีมาก ชื่อข้ึนทะเบียนกับหน่วยงานภาครัฐ เดิมชื่อ กลุ่มชาวสวนยาง 
สกย.บ้านบุญทัน ก่อต้ังข้ึนเมื่อวันที่ 1 กรกฎาคม 2557 และ ได้จดทะเบียนเป็นกลุ่มนิติบุคคล กับสหกรณ์จังหวัดหนองบัวล าภู 
วันที่ 29 ธันวาคม 2558 ในชื่อ “สหกรณ์บุญทันยางพาราการเกษตร จ ากัด” สถานที่ต้ังกลุ่ม เลขที่ 7 หมู่ 4 ต าบลบุญทัน 
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อ าเภอสุวรรณคูหา จังหวัดหนองบัวล าภู ปจจจุบันมีสมาชิกทั้งหมด จ านวน 127 คน ประธานและคณะกรรมการจ านวน 9 คน 
ประกอบด้วย ประธาน จ านวน1 คน, รองประธาน จ านวน 1คน, เลขานุการจ านวน 2 คน, กรรมการจ าวน 5 คน, เหรัญญิก 
จ านวน 1 คน  
  - การคัดเลือกคณะกรรมการบริหารงาน ประธาน, รองประธาน, คณะกรรมการ, เลขานุการและเหรัญญิก 
ถูกคัดเลือกโดยเสียงส่วนใหญ่จากสมาชิกกลุ่มท้ังหมด โดยมีหลักเกณฑ์คัดเลือก ตามพ้ืนที่อยู่อาศัยของสมาชิกกลุ่ม โดยให้
สมาชิกกลุ่มจับกลุ่มพ้ืนที่อยู่อาศัยตนเอง และเลือกผู้แทนกลุ่มตนเองข้ึนมาเพ่ือเสนอเป็นคณะกรรมการบริหารงานกลุ่ม 
เพ่ือที่จะสามารถกระจายข่าวสารข้อมูลของกลุ่มได้อย่างทั่วถึงและรวดเร็ว 
 2. สภาพการด าเนินงานของกลุ่ม 
  2.1 กลุ่มเกษตรกรชาวสวนยางระดับดี มีกิจกรรมหลัก คือ รวบรวมผลผลิตยางก้อนถ้วยเพ่ือจ าหน่าย โดย
จะมีการรวบรวมผลผลิตยางก้อนถ้วยของสมาชิกจ าหน่ายทุกๆ 15 วัน เฉลี่ยเดือนละ 2 ครั้ง โดยวิธีการเปิดประมูล ให้โรงงาน
รับซื้อยางพารา และพ่อค้าคนกลาง ย่ืนราคาประมูล ณ วันที่สมาชิกกลุ่มน าผลผลิตเข้ามารวบรวมที่จุดรวบรวมยางของกลุ่ม ซึ่ง
ราคาท่ีชนะการประมูล สมาชิกจะทราบหลังเท่ียงของวันที่น ายางมารวบรวมไว้ที่ลาน โดยทางกลุ่มจะหักค่าบริหารจัดการกลุ่ม
จากราคาท่ีประมูลได้กิโลกรัมละ 0.50 บาท 
  2.2 กลุ่มเกษตรกรชาวสวนยางระดับดีมาก กิจกรรมหลัก คือ รวบรวมผลผลิตยางก้อนถ้วยเพ่ือจ าหน่าย
โดยวิธีการประมูลโดยจะมีการจ าหน่ายทุกๆ 15 วัน เฉลี่ยเดือนละ 2 ครั้ง โดยวิธีการประมูลโดยทางกลุ่มจะหักค่าบริหาร
จัดการกลุ่มจากราคาท่ีประมูลได้ กิโลกรัมละ 0.60 บาท และกลุ่มมีกิจกรรมรอง คือ การจ าหน่ายปจจจัยการผลิตให้แก่สมาชิก 
โดยการเปิดประมูลให้ร้านค้าและบริษัทเสนอราคาปจจจัยการผลิต คือ แม่ปุ๋ยเคมี และน้ ากรดฟอร์มิค เพ่ือที่สมาชิกจะสามารถ
ซื้อปจจจัยการผลิตได้ในราคาท่ีถูกกว่าท้องตลาด เป็นการลดต้นทุนให้แก่สมาชิกและเพ่ิมผลก าไรให้แก่กลุ่ม 
 ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบหลักการตลาด (4P) ของกลุ่มเกษตรกรชาวสวนยางระดับดีและระดับดีมาก ใน
จังหวัดหนองบัวล าภู 
 ช่องทางการตลาดของกลุ่มเกษตรกรชาวสวนยางระดับดีและระดับดีมาก 
 ช่องทางการตลาดของกลุ่มเกษตรกรชาวสวนยางทั้ง 2 กลุ่มจะ 2 ช่องทางหลักๆเหมือนกัน คือ การจ าหน่ายผลผลิต
โดยตรงให้กับโรงงาน และ การเปิดประมูลราคาจาก พ่อค้าคนกลางและโรงงานที่รับซื้อยางพารา โดยส่วนใหญ่กลุ่มเกษตรกร
ชาวสวนยางทั้ง 2 กลุ่ม จะใช้วิธีการเปิดให้โรงงานและพ่อค้าคนกลาง เสนอราคาประมูล ก่อนวันจ าหน่าย 1 วัน โดยต้องเสนอ
ราคาก่อนเวลา 12.00 น ของวันดังกล่าว และทางกลุ่มเกษตรกรชาวสวนยางจะแจ้งปริมาณผลผลิตยางโดยประมาณ ให้แก่ผู้
เข้าประมูลได้ทราบล่วงหน้าก่อนเปิดให้เสนอราคา  
 การเปรียบเทียบหลักการตลาด (4P) ของกลุ่มเกษตรกรชาวสวนยางระดับดีและระดับดีมาก 
 ด้านผลิตภัณฑ์(Product) ทั้ง 2 กลุ่มผลิตยางชนิดเดียวกัน คือ ยางก้อนถ้วย แตกต่างที่กลุ่มระดับดี ก าหนดให้กรีด
ยางจ านวน8-10 วันต่อรอบการจ าหน่าย แต่กลุ่มระดับดีมากก าหนดให้กรีดยาง 6-8 วันต่อรอบการขาย ซึ่งเป็นการประหยัด
ต้นทุนและใช้แรงงานน้อยกว่า อีกทั้งบทลงโทษสมาชิกเมื่อตรวจคุณภาพไม่ได้ตามมาตรฐาน กลุ่มระดับดีจะมีบทลงโทษที่ไม่
รุนแรงมาก คือ ตักเตือน แต่กลุ่มระดับดีมาก หากตรวจคุณภาพผลผลิตไม่ได้ตามาตรฐาน บทลงโทษ คือหักเงินสมาชิก ซึ่งจะ
ท าให้สมาชิกใส่ใจในการผลิตให้ได้คุณภาพมาก เพราะเกรงว่าจะโดนหักเงิน ท าให้ผลผลิตของกลุ่มระดับดีมากสมารถควบคุม
คุณภาพผลผลิตได้ดีกว่า กลุ่มระดับดี  
 ด้านราคา (Price) ทั้ง 2 กลุ่มใช้เกณฑ์ก าหนดราคาข้ันต่ าของการเปิดประมูลเหมือนกัน คืออิงจากราคาตลาดกลาง
ยางพารา แต่แตกต่างกันที่ กลุ่มระดับดีจะหักค่าบริหารจัดการจากสมาชิก กิโลกรัมละ 0.50 บาท ส่วนกลุ่มระดับดีมาก หักค่า
บริหารจัดการจากสมาชิก กิโลกรัมละ 0.60 บาท ซึ่งหากราคาประมูลทั้ง2 กลุ่มประมูลได้ราคาเท่ากัน สมาชิกกลุ่มระดับดีจะ
จ าหน่ายได้ราคาท่ีสูงกว่ากลุ่มระดับดีมาก 0.10 บาทต่อกิโลกรัม  
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 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) กลุ่มระดับดีจะเน้นกิจกรรมสาธารณะที่เป็นประโยชน์แก่ชุมชน เพ่ือเป็น
การประชาสัมพันธ์กลุ่ม และการเชิญชวนให้ผู้ซื้อมาเย่ียมชมกระบวนการผลิตของกลุ่มและสมาชิก และการโฆษณาผ่าน
ช่องทางต่างๆในอินเทอร์เนต ส่วนกลุ่มระดับดีมากจะเน้นการโฆษณาผ่านแอฟพลิเคชันไลน์ (Line) ในกลุ่มที่มีผู้ซื้อและโรงงาน
แปรรูปยางพารา โดยเน้นการประชาสัมพันธ์คุณภาพผลผลิตของกลุ่มที่มีมาตรฐานรับรอง GAP ยางก้อนถ้วย  
 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ช่องทางการจ าหน่ายผลผลิตของกลุ่มทั้ง 2 กลุ่ม ท่ีคือต้ังกลุ่มของตนเอง ซึ่ง
ที่ต้ังกลุ่มของกลุ่มระดับดีจะต้ังอยู่ใกล้ชุมชน เพ่ือสะดวกต่อการขนย้ายผลผลิตของสมาชิกกลุ่ม แตกต่างจากกลุ่มระดับดีมากที่
เลือกสถานที่ต้ังกลุ่มที่เป็นช่องทางการจัดจ าหน่ายผลผลิต ท่ีอยู่ห่างจาชุนชน และติดถนนเส้นหลักเพ่ือให้รถบรรทุกผลผลิตของ
ผู้ซื้อสามารถเข้าถึงได้สะดวก  
 
สรุป 
 ความแตกต่างของสภาพการด าเนินงานกลุ่มเกษตรกรชาวสวนยางทั้ง 2 ระดับ ที่ส าคัญคือ โครงสร้างบริการ ผู้น า
และคณะกรรมการ การคัดเลือกคณะกรรมการการด าเนินงานจากเสียงส่วนใหญ่ของสมาชิก ท าให้สมาชิกยอมรับและให้ความ
ร่วมมือในกิจกรรมต่างๆของกลุ่มมากกว่า การเลือกคณะกรรมการบริหารตามความสามารถ เพราะถึงคณะกรร มการมี
ความสามารถแต่สมาชิกไม่ให้ความร่วมมือ ก็จะเป็นอุปสรรคต่อการด าเนินงาน ส่งผลโดยต่อการด าเนินธุรกิจกลุ่มให้บรรลุ
เป้าหมาย สอดคล้องกับ [5] กระบวนการท างานกลุ่มเป็นกระบวนการที่ช่วยให้เกิดแรงผลักดัน โดยสมาชิกในกลุ่มต้องมีการ
ปรับตัวเข้าหากัน มีความสัมพันธ์และมีการสื่อสารระหว่างกัน ก่อให้เกิดพลังข้ึนภายในกลุ่ม ซึ่งขนาดของพลังจากมากหรือน้อย
เพียงใด ก็ข้ึนอยู่กับการเข้าไปมีส่วนร่วมของสมาชิกต่อการด าเนินงานของผู้น า ด้วยเหตุน้ี กลุ่มระดับดีมาก มีการสื่อสารและ
กระจายข้อมูลให้แก่สมาชิกอย่างทั่วถึงท าให้สมาชิกให้ความร่วมมือดีกว่ากลุ่มระดับดี 
 ส่วนการวิเคราะห์การตลาด เมื่อเปรียบการหลักการตลาดทั้ง 4 ด้าน ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การ
ส่งเสริมการขาย (Promotion) และการจัดจ าหน่าย (Place)  ของกลุ่มระดับดีและระดับดีมาก มีความแตกต่างกันโดยกลุ่ม
ระดับดีมาก มีการจัดการด้านการตลาดทั้ง 4 ด้านที่ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคมากกว่ากลุ่มระดับดี สอดคล้องกับ
แนวคิดของ [7] ที่กล่าวว่าส่วนประสมทางการตลาด เป็นตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่งองค์กรใช้ร่วมกันเพ่ือตอบสนอง
ความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ดังน้ันจึงท าให้ผลผลิตของกลุ่มระดับดีมาก สามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้มากกว่า จ าหน่ายได้ใน
ราคาท่ีสูงกว่า และส่งผลให้มีผลประกอบการของธุรกิจหลักของกลุ่มระดับดีมากสูงกว่ากลุ่มระดับดี 
 
ข้อเสนอแนะ  
 1.ข้อเสนอแนะที่ได้จากงานวิจัย 
 ข้อแตกต่างที่พบจากการด าเนินงานของกลุ่มระดับดีและดีมาก ที่ส าคัญคือ การคัดเลือกคัดเลือกประธานและ
คณะกรรมการด าเนินงาน ซึ่งจะส่งผลไปถึงแนวทางการด าเนินงานกลุ่ม การจัดการกลุ่มในด้านต่างๆ โดยเฉพาะ ด้านการตลาด
ของกลุ่ม อาทิ การเน้นสร้างมาตรฐานและคุณภาพผลผลิต สร้างจุดเด่นให้แก่ผลิตภัณฑ์ ให้ตรงความต้องการของผู้ซื้อ  การ
ส่งเสริมการตลาด  ควรส่งเสริมให้ตรงเป้าหมายและถูกช่องทางเพ่ือให้ผู้ซื้อผลผลิตได้ทราบถึงข้อดีของผลิตภัณฑ์กลุ่ม ส่วน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย จะต้องเลือกสถานที่ที่ติดถนนเส้นหลักเพ่ือสะดวกต่อผู้ซื้อผลผลิต  
  2. ข้อเสนอแนะส าหรับวิจัยครั้งต่อไป 
 เน่ืองจากการศึกษาครั้งน้ีเป็นการศึกษาเปรียบเทียบสภาพการด าเนินงานและการจัดการด้านการตลาดของกลุ่ม 2 
ระดับ คือระดับดี และระดับดีมาก แต่เน่ืองจากระดับการประเมินกลุ่มเกษตรกรชาวสวนยางของหน่วยงานภาครัฐ มี 3 ระดับ 
จึงควรมีการศึกษาเปรียบเทียบกลุ่มระดับดีเย่ียม เพ่ือน าข้อแตกต่างที่ศึกษาจากกลุ่มระดับ ดีเย่ียม มาใช้เป็นแนวทางในการ
พัฒนากลุ่มระดับดี และดีมาก ต่อไป 
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องค์ประกอบของการตลาดปูนก่อปูนฉาบในมุมมองของผู้ใช้งานโครงการก่อสร้าง                                                 
อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

THE MARKETING COMPONENTS OF MIXED CEMENT IN CONSTRUCTION PROJECT USER’S 
PERSPECTIVE IN MUANG DISTRICT, KHON KAEN PROVINCE 

 

พศวีร์ เก้านพรัตน์ 1 

รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร 2 
 

บทคัดย่อ 
 การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาองค์ประกอบของการตลาดปูนก่อปูนฉาบ นิยาม และให้ความหมาย
องค์ประกอบของการตลาดปูนก่อปูนฉาบ มีวิธีการศึกษาโดยการใช้วิจัยเอกสาร การสนทนากลุ่ม เพ่ือหาตัวแปรสังเกตได้และ
ใช้การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ เพ่ือจ าแนกองค์ประกอบของการตลาดปูนก่อปูนฉาบ เก็บข้อมูลกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 
500 ราย ผลการศึกษา พบว่า ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีต าแหน่งช่างก่อฉาบ ผู้รับเหมาก่อสร้าง และ
หัวหน้าคนงาน มีประสบการณ์ในการท างานโครงการก่อสร้าง ต้ังแต่ 3 ปี - ไม่เกิน 8 ปี และ ต้ังแต่  8 - ไม่เกิน 15 ปี  เป็นเพศ
ชาย มีอายุ 25 ปี - ไม่เกิน 40 ปี จบการศึกษาในระดับอนุปริญญา/ปวส. และปริญญาตรี มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต้ังแต่ 15,000 
บาท - ไม่เกิน 30,000 บาท และ 30,000 บาท - ไม่เกิน 45,000 บาท สามารถจ าแนกองค์ประกอบของการตลาดปูนก่อปูน
ฉาบได้ทั้งหมด 6 องค์ประกอบ ได้แก่ (1) ด้านความสามารถในการส่งมอบสินค้า (2) ด้านการส่งเสริมการตลาด (3) ด้าน
นวัตกรรมสินค้าและการบริการสมัยใหม่  (4) ด้านคุณภาพที่โดดเด่นของผลิตภัณฑ์ (5) ด้านศักยภาพทั่วไปของร้านผู้แทน
จ าหน่าย และ (6) ด้านการเจรจาต่อรองทางการค้า โดยองค์ประกอบทั้งหมดสามารถอธิบายการตลาดปูนก่อปูนฉาบในมุมมอง
ของผู้ใช้งานโครงการก่อสร้าง ได้ร้อยละ 67.66 ซึ่งน ามาพัฒนาเป็นแนวทางการตลาด “CEMENT” ของปูนก่อปูนฉาบ 
ค าส าคัญ: องค์ประกอบของการตลาด  ปูนก่อปูนฉาบ มุมมองของผู้ใช้งานโครงการก่อสร้าง  

Abstract 
The purposes of this study were to study the components of the mixed cement marketing, and 

definition and meaning of the components. The study methods were documentary research, focus group 
to find observable variables, and to use exploratory factor analysis for mixed cement marketing components 
classification. The sample data were collected from 500 peoples, and found that general information of 
most respondents were a local contractor, contractor and foreman whose work experience in construction 
project were from 3 - up to 8 years,  and from 8 - up to 15 years. Their gender was male, age 25 years - up 
to 40 years with diploma and bachelor's degree, and monthly salary were from 15,000 baht - up to 30,000 
baht, and from 30,000 – up to 45,000 baht. The marketing components of mixed cement can be classified 
into 6 components which were capability of delivery, exclusive promotion, modern service and innovation, 
eminent quality of product, normal potential of dealer, and trade negotiation. From all of these, it can be 
explained the market in the view of the construction project users which was 67.66 percent, and can be 
developed as a guideline for the mixed cement marketing. 
Keywords: The Marketing Components, Mixed Cement, Construction Project User’s Perspective  

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
2 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน า 
อุตสาหกรรมการก่อสร้างเป็นอุตสาหกรรมในประเทศไทยที่มีความส าคัญ เน่ืองจากเป็นพ้ืนฐานที่มีส่วนช่วยในการ

พัฒนาประเทศในหลายๆด้าน โดยเฉพาะอย่างย่ิงในปัจจุบันจ านวนประชากรไทยได้เพ่ิมมากข้ึน  ท าให้เกิดการก่อสร้าง 
สาธารณูปโภค สถานศึกษา และที่อยู่อาศัย ประเภทบ้านเด่ียว ทาวน์โฮม คอนโด ตึกแถว เพ่ือตอบสนองความต้องการของ
ประชากรไทยในปัจจุบันที่มีลักษณะครอบครัวเด่ียวเป็นส่วนใหญ่ ซึ่งสิ่งส าคัญที่ใช้ในการก่อสร้างน้ัน ได้แก่ ปูนซีเมนต์ เหล็ก 
คอนกรีตผสมเสร็จ เป็นวัสดุก่อสร้างพ้ืนฐาน [1] โดยในช่วงปี 2561-2563 อุตสาหกรรมในการผลิตวัสดุก่อสร้าง มีแนวโน้มใน
การเติบโตข้ึนจากปัจจัยความต้องการใช้วัสดุก่อสร้างในประเทศที่เกี่ยวข้องกับการลงทุนของงานโครงสร้างพ้ืนฐานของภาครัฐ
ที่เพ่ิมข้ึนและโครงการอสังหาริมทรัพย์ที่เริ่มฟ้ืนตัว ได้แก่สินค้า ปูนซีเมนต์ เหล็ก คอนกรีตผสมเสร็จ ประกอบกับร้านค้าวัสดุ
ก่อสร้างในปัจจุบันมีการขยายสาขาเพ่ิมมากข้ึน ท าให้เกิดการแย่งส่วนแบ่งทางการตลาดกันในกลุ่มผู้ค้าและผู้ผลิต [2] ผู้วิจัย 
ท าหน้าท่ีผู้แทนขายโครงการก่อสร้างรับผิดชอบพ้ืนที่จังหวัดขอนแก่นซึ่งเป็นพ้ืนที่มีการจัดท ายุทธศาสตร์การพัฒนาจังหวัดที่มี
แนวทางการพัฒนาที่เกี่ยวกับการก่อสร้าง ในด้านของการคมนาคม ด้านระบบโครงสร้างพ้ืนฐาน ระบบขนส่งสาธารณะและ
โครงการหลวงพิเศษระหว่างเมือง พัฒนาท่าอากาศยานและท่าเรือ ตลอดจนสนับสนุนการพัฒนาในด้านอุตสาหกรรมที่เกิดข้ึน
จากลงทุนด้านระบบโครงสร้างพ้ืนฐาน (เทศบาลนครขอนแก่น,2560) จากแนวโน้มที่จะเติบโตข้ึนในอุตสาหกรรมการผลิตวัสดุ
ก่อสร้างในปี 2561-2563 ประกอบกับแผนยุทธศาสตร์การพัฒนาจังหวัดขอนแก่นที่มีแผนการพัฒนาในส่วนของงานโครงการ
ก่อสร้าง สาธารณูปโภค และสถานศึกษา รวมถึงความร่วมมือกับภาคธุรกิจเอกชนในการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัยที่ต้องใช้งาน
ปูนซีเมนต์ประเภทปูนก่อปูนฉาบในการท างานการก่อสร้าง ดังน้ันผู้วิจัยจึงมุ่งศึกษาองค์ประกอบของการตลาดของปูนก่อปูน
ฉาบในมุมมองของผู้ใช้งานโครงการก่อสร้าง อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น เพ่ือน ามาใช้เป็นแนวทางพัฒนาการตลาดปูนก่อ           
ปูนฉาบ 

 
วัตถุประสงค์ 

1. เพ่ือศึกษาองค์ประกอบของการตลาดปูนก่อปูนฉาบในมุมมองของผู้ใช้งานโครงการก่อสร้าง อ าเภอเมือง                
จังหวัดขอนแก่น 
 2. เพ่ือนิยามและให้ความหมายองค์ประกอบของการตลาดปูนก่อปูนฉาบในมุมมองของผู้ใช้งานโครงการก่อสร้าง             
อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 
   
วิธีการด าเนินงาน 

1. วิธีการวิจัยเพ่ือศึกษาองค์ประกอบของการตลาดปูนก่อปูนฉาบในมุมมองของผู้ใช้งานโครงการก่อสร้าง อ าเภอ
เมือง จังหวัดขอนแก่น 
 1.1 การก าหนดและการจ าแนกประชากร/กลุ่มของตัวอย่างที่ศึกษา 
   การเก็บกลุ่มตัวอย่างของประชากรที่ใช้ปูนก่อปูนฉาบของผู้บริโภคในโครงการก่อสร้าง อ าเภอเมือง จังหวัด
ขอนแก่น จ านวนทั้งหมด 500 ราย โดยเป็นขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ก าหนดจากการอ้างอิงตามหลักเกณฑ์การวิเคราะห์
องค์ประกอบที่ควรจะมีขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 500 ราย จึงจะมีความเหมาะสมในระดับดีมาก เพ่ือให้เกิดความสมบูรณ์ในการ
ประมวลผลและวิเคราะห์ข้อมูล [3]  

1.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยและการวิเคราะห์คุณภาพของเครื่องมือ 
การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ (Exploratory Factor Analysis : EFA) เป็นการใช้เทคนิคในการส ารวจ

และหาความหมายของตัวแปรท่ีสังเกตได้ โดยนักวิจัยมักจะน าไปใช้เป็นเครื่องมือเพ่ือหาความชัดเจนขององค์ประกอบท่ี
ต้องการวัดคะแนนตามการวัดตามตัวบ่งชี้ในกรณีที่นักวิจัยยังไม่มีทฤษฎีสนับสนุน [4] ซึ่งมีวัตถุประสงค์หลักในการลดลงของ
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จ านวนตัวแปรให้อยู่เป็นองค์ประกอบเดียวกัน และก าหนดเป็นตัวแปรใหม่ที่สามารถน าไปหาค่าของข้อมูลในการวิเคราะห์เชิง
สถิติได้ [5] 

1.2.1 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
แบบสอบถามส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
แบบสอบถามส่วนที่ 2 ความคิดเห็นของผู้ใช้งานโครงการก่อสร้างต่อการตลาดปูนก่อปูนฉาบ 

       1.2.2 การวิเคราะห์คุณภาพของเครื่องมือ 
การวัดความเท่ียงตรงมีส่วนส าคัญในเรื่องความน่าเชื่อถือของ โดยมีเครื่องมือการวิจัยที่วัดความเที่ยงตรง

ตามวัตถุประสงค์ตามท่ีต้องการ [6] ซึ่งเป็นวิธีการตรวจสอบแบบสอบถามถึงความเที่ยงตรงในรูปแบบต่างๆ ที่เกิดจากการ
เรียบเรียงวรรณกรรม งานวิจัยที่เก่ียวข้อง [7] สามารถท าได้หลายวิธีในการวัดความเท่ียงตรงเกี่ยวกับเน้ือหา ดังน้ันทางผู้วิจัย
ได้ก าหนดใช้เครื่องมือในการตรวจสอบงานวิจัย คือ ความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหา โดยทั่วไปจะก าหนดเลือกค่าดัชนีความสอดคล้อง
ที่ค่าต้ังแต่  0.50  ข้ึนไป เพ่ือพิจารณาว่ามีความเที่ยงตรง [8] โดยแบบสอบถามที่ใช้ในการศึกษาครั้งน้ี เมื่อท าการทดสอบ
ความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหา มีค่า IOC เท่ากับ 0.99 สามารถน าไปใช้เก็บแบบสอบถามต่อได้ และหาความเชื่อมั่นด้วยวิธีการ                
ครอนบาคแอลฟ่า โดยได้ค่าความเชื่อมั่นเท่ากับ 0.91 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.80 [9] สามารถน าไปเก็บข้อมูลเพ่ือวิจัยเชิง
องค์ประกอบได้             

1.3 วิธีการเก็บและรวบรวมข้อมูล 
ผู้วิจัยได้ใช้วิธีการแจกแบบเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) ในการแจกแบบสอบถามท้ังหมด

จ านวน 500 ราย ซึ่งแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ ส าหรับเก็บกลุ่มตัวอย่าง เจ้าของโครงการ ผู้รับเหมาก่อสร้าง ผู้จัดการโครงการ 
จัดซื้อโครงการ จ านวน 250 ราย และส าหรับเก็บกลุ่มตัวอย่าง วิศวกรโครงการ หัวหน้าคนงาน ช่างก่อฉาบ จ านวน 250 ราย 
เพ่ือต้องการความคิดเห็นของผู้สั่งซื้อและผู้ใช้งานปูนก่อปูนฉาบในสัดส่วนที่เท่ากัน ช่วงระยะเวลาต้ังแต่                        วันที่ 
1 พฤษภาคม – วันที ่31 พฤษภาคม 2562 
 1.4 วิธีการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ 
  การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ ต้องมีการตรวจสอบว่าองค์ประกอบร่วมทุกตัวมีความสัมพันธ์หรือ
เป็นอิสระต่อกัน [4] โดยการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ ซึ่งมี 5 ข้ันตอนดังน้ี (1) การสร้างเมทริกซ์สหสัมพันธ์ 
(Correlation Matrix) โดยตัวแปรต้องมีค่ามากกว่า 0.30 [10] (2) การสกัดองค์ประกอบ (Factor Extraction) เป็นการสกัด
องค์ประกอบร่วมให้แยกออกมามีจ านวนน้อยที่สุด โดยจะน าค่าน้ าหนักขององค์ประกอบไปค านวณเมทริกซ์สหสัมพันธ์ให้ได้
ค่าท่ีมีความใกล้เคียงกับเมทริกซ์สหสัมพันธ์ของตัวแปรสังเกตได้ [5] (3) การประมาณค่าพารามิเตอร์และการตรวจสอบความ
สอดคล้องของโมเดล (4) การหมุนแกนองค์ประกอบ (Factors Rotation) เพ่ือแยกตัวแปรว่าควรจัดอยู่ในองค์ประกอบโดยใช้
การหมุนแกนแบบเน้นการเปลี่ยนสดมภ์ (Varimax Rotation) ซึ่งจะท าให้องค์ประกอบคงที่มากข้ึนและมีโครงสร้างที่ง่ายกว่า 
[11] (5) การเลือกค่าน้ าหนักองค์ประกอบ (Factor Loading) โดยหากมีค่าน้ าหนักองค์ประกอบมาก คือ มีค่าเข้าสู่ +1 หรือ  
–1 ในองค์ประกอบใด จะจัดตัวแปรน้ันอยู่ในองค์ประกอบน้ัน 

2. วิธีการนิยามและให้ความหมายขององค์ประกอบของตัวแปรการตลาดปูนก่อปูนฉาบ ในมุมมองของผู้ใช้งาน
โครงการก่อสร้าง อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

การก าหนดชื่อและนิยามองค์ประกอบ จะต้องก าหนดชื่อหรือให้ความหมายแก่องค์ประกอบหรือตัวแปรที่ได้                  
โดยพิจารณาว่าองค์ประกอบน้ันๆประกอบไปด้วยตัวแปรอะไรและควรก าหนดชื่อว่าอย่างไร [12] 
 
ผลการวิจัย 

1. ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบของการตลาดปูนก่อปูนฉาบ พบว่า ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม                 
ส่วนใหญ่มีต าแหน่งช่างก่อฉาบ ผู้รับเหมาก่อสร้าง และหัวหน้าคนงาน มีประสบการณ์ในการท างานโครงการก่อสร้าง ต้ังแต่              
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3 ปี - ไม่เกิน 8 ปี และต้ังแต่ 8 - ไม่เกิน 15 ปี เป็นเพศชาย มีอายุต้ังแต่ 25 ปี - ไม่เกิน 40 ปี จบการศึกษาในระดับอนุปริญญา 
/ ปวส. และปริญญาตรี มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต้ังแต่ 15,000 บาท - ไม่เกิน 30,000 บาท และต้ังแต่ 30,000 บาท - ไม่เกิน 
45,000 บาท  

โดยตัวแปรสังเกตได้ทุกตัวมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์มากกว่า 0.30 [10] และผลการตรวจสอบข้อมูลที่ใช้ในการ
วิเคราะห์องค์ประกอบ ค่า KMO มีค่าเท่ากับ 0.92 ซึ่งมากกว่า 0.60 และเมื่อทดสอบด้วย Bartlett’s Test of Sphericity 
พบว่า ค่า Approx. Chi-Square เท่ากับ 9417.56 และมีค่า Sig = 0.00 ซึ่งน้อยกว่าระดับนัยส าคัญที่ 0.05 ที่ใช้ในการทดสอบ 
[13] แสดงว่าตัวแปรสังเกตได้ท้ังหมดมีความสัมพันธ์ระหว่างกัน ซึ่งเมื่อท าการสกัดองค์ประกอบตัวแปรสังเกตได้ พบว่า ค่า 
Initial Communality ของตัวแปรสังเกตได้ทุกตัวเป็น 1  และค่า Extraction Communality มีค่ามากกว่า 0.50 [14] 
สามารถที่จะน าตัวแปรสังเกตได้มาใช้ในการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจได้ โดยเมื่อท าการตรวจสอบความสอดคล้องของ
โมเดลและหมุนแกนองค์ประกอบด้วยวิธีการหมุนแกนแบบเน้นการเปลี่ยนสดมภ์ (Varimax Rotation) พบว่า ตัวแปรสังเกต
ได้ทั้งหมดสามารถน ามาจัดเป็นองค์ประกอบใหม่ ได้ดังน้ี  

(1) องค์ประกอบที่ 1 ประกอบด้วย การจัดส่งสินค้าครบตามจ านวน, การจัดส่งสินค้าตรงต่อเวลา, การจัดส่งสินค้า
พร้อมบริการยกลง, มีบริการจัดส่งสินค้า, มีความพร้อมของสินค้าคงคลัง และสินค้าที่ส่งไม่เสียหายพร้อมใช้งาน สามารถ
อธิบายการตลาดปูนก่อปูนฉาบในมุมมองของผู้ใช้งานโครงการก่อสร้าง ได้ร้อยละ 38.69 

(2) องค์ประกอบที่ 2 ประกอบด้วย สะสมยอดซื้อแลกทริปท่องเท่ียว, มีระบบสมาชิก เพ่ือรับผลประโยชน์และสิทธิ
พิเศษ, มีของแถมเมื่อซื้อสินค้าตามที่ก าหนด, มีการจัดท าการตลาดร่วมกัน, มีสื่อโฆษณาสร้างการรับรู้ และมีโปรโมชั่นส่วนลด 
สามารถอธิบายการตลาดปูนก่อปูนฉาบในมุมมองของผู้ใช้งานโครงการก่อสร้าง ได้ร้อยละ 8.67 

(3) องค์ประกอบที่ 3 ประกอบด้วย มีทีมเทคนิคบริการสาธิตการใช้งานสินค้า, มีบริการให้สินค้าทดลองใช้งาน,                
เป็นสินค้าที่ช่วยลดต้นทุนและเวลาในการท างาน, มีเทคโนโลยีเครื่องก่อฉาบปูนเข้ามาช่วยในการท างาน, มีการบริการทีม
แรงงานรับก่อฉาบ และเป็นสินค้าประเภทเดียวที่สามารถใช้งานได้หลายรูปแบบ สามารถอธิบายการตลาดปูนก่อปูนฉาบใน
มุมมองของผู้ใช้งานโครงการก่อสร้าง ได้ร้อยละ 6.51 

(4) องค์ประกอบที่ 4 ประกอบด้วย สินค้ามีตราแสดงถึงคุณภาพและน่าเชื่อถือ, สินค้ามีคุณภาพที่เหมาะสมกับราคา, 
สินค้ามีมาตรฐาน มอก., สินค้าสามารถเก็บไว้ได้นาน, สินค้าสามารถใช้งานง่าย และสินค้ามีการรับประกัน สามารถอธิบาย
การตลาดปูนก่อปูนฉาบในมุมมองของผู้ใช้งานโครงการก่อสร้าง ได้ร้อยละ 5.36 

(5) องค์ประกอบที่ 5 ประกอบด้วย มีพนักงานพร้อมบริการและมีความรู้เก่ียวกับสินค้า, มีบริการสั่งสินค้าทาง
โทรศัพท์/อินเตอร์เน็ต, มีพ้ืนที่กว้างขวาง จัดวางสินค้าเข้าถึงได้ง่าย และมีสินค้าครบทุกหมวดหมู่ สามารถอธิบายการตลาดปูน
ก่อปูนฉาบในมุมมองของผู้ใช้งานโครงการก่อสร้าง ได้ร้อยละ 4.78 

(6) องค์ประกอบที่ 6 ประกอบด้วย สามารถพิจารณาให้การต่อรองราคาได้ และมีการให้เครดิตทางการค้า สามารถ
อธิบายการตลาดปูนก่อปูนฉาบในมุมมองของผู้ใช้งานโครงการก่อสร้าง ได้ร้อยละ 3.65 
  โดยองค์ประกอบทั้งหมดสามารถน ามาก าหนดเป็นแนวทางการตลาด “CEMENT” ของปูนก่อปูนฉาบ ซึ่งเป็นการน า
ตัวอักษรภาษาอังกฤษตัวแรกของแต่ละชื่อองค์ประกอบมาใช้ในการต้ังเรียงกันเป็นแนวทาง  

2. ผลการนิยามและให้ความหมายองค์ประกอบของการตลาดปูนก่อปูนฉาบ พบว่า สามารถนิยามและให้ความหมาย
องค์ประกอบออกได้เป็น 6 องค์ประกอบดังน้ี 
  (1) องค์ประกอบที่ 1 นิยามชื่อว่า ความสามารถในการส่งมอบสินค้า (Capability of Delivery) หรือใช้ตัวย่อว่า 
“C”  โดยนิยามองค์ประกอบที่ 1 หมายถึง การท าให้ผู้ใช้งานในโครงการก่อสร้างสามารถท างานได้ตามเวลาและแผนที่วางไว้ 
ด้วยการมีการบริการจัดส่งสินค้าท่ีมีการจัดส่งสินค้าครบตามจ านวน มีการจัดส่งสินค้าตรงต่อเวลา และมีการจัดส่งสินค้าพร้อม
บริการยก เพ่ืออ านวยความสะดวกให้ผู้ใช้งานก่อสร้างในการรับสินค้าไปยังจุดที่เตรียมไว้ เพ่ือสามารถน าไปใช้งานต่อได้สะดวก 
นอกจากน้ียังมีความพร้อมของสินค้าคงคลัง เพ่ือให้ลูกค้าได้รับสินค้าตามความต้องการใช้งานจริงอย่างรวดเร็ว และควบคุมการ
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จัดส่งให้สินค้าท่ีส่งไม่เสียหาย พร้อมใช้งาน ไม่สร้างปัญหาให้กับผู้ใช้งานในโครงการก่อสร้างต้องเกิดความล่าช้าในการท างาน  
  (2) องค์ประกอบที่ 2 นิยามชื่อว่า การส่งเสริมการตลาด (Exclusive Promotion) หรือใช้ตัวย่อว่า “E” โดยนิยาม
องค์ประกอบที่ 2 หมายถึง การส่งเสริมการตลาดเพ่ือให้เกิดความผูกพันธ์และจูงใจให้แก่ผู้ใช้งานในโครงการก่อสร้างด้วยการมี
โปรโมชั่นส่วนลด มีสะสมยอดแลกทริปท่องเท่ียว มีระบบสมาชิก เพ่ือรับผลประโยชน์และสิทธิพิเศษ และมีของแถม เมื่อซื้อ
สินค้าตามที่ก าหนด ท้ังน้ียังมีการจัดท าการตลาดร่วมกัน เพ่ือเป็นการส่งเสริมการตลาดของผู้ใช้งานในโครงการก่อสร้างแก่
บุคคลอื่น และการสร้างการรับรู้แก่ผู้ใช้งานในโครงการก่อสร้างด้วยการมีสื่อโฆษณาสร้างการรับรู้ เพ่ือเป็นส่วนช่วยในการเพ่ือ
ยอดขายของธุรกิจปูนก่อปูนฉาบ  
  (3) องค์ประกอบที่ 3 นิยามชื่อว่า นวัตกรรมสินค้าและการบริการสมัยใหม่ (Modern Service and Innovation) 
หรือใช้ตัวย่อว่า “M” โดยนิยามองค์ประกอบที่ 3 หมายถึง การให้บริการแก่ผู้ใช้งานในโครงการก่อสร้างในมุมมองของการมี
ทีมเทคนิคบริการสาธิตการใช้งานและการมีบริการให้สินค้าทดลองใช้งาน เพ่ือสร้างมั่นเชื่อมั่นและความมั่นใจในการใช้งาน
ผลิตภัณฑ์ รวมถึงนวัตกรรมสินค้าท่ีเป็นสินค้าท่ีช่วยลดต้นทุนและเวลาในการท างาน พร้อมเทคโนโลยีเครื่องก่อฉาบปูนเข้ามา
ช่วยในการท างาน  เพ่ือช่วยให้ผู้ใช้งานในโครงการก่อสร้างมีก าไรจากการท างานที่เพ่ิมข้ึน นอกจากน้ียังมีการบริการทีม
แรงงานก่อฉาบและสินค้าประเภทเดียวที่สามารถใช้งานได้หลายรูปแบบ ที่จะสามารถลดเวลาการท างานและลดปัญหาการ
ขาดแคลนแรงงานในการท างาน  
  (4) องค์ประกอบที่ 4 นิยามชื่อว่า คุณภาพที่โดดเด่นของผลิตภัณฑ์ (Eminent Quality of Product) หรือใช้ตัวย่อ
ว่า “E” โดยนิยามองค์ประกอบที่ 4 หมายถึง ความต้องการของผู้ใช้งานในโครงการก่อสร้างที่มีต่อสินค้าในเรื่องตราสินค้าที่
แสดงถึงคุณภาพและน่าเชื่อ รวมถึงในเรื่องของการใช้งานว่าเป็นสินค้าที่มีคุณภาพเหมาะสมกับราคา เป็นสินค้าที่มีมาตรฐาน 
มอก. สามารถใช้งานง่าย สามารถเก็บไว้ได้นาน และมีการรับประกัน เพ่ือสร้างความมั่นใจและความสะดวกสบายในการท างาน
ให้แก่ผู้ใช้งานในโครงการก่อสร้าง 
  (5) องค์ประกอบที่ 5 นิยามชื่อว่า ศักยภาพทั่วไปของร้านผู้แทนจ าหน่าย (Normal Potential of Dealer) หรือใช้
ตัวย่อว่า “N” โดยนิยามองค์ประกอบที่ 5 หมายถึง ความสามารถของร้านผู้แทนจ าหน่ายในการให้บริการ แก่ผู้ใช้งานใน
โครงการก่อสร้าง ไม่ว่าจะเป็นการมีพนักงานขายพร้อมบริการและมีความรู้เกี่ยวกับสินค้า เพ่ือช่วยเป็นที่ปรึกษาและให้
ค าแนะน าให้แก่ผู้ใช้งานโครงการก่อสร้างได้ รวมถึงการบริการสั่งสินค้าทางโทรศัพท์/อินเตอร์เน็ต   เพ่ืออ านวยความสะดวก
และประหยัดเวลาให้แก่ผู้ใช้งานในโครงการ และมีพ้ืนที่กว้างขวาง จัดวางสินค้าเข้าถึงได้ง่าย มีสินค้าครบทุกหมวดหมู่  
  (6) องค์ประกอบที่ 6 นิยามชื่อว่า การเจรจาต่อรองทางการค้า (Trade Negotiation) หรือใช้ตัวย่อว่า “T” โดย
นิยามองค์ประกอบที่ 6 หมายถึง ผู้ใช้งานในโครงการก่อสร้างสามารถมีความยืนหยุ่นในการต่อรองซื้อขาย โดยผู้แทนจ าหน่าย
สามารถพิจารณาให้การต่อรองราคาได้ รวมถึงการให้เครดิตทางการค้าแก่ผู้ใช้งานในโครงการก่อสร้าง 
 
สรุป  
  องค์ประกอบของการตลาดปูนก่อปูนฉาบในมุมมองของผู้ใช้งานโครงการก่อสร้าง อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 
ประกอบด้วย 6 องค์ประกอบ ซึ่งสามารถน ามาก าหนดเป็นแนวทางการตลาด “CEMENT” ของปูนก่อปูนฉาบ ประกอบไป
ด้วย Capability of Delivery (ความสามารถในการส่งมอบสินค้า), Exclusive Promotion (การส่งเสริมการตลาด), Modern 
Service and Innovation (นวัตกรรมสินค้าและการบริการสมัยใหม่), Eminent Quality of Product (คุณภาพที่โดดเด่น
ของผลิตภัณฑ์), Normal Potential of Dealer (ศักยภาพทั่วไปของร้านผู้แทนจ าหน่าย) และ Trade Negotiation (การ
เจรจาต่อรองทางการค้า) โดยองค์ประกอบรวมทั้งหมดสามารถอธิบายการตลาดปูนก่อปูนฉาบในมุมมองของผู้ใช้งานโครงการ
ก่อสร้าง ได้ร้อยละ 67.66 ซึ่งจ าแนกการอภิปรายแต่ละองค์ประกอบหรือแนวทางได้ดังน้ี 
  (1) องค์ประกอบที่ 1 Capability of Delivery (ความสามารถในการส่งมอบสินค้า) ซึ่งจะเป็นองค์ประกอบที่ท าให้
ผู้ใช้งานในโครงการก่อสร้างสามารถท างานได้ตามเวลาและแผนที่วางไว้ ด้วยวิธีการส่งมอบสินค้าที่มีการบริการจัดส่งสินค้า            
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มีความความพร้อมของสินค้า การจัดส่งสินค้าตรงต่อเวลา การจัดส่งสินค้าพร้อมบริการยกลง สินค้าท่ีส่งไม่เสียหาย พร้อมใช้
งาน ซึ่งสอดคล้องกับ เมตตา โคตรภูธร (2559) พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจในระดับมาก คือ มีบริการจัดส่งสินค้า และ
ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจในระดับกลาง คือ การจัดส่งสินค้าถึงมือลูกค้า โดยสินค้ามีคุณภาพ ไม่แตกหัก พร้อมใช้งาน 
  (2) องค์ประกอบที่ 2 Exclusive Promotion (การส่งเสริมการตลาด) ซึ่งจะเป็นองค์ประกอบที่ท าให้เกิดการรับรู้แก่
ผู้ใช้งานในโครงการก่อสร้างด้วยการมีสื่อโฆษณาสร้างการรับรู้ มีการจัดท าการตลาดร่วมกันมีโปรโมชั่นส่วนลด มีสะสมยอด
แลกทริปท่องเท่ียว มีของแถม เมื่อซื้อสินค้าตามท่ีก าหนด และมีระบบสมาชิก เพ่ือรับผลประโยชน์และสิทธิพิเศษ ซึ่งสอดคล้อง
กับ นัฏยา ประดับการ (2560) พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญด้านการส่งเสริมการตลาดในระดับมาก คือ มีการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ การลด แลก แจก แถม และลูกค้าท่ีเป็นสมาชิกจะได้รับการบริการและเงื่อนไขพิเศษ 
  (3) องค์ประกอบที่ 3 Modern Service and Innovation (นวัตกรรมสินค้าและการบริการสมัยใหม่) ซึ่งจะเป็น
องค์ประกอบที่ตอบสนองการให้บริการแก่ผู้ใช้งานในโครงการก่อสร้างในมุมมองของนวัตกรรมสินค้า เช่น เป็นสินค้าประเภท
เดียวที่สามารถใช้งานได้หลายรูปแบบ เป็นสินค้าที่ช่วยลดต้นทุนและเวลาในการท างาน และการบริการเช่น สินค้าทดลองใช้
งาน มีทีมเทคนิคบริการสาธิตการใช้ มีการบริการทีมแรงงานก่อฉาบ และมีเทคโนโลยีเครื่องก่อฉาบปูนเข้ามาช่วยในการท างาน 
ซึ่งสอดคล้องกับ วารุณี กุลรัตนาวิจิตรา (2560) ที่พบว่า ธุรกิจมีกระบวนการท างานรูปแบบใหม่หรือมีการปรับปรุง
กระบวนการท างานเดิมให้แตกต่างอย่างมีนัยส าคัญ เพ่ือให้สินค้าและบริการของตนมีประสิทธิภาพสูงข้ึน ตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าได้มากข้ึน รวมทั้งสามารถแข่งขันในตลาดได้ดีย่ิงข้ึน 
  (4) องค์ประกอบที่ 4 Eminent Quality of Product (คุณภาพที่โดดเด่นของผลิตภัณฑ์) ซึ่งจะเป็นองค์ประกอบที่
ตอบสนองความต้องการของผู้ใช้งานในโครงการก่อสร้างที่มีต่อสินค้าในเรื่องของมาตรฐาน มอก. และมีตราสินค้าที่แสดงถึง
คุณภาพและน่าเชื่อ เป็นสินค้าท่ีมีคุณภาพเหมาะสมกับราคา สามารถใช้งานง่าย สามารถเก็บไว้ได้นาน และมีการรับประกันซึ่ง
สอดคล้องกับ วิลาสินี ดาราษฎร์ (2560) ที่พบว่า คุณภาพผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญ คือ คุณภาพที่ได้มาตรฐาน 
  (5) องค์ประกอบที่ 5 Normal Potential of Dealer (ศักยภาพทั่ วไปของร้านผู้ แทนจ าหน่าย)  ซึ่ งจะเป็น
องค์ประกอบที่เพ่ิมขีดความสามารถของร้านผู้แทนจ าหน่ายในการให้บริการแก่ผู้ใช้งานในโครงการก่อสร้าง ไม่ว่าจะเป็นการมี
พ้ืนที่กว้างขวาง จัดวางสินค้าเข้าถึงได้ง่าย มีสินค้าครบทุกหมวดหมู่ มีการบริการสั่งสินค้าทางโทรศัพท์/อินเตอร์เน็ต และการมี
พนักงานขายพร้อมบริการและมีความรู้เกี่ยวกับสินค้า ซึ่งสอดคล้องกับ ชาติชาย ดิลกลาภ (2560) พบว่า ผู้บริโภคให้
ความส าคัญมากท่ีสุดกับช่องทางการจัดจ าหน่ายคือมีบริการสั่งซื้อผ่านช่องทางอินเตอร์เน็ต 
  (6) องค์ประกอบที่ 6 Trade Negotiation (การเจรจาต่อรองทางการค้า) ซึ่งจะเป็นองค์ประกอบที่ท าให้ผู้ใช้งานใน
โครงการก่อสร้างสามารถมีความยืนหยุ่นในการต่อรองการซื้อขาย โดยผู้แทนจ าหน่ายสามารถพิจารณาให้การต่อรองราคาได้ 
และการให้เครดิตทางการค้า ซึ่งสอดคล้องกับ อภิญญา อยู่สุข (2559) พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคัญ
ระดับมากที่สุด คือ การให้เงื่อนไขการช าระเงิน (เงินสด/เงินเชื่อ/เช็ค) และสามารถต่อรองราคาได้ให้ความส าคัญอยู่ในระดับ
มาก 
 
ข้อเสนอแนะ 
  ควรศึกษาองค์ประกอบของการตลาดปูนก่อปูนฉาบในมุมมองของผู้ใช้งานโครงการก่อสร้างในภูมิภาคอ่ืน                
เพ่ือพัฒนาองค์ประกอบของการตลาดเฉพาะพ้ืนที่และสามารน ามาแลกเปลี่ยนกันระหว่างภูมิภาค 
 
กิตติกรรมประกาศ 
  ขอขอบคุณผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร อาจารย์ที่ปรึกษา ที่ได้สละเวลาอันมีค่าของท่านกรุณา              
ให้ค าแนะน า ค าปรึกษาและแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ เพ่ือให้งานวิจัยออกมาสมบูรณ์มากท่ีสุด 
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พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซ้ือข้าวสารของอ าเภอเมืองกาฬสินธุ ์
CUSTOMER BEHAVIOR OF WHAT FACTORS BUYERS CONCERN WHEN PURCHASING 

POLISHED RICE, AMPHOE MUEANG KALASIN   
 

พัสตราภรณ์ ตรีศริิโสภณ1 
ศักด์ิชัย เจริญศิริพรกลุ2 

 
บทคัดย่อ 

การวิจัยครั้งน้ี มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซื้อข้าวสารในอ าเภอเมืองกาฬสินธ์ุ โดยด าเนิน
งานวิจัยในเชิงคุณภาพ มีล าดับข้ันตอนในการเก็บข้อมูล 3 วิธี คือหน่ึง การสัมภาษณ์ เป็นการสอบถามกับผู้ให้ข้อมูล จ านวน 
40 คน ณ 2 สถานที่ ได้แก่ ตลาดทุ่งนาทอง และตลาดสดเทศบาล ในเวลาที่แตกต่างกัน สอง คือ วิธีรวบรวมเอกสาร เป็นการ
เก็บรวบรวมเอกสารรายงานบันทึกการขายข้าวสารของร้านศรีสุวรรณค้าข้าวรายเดือน ในปี พ.ศ. 2562  และสาม คือ วิธีการ
สังเกตพฤติกรรมผู้ให้ข้อมูลขณะท าการสัมภาษณ์และพฤติกรรมของผู้ซื้อจากร้านข้าวสาร ผ่านกระบวนการสังเคราะห์ด้วยวิธี
สามเส้า เปรียบเทียบข้อมูลทั้งสามทางเพ่ือให้เป็นข้อมูลที่เชื่อถือได้ ท าให้พบว่าลักษณะพฤติกรรมของผู้บริโภคกลุ่มน้ีส่วนมาก
คือผู้หญิง วัยกลางคน ประกอบอาชีพค้าขาย มีรายได้พอสมควร มีครอบครัวขนาดเล็ก และไม่ท าการเกษตร และมีอีกหลาย
เหตุผลส าคัญในการเลือกซื้อข้าวสาร เรียงตามความนิยมได้ดังน้ี คุณภาพ การบริการ ราคา ของสมนาคุณ ถ่ินเพาะปลูก อายุ
การด าเนินงานของกิจการ และการจ าหน่ายสินค้าอื่นๆ ร่วม เช่น สินค้าอุปโภคบริโภค  
ค าส าคัญ: ขายข้าวสาร  เพ่ิมยอดขาย  พฤติกรรมผู้บริโภค  การบริการ 
 

Abstract 
  This is a study about customer behavior of what factors buyers concern when purchasing 
polished rice. And it is a qualitative research. The study was obtained 3 parts to gain data. First part began 
with the interview process. There were 4 0  informants provided raw data at 2  market places: Ta Lad Tung 
Na Thong market and Ta Lad Tet Sa Baan market with different time periods. Second part was driven by 
data collection. The monthly’s selling polished rice record of Srisuvan Kha Khow store, B.E. 2 5 6 2  was 
collected. And this third part was the last one, processed by observing the 4 0  informants during given 
customer behavior detailing and observing customer behavior of customers when buying polished rice at 
store. All 3  parts had gone synthesis with the triangulation technique for accurate information. There had 
been found about characteristics of customer behavior, the most, was female gender, live in middle age, 
being entrepreneurs, earned income, have their small families, and have no farming. There were other 
significant factors when buying polished rice such as quality, service, price, gift vouchers, and rice’s planting 
locations, age of being in business market, and other lines of products as groceries. 
Keywords: selling polished rice, increasing sale revenue, customer behavior, services 
  

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
2 รองคณบดีฝ่ายวิชาการ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
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บทน า 
 กิจการค้าข้าวสารเป็นธุรกิจปลายน้ าที่ท าการซ้ือสินค้ามาจากผู้แทนจัดจ าหน่ายแล้วน ามาจ าหน่ายออกไปให้ถึง
ผู้บริโภค ในยุคปัจจุบัน การจ าหน่ายข้าวสารที่นิยมกัน แบ่งเป็น 2 ประเภท ได้แก่ แบบแรก คือแบบบรรจุด้วยหีบห่อที่สวยงาม 
มีความแข็งแรง ส่วนมากพบที่ร้านสะดวกซื้อและตลาดโมเดิร์นเทรด แบบที่สอง คือแบบที่เปิดปากกระสอบ แล้วตักแบ่งขาย
ตามการสั่งซื้อของลูกค้า  
 ร้านศรีสุวรรณค้าข้าว ด าเนินงานมาแล้ว มากกว่าหน่ึงปี ในอ าเภอเมืองกาฬสินธ์ุ เป็นกิจการเจ้าของคนเดียว มีสินค้า
จ าหน่าย คือ ข้าวสาร ดังน้ี ข้าวสารเหนียว ข้าวสารเจ้า ข้าวสารหักท่อน และปลายข้าว วิธีการจ าหน่ายสินค้า มี รูปแบบการ
จ าหน่าย 2 รูปแบบ ดังน้ี แบบที่หน่ึง เปิดกระสอบต้ังขายหน้าร้าน ตามที่ลูกค้าสั่ง แบบที่สอง บรรจุในถุงใสธรรมดา ไม่มีตรา
สินค้าระบุ โดยการบรรจุจะแบ่งเป็น บรรจุ 1 กิโลกรัม 5 กิโลกรัม 15 กิโลกรัม และ 49 กิโลกรัม ซึ่งเป็นมาตรฐานการบรรจุ
ข้าวสารเพ่ือจ าหน่าย 
 ถึงแม้ว่า ผู้บริโภคจะบริโภคข้าวทุกวัน แต่กิจการก็ยังประสบกับปัญหาด้านยอดขายที่ไม่เป็นตามที่ต้องการ 
สันนิษฐานสาเหตุได้ว่าอาจเกิดจากอายุการด าเนินงานที่ไม่นานมากจึงยังไม่เป็นที่น่าเชื่อถือแก่ผู้ซื้อ คุณภาพของสินค้าไม่ตรงใจ
ลูกค้า ข้อจ ากัดของสินค้าตัวเลือก แรงกดดันของการแข่งขันในตลาด อัตราการซื้อซ้ าของลูกค้า รวมทั้งปัญหาภายในของ
กิจการ เช่น เงินทุนส ารอง การจัดการการเงิน สถานที่ประกอบการ การจัดการด้านบุคลากร 
 จากวิกฤติเศรษฐกิจและปัจจัยทางธุรกิจต่างๆ จึงกระทบต่อการเพ่ิมยอดขายของกิจการ อัตราการเติบโตของ
ยอดขายไม่ต่อเน่ือง [1] ดังน้ัน ผู้ศึกษาจึงเห็นความส าคัญของการศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซื้อข้าวสารใน
พ้ืนที่อ าเภอเมืองกาฬสินธ์ุ  
 
วัตถุประสงค์ 

1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซื้อข้าวสาร ในเขตอ.เมืองกาฬสินธ์ุ 
 

วิธีการด าเนินงาน 
1. ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซื้อข้าวสาร ในเขตอ.เมืองกาฬสินธ์ุ 

1.1 หน่วยวิเคราะห์ การศึกษาน้ีมีหน่วยวิเคราะห์ คือ พฤติกรรมผู้บริโภคในเขตอ.เมืองกาฬสินธ์ุ 
1.2 การเก็บข้อมูล ท าการรวบรวมโดยใช้วิธีการ 3 อย่าง ได้แก่ การสัมภาษณ์ การศึกษาเอกสาร และการ

สังเกต โดยมีรายละเอียด ดังน้ี 
1.2.1 การสัมภาษณ์ ผู้ให้ข้อมูลในการศึกษาน้ี คือ ผู้ที่จับจ่ายตลาด 2 แห่ง คือ ตลาดทุ่งนาทอง และ

ตลาดสดเทศบาล สัมภาษณ์จ านวน 40 คน แบ่งเป็นสัมภาษณ์ 20 คนจากตลาดทุ่งนาทอง เวลา 10:00 – 12:00 น. และอีก 
20 คน ที่ตลาดสดเทศบาล เวลา 15:00 – 16:00 น. โดยการสัมภาษณ์เป็นแบบกึ่งโครงสร้างเพ่ือสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูล มี
รายละเอียดแนวทาง ดังน้ี ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซื้อข้าวสาร ด้วยแนว
ค าถามปลายเปิด ดังน้ี  

- ปัจจัยใดบ้างที่ท่านค านึงถึงเมื่อเลือกซื้อข้าวสาร  
- ปัจจุบันน้ีมีร้านที่ใช้บริการเป็นประจ าหรือไม่ ชื่อร้านอะไร  
- ท าไมจึงเลือกซื้อข้าวสารร้านน้ันเป็นประจ า  
- ปริมาณข้าวสารที่ซื้อบริโภคต่อเดือน  
- ระบบข้าวสารเงินผ่อน  
- รู้จักร้านศรีสุวรรณค้าข้าวหรือไม่  
- ท าอย่างไรให้ผู้บริโภครู้จักร้านได้มากข้ึนกว่าเดิม  
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กระบวนการสัมภาษณ์น้ี ได้ใช้การบันทึกเสียงการสัมภาษณ์และถอดข้อมูลภายหลังเพ่ือท าการ
วิเคราะห์ในข้ันตอนต่อไป แต่ละการสัมภาษณ์ใช้เวลา 20-30 นาทีต่อคน ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ 40 คนน้ีเพียงพอต่อการ
น าไปวิเคราะห์เชิงคุณภาพได้ [2] 

1.2.2 การศึกษาจากเอกสารเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซื้อข้าวสาร เป็นข้อมูลที่มีอายุไม่
เกิน 3 ปี เป็นข้อมูลที่ได้จากการบันทึกบัญชียอดขายข้าวสารของร้านศรีสุวรรณค้าข้าว 

1.2.3 การสังเกต เป็นการสังเกตการณ์พฤติกรรมผู้บริโภคในขณะสัมภาษณ์และที่เป็นผู้ซื้อข้าวสารของ
ร้านศรีสุวรรณค้าข้าว 

1.3 การวิเคราะห์ข้อมูล น าเครื่องมือสามเส้ามาตรวจสอบข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซื้อข้าวสาร
เพ่ือให้มีความน่าเชื่อถือมากข้ึน[3] โดยใช้แหล่งข้อมูลที่แตกต่างที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลท้ัง 40 ท่านกับตลาดทั้ง 2 
แห่ง และใช้วิธีรวบรวมข้อมูลที่แตกต่าง โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์ การศึกษาจากเอกสารและการสังเกต 

 
ผลการวิจัย 

1. สรุปผลการศึกษาด้านพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซื้อข้าวสารในอ าเภอเมืองกาฬสินธ์ุ 
จากการศึกษาลักษณะท่ัวไปของผู้บริโภค พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 40 ปีข้ึนไป จบการศึกษา

ระดับมัธยมศึกษาตอนปลายและปริญญาตรี ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย มีรายได้สามารถหาเลี้ยงครอบครัว จ านวน
สมาชิกในครอบครัวระหว่าง 1 – 4 คนเป็นครอบครัวสมัยใหม่  มีร้านข้าวสารประจ า ไม่นิยมซื้อข้าวสารเงินเชื่อเพราะมีความ
พร้อมด้านการเงินที่วางแผนไว้แล้ว และไม่ท านาข้าวเพ่ือการบริโภคเองหรือเชิงพาณิชย์ 

จากการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่ผู้บริโภคใช้ในการเลือกซื้อข้าวสาร พบว่าผู้บริโภคโปรดปรานคุณภาพด้าน
ความอ่อนนุ่ม ความขาวสวยเต็มรูปของเมล็ดข้าวสาร ราคาจ าหน่ายย่อมเยา   กลิ่นของข้าวสารที่ไม่อับ และแหล่งเพาะปลูก
เฉพาะพ้ืนที่เพ่ือการคัดสรรคุณภาพที่ดีที่สุด เช่น ข้าวเหนียวพันธ์ุกข.6 มีพ้ืนที่เพาะปลูกที่ได้ข้าวคุณภาพดีในเขตอ าเภอเขาวง 
จังหวัดกาฬสินธ์ุ เป็นต้น 

จากการศึกษาเก่ียวกับข้าวสารร้านประจ า พบว่าผู้ให้ข้อมูลส่วนมากมีร้านประจ า ดังน้ี ร้านรวมสินไทย 
ตลาดโมเดิร์นเทรด กาฬสินธ์ุไข่สด ร้านข้าวสารจริงใจ ร้านสีชมพู ร้านศรีสุวรรณค้าข้าว และ อีกส่วนน้อยที่ไม่มีร้านประจ า
เพราะไม่ต้องการผูกมัดกับร้านใดเพ่ือความได้เปรียบด้านราคา และมีอ านาจต่อรองในการซื้อ 

จากการศึกษาเกี่ยวกับเหตุผลที่มีร้านประจ า พบว่าส่วนมากแล้วที่เป็นร้านประจ าด้วยเหตุผล เช่นสะดวก
ต่อการเดินทาง คุณภาพข้าวสารที่ดีตามต้องการ คนขายแนะน าและมีความเป็นกันเอง จ าหน่ายราคาไม่แพงมาก มีความ
น่าเชื่อถือเพราะด าเนินธุรกิจมานาน ร้านข้าวสารมีสินค้าอุปโภคบริโภคร่วมด้วย การอ านวยความสะดวกด้านสถานที่ ลานจอด
รถ การให้บริการส่งถึงบ้าน และส่วนลดต่างๆ 

จากการศึกษาเกี่ยวกับปริมาณข้าวสารท่ีซื้อเพ่ือบริโภคต่อเดือน พบว่า ส่วนใหญ่ผู้ให้ข้อมูลนิยมซื้อใน
ปริมาณ 26-30 กิโลกรัม ผู้ให้ข้อมูลให้ความเห็นว่า เป็นการลดปัญหาการจัดเก็บข้าวสารมากเกินจ าเป็น ลดภัยจากหนูและ
มอดข้าว รวมทั้งเลือกบริโภคอาหารประเภทอื่นด้วย เช่น ขนมปัง อาหารประเภทเส้น และอาหารแปรรูปจากแป้ง 

จากการศึกษาเกี่ยวกับ การซื้อข้าวสารเงินผ่อน พบว่าผู้ให้ข้อมูลส่วนมากไม่นิยมการใช้ระบบเครดิต เพราะ
ได้วางแผนการเงินไว้เพ่ือซื้อข้าวสารต่อเดือนอยู่แล้ว 

จากการศึกษาด้านชื่อเสียงของร้านศรีสุวรรณค้าข้าว เป็นที่รู้จักของตลาดในอ าเภอเมืองกาฬสินธ์ุ พบว่า
ผู้ให้ข้อมูลส่วนมากได้รู้จักกิจการแล้ว จึงพิจารณาได้ว่า กิจการได้มีการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ในระดับหน่ึง 
แต่ยังมีอีกกลุ่มที่ไม่เคยรู้จักเลย 

จากการศึกษาด้านการท าให้ร้านศรีสุวรรณค้าข้าวเป็นที่รู้จักและได้รับความนิยมมากข้ึน พบว่าผู้ให้ข้อมูล
บอกว่ากิจการควรด าเนินงานด้านการบริการท่ีประทับใจ เช่น การมีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า ความจริงใจ การแจกของ
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สมนาคุณและส่วนลดเงินสด การโฆษณา ราคาจ าหน่ายสินค้าที่ไม่แพงเกิน คุณภาพของข้าวสารที่นิยม และการเพ่ิมความ
หลากหลายของสินค้าจ าหน่าย 

2. ผลจากการเก็บเอกสาร  จากบันทึกรายงานการขายข้าวสารของร้านศรีสุวรรณค้าข้าว ของช่วงเดือนมกราคม – 
มิถุนายน พ.ศ.2562 พบว่าข้าวสารที่เป็นที่นิยมของผู้ซื้อคือข้าวสารเหนียวที่1 ข้าวสารเหนียวที่2 ข้าวสารเจ้าหอมมะลิใบเตย
กลางปี ข้าวสารเจ้าหอมมะลิเขาวงกลางปี และข้าวสารเจ้าหอมปทุมกลางปี เป็นที่ต้องการของตลาดเป็นอย่างมาก มียอดการ
ขายสินค้าเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเน่ือง และข้อมูลน้ีเป็นรายงานการซื้อซ้ าของลูกค้าประจ าท่ีมีต่อร้านในอัตราส่วนร้อยละ 95 ดังแสดง
ในตารางที่ 1 รายงานบันทึกการขายข้าวสารแยกตามชนิดและจ านวนของร้านศรีสุวรรณค้าข้าว (เดือนม.ค-มิ.ย 2562) [4] 

3. ผลจากการสังเกต ผู้ศึกษาท าการสังเกตพฤติกรรมผู้บริโภคจากประสบการณ์การสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูล และการ
ซื้อข้าวสารจากร้านศรีสุวรรณค้าข้าวพบว่าผู้บริโภคมักเริ่มต้นการซื้อข้าวสารด้วยค าถามว่า ข้าวสารน้ีอ่อนมั้ย? ข้าวสารน้ีนุ่ม
มั้ย? ราคากี่บาท? ลดราคาให้อีกได้มั้ย? แสดงว่าผู้ซื้อต้องการข้าวที่มีคุณภาพดี ราคาถูก และส่วนลดการค้า ความอ่อนนุ่มของ
ข้าวจะช่วยเพ่ิมอรรถรสในการรับประทานอาหารได้ นอกจากน้ันแล้ว ผู้ซื้อยังสอบถามเก่ียวกับแหล่งที่มาของข้าว สายพันธ์ุข้าว 
วิธีการเพาะปลูกซึ่งลูกค้ามีความยินดีซื้อ 

4. สรุปผลจากการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซื้อข้าวสาร หลังจากการเก็บข้อมูลทั้งสามวิธี สามารถสรุป
ได้ว่า พฤติกรรมของผู้บริโภคเมื่อท าการเลือกซื้อข้าวสารมักคิดถึงคุณภาพข้าวสารขาวสวยอ่อนนุ่มเป็นสิ่งแรก ราคาท่ีเหมาะสม
กับตัวสินค้าเป็นสิ่งที่สอง งานบริการสร้างความประทับใจให้กับผู้ซื้อเป็นสิ่งที่สาม ร้านประจ า เพราะเป็นเส้นทางสัญจร ตลาด
โมเดิร์นเทรด มาตรฐานของหีบห่อและโปรโมชั่นลดราคา ปริมาณข้าวสารที่บริโภคต่อเดือน ในปริมาณ 26 - 30 กิโลกรัม การ
ซื้อข้าวสารเงินผ่อน ส่วนมากไม่นิยมการซื้อข้าวสารด้วยระบบเงินผ่อน เพราะมีการวางแผนการเงินให้พร้อมส าหรับซื้อข้าวสาร
รายเดือนอยู่แล้ว การเป็นที่รู้จักของร้านศรีสุวรรณค้าข้าว กิจการได้ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้พอสมควร  วิธีการ
ควรให้บริการที่น่าประทับใจแก่ผู้ซื้อ แจกของแถม ให้ส่วนลด สื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ จ าหน่ายข้าวสารราคาไม่แพงและมี
คุณภาพตามท่ีตลาดต้องการ 

 
ข้อเสนอแนะ 
 1. ควรท าการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคทุกๆไตรมาส เพ่ือให้เข้าใจในความต้องการของผู้ซื้อเสมอ 
 2. ควรน าการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคามเป็นเครื่องมือตร วจสอบกิจการเพ่ือสร้างความ
เข้มแข็งทางธุรกิจอย่างต่อเน่ือง 
 3. ควรศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซื้อข้าวสารของแต่ละภูมิภาค เพ่ือให้สามารถต่อยอดธุรกิจ
ได้ในอนาคต 
 4. ควรศึกษาโอกาสก้าวหน้าของตลาดข้าวสารกับประเทศเพ่ือนบ้าน และข้อมูลข้าวสารที่ประเทศเพ่ือนบ้านให้ความ
นิยมในการบริโภค  
 5. ควรมุ่งเน้นที่การรักษาคุณภาพข้าวสารให้ตรงตามความต้องการของตลาดผู้บริโภค และเสาะหาแหล่งเพาะปลูก
ข้าวจากพ้ืนที่ต่างๆ เพ่ือให้สามารถป้องกันปัญหาการขาดแคลนสินค้า ป้องกันปัจจัยด้านราคา และปัจจัยด้านอื่นที่เกี่ยวข้องกัน 
 
กิตติกรรมประกาศ 
 ขอขอบคุณ ดร.ศักด์ิชัย เจริญศิริพรกุล อาจารย์ที่ปรึกษา ที่ได้สละเวลาอันมีค่าของท่านกรุณาให้ค าแนะน า 
ค าปรึกษาและแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆเพ่ือให้งานวิจัยออกมาสมบูรณ์มากท่ีสุด 
 
เอกสารอ้างอิง 
[1] บันทึกรายงานการขายข้าวสารรายเดือนของร้านศรีสุวรรณค้าข้าวในช่วงเดือนมกราคม-มิถุนายน พ.ศ. 2562 

761



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

[2] สิน พันธ์ุพินิจ (2554), เทคนิคการวิจัยทางสังคมศาสตร์, พิมพ์ครั้งที่ 3, กรุงเทพฯ: วิทยพัฒน์.   
[3] สุภางค์ จันทวานิช, (2561), วิธีการวิจัยคุณภาพ พิมพ์ครั้งที่ 24, กรุงเทพฯ: ส านักพิมพ์แห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 
[4] ตารางแสดงรายงานบันทึกการขายข้าวสารแยกตามชนิดและจ านวนของร้านศรีสุวรรณค้าข้าว (เดือน ม.ค.-มิ.ย 2562) 
 

 
ภาพที ่1 บันทึกรายงานการขายข้าวสารรายเดือนของร้านศรีสุวรรณค้าข้าวในช่วงเดือนมกราคม-มิถุนายน พ.ศ. 2562 
 
ตารางที่ 1 รายงานบันทึกการขายข้าวสารแยกตามชนิดและจ านวนของร้านศรีสุวรรณค้าข้าว (เดือน ม.ค.-มิ.ย. 2562) 

บันทึกการขายขา้วหน้ารา้น พ.ศ. 2562 
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แนวทางการเพิ่มจ านวนผู้ถือบัตรเครดิต STB Prime ของธนาคารสยามไทย จ ากัด (มหาชน)  
สาขามหาวิทยาลัยขอนแก่น 

GUIDELINE FOR INCREASING THE NUMBER OF STB PRIME CREDIT CARD HOLDERS OF  
SIAM THAI BANK PUBLIC LIMITED COMPANY, KHON KAEN UNIVERSITY BRANCH 

 

พิณญาสินี  เสรี 1 
ธีระ  ฤทธิรอด 2 

 

บทคัดย่อ 
การศึกษาน้ีมีวัตถุประสงค์ 1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บัตร

เครดิต STB Prime ของธนาคารสยามไทย จ ากัด (มหาชน) สาขามหาวิทยาลัยขอนแก่น 2) เพ่ือศึกษาสภาพแวดล้อมทางการตลาด
ของบัตรเครดิต STB Prime ของธนาคารสยามไทย จ ากัด (มหาชน) สาขามหาวิทยาลัยขอนแก่น 3) เพ่ือเสนอแนวทางการเพ่ิม
จ านวนผู้ถือบัตรเครดิต STB Prime ของธนาคารสยามไทย จ ากัด (มหาชน) สาขามหาวิทยาลัยขอนแก่น ให้ได้ร้อยละ15 โดยท า
การเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถาม โดยใช้ประชากรกลุ่มตัวอย่าง เป็นกลุ่มบุคคลที่มีสินทรัพย์เงินฝากและการลงทุน ต้ังแต่ 2 
ล้าน ถึง 9.99 ล้านบาท ท้ังเป็นบุคคลที่ถือบัตรเครดิต STB Prime และไม่เคยถือบัตรเครดิต STB Prime ของธนาคารสยามไทย 
จ ากัด (มหาชน) สาขามหาวิทยาลัยขอนแก่น จ านวน 350 คน ในการศึกษาครั้งน้ีได้ท าการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป วิเคราะห์
สภาวะการแข่งขัน วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค วิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ จากผล
การศึกษาสามารถน ามาก าหนดเป็นแนวทางการเพ่ิมจ านวนผู้ถือบัตรเครดิต STB Prime ของธนาคารสยามไทย จ ากัด (มหาชน) 
สาขามหาวิทยาลัยขอนแก่น ได้จ านวน 4 โครงการ คาดว่าจะสามารถเพ่ิมจ านวนผู้ถือบัตรเครดิต STB Prime ของธนาคารสยาม
ไทย จ ากัด (มหาชน) สาขามหาวิทยาลัยขอนแก่น ไม่น้อยกว่าร้อยละ 15 ในปี พ.ศ. 2562 
ค าส าคัญ : บัตรเครดิต  บัตรเครดิต STB Prime  พฤติกรรมผู้บริโภค  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 

Abstract 
 The objectives of this study were 1) to study the behavior and marketing mix influencing the decision 
to use STB Prime credit cards of Siam Thai Bank Public Limited Company, Khon Kaen University Branch 2) to 
study the marketing environment of STB credit cards Prime of Siam Thai Bank Public Limited Company, Khon 
Kaen University Branch 3) To propose guidelines for increasing the number of STB Prime credit card holders of 
Siam Thai Bank Public Limited Company, Khon Kaen University Branch Get 15 percent By collecting data from 
questionnaires By using the sample population Is a group of people with assets, deposits and investments 
ranging from 2 million to 9.99 million baht, both as individuals who hold STB Prime credit cards and never hold 
STB Prime credit cards of Siam Thai Bank Public Limited Company, Khon Kaen University Branch, totaling 350 
people in This study analyzed the general environment. Analyze the competitive conditions Analyze strengths, 

                                                         
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
2 รองศาสตราจารย์ คณะเภสชัศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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weaknesses, opportunities and obstacles, analyze service marketing mix factors Based on the results of the 
study, it can be used as a guideline to increase the number of STB Prime credit card holders of Siam Thai Bank 
Public Limited Company, Khon Kaen University Branch, with 4 projects. After completing all 4 projects, it is 
expected that the number of STB Prime credit card holders of Siam Thai Bank Public Limited Company, Khon 
Kaen University Branch will be increased. Not less than 15 percent in 2019 
Keywords : Credit card, STB Prime Credit Card, Consumer Behavior, Service Marketing Mix 
 
บทน า 
 ธุรกิจบัตรเครดิตมีแนวโน้มจะเติบโตต่อเน่ือง จากการใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิตที่เพ่ิมข้ึนตามพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ี
เปลี่ยนไป รวมถึงการส่งเสริมการช าระเงินทางอิเล็กทรอนิกส์ของภาครัฐ อย่างไรก็ตามธุรกิจบัตรเครดิตอาจได้รับผลกระทบจาก
การแข่งขันในตลาดที่มีแนวโน้มรุนแรงข้ึน จากการเกิดข้ึนของการช าระเงินรูปแบบใหม่และการปรับปรุงเกณฑ์การก ากับดูแลของ
ภาครัฐภายใต้สภาวะดังกล่าว กลยุทธ์การเข้าถึงและการเข้าใจลูกค้าเพ่ือให้บริการที่ตรงกับความต้องการมากที่สุด จึงเป็นกลไกที่
ก าหนดความเป็นผู้น าด้านตลาดบัตรเครดิตในอนาคต ท าให้ธนาคารพาณิชย์ผู้ให้บริการบัตรเครดิตและบริษัทประกอบธุรกิจบัตร
เครดิตที่มิใช่สถาบันการเงิน ต่างวางแผนกลยุทธ์และสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขันเพ่ือเพ่ิมส่วนแบ่งการตลาดให้มากข้ึนและเป็น
ผู้น าของการให้บริการบัตรเครดิต นอกจากน้ีผู้ให้บริการบัตรเครดิตยังต้องเผชิญกับปัญหาด้านการเติบโตจากภาวะอิ่มตัวของฐาน
ลูกค้า โดยกลุ่มลูกค้าศักยภาพส่วนใหญ่ถือครองบัตรเครดิตแล้วอย่างน้อยคนละ 2 - 3 ใบ [1] ท าให้การเร่งขยายฐานลูกค้าในภาวะ
เศรษฐกิจของปีน้ีของผู้ประกอบการบัตรเครดิตย่ิงทวีความเข้มข้นข้ึน โดยเฉพาะอย่างย่ิงธนาคารพาณิชย์ต่างๆ ที่ธนาคารแห่ง
ประเทศไทยได้ออกมาตรการเข้มงวดมากข้ึน ในการออกบัตรเครดิตของสถาบันการเงินเพ่ือไม่ให้เกิดหน้ีที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้มากข้ึน  

ธนาคารสยามไทยได้รุกตลาดการขยายฐานลูกค้ากลุ่ม Wealth โดยมุ่งเน้นการเปลี่ยนแปลงประสบการณ์ใหม่ด้านการ
ลงทุนเพ่ือบริหารความมั่งคั่งให้กับลูกค้าผสมผสานกับความสามารถของทีมที่ปรึกษาผู้เชียวชาญด้านการเงินเข้ากับดิจิทัลเทคโนโลยี
อันทันสมัย โดยเฉพาะการต้ังเป้าหมายสิ้นปี 2562 ในการขยายฐานลูกค้าและเป็นผู้น าด้าน Wealth Banking ที่เป็นหน่ึงในใจ
ลูกค้า ท าให้การด าเนินธุรกิจของธนาคารสยามไทยในปี 2562 น้ัน ธนาคารให้น้ าหนักใน 2 เรื่องหลัก คือ การเติบโตจากธุรกิจ
สินเชื่อ ซึ่งปัจจุบันคิดเป็นสัดส่วนรายได้ร้อยละ 70 โดยธนาคารต้ังเป้าหมายสินเชื่อเติบโตร้อยละ 5 - 7 ในปี 2562 โดยจะให้
ความส าคัญกับการปรับพอร์ตของสินเชื่อ เพ่ือลดการกระจุกตัวของพอร์ตสินเชื่อ และส่วนที่สองจะเน้นการเติบโตจากธุรกิจบริหาร
ความมั่งคั่งซึ่งขนาดพอร์ตส่วนใหญ่ยังอยู่ภายใต้การบริหารของธนาคารต่างประเทศ ซึ่งที่ผ่านมากลุ่มลูกค้าบุคคลของธนาคารสยาม
ไทยที่มีสินทรัพย์สูงที่สุดเป็นกลุ่มบุคคลท่ีมีสินทรัพย์ ต้ังแต่ 50 ล้านบาทข้ึนไป (STB Private Banking) และรองลงมา คือ กลุ่ม
บุคคลที่มีสินทรัพย์ต้ังแต่ 10 ล้านบาท ถึง 49.9 ล้านบาท (STB First) รวมประมาณ 50,000 ราย ยอดรวมสินทรัพย์ในปัจจุบัน
มากกว่า 800,000 ล้านบาท จึงท าให้ธนาคารได้เล็งเห็นการเติบโตของกลุ่มบุคคลที่มีสินทรัพย์และการลงทุน ยอดต้ังแต่ 2 ล้านบาท 
ถึง 9.99 ล้านบาท ท่ีอยู่ในตลาดอีก 500,000 กว่าราย จึงเป็นที่มาให้ธนาคารเปิดตัวบริการบัตรเครดิต STB Prime เพ่ือเจาะกลุ่ม
ลูกค้าที่มีสินทรัพย์ด้านเงินฝากและการลงทุน ต้ังแต่ 2 ล้านบาท ถึง 9.9 ล้านบาท โดยผู้ที่มีสินทรัพย์หลักของประเภทน้ีคือ ผู้
ประกอบธุรกิจและนักธุรกิจรุ่นใหม่ที่ประสบความส าเร็จในก้าวแรกของตนเองและเพ่ือให้เติบโตอย่างต่อเน่ืองและมั่นคงกว่าเดิม 
ธนาคารเข้าใจในความต้องการ จึงได้พัฒนาเอกสิทธ์ิใหม่ เพ่ือต่อยอดความส าเร็จสู้ก้าวต่อไป เพ่ือมอบเอกสิทธ์ิทั้งด้านการเงินและ
ธุรกิจในฐานะเพ่ือนคู่คิดในการต่อยอดก้าวแรกของลูกค้าไปอีกข้ันต่อไปอย่างมั่นคง พร้อมทั้งมอบเอกสิทธ์ิด้านไลฟ์สไตล์ที่คัดสรรมา
ให้เหมาะกับทุกมิติแห่งการใช้ชีวิตของกลุ่มคนที่ประสบความส าเร็จในข้ันแรกและยกระดับความส าเร็จต่อไป โดยธนาค าร
ต้ังเป้าหมายเพ่ิมฐานลูกค้า Wealth ร้อยละ 15 รวมทั้งเพ่ิมสินทรัพย์ภายใต้การจัดการข้ึนอีก ร้อยละ 8 -10 ในปี 2562 [2] 
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จากปัญหาท่ีเกิดข้ึนท าให้ผู้ศึกษามองเห็นโอกาสในการน าเสนอผลิตภัณฑ์บัตรเครดิต STB Prime ผู้ศึกษาจึงสนใจที่จะ
ศึกษา แนวทางการเพ่ิมจ านวนผู้ถือบัตรเครดิต STB Prime ของธนาคารสยามไทย จ ากัด (มหาชน) สาขามหาวิทยาลัยขอนแก่น ซึ่ง
ต้องการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิต เพ่ือให้ธนาคารสามารถด าเนินธุรกิจให้มีประสิทธิภาพ
มากย่ิงข้ึน และขยายฐานลูกค้าผู้ถือบัตรเครดิต และเป็นผู้น าของตลาดบัตรเครดิต สร้างผลก าไร มูลค่าการด าเนินงานให้กับธนาคาร
และสร้างความแข็งแกร่งและขีดความสามารถในการแข่งขันตลาดบัตรเครดิต 
 

วัตถุประสงค์ของการศึกษา 
 1.เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิต STB Prime ของ
ธนาคารสยามไทย จ ากัด (มหาชน) สาขามหาวิทยาลัยขอนแก่น 
 2.เพ่ือศึกษาสภาพแวดล้อมทางการตลาดของบัตรเครดิต STB Prime ของธนาคารสยามไทย จ ากัด (มหาชน) สาขา
มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
 3. เพ่ือเสนอแนวทางการเพ่ิมจ านวนผู้ถือบัตรเครดิต STB Prime ของธนาคารสยามไทย จ ากัด (มหาชน) สาขา
มหาวิทยาลัยขอนแก่น ให้ได้ร้อยละ15  
 

วิธีการด าเนินงาน 
1.  การศึกษาพฤติกรรมการใช้บัตรเครดิตที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตบัตรเครดิต STB Prime ของธนาคารสยามไทย 
จ ากัด (มหาชน) สาขามหาวิทยาลัยขอนแก่น 

 1.1 ประชากร  
   ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาในครั้งน้ี คือ กลุ่มบุคคลที่มีสินทรัพย์เงินฝากและการลงทุน ต้ังแต่ 2 ล้าน 
ถึง 9.99 ล้านบาท ทั้งเป็นบุคคลที่ถือบัตรเครดิต STB Prime และไม่เคยถือบัตรเครดิต STB Prime ของธนาคารสยามไทย จ ากัด 
(มหาชน) สาขามหาวิทยาลัย ขอนแก่น จ านวน 1,578 ราย  
  1.2 กลุ่มตัวอย่าง 
   กลุ่มตัวอย่างกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาในครั้งน้ี เป็นกลุ่มบุคคลที่มีสินทรัพย์เงินฝากและการลงทุน ต้ังแต่ 2 ล้าน 
ถึง 9.99 ล้านบาท ทั้งเป็นบุคคลที่ถือบัตรเครดิต STB Prime และไม่เคยถือบัตรเครดิต STB Prime ของธนาคารสยามไทย จ ากัด 
(มหาชน) สาขามหาวิทยาลัยขอนแก่น โดยทางผู้ศึกษาได้ท าการค านวณหากลุ่มตัวอย่าง จากสูตรการค านวณหากลุ่มตัวอย่าง  [3] 
จะท าให้ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างที่เหมาะสม ดังน้ี 

จากสูตร  n                 =             N 
         1+Ne2 

         โดยก าหนดให้ n     หมายถึง  ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 
N     หมายถึง  กลุ่มประชากรทั้งหมด 
e      หมายถึง  ความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ คือ 0.05 

แทนค่าในสูตร          n       =            1,578 
                  1+1,578 (0.05)2 
         =           319.11 

ผลจากการค านวณได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 319.11 คน ดังน้ันจึงก าหนดการเก็บแบบสอบถาม จ านวน 350 ราย เพ่ือ
ความเหมาะสมในการศึกษามีความเชื่อถือมากข้ึน 
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1.3 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 
ลักษณะของเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลส าหรับการศึกษาครั้งน้ี คือ แบบสอบถามที่ผู้ศึกษาสร้างข้ึนเพ่ือ

ศึกษาแนวทางการเพ่ิมจ านวนผู้ถือบัตรเครดิต STB Prime ของธนาคารสยามไทย จ ากัด (มหาชน) สาขามหาวิทยาลัยขอนแก่น 
โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วนดังน้ี 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน จ านวน 5 
ข้อ เป็นแบบตรวจสอบรายการ 

ส่วนท่ี 2 ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บัตรเครดิตของผู้ตอบแบบสอบถาม [4] โดยเป็นค าถามปลายเปิดแบบค าตอบ
หลายตัวเลือก จ านวน 21 ข้อ เป็นแบบตรวจสอบรายการ 

ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บัตรเครดิตของผู้ตอบแบบสอบถาม [5] โดยแบ่งเป็น 7 ด้าน จ านวน 45 
ข้อ คือ ด้านผลิตภัณฑ์ 5 ข้อ ด้านราคา 6 ข้อ ด้านช่องทางการบริการ 5 ข้อ ด้านการส่งเสริมการตลาด 14 ข้อ ด้านบุคคล 7 ข้อ 
ด้านกระบวกการ 3 ข้อ ด้านลักษณะทางกายภาพ 5 ข้อ เป็นลักษณะแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ ซึ่งก าหนดเกณฑ์การให้
คะแนน [6] ดังน้ี 
5   หมายถึง  มีความส าคัญมากท่ีสุด  4   หมายถึง  มีความส าคัญมาก 
3   หมายถึง   มีความส าคัญปานกลาง 2  หมายถึง   มีความส าคัญน้อย 
1   หมายถึง   มีความส าคัญน้อยที่สุด 

การก าหนดเกณฑ์เฉลี่ยในการอภิปรายโดยอาศัยสูตรค านวณช่วงกว้างระหว่างชั้น [7] ดังต่อไปน้ี 
    พิสัย 

อันตรภาคชั้น     =  จ านวนชั้น 
    =      5 - 1 

      5 
    =      0.8 

 

โดยอภิปรายผลการศึกษาของลักษณะแบบสอบถามท่ีใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคชั้น [7] ดังน้ี 
ค่าเฉลี่ย 4.21 – 5.00 ระดับความส าคัญมากท่ีสุด ค่าเฉลี่ย 3.41 – 4.20 ระดับความส าคัญมาก 
ค่าเฉลี่ย 2.61 – 3.40 ระดับความส าคัญปานกลาง ค่าเฉลี่ย 1.81 – 2.60 ระดับความส าคัญน้อย 
ค่าเฉลี่ย 1.00 – 1.80 ระดับความส าคัญน้อยที่สุด 

ส่วนที่ 4 ข้อคิดเห็นและเสนอแนะอื่นๆ เป็นค าถามปลายเปิด เพ่ือให้ผู้ตอบแบบสอบถามได้แสดงความคิดเห็น 
  1.4 ข้ันตอนการสร้างเครื่องมือที่ใช้ด าเนินการศึกษา 
   การศึกษาแนวทางการเพ่ิมจ านวนผู้ถือบัตรเครดิต STB Prime ของธนาคารสยามไทย จ ากัด (มหาชน) สาขา
มหาวิทยาลัยขอนแก่น ผู้ศึกษาได้สร้างเครื่องมือตามข้ันตอนดังต่อไปน้ี 

1.4.1 ศึกษาเอกสาร สิ่งพิมพ์ ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการศึกษาด้านพฤติกรรมการเปลี่ยนธนาคารของ
ผู้ใช้บริการ 

1.4.2 น าข้อมูลที่ได้จากการศึกษาและรวบรวมปรับปรุงให้เหมาะสม ก าหนดปัจจัยและกรอบแนวคิดในการสร้าง
ค าถาม เพ่ือได้ข้อมูลจากผู้ตอบแบบสอบถามอย่างสมบูรณ์ 

1.4.3 สร้างแบบสอบถามโดยการใช้หลักทฤษฎีวิเคราะห์พฤติกรรมการผู้บริโภคเพ่ือหาค าตอบ 7 ประการ (6W1H) 

การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขัน 
(Five Forces Model) 
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1.4.4 เป็นแนวทางในการสร้าง พร้อมทั้งตรวจสอบความถูกต้องเท่ียงตรง ทั้งด้านเน้ือหา ความชัดเจน และความ
เหมาะสม พร้อมทั้งปรับปรุงแก้ไขกับอาจารย์ทีป่รึกษา 

1.4.5 ทดสอบคุณภาพของแบบสอบถาม โดยการหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) ด้วยวิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิ [8] 
โดยการน าแบบสอบถามท่ีสร้ าง ข้ึนไปทดลองใช้กับลูกค้าที่มาใช้บริการธนาคารสยามไทย จ ากัด (มหาชน) สาขา
มหาวิทยาลัยขอนแก่น ซึ่งเป็นกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 30 ตัวอย่าง โดยวิธีการสุ่มอย่างง่าย น าแบบสอบถามดังกล่าวมาวิเคราะห์เพ่ือ
หาค่าความเชื่อมั่นด้วยโปรแกรม SPSS (Statistical for Social Sciences) Version 24.0 (SPSS 2010) โดยค่าที่ได้มีเกณฑ์การ
พิจารณาดังน้ีได้ค่าน้อย 0.6 ถือว่า แบบสอบถามน้ันใช้ไม่ได้ (Poor) 0.7 ถือว่าเป็นค่าท่ียอมรับได้ (Acceptable)  และมากกว่า 0.8 
ถือว่าเปน็แบบสอบถามที่ดี ซึ่งผลการหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ได้ค่าเทา่กับ 0.92 ค่าความเชื่อมั่นดัง กล่าวอยู่ในเกณฑ์ จึงถือว่า
แบบสอบถามน้ีสามารถน าไปใช้ในการเก็บข้อมูลเพ่ือการศึกษาครั้งน้ีได้ 
  1.5 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
   ผู้ศึกษาได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการแจกแบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 350 ชุด ด้วยตนเองทั้งหมด
ในช่วงระหว่าง เดือนมีนาคม - เดือนมิถุนายน 2562 
  1.6 วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล 
   แบบสอบถามส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานะ อาชีพ และ
รายได้ต่อเดือน ท าการเสนอผลรูปแบบความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
   แบบสอบถามส่วนท่ี 2 ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บัตรเครดิตของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยเป็นค าถามปลายเปิดแบบ
ค าตอบหลายตัวเลือก เพ่ือตอบค าถาม 6Ws 1H ท าการเสนอผลเป็นรูปแบบความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
   แบบสอบถามส่วนที่ 3 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บัตรเครดิตของผู้ตอบแบบสอบถาม คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา ด้านช่องทางการบริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวกการ ด้านลักษณะทางกายภาพ เสนอผลเป็น
รูปแบบของค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเฉลี่ยส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
2. การเสนอแนวทางในการเพ่ิมจ านวนผู้ ถือบัตรเครดิต STB Prime ของธนาคารสยามไทย จ ากัด (มหาชน) สาขา
มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
 เมื่อวิเคราะห์ข้อมูลในด้านต่าง ๆ แล้ว น ามาประกอบข้อมูลที่ได้เพ่ือน ามาก าหนดเป็นแนวทางการเพ่ิมจ านวนผู้ถือบัตร
เครดิต STB Prime ของธนาคารสยามไทย จ ากัด (มหาชน) สาขามหาวิทยาลัยขอนแก่น 
 
ผลการศึกษา 
1. ผลการศึกษาพฤติกรรมและส่วนประสมการตลาดบริการที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิต STB Prime ของ
ธนาคารสยามไทย จ ากัด (มหาชน) สาขามหาวิทยาลัยขอนแก่น 

1.1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง ร้อยละ 66.60 อายุ 41 – 50 ปี คิดเป็นร้อย
ละ 34.60 อาชีพพนักงานข้าราชการ/บุคลากรในมหาวิทยาลัย/คณาจารย์ ร้อยละ 56.30 มีระดับการศึกษา ปริญญาโท ร้อยละ 
48.00 รายได้เฉลี่ยอยู่ที่ 45,001 – 55,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 24.90 

1.2  ผลการศึกษาพฤติกรรมที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิต 
  ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเคยใช้บริการบัตรเครดิต STB Prime จ านวน 175 คน และไม่เคยใช้บริการบัตรเครดิต STB Prime 
จ านวน 175 คน ไม่มีการรับรู้เก่ียวกับเอกสิทธ์ิและสิทธิประโยชน์พิเศษของบัตรเครดิต STB Prime คิดเป็นร้อยละ 78.90 เหตุผลที่
ไม่เลือกใช้บัตรเครดิต STB Prime เน่ืองจากไม่มีพนักงานแนะน า คิดเป็นร้อยละ 29.70 เหตุผลที่ไม่เลือกใช้บัตรเครดิต STB Prime 
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เน่ืองจากไม่มีพนักงานแนะน า คิดเป็นร้อยละ 29.70 สนใจในการสมัครใช้บริการบัตรเครดิต STB Prime คิดเป็นร้อยละ 50.00 ผู้ที่
เคยใช้บัตรบัตรเครดิต STB Prime ส่วนมากใช้บริการบัตรเครดิต 3 ใบ คิดเป็นร้อย 41.14 ใช้บริการบัตรเครดิต STB Prime ต่อ
เดือน จ านวน 1-5 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 72.00 มีวงเงินในบัตรเครดิต STB Prime  300,001 - 500,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 39.43 
จ านวนเงินโดยเฉลี่ยที่ใช้จ่ายผ่านบัตรบัตรเครดิต STB Prime ในแต่ละครั้งต่ ากว่า 5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 38.30 ส่วนมากใช้
บริการบัตรเครดิตจากธนาคารสยามไทย จ านวน 175 คน คิดเป็นร้อยละ 41.40  เลือกใช้บริการบัตรเครดิต STB Prime  เน่ืองจาก
ฟรีต๋ัวเครื่องบินเดินทางไป-กลับภายในประเทศ คิดเป็นร้อยละ 14.00 มีวัตถุประสงค์ในการใช้บัตรเครดิต คือ ช าระค่า
สาธารณูปโภค/บริโภค/สินค้าและบริการ คิดเป็นร้อยละ 18.00 ใช้บัตรเครดิตที่ ห้างสรรพสินค้า คิดเป็นร้อยละ 19.00 บุคคลที่มี
อิทธิพลต่อการใช้บริการบัตรเครดิตคือ ตนเอง คิดเป็นร้อยละ 62.00 การรับรู้ข่าวสารเกี่ยวกับบัตรเครดิต STB Prime  จาก
พนักงานธนาคารแนะน า คิดเป็นร้อยละ 49.10  

1.3  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิต 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิต มีค่าเฉลี่ยในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด 

ค่าเฉลี่ย 4.34 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ให้ความส าคัญระดับมากที่สุดได้แก่ ด้านบุคคล 
พนักงานสามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างดี ค่าเฉลี่ย 4.48 ด้านกระบวนการ มีกระบวนการท างานที่สามารถติดตามบัตร
เครดิตได้ ค่าเฉลี่ย 4.43 ด้านส่งเสริมการตลาด ฟรีต๋ัวเครื่องบินเดินทางไป-กลับ ภายในประเทศ ค่าเฉลี่ย 4.35 ด้านลักษณะทาง
กายภาพ มีการใช้อุปกรณ์และเครื่องมือที่ทันสมัย ค่าเฉลี่ย 4.34 ด้านช่องทางการบริการ มีแอพพลิเคชั่นบนมือถือ สามารถ
ตรวจเช็คข้อมูลการใช้บัตรเครดิตได้ ค่าเฉลี่ย 4.27 ด้านผลิตภัณฑ์ มีระแบบและเทคโนโลยีความปลอดภัยในการท าธุรกรรม 
ค่าเฉลี่ย 4.26 ด้านราคา อัตราดอกเบี้ยต่ าและไม่เสียค่าธรรมเนียมรายปี ค่าเฉลี่ย 4.26  
2.  แนวทางการเพ่ิมจ านวนผู้ใช้บัตรเครดิต STB Prime ของธนาคารสยามไทย จ ากัด (มหาชน) สาขามหาวิทยาลัยขอนแก่น ให้ได้
ร้อยละ 15 จากยอดผู้บริโภคปี 2562  
 2.1 โครงการที่ 1 โครงการเดินตลาดเข้าหาลูกค้าเชิงรุก  
 1. ภายนอกสาขา ให้เจ้าหน้าที่ที่เป็นที่ปรึกษาผลิตภัณฑ์ด้านการเงิน ออกไปต้ังบูทและประชาสัมพันธ์ตามคณะต่างๆ ใน
มหาวิทยาลัยขอนแก่น เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์เป็นที่รู้จักมากย่ิงข้ึน และการให้บริการสมัครบัตรเครดิตถึงที่อีกด้วย 
 2. ภายในสาขา จัดเตรียมเอกสารท่ีเกี่ยวกับบัตรเครดิต STB Prime ไว้ท่ีธนาคาร เช่น แผ่นพับ โบรชัวร์ ท่ีมีเนื้อหา
น่าสนใจและอ่านง่าย พร้อมท้ังระบุชื่อ-สกุล เบอร์โทรศัพท์ ของพนักงานท่ีน าเสนอไว้ด้วย  

2.2 โครงการที่ 2 โครงกร Call Lead เพ่ือรักษาฐานลูกค้า 
 1. ให้เจ้าหน้าท่ีท่ีปรึกษาผลิตภัณฑ์ทางการเงินเข้าดูลูกค้าในพอร์ตของตนเอง จากน้ันศึกษารายละเอียดแคมเปญของ

ลูกค้าท่ีได้รับ 
 2. โทรติดต่อนัดหมายเพ่ือขอเข้าพบ  และแจ้งแคมเปญดีๆและน าเสนอภัณฑ์ให้ลูกค้า 
 3. ถ้าติดต่อนัดหมายได้ ให้เตรียมเอกสารเพ่ือการน าเสนอผลิตภัณฑ์ และถ้าสมัครบัตรเครดิต STB Prime ให้ลูกค้า

เตรียมเอกสารที่ใช้ในการสมัคร และเข้าพบตามเวลาท่ีนัดหมาย  
2.3 โครงการที่ 3 โครงการเจาะกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 1. ให้พนักงานหรือเจ้าหน้าท่ีที่ปรึกษาผลิตภัณฑ์ด้านการเงิน คัดเลือกกลุ่มลูกค้าจากฐานข้อมูลของธนาคาร  
 2. ลูกค้าท่ีคิดเลือกมาต้องมีสินทรัพย์กับธนาคารต้ัง 2 ล้านบาทข้ึนไป ถึง 9.99 ล้านบาท ถึงจะมีโอกาสในการอนุมัติบัตร

เครดิต STB Prime ได้ง่ายและรวดเร็ว  
 3. โทรหาลูกค้าเพ่ืออธิบายเอกสิทธ์ิและสิทธิพิเศษของบัตรเครดิต STB Prime หากลูกค้าสมัคร ให้นัดหมายเวลา ท าการ
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เข้าพบเก็บเอกสารในการสมัครบัตรเครดิต STB Prime 

2.4 โครงการที่ 4 โครงการประชาสัมพันธ์เชิงรุก 
 1. ประชาสัมพันธ์ผ่านทางหน้าเว็บไซต์หลัก เพ่ือเพ่ิมความน่าเชื่อถือ 
 2. โฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านทางสื่อออนไลน์ได้แก่ Line, Email, SMS  
 3. ส่ง Email และ SMS เชิญลูกค้าท่ีมีสินทรัพย์ 2 -9.9 ล้านบาท 

 การด าเนินโครงการแผนการตลาดทั้ง 4 โครงการของธนาคารสยามไทย จ ากัด (มหาชน) สาขามหาวิทยาลัยขอนแก่น 
คาดว่าจะสามารถเพ่ิมจ านวนผู้ถือบัตรเครดิต STB Prime ของธนาคารสยามไทย จ ากัด (มหาชน) สาขามหาวิทยาลัยขอนแก่น ไม่
น้อยกว่าร้อยละ 15 ในปี พ.ศ. 2562 
 

ข้อเสนอแนะ 
1. ธนาคารสยามไทย จ ากัด (มหาชน) สาขามหาวิทยาลัยขอนแก่น ควรด าเนินการศึกษาและพัฒนาการให้บริการบัตรเครดิต

และเก็บข้อมูลลูกค้าอย่างสม่ าเสมอ เพ่ือวางแผนกลยุทธ์อย่างต่อเน่ือง เพ่ือรองรับการเปลี่ยนแปลงของจานวนประชากร สังคม 
วัฒนธรรม และสิ่งแวดล้อมภายนอกอื่น ๆ เพ่ือการสร้างและพัฒนาคุณภาพสินค้าและบริการ ให้ดีย่ิงข้ึน 

2. ควรขยายผลการศึกษาไปยังกลุ่มประชากรวัยท างานในพ้ืนที่จังหวัดขอนแก่นทุกสาขา เพ่ือเป็นการเพ่ิมศักยภาพและฐาน
ลูกค้าให้กับธนาคารสยามไทยต่อไป 

3. ควรศึกษาความพึงพอใจในการเป็นสมาชิกบัตรเครดิตธนาคารสยามไทย เพ่ือปรับปรุงคุณภาพการบริการและสิทธิ
ประโยชน์ที่ลูกค้าจะได้รับ 

4. ควรศึกษาพฤติกรรมการใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิตของผู้บริโภคและนิสัยการใช้จ่ายเงินของประชาชนในปัจจุบัน เพ่ือให้ทราบ
แนวโน้มทิศทางธุรกิจบัตรเครดิต แนวโน้มการทาการตลาดในอนาคต 
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การพัฒนาผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีจากดอกไม้ ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด  
THE DEVELOPMENT OF BAKERY PRODUCTS FROM FLOWERS IN MUEANG DISTRICT,  

ROI ED PROVINCE 
 

ภทรพรรณ  สระบัว1 
บุษกรณ์ ลีเจ้ยวะระ2 

 

บทคัดย่อ 
       การศึกษาครั้งน้ีเพ่ือท าการศึกษาการยอมรับผลิตภัณฑ์ใหม่ประเภทเบเกอรี่จากดอกไม้ ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
ร้อยเอ็ด และเพ่ือศึกษาแนวคิดการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ประเภทเบเกอรี่จากดอกไม้ และทัศนคติในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
ของร้าน Wish me café โดยท าการศึกษาโดยใช้แบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 120 คน ผลการศึกษาพบว่า วัตถุดิบที่
ใช้ผสมส าหรับผลิตภัณฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้ ท่ีผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่อยากให้ผสมลาเวนเดอร์ และดอกกุหลาบ ผลการ
สร้างแนวคิดของผลิตภัณฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้ และทดสอบแนวคิดผลิตภัณฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้ ได้แนวคิดผลิตภัณฑ์ 4 
แนวคิด ได้แก่ เค้กโรลกุหลาบ เค้กโรลลาเวนเดอร์ ชีสเค้กกุหลาบ ชีสเค้กลาเวนเดอร์  สรุปผลการศึกษาแนวคิดผลิตภัณฑ์บ
เกอรี่จากดอกไม้ 4 แนวคิด ใช้กลุ่มตัวอย่างขนาดเล็กส าหรับการท าแบบสอบถาม 50 คน ด้านระดับความสนใจซื้อผลิตภัณฑ์
ตามแนวคิดผลิตภัณฑ์เบเกอร์รี่จากดอกไม้ พบว่า ชีสเค้กกุหลาบ มีความสนใจระดับซื้อแน่นอนและอาจจะซื้อ คิดเป็นร้อยละ 
68.00  ชีสเค้กลาเวนเดอร์ มีความสนใจระดับซื้อแน่นอนและอาจจะซื้อ คิดเป็นร้อยละ 58.00 เค้กกุหลาบ มีความสนใจระดับ
ซื้อแน่นอนและอาจจะซื้อ คิดเป็นร้อยละ 48.00  และเค้กลาเวนเดอร์ มีความสนใจระดับซื้อแน่นอนและอาจจะซื้อ คิดเป็นร้อย
ละ 46.00 ดังน้ันจึงเลือกใช้ 2 อันดับแรก คือ ชีสเค้กกุหลาบและชีสเค้กลาเวนเดอร์ส าหรับการพัฒนาเป็นผลิตภัณฑ์      
ค าส าคัญ: พัฒนาผลิตภัณฑ์  เบเกอรี่  ดอกไม ้

Abstract 
 This study is to study the acceptance of new bakery products from flowers. In Mueang District, Roi 
Ed Province. To study the concept of new product development in the bakery category from flowers And 
the attitude to make a purchase at Wish me café. The study was conducted using questionnaires with a 
sample of 120 people. The results showed that Mixed ingredients for bakery products from flowers The 
respondents Most want to mix lavender and rose. The result of creating the concept of bakery products 
from flowers And testing the concept of bakery products from flowers Get 4 product concepts, including 
cake, roll, rose Lavender Roll Cake Rose cheesecake Lavender Cheesecake. Conclusion of the study of the 
concept of bakery products from flowers 4 concepts, using a small sample for 50 questionnaires. The level 
of interest in buying products based on the bakery products from flowers found that rose cheesecake There 
is a certain level of interest and may be purchased. Accounted for 68.00 percent. Lavender cheesecake 
There is a certain level of interest and may be purchased. Accounted for 58.00 percent. Rose cakes are of 
course interest to buy and may be purchased. 48.00 percent and lavender cake There is a certain level of 
interest and may be purchased. 46.00%. Therefore, the top 2 choices are rose cheesecake and lavender 
cheesecake for product development. 
Keywords: Development of bakery, Bakery, Flowers 
                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 40000       
2 ดร./คณะวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน า 
       ร้าน Wish me Café  ซึ่งเป็นร้านเบเกอรี่ของผู้ศึกษาน้ี ต้ังอยู่ในอ าเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด จ าหน่ายเครื่องด่ืมประเภท 
ชา กาแฟ นม และเบเกอรี่หลากหลายชนิด ไม่ว่าจะเป็นเค้กที่มีให้เลือกมากกว่า 10 ชนิด ขนมปังรสชาติต่าง ๆ อีกกว่า 10 
รสชาติ และในปัจจุบันความนิยมของธุรกิจดังที่กล่าวข้างต้นน้ันท าให้ธุรกิจเบเกอรี่ในจังหวัดร้อยเอ็ดมีการขยายตัว และมีการ
แข่งขันกันอย่างสูงมาก มีร้านเบเกอรี่ประเภทต่าง ๆ เกิดข้ึนมากมายในช่วงหลายปีที่ผ่านมา ซึ่งส่งผลกระทบกับทางร้าน Wish 
me cafe เน่ืองจากผู้บริโภคสามารถเลือกร้านที่จะซื้อได้หลากหลายดังน้ันผู้ประกอบการเองจึงต้องมีการปรับรูปแบบของเบ
เกอรี่ให้ความหลากหลายมากข้ึน 
      จากประสบการณ์การของผู้ศึกษาซึ่งมีความชอบในการท าเบเกอรี่ผสมกับความชอบในการออกแบบ เพ่ือสร้างสรรค์เบเกอ
รี่ที่มีความแปลกใหม่ที่ยังไม่มีร้านไหนในจังหวัดร้อยเอ็ดผลิตออกมาจ าหน่าย ผู้ศึกษาจึงมีความคิดที่จะสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์
ใหม่ (Idea generation) และต้องการน าความรู้ในด้านธุรกิจมาใช้ในการบริหารจัดการ รวมทั้งต้องการให้กิจการร้านเบเกอรี่มี
ยอดขายเพ่ิมมากข้ึน จึงมองหาโอกาสโดยจากเดิมที่มีเบเกอรี่จ าหน่ายอยู่ในร้านแล้วน้ัน แต่ผู้ศึกษา ต้องการจะน าเสนอความ
น่าสนใจแปลกใหม่ในการท าเบเกอรี่จึงท าการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ (New product development) เพ่ือสร้างความแตกต่าง
และโดดเด่นให้กับร้าน โดยผู้ศึกษาได้น าวัตถุดิบจากธรรมชาติ ซึ่งได้แก่ ดอกไม้ ในการสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ใหม่น้ี ผู้ศึกษาได้
เลือกดอกไม้ท่ีสามารถรับประทานได้ เช่น ดอกกุหลาบ ดอกลาเวนเดอร์ โดยเลือกจาก2อันดับแรกของผู้ตอบแบบสอบถาม มา
เป็นส่วนผสมในการท าเบเกอรี่ เน่ืองจากดอกไม้เหล่าน้ีมีคุณสมบัติช่วยในการต้านสารอนุมูลอิสระ ให้สีสันที่สวยงามสามารถ
น ามาท าเบเกอรี่ให้มีรูปลักษณ์ที่โดดเด่นมีกลิ่นหอมจากดอกไม้ และมีคุณประโยชน์ที่ได้รับ รวมถึงรสชาติที่ดี ซึ่งในปัจจุบันใน
จังหวัดร้อยเอ็ดยังไม่มีผู้น าดอกไม้มาใช้ในการผลิตเบเกอรี่ จึงเป็นเหตุผลท่ีผู้ศึกษามีความสนใจที่จะพัฒนาผลิตภัณฑ์เบเกอรี่
จากดอกไม้ ซึ่งผู้ศึกษาได้ท าการออกแบบผลิตภัณฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้ โดยการน าไปพัฒนาเป็นผลิตภัณฑ์จริงเพ่ือให้เกิดการ
ยอมรับจากผู้บริโภค ซึ่งเป็นการลดความเสี่ยงในการเกิดความผิดพลาดและประเมินความเป็นไปได้ในการท าผลิตภัณฑ์ใหม่ใน
ครั้งน้ี 
 
วัตถุประสงค์ 

1) เพ่ือท าการศึกษาการยอมรับผลิตภัณฑ์ใหม่ประเภทเบเกอรี่จากดอกไม้ ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด 
2) เพ่ือศึกษาแนวคิดการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ประเภทเบเกอรี่จากดอกไม้ และทัศนคติในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

ของร้าน Wish me café 
 

วิธีด าเนินงาน 
 1.   ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
       ประชากรที่ใช้ในการท าการศึกษาครั้งน้ี ได้แก่  ผู้บริโภคในเขตเทศบาลเมืองร้อยเอ็ด จังหวัดร้อยเอ็ด มีอายุระหว่าง 15-
60 ปี กลุ่มตัวอย่าง คือ กลุ่มตัวแทนของประชากร ในการค านวณขนาดกลุ่มตัวอย่างแบบตัวแปรต่อเน่ือง ผู้ศึกษาใช้สูตร
ค านวณของ Cochran [1] ดังน้ี   n0 =  (t2) (s2)   (1)     

     d2 
 n0 คือ  ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
 t คือ  ค่าระดับความเชื่อมั่น 95%  หรือระดับนัยส าคัญ 0.05 มีค่า  t เท่ากับ 1.96 
 s คือ  ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุ่มตัวอย่าง ก าหนดที่ 0.8 
 d คือ  ค่าความคาดเคลื่อนของกลุ่มตัวอย่างที่ยอมให้เกิดข้ึนได้ ส าหรับข้อมูลแบบตัวแปรต่อเน่ือง จ านวน 5 
ทางเลือก ก าหนดที่ 0.03 

เมื่อแทนค่าในสมการ(1) n0 =  (1.96) 2 (0.8) 2 
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                             (5x0.03)2           n0 = 109.27 
 
 จากประชากรในเขตเทศบาลร้อยเอ็ด ผู้ที่มีอายุ 15-60 ปี จ านวน 92,603 คน [2]  ดังน้ันร้อยละ 5 ของประชากร 
คือ 92,603 x 0.05 เท่ากับ 4,603.15 คน ซึ่งมีจ านวนมากกว่ากลุ่มตัวอย่างที่ต้องการ จึงท าให้ใช้จ านวนตัวอย่างตามที่ค านวณ
ในสมการ คือ  109.27 คน เพ่ือให้สะดวกในการเก็บข้อมูลกลุ่มตัวอย่างจึงปัดเพ่ือเป็นจ านวนเต็ม 120 คน 
       ส าหรับวิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่าง ได้ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างโดยไม่ใช้หลักความน่าจะเป็น (Non probability Sampling) 
การสุ่มตัวอย่างเป็นแบบการสุ่มแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) 
        เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษาและวเิคราะห์ขอ้มูล     
        เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษารวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถามที่เกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ข้อมูล
เก่ียวกับพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีต่อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้ โดยแบ่งเป็น 4 ส่วน ดังน้ี 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้
เฉลี่ยต่อเดือน โดยข้อมูลเป็นข้อมูลแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 ส่วนที่ 2 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีต่อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้ ในแบบทดสอบประกอบ 
ด้วย ค าถาม 6 ด้าน ดังน้ี ข้อมูลด้านผลิตภัณฑ์ ด้านสรรพคุณที่ผู้บริโภครับรู้ ด้านรูปแบบบรรจุภัณฑ์ ด้านบุคคลผู้ที่มีอิทธิพล
ต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ ด้านราคาและความคุ้มค่า ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้ 
 ส่วนที่ 3 ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้ ประกอบ 
ด้วยข้อมูล 4 ด้าน ดังน้ี ข้อมูลผลิตภัณฑ์ (Product)  ข้อมูลราคา (Price) ข้อมูลช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และข้อมูล
การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) โดยใช้มาตรวัดแบบ likert Scale ในการจัดล าดับ 5 อันดับ ดังน้ี 
ระดับที่ 5 คะแนน     ส าคัญมากท่ีสุด   ระดับที่ 4 คะแนน     ส าคัญมาก 
ระดับที่ 3 คะแนน      ส าคัญปานกลาง   ระดับที่ 2 คะแนน    ส าคัญน้อย 
ระดับที่ 1 คะแนน      ส าคัญน้อยที่สุด 
แสดงเกณฑ์การแปลผลคะแนนได้ ดังน้ี 
         4.21 – 5.00   ส าคัญมากท่ีสุด  3.41 – 4.20   ส าคัญมาก  2.61 – 3.40   ส าคัญปานกลาง 
         1.81 – 2.60   ส าคัญน้อย  1.00 – 1.80   ส าคัญน้อยที่สุด 
 ส่วนที่ 4 ความชอบของวัตถุดิบที่ผู้บริโภคต้องการในผลิตภัณฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้ โดยใช้มาตรวัดแบบ likert Scale 
ในการจัดล าดับ 5 อันดับ  
2. วิธีการศึกษาแนวคิดการพัฒนาผลิตภัณฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้ จากร้านวิชมีคาเฟ่ อ าเภอเมอืง จังหวัดร้อยเอด็  

2.1 การสร้างแนวคิด  
การสร้างแนวคิดครั้งน้ี ผู้ศึกษาก าหนดกลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้บริโภคที่มาใช้บริการร้านWish me Cafe จ านวน 120 คน 

จากการศึกษาข้อมูลทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์ ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์ ความชอบของวัตถุดิบที่ผู้บริโภคต้องการในผลิตภัณฑ์ น าผลที่ได้มาสร้าง 

แนวคิดผลิตภัณฑ์ โดยพิจารณาจากข้อมูลด้านทัศนคติที่ตอบเห็นด้วย ในระดับเห็นด้วยอย่างย่ิง ข้อมูลปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดที่ตอบส าคัญ ในระดับส าคัญมากที่สุด ความชอบของวัตถุดิบที่ผู้บริโภคต้องการที่ตอบชอบ ในระดับชอบมาก
ที่สุด ความชอบของบรรจุภัณฑ์ ท่ีตอบชอบในระดับชอบมากท่ีสุด  

2.2 การทดสอบแนวคิด  
1) การทดสอบแนวคิดในการศึกษาครั้งน้ี ผู้ศึกษาก าหนดกลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้บริโภคที่มีประสบการณ์เกี่ยวกับการ

บริโภคเบเกอรี่จากดอกไม้จากร้าน Wish me Cafe จ านวน 50 คนซึ่งเป็นจ านวนที่นิยมใช้ส าหรับกลุ่มขนาดเล็ก โดยเครื่องมือ
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ที่ใช้ คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยให้ผู้ตอบแบบสอบถามพิจารณาว่า ถ้ามีผลิตภัณฑ์ตามแนวคิดที่สร้างข้ึนน้ี วาง
จ าหน่ายอยู่เป็นประจ า ผู้บริโภคจะมีความสนใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์หรือไม่ โดยก าหนดความสนใจซื้อผลิตภัณฑ์ 5 ระดับ ดังน้ี  

ค่าของน้ าหนักตัวเลือก ระดับความคิดเห็น  
คะแนนที่ 5 คะแนน ซื้อแน่นอน  คะแนนที่ 4 คะแนน อาจจะซื้อ  
คะแนนที่ 3 คะแนน ไม่แน่ใจ   คะแนนที่ 2 คะแนน อาจจะไม่ซื้อ  
คะแนนที่ 1 คะแนน ไม่ซื้อแน่นอน  
น าข้อมูลการทดสอบแนวคิด มาวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ลักษณะความถ่ี 

(Frequency) และร้อยละ (Percentage) โดยพิจารณาข้อมูลที่ผู้ตอบแบบสอบถามตอบในระดับซื้อแน่นอนและอาจจะซื้อ  
2) เมื่อสร้างผลิตภัณฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้ทั้ง2ชนิดแล้วจากน้ันท าการทดสอบแนวคิดอีกครั้ง โดยก าหนดผู้ศึกษากลุ่ม

ตัวอย่าง คือ ผู้บริโภคร้าน Wish me Cafe จ านวน 50 คนซึ่งเป็นจ านวนที่นิยมใช้ส าหรับกลุ่มขนาดเล็ก โดยเครื่องมือที่ใช้ คือ 
แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยให้ผู้ตอบแบบสอบถามพิจารณาจากทัศนคติที่มีต่อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้ทั้ง 2 
ชนิด ดัดแปลงมาจาก [3]  ความรับรู้ทั้ง 5 ด้าน ประกอบด้วย ความรับรู้เชิงบวกต่อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้ ความรับรู้เชิง
ลบต่อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้ ความรับรู้ด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้ ความรับรู้ด้านประโยชน์
ผลิตภัณฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้ ความรับรู้ด้านประสาทสัมผัสทั่วไปของผลิตภัณฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้ โดยใช้มาตรวัดแบบ likert 
Scale ในการจัดล าดับ 5 อันดับ ดังน้ี  

ค่าของน้ าหนักตัวเลือก ระดับความคิดเห็น  
ระดับที่ 5 คะแนน เห็นด้วยอย่างย่ิง  ระดับที่ 4 คะแนน เห็นด้วย  
ระดับที่ 3 คะแนน ไม่แน่ใจ    ระดับที่ 2 คะแนน ไม่เห็นด้วย  
ระดับที่ 1 คะแนน ไม่เห็นด้วยอย่างย่ิง  
ข้อมูลอัตรภาคชั้น (Interval scale) ก าหนดเกณฑ์ในการแปลความหมาย โดยใช้สูตรในการค านวณ ดังน้ี [4]  แสดง

เกณฑ์การแปลผลคะแนนได้ ดังน้ี  
ค่าคะแนนเฉลี่ย ระดับความคิดเห็น  
4.21 – 5.00 เห็นด้วยอย่างย่ิง   3.41 – 4.20 เห็นด้วย  
2.61 – 3.40 ไม่แน่ใจ    1.81 – 2.60 ไม่เห็นด้วย  
1.00 – 1.80 ไม่เห็นด้วยอย่างย่ิง 
 

ผลการศึกษา 
1) ผลการศึกษาด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม  
 ผลจากการศึกษากลุ่มตัวอย่างจากการเก็บข้อมูลทั้งหมด 120 ข้อมูล แล้วมาท าการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง ช่วงอายุ 31 – 40 ปี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้เฉลี่ยมากกว่า 35,000 บาท ระดับ
ปริญญาตรี  
2) ผลการศึกษาด้านพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้  
 จากผลการศึกษาด้านพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้ พบว่า ประเภทผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามบริโภค พบว่า เค้ก มากที่สุด จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 50.00 ส่วนผสมของผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ที่ท่านรับ 
ประทาน พบว่า มีส่วนผสมของผลไม้ ร้อยละ 63.33 กลิ่นของผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ พบว่า กลิ่นผลไม้ ร้อยละ 60.00 ปัจจัยที่ใช้ใน
การตัดสินใจเลือกรับประทานผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ พบว่า รสชาติของเบเกอรี่ ร้อยละ 65.83 สถานที่ที่ซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ 
พบว่า ร้านขายเบเกอรี่ ร้อยละ 72.50 ความถ่ีในการซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า มากกว่า 7 ครั้งต่อ
เดือน ร้อยละ 46.67 ราคาของผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ที่ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกซื้อ พบว่า 60 -75 บาท ต่อชิ้น ร้อยละ 43.33 
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แหล่งที่ท าให้รู้จักหรือทราบข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ พบว่าโฆษณาสื่อออนไลน์ เช่น เฟซบุ๊ค (Facebook) อินสตราแก
รม (Instagram) ร้อยละ 77.50 บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า 
ตัดสินใจด้วยตนเอง ร้อยละ 63.33  
3) ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้  
 3.1) ด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้ 
ด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ การผลิตที่ได้รับมาตรฐาน รสชาติของเบเกอรี่ เบเกอรี่มีส่วนผสมจากธรรมชาติ ความสดใหม่ของเบเกอรี่ 
คุณค่าทางโภชนาการของเบเกอรี่ กลิ่นของเบเกอรี่ ความสวยงามของบรรจุภัณฑ์ ตามล าดับ  
 3.2) ด้านราคา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้ 
ด้านราคา ได้แก่ ราคาเหมาะสมกับปริมาณท่ีได้ มีราคาท่ีระบุชัดเจนและราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ ตามล าดับ  
 3.3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบ
เกอรี่จากดอกไม้ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ได้แก่ มีสินค้าเพียงพอกับความต้องการ และช่องทางการจัดจ าหน่ายเข้าถึงได้
ง่าย มีวางจ าหน่ายในห้างสรรพสินค้า และหาซื้อได้ในร้านกาแฟทั่วไป ตามล าดับ  
 3.4) ด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอ
รี่จากดอกไม้ ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ มีการโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ต่างๆ เช่น Facebook, Instagram, YouTube 
แจกตัวอย่างให้ชิมรสชาติ มีการจัดแพ็คเกจ/ของแถม/ส่วนลด และ มีการโฆษณาผ่านสื่อสิ่งพิมพ์ต่างๆ เช่น นิตยสาร หนังสือ 
พิมพ์ ตามล าดับ  
4) ผลการศึกษาความชอบวัตถุดิบที่ใช้ผสมส าหรับผลติภัณฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้  
 พบว่า วัตถุดิบที่ใช้ผสมส าหรับผลิตภัณฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้ ที่ผู้ตอบแบบสอบถามตอบมา ส่วนใหญ่อยากให้ผสมลา
เวนเดอร์ และดอกกุหลาบ  
5) ผลการสร้างแนวคิดของผลิตภัณฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้ และทดสอบแนวคิดผลิตภัณฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้ ได้แนวคิด
ผลิตภัณฑ์ 4 แนวคิด ได้แก่  
 5.1) เค้กโรลกุหลาบ  
 5.2) เค้กโรลลาเวนเดอร์  
 5.3) ชีสเค้กกุหลาบ  
 5.4) ชีสเค้กลาเวนเดอร์       
 
สรุปผลการศึกษา 
1.  สรุปผลการสร้างผลิตภัณฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้และทดสอบทัศนคติของผู้บริโภค ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้ทั้ง 2 ชนิด  
 จากผลการศึกษาด้านพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้ พบว่า เบเกอรี่ที่บริโภค คือ เค้ก มากที่สุด 
ส่วนใหญ่มีส่วนผสมของผลไม้ มีกลิ่นผลไม้ สาเหตุที่ตัดสินใจเลือกรับประทานเบเกอรี่ เพราะ รสชาติของเบเกอรี่ สถานที่ที่ซื้อ
จากร้านขายเบเกอรี่ ซื้อมากกว่า 7 ครั้งต่อเดือน ราคาจะอยู่ท่ี 60-75 บาท ต่อชิ้น แหล่งที่ท าให้รู้จักหรือทราบข้อมูลเก่ียวกับเบ
เกอรี่ คือ โฆษณาสื่อออนไลน์ เช่น เฟซบุ๊ค (Facebook) อินสตราแกรม (Instagram) บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือก
ซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ คือ ตัดสินใจด้วยตนเอง  
2. สรุปผลการทดสอบแนวคิดผลิตภัณฑ์  
 1) เมื่อได้ข้อมูลแนวคิดผลิตภัณฑ์แล้ว น าข้อมูลแนวคิดที่ได้มาทดสอบแนวคิดผลิตภัณฑ์ 4 แนวคิดและใช้กลุ่ม
ตัวอย่างขนาดเล็กส าหรับการท าแบบสอบถามความสนใจซื้อ จ านวน 50 คน เพ่ือน าผลการทดสอบแนวคิดผลิตภัณฑ์เบเกอรี่
จากดอกไม้ท่ีได้มากทีสุ่ด 2 อันดับ มาสร้างเป็นผลิตภัณฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้  
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 2) เมื่อสร้างผลิตภัณฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้ 2 ชนิดแล้ว จึงน ามาทดสอบทัศนคติของผู้บริโภค ที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่จากดอกไม้ทั้ง 2 ชนิดโดยใช้กลุ่มตัวอย่างขนาดเล็ก จ านวน 50 คน เพ่ือท าการทดสอบและ
น ามาสรุปผลต่อไป  
 สรุปผลการศึกษาแนวคิดผลิตภัณฑ์บเกอรี่จากดอกไม้ 4 แนวคิด ใช้กลุ่มตัวอย่างขนาดเล็กส าหรับการท าแบบสอบ 
ถาม 50 คน ผลการศึกษาด้านระดับความสนใจซื้อผลิตภัณฑ์ตามแนวคิดผลิตภัณฑ์เบเกอร์รี่จากดอกไม้ พบว่า ชีสเค้กกุหลาบ 
มีความสนใจระดับซื้อแน่นอน คิดเป็นร้อยละ 68.00  และอาจจะซื้อ คิดเป็นร้อยละ 68.00  ชีสเค้กลาเวนเดอร์ มีความสนใจ
ระดับซื้อแน่นอน คิดเป็นร้อยละ 58.00 และอาจจะซื้อ คิดเป็นร้อยละ 58.00 เค้กกุหลาบ มีความสนใจระดับซื้อแน่นอน คิด
เป็นร้อยละ 48.00 และอาจจะซื้อ คิดเป็นร้อยละ 48.00  และเค้กลาเวนเดอร์ มีความสนใจระดับซื้อแน่นอน คิดเป็นร้อยละ 
46.00 และอาจจะซื้อ คิดเป็นร้อยละ 46.00 ดังน้ันจึงเลือกชื้อ 2 อันดับแรก คือ ชีสเค้กกุหลาบและชีสเค้กลาเวนเดอร์ส าหรับ
การพัฒนาเป็นผลิตภัณฑ์  
 ผลการศึกษาพบว่าทัศนคติท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อในระดับมากที่สุด ได้แก่ เบเกอรี่จากดอกไม้มีประโชน์เบ
เกอรี่จากดอกไม้ที่ใช้ดอกไม้จริงในการผลิต รู้สึกดีเมื่อได้รับประทาน เบเกอรี่จากดอกไม้และบอกต่อ รู้สึกผ่อนคลายเมื่อได้
รับประทานเบเกอรี่จากดอกไม้ เบเกอรี่จากดอกไม้ใช้ส่วนผสมจากธรรมชาติ เบเกอรี่จากดอกไม้มีสีสันสวยงาม ฉันรู้สึกอร่อย
เมื่อได้รับประทานเบเกอรี่จากดอกไม้ เบเกอรี่จากดอกไม้ ปลอดภัยเมื่อรับประทาน ฉันรู้สึกมีความสุขเมื่อได้รับประทานเบเกอ
รี่จากดอกไม้ ฉันรู้สึกพอใจเมื่อรับประทานเบเกอรี่จากดอกไม้ ฉันชอบเน้ือสัมผัสของเบเกอรี่จากดอกไม้ ฉันรู้สึกสดชื่นเมื่อได้
รับประทานเบเกอรี่จากดอกไม้ เบเกอรี่จากดอกไม้มีรูปทรงที่สวยงาม เมื่อได้รับประทานเบเกอรี่จากดอกไม้ จะรับประทาน
บ่อยข้ึน เบเกอรี่จากดอกไม้มีกลิ่นหอม 
 
ข้อเสนอแนะ 
1.  ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ  
 1) ในด้านส่วนประสมการตลาด ผู้ประกอบการธุรกิจเก่ียวกับเบเกอรี่สามารถน าข้อมูลที่ได้จากการศึกษาเพ่ือไปต่อ
ยอดพัฒนาและท าแผนการตลาดต่อไป  
 2) พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้เป็นที่ยอมรับในการเพ่ิมคุณค่าทางโภชนาการ  
2.   ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษา  
 1) แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์เบกอรี่ในอนาคต ที่เป็นประโยชน์ต่อการพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่เหมาะสมกับทุกคน ทุก
เพศ ทุกวัย ท าให้มีกลุ่มเป้าหมายกว้างข้ึน เพ่ิมโอกาสในการขยายตลาดมากย่ิงข้ึน  
 2) เพ่ือความน่าเชื่อถือของข้อมูล ผู้ศึกษาจะท าการศึกษาข้อมูลกลุ่มเป้าหมาย ท้ังจ านวนและพฤติกรรมการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ เพ่ือให้ทราบข้อมูลที่เฉพาะเจาะจง ซึ่งจะท าให้การพัฒนาผลิตภัณฑ์ตรงตามความต้องการ และตรง
กลุ่มเป้าหมายมากย่ิงข้ึน  
 3) ควรศึกษาการต้ังชื่อตราสินค้าส าหรับเบเกอรี่ต่อไป  
 4) ควรศึกษาการออกแบบผลิตภัณฑ์และทดสอบเพ่ือให้ได้บรรจุภัณฑ์ตามความต้องการของผู้บรโิภค 
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แนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายผลิตภัณฑ์ผัดไทยก่ึงส าเร็จรูป สหกรณ์ผัดหม่ีเมืองปัก  
อ.ปักธงชัย จ.นครราชสีมา 

THE MARKETING PLANNING TO INCREASE SALE OF INSTANT PAD THAI COOPERATIVE 
PAD MEE MUANG PAK, PAKTHONG CHAI DISTRICT, NAKHON RATCHASIMA PROVINCE 

 
ภัทรภูมิ บ ำรงุไทยชัยชำญ1 

วิเชียร วรพุทธพร23 
 

บทคัดย่อ 
 กำรศึกษำอิสระเรื่อง แนวทำงกำรตลำดเพ่ือเพ่ิมยอดขำยผัดไทยกึ่งส ำเร็จรูป(หมี่โครำชห้ำดำว) กลุ่มสหกรณ์ผัดหมี่
เมืองปัก อ.ปักธงชัย จ.นครรำชสีมำ เพ่ือศึกษำพฤติกรรมผู้บริโภคในกำรเลือกซื้อและควำมคิดเห็นในกำรพัฒนำผลิตภัณฑ์ผัด
ไทยกึ่งส ำเร็จรูป ศึกษำส่วนประสมทำงกำรตลำด 4P’s และวำงแนวทำงกำรตลำดเพ่ือเพ่ิมยอดขำย ใช้แบบสอบถำมจ ำนวน 
400 ชุด กลุ่มตัวอย่ำงคือ ผู้บริโภคที่ใช้บริกำรร้ำนขำยของฝำกภำยใน จ.นครรำชสีมำ ได้ท ำกำรวิเครำะห์สถำนกำรณ์ โดยท ำ
กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมทั่วไป แรงกดดัน 5 ประกำร สภำพแวดล้อมภำยใน ส่วนประสมทำงกำรตลำด กลยุทธ์ในกำรเลือก
กลุ่มเป้ำหมำย กลยุทธ์กำรตลำด ทฤษฎีวิเครำะห์กลยุทธ์ทำงเลือก ผู้บริโภคส่วนใหญ่ซื้อจำกร้ำนขำยของฝำก ปัจจัยส่วน
ประสมทำงกำรตลำดที่มีควำมส ำคัญต่อกำรซื้อที่สุดคือ มีเครื่องหมำย อย. รำคำเหมำะสม หำซื้อได้สะดวก มีกำรแจก และกำร
แถม มีโครงกำรทั้งหมด 4 โครงกำร โดยมียอดจ ำหน่ำยไม่น้อยกว่ำร้อยละ 20 
ค าส าคัญ : พฤติกรรมผู้บริโภค ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด แนวทำงกำรตลำด 

 
Abstract 

 Independent study on Marketing approach to increase sales of Instand pad Thai (Mee Ko Rad Ha 
Dao) cooperative Pad Mee Muang Pak, Pakthong Chai district, Nakhon Ratchasima province to study 
consumer behavior in buying and opinions on the development of Instand pad Thai products. Study 4P’s 
marketing mix and market direction to increase sales. Using 400 questionnaires, the sample group is 
Consumers who use the service of souvenir shops within Nakhon Ratchasima province have analyzed the 
situation. By PEST analysis, Five Force Model, SWOT analysis, Marketing mix Strategies for selecting target 
groups Marketing strategy, TOWS matrix. Most consumers buy from souvenir shops. The marketing mix 
factors that are important to buying the most are with a FDA. Reasonable price, convenient to buy, give 
away and get free. There are 4 projects with sales not less than 20 percent. 
Keywords: consumer behavior, Marketing mix 4P’s, Marketing approach 
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บทน า 
ผลิตภัณฑ์ผัดไทยกึ่งส ำเร็จรูปได้ถูกปรับปรุงข้ึนเพ่ือตอบสนองควำมต้องกำรของผู้บริโภคคนไทยที่นิยมรับประทำนผัด

ไทยเกือบทุกภำคของประเทศ ผัดไทยก่ึงส ำเร็จรูปสูตรโครำชตรำหมี่โครำชห้ำดำว ใช้เส้นหมี่โครำช จำกหมู่บ้ำนตะคุเป็น
ส่วนประกอบ ซึ่งเป็นของข้ึนชื่อของ อ.ปักธงชัย จ.นครรำชสีมำ โดยกลุ่มอำชีพสหกรณ์ผัดหมี่เมืองปัก มีผลิตภัณฑ์ผัดหมี่โครำช
กึ่งส ำเร็จรูปตรำหมี่โครำชห้ำดำวที่วำงจ ำหน่ำยมำก่อนและได้รับควำมนิยมจำกผู้บริโภคอย่ำงมำก ต่อมำกลุ่มอำชีพสหกรณ์ผัด
หมี่เมืองปักได้พัฒนำสูตรผลิตภัณฑ์ผัดไทยก่ึงส ำเร็จรูปสูตรโครำชที่เป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ออกวำงจ ำหน่ำย แต่พบว่ำผลิตภัณฑ์
ไม่ได้รับควำมนิยมจำกผู้บริโภคมำกเท่ำที่ควร และยังไม่เป็นที่รู้จักของผู้บริโภค อีกทั้งมียอดจ ำหน่ำยผลิตภัณฑ์ที่น้อย 
อัตรำส่วนกำรเติบโตต่อปีต่ ำ โดยยอดขำย ในปี พ.ศ. 2560 เฉลี่ยเดือนละ 139,500 บำท ต่อปีเท่ำกับ 1,674,000 บำท และปี 
พ.ศ. 2561 เฉลี่ยเดือนละ 148,800 บำท ต่อปเีท่ำกับ 1,785,600 บำท โดยเพ่ิมข้ึนจำกเดิมเพียงร้อยละ 6.25 [1]  

จึงเป็นท่ีมำของกำรศึกษำพฤติกรรมผู้บริโภคในกำรเลือกซื้อและควำมคิดเห็นในกำรพัฒนำผลิตภัณฑ์ผัดไทยกึ่ง
ส ำเร็จรูป เพ่ือศึกษำส่วนประสมทำงกำรตลำด (4P’s) ในกำรด ำเนินธุรกิจ และเพ่ือวำงแนวทำงกำรตลำดส ำหรับกำรเพ่ิม
ยอดขำยผลิตภัณฑ์ผัดไทยกึ่งส ำเร็จรูป(หมี่โครำชห้ำดำว) เพ่ิมข้ึนไม่น้อยกว่ำร้อยละ 20 
 
วัตถุประสงค์ 

1. เพ่ือศึกษำพฤติกรรมผู้บริโภคในกำรเลือกซื้อและควำมคิดเห็นในกำรพัฒนำผลิตภัณฑ์ผัดไทยกึ่งส ำเร็จรูป 
2. เพ่ือศึกษำส่วนผสมทำงกำรตลำด (4P’s) ในกำรด ำเนินธุรกิจ 
3. เพ่ือวำงแนวทำงกำรตลำดส ำหรับกำรเพ่ิมยอดขำยผลิตภัณฑ์ผัดไทยกึ่งส ำเร็จรูป(หมี่โครำชห้ำดำว) เพ่ิมข้ึนไม่น้อยกว่ำ

ร้อยละ 20 
 
วิธีด าเนินงาน 

ประชากร 
กลุ่มประชำกรในกำรศึกษำครั้งน้ี คือ ประชำกรที่เข้ำมำใช้บริกำรร้ำนค้ำท่ัวไปในเขตเทศบำลนครนครรำชสีมำ  

จ. นครรำชสีมำ  
กลุ่มตัวอย่าง 

ท ำกำรสุ่มกลุ่มตัวอย่ำงจำกผู้ที่มำใช้บริกำรร้ำนค้ำทั่วไปในเขตเทศบำลนครนครรำชสีมำ จ. นครรำชสีมำ ท่ีไม่ทรำบ
จ ำนวนประชำกรแน่นอนที่ระดับควำมเชื่อมั่น 95% ดังน้ี [2] 

𝑛𝑛 =  𝑃𝑃(1 − 𝑃𝑃)𝑍𝑍2

𝑒𝑒2  
โดยก ำหนดให้ 
n = ขนำดของกลุ่มตัวอย่ำง 
P = ค่ำเปอร์เซ็นที่ต้องกำรสุ่มจำกประชำกรทั้งหมด (ในกรณีศึกษำครัง้น้ีก ำหนดให้ P = 0.5) 
Z = ระดับควำมเชื่อมั่นที่ก ำหนดไว้ (ก ำหนดระดับควำมเชื่อมั่นที่ 95% ได้ค่ำ Z = 1.96) 
e = ค่ำควำมผิดพลำดสูงสุดที่เกิดข้ึน เท่ำกับ 0.05 
แทนค่ำ     

𝑛𝑛 =  0.5(1 − 0.5)(1.96)2

(0.5)2  

  𝑛𝑛 = 384.16 
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ได้ขนำดของกลุ่มตัวอย่ำงจ ำนวนทั้งสิ้น 384.16 คน ผู้วิจัยจึงจัดท ำแบบสอบถำมเพ่ิมเติม 15 ชุด ดังน้ัน กลุ่มตัวอย่ำง
ทั้งหมดที่ใช้ในกำรศึกษำครั้งน้ีเท่ำกับ 400 คนโดยแบ่งแบบสอบถำมกลุ่มตัวอย่ำงจำกประชำกร ออกเป็น 3 ส่วน  

ส่วนที ่1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับตัวผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำนวน 5 ประเด็น  
ส่วนที ่2 ลักษณะและพฤติกรรมในกำรเลือกใช้และเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ผัดไทยกึ่งส ำเร็จรูปจ ำนวน 17 ข้อ 
ส่วนที่ 3 เกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อและควำมต้องกำรพัฒนำผลิตภัณฑ์ผัดไทยกึ่ง

ส ำเร็จรูป จ ำนวน 19 ข้อ  
มีลักษณะเป็นมำตรำส่วนประเมินค่ำ (Rating Scale) เป็น 5 ระดับวิเครำะห์และประมวลผลข้อมูลโดยใช้โปรแกรม 

SPSS version 25 2019 ในกำรประมวลผลข้อมูล วิเครำะห์ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับตัวผู้ตอบแบบสอบถำม โดยวิธีหำค่ำควำมถ่ี
และร้อยละ วิเครำะห์ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมกำรเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ และควำมต้องกำรพัฒนำผลิตภัณฑ์ โดยวิธีหำค่ำควำมถ่ี
และร้อยละ ท ำกำรวิเครำะห์เกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์โดยหำค่ำเฉลี่ย x̅ 
และค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน (Standard Deviation: S.D.) กำรแปรผล [2] มีเกณฑ์ดังน้ี 

ค่ำเฉลี่ย 1:00 – 1:50 หมำยถึงระดับของปัจจัยอยู่ในระดับน้อยที่สุด 
ค่ำเฉลี่ย 1:51 – 2:50 หมำยถึงระดับของปัจจัยอยู่ในระดับที่น้อย 
ค่ำเฉลี่ย 2:51 – 3:50 หมำยถึงระดับปัจจัยอยู่ในระดับปำนกลำง 
ค่ำเฉลี่ย 3:51 – 4:50 หมำยถึงระดับปัจจัยอยู่ในระดับมำก 
ค่ำเฉลี่ย 4:51 – 5:00 หมำยถึง ระดับปัจจัยอยู่ในระดับมำกที่สุด 

 ท ำกำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมทั่วไป โดยใช้ (PEST Analysis), ท ำกำรวิเครำะห์แรงผลักดันทั้ง 5 ประกำร โดยใช้ 
(Five Forces Model), ท ำกำรวิเครำะห์ส่วนประสมทำงกำรตลำด (Marketing Mix 4P’s), ท ำกำรวิเครำะห์สถำนกำรณ์ 
(SWOT Analysis), ท ำกำรวิเครำะห์กำรเลือกส่วนแบ่งทำงกำรตลำด (STP), ท ำกำรวิเครำะห์กลยุทธ์ทำงเลือก (TOWS 
Matrix)  

 
ผลการวิจัย 
 ข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับตัวผู้ตอบแบบสอบถาม 
 พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมมีสัดส่วนของผู้ชำยมำกกว่ำ จ ำนวน 258 คน คิดเป็นร้อยละ 64.50 มีอำยุมำกกว่ำ 20-30 
ปี จ ำนวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37.00 มีกำรศึกษำระดับปริญญำตรี จ ำนวน 336 คน คิดเป็นร้อยละ 84.00 มีอำชีพเป็น
พนักงำนบริษัทเอกชน จ ำนวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.00 มีรำยได้ต่อเดือนเฉลี่ยมำกกว่ำ 30,000 บำท จ ำนวน 155 คน 
คิดเป็นร้อยละ 38.75 

ลักษณะและพฤติกรรมในการเลือกใช้และเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ผัดไทยก่ึงส าเร็จรูป 
 พบว่ำ พฤติกรรมผู้บริโภคในกำรเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ส่วนใหญ่รู้จักผลิตภัณฑ์จ ำนวน 218 คิดเป็นร้อยละ 54.50 ไม่เคย

ซื้อผลิตภัณฑ์ผัดไทยกึ่งส ำเร็จรูปจ ำนวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 58.00 รับรู้ข้อมูลผลิตภัณฑ์จำกผู้แนะน ำ จ ำนวน 124 คน คิด
เป็นร้อยละ 73.80 เลือกซื้อผลิตภัณฑ์เพ่ือรับประทำน จ ำนวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 85.70 ซื้อผลิตภัณฑ์จำกร้ำนขำยของ
ฝำก จ ำนวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 78.60 ซ้ือผลิตภัณฑ์แบบห่อต่อครั้งคือ 3-5 ห่อ จ ำนวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 31.55 
แบบกล่องต่อครั้งคือ 1 กล่อง จ ำนวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 52.78 ซื้อผลิตภัณฑ์น้อยกว่ำ 1 ครั้งต่อเดือน จ ำนวน 84 คน คิด
เป็นร้อยละ 50.00 เคยบริโภคผลิตภัณฑ์จ ำนวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 92.90 ชื่นชอบรสชำติ จ ำนวน 151 คน คิดเป็นร้อย
ละ 89.88 เหตุผลที่ไม่ได้ซื้อเพรำะไม่รู้จักผลิตภัณฑ์มำก่อน จ ำนวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 63.00 อยำกให้มีจ ำหน่ำยที่ร้ำน
สะดวกซื้อ/มินิมำร์ จ ำนวน 309 คน คิดเป็นร้อยละ 77.40 สื่อที่เข้ำถึงคือ อินเตอร์เน็ต จ ำนวน 387 คน คิดเป็นร้อยละ 96.80 
อยำกให้ผลิตภัณฑ์ระบุส่วนประกอบที่เกิดอำหำรแพ้ จ ำนวน 400 คน คิดเป็นร้อยละ 100.00 ตรำรับรองที่ควรมีคือ อย. 
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จ ำนวน 387 คน คิดเป็นร้อยละ 96.80 อยำกให้ผลิตภัณฑ์มีซองบรรจุพริก จ ำนวน 361 คน คิดเป็นร้อยละ 90.30 อยำกให้
เพ่ิมเน้ือสัตว์อบแห้ง จ ำนวน 219 คน คิดเป็นร้อยละ 54.80 สนใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ที่พัฒนำแล้ว จ ำนวน 245 คน คิดเป็นร้อย
ละ 61.30 

 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือและความต้องการพัฒนาผลิตภัณฑ์ผัดไทยก่ึงส าเร็จรูป 
 ปัจจัยที่มีผลต่อผู้บริโภคด้ำนผลิตภัณฑ์มำกที่สุดคือ เครื่องหมำย อย. , รสชำติทีดี่, เครื่องหมำย GMP, รำยละเอียด

ชัดเจน, มีขนำดและปริมำณที่เหมำะสม , ข้อมูลฉลำกชัดเจน, บรรจุภัณฑ์สะดวก , ได้รับ(OTOP 5 ดำว ระดับประเทศ) , 
เครื่องหมำย มผช., บรรจุภัณฑ์สวยงำม, ตรำสินค้ำมีชื่อเสียงโดยมีค่ำ x̅ ระหว่ำง 4.35-3.64 ค่ำ S.D. ระหว่ำง 1.12-0.82 ใน
ระดับมำก ด้ำนรำคำคือ รำคำมีควำมเหมำะสม, มีตัวเลือกหลำกหลำย โดยมีค่ำ x̅ ระหว่ำง 3.41-3.15 ค่ำ S.D. ระหว่ำง 1.24-
1.04 ในระดับปำนกลำง ด้ำนสถำนที่จ ำหน่ำยคือ หำซื้อได้สะดวก, สถำนที่สะดวกมีที่จอดรถ, สถำนที่น่ำเชื่อถือ โดยมีค่ำ x̅ 
ระหว่ำง 4.25-4.06 ค่ำ S.D. ระหว่ำง 0.91-0.76 ในระดับมำก ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำดคือ มีกำรแถม ลดรำคำ, มีกำรแจก
ชิมฟรีที่ร้ำนงำนแสดงสินค้ำ, มีผู้แนะน ำสินค้ำ โดยมีค่ำ x̅ ระหว่ำง 3.93-3.80 ค่ำ S.D. ระหว่ำง 0.98-0.78 ในระดับมำก  

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป  
 พบว่ำปัจจัยด้ำนกำรเมืองรัฐหันมำส่งเสรมิธุรกิจขนำดกลำงและขนำดเล็กใช้ชื่อโครงกำร (SME Regular Level) ปี 

2562) แต่กำรข้ึนค่ำแรงข้ันต่ ำ เป็น 400 บำท/วัน จะส่งผลให้ต้นทุนกำรผลิตของธุรกิจมำกข้ึน , ด้ำนเศรษฐกิจธุรกิจสินค้ำ
อำหำรแปรรูปภำพรวมตลำดโลกถือว่ำน่ำลงทุน แต่กำรที่อัตรำค่ำเงินบำทแข็งค่ำ ผู้คนใช้จ่ำยน้อยลง จึงส่งผลให้ธุรกิจในขณะน้ี
ไม่ได้เติบโตอย่ำงที่ควรจะเป็น โดยทั้งสองปัจจัยข้ำงต้นน้ันมีผลในทำงบวกและทำงลบต่อธุรกิจ ส่วนปัจจัยด้ำนสังคมและ
วัฒนธรรมผู้บริโภคสมัยใหม่เปลี่ยนไปสั่งซื้อทำงออนไลน์ รวมถึงหันมำใส่ใจสุขภำพมำกข้ึน นิยมผลิตภัณฑ์ที่รู้แหล่งที่มำ และมี
ตรำรับรองคุณภำพ มีแนวโน้มที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ของ OTOP เป็นของฝำกมำกข้ึน, ด้ำนเทคโนโลยีองค์กร มีควำมสะดวกมำก
ย่ิงข้ึน ด้ำนกำรผลิตที่สำมำรถผลิตได้อย่ำงต่อเน่ือง ลดกำรผิดพลำด ควบคุมคุณภำพ กำรติดต่อสื่อสำรก็สำมำรถติดต่อสื่อสำร
ได้สะดวกรวดเร็ว โดยทั้งสองปัจจัยข้ำงต้นน้ันล้วนส่งผลในทำงบวกต่อธุรกิจ 

การวิเคราะห์แรงผลักดันทั้ง 5 ประการ  
 พบว่ำภัยคุกคำมอันเกิดจำกคู่แข่งหน้ำใหม่น้ ำผัดแต่ละย่ีห้อถือเป็นจุดเด่น อีกทั้งเส้นหมี่ที่ใช้ เป็นเส้นหมี่โครำช ของ

หมู่บ้ำนตะคุมีเอกลักษณ์เฉพำะตัว แต่รสนิยมของผู้บริโภคแตกต่ำงกันไป ท ำให้คู่แข่งสำมำรถเข้ำสู่ตลำดได้ไม่ยำกมำกนัก , 
อ ำนำจกำรต่อรองของผู้ขำยปัจจัยกำรผลิตวัตถุดิบหลักของเส้นคือข้ำวจ้ำว เป็นพืชเศรษฐกิจของไทยนิยมปลูกในภำคอีสำน จึง
มีกำรผลิตออกมำเป็นจ ำนวนมำก โดยทั้งสองแรงผลักดันน้ันส่งผลกระทบปำนกลำงต่อธุรกิจ ส่วนควำมแรงผลักดันของกำร
แข่งขันระหว่ำงผู้ผลิตในอุตสำหกรรมเดียวกัน เน่ืองจำกในท้องตลำดมีหลำกหลำยย่ีห้อที่วำงจ ำหน่ำย ท ำให้ผู้บริโภคมีสิทธิ
เลือกมำกข้ึน, อ ำนำจกำรต่อรองของผู้บริโภคผัดไทยกึ่งส ำเร็จรูปยังมีหลำกหลำยย่ีห้อให้เลือกซื้อ ซึ่งผู้บริโภคที่เป็นตัวกลำงมี
อ ำนำจที่จะต่อรองได้, กำรมีสินค้ำและบริกำรอื่นทดแทนสินค้ำทดแทนมีมำกในท้องตลำด ผัดหมี่โครำชกึ่งส ำเร็จรูป บะหมี่กึ่ง
ส ำเร็จรูปปรุงรับประทำนง่ำยกว่ำรำคำถูกกว่ำ ทั้งสำมแรงผลักดันน้ันจึงล้วนส่งผลทีรุ่นแรงต่อธุรกิจ 
 
สรุป 

ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นผู้ชำย อำยุ 20-30 ปี มีกำรศึกษำระดับปริญญำตรี มีอำชีพเป็นพนักงำนบริษัทเอกชน มีรำยได้เฉลี่ย
มำกกว่ำ 30,000 บำทต่อเดือน รู้จักผลิตภัณฑ์ แต่ไม่เคยซื้อ รับรู้ข้อมูลจำกกำรแนะน ำ ซื้อเพ่ือรับประทำน ซื้อจำกร้ำนขำยของ
ฝำก ซื้อแบบห่อจ ำนวนครั้งละ 3-5 ห่อ แบบกล่องครั้งละ 1 กล่อง ควำมถ่ีน้อยกว่ำเดือนละครั้ง ส่วนใหญ่ท่ีซื้อเคยบริโภค และ
ชื่นชอบรสชำติ ส่วนผู้ที่ไม่เคยซื้อเหตุผลคือ ไม่รู้จักผลิตภัณฑ์มำก่อน มีควำมต้องกำรให้วำงขำยในมินิมำร์ท โฆษณำผ่ำนสื่อ
อินเตอร์เน็ต อยำกให้มีกำรระบุส่วนประกอบที่เกิดกำรแพ้ มีซองพริกป่น อยำกเพ่ิมส่วนประกอบ เช่น เน้ือสัตว์อบแห้ง ถ้ำ
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ผลิตภัณฑ์ได้รับกำรพัฒนำมีควำมสนใจซื้อผลิตภัณฑ์ ในส่วนของปัจจัยที่มีผลต่อผู้บริโภคมำกที่สุดด้ำนผลิตภัณฑ์คือ ตรำ
รับรอง อย. ด้ำนรำคำ คือ ต้องมีควำมเหมำะสม ด้ำนสถำนที่จ ำหน่ำยคือ สำมำรถหำซื้อได้ง่ำย ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำดคือ มี
กำรแถม และกำรลดรำคำ ซึ่งพิจำรณำจำกกำรวิเครำะห์ STP, SWOT analysis และTOWS matrix และท ำกำรก ำหนด
แนวทำงกำรตลำดออกมำ จะได้โครงกำรท้ังหมด 4 โครงกำรคือ 1)พัฒนำผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์เพ่ือตอบสนองควำม
ต้องกำรของตลำดเพ่ือซื้อฝำกและรับประทำน 2)ออกงำนแสดงสินค้ำ เทศกำล และเพ่ิมช่องทำงกำรจ ำหน่ำย 3)เพ่ิมวัตถุดิบที่
เป็นส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์ให้หลำกหลำย รองรับควำมต้องกำรของผู้บริโภคที่แตกต่ำงกัน  4)ประชำสัมพันธ์ถึงจุดเด่น 
ควำมแตกต่ำง เอกลักษณ์ของผลิตภัณฑ์อย่ำงต่อเน่ือง โดยมีระยะเวลำกำรด ำเนินโครงกำร 5 เดือนและประเมินผลภำยใน
เดือนที่ 5 นับจำกเริ่มโครงกำร งบประมำณท่ีใช้ทั้งหมด 48,000 บำท 

 
อภิปรายผล 
 ผลกำรศึกษำสอดคล้องกับกำรศึกษำวำงแผนกำรตลำดเพ่ือเพ่ิมยอดขำยผลิตภัณฑ์ข้ำวเม่ำหมี่ของกลุ่มวิสำหกิจชุมชน

บ้ำนน้ ำอ้อม อ ำเภอเกษตรวิสัย จังหวัดร้อยเอ็ด [3] พัฒนำผลิตภัณฑ์ให้มีรสชำติหลำกหลำย บรรจุภัณฑ์ มีควำมโดดเด่น 
สวยงำมสะดวกต่อกำรบริโภค เพ่ิมช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยสินค้ำ ด้วยกำรจัดจ ำหน่ำยผ่ำนงำนแสดงสินค้ำและผ่ำนตัวกลำง คือ
ร้ำนขำยของฝำก รวมถึงท ำกำรส่งเสริมกำรขำยด้วยกำรแจกผลิตภัณฑ์ให้ผู้บริโภคทดลองชิม เพ่ือกระตุ้นให้เกิดกำรรับรู้ของ
ผู้บริโภคกระตุ้นกำรซื้อผลิตภัณฑ์ ท้ำยที่สุดกำรศึกษำสอดคล้องกับ กำรจัดกำรและกำรสร้ำงแบรนด์ผลิตภัณฑ์ OTOP 
กรณีศึกษำผลิตภัณฑ์ OTOP ผัดไทยครูกำนต์จังหวัดบุรีรัมย์ [4] กำรศึกษำพบว่ำควำมส ำเร็จของแบรนด์คือ กำรสร้ำงควำม
แตกต่ำงให้ผลิตภัณฑ์ กำรพัฒนำผลิตภัณฑ์อย่ำงต่อเน่ือง โดยพัฒนำให้มีรูปแบบที่ทันสมัย ใช้ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยท่ี
หลำกหลำยเน้นช่องทำงเครือข่ำยทำงสังคม 
 
ข้อเสนอแนะ 

1. ควรมีกำรพัฒนำผลิตภัณฑ์อย่ำงต่อเน่ือง เช่น กำรพัฒนำบรรจุภัณฑ์แบบถ้วยพลำสติกเพ่ือให้ง่ำยต่อกำรปรุงรับประทำน 
พัฒนำผลิตภัณฑ์ให้ง่ำยต่อกำรปรุงรับประทำน เช่น กำรพัฒนำเส้นหมี่ตะคุให้ปรุงส ำเร็จพร้อมทำนแบบใช้น้ ำร้อน โดยไม่ต้อง
น ำไปผัดในกระทะ เพ่ือสร้ำงควำมแตกต่ำงและเพ่ือตอบสนองควำมต้องกำรของผู้บริโภคได้อย่ำงเต็มที่ เพรำะควำมต้องกำร
ของผู้บริโภคและกระแสนิยมมักเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลำ 

2. กำรปฏิบัติตำมแผนที่วำงไว้ควรที่จะมีกำรติดตำมและประเมินผลอย่ำงต่อเน่ือง ในทุกช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย เพ่ือรับรู้
ถึงปัญหำในระหว่ำงด ำเนินโครงกำรและเพ่ือหำแนวทำงกำรแก้ไข้ปัญหำได้อย่ำงทันท่วงที เพ่ือให้ยอดขำยเติบโตตรงตำม
วัตถุประสงค์ที่วำงเอำไว้คือ ไม่น้อยกว่ำร้อยละ 20  
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การศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าที่เข้ามาใช้บรกิารสถานีบริการน ้ามันคาลเท็กซ์  
ในเขตพื นทีอ่้าเภอบ้านผือ จังหวัดอุดรธานี 

THE CUSTOMERS SATISFACTION TOWARDS CALTEX GAS STATION  
IN BANPHUE AREA, UDONTHANI 

 

ภานุพงษ์ บุญญรังษ1์ 
นิติพล ภูตะโชติ2 

 

บทคัดย่อ 
การศึกษาอิสระน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความพึงพอใจที่มีผลต่อลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ สถานีบริการน้้ามันคาล

เท็กซ์ในเขตพ้ืนที่ อ้าเภอบ้านผือ จังหวัดอุดรธานี โดยใช้แบบสอบถามจ้านวน 400 ชุด ในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่ม
ตัวอย่าง แล้ววิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรมวิเคราะห์ข้อมูลสถิติทางสังคมศาสตร์ ค้านวณค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานความสัมพันธ์โดยใช้การทดสอบแบบที ที่เป็นอิสระต่อกัน ( Independent t-test)
การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA หรือ F-test) ระดับความส้าคัญทางสถิติที่ 0.05 ผลการศึกษา
พบว่า 1) ลูกค้าที่ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ระดับอายุต้่ากว่า 25-35 ปี ระดับการศึกษามัธยมศึกษาหรือต้่ากว่า อาชีพ
ธุรกิจส่วนตัว รายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 10,000 – 30,000 บาท 2) พฤติกรรมลูกค้า ความถ่ีในการใช้บริการมากกว่า 1 ครั้ง
ต่อสัปดาห์ เติมน้้ามันระหว่าง 501 – 1000 บาท ลูกค้าส่วนใหญ่ช้าระเป็นเงินสด 3) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่
ส่งผลต่อความพึงพอใจมากท่ีสุดคือ ด้านสถานที่ รองลงมาคือด้านผลิตภัณฑ์ และด้านราคา ส่วนด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพ ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านลักษณะทางกายภาพ
โดยรวมมีความพึงพอใจในระดับมาก 
ค้าส้าคัญ: สถานีบริการน้้ามัน ความพึงพอใจของลูกค้า ส่วนประสมการตลาดส้าหรับธุรกิจบริการ 

 

Abstract 
The purpose of this independent study report is to study the customers satisfaction towards caltex 

gas station in banphue area udonthani province. The study uses a 4 0 0 questionnaire to survey research 
method to collect data. Moreover, the data are analyzed by SPSS program to find a number of statistics 
instruments and testing the relationship hypothesis by using Independent t-test one-way anova and F-test 
anova. The result showed that the majority of users are male. Aged between 2 5 -35 years old.  with self 
employed occupation. Their average monthly income was 10,000- 3 0 ,000 Baht. Major of users is obtained 
Senior High School or lower. Average spending is in the range of 501-1000 baht typically, in cash. per time 
adoption rate is most 1  time per week. In conclusion, the customers satisfaction factor that give the most 
important is the place factor, next is the product factor and the price factor. Respondents satisfied with the 
promotion, personnel, productivity and quality of service, physical evidence, and process of service in the 
overall a high level of satisfaction 
Keywords: Gas stations in banphue area, the customers satisfaction, Marketing-Mix-'8Ps 

                                                             
1 นักศึกษาหลักสูตรบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
2 อาจารย์ที่ปรึกษา ประจ้าวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน้า  
ในปัจจุบันราคาน้้ามันมีการปรับตัวผันผวนโดยตลอด ขณะเดียวกันสถานีบริการน้้ามันที่มีอยู่มีการแข่งขันที่รุนแรง 

ในธุรกิจปัจจุบันทุกบริษัทน้้ามันต่างพยายามปรับตัวเพ่ือรับการแข่งขัน โดยมีพัฒนาปรับปรุงทั้งด้านการให้บริการ และด้านสิ่ง
อ้านวยความสะดวกภายในสถานีบริการอย่างต่อเน่ือง และต้องมีความสามารถในการแข่งขันกับคู่ แข่งภายใต้ตลาดที่มีการ
แข่งขันสูง ข้อมูลจากกรมธุรกิจพลังงานในไตรมาส 1/2561 [1] ระบุว่าปัจจุบันมีสถานีบริการน้้ามันทั่วประเทศกว่า 27,338 
แห่ง โดยสถานีบริการน้้ามันแบ่งตามภาคได้ดังน้ี ภาคเหนือ 8,984 แห่ง ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 8,874 แห่ง ภาคกลาง 
5,947 แห่ง ภาคใต้ 2,646 แห่ง กรุงเทพและปริมณฑล 887 แห่ง ซึ่งมีแนวโน้มว่าจะมีสถานีบริการน้้ามันเพ่ิมข้ึนอีกในอนาคต 
ในส่วนจังหวัดอุดรธานีน้ันมีสถานีบริการน้้ามันทั้งสิ้น 464 แห่ง [2} ซึ่งผู้วิจัยได้ท้าการวิจัยในเขตพ้ืนที่อ้าเภอบ้านผือ จังหวัด
อุดรธานี ซึ่งมีสถานีบริการน้้ามันจ้านวน 14 แห่ง  โดยแบ่งเป็น สถานีบริการคาลเท็กซ์จ้านวน 3 แห่ง พีทีจ้านวน 1 แห่ง บาง
จากจ้านวน 1แห่ง เชลล์จ้าวนวน 1 แห่ง ปตท. 1 แห่ง และสถานีบริการที่ไม่มีแบรนด์ 7 แห่ง  ดังน้ันสถานีบริการน้้ามันคาล
เท็กซ์จ้าเป็นต้องปรับตัวเพ่ือให้สามารถแข่งขับกับคู่แข่งภายใต้การแข่งขันที่รุนแรงของ สถานีบริการน้้ามันที่มีจ้านวนมากใน
ปัจจุบัน 

จากท่ีกล่าวมาท้าให้ผู้วิจัยสนใจที่จะศึกษาในเรื่องความพึงพอใจของลูกค้าท่ีใช้บริการสถานีบริการน้้ามันคาลเท็กซ์ ใน
เขตพ้ืนที่อ้าเภอบ้านผือ และความส้าคัญของพฤติกรรมของลูกค้าต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 8Ps ศึกษาว่า
ปัจจัยในด้านใดที่มีผลต่อความพึงพอใจต่อลูกค้าที่มาใช้สถานีบริการน้้ามันคาลเท็กซ์ เพ่ือน้าผลการศึกษามาสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน และปรังปรุงพัฒนาการบริการ พร้อมกับสร้างความพึงพอใจสูงสุดต่อลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ  จึงได้
ศึกษาทฤษฎีที่เกี่ยวข้องประกอบการศึกษาและวิเคราะห์ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง  
 
วัตถุประสงค์  

1.เพ่ือศึกษาข้อมูลทั่วไปของลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการสถานีบริการน้้ามันคาลเท็กซ์ ในเขตพ้ืนที่อ้าเภอบ้านผือ จังหวัด
อุดรธานี 

2.เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการสถานีบริการน้้ามันคาลเท็กซ์ ในเขตพ้ืนที่อ้าเภอบ้านผือ จังหวัด
อุดรธานี 

3.เพ่ือศึกษาระดับความพึงพอใจของลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการสถานีบริการน้้ามันคาลเท็กซ์ ในเขตพ้ืนที่อ้าเภอบ้านผือ 
จังหวัดอุดรธานี 

 
ทฤษฎีพฤติกรรมของผู้บริโภค (Consumer Behavior) การกระท้าของบุคคลที่เกี่ยวกับการตัดสินใจเลือก การซื้อ 

การใช้ และการก้าจัดส่วนที่เหลือในสินค้าหรือบริการ  เพ่ือสนองต่อความต้องการของตนเอง [3] พฤติกรรมและความต้องการ
ของผู้บริโภคในอดีตมีความแตกต่างจากปัจจุบัน รวมทั้ง มีความแตกต่างกันในระหว่างเพศ การศึกษา วัย รายได้ ดังน้ัน 
ผู้ประกอบการจึงต้องค้านึงถึงการปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ทาง การตลาดให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค ซึ่งความต้องการ
ของผู้บริโภคในปัจจุบัน มีลักษณะดังต่อไปน้ี คือ ต้องการ ความสะดวกสบาย ความรวดเร็วและไม่ต้องรอ ความมั่นคงปลอดภัย
ที่เน้นในด้านสุขภาพ ความทันสมัย ความคุ้มค่า เรียกร้อง สิทธิที่ตนควรได้รับจากบริการ และบริการแบบเบ็ดเสร็จมีทุกอย่าง
ครบในการติดต่อครั้งเดียว ส่วนพฤติกรรมของผู้บริโภคที่ เปลี่ยนแปลงไปน้ัน ปัจจุบันมักจะเลือกซื้อหรือเลือกใช้บริการด้วย
เหตุผลและอารมณ์  [4] 

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดของตลาดบริการ (Marketing Mix 8Ps) ตัวแปรหรือเครื่องมือทางการตลาดท่ี
ควบคุมได้โดยมักจะน้ามาใช้ร่วมกัน เพ่ือตอบสนองต่อความพึงพอใจและ ความต้องการของผู้บริโภค ซึ่งเป็นกลุ่มเป้าหมายของ
องค์การธุรกิจ ส้าหรับส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการน้ัน แบ่ง ออกเป็น 8 ตัวแปร ดังน้ี 1) ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) 2) ด้านราคา (Price) 3) ด้านช่องทางการจัด จ้าหน่าย (Place) 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 5) 
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ด้านคนหรือ พนักงาน (People) 6) ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 7) ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evident) 
8) ด้านประสิทธิภาพและ คุณภาพบริการ (Productivity and Quality) [5]    

ทฤษฎีความพึงพอใจของลูกค้า ความพึงพอใจ ตรงกับค้าในภาษาอังกฤษว่า  Satisfaction มีความหมายว่า ระดับ
ความรู้สึกในทางบวกต่อสิ่งใดสิ่งหน่ึง หรือความต้องการที่เกิดจากการคาดวังไว้ หากได้รับการตอบสนองตามที่คาดหวังไว้ หรือ
เกิดที่คาดหวังไว้ ก็จะเกิดเป็นความพึงพอใจ แต่หากไม่เป็นไปตามที่คาดไว้ความพึงพอใจก็จะไม่เกิดข้ึน [6] ความพึงพอใจคือ
ระดับความรู้สึกของบุคคลต่อผลิตภัณฑ์ หรือบริการ ซึ่งเป็นผลมาจาก ความคุ้มค่าในด้านราคา ความสะดวกในการซื้อ ความ
มั่นใจต่อสินค้าผลิตภัณฑ์ 

 
วิธีด้าเนินงาน    

1. เพื่อศึกษาความพึงพอใจที่มีผลต่อลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการสถานีบริการน ้ามันคาลเท็กซ์ในเขตพื นที่อ้าเภอบ้าน
ผือ จังหวัดอุดรธานี 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
 ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการสถานีบริการน้้ามันคาลเท็กซ์ในเขตพ้ืนที่อ้าเภอบ้านผือ จังหวัดอุดรธานี ที่ไม่ทราบจ้านวน

ประชากรที่แน่นอน  จึงได้ค้านวณขนาดกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้หลักการของ W.G. Cochran [7] มีเปอร์เซ็นต์สุ่มจากประชากร
ทั้งหมดในที่น้ีก้าหนด 50% จากประชากรทั้งหมด เปอร์เซ็นต์คลาดเคลื่อนจากการสุ่มตัวอย่าง 5% ระดับความเชื่อมั่น 95% 
(Z มีค่าเท่ากับ 1.96)  จะได้กลุ่มตัวอย่างจ้านวน 385 ราย และเพ่ือส้ารองความไม่สมบูรณ์ของข้อมูลจากแบบสอบถาม ดังน้ัน 
การศึกษาครั้งน้ี จะใช้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 400 ราย และเลือกประเภทการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา   
แบบสอบถาม (Questionnaire) น้ามาใช้เป็นเครื่องมือในการศึกษา แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังน้ี  ส่วนที่  1  

แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไป ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ รายรับเฉลี่ยต่อเดือน โดยเป็น
แบบสอบถามที่มีให้เลือกหลายค้าตอบ (Multiple Choices) เป็นค้าถามลักษณะปลายปิด  ส่วนที่ 2  แบบสอบถามเก่ียวกับ
ข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภค โดยเป็นแบบสอบถามที่มีให้เลือก หลายค้าตอบ (Multiple Choices) เป็นค้าถามลักษณะปลายปิด  
ส่วนที่ 3  แบบสอบถามเก่ียวกับความพึงพอใจของลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการสถานีบริการน้้ามันคาลเท็กซ์ ในเขตพ้ืนที่อ้าเภอบ้าน
ผือ จังหวัดอุดรธานี โดยใช้หลักส่วนประสมทางการตลาดบริการ แจกแบบสอบถามให้กับ ลูกค้าผู้ใช้บริการ โดยเป็น
แบบสอบถามที่ใช้เกณฑ์ค่าคะแนนแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Likert Scale Questions) และแปลความหมายจากมากไป
น้อย ดังน้ี 5 หมายถึงระดับความส้าคัญมากที่สุด, 4 หมายถึง ระดับความส้าคัญมาก, 3 หมายถึงระดับความส้าคัญปานกลาง, 
2 หมายถึงระดับความส้าคัญน้อย และ 1 หมายถึงระดับ ความส้าคัญน้อยที่สุด   

วิเคราะห์คุณภาพเคร่ืองมือ 
  โดยทดสอบความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม ซึ่งใช้ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบัค ( Cronbach’s Alpha 

Coefficient) ที่มีค่ามากกว่าหรือเท่ากับ 0.7 จากการทดสอบค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามชุดน้ี มีค่าความเชื่อมั่น เท่ากับ 
0.974 แบบสอบถามน้ีจึงยอมรับได้ [8]   

วิเคราะห์ข้อมูล  น้าข้อมูลที่รวบรวมจากแบบสอบถามทั้งหมดมาประมวลผลผ่านโปรแกรมวิเคราะห์สถิติทาง
สังคมศาสตร์ แบ่งเครื่องมือการวิเคราะห์ตามลักษณะของแบบสอบถาม 

1. แบบสอบถามตอนที่ 1,2  ใช้มาตรวัดแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) วิเคราะห์ด้วยการหาความถ่ี ร้อยละ  
2. แบบสอบถามตอนที่ 3 ใช้มาตรวัตแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับตามแบบของลิเคิร์ท และส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation) ทดสอบสมมติฐานใช้สถิติ โดยใช้การทดสอบสถิติแบบทีที่เป็นอิสระต่อกัน ( Independent 
t-test) และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA หรือ F-test) เพ่ือทดสอบความแตกต่างระหว่างกลุ่ม
ตัวอย่าง มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ผลการวิจัย 
1. ข้อมูลทั่วไป 
จากผู้ตอบแบบสอบถามจ้านวน 400 คน พบว่าผู้ใช้บริการสถานีบริการน้้ามันคาลเท็กซ์ ในเขตพ้ืนที่อ้าเภอบ้านผือ 

ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 25 – 35 ปี ระดับการศึกษามัธยมศึกษาหรือต้่ากว่าจ้านวน ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 10,001 – 30,000 บาท  

2. ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 พบว่าผู้ใช้บริการสถานีบริการน้้ามันคาลเท็กซ์ ในเขตพ้ืนที่อ้าเภอบ้านผือ ส่วนใหญ่เติมน้้ามันดีเซล บริการเสริมของ

สถานีบริการน้้ามันที่ใช้คือ ซื้อสินค้าในมินิมาร์ท เหตุผลหลักที่มาใช้บริการคือ ความน่าเชื่อถือของสถานีบริการ จ้านวนความถ่ี
การใช้บริการ มากกว่า 1 ครั้งต่อสัปดาห์ การเติมน้้ามันต่อครั้ง ระหว่าง 300 – 500 บาท ช้าระเงินด้วยเงินสด พบว่า
ผู้ใช้บริการสถานีบริการน้้ามันคาลเท็กซ์ ในเขตพ้ืนที่อ้าเภอบ้านผือต้องการให้ปรับปรุงด้านร้านสะดวกซื้อ 

3. ข้อมูลระดับความพึงพอใจของลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการสถานีบริการน้้ามันคาลเท็กซ์ จ้าแนกตามส่วนประสมทาง 
การตลาดรายด้านได้ดังน้ี 

ด้านสถานที่-ผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจต่อสถานที่ของสถานีบริการน้้ามันน้้ามันคาลเท็กซ์ในเขตพ้ืนท่ี
อ้าเภอบ้านผือ-โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด (ค่าเฉลี่ย-4.31)-เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า-ท้าเลที่ต้ังสะดวกต่อการเข้าใช้บริการมี
ความพึงพอใจมากท่ีสุด-รองลงมาคือ-ช่องเติมน้้ามัน-และสถานที่จอดรถเพียงพอ 

ด้านผลิตภัณฑ์-ผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจต่อผลิตภัณฑ์ของสถานีบริการน้้ามันน้้ามันคาลเท็กซ์ในเขตพ้ืนที่
อ้าเภอบ้านผือ-โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด-(ค่าเฉลี่ย-4.22)-เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า-ตราสินค้ามีความน่าเชื่อถือ-รองลงมา
คือ-คุณภาพน้้ามันเมื่อเปรียบเทียบกับสถานีบริการย่ีห้ออื่น-และ-คุณภาพการให้บริการเมื่อเปรียบเทียบกับยี่ห้ออ่ืน 

ด้านลักษณะทางกายภาพ-ผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจต่อด้านลักษณะทางกายภาพ-ของสถานีบริการน้้ามัน
น้้ามันคาลเท็กซ์ในเขตพ้ืนที่อ้าเภอบ้านผือ-โดยรวมอยู่ในระดับมาก-ค่าเฉลี่ย-(4.14)-เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า-ความสะอาด
ภายในสถานีบริการน้้ามันมีความพึงพอใจมากท่ีสุด-รองลงมาคือ-มีป้ายโดดเด่นเห็นได้ชัดเจน 

ด้านราคา-ผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจต่อราคาของสถานีบริการน้้ามันน้้ามันคาลเท็กซ์ในเขตพ้ืนที่อ้าเภอ
บ้านผือ-โดยรวมอยู่ในระดับมาก-ค่าเฉลี่ย-(4.12)-เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า-ราคาน้้ามันเชื้อเพลิงเมื่อเปรียบเทียบกับยี่ห้ออื่น-
รองลงมาคือ-ราคาน้้ามันหล่อลื่น 

ด้านกระบวนการให้บริการ-ผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจต่อด้านกระบวนการให้บริการของสถานีบริการ
น้้ามันน้้ามันคาลเท็กซ์ในเขตพ้ืนที่อ้าเภอบ้านผือ-โดยรวมอยู่ในระดับมาก-(4.07)-เมื่อพิจารณารายข้อพบว่าพนักงานกล่าว
สวัสดีก่อนการให้บริการมีความพึงพอใจมากท่ีสุด-รองลงมาคือ-ความรวดเร็วในการให้บริการ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด-ผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจต่อด้านการส่งเสริมการตลาดของสถานีบริการน้้ามัน
น้้ามันคาลเท็กซ์ในเขตพ้ืนที่อ้าเภอบ้านผือโดยรวมอยู่ในระดับมาก-ค่าเฉลี่ย-(4.01)-เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า-การแจกของ
แถม-เช่นน้้าด่ืม-เครื่องด่ืมมีความพึงพอใจมากท่ีสุด-รองลงมาคือ-การสะสมแต้มเพ่ือแลกรางวัล 

ประสิทธิภาพและคุณภาพของการบริการ-ผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจต่อด้านประสิทธิภาพและคุณภาพของ
การบริการของสถานีบริการน้้ามันน้้ามันคาลเท็กซ์ในเขตพ้ืนที่อ้าเภอบ้านผือ -โดยรวมอยู่ในระดับมาก-ค่าเฉลี่ย-(4.01)-เมื่อ
พิจารณารายข้อพบว่า-ประสิทธิภาพของน้้ามันจากสถานีบริการมีความพึงพอใจมากท่ีสุด-รองลงมาคือ-ความทันสมัยของสถานี
บริการน้้ามัน 

ด้านบุคลากร-ผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจต่อด้านบุคลากร-ของลูกค้าสถานีบริการน้้ามันน้้ามันคาลเท็กซ์ใน
เขตพ้ืนที่อ้าเภอบ้านผือ-โดยรวมอยู่ในระดับมาก-ค่าเฉลี่ย-(3.92)-เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า-พนักงานสุภาพ-มีอัธยาศัยต่อ
ลูกค้ามีความพึงพอใจมากท่ีสุด-รองลงมาคือ-พนักงานเอาใจใส่-บริการรวดเร็ว 
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สรุป  
จากผลการศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการสถานีบริการน้้ามันคาลเท็กซ์ ในเขตพ้ืนที่อ้าเภอบ้านผือ 

จังหวัดอุดรธานี พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ระดับอายุ ระหว่าง 25-35 ปี ระดับการศึกษามัธยมศึกษาหรือต้่ากว่า อาชีพธุรกิจ
ส่วนตัว รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,000 – 30,000 บาท น้้ามันที่เติมคือ น้้ามันดีเซล บริการเสริมที่ใช้คือเข้าห้องน้้า เหตุผลท่ี
เลือกใช้บริการคือความน่าเชื่อถือของสถานีบริการ ความถ่ีมากกว่า 1 ครั้งต่อสัปดาห์ เติมน้้ามันระหว่าง 501 – 1000 บาท 
ลูกค้าส่วนใหญ่ช้าระด้วยเงินสด ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีลูกค้ามีความพึงพอใจมากที่สุดได้แก่ด้านสถานที่ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ สอดคล้องกับผลการศึกษาของ วิฑูรย์ เวชมงคลกร  ศึกษาเรื่องความพึงพอใจของผู้บริโภคต่อส่วนประสมการตลาด
ของสถานีบริการน้้ามันบางจากในกรุงเทพมหานคร [9] พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 21 30 ปี เติม
น้้ามัน 700 – 1000 บาทต่อครั้ง ด้านที่ลูกค้าพึงพอใจมากท่ีสุดคือด้านผลิตภัณฑ์ สอดคล้องกับภานุพงศ์ คงคาน้อย ศึกษาเรื่อง
ความพึงพอใจของลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการสถานีบริกาน้้ามัน ปตท.ในเขตพ้ืนทีจตุจักร กรุงเทพมหานคร [10] พบว่า ความถ่ีใน
การเติมน้้ามันมากกว่า 1 ครั้งต่อสัปดาห์ ส่วนใหญ่เติมน้้ามันดีเซล และช้าระเงินด้วยเงินสด และจากผลการศึกษาความพึง
พอใจ ปัจจัยด้านที่พึงพอใจมากที่สุดคือด้านสถานที่ รองลงมาคือด้านผลิตภัณฑ์ และด้านราคา และสอดคล้องกับ นาถลดา ศรี
ขจร ศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส้าหรับสถานีบริการน้้ามัน [11] ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการที่มากที่สุดคือปัจจัยด้านราคา รองลงมาคือ ด้านผลิตภัณฑ์ 
 
ข้อเสนอแนะ  
1. ข้อเสนอแนะที่ได้ค้นพบจากการวิจัย 

ข้อเสนอแนะจากการศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการสถานีบริการน้้ามันคาลเท็กซ์ ในเขตพ้ืนท่ี
อ้าเภอบ้านผือ จังหวัดอุดรธานี มีข้อเสนอแนะดังต่อไปน้ี 1) ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการควรพัฒนาร้านค้าโดยรอบสถานี
บริการน้้ามันเพ่ือให้มีความหลากหลายมากย่ิงข้ึน เพ่ือเพ่ิมระดับความพึงพอใจต่อลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ และเพ่ิมความ
หลากหลายของชนิดน้้ามันเชื้อเพลิงเพ่ือรองรับความต้องการแก่ลูกค้า 2) ด้านราคาผู้ประกอบการสถานีบริการควรให้
ความส้าคัญกับ ราคาสินค้าในมินิมาร์ท ร้านค้าโดยรอบ เพราะเมื่อศึกษาจากร้านได้ส่วนใหญ่ของผู้ใช้บริการแล้วน้ันรายได้ไม่สูง
มาก ควรปรับราคาให้มีความเหมาะสมต่อลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการสถานีบริการน้้ามัน 3) ด้านสถานที่เมื่อพิจารณาจากรายด้าน
แล้ว ความสะอาดและความทันสมัยของสถานีบริการได้ค่าน้อยที่สุด ผู้ประกอบการควรปรับปรุงรูปลักษณ์ และความสะอาด
ของสถานีบริการ เช่นหัวจ่ายน้้ามัน บริเวณหน้าลานเติมน้้ามัน 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด ทางสถานีบริการควรจะเพ่ิมป้าย
และ สื่อโฆษณาในบริเวณโดยรอบให้มากข้ึน เพ่ือสร้างการรับรู้ให้กับลูกค้าได้ทราบถึงโปรโมชั่นของทางสถานีบริการน้้ามันเพ่ิม
มากข้ึน 5) ด้านกระบวนการให้บริการ  จากการศึกษาพบว่าความหลากหลายของรูปแบบช้าระเงินของสถานีบริการน้้ามัน ยัง
มีไม่มากพอควร รองรับการช้าระเงินในรูปแบบที่หลากหลายมากข้ึน 6) ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพของการบริการ ควรให้
พนักงานวางป้ายทวนค้าสั่งซื้อจากลูกค้าทุกครั้ง เพ่ือป้องกันความผิดพลาดจากการให้บริการ 7 ) ด้านบุคลากร สถานีบริการ
น้้ามัน ควรมีระบบอัตโนมัติเขามาช่วยในการทอนและจ่ายเงิน เพ่ือลดความผิดพลาดจากการท้างานของพนักง าน 8) ด้าน
ลักษณะทางกายภาพ ผู้ประกอบการควรเพ่ิมจ้านวนร้านค้าภายในสถานีบริการน้้ามันเพียงพอต่อความต้องการ  
2. ข้อเสนอแนะส้าหรับการท้าวิจัยครั้งต่อไป 

1.-การวิจัยครั้งน้ีเป็นการศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าของสถานีบริการน้้ามันคาลเท็กซ์ -อ้าเภอบ้านผือจังหวัด
อุดรธานีเท่าน้ัน-ควรเก็บรวบรวมข้อมูลเพ่ิมเติมจากสถานีบริการน้้ามันในเขตพ้ืนที่ต่างๆใน-จังหวัดอุดรธานี-เพ่ือวัดระดับความ
พึงพอใจ-เพ่ือน้ามาปรับปรุงพัฒนาการบริการสถานีบริการน้้ามันคาลเท็กซ์-ให้มีคุณภาพย่ิงข้ึน 

2.-ควรท้าการศึกษาเปรียบเทียบกับสถานีบริการน้้ามันแบรนด์อื่นๆ-เพ่ือให้เกิดข้อมูลเพ่ือน้ามาพัฒนาข้อได้เปรียบข้อ
สถานีบริการน้้ามันของตนเอง 
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 3. ควรน้าข้อเสนอแนะส้าหรับผู้ประกอบการในเรื่องด้านต่างๆ ท่ีพบในการศึกษาครั้งน้ี น้าไปด้าเนินงานเป็น
โครงการเพ่ือพัฒนาสถานีบริการน้้ามัน  
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อรรถประโยชน์ของบรรจุภัณฑ์ต่อการรับรู้คุณภาพ การรับรู้ความคุ้มค่า 
ความน่าดึงดูดใจ และความเต็มใจที่จะจ่าย 

UTILITY OF PACKAGING EFFECTIVE TO PERCEIVED QUALITY ,PERCEIVED VALUE, 
ATTRACTIVENESS AND WILLINGNESS TO PAY 

 

ภาวิณี  การวุทธี 1  
กิตตินันท์  พันธุมสุต2  

 

บทคัดย่อ 
การศึกษาครั้งน้ี มีวัตถุประสงค์เพ่ือทราบมุมมองของผู้บริโภคเกี่ยวกับอรรถประโยชน์ของบรรจุภัณฑ์ และเพ่ือศึกษา

ของอรรถประโยชน์ของบรรจุภัณฑ์กับปัจจัยการรับรู้คุณภาพ การรับรู้ความคุ้มค่า ความน่าดึงดูดใจและความเต็มใจที่จะจ่าย
ของผู้บริโภค โดยมีสมมุติฐานได้แก่ อรรถประโยชน์ของบรรจุภัณฑ์ที่แตกต่างกันส่งผลต่อการรับรู้คุณภาพ การรับรู้ความคุ้มค่า 
ความน่าดึงดูดใจและความเต็มใจที่จ่ายแตกต่างกัน โดยใช้วิธีการด าเนินการวิจัยการทดลองกึ่งทดลอง[1] โดยแบ่งกลุ่มตัวอย่าง
ออกเป็น 3 กลุ่ม กลุ่มละ100 ตัวอย่าง โดยแต่ละกลุ่มตัวอย่างจะเห็นแบบสอบถามพร้อมรูปภาพประกอบแตกต่างกัน โดยกลุ่ม
ที ่1 จะเห็นภาพบรรจุภัณฑ์ที่เน้นอรรถประโยชน์ด้านประโยชน์ใช้สอย กลุ่มที่ 2 จะเห็นภาพบรรจุภัณฑ์ที่เน้นอรรถประโยชน์
ด้านความเพลิดเพลินทางอารมณ์ และกลุ่มที่ 3 จะเห็นภาพบรรจุภัณฑ์ที่พบเห็นทั่วไปไม่ได้ให้ประโยชน์ด้านใดด้านหน่ึง 
จากน้ันน าผลการวิจัยมาวิเคาระห์ด้วยสถิติพ้ืนฐานและการวิเคราะห์ความแปรปรวนด้วย ANOVA ผลการศึกษาพบว่าในด้าน
มุมมองของผู้บริโภคเก่ียวกับอรรถประโยชน์ของบรรจุภัณฑ์ด้านประโยชน์ใช้สอยมีระดับความเห็นด้วยมากที่สุดในด้านปิดสนิท
ป้องกันจากสิ่งภายนอก บรรจุภัณฑ์ท าให้เห็นถึงความสดใหม่ได้อย่าชัดเจน ให้ความสะดวกง่ายต่อการใช้งาน ส่วนในมุมมอง
เกี่ยวกับอรรถประโยชน์ด้านความเพลิดเพลินทางอารมณ์มีระดับความคิดเห็นด้วยมากท่ีสุดในด้านบรรจุภัณฑ์ให้ความ
สนุกสนานผ่อนคลายและมีภาพลักษณ์ที่ทันสมัย ผลการวิเคาระห์สมมุติฐานพบว่าอรรถประโยชน์ของบรรจุภัณฑ์ที่แตกต่างกัน
ส่งผลต่อการรับรู้คุณภาพ การรับรู้ความคุ้มค่า ความน่าดึงดูดใจและ ความเต็มใจที่จะจ่ายแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญ 0.05 
ค าส าคัญ: บรรจุภัณฑ์ การรับรูคุ้ณภาพ การรับรู้ความคุม้ค่า ความน่าดึงดูดใจ และความเต็มใจที่จะจ่าย 

 

Abstract 
This study The objective is to know the consumer's point of view about the utility of the package 

and to study the utility of packaging effective to Perceived quality, Perceived Value, Attractiveness and 
Willingness to pay of consumers which using the method of research, quasi-experimental experiment [1 ] 
by dividing the sample into 3  groups, 1 0 0  samples per group, in which each sample will see different 
questionnaires with illustrated images. Group 1  is the Utility packaging, Group 2  is the Hedonic packaging 
and Group 3 will see the normal packaging pictures. The research results were analyzed with basic statistics 
and analysis of variance with ANOVA. The result of study found that in the aspect of the consumer's view 
of the utility of the package, the utility has the highest level of opinion in the side is completely closed, 
protected from external things and the packaging clearly shows the freshness. In view of Hedonic .There is 
a high level of opinion regarding the packaging for fun, relaxation and modern image. The results of the 

                                                             
1 นักศึกษามหาวิทยาลัยหอการค้าไทย หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  คณะบริหารธุรกิจ  มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย   
2 อาจารย์ประจ าหลักสูตรบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย 
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hypothesis analysis is the different of utility packages affect to Perceived Quality, Perceived Value, 
Attractiveness and Willingness to Pay Significantly 0.05 
Keywords: Packaging, Perceived Quality, Perceived Value, Attractiveness and Willingness to Pay 
 
บทน า  

บรรจุภัณฑ์ เป็นองค์ประกอบอย่างหน่ึงที่ใช้ในการตัดสินใจซื้อสินค้าโดยไม่จ าเป็นต้องพ่ึงพาพนักงานขาย เพราะ
บรรจุภัณฑ์นอกจากหน้าท่ีพ้ืนฐานของบรรจุภัณฑ์ในการห่อหุ้มและรักษาคุณภาพของสินค้าแล้วน้ัน บรรจุภัณฑ์ยังท าหน้าที่
ทางการตลาดโดยการให้ข้อมูลกับผู้บริโภคกับผู้บริโภคผ่านบรรจุภัณฑ์ ทั้งยังกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการสินค้าจากการ
ได้พบเห็นบรรจุภัณฑ์ที่มีความสวยงามโดดเด่น การพัฒนาและการออกแบบบรรจุภัณฑ์จึงเป็นอีกหน่ึงแนวทางที่มีความส าคัญ
มากในการสร้างความแตกต่างและสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับสินค้า เพ่ือให้สินค้าเป็นที่ยอมรับและถูกใจผู้บริโภคพร้อมสร้าง
ประสบการณ์และอารมณ์ร่วมระหว่างสินค้ากับผู้บริโภค บรรจุภัณฑ์ที่ดีน้ันสามารถดึงดูดความสนใจ กระตุ้นการตัดสินใจซื้อ
และสร้างการจดจ าให้แก่ผู้บริโภคการออกแบบบบรรจุภัณฑ์น้ันแบ่งออกได้เป็น 2 ประเภทคือ การออกแบบโครงสร้างและการ
ออกแบบกราฟิก โดยการออกแบบโครงสร้างน้ันจะเน้นที่อรรถประโยชน์ใช้สอย โดยให้ความทนทาน ความปลอดภัย ความ
สะดวก และสามารถรักษาคุณภาพของอาหารเป็นหลัก  ส่วนการออกแบบกราฟิกน้ันจะเน้นอรรถประโยชน์ด้านความ
เพลิดเพลินทางอารมณ์ โดยท าให้บรรจุภัณฑ์น้ันสามารถเชื่อมต่อกับอารมณ์ความรู้สึกของผู้บริโภคผ่านรูปทรง สี ตัวอักษร 
รูปภาพ สัญลักษณ์และตัวเลขท่ีแสดงอยู่บนฉลากบรรจุภัณฑ์ เพ่ือน ามาถ่ายทอดให้เกิดความเข้าใจในตัวสินค้าที่ส่งผลทาง
จิตวิทยาต่อผู้บริโภค การที่สินค้ามีการออกแบบบรรจุภัณฑ์ที่ดีจะท าให้ผู้บริโภคสามารถรับรู้ถึงคุณภาพของสินค้า รับรู้ถึงความ
คุ้มค่าได้มากย่ิงข้ึน อีกท้ังการที่สินค้ามีบรรจุภัณฑ์ที่โดดเด่นจะสามารถดึงดูดใจผู้บริโภคให้สนใจในตัวสินค้าน้ันได้ รวมถึงความ
เต็มใจที่จะจ่ายของผู้บริโภคเพ่ือให้ได้บรรจุภัณฑ์ที่ต้องการ แต่ทั้ง น้ียังไม่มีการทดสอบหรือวิจัยเฉพาะด้านในเรื่อง
อรรถประโยชน์ของบรรจุภัณฑ์ที่แตกต่างกันในด้านประโยชน์ใช้สอยและอรรถประโยชน์ด้านความเพลิดเพลินทางอารมณ์จะ
ส่งผลต่อการรับรู้คุณภาพ รับรู้ความคุ้มค่า ความน่าดึงดูดใจของสินค้า และความเต็มใจที่จะจ่ายของผู้บริโภคน้ันมีความ
แตกต่างกันเป็นไปในทิศทางใด มากกว่า น้อยกว่า หรือไม่แตกต่างกัน ด้วยเหตุน้ีทางผู้วิจัยจึงต้องการทราบข้อเท็จจริง และ
ด าเนินการศึกษาในล าดับต่อไป 
 
วัตถุประสงค์  

1.เพ่ือทราบมุมมองของผู้บริโภคเก่ียวกับอรรถประโยชน์ของบรรจุภัณฑ์ 
2.เพ่ือศึกษาอรรถประโยชน์บรรจุภัณฑ์ที่เน้นด้านประโยชน์ใช้สอยต่อปัจจัยการรับรู้คุณภาพ การรับรู้ความคุ้มค่า 

ความน่าดึงดูดใจทางการตลาด และความเต็มใจที่จะจ่ายของผู้บริโภค 
3.เพ่ือศึกษาอรรถประโยชน์บรรจุภัณฑ์ที่เน้นด้านความเพลิดเพลินทางอารมณ์ ต่อปัจจัยการรับรู้คุณภาพ การรับรู้

ความคุ้มค่า ความน่าดึงดูดใจทางการตลาด และความเต็มใจที่จะจ่ายของผู้บริโภค 
 
วิธีด าเนินงาน    

การศึกษาครั้งน้ีเป็นการวิจัยการทดลองกึ่งทดลอง (quasi experiment) โดยตัวแปรต้นหรือตัวแปรอิสระได้แก่ 
บรรจุภัณฑ์ที่ให้อรรถประโยชน์ด้านประโยชน์ใช้สอย และบรรจุภัณฑ์ที่ให้อรรถประโยชน์ด้านความเพลิดเพลินทางอารมณ์ ตัว
แปรตามได้แก่การรับรู้คุณภาพ การรับรู้ความคุ้มค่า ความน่าดึงดูดใจ และความเต็มใจที่จะจ่าย และกลุ่มควบคุมได้แก่บรรจุ
ภัณฑ์ที่พบเห็นทั่วไปไม่ได้ให้ประโยชน์ด้านใดด้านหน่ึง จากน้ันน าเสนอผลการวิจัยด้วยการวิเคราะห์สถิติพ้ืนฐาน ค่าความถ่ี
หรือร้อยละค่าเฉลี่ยส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติข้ันสูง คือการวิเคราะห์ความแปรปรวนด้วย Analysis of Variance : 
ANOVA โดยใช้แบบสอบถามพร้อมรูปภาพเป็นเครื่องมือในการวิจัย โดยผู้วิจัยได้แบ่งกลุ่มตัวอย่างออกเป็น 3 กลุ่ม ซึ่ง
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แบบสอบถามได้แบ่งออกเป็น 3 ชุด ชุดละ 100 ตัวอย่าง โดยด าเนินการตามข้ันตอนการวิจัย ดังต่อไปน้ี ก าหนดประชากรกลุ่ม
ตัวอย่าง โดยชุดที่ 1 เป็นแบบสอบถามของบรรจุภัณฑ์ที่เน้นด้านอรรถประโยชน์ใช้สอยเป็นหลัก โดยใช้บรรจุภัณฑ์ต้นแบบคือ
บรรจุภัณฑ์ส าหรับเน้ือสัตว์แบบสกินแพค (Skin Pack) หรือ แบบ Aเป็นตัวแทนของบรรจุภัณฑ์ที่เน้นประโยชน์ใช้สอย โดยใช้
ภาพจาก www.pinterest.com มาใช้ในการวิจัย ชุดที่ 2 เป็นแบบสอบถามของบรรจุภัณฑ์ที่เน้นด้านประโยชน์ด้านความ
เพลิดเพลินทางอารมณ์ โดยใช้บรรจุภัณฑ์ต้นแบบคือบรรจุภัณฑ์ส าหรับเน้ือสัตว์ที่เน้นการออกแบบด้านกราฟิกบนบรรจุภัณฑ์ 
หรือ แบบ B เป็นตัวแทนบรรจุภัณฑ์ท่ีเน้นความเพลิดเพลินทางอารมณ์ โดยใช้ภาพจาก www.pinterest.com มาใช้ในการ
วิจัย ชุดที่ 3 เป็นแบบสอบถามของบรรจุภัณฑ์ที่ไม่เน้นด้านประโยชน์และด้านความเพลิดเพลินทางอารมณ์ โดยใช้บรรจุภัณฑ์
ต้นแบบคือบรรจุภัณฑ์ส าหรับเน้ือสัตว์แบบถาดที่ใช้พลาสติกห่อหุ่มหรือ แบบ C โดยใช้ภาพต้นแบบจากบรรจุภัณฑ์เน้ือสัตว์ใน 
Tops Supermarket มาใช้ในการวิจัย เป็นตัวแทนของบรรจุภัณฑ์ที่ไม่เน้นประโยชน์ด้านใดด้านหน่ึง  

จากน้ันน าผลจากตอบแบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่างมาการทดสอบการปฏิบัติการ (Manipulation check) ส าหรับ
ตัวแปรอิสระหรือตัวแปรต้น (Experiment Group) และกลุ่มควบคุม (Control Group) โดยใช้ค่าเฉลี่ย ในการวิเคราะห์ข้อ 
ซึ่งเป็นการทดสอบว่ากลุ่มตัวอย่างได้มีความคิดเห็นด้านอรรถประโยชน์ของบรรจุภัณฑ์ตรงตามที่ผู้วิจัยต้องการหรือไม่ หาก
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามชุดน้ันเห็นไม่ตรงกันกับอรรถประโยชน์ที่ผู้วิจัยต้องการ ผู้วิจัยจะท าการตัดแบบสอบถามชุดน้ันออก
จากการวิจัย จากน้ันน าแบบสอบถามมาใช้วิเคาระห์การทดสอบสมมุติฐานในล าดับต่อไป 

สมมุติฐานที่ 1 อรรถประโยชน์บรรจุภัณฑ์ที่แตกต่างกันส่งผลต่อการับรู้คุณภาพแตกต่างกัน 
สมมุติฐานที่ 2 อรรถประโยชน์บรรจุภัณฑ์ที่แตกต่างกันส่งผลต่อการับรู้คุณค่าแตกต่างกัน 
สมมุติฐานที่ 3 อรรถประโยชน์บรรจุภัณฑ์ที่แตกต่างกันส่งผลต่อความน่าดึงดูดใจแตกต่างกัน 
สมมุติฐานที่ 4 อรรถประโยชน์บรรจุภัณฑ์ที่แตกต่างกันส่งผลต่อความเต็มใจที่จะจ่ายแตกต่างกัน 

 
ผลการวิจัย 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 197 คน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 197 
คน คิดเป็นร้อยละ 65.7 และเพศชาย 103 คน คิดเป็นร้อยละ 34.3 ส่วนใหญ่มีอายุ 31-40 ปี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทมี
รายได้ 20,001-30,000 บาทต่อเดือน 
 การตรวจสอบว่าผู้บริโภครับรู้กับด้านอรรถประโยชน์ของบรรจุภัณฑ์ ตรงกับสิ่งที่ผู้วิจัยต้องการประเมินหรือไม่ 
Manipulation check พร้อมทั้งประเมินด้านมุมมองของอรรถประโยชน์ของบรรจุภัณฑ์ 
 ด้านประโยชน์ใช้สอย พบว่า บรรจุภัณฑ์แบบ A ในภาพรวมน้ันมีระดับความคิดเห็นด้วยมากท่ีสุดซึ่งมีคะแนนเฉลี่ยที่ 
4.53 หากพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดได้แก่ ปิดสนิทป้องกันการปนเปื้อนจากสิ่งภายนอกมีคะแนนเฉลี่ย 
4.67 รองลงมาคือ บรรจุภัณฑ์ช่วยให้เห็นถึงความสดใหม่อย่างชัดเจนมีคะแนนเฉลี่ย 4.56 ล าดับต่อมาคือ บรรจุภัณฑ์ช่วย
รักษาในการเก็บรักษาคุณภาพของอาหารมีคะแนนเฉลี่ย 4.54 บรรจุภัณฑ์มีความปลอดภัยต่อการบริโภคมีคะแนนเฉลี่ย 4.49 
และข้อที่มีคะแนเฉลี่ยน้อยสุด ได้แก่ ให้ความสะดวกง่ายต่อการใช้งานคะแนนเฉลี่ย 4.40 ซึ่งมีระดับความคิดเห็นมากที่สุด
เช่นเดียวกัน ระดับความคิดเห็นของอรรถประโยชน์ด้านประโยชน์ใช้สอยของบรรจุภัณฑ์แบบ B ในภาพรวมน้ันมีระดับความ
คิดเห็นด้วยปานกลางซึ่งมีคะแนนเฉลี่ยที่ 3.31 หากพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดได้แก่ ปิดสนิทป้องกันการ
ปนเปื้อนจากสิ่งภายนอกมีคะแนนเฉลี่ย3.62  รองลงมาคือ บรรจุภัณฑ์มีความปลอดภัยต่อการบริโภค มีคะแนนเฉลี่ย 3.32 
ล าดับต่อมาคือ บรรจุภัณฑ์ช่วยรักษาในการเก็บรักษาคุณภาพของอาหารมีคะแนนเฉลี่ย 3.28 ปิดสนิท ให้ความสะดวกง่ายต่อ
การใช้งานมีคะแนนเฉลี่ย 3.11 ข้อที่มีคะแนนเฉลี่ยน้อยสุด ได้แก่ บรรจุภัณฑ์ช่วยให้เห็นถึงความสดใหม่อย่างชัดเจนมีคะแนน
เฉลี่ย2.32 ซึ่งมีระดับความคิดเห็นน้อย ระดับความคิดเห็นของอรรถประโยชน์ด้านประโยชน์ใช้สอยของบรรจุภัณฑ์แบบ C ใน
ภาพรวมน้ันมีระดับความคิดเห็นด้วยมากซึ่งมีคะแนนเฉลี่ยที่ 4.16 หากพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดได้แก่ 
บรรจุภัณฑ์ช่วยให้เห็นถึงความสดใหม่อย่างชัดเจนมีคะแนนเฉลี่ย 4.40 มีระดับความคิดเห็นด้วยมากท่ีสุด รองลงมาคือให้ความ

791



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

สะดวกง่ายต่อการใช้งาน คะแนนเฉลี่ย 4.25 ล าดับต่อมาคือปิดสนิทป้องกันการปนเปื้อนจากสิ่งภายนอก มีคะแนนเฉลี่ย 4.07 
บรรจุภัณฑ์มีความปลอดภัยต่อการบริโภค 4.06 ข้อที่มีคะแนนเฉลี่ยน้อยสุด ได้แก่ บรรจุภัณฑ์ช่วยรักษาในการเก็บรักษา
คุณภาพของอาหารมีคะแนนเฉลี่ย 4.00 ซึ่งมีระดับความคิดเห็นมาก ดังน้ัน บรรจุภัณฑ์สกินแพคหรือบรรจุภัณฑ์แบบ A น้ัน
ผู้บริโภคให้การรับรู้ที่เน้นด้านประโยชน์ใช้สอยด้วยระดับความคิดเห็นมากท่ีสุด 
 ด้านความเพลิดเพลินทางอารมณ์ พบว่า ระดับความคิดเห็นของอรรถประโยชน์ด้านความเพลิดเพลินทางอารมณ์
ของบรรจุภัณฑ์แบบ A ในภาพรวมน้ันมีระดับความคิดเห็นด้วยมากซึ่งมีคะแนนเฉลี่ยที่ 3.42 หากพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า 
ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดได้แก่มีภาพลักษณ์ความเป็นทันสมัย คะแนนเฉลี่ย 4.09 มีระดับความคิดเห็นด้วยมาก รองลงมาคือบรรจุ
ภัณฑ์แสดงถึงรสนิยมที่ดีมีคะแนนเฉลี่ย 3.90 ล าดับต่อมาคือมีสีสัน กระตุ้นความน่าสนใจ มีคะแนนเฉลี่ย 3.30 บรรจุภัณฑ์ให้
ความสนุกสนาน ผ่อนคลายมีคะแนนเฉลี่ย 2.92 ข้อที่มีคะแนนเฉลี่ยน้อยสุด ได้แก่ มีการวางกราฟฟิก ลวดลาย ตัวอักษร 
สวยงามมีค่าเฉลี่ย 2.87 มีความคิดเห็นในระดับปานกลาง ระดับความคิดเห็นของอรรถประโยชน์ด้านความเพลิดเพลินทาง
อารมณ์ของบรรจุภัณฑ์แบบ B ในภาพรวมน้ันมีระดับความคิดเห็นด้วยมากที่สุดซึ่งมีคะแนนเฉลี่ยที่ 4.73 หากพิจารณาเป็น
รายข้อพบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดได้แก่บรรจุภัณฑ์ให้ความสนุกสนาน ผ่อนคลายคะแนนเฉลี่ย 4.79 มีระดับความคิดเห็นด้วย
มากที่สุด รองลงมาคือมีภาพลักษณ์ความเป็นทันสมัยมีคะแนนเฉลี่ย 4.76 ล าดับต่อมาคือมีสีสัน กระตุ้นความน่าสนใจ มี
คะแนนเฉลี่ย 4.73 มีการวางกราฟฟิก ลวดลาย ตัวอักษร สวยงาม มีคะแนนเฉลี่ย 4.70 ข้อที่มีคะแนนเฉลี่ยน้อยสุด ได้แก่
บรรจุภัณฑ์แสดงถึงรสนิยมที่ดี มีค่าเฉลี่ย 4.69 มีความคิดเห็นในระดับมากที่สุด ระดับความคิดเห็นของอรรถประโยชน์ด้าน
ความเพลิดเพลินทางอารมณ์ของบรรจุภัณฑ์แบบ C ในภาพรวมน้ันมีระดับความคิดเห็นด้วยน้อยซึ่งมีคะแนนเฉลี่ยที่ 2.42 หาก
พิจารณาเป็นรายข้อพบว่าข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดได้แก่บรรจุภัณฑ์แสดงถึงรสนิยมที่ดีคะแนนเฉลี่ย 2.71 มีระดับความคิดเห็นด้วย
ปานกลาง รองลงมาคือมีภาพลักษณ์ความเป็นทันสมัยมีคะแนนเฉลี่ย 2.59ล าดับต่อมาคือมีสีสัน กระตุ้นความน่าสนใจ มี
คะแนนเฉลี่ย 2.42 มีการวางกราฟฟิก ลวดลาย ตัวอักษร สวยงาม มีคะแนนเฉลี่ย 2.37 ข้อที่มีคะแนนเฉลี่ยน้ อยสุด ได้แก่
บรรจุภัณฑ์ให้ความสนุกสนาน ผ่อนคลายมีค่าเฉลี่ย 2.01 มีความคิดเห็นน้อย ดังน้ัน บรรจุภัณฑ์เน้นการออกแบบกราฟิกหรือ
บรรจุภัณฑ์แบบ B น้ันผู้บริโภคให้การรับรู้ที่เน้นด้านความเพลิดเพลินทางอารมณ์ด้วยระดับความคิดเห็นมากท่ีสุด 
 จากผลการศึกษาในด้านอรรถประโยชน์ของบรรจุภัณฑ์ทั้งแบบ A, B, C พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีระดับความคิดเห็นว่า 
บรรจุภัณฑ์แบบ A หรือบรรจุภัณฑ์แบบสกินแพค ให้อรรถประโยชน์ด้านประโยชน์ใช้สอยเป็นหลัก ในขณะที่บรรจุภัณฑ์แบบ 
Bหรือบรรจุภัณฑ์ที่เน้นการออกแบบกราฟิกเป็นบรรจุภัณฑ์เน้นอรรถประโยชน์ด้านความเพลิดเพลินทางด้านอารมณ์ ซึ่งเป็นไป
ตามที่ผู้วิจัยต้องการ และข้อค้นพบคือบรรจุภัณฑ์แบบ C หรือบรรจุภัณฑ์แบบถาดที่ใช้พลาสติกห่อหุ้มน้ันเป็นบรรจุภัณฑ์ที่ให้
ประโยชน์ใช้สอยเช่นเดียวกับบรรจุภัณฑ์แบบ A 
 การทดสอบสมมุติฐาน ด้วยการวิเคาระห์ความแปรปรวน(ANOVA) ด้วยวิธีผลต่างส าคัญน้อยสุด (Least Significant 
Difference : LSD) สมมุติฐานที่ 1 พบว่า อรรถประโยชน์ของบรรจุภัณฑ์ที่แตกต่างกันมีผลต่อการรับรู้คุณภาพที่แตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 โดยท่ีบรรจุภัณฑ์ที่เน้นอรรถประโยชน์ด้านประโยชน์ใช้สอยหรือบรรจุภัณฑ์แบบสกินแพค
ในทางปฏิบัติการเรียกว่าบรรจุภัณฑ์แบบ A น้ัน มีผลต่อการรับรู้คุณภาพได้มากกว่ากว่าบรรจุภัณฑ์ที่ให้ความเพลิดเพลิน
ทางด้านอารมณ์หรือบรรจุภัณฑ์ที่เน้นการออกแบบกราฟิกในทางปฏิบัติการเรียกว่าบรรจุภัณฑ์แบบ B และบรรจุภัณฑ์ที่ไม่เน้น
อรรถประโยชน์ด้านใดหรือบรรจุภัณฑ์ถาดที่ใช้พลาสติกห่อหุ้มในทางปฏิบัติการเรียกว่าบรรจุภัณฑ์แบบ C มีการรับรู้คุณภาพ
ไม่แตกต่างกันกับบรรจุภัณฑ์ B ซ่ึงบรรจุภัณฑ์ท่ีเน้นอรรถประโยชน์ด้านประโยชน์ใช้สอยหรือบรรจุภัณฑ์แบบสกินแพคซึ่ง
ในทางปฏิบัติการเรียกว่าบรรจุภัณฑ์แบบ A น้ันมีการรับรู้คุณภาพที่มากกว่าในทุกด้าน ได้แก่ ด้านบรรจุภัณฑ์น้ีมีคุณภาพเหนือ
บรรจุภัณฑ์อื่นๆ ด้านความไว้วางใจเมื่อใช้บรรจุภัณฑ์ ด้านความเชื่อมั่นเมื่อใช้บรรจุภัณฑ์ ด้านบรรจุภัณฑ์เป็นที่พ่ึงพาได้ และ
บรรจุภัณฑ์ส่งเสริมให้อาหารมีคุณภาพมากย่ิงข้ึน 

สมมุติฐานท่ี 2 พบว่า อรรถประโยชน์ของบรรจุภัณฑ์ที่แตกต่างกันมีผลต่อการรับรู้คุณภาพที่แตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติ 0.05 โดยที่บรรจุภัณฑ์ที่เน้นความเพลิดเพลินทางอารมณ์หรือบรรจุภัณฑ์ที่เน้นการออกแบบกราฟิกในทาง
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ปฏิบัติการเรียกว่าบรรจุภัณฑ์แบบ B มีผลต่อการรับรู้ความคุ้มค่ามากกว่าบรรจุภัณฑ์ที่เน้นด้านประโยชน์ใช้สอยหรือบรรจุ
ภัณฑ์แบบสกินแพคซ่ึงในทางปฏิบัติการเรียกว่าบรรจุภัณฑ์แบบ A แต่เมื่อวิเคาระห์รายด้านพบว่า บรรจุภัณฑ์ที่เน้นความ
เพลิดเพลินทางอารมณ์น้ันมีการรับรู้ความคุ้มค่าในด้านบรรจุภัณฑ์ท าให้คุณค่าผลิตภัณฑ์เพ่ิมมากข้ึน ผลของการใช้บรรจุภัณฑ์
ท าให้ท่านเกิดความสุข และบรรจุภัณฑ์น้ีสามารถตอบสนองความต้องการของท่านได้ แต่ด้านบรรจุภัณฑ์ท าให้ผลิตภัณฑ์คุ้มค่า
กับเงินที่จ่ายไปน้ันบรรจุภัณฑ์ท่ีเน้นด้านประโยชน์ใช้สอย หรือบรรจุภัณฑ์แบบสกินแพคมีค่ามากกว่าบรรจุภัณฑ์ที่ให้ความ
เพลิดเพลินทางอารมณ์ ส่วนบรรจุภัณฑ์ที่ไม่เน้นอรรถประโยชน์ด้านใดหรือบรรจุภัณฑ์ถาดที่ใช้พลาสติกห่อหุ้มในทาง
ปฏิบัติการเรียกว่าบรรจุภัณฑ์แบบ C มีการรับรู้ความคุ้มค่าท่ีน้อยกว่าบรรจุภัณฑ์ทั้งแบบ A ละ แบบ B 

สมมุติฐานที่ 3 พบว่า อรรถประโยชน์ของบรรจุภัณฑ์ที่แตกต่างกันมีผลต่อความน่าดึงดูดใจแตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติ 0.05 โดยที่บรรจุภัณฑ์ที่เน้นความเพลิดเพลินทางอารมณ์หรือบรรจุภัณฑ์ที่เน้นการออกแบบกราฟิกในทาง
ปฏิบัติการเรียกว่าบรรจุภัณฑ์แบบ B มีผลต่อความน่าดึงดูดใจมากกว่าบรรจุภัณฑ์ที่เน้นด้านประโยชน์ใช้สอยหรือบรรจุภัณฑ์
แบบสกินแพคซึ่งในทางปฏิบัติการเรียกว่าบรรจุภัณฑ์แบบ A เมื่อวิเคาระห์รายด้านพบว่า บรรจุภัณฑ์ที่เน้นความเพลิดเพลิน
ทางอารมณ์น้ันมีความน่าดึงดูดใจมากกว่าในทุกด้านได้แก่ บรรจุภัณฑ์สามารถมองเห็นได้อย่างรวดเร็ว บรรจุภัณฑ์มีความโดด
เด่นเป็นเอกลักษณ์ บรรจุภัณฑ์มีความแตกต่างจากบรรจุภัณฑ์อาหารอื่น และเป็นที่สะดุดตาท าให้ต้องหยิบข้ึนมาพิจารณาเป็น
ล าดับแรก ส่วนบรรจุภัณฑ์ท่ีไม่เน้นอรรถประโยชน์ด้านใดหรือบรรจุภัณฑ์ถาดที่ใช้พลาสติกห่อหุ้มในทางปฏิบัติการเรียกว่า
บรรจุภัณฑ์แบบ C มีความน่าดึงดูดใจน้อยกว่าบรรจุภัณฑ์ทั้งแบบ A และแบบ B 

สมมุติฐานที่ 4 พบว่า อรรถประโยชน์ของบรรจุภัณฑ์ที่แตกต่างกันมีผลต่อความเต็มใจที่จะจ่ายแตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติ 0.05 โดยที่บรรจุภัณฑ์ที่เน้นด้านประโยชน์ใช้สอยหรือบรรจุภัณฑ์แบบสกินแพคซึ่งในทางปฏิบัติการเรียกว่า
บรรจุภัณฑ์แบบ A และบรรจุภัณฑ์ที่เน้นความเพลิดเพลินทางอารมณ์หรือบรรจุภัณฑ์ที่เน้นการออกแบบกราฟิกในทาง
ปฏิบัติการเรียกว่าบรรจุภัณฑ์แบบ B มีความเต็มใจที่จะจ่ายไม่แตกต่างกัน แต่บรรจุภัณฑ์ที่ไม่เน้นอรรถประโยชน์ด้านใดหรือ
บรรจุภัณฑ์ถาดที่ใช้พลาสติกห่อหุ้มในทางปฏิบัติการเรียกว่าบรรจุภัณฑ์แบบ C มีความเต็มใจที่จะจ่ายน้อยกว่าบรรจุภัณฑ์ทั้ง
สองแบบ ในด้านมูลค่าความเต็มใจท่ีจะจ่ายน้ัน พบว่าท่ีเน้นด้านอรรถประโยชน์ใช้สอยหรือบรรจุภัณฑ์แบบสกินแพคในทาง
ปฏิบัติการเรียกว่าบรรจุภัณฑ์แบบ A มีมูลค่าความเต็มใจที่จะจ่ายมากที่สุด รองลงมาคือบรรจุภัณฑ์ที่ให้ความเพลิดเพลินทาง
อารมณ์หรือบรรจุภัณฑ์ที่เน้นการออกแบบกราฟิกในทางปฏิบัติการเรียกว่าบรรจุภัณฑ์แบบ B และมูลค่าความเต็มใจที่จะจ่าย
ให้กับบรรจุภัณฑ์ที่ไม่เน้นอรรถประโยชน์ทั้งสองด้านหรือบรรจุภัณฑ์ถาดที่ใช้พลาสติกห่อหุ้มในทางปฏิบัติการเรียกว่าบรรจุ
ภัณฑ์แบบ C มูลค่าความเต็มใจที่จะจ่ายน้อยกว่าท้ัง 2 แบบ 

ความเต็มใจที่จะจ่ายให้กับบรรจุภัณฑ์หากราคาเน้ือสัตว์โดยเฉลี่ยอยู่ที่กิโลกรัมละ 100 บาท ท่านมีความยินดีที่จะ
จ่ายมากกว่า 100 บาท เพ่ือให้ได้บรรจุภัณฑ์น้ี ความเต็มใจที่จะจ่ายให้กับบรรจุภัณฑ์แบบสกินแพคหรือบรรจุภัณฑ์แบบ A มี
ระดับความคิดเห็นด้วยปานกลาง (3.21) ในด้านความเต็มใจที่จะจ่าย โดยความยินดีที่จะจ่ายเพ่ิมข้ึนที่ค่าเฉลี่ย 121.22 บาท
ความเต็มใจที่จะจ่ายให้กับบรรจุภัณฑ์เน้นการออกแบบกราฟิกหรือบรรจุภัณฑ์แบบ B มีระดับความคิดเห็นด้วยปานกลาง 
(3.12)ในด้านความเต็มใจที่จะจ่ายโดยความยินดีที่จะจ่ายเพ่ิมข้ึนที่ค่าเฉลี่ย 117.49 บาท ความเต็มใจที่จะจ่ายให้กับบรรจุภัณฑ์
ถาดใสกับแรปพลาสติกใสปิดหรือบรรจุภัณฑ์แบบ C มีระดับความคิดเห็นด้วยน้อย (1.23) ในด้านความเต็มใจที่จะจ่าย โดย
ความยินดีที่จะจ่ายเพ่ิมข้ึนที่ค่าเฉลี่ยที่ค่าเฉลี่ย 105.54 บาท 
 
สรุป 
จากการทดสอบสมมุติฐานพบว่าบรรจุภัณฑ์ที่แตกต่างกันมีผลต่อการรับรูคุ้ณภาพ การรบัรู้คุณค่า ความน่าดึงดูดใจและความ
ยินดีที่จะจ่ายแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่น 0.5 และได้ข้อค้นพบในเรื่องมุมมองของผู้บริโภคในด้าน
อรรถประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ที่แบ่งออกเป็น 2 ด้าน ของ Hirshnan & Holbook,1982 Hieschman 1983[2]  ที่ได้แบ่ง
ผลิตภัณฑ์ออกไว้เป็น 2 ได้แก่ผลิตภัณฑ์ด้านอรรถประโยชน์ใช้สอยและผลิตภัณฑ์ที่เน้นประโยชน์ทางด้านอารมณ์ สามารถ
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น ามาเชื่อมโยงกับทฤษฎีของบรรจุภัณฑ์ของมยุรภีาค ล าเจียก, 2558[3]  ที่ได้ให้ค าจัดกัดความด้านการออกแบบบรรจุภัณฑ์
ออกเป็นด้านโครงสร้างและด้านกราฟิกซึ่งหากเลือกการออกแบบเพียงอย่างใดอย่างหน่ึงจะท าให้การรับรู้คุณภาพ การรับรู้
คุณค่า ความน่าดึงดูดใจ และความเต็มใจที่จะจ่ายของผู้บริโภคแตกต่างกันไปด้วยเช่นกัน 
 
ข้อเสนอแนะ  
การออกแบบบรรจุภัณฑ์น้ันการออกแบบบรรจภุัณฑ์น้ันควรมีการออกแบบโดยให้อรรถประโยชน์สูงสุด จากการงานวิจัยใน
ครั้งน้ีสามารถท าให้ทราบแนบทางการออกแบบบรรจุภัณฑ์เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในยุคปัจจุบัน แต่หากการ
ออกแบบน้ันถูกจ ากัดด้วยต้นทุนผู้ประกอบการควร มุ่งเน้นอรรถประโยชน์ที่เน้นประโยชน์ใช้สอยหรือเน้นด้านความ
เพลิดเพลินอารมณ์ด้านใดด้านหน่ึงเป็นหลัก เพ่ือที่สามารถแข่งขันในธุรกิจได้ 
 
กิตติกรรมประกาศ 

ขอขอบพระคุณอาจารย์ ดร.กิตตินันท์ พันธุมสุต อาจารย์ที่ปรึกษาการศึกษาค้นคว้าอิสระและผู้ช่วยศาสตราจารย์ 
ดร.โรจนศักด์ิ โฉมวิไลลักษณ์ อาจารย์ประจ าหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย ที่ได้ให้ความกรุณา
แนะน า ตลอดจนการช่วยเหลือให้กับผู้ศึกษาเพ่ือให้มีความสมบูรณ์ และส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี 
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ตารางที่ 1 ภาพประกอบของชุดแบบสอบถาม 

 
รายละอียดแบบสอบถามชุดที ่ ภาพประกอบ 

ชุดที่ 1 เป็นแบบสอบถามของบรรจุภัณฑ์ที่เน้นด้าน
อรรถประโยชน์ใช้สอยเป็นหลัก โดยใช้บรรจุภัณฑ์ต้นแบบ
คือบรรจุภัณฑ์ส าหรับเน้ือสัตว์แบบสกินแพค (Skin Pack) 
หรือ แบบ Aเป็นตัวแทนของบรรจุภัณฑ์ที่เน้นประโยชน์ใช้
สอย 
โดยใช้ภาพจาก www.pinterest.com 

 
ที่มา: Pinterest.com, (2561) 

ชุดที่ 2 เป็นแบบสอบถามของบรรจุภัณฑ์ที่เน้นด้าน
ประโยชน์ด้านความเพลิดเพลินทางอารมณ์ โดยใช้บรรจุ
ภัณฑ์ต้นแบบคือบรรจุภัณฑ์ส าหรับเน้ือสัตว์ที่เน้นการ
ออกแบบด้านกราฟิกบนบรรจุภัณฑ์ หรือ แบบ B เป็น
ตัวแทนบรรจุภัณฑ์ที่เน้นความเพลิดเพลินทางอารมณ์ โดย
ใช้ภาพจาก www.pinterest.com 

 
ที่มา: Pinterest.com, (2561) 

ชุดที่ 3 เป็นแบบสอบถามของบรรจุภัณฑ์ที่ไม่เน้นด้าน
ประโยชน์และด้านความเพลิดเพลินทางอารมณ์ โดยใช้
บรรจภุัณฑ์ต้นแบบคือบรรจุภัณฑ์ส าหรับเน้ือสัตว์แบบถาด
ที่ใช้พลาสติกห่อหุ้ม หรือ แบบ C โดยใช้ภาพต้นแบบจาก
บรรจภุัณฑ์เน้ือสัตว์ใน Tops Supermarket เป็นตัวแทน
ของบรรจุภัณฑ์ที่ไม่เน้นประโยชน์ด้านใดด้านหน่ึง 

 
ที่มา: Topsupermarket, (2561) 
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องค์ประกอบการใช้บริการธุรกรรมทางการเงินบนสมาร์ทโฟนในมุมมองของลูกค้าธนาคารออมสนิ 
THE SERVICE COMPONENTS OF FINANCIAL TRANSACTION ON SMARTPHONE IN 

CUSTOMER’S PERSPECTIVE OF GOVERNMENT SAVINGS BANK 
 

มนทกานติ จันทร์ฉาย1 
รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร2 

 
บทคัดย่อ 

การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาองค์ประกอบ นิยาม และให้ความหมายองค์ประกอบของการใช้บริการ
ธุรกรรมทางการเงินบนสมาร์ทโฟนในมุมมองของลูกค้าธนาคารออมสิน เพ่ือพัฒนาแนวทางการบริการธุรกรรมทางการเงินบน
สมาร์ทโฟน ด าเนินการวิจัยด้วยวิธีวิจัยเอกสารและวิธีวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ เก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างซึ่งเป็น
ลูกค้าของธนาคารออมสินสาขาในสังกัดพ้ืนที่เขตนนทบุรี 1 จ านวน 12 สาขาที่มีแอปพลิเคชั่น MyMo อยู่บนมือถือ มีการใช้
งานเป็นประจ า โดยเลือกตัวอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) จ านวน 500 ชุด จาก 8 สาขา สาขาละ 42 ชุด และ 4 
สาขา สาขาละ 41 ชุด พบว่า การใช้บริการธุรกรรมทางการเงินบนสมาร์ทโฟนจ าแนกเป็น 7 องค์ประกอบ ได้แก่ (1) ความ
ปลอดภัยและความน่าเชื่อถือ (2) ความสะดวกในการใช้งาน (3) ผลตอบแทนทางการเงิน (4) คุณภาพของระบบ (5) รูปแบบ
การให้บริการพ้ืนฐาน (6) คุณสมบัติพิเศษ และ (7) การสร้างการรับรู้และการสร้างความเข้าใจ โดยองค์ประกอบทั้งหมด
สามารถอธิบายการใช้บริการธุรกรรมทางการเงินบนสมาร์ทโฟนในมุมมองของลูกค้าธนาคารออมสิน ได้ร้อยละ 62.087 ซึ่ง
สามารถน ามาพัฒนาเป็นแนวทางการบริการ “MYMOGSB” ของการบริการธุรกรรมทางการเงินบนสมาร์ทโฟน 
ค าส าคัญ: องค์ประกอบการใช้บริการ ธุรกรรมทางการเงินบนสมาร์ทโฟน ลูกค้าธนาคารออมสิน 

 
Abstract 

 The purpose of this study was to study the components, definitions, and meanings of the service 
components of financial transaction on smartphone in customer’s perspective of Government Savings Bank 
to develop the service guideline. The methods of study were documentary research and exploratory factor 
analysis. The sampling group were customers of the 12 branches in the area of Nonthaburi 1, who had the 
MyMo application on the phone. By collecting quota samplings of 500 sets: 42 sets per branch from 8 
branches, and 41 sets per branch from 4 branches. The components of success were divided into 7 
components as followings; (1) More Safety More Reliability (2) Your Convenience (3) Make More Return (4) 
Outstanding System Quality (5) Good Standard Services (6) Special Features and (7) Brand Awareness.  From 
all of these components, it could be explained the service components in customer’s perspective at 62.087 
percent, which would be developed as a service guideline for "MYMOGSB" of bank transaction services on 
smartphones. 
Keywords: Service Components, Financial Transaction on Smartphone, Customers of Government Savings 
Bank. 

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
2 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น E-mail: pruchi@kku.ac.th 
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บทน า  
ในปัจจุบันเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารได้เข้ามาเป็นส่วนหน่ึงที่ส าคัญในการด ารงชีวิตประจ าวัน เป็นอย่าง

มาก ถือเป็นยุคแห่งการก้าวล้ าของเทคโนโลยีโดยเฉพาะการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีดิจิทัลมาใช้กับการท าธุรกรรมทางการเงิน 
เพ่ือตอบสนองต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคสมัยใหม่ที่เปลี่ยนแปลงไป ท าให้การท าธุรกรรมทางการเงินในรูปแบบดิจิทัลผ่านทาง
โทรศัทพ์มือถือ (Mobile Banking) มีการเติบโตอย่างรวดเร็วแทนที่การท าธุรกรรมผ่านทางสาขาของธนาคารที่ส่วนใหญ่เป็น
ธุรกรรมฝาก ถอน โอนเงิน และช าระเงิน ซึ่งปัจจุบันสามารถท าธุรกรรมผ่านทางโทรศัพท์มือถือโดยไม่ต้องไปที่สาขาของ
ธนาคาร [1] แนวโน้มการท าธุรกรรมทางการเงินผ่านทางโทรศัพท์มือถือในปัจจุบันมีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง โดยพบว่าจ านวน
บัญชีลูกค้าที่ใช้บริการการท าธุรกรรมทางการเงินผ่านทางโทรศัพท์มือถือและปริมาณการท าธุรกรรมการช าระเงินผ่านทาง
โทรศัพท์มือถือ ณ สิ้นปี 2560 เพ่ิมข้ึนถึงร้อยละ 51 และร้อยละ 110 ตามล าดับเมื่อเทียบกับสิ้นปี 2559 และในปี 2561 ยังมี
แนวโน้มการเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเน่ือง [2] ผลจากความนิยมในการใช้บริการการท าธุรกรรมทางการเงินผ่านทางโทรศัพท์มือถือเป็น
ทางเลือกในการใช้ช าระค่าสินค้าหรือบริการออนไลน์ ท าให้แต่ละธนาคารต่างมีการพัฒนาแอปพลิเคชั่นบนโทรศัพท์มือถือของ
ตนเองเพ่ือสร้างบริการทางการเงินที่แปลกใหม่ทันสมัย ครอบคลุมทุกผลิตภัณฑ์ทางการเงิน เพ่ือตอบสนองกับไลฟ์สไตล์ของ
ลูกค้าในยุคดิจิทัล ธนาคารออมสินเป็นอีกหน่ึงธนาคารที่ได้น าเอาเทคโนโลยีดิจิทัลเข้ามาเพ่ือใช้ในการพัฒนาระบบการบริการ
ลูกค้าให้ได้รับความสะดวก รวดเร็ว และมีประสิทธิภาพมากข้ึน โดยได้มีการน าเสนอการท าธุรกรรมผ่านทางโทรศัพท์มือถือ 
ภายใต้แอปพลิเคชั่นที่มีชื่อว่า MyMo by GSB ซึ่งได้มีการเริ่มให้บริการ เมื่อปี พ.ศ. 2558 และได้ท าการพัฒนาระบบของ
แอปพลิเคชั่นโดยต่อเน่ือง เพ่ือให้สามารถตอบสนองต่อความต้องการของผู้ใช้บริการ นับว่าเป็นการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีและ
สร้างความผูกพันระหว่างลูกค้าและธนาคาร ซึ่งจากข้อมูลการดาวน์โหลดแอปพลิเคชั่นในกูเกิลเพลย์สโตร์  (Google Play 
Store) ณ เดือนกุมภาพันธ์ พ.ศ. 2562 พบว่า แอปพลิเคชั่น MyMo by GSB ของธนาคารออมสินมีจ านวนครั้งการโหลดข้อมูล
ประมาณ 5 ล้านครั้ง เป็นรองจากธนาคารกสิกรไทยและธนาคารไทยพาณิชย์ที่มีจ านวนครั้งการดาวน์โหลดประมาณ 10 ล้าน
ครั้ง [3] จากข้อมูลที่กล่าวมาข้างต้น ผู้ศึกษาในฐานะของพนักงานธนาคารออมสินซึ่งท างานอยู่ในเขตพ้ืนที่จังหวัดนนทบุรีเห็น
โอกาสในการพัฒนาการบริการธุรกรรมทางการเงินบนสมาร์ทโฟน จึงสนใจศึกษาในเรื่ององค์ประกอบของการใช้บริการ
ธุรกรรมทางการเงินบนสมาร์ทโฟนในมุมมองของลูกค้าธนาคารออมสิน เพ่ือก าหนดนิยามและความหมายที่เป็นอัตลักษณ์ของ
ธุรกิจอย่างตรงตามความต้องการของลูกค้าเป้าหมาย 

  
วัตถุประสงค์  

1. เพ่ือศึกษาองค์ประกอบของการใช้บริการธุรกรรมทางการเงินบนสมาร์ทโฟนในมุมมองของลูกค้าธนาคารออมสิน 
2. เพ่ือนิยามและให้ความหมายองค์ประกอบของการใช้บริการธุรกรรมทางการเงินบนสมาร์ทโฟนในมุมมองของ

ลูกค้าธนาคารออมสิน 
 
ขอบเขตการศึกษา 
 การศึกษาเพ่ือศึกษาองค์ประกอบของการใช้บริการธุรกรรมบนสมาร์ทโฟนในมุมมองของลูกค้าธนาคารออมสิน ใน
ด้านองค์ประกอบของการใช้บริการธุรกรรมบนสมาร์ทโฟน การนิยามและให้ความหมายองค์ประกอบ โดยศึกษาเฉพาะ
ธนาคารออมสินสาขาในสังกัดเขตพ้ืนที่นนทบุรี 1 ซึ่งประกอบด้วย 12 สาขา ได้แก่ สาขานนทบุรี สาขาปากเกร็ด สาขาแคราย 
สาขาเมืองทองธานี สาขาติวานนท์ สาขาเดอะมอลล์งามวงศ์วาน สาขาเซ็นทรัลฯ แจ้งวัฒนะ สาขาเซ็นทรัลฯ รัตนาธิเบศร์ 
สาขาท่าน้ านนทบุรี สาขาตลาดรวมใจ (เมืองทองธานี) สาขาเพียวเพลสราชพฤกษ์ และสาขาศูนย์การค้าสลากไทย ซึ่งต้ังอยู่ใน
เขตอ าเภอเมืองนนทบุรี และอ าเภอปากเกร็ด ประชากรที่ศึกษา คือ ลูกค้าของธนาคารออมสินที่ใช้บริการธุรกรรมบนสมาร์ท
โฟนที่อยู่ในสังกัดเขตพ้ืนที่นนทบุรี 1 ที่มีแอปพลิเคชั่น MyMo อยู่บนมือถือ มีการใช้งานเป็นประจ า และผูกกับบัญชีกับ
ธนาคารออมสินในสังกัดเขตพ้ืนที่นนทบุรี 1 ระยะเวลาการศึกษา ต้ังแต่เดือนกุมภาพันธ์ ถึงเดือน มิถุนายน พ.ศ. 2562 
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วิธีด าเนินงาน    
1. วิธีการวิจัยเพ่ือศึกษาองค์ประกอบของการใช้บริการธุรกรรมบนสมาร์ทโฟน    

 การก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาน้ัน ผู้ศึกษาได้ก าหนดกลุ่มตัวอย่างในการศึกษาครั้งน้ี จ านวน 500 
ตัวอย่าง ซึ่งเป็นขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่อยู่ในเกณฑ์ดีมากในการวิเคราะห์องค์ประกอบ โดยจ าแนกตามเกณฑ์ของ Comrey 
and Lee (1992) เพ่ือให้เกิดความสมบูรณ์ในการประมวลผลและการวิเคราะห์ข้อมูล [4] ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูล
ต้ังแต่วันที่ 1 พฤษภาคม – วันที่ 31 พฤษภาคม 2562 โดยเป็นลูกค้าของธนาคารออมสินสาขาในสังกัดพ้ืนที่เขตนนทบุรี 1 ที่มี
แอปพลิเคชั่น MyMo อยู่บนมือถือ มีการใช้งานเป็นประจ า และผูกกับบัญชีกับธนาคารออมสินในสังกัดเขตพ้ืนที่นนทบุรี 1  
เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถามความคิดเห็นของลูกค้าธนาคารออมสินต่อการใช้บริการธุรกรรมทางการเงินบน
สมาร์ทโฟน โดยจ าแนกออกเป็น 2 ส่วน ได้แก่ แบบสอบถามส่วนที่ 1 : ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ อายุ เพศ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยมีลักษณะค าถามแบบปรนัยให้เลือกตอบเพียงข้อเดียวและเป็นค าถาม
ปลายปิด (Close-Ended Question) และแบบสอบถามส่วนที่ 2 : ความคิดเห็นต่อการใช้บริการธุรกรรมทางการเงินบน
สมาร์ทโฟน โดยเป็นข้อค าถามท่ีพัฒนาจากการศึกษาทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง โดยเป็นค าถามลักษณะแบบ
มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) จ านวน 30 ข้อค าถาม จากน้ันท าการวิเคราะห์คุณภาพของเครื่องมือโดยหาความ
เที่ยงตรงเชิงเน้ือหา โดยได้ค่าความเที่ยงตรง (IOC) เท่ากับ 1 ซ่ึงมีค่าอยู่ระหว่าง 0.5-1 จึงสามารถน าไปใช้ในการเก็บ
แบบสอบถามต่อได้ [5] โดยในการศึกษาครั้งน้ี ผู้ศึกษาได้น าแบบสอบถามที่สร้างข้ึนหาคุณภาพเครื่องมือ โดยให้ต่อผู้เชี่ยวชาญ 
3 ท่าน จากน้ันน าแบบสอบถามที่มีค่าความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหาที่ผ่านเกณฑ์ที่ก าหนดไปหาค่าความเชื่อมั่น ท าการทดสอบกับ
กลุ่มของตัวอย่างที่มีความใกล้เคียงกับกลุ่มของตัวอย่างที่ศึกษา จ านวนทั้งหมด 30 ราย และน าไปหาความเชื่อมั่นด้วยการใช้
วิธีของครอนบาคแอลฟ่า (Cronbach’s alpha) โดยได้ค่าความเชื่อมั่นเท่ากับ 0.894 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.8 สามารถน าไปเก็บ
ข้อมูลเพ่ือศึกษาเชิงองค์ประกอบได้ [6] และใช้การเก็บรวบรวมข้อมูลแบบเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) 
โดยแจกแบบสอบถามทั้งหมดจ านวน 500 ชุด ซึ่งแบ่งออกเป็น 12 ส่วน คือแบ่งแบบสอบถามไปยังธนาคารออมสินสาขาใน
สังกัดเขตพ้ืนที่นนทบุรี 1 จ านวน 12 สาขา โดยมี 8 สาขาที่ได้รับแบบสอบถามสาขาละ 42 ชุด และมี 4 สาขาที่ได้รับ
แบบสอบถามสาขาละ 41 ชุด แล้วท าการวิเคราะห์ข้อมูล โดยการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งเป็นการ
วิเคราะห์หาค่าความถ่ีและค่าร้อยละของข้อมูล เพ่ือแสดงข้อมูลเบื้องต้นของผู้ตอบแบบสอบถาม 

การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ (Exploratory Factor Analysis) เป็นการวิเคราะห์เพ่ือส ารวจและระบุ
องค์ประกอบร่วมที่สามารถอธิบายความสัมพันธ์ ระหว่างตัวแปรสังเกตได้ ผลที่ได้ท าให้นักวิจัยลดจ านวนตัวแปรสังเกตได้ โดย
การสร้างตัวแปรใหม่ในรูปขององค์ประกอบร่วม [7] ซึ่งสามารถน าไปพัฒนาเป็นแนวทางการจัดการได้ ซึ่งประกอบด้วย 5 
ข้ันตอน ได้แก่ ข้ันตอนที่ 1 ก าหนดปัญหาการวิจัยโดยทบทวนองค์ประกอบตัวแปรจากการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่
เก่ียวข้อง ข้ันตอนที่ 2 ตรวจสอบข้อมูลที่ใช้วิเคราะห์ เพ่ือตรวจสอบข้อมูลให้เป็นไปตามข้อตกลงเบื้องต้น โดยก าหนดให้ตัว
แปรที่คัดเลือกมาวิเคราะห์องค์ประกอบมีความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรในระดับสูง คือ มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ ( r) เท่ากับ 
0.30 ข้ึนไปซึ่งแสดงว่าตัวแปรมีความสัมพันธ์กัน [8] และค่า Kaiser–Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy 
(KMO) ซึ่งจะต้องมีค่าต้ังแต่ 0.6 ข้ึนไปแสดงให้เห็นว่ากลุ่มตัวแปรสังเกตได้มีความเหมาะสมเพียงพอที่จะน ามาใช้ในการ
วิเคราะห์องค์ประกอบ [9] ข้ันตอนที่ 3 การสกัดองค์ประกอบเพ่ือการแยกองค์ประกอบร่วมให้มีจ านวนองค์ประกอบน้อยที่สุด
ที่จะสามารถน าค่าน้ าหนักองค์ประกอบไปค านวณค่าเมตริกซ์สหสัมพันธ์ได้ค่าใกล้เคียงกับเมตริกซ์สหสัมพันธ์ของตัวแปรสังเกต
ได้ โดยค่า Extraction Communality ของตัวแปรสังเกตได้หลังจากถูกสกัดปัจจัยแล้วจะต้องมีค่าต้ังแต่ 0.5 จึงสามารถที่จะ
จัดอยู่ในองค์ประกอบใดองค์ประกอบหน่ึงได้อย่างชัดเจน [10] ข้ันตอนที่ 4 การหมุนแกนองค์ประกอบ เพ่ือแยกตัวแปรให้
เด่นชัดมากข้ึนว่าตัวแปรหน่ึงๆ ควรจะจัดอยู่ในองค์ประกอบใด โดยใช้วิธีการหมุนแกนแบบต้ังฉาก (Orthogonal Rotation) 
ซึ่งเป็นการหมุนแกนที่แกนขององค์ประกอบจะหมุนจากต าแหน่งเดิมในลักษณะต้ังฉากกันตลอดเวลาที่มีการหมุนแกน เป็นผล
ให้องค์ประกอบท่ีได้ไม่สัมพันธ์กันหรือเป็นอิสระต่อกัน และใช้เทคนิคย่อยแบบวาริแมกซ์ (Varimax) [11] ข้ันตอนที่ 5 การ
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เลือกค่าน้ าหนักองค์ประกอบ เพ่ือจัดตัวแปรตามค่าน้ าหนักขององค์ประกอบ โดยหากมีค่าน้ าหนักองค์ประกอบมาก คือ มีค่า
เข้าสู่ +1 หรือ –1 ในองค์ประกอบใด จะจัดตัวแปรน้ันอยู่ในองค์ประกอบน้ัน  
 2. วิธีการนิยามและให้ความหมายองค์ประกอบของการใช้บริการธุรกรรมบนสมาร์ทโฟน 

การนิยามเชิงปฏิบัติการ (Operational Definition) เป็นการอธิบายว่าตัวแปรน้ัน หมายถึงอะไร มีองค์ประกอบ
อะไรบ้างและวัดได้อย่างไร เป็นการให้ความหมายที่ชัดเจน จะมีการก าหนดตัวบ่งชี้รวมไปถึงรายละเอียดที่ชัดเจนที่สังเกตได้ 
[12] 
 
ผลการวิจัย 
 1. ผลการศึกษาองค์ประกอบของการใช้บริการธุรกรรมบนสมาร์ทโฟนในมุมมองของลูกค้าธนาคารออมสิน 
 1.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุต้ังแต่ 23 ปี – ไม่เกิน 31 ปี และ อายุต้ังแต่ 31 ปี – ไม่
เกิน 38 ปี เป็นเพศหญิง มีระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพข้าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ และค้าขาย / ธุรกิจ
ส่วนตัว มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ต้ังแต่ 20,000 บาท – ไม่เกิน 25,000 บาท และต้ังแต่ 15,000 บาท – ไม่เกิน 20,000 บาท 
 1.2 ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบ พบว่า ตัวแปรสังเกตได้ทุกตัวมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์มากกว่า 0.30 เมื่อ
ท าการสกัดองค์ประกอบ พบว่า ค่า Initial Communality ของตัวแปรทุกตัวเป็น 1 แปลผลได้ว่าตัวแปรทุกตัวสามารถอธิบาย
ค่าความแปรปรวนของตัวแปรได้ท้ังหมด และค่า Extraction Communality ของตัวแปรทุกตัวมีค่า 0.5 ข้ึนไป เมื่อท าการ
หมุนแกนแบบ Orthogonal Rotation ด้วยวิธีวาริแมกซ์ (Varimax) พบว่า ตัวแปรสังเกตได้ทั้งหมดน ามาจัดเป็นองค์ประกอบ
ใหม่ได้ ดังน้ี องค์ประกอบที่ 1 ประกอบด้วย มีระบบแจ้งเตือนอัตโนมัติทุกครั้งที่มีการเปลี่ยนแปลงภายในบัญชีของท่าน มี
ระบบยืนยันตัวตนโดยให้ระบุรหัสผ่านของผู้ใช้ก่อนเข้าท าธุรกรรมบนสมาร์ทโฟนทุกครั้ง มี e-Slip ที่มี QR Code ซึ่งสามารถ
สแกนเพ่ือตรวจสอบข้อมูลการท าธุรกรรมที่เกิดข้ึนว่ามีการท าธุรกรรมน้ันๆ เกิดข้ึนจริง ระบบสามารถประมวลผลธุรกรรมได้
อย่างถูกต้องแม่นย า ธนาคารไม่เปิดเผยข้อมูลของท่านก่อนได้รับอนุญาต ธนาคารมีการปรับปรุงพัฒนาระบบการให้บริการ
อย่างสม่ าเสมอ และธนาคารผู้ให้บริการมีชื่อเสียงและภาพลักษณ์ที่ดี มีความน่าเชื่อถือ ซึ่งเป็นองค์ประกอบที่สามารถอธิบาย
การใช้บริการธุรกรรมทางการเงินบนสมาร์ทโฟนได้ร้อยละ 25.541 องค์ประกอบที่ 2 ประกอบด้วย สามารถท าธุรกรรม
ทางการเงินได้ทุกที่ ข้ันตอนการใช้บริการไม่ซับซ้อน ใช้งานง่าย สามารถท าธุรกรรมทางการเงินได้อย่างรวดเร็ว สามารถ
ตรวจสอบรายการการท าธุรกรรมย้อนหลังได้ง่าย สามารถท าธุรกรรมได้ตลอด 24 ชั่วโมง และประหยัดเวลาในการเดินทางไป
ท าธุรกรรมที่ธนาคาร ซึ่งเป็นองค์ประกอบที่สามารถอธิบายการใช้บริการธุรกรรมทางการเงินบนสมาร์ทโฟนได้ร้อยละ 9.490 
องค์ประกอบที่ 3 ประกอบด้วย ไม่มีค่าธรรมเนียมรายปีในการใช้บริการธุรกรรมทางการเงินบนสมาร์ทโฟน ไม่มีค่าธรรมเนียม
แรกเข้าในการสมัครใช้บริการ ประหยัดค่าใช้จ่ายในการเดินทางไปท าธุรกรรมที่ธนาคาร และการยกเว้นค่าธรรมเนียมหรือการ
เรียกเก็บค่าธรรมเนียมในการท าธุรกรรมถูกกว่างการใช้บริการหน้าเคาน์เตอร์ ซึ่งเป็นองค์ประกอบที่สามารถอธิบายการใช้
บริการธุรกรรมทางการเงินบนสมาร์ทโฟนได้ร้อยละ 7.929 องค์ประกอบที่ 4 ประกอบด้วย สามารถเข้าถึงข้อมูลๆ ต่างในการ
ท าธุรกรรมได้อย่างรวดเร็ว สามารถรองรับการใช้งานได้กับสมาร์ทโฟนทุกรุ่น สามารถรองรับการใช้งานได้ผ่านสัญญาณ 
3G/4G และสัญญาณ Wi-Fi และระบบการให้บริการของแอปพลิเคชั่นมีความเสถียร ซึ่งเป็นองค์ประกอบที่สามารถอธิบายการ
ใช้บริการธุรกรรมทางการเงินบนสมาร์ทโฟนได้ร้อยละ 5.640 องค์ประกอบที่ 5 ประกอบด้วย การเช็คยอดเงินคงเหลือในบัญชี
ของท่านได้ตลอดเวลา การช าระค่าสินค้าและบริการต่างๆ และการโอนเงินได้ทั้งภายในธนาคารและต่างธนาคาร ซึ่งเป็น
องค์ประกอบที่สามารถอธิบายการใช้บริการธุรกรรมทางการเงินบนสมาร์ทโฟนได้ร้อยละ 5.184 องค์ประกอบที่ 6 ประกอบด้วย 
การลงทุนบนสลากดิจิทัลให้ผลตอบแทนสูงกว่าสลากทั่วไป สามารถลงทุนบนสลากดิจิทัลได้ด้วยตนเอง และการบริการถอนเงิน
สดโดยใช้ความเชื่อมโยงระหว่างสมาร์ทโฟนกับ QR Code บนจอแสดงผลของตู้ ATM โดยไม่ต้องใช้บัตร ATM ซึ่งเป็น
องค์ประกอบที่สามารถอธิบายการใช้บริการธุรกรรมทางการเงินบนสมาร์ทโฟนได้ร้อยละ 4.728 องค์ประกอบที่ 7 ประกอบด้วย 
การเชิญชวนจากพนักงานของธนาคารให้สมัครใช้บริการธุรกรรมบนสมาร์ทโฟน การน าเสนอข้ันตอนในการสมัครใช้บริการด้วย
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รูปแบบและภาษาท่ีเข้าใจง่าย และการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ เก่ียวกับการให้บริการการท าธุรกรรมทางการเงินบนสมาร์ท
โฟน ซึ่งเป็นองค์ประกอบที่สามารถอธิบายการใช้บริการธุรกรรมทางการเงินบนสมาร์ทโฟนได้ร้อยละ 3.575 
 โดยพบว่าองค์ประกอบรวมท้ังหมดสามารถอธิบายการใช้บริการธุรกรรมการเงินบนสมาร์ทโฟนในมุมมองของ
ลูกค้าธนาคารออมสิน ได้ร้อยละ 62.087 
 2. ผลการนิยามและให้ความหมายองค์ประกอบการใช้บริการธุรกรรมการเงินบนสมาร์ทโฟนในมุมมองของลูกค้า
ธนาคารออมสิน น าผลการวิเคราะห์มานิยามและให้ความหมายได้ดังน้ี 
 องค์ประกอบที่ 1 นิยามชื่อว่า ความปลอดภัยและความน่าเชื่อถือ (More Safety More Reliability) และให้
ความหมายว่า เป็นการที่ธนาคารผู้ให้บริการเป็นธนาคารที่มีชื่อเสียงและภาพลักษณ์ที่ดี ไม่เปิดเผยข้อมูลของลูกค้าก่อนได้รับ
อนุญาต มีระบบสามารถประมลผลได้อย่างถูกต้องแม่นย า อีกท้ังยังมีระบบยืนยันตัวตนโดยให้ระบุรหัสผ่านของผู้ใช้ก่อนเข้าท า
ธุรกรรมบนสมาร์ทโฟนทุกครั้ง เมื่อลูกค้าท าธุรกรรมเสร็จสิ้นจะมีระบบแจ้งเตือนอัตโนมัติทุกครั้งที่มีการเปลี่ยนแปลงภายใน
บัญชีของท่าน รวมทั้ง มี e-Slip ที่มี QR Code ซึ่งสามารถสแกนเพ่ือตรวจสอบข้อมูลการท าธุรกรรมที่เกิดข้ึนว่ามีการท า
ธุรกรรมน้ันๆ เกิดข้ึนจริง และยังเป็นธนาคารมีการปรับปรุงพัฒนาระบบการให้บริการอย่างสม่ าเสมอ องค์ประกอบที่ 2 นิยาม
ชื่อว่า ความสะดวกในการใช้งาน (Your Convenience) และให้ความหมายว่า เป็นการที่ลูกค้าสามารถที่จะท าธุรกรรมได้
ตลอด 24 ชั่วโมง สามารถท าธุรกรรมได้ทุกที่ ช่วยให้ประหยัดเวลาในการเดินทางไปท าธุรกรรมที่ธนาคาร สามารถท าธุรกรรม
ได้อย่างรวดเร็ว มีข้ันตอนการใช้บริการที่ไม่ซับซ้อน ใช้งานง่าย และยังสามารถตรวจสอบรายการการท าธุรกรรมย้อนหลังได้
ง่าย องค์ประกอบที่ 3 นิยามชื่อว่า ผลตอบแทนทางการเงิน (Make More Return) และให้ความหมายว่า การที่ไม่มี
ค่าธรรมเนียมแรกเข้าในการสมัครใช้บริการ ไม่มีค่าธรรมเนียมรายปี การได้รับการยกเว้นค่าธรรมเนียมหรือการเรียกเก็บ
ค่าธรรมเนียมในการท าธุรกรรมถูกกว่างการใช้บริการหน้าเคาน์เตอร์ และยังรวมถึงการประหยัดค่าใช้จ่ายในการเดินทางไปท า
ธุรกรรมที่ธนาคาร องค์ประกอบที่ 4 นิยามชื่อว่า คุณภาพของระบบ (Outstanding System Quality) และให้ความหมายว่า 
การที่ระบบการให้บริการของแอปพลิเคชั่นมีความเสถียร สามารถสามารถรองรับการใช้งานได้กับสมาร์ทโฟนทุกรุ่น รองรับ
การใช้งานได้ผ่านสัญญาณ 3G/4G และสัญญาณ Wi-Fi และสามารถเข้าถึงต่างๆ ในการท าธุรกรรมได้อย่างรวดเร็ว 
องค์ประกอบที่ 5 นิยามชื่อว่า รูปแบบการให้บริการพ้ืนฐาน (Good Standard Services) และให้ความหมายว่า การโอนเงิน
ได้ทั้งภายในธนาคารและต่างธนาคาร การเช็คยอดเงินคงเหลือในบัญชีของท่านได้ตลอดเวลา รวมถึงการช าระค่าสินค้าและ
บริการต่างๆ องค์ประกอบที่ 6 นิยามชื่อว่า คุณสมบัติพิเศษ (Special Features) และให้ความหมายว่า การบริการถอนเงินสด
โดยใช้ความเชื่อมโยงระหว่างสมาร์ทโฟนกับ QR Code บนจอแสดงผลของตู้ ATM โดยไม่ต้องใช้บัตร ATM สามารถลงทุนบน
สลากดิจิทัลได้ด้วยตนเอง โดยการลงทุนบนสลากดิจิทัลให้ผลตอบแทนสูงกว่าสลากทั่วไป องค์ประกอบที่ 7 นิยามชื่อว่า การ
สร้างการรับรู้และการสร้างความเข้าใจ (Brand Awareness) และให้ความหมายว่า การเชิญชวนจากพนักงานของธนาคารให้
ลูกค้าสมัครใช้บริการธุรกรรมบนสมาร์ทโฟน การประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ เกี่ยวกับการให้บริการการท าธุรกรรมการเงินบน
สมาร์ทโฟน รวมทั้งการน าเสนอข้ันตอนในการสมัครใช้บริการด้วยรูปแบบและภาษาท่ีเข้าใจง่าย   
 
สรุป 
 องค์ประกอบของการท าธุรกรรมทางการเงินบนสมาร์ทโฟนในมุมมองของลูกค้าธนาคารออมสิน ซึ่งน ามาพัฒนา
เป็นแนวทางการบริการ “MYMOGSB” ประกอบด้วย 7 องค์ประกอบ ดังน้ี More Safety More Reliability (ความปลอดภัย
และความน่าเชื่อถือ) Your Convenience (ความสะดวกในการใช้งาน) Make More Return (ผลตอบแทนทางการเงิน) 
Outstanding System Quality (คุณภาพของระบบ) Good Standard Services (รูปแบบการให้บริการพ้ืนฐาน)  Special 
Features (คุณสมบัติพิเศษ) และ Brand Awareness (การสร้างการรับรู้และการสร้างความเข้าใจ) สามารถอธิบายการใช้บริการ
ธุรกรรมทางการเงินบนสมาร์ทโฟนในมุมมองของลูกค้าธนาคารออมสิน ได้ร้อยละ 62.087 จ าแนกการอภิปรายแต่ละ
องค์ประกอบหรือแนวทางได้ ดังน้ี (1) More Safety More Reliability (ความปลอดภัยและความน่าเชื่อถือ) ซึ่งอธิบาย

800



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

ความหมายได้ร้อยละ 25.541 สอดคล้องกับ ชุติกาญจน์ ศิริวิมลวรรณ [13] ว่า ความปลอดภัยมีอิทธิพลทางบวกต่อการใช้งาน
ระบบของลูกค้า กล่าวคือ หากลูกค้ามั่นใจว่าการท าธุรกรรมผ่านการใช้งานแอปพลิเคชั่น MyMo จะส่งผลให้ลูกค้ามีความต้ังใจ
ใช้งาน และท าธุรกรรมผ่านแอปพลิเคชั่น MyMo เป็นประจ า โดยหากลูกค้ารับรู้ถึงความปลอดภัยเพ่ิมมากข้ึนจะส่งผลให้ลูกค้าใช้
งานระบบเพ่ิมมากข้ึน (2) Your Convenience (ความสะดวกในการใช้งาน) ซึ่งอธิบายความหมายได้ร้อยละ 9.490 สอดคล้อง
กับ ชุติกาญจน์ ศิริวิมลวรรณ [13] ว่า ความง่ายในการใช้งานมีอิทธิพลทางบวกต่อการใช้งานระบบของลูกค้า กล่าวคือ หาก
ลูกค้าสามารถใช้งานระบบแอปพลิเคชั่น MyMo ในการท าธุรกรรมผ่านสมาร์ทโฟนได้ง่ายจะส่งผลให้ลูกค้าใช้งานระบบการท า
ธุรกรรมผ่านแอปพลิเคชั่นได้อย่างครบวงจร และหากสามารถใช้งานระบบแอปพลิเคชั่นในการท าธุรกรรมผ่านสมาร์ทโฟนได้ 
อย่างสะดวกจะส่งผลให้ลูกค้าใช้งานระบบการท าธุรกรรมผ่านแอปพลิเคชั่นเป็นประจ า โดยหากลูกค้าใช้งานระบบที่ง่ายมากข้ึน 
จะส่งผลให้ลูกค้าใช้งานระบบเพ่ิมมากข้ึนตามไปด้วย (3) Make More Return (ผลตอบแทนทางการเงิน) ซึ่งอธิบายความหมาย
ได้ร้อยละ 7.929 สอดคล้องกับ สืบเกียรติ แก้วพะเนาว์ [14] ว่า ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลในการตัดสินใจใช้บริการดิจิทัลแบงค์
กิ้ง ด้านราคา คือไม่เสียค่าธรรมเนียมรายปี และอัตราค่าธรรมเนียมในการโอนเงินต่ ากว่าการใช้บริการที่สาขา (4) Outstanding 
System Quality (คุณภาพของระบบ) ซึ่งอธิบายความหมายได้ร้อยละ 5.640 สอดคล้องกับ ณคุณ คามวุฒิ [15] ว่า เหตุผลของ
การใช้บริการส่วนใหญ่ คือ มีการออกแบบรูปแบบการใช้งานให้ดูเข้าใจง่าย มีความรวดเร็วในการใช้งานสามารถเชื่อมต่อการใช้
งานทันทีที่เข้าใช้ (5) Good Standard Services (รูปแบบการให้บริการพ้ืนฐาน) ซ่ึงอธิบายความหมายได้ร้อยละ 5.184 
สอดคล้องกับ ณคุณ คามวุฒิ [15] ว่า เหตุผลของการใช้บริการส่วนใหญ่ คือ เป็นบริการที่ครบถ้วนครอบคลุม เช่น โอนเงิน เช็ค
ยอดเงิน สลากออมสิน มีการแจ้งเตือนทุกครั้ง และบริการอื่นๆ (6) Special Features (คุณสมบัติพิเศษ) ซึ่งอธิบายความหมาย
ได้ร้อยละ 4.728 สอดคล้องกับ ณคุณ คามวุฒิ [15] ว่า เหตุผลของการใช้บริการส่วนใหญ่คือ เป็นบริการที่ครบถ้วนครอบคลุม 
และสอดคล้องกับ ชนินท์ตา บุญสู [16] ว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์ที่ท่านซื้อสลากออมสินเน่ืองจากผลตอบแทนสูง
กว่าออมทรัพย์ (7) Brand Awareness (การสร้างการรับรู้และการสร้างความเข้าใจ) ซึ่งอธิบายความหมายได้ร้อยละ 3.575 
สอดคล้องกับ สืบเกียรติ แก้วพะเนาว์ [14] ว่า ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลในการตัดสินใจใช้บริการดิจิทัลแบงค์กิ้ง ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด คือ การให้ค าแนะน าของพนักงานธนาคาร การโฆษณาจากสื่อต่างๆ การประชาสัมพันธ์โดยใช้แผ่นพับโบรชัวร์  
 
ข้อเสนอแนะ  
 ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ ควรน าแนวทาง “MYMOGSB” ที่พัฒนาจากองค์ประกอบการใช้บริการธุรกรรม
ทางการเงินบนสมาร์ทโฟนมาประยุกต์ใช้ในการบริหารงานของธนาคาร และข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาต่อไป ควรน า
องค์ประกอบและตัวแปรสังเกตได้ท่ีได้จากการศึกษาพัฒนาไปเป็นแบบสอบถาม เพ่ือเก็บข้อมูลเกี่ยวกับระดับความคิดเห็น 
ความพึงพอใจของลูกค้าต่อการใช้บริการธุรกรรมทางการเงินบนสมาร์ทโฟนเพ่ือให้เกิดการพัฒนาอย่างต่อเน่ืองต่อไป และควร
น าองค์ประกอบท่ีได้จากการวิจัยครั้งน้ีไปศึกษาองค์ประกอบเชิงยืนยันเพ่ือให้เกิดความน่าเชื่อถือขององค์ ประกอบเพ่ือเพ่ิม
น้ าหนักความน่าเชื่อถือขององค์ประกอบ 
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การเพิ่มความพึงพอใจของลูกค้าโดยการประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก 
กรณีศึกษา: ร้านน ้าเต้าหู้ ABC จังหวัดร้อยเอ็ด 

INCREASING CUSTOMER SATISFACTION BY APPLYING APPERECIATIVE INQUIRY:  
A CASE STUDY OF ABC SOY MILK SHOP, ROI – ET PROVINCE 

 

มนธิดา  วงอาษา1 
อัจฉริยะ อุปการกุล2  

 

บทคัดย่อ 
การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือค้นหาข้อมูลประสบการณ์เชิงบวกของลูกค้าท่ีซื้อสินค้าร้านน้้าเต้าหู้ ABC จังหวัด

ร้อยเอ็ด และเพ่ือหาแนวทางในการเพ่ิมความพึงพอใจแก่ลูกค้าร้านน้้าเต้าหู้  ABC จังหวัดร้อยเอ็ด การศึกษาครั้งน้ีเป็นการ
ผสมผสานระหว่างการศึกษาเชิงคุณภาพและการศึกษาเชิงปริมาณ  ใช้การสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างจ้านวน 30 คน เพ่ือค้นหา
ปัจจัยจุดร่วมและจุดโดดเด่น โดยใช้กระบวนการสุนทรียสาธก ผลการศึกษาพบปัจจัยจุดร่วมส้าคัญที่ท้าให้ลูกค้าพึงพอใจ ได้แก่ 
1) พนักงานบริการดีเป็นกันเอง พูดจาไพเราะ สุภาพ 2) ราคาไม่แพง 3) สินค้ามีคุณภาพดี สด สะอาด 4) รสชาติของน้้าเต้าหู้
อร่อย ทานง่าย 5) อยากด่ืมเครื่องด่ืมเพ่ือสุขภาพและสะดวกในการซื้อรับประทาน 6) ความสะอาดของร้าน 7) พนักงานบริการ
ได้รวดเร็ว ร่วมกับการใช้ทฤษฏีจุดพลิกผันเพ่ือค้นหาการรับรู้ของลูกค้า พบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่รู้จักร้านผ่านการแนะน้าบอกต่อ และ
ใช้การแจกแบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่าง จ้านวน 120 คน เพ่ือวัดผลความพึงพอใจก่อนท้าโครงการ พบว่า ก่อนการท้าโครงการมี
ค่าเฉลี่ย 4.40 จากคะแนนเต็ม 5.00 จากการวิเคราะห์แรงผลักดัน 5 ประการ เพ่ือประเมินสถานการณ์ของธุรกิจร่วมกับการ
วิเคราะห์ซออ่าร์ ท้าให้ได้ข้อเสนอแนวทางในการเพ่ิมความพึงพอใจลูกค้าร้านน้้าเต้าหู้ ABC จังหวัดร้อยเอ็ด จ้านวน 4 โครงการ 
ได้แก่ โครงการย้ิมรับกล่าวทักทาย โครงการสั่งสะดวกลดการรอ โครงการราคาไม่แพงแถมโปรดีๆและโครงการรักสุขภาพแต่
อยากด่ืมหวานก็เลือกได้ เมื่อท้าการวัดผลความพึงพอใจของลูกค้าหลังท้าโครงการด้วยการแจกแบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างเดิม 
พบว่า มีค่าเฉลี่ย 4.84 จากคะแนนเต็ม 5.00 ซึ่งลูกค้ามีความพึงพอใจเพ่ิมข้ึนจากเดิมร้อยละ 10.00 
ค้าส้าคัญ: สุนทรียสาธก ซออาร์ ความพึงพอใจ น้้าเต้าหู ้

 
Abstract 

The objectives of this research were to find customers’ positive experiences on product of ABC 
Soy Milk, Roi-Et province, and to find the guidelines to increase the satisfaction of the customers of ABC 
Soy Milk, Roi-Et province. This study was mixed methods research design. Qualitative study was performed 
by interviewing 30 customers, and quantitative study were collected by questionnaire with 120 customers. 
The appreciative inquiry process were finding the convergences and divergences. The results showed the 
following key common factors that satisfied the customers: 1) friendly and polite staff,  
2) inexpensiveness, 3) good quality, 4) delicious taste, 5) healthy drink and convenient to buy,  
6) cleanliness of the shop, 7) prompt services. The mean of satisfaction before carry out the project at 4.40 
from 5.00. Five Forces Model, SOAR analysis and tipping point theory were analysis. The 4 projects were 
proposed to increase the satisfaction of the customers of ABC Soy Milk, Roi-Et province: greetings and smile, 

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
2 อาจารย์ประจ้า วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
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convenient order and less queuing, reasonable price plus promotion, and healthy drink but more sweet 
could be added. The mean of satisfaction after carry out the project at 4.84 from 5.00. The customer 
satisfaction was increased 10%. 
Keywords: Appreciative Inquiry, SOAR analysis, Satisfaction, Soy Milk 
 
บทน้า  

ในปัจจุบันผู้บริโภคมีการใส่ใจดูแลสุขภาพตัวเองมากข้ึน ส่งผลให้พฤติกรรมผู้บริโภคมีการเปลี่ยนแปลงไปจากเดิม 
โดยผู้บริโภคมีการเลือกท่ีจะรับประทานอาหารและเครื่องด่ืมเพ่ือสุขภาพท่ีค้านึงถึงปัจจัยในด้านการป้องกันโรคหรือด้าน
สารอาหารต่างๆ ที่ได้รับจากการเลือกบริโภค เช่น การลดน้้าหนัก หรือจากปัญหาเกี่ยวกับด้านสุขภาพที่เป็นอยู่ เช่น โรคความ
ดันโลหิตสูง  โรคคอเลสเตอรอลสูง โรคเบาหวาน ฯลฯ [1] ซึ่งน้้าเต้าหู้ก็เป็นหน่ึงในตัวเลือกเครื่องด่ืมเพ่ือสุขภาพที่ผู้บริโภคให้
ความนิยมสนใจ โดยที่ในประเทศไทยมีการบริโภคน้้าเต้าหู้ติดเป็นอันดับ 3 ของโลก โดยรองลงมาจากฮ่องกงและสิงคโปร์ ด้วย
ปริมาณการบริโภคน้้าเต้าหู้ของคนไทยอยู่ที่ 12 ลิตรต่อคนต่อปี [2] เน่ืองด้วยน้้าเต้าหู้เป็นเครื่องด่ืมเพ่ือสุขภาพที่สามารถ
บริโภคได้ทุกเพศทุกวัยที่มีอายุต้ังแต่ 6 เดือนข้ึนไปและมีราคาไม่สูง หาซื้อได้สะดวก จึงเป็นอีกหน่ึงทางเลือกส้าหรับผู้บริโภคใน
ปัจจุบันที่รักและใส่ใจในสุขภาพของตนเอง 

จากพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีการเปลี่ยนแปลงไป และในขณะเดียวกันการแข่งขันในธุรกิจอย่างร้านค้าปลีก
เครื่องด่ืมน้้าเต้าหู้น้ันมีแนวโน้มทีสู่งข้ึน พบได้จากร้านค้าในพ้ืนที่ที่มีจ้านวนผู้ประกอบการใหม่เปิดกิจการเพ่ิมมากข้ึน เน่ืองจาก
น้้าเต้าหู้เป็นเครื่องด่ืมเพ่ือสุขภาพที่ใช้เงินลงทุนไม่สูงมาก จึงท้าให้คู่แข่งขันสามารถเข้ามาลงทุนท้าธุรกิจได้ง่าย ซึ่งร้านน้้าเต้าหู้ 
ABC ปัจจุบันต้ังอยู่ในตลาดสระทอง อ้าเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด ด้าเนินกิจการกว่า 20 ปี มีสินค้าท่ีจัดจ้าหน่าย ได้แก่ น้้าเต้าหู้ 
น้้าเต้าหู้ทรงเครื่อง เต้าหู้แผ่น น้้าขิง เต้าฮวย โดยจะเน้นความสะอาด ความสดใหม่ของสินค้า ซึ่ง2ปัจจัยถือเป็นสิ่งส้าคัญในการ
ประกอบกิจการที่ผู้ประกอบการให้ความส้าคัญเป็นอย่างย่ิงและสืบทอดส่งต่อมากันมาจากรุ่นสู่รุ่น ด้วยเหตุที่การผลิตน้้าเต้าหู้
น้ันมีกระบวนการท้าไม่ซับซ้อนและใช้เงินลงทุนไม่สูง ส่งผลให้มีผู้ประกอบการร้านค้ารายใหม่เกิดข้ึนได้อย่างรวดเร็ว ท้าให้เกิด
การแข่งขนทางการตลาดที่รุนแรงเป็นเหตุที่ท้าให้ยอดขายของร้านลดลงอย่างต่อเน่ือง [3] จากการขายสินค้าประเภทเดียวกัน
หรือแตกต่างกันเพียงเล็กน้อยตามการผลิตของแต่ละร้าน และที่ต้ังของร้านต้ังอยู่ในอยู่ในเขตพ้ืนที่ใกล้เคียงกัน จึงท้าให้ลูกค้ามี
ตัวเลือกในการซื้อสินค้ามากข้ึนและสามารถเปรียบเทียบราคาก่อนตัดสินใจซื้อสินค้าได้ง่าย  
 ในฐานะที่ผู้ศึกษามีส่วนร่วมในการดูแลกิจการร้านน้้าเต้าหู้ ABC ของครอบครัว จึงสนใจที่จะศึกษาประสบการณ์เชิง
บวกของลูกค้า โดยการประยุกต์ใช้กระบวนการสุนทรียสาธกในการค้นหาจุดร่วมและจุดโดดเด่นของลูกค้าท่ีซื้อสินค้าจากที่ร้าน 
เพ่ือน้าผลที่ได้มาวิเคราะห์หาข้อมูลร่วมกับการหาแนวทางในการน้าไปปรับปรุงแก้ไขร้านน้้าเต้าหู้ ABC เพ่ือสร้างความความพึง
พอใจแก่ลูกค้าให้ได้มากที่สุด ให้สามารถรักษาฐานลูกค้าเก่าของทางร้านให้กลับมาซื้อสินค้า จนเกิดการซื้อซ้้าและการบอก
ต่อไปยังลูกค้ารายใหม่ได้ 
 
วัตถุประสงค์  

1. เพ่ือค้นหาข้อมูลประสบการณ์เชิงบวกของลูกค้าท่ีซื้อสินค้าร้านน้้าเต้าหู้ ABC จังหวัดร้อยเอ็ด  
2. เพ่ือหาแนวทางในการเพ่ิมความพึงพอใจของลูกค้าร้านน้้าเต้าหู้ ABC จังหวัดร้อยเอ็ด 
 

วิธีด้าเนินงาน    
  การศึกษาใช้กระบวนการสุนทรียสาธกในการค้นหาประสบการณ์เชิงบวกของลูกค้าร้านน้้าเต้าหู้ ABC โดยน้าข้อมูล
จากการสัมภาษณ์มาวิเคราะห์หาปัจจัยจุดร่วมจุดโดดเด่น เพ่ือน้าปัจจัยดังกล่าวมาพิจารณาร่วมกับจุดแข็งและโอกาสของทาง
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ร้านน้้าเต้าหู้ ABC เป็นข้ันตอน การค้นหา (Discovery) การวาดฝัน (Dream) การออกแบบ (Design) และการลงมือท้า 
(Destiny) ดังต่อไปน้ี 
 ขั นตอนที่ 1 การค้นหา (Discovery)  
 การค้นหาเริ่มจากการศึกษาค้นคว้าแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องโดยท้าการวิเคราะห์ทฤษฏีสุนทรียสาธก 
(Appreciative Inquiry: AI) [4] ทฤษฏีจุดพลิกผัน (The Tipping Point) [5] การวิเคราะห์แรงผลักดัน 5 ประการ (Five 
Forces Model) [6] และการวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) [7] เพ่ือค้นหาจุดแข็งและโอกาสของธุรกิจ ประเภทข้อมูลที่
ได้ประกอบด้วย ข้อมูลปฐมภูมิ เป็นข้อมูลจากการสัมภาษณ์เพ่ือค้นหาประสบการณ์เชิงบวก  โดยการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง
จ้านวน 30 คน ใช้เทคนิค 5W1H ในการต้ังค้าถาม โดยค้าถามได้จากงานวิจัยที่เกี่ยวข้องและเป็นค้าถามเชิงบวก ดังน้ี  
  1) คุณรู้จักร้านน้้าเต้าหู้ ABC ได้อย่างไร 
  2) คุณเลือกซื้อสินค้าของร้านน้้าเต้าหู้ ABC ด้วยเหตุผลหรือปัจจัยอะไร 
  3) คุณประทับใจสินค้าหรือบริการอะไรของที่ร้านน้้าเต้าหู้ ABC และคุณประทับใจอย่างไร 
  4) สินค้าหรือบริการอะไรที่ร้านน้้าเต้าหู้ ABC ที่ท้าให้คุณรู้สกึประทับใจและอยากบอกต่อแก่ผู้อื่น 
  5) คุณคิดว่าร้านน้้าเต้าหู้ ABC ควรมีสินค้าหรือบริการอะไรเพ่ิมเติมข้ึนมาอีกบ้าง ท่ีจะท้าให้คุณมีความพึง
พอใจมากย่ิงข้ึน 
 หลังจากท้าการสัมภาษณ์น้าข้อมูลที่พบมาสร้างเป็นหัวข้อในแบบสอบถามเรื่องความพึงพอใจของลูกค้า แจก
แบบสอบถามกลุ่มตัวอย่างจ้านวน 120 คน เพ่ือวัดผลความพึงพอใจของลูกค้าก่อนและหลังการท้าโครงการ ซึ่งใช้กลุ่มตัวอย่าง
เดิมในการวัดผล ข้อมูลทุติยภูมิ เป็นการศึกษาค้นคว้าข้อมูลจากหนังสือ บทความวิชาการ วิทยานิพนธ์ วารสาร ข้อมูลทาง
อินเตอร์เน็ต หรือเอกสารที่เกี่ยวข้อง 
 ขั นตอนที่ 2 การวาดฝัน (Dream)  
 เมื่อค้นพบข้อมูลจากข้ันตอนการค้นหาแล้ว น้าปัจจัยจุดร่วมและจุดโดเด่นที่พบไปใช้ในการออกแบบเป็นหัวข้อ
แบบสอบถามความพึงพอใจของลูกค้า เพ่ือน้าสิ่งท่ีค้นพบไปขยายผลต่อหรือสานต่อความฝัน โดยต้องการให้ มีการปรับปรุง
พัฒนาเพ่ิมข้ึนจากทุกหัวข้อในแบบสอบถามความพึงพอใจของลูกค้า ซึ่งการวาดฝันน้ันต้องปฏิบัติได้จริงและสามารถสร้าง
ความพึงพอใจให้ลูกค้าท่ีมาซื้อสินค้าให้ได้มากท่ีสุด 
 ขั นตอนที่ 3 การออกแบบ (Design)  
 การน้าข้อมูลจุดร่วมและจุดโดดเด่นมาวิเคราะห์ออกแบบร่วมกับจุดแข็งที่ได้จากการวิเคราะห์เครื่องมีต่างๆ ด้วย
หลักการคิดเชิงบวกร่วมกับแนวคิดความพึงพอใจ  เพ่ือน้าผลที่ได้มาออกแบบกิจกรรมที่สามารถปฏิบัติได้จริง ในการจัดท้าเป็น
โครงการเพ่ิมความพึงพอใจให้กับลูกค้าร้านน้้าเต้าหู้ ABC 
 ขั นตอนที่ 4 การลงมือท้า (Destiny)  
 เป็นการท้าตามแผนโครงการที่ได้วางแผนไว้ สู่การปฏิบัติตามแผนโครงการที่ออกแบบ ซึ่งข้ันตอนน้ีผู้ศึกษาจะ
มอบหมายให้เจ้าของกิจการเป็นผู้ด้าเนินแผนโครงการต่อ รวมทั้งการติดตามผลการด้าเนินการและการประเมินผลข อง
โครงการที่เกิดข้ึนเป็นไปในทิศทางที่ดีข้ึนหรือไม่  
 
ผลการวิจัย 
 จากศึกษาแนวทางการเพ่ิมความพึงพอใจของลูกค้าโดยการประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก กรณีศึกษา: ร้านน้้าเต้าหู้ ABC 
จังหวัดร้อยเอ็ด ได้ผลการวิจัยดังน้ี 

1. ข้อมูลประสบการณ์เชิงบวกของลูกค้าที่ซื อสินค้าร้านน ้าเต้าหู้ ABC จังหวัดร้อยเอ็ด 
 จากการสัมภาษณ์ลูกค้าร้านน้้าเต้าหู้ ABC จังหวัดร้อยเอ็ด ผู้ศึกษาได้สรุปเป็นจุดร่วม (Convergences) และ 
จุดโดดเด่น (Divergences) ได้ดังน้ี 
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 1.1 จุดร่วม (Convergences) ได้แก่ 1) พนักงานบริการดีเป็นกันเอง พูดจาไพเราะ สุภาพ 2) ราคาไม่แพง  
3) สินค้ามีคุณภาพดี สด สะอาด 4) รสชาติของน้้าเต้าหู้อร่อย ทานง่าย 5) อยากด่ืมเครื่องด่ืมเพ่ือสุขภาพและสะดวกในการซื้อ
รับประทาน 6) ความสะอาดของร้าน 7) พนักงานบริการได้รวดเร็ว 
 1.2 จุดโดดเด่น (Divergences) ได้แก่ 1) เครื่องเคียงที่ทานคู่น้้าเต้าหู้มีให้เลือกหลากหลาย 2) มีสินค้าให้เลือก
ทานได้หลากหลาย เช่น น้้าขิง เต้าฮวย 3) เป็นเครื่องด่ืมทดแทนส้าหรับคนแพ้นมวัว 4) สินค้ามีหลายระดับราคาให้เลือก 5) 
สามารถสั่งไว้ก่อนค่อยมารับสินค้าทีหลังได้ 6) การแต่งกายพนักงานแต่งกายเรียบร้อย 7) ข้ันตอนการสั่งสินค้าเข้าใจง่าย เช่น 
สามารถสั่งแบบหวานน้อย หวานมาก แยกน้้าตาล แยกเครื่องได้ 
 จากการสัมภาษณ์ลูกค้าที่มาซื้อสินค้าร้านน้้าเต้าหู้ ABC จังหวัดร้อยเอ็ด ด้วยการใช้วิธีสุนทรียสาธกท้าให้ได้
ค้นพบประสบการณ์ในด้านบวกจากลูกค้าท่ีมาซ้ือสินค้าร้านเพ่ือน้าไปปรับปรุงและพัฒนากิจการร้านน้้าเต้าหู้  ABC จังหวัด
ร้อยเอ็ด ให้สามารถตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้าท่ีร้านได้ การค้นหาประสบการณ์เชิงบวกของลูกค้าท่ีมาซื้อสินค้าที่ร้าน 
ท้าให้พบว่า ลูกค้าพบกับประสบการณ์ดีๆ ความรู้สึกดีๆ จากการบริการของพนักงานที่บริการดีเป็นกันเองพูดจาไพเราะ สุภาพ
เป็นส่วนใหญ่ ทั้งน้ีร้านน้้าเต้าหู้ ABC เป็นกิจการเครื่องด่ืมที่เก่ียวกับสุขภาพดังน้ัน เรื่องสินค้า จึงเป็นส่วนส้าคัญที่ท้าให้ลูกค้า
เกิดความประทับใจกับร้านน้้าเต้าหู้ ABC ทั้งเรื่องของสินค้าท่ีมีคุณภาพดี สด สะอาด ราคาท่ีไม่แพง โดยมีหลายระดับราคาให้
เลือกลูกค้าจึงเข้าถึงได้ง่าย มีเครื่องเคียงให้เลือกหลากหลาย มีสินค้าอื่นๆ ให้ลูกค้าได้เลือกทาน เช่น น้้าขิง เต้าฮวย เป็นต้น อีก
ทั้งรสชาติที่อร่อยทานง่าย ข้ันตอนในการสั่งสินค้าไม่ซับซ้อนเข้าใจง่ายสามารถบริการลูกค้าได้รวดเร็ว สามารถสั่งไว้ก่อนค่อย
มารับสินค้าทีหลังได้ ก็เป็นส่วนหน่ึงที่สามรถสร้างความประทับใจให้กับลูกค้าท่ีมาซื้อสินค้าท่ีร้านเช่นกัน ซึ่งประสบการณ์ด้าน
บวกที่เกิดกับลูกค้าของที่ร้านน้้าเต้าหู้ ABC นอกจากน้ียังมีปัจจัยอื่นๆ ที่สามารถสร้างความประทับใจหรือช่วยสร้างความพึงใจ
ให้ลูกค้าได้อีก เช่น ความสะดวกในการซื้อทาน ความสะอาดของร้าน สินค้ามีคุณค่าทางสารอาหารตามท่ีต้องการ การแต่งกาย
ของพนักงาน น้ันสามารถสร้างความพึงพอใจหรือประสบการณ์ด้านบวกให้กับลูกค้าของร้านได้เช่นกัน 
 จากข้อมูลข้างต้นที่กล่าวมาท้าให้ทราบถึงความพึงพอใจของลูกค้าน้ันสามารถเกิดข้ึนได้จากการที่ลูกค้าได้พบกับ
ประสบการณ์ด้านบวกและเม่ือลูกค้าเกิดความประทับใจหรือเกิดความพึงพอใจท่ีลูกค้าได้รับแล้วจะส่งผลต่อการท้าให้ลูกค้า
เกิดการบอกต่อของสินค้าหรือบริการน้ัน ซ่ึงเห็นได้จากการสัมภาษณ์ลูกค้าของที่ ร้านน้้าเต้าหู้ ABC พบว่า เมื่อลูกค้าได้รับ
สินค้าหรือการบริการที่ประทับใจก็จะท้าให้ลูกค้ารู้สึกเต็มใจที่จะมาซื้อสินค้าของที่ร้านซ้้า ท้าให้เกิดการแนะน้าบอกต่อไปยัง
บุคคลอื่นหรือคนรู้จักต่อ เมื่อลูกค้าเกิดการแนะน้าบอกต่อ ก็จะท้าให้ที่ร้านมีลูกค้ารายใหม่มาซื้อสินค้า เมื่อลูกค้ารายใหม่มาซื้อ
สินค้าแล้วเกิดความประทับใจก็จะเกิดการแนะน้าบอกต่อไปยังบุคคลอื่นอีกต่อไปเช่นกัน อีกทั้งเป็นผลดีที่ตามมาต่อยอดขาย
ของทางร้านเน่ืองจากเกิดการซื้อซ้้าและบอกต่อไปยังผู้อื่น ดังน้ันการที่ทราบว่าการจะครองใจลูกค้าหรือการที่จะท้าให้ลูกค้าซื้อ
สินค้ากับทางร้านไปนานๆน้ันเราต้องมีการเพ่ิมความพึงพอใจของลูกค้า เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความประทับใจและเต็มใจที่จะมาซื้อ
สินค้าหรือใช้บริการของที่ร้าน 
 ผลการวิเคราะห์จุดพลิกผัน (The Tipping Point) จากการใช้ค้าถามสัมภาษณ์ลูกค้าที่มาซื้อสินค้าท่ีร้านเก่ียวกับ
การรับรู้ว่า คุณรู้จักร้านน้้าเต้าหู้ ABC ได้อย่างไร พบว่าลูกค้าส่วนใหญ่ที่รู้จักร้านน้้าเต้าหู้ ABC จังหวัดร้อยเอ็ด ผ่านจาก 
การแนะน้า ร้านขายอยู่ใกล้ที่อยู่หรืออยู่ในเขตใกล้เคียงกับร้าน สัญจรผ่านร้าน และมีลูกค้าอีกส่วนที่รู้จักร้านผ่านการมาซื้อของ
ที่ตลาดจึงได้รู้จักรู้จักกับเจ้าของร้าน และรู้จักผ่านสื่ออินเตอร์เน็ต เช่น อินสตาแกรม ดังน้ัน ลูกค้าของที่ร้านบางส่วนมีความพึง
พอใจต่อการซื้อสินค้าของที่ร้านจนเกิดความประทับใจถึงข้ันมีการแนะน้าบอกต่อแก่ลูกค้ารายอื่นให้มาซื้อสินค้าท่ีร้านด้วย ซึ่ง
สอดคล้องกับกฎข้อ 1 กฎว่าด้วยคนส่วนน้อย คือการท้าให้คนรู้จักร้านจากคนเพียงไม่กี่คน จึงเกิดการเชื่อมโยงระหว่างกลุ่ม
ลูกค้าใหม่ที่มาซื้อสินค้าของร้านน้้าเต้าหู้ ABC จังหวัดร้อยเอ็ด จากการแนะน้าบอกต่อท้าให้ร้านเป็นที่รู้จักมากข้ึนและมีลูกค้า
รายใหม่เพ่ิมข้ึน 
 จากการแจกแบบสอบถามกลุ่มตัวอย่างจ้านวน 120 คน เพ่ือวัดผลความพึงพอใจก่อนท้าโครงการ พบว่า ก่อน
การท้าโครงการมีค่าเฉลี่ย 4.40 จากคะแนนเต็ม 5.00  
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 2. แนวทางในการเพิ่มความพึงพอใจแก่ลูกค้าร้านน ้าเต้าหู้ ABC จังหวัดร้อยเอ็ด  
 ผู้ศึกษาได้วิเคราะห์แรงผลักดัน 5 ประการ (Five Forces Model) เพ่ือประเมินสถานการณ์ของธุรกิจและความ
รุนแรงทางการแข่งขัน (ตารางที่ 1 ) และการวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) (ตารางที่ 2)  เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการวาง
แผนการเพ่ิมความพึงพอใจของลูกค้าที่มาซื้อสินค้าท่ีร้านน้้าเต้าหู้ ABC จังหวัดร้อยเอ็ด ร่วมกับน้าผลจากการสัมภาษณ์ลูกค้า
จ้านวน 30 คน โดยใช้ทฤษฎีสุนทรียสาธก น้าจุดร่วมจุดโดดเด่นมาจัดท้าโครงการ เพ่ือจัดท้าแนวทางในการเพ่ิมความพึงพอใจ
แก่ลูกค้าร้านน้้าเต้าหู้ ABC จังหวัดร้อยเอ็ด ให้สามารถรักษาฐานลูกค้าเก่าของทางร้านให้กลับมาซื้อสินค้า จนเกิดการซื้อซ้้า
และการบอกต่อไปยังลูกค้ารายใหม่ได้จ้านวน 4 โครงการ โดยมีงบประมาณการด้าเนินโครงการ 11,964 บาท โดยมีรายละเอียด
การด้าเนินโครงการดังน้ี 
 โครงการที่ 1 ย้ิมรับ กล่าวทักทาย เป็นโครงการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างพนักงานที่ร้านกับลูกค้าให้ลูกค้า
เกิดความประทับใจในการบริการและความกันเองมีอัธยาศัยดีของพนักงานกับลูกค้า 
 โครงการที่ 2 สั่งสะดวก ลดการรอ เป็นโครงการเพ่ือให้ลูกค้ามีความสะดวกสบายในสั่งสินค้าของที่ร้าน โดยได้รับ
บริการที่รวดเร็วประหยัดและเวลาในการรอสินค้าท่ีร้าน ผ่านการโทรเข้ามาสั่งสินค้าล่วงหน้ากับพนักงานไว้ก่อนจะเข้ามารับ
สินค้าที่ร้านหรือการเข้ามาซื้อที่ร้านสามารถเขียนค้าสั่งสินค้าไว้ก่อนกับพนักงานค่อยมารับสินค้าท่ีหลังได้หลังจากเดินซื้อของ
ในตลาดเสร็จแล้ว เพ่ือให้ลูกค้ามีความพึงพอใจในการบริการที่สะดวกรวดเร็วของร้าน 
 โครงการที่ 3 ราคาไม่แพง แถมโปรดีๆ เป็นโครงการเพ่ือเพ่ิมความประทับใจให้ลูกค้าเป็นการท้าโปรโมชั่นของ
ทางร้านผ่านกิจกรรมการซื้อสินค้าท่ีให้ลูกค้าได้มีส่วนร่วมกับที่ร้านรวมทั้งลดขยะพลาสติกช่วยโลก ผ่านการซื้อสินค้าของที่ร้าน
ที่มีจุดเด่นในด้านราคาไม่แพงก็สามารถเข้าร่วมสนุกกับโครงการของทางร้านได้ 
 โครงการที่ 4 รักสุขภาพแต่อยากด่ืมหวานก็เลือกได้ เป็นโครงการที่ท้าให้ลูกค้าเกิดความพึงใจกับทางร้านโดยที่
ร้านจะมีน้้าเชื่อม 2 แบบ ให้ลูกค้าได้เลือกระหว่างน้้าเชื่อมจากน้้าตาลทรายแดงกับน้้าเชื่อมาจากหญ้าหวานที่เป็นวัตถุให้ความ
หวานให้ลูกค้าได้เลือก เพ่ือให้ลูกค้าท่ีรักสุขภาพแต่ยังคงชอบรสหวานได้มีตัวเลือกในการเลือก 
 จากการด้าเนินการท้าโครงการทั้ง 4 โครงการ ต้ังแต่วันที่ 20 มีนาคม 2562 จนถึงวันที่ 21 มิถุนายน 2562 ซึ่งมี
ระยะเวลาประมาณ 3 เดือน พบว่า ทุกโครงการท้าให้ความพึงพอใจของลูกค้าเพ่ิมข้ึนในทุกรายการ ทั้งจากโครงการย้ิมรับ 
กล่าวทักทาย โครงการสั่งสะดวก ลดการรอ โครงการราคาไม่แพง แถมโปรดีๆ และโครงการ รักสุขภาพแต่อยากด่ืมหวาน 
ก็เลือกได้ หลังจากที่ได้ด้าเนินการท้าโครงการได้ท้าการวัดผลความพึงพอใจของลูกค้าหลังท้าโครงการด้วยการแจก
แบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างเดิม พบว่า มีค่าเฉลี่ย 4.84 จากคะแนนเต็ม 5.00 ซึ่งลูกค้ามีความพึงพอใจเพ่ิมข้ึนจากเดิม 
ร้อยละ 10.00 ค่าเฉลี่ยระดับความพึงพอใจของลูกค้ามีอัตราท่ีเพ่ิมข้ึน 
 ทั้งน้ีจากการด้าเนินโครงการใช้งบประมาณเป็นเงิน 11,964 บาท น้ัน มีคุ้มค่าในการท้าโครงการ เน่ืองจาก 
เมื่อลูกค้าเกิดความพึงพอใจแล้ว ท้าให้มีการกลับมาซื้อซ้้า และแนะน้าต่อให้คนรู้จัก อันส่งผลให้ยอดขายของร้านน้้าเต้าหู้ ABC 
เพ่ิมข้ึน 
 
สรุปผลการศึกษา  
  จากผลการศึกษาพบปัจจัยจุดร่วมส้าคัญที่ท้าให้ลูกค้าพึงพอใจ ได้แก่ 1) พนักงานบริการดีเป็นกันเอง พูดจาไพเราะ 
สุภาพ 2) ราคาไม่แพง 3) สินค้ามีคุณภาพดี สด สะอาด 4) รสชาติของน้้าเต้าหู้อร่อย ทานง่าย 5) อยากด่ืมเครื่องด่ืมเพ่ือ
สุขภาพและสะดวกในการซื้อรับประทาน 6) ความสะอาดของร้าน 7) พนักงานบริการได้รวดเร็ว และปัจจัยจุดโดดเด่น ได้แก่ 
จุดโดดเด่น (Divergences) ได้แก่ 1) เครื่องเคียงที่ทานคู่น้้าเต้าหู้มีให้เลือกหลากหลาย 2) มีสินค้าให้เลือกทานได้หลากหลาย 
เช่น น้้าขิง เต้าฮวย 3) เป็นเครื่องด่ืมทดแทนส้าหรับคนแพ้นมวัว 4) สินค้ามีหลายระดับราคาให้เลือก 5) สามารถสั่งไว้ก่อนค่อย
มารับสินค้าทีหลังได้ 6) การแต่งกายพนักงานแต่งกายเรียบร้อย 7) ข้ันตอนการสั่งสินค้าเข้าใจง่าย เช่น สามารถสั่งแบบหวาน
น้อย หวานมาก แยกน้้าตาล แยกเครื่องได้ และได้เสนอแนวทางในการเพ่ิมความพึงพอใจแก่ลูกค้าร้านน้้าเต้าหู้ ABC จังหวัด
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ร้อยเอ็ด จ้านวน 4 โครงการ ได้แก่ โครงการย้ิมรับ กล่าวทักทาย โครงการสั่งสะดวก ลดการรอ โครงการราคาไม่แพง แถมโป
รดีๆและโครงการ รักสุขภาพแต่อยากด่ืมหวานก็เลือกได้ เมื่อวัดความพึงพอใจของลูกค้าก่อนท้าโครงการและหลังท้าโครงการ
ด้วยการแจกแบบสอบถาม พบว่า พบว่า กลุ่มตัวอย่างลูกค้ามีความพึงพอใจ โดยก่อนการท้าโครงการอยู่ที่ค่าเฉลี่ย  
4.40 และหลังการท้าโครงการอยู่ที่ค่าเฉลี่ย 4.84 ซึ่งลูกค้ามีความพึงพอใจเพ่ิมข้ึนจากเดิมร้อยละ 10.00 (ภาพที่ 1)  
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ภาพที ่1 กราฟแสดงผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมาซื้อสินค้าร้านน้้าเต้าหู้ ABC ก่อนและหลังท้าโครงการ 
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ตารางที่ 1 ผลการวิเคราะห์แรงผลักดัน 5 ประการ (Five Forces Model) ของธุรกิจร้านน้้าเต้าหู้ ABC จังหวัดร้อยเอ็ด 
 

ผลการวิเคราะห ์ ระดับแรงกผลักดัน 
1. การคุกคามของผู้ที่เข้ามาใหม่  สูง 
2. การแข่งขันระหว่างธุรกิจที่มีอยู่ใน สูง 
3. อ้านาจต่อรองของผู้ซื้อ  สูง 
4. การคุกคามของสินค้าหรือบริการทดแทน  สูง 
5. อ้านาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ  ต้่า 

 
ตารางที่ 2 การวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) ของธุรกิจร้านน้้าเต้าหู้ ABC จังหวัดร้อยเอ็ด 
 

จุดแข็ง (Strengths) โอกาส (Opportunities) 
1. เป็นร้านเก่าแก่เปิดมานานกว่า 20 ป ี
2. สินค้ามีความสดสะอาด 
3. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 
4. มีเครื่องเคียงให้เลือกหลากหลาย 
5. พนักงานบริการรวดเร็ว 
6. ที่ต้ังของร้านมองเห็นง่ายจอดรถได้สะดวก 

1. กระแสเครื่องด่ืมเพ่ือสุขภาพมีมากข้ึน 
2. ทางเลือกส้าหรับคนแพ้นม 
3. คนแนะน้าร้านเก่าแก่ในสื่อออนไลน์ 

แรงบันดาลใจ (Aspirations) ผลลัพธ์ (Results) 
1. เป็นร้านน้้าเต้าหู้ร้านแรกที่ลูกค้านึกถึงและมาใช้
บริการของจังหวัดร้อยเอ็ด 

1. ความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมาซื้อสินค้าของที่ร้านเพ่ิมข้ึน 
2. ความพึงพอใจในภาพรวมแต่ละด้านทั้ง 3 ด้าน หลังท้า
โครงการเพ่ิมข้ึน 
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การศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจลงทุน 
ในกองทุนรวมหุ้นระยะยาวและกองทุนรวมเพื่อการเลี้ยงชีพของนักลงทุนในจังหวัดขอนแก่น 

A STUDY OF THE FACTORS INFLUENCING PURCHASE DECISIONS FOR LONG TERM EQUITY 
FUND AND RETIREMENT MUTUAL FUND OF INVESTORS IN KHON KAEN 

 
รักษ์สุดา ศริิชาพรรณ 1 
นงค์นิตย์ จันทร์จรสั 2  

 
บทคัดย่อ 

การศึกษาครั้งน้ี มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาความแตกต่างทางด้านประชากรศาสตร์ ระดับความส าคัญของส่วนประสม
ทางการตลาด และพฤติกรรมการซื้อกองทุนรวมหุ้นระยะยาวและกองทุนรวมเพื่อการเลี้ยงชีพของนักลงทุนในจังหวัดขอนแก่น 
โดยเก็บข้อมูลจากแบบสอบถามกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน น ามาวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิตเชิงพรรณนา การวิเคราะห์ปัจจัย 
และการวิเคราะห์ ANOVA พบว่าปัจจัยด้านประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการลงทุน กลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์มากที่สุด ในเรื่องอัตราผลตอบแทน/เงินปันผล นักลงทุนมี
วัตถุประสงค์หลัก คือเพื่อเก็บออมหรือเป็นเงินลงทุนในอนาคต โดยลงทุน 1-2 ครั้งต่อปี มูลค่าเงินลงทุนอยู่ที่ 10,001 – 
30,000 บาท ต่อครั้ง และจากการวิเคราะห์ปัจจัย สามารถจัดกลุ่มองค์ประกอบใหม่ออกเป็น 11 กลุ่ม ดังนี้ 1) บริษัท
หลักทรัพย์การจัดการกองทุน 2) ผู้แนะน าการลงทุน 3) กองทุนรวม 4) ราคา 5) การด าเนินงาน 6) การประชาสัมพันธ์ 7) การ
ปฏิบัติงาน 8) ที่ตั้ง  9) การจัดสถานท่ี 10) การเข้าถึงลูกค้า 11) การไม่เอาเปรียบลูกค้า ผู้ศึกษาได้น าองค์ประกอบใหม่ท่ีได้มา
ตั้งช่ือเป็นกลุ่มค าใหม่ คือ “AIM-PLASTCAD” น าไปเป็นแนวทางการปฏิบัติต่อนักลงทุน เพื่อให้ผลการด าเนินงานของบลจ. 
เป็นไปตามเป้าหมายที่ตั้งไว้ และน าองค์ประกอบใหม่ท าการวิเคราะห์ ANOVA พบว่าตัวแปรอิสระที่มีผลต่อพฤติกรรมการ
ลงทุนมีจ านวน 3 ปัจจัย คือ ได้แก่กองทุนรวม ขั้นตอนการธุรกรรม และการจัดตกแต่งสถานท่ี 
ค าส าคัญ: กองทุนรวมหุ้นระยะยาว  กองทุนรวมเพื่อการเลี้ยงชีพ ส่วนประสมทางการตลาด การตัดสินใจ 

Abstract 
The purpose of this study was to study demography, marketing mix, and behavior. Factors 

influencing purchase decisions for long term equity fund and retirement mutual fund of investors in Khon 
Kaen. The questionnaire survey of 400 samples of the data was analyzed in descriptive statistics, factor 
analysis, And ANOVA analysis. The research found that demography is related to investment behavior. 
The samples emphasize the marketing mix “products” regarding the rate of return/dividend. Investor 
behavior focuses on investing in saving or future investments. Invest 1-2 times per year. Investment value 
is 10,001 - 30,000 baht per time. Factor analysis methods create 11 groups of new components asset 
management, investment consultant, mutual funds, prices, operations, public relations, practices jobs, 
location, decoration, customer access, do not take advantage of customers. The study uses the new 
components that have been named in the new term "AIM-PLASTCAD". Use as a guideline for treating 
investors to ensure the performance of the asset management company. And using the new components 
to analyze ANOVA, it was found that there are 3 independent variables affecting investment behaviors 
which are mutual funds transaction process and arranging service locations to be interesting. 
Keywords: Long term equity fund, Retirement mutual fund, Marketing mix, Decisions 

                                                           
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต วิทยาลัยบณัฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน า  
 หลักการพิจารณาออมเงินในทางเลือกอื่น เพื่อให้เงินออมนั้นเกิดประสิทธิภาพสูงสุดแก่เจ้าของเงิน ศูนย์คุ้มครอง
ผู้ใช้บริการทางการเงิน ธนาคารแห่งประเทศไทย [1] ได้ก าหนดปัจจัยไว้คือ ผลตอบแทนที่ได้รับจากการออม อัตราเงินเฟ้อ 
สภาพคล่องของผลิตภัณฑ์ ระยะเวลาในการออม อัตราค่าธรรมเนียมและข้อก าหนดต่างๆ ภาษีหัก ณ ที่จ่าย และการคุ้มครอง
เงินฝาก หนึ่งในนั้นท่ีจะช่วยให้ได้รับสิทธิประโยชน์ทางภาษีและช่วยส่งเสริมการออมระยะยาวด้วยคือ การซื้อหน่วยลงทุนของ
กองทุนรวมหุ้นระยะยาว (Long Term Equity Fund: LTF)  หรือกองทุนรวมเพื่อการเลี้ยงชีพ (Retirement Mutual Fund: 
RMF) โดยเง่ือนไขด้านระยะเวลา และอัตราผลตอบแทนของท้ังสองกองทุนนี้ จะช่วยส่งเสริมการออมและปรับเปลี่ยน
พฤติกรรมของคนในยุคปัจจุบันได้ 
 จากข้อมูลของสมาคมบริษัทจัดการลงทุน [2] ระบุว่าในปี 2560 มีจ านวนของบริษัทหลักทรัพย์จัดการกองทุนรวม 
(บลจ.) ที่เปิดขายหน่วยลงทุนของกองทุนรวมหุ้นระยะยาวและกองทุนรวมเพื่อการเลี้ยงชีพ มีจ านวน 20 บลจ. แบ่งเป็น
จ านวนกองทุนของกองทุนรวมหุ้นระยะยาว มี 183 กองทุน กองทุนรวมเพื่อการเลี้ยงชีพ มี 180 กองทุน มูลค่าทรัพย์สินสุทธิ
ของกองทุนแต่ละประเภท 397.13 และ 251.44 พันล้านบาท ตามล าดับ เมื่อธุรกิจการลงทุนในกองทุนรวม มีจ านวนของ 
บลจ. เป็นจ านวนมาก บลจ. แต่ละแห่งจึงต้องมีการปรับกลยุทธ์ในการบริหารจัดการหน่วยลงทุนเพื่อให้เกิดประสิทธิภาพและ
ประสบความส าเร็จในการบริหารจัดการ เพื่อตอบสนองความแตกต่างหลากหลายประการของนักลงทุนรายย่อยใหไ้ด้มากท่ีสุด 
ซึ่งจะท าให้ บลจ. ได้รับผลตอบแทนที่สูงขึ้น มูลค่าทรัพย์สินสุทธิ (Net Asset Value: NAV) ของกองทุนรวมเพิ่มขึ้น รวมถึง
เกิดความได้เปรียบเชิงการแข่งขันในธุรกิจ ข้อมูลสถิติเงินฝากธนาคารพาณิชย์ ในจังหวัดขอนแก่น ณ เดือนธันวาคม ย้อนหลัง 
5 ปี พบว่ายอดเงินรับฝากรวมในปี 2560 มีจ านวน 102,768 ล้านบาท เพิ่มขึ้นจากปี 2556 จ านวน 86,994 ล้านบาท คิดเป็น
ร้อยละ 18.13 (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2561) รายงานของส านักงานสถิติแห่งชาติ (2557) ระบุไว้ว่าเศรษฐกิจของจังหวัด
ขอนแก่นมีการเติบโตและขยายตัวอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะในช่วงปี พ.ศ. 2543 เป็นต้นมา ผลิตภัณฑ์มวลรวมของจังหวัด
ขอนแก่น ณ ราคาประจ าปี มีอัตราการเพิ่มขึ้นอย่างชัดเจนและรวดเร็วในช่วงปี 2548 – 2555 เมื่อพิจารณาผลิตภัณฑ์มวล
รวมต่อหัวประชากรของจังหวัด ในปี 2555 มีมูลค่า 106,583 บาท ต่อคนต่อปี ซึ่งเป็นมูลค่าสูงเป็นอันดับหนึ่งของภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ ประชากรวัยท างานในจังหวัดขอนแก่น จึงเป็นกลุ่มผู้มีศักยภาพที่สามารถจัดสรรเงินมาลงทุนในกองทุน
รวมทั้งสองประเภทได้ ผู้ศึกษามองเห็นถึงปัญหาและโอกาสที่จะศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลในการลงทุนในกองทุนรวมทั้งสอง
ประเภท โดยน าแนวคิดเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร์ ระดับส่วนประสมทางการตลาด มาเป็นกรอบแนวคิดในการศึกษาหา
ปัจจัยที่ท าให้นักลงทุนเลือกซื้อหน่วยลงทุนกับ บลจ. ต่างๆ เพื่อน าผลการศึกษาที่ได้ไปใช้เป็นแนวทางในการออกนโยบายการ
ลงทุน ปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ทางธุรกิจ เพื่อให้ได้มาซึ่งส่วนแบ่งการตลาดของแต่ละ บลจ. หรือสถาบันการเงินที่เกี่ยวข้องกับการ
ลงทุน รวมถึงหน่วยงานของรัฐสามารถน าไปวิเคราะห์แนวโน้มเศรษฐกิจในระยะยาวได้ด้วย 
 
วัตถุประสงค ์ 
 1. เพื่อศึกษาความแตกต่างทางด้านประชากรศาสตร์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกลงทุนในกองทุนรวมหุ้นระยะ
ยาว และกองทุนรวมเพื่อการเลี้ยงชีพของนักลงทุนในจังหวัดขอนแก่น 
 2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อหน่วยลงทุนในกองทุนรวมหุ้นระยะยาวและกองทุนรวมเพื่อการเลี้ยงชีพของนักลงทุน
ในจังหวัดขอนแก่น 
 3. เพื่อศึกษาระดับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจเลือกลงทุนในกองทุนรวมหุ้น
ระยะยาว และกองทุนรวมเพื่อการเลี้ยงชีพของนักลงทุนในจังหวัดขอนแก่น 
 
วิธีด าเนินงาน    
 1.วิเคราะห์และน าเสนอข้อมูลโดยใช้ค่าความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ยถ่วงน้ าหนัก 
(Weighted Arithmetic Mean) และส่วน เบี่ ยงเบนมาตรฐาน  (Standard Deviation : S.D) ซึ่ งข้ อมู ลลักษณ ะทาง
ประชากรศาสตร์ที่น ามาวิเคราะห์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ และฐานภาษี 
 2. วิธีการวิเคราะห์ปัจจัย (Factor Analysis) โดยท าการศึกษาถึงโครงสร้างความสัมพันธ์ของตัวแปรและสรา้งตัว
แปรใหม่เรียกว่าองค์ประกอบซึ่งองค์ประกอบท่ีสรา้งขึ้นจะเป็นการน าตัวแปรที่มีความสมัพันธ์กันหรือมคีวามร่วมกันสูงมาจัด
กลุ่มรวมกันเป็นองค์ประกอบเดียวกัน ส่วนตัวแปรที่อยู่ต่างองค์ประกอบกัน แสดงว่ามีความร่วมกันนอ้ย หรือไม่มคีวามสมัพันธ์
กัน  
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 3. การทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติไคสแควร์ (Chi – Square Test)  
 4. การวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression) แบบการถดถอยปกติ (Enter Regression) และ
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว One-Way ANOVA โดยน าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ได้จากการจัดกลุ่มใหม่ จาก
วิธีการวิเคราะห์ปัจจัย มาทดสอบสมมติฐานเพื่อหาความสัมพันธ์ว่าส่งผลต่อพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างในการลงทุนในกองทุน
รวมหุ้นระยะยาวและกองทุนรวมเพื่อการเลี้ยงชีพหรือไม่ 
 
ผลการวิจัย 
 1. กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 58.0 อยู่ในช่วงอายุระหว่าง 38 – 45 ปี ร้อยละ 31.0 มีสถานภาพ
สมรส ร้อยละ 66.0 ส่วนใหญ่จบการศึกษา/ก าลังศึกษาในระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 60.5 ประกอบอาชีพเป็นพนักงาน/
ลูกจ้างบริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 33.0 มีรายได้อยู่ระหว่าง 30,001 – 40,000 บาท ร้อยละ 31.0 ด้านฐานภาษีเงินได้บุคคล
ธรรมดาของกลุ่มตัวอย่าง ฐานภาษีเงินได้ อัตราร้อยละ 10  
 2. กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์ในการลงทุนคือ เพื่อเก็บออมหรือเงินลงทุนในอนาคต คิดเป็นร้อยละ 66.87 
เลือกลงทุนในกองทุนรวมหุ้นระยะยาว (LTF) มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 40.3 ความถี่ในการซื้อกองทุนรวมหุ้นระยะยาวและ
กองทุนรวมเพื่อการเลี้ยงชีพ มากท่ีสุดคือ ลงทุน 1-2 ครั้งต่อปี ร้อยละ 28.3 บริษัทหลักทรัพย์จัดการกองทุนที่เลือกลงทุนที่สุด
คือบลจ. เอ็มเอฟซี จ ากัด (มหาชน)  ร้อยละ 29.5 มูลค่าเงินลงทุนต่อครั้งคือ 10,001 – 30,000 บาท ร้อยละ 29.3 เลือก
วิธีการซื้อขายหน่วยลงทุนโดยวิธีการส่งค าสั่งซื้อขายผ่านอินเตอร์เน็ต/แอปพลิเคช่ัน เป็นร้อยละ 58.0 ช่วงเวลาท าการซื้อขาย
หน่วยลงทุนคือ ช่วงเวลา 11.30 – 13.00 น. จ านวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 24.8 
  3. ความสัมพันธ์ระหว่างประเภทกองทุนรวมที่เลือกลงทุน กับเพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได้ และ
ฐานภาษีเงินได้บุคคลธรรมดา มีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน 
 ความสัมพันธ์ระหว่างมูลค่าเงินลงทุนต่อครั้ง กับ อายุ อาชีพ  รายได้ มีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน 
 ความสัมพันธ์ระหว่างช่วงเวลาท าการซื้อขายกองทุนกับเพศ มีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน 
 ความสัมพันธ์ระหว่างความถี่ในการลงทุนกับสถานภาพ และอาชีพ  มีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน 
 4. ด้านผลิตภัณฑ์ กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับอัตราผลตอบแทน/เงินปันผล ที่ตรงตามความต้องการ ด้านราคา 
ให้ความส าคัญกับการตรวจสอบราคาซื้อ - ขายหน่วยลงทุนได้ตลอดเวลา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายให้ความส าคัญกับการ
สามารถใช้บริการและสอบถามข้อมูลผ่านอินเตอร์เน็ตได้ ด้านการส่งเสริมให้ความส าคัญกับการออกบูธขายกองทุนรวมหุ้น
ระยะยาวตามอาคารส านักงาน ห้างสรรพสินค้า ด้านบุคคล ให้ความส าคัญกับพนักงานมีความเชี่ยวชาญและประสบการณ์ใน
การแนะน าการลงทุน  ด้านลักษณะทางกายภาพ ให้ความส าคัญกับการจัดรูปแบบของจุดให้บริการมีความสวยงาม ดึงดูดให้
เข้าใช้บริการ และด้านกระบวนการ ให้ความส าคัญกับขั้นตอนการท าธุรกรรม มีความถูกต้อง 
 5. ผู้ศึกษาได้ท าการวิเคราะห์ปัจจัย โดยการสกัดปัจจัย (Extraction) แบบ Principal Component Analysis 
(PCA) สามารถสกัดปัจจัยออกมาได้ทั้งสิ้น 11 กลุ่มปัจจัย และอธิบายค่าความแปรปรวนของตัวแปรอิสระได้ เท่ากับ 58.497 
ดังนี้ (1) บริษัทหลักทรัพย์การจัดการกองทุน (2) ผู้แนะน าการลงทุน (3) กองทุนรวม (4) ราคา (5) การด าเนินงาน (6) การ
ประชาสัมพันธ์ (7) การปฏิบัติงาน (8) ที่ตั้ง (9) การจัดสถานที่ (10) การเข้าถึงลูกค้า (11) การไม่เอาเปรียบลูกค้า นิยาม
ความหมายองค์ประกอบใหม่ได้ดังนี้ 
 องค์ประกอบที่  1 บริษัทหลักทรัพย์การจัดการกองทุน  (Asset Management : A)  หมายถึง บลจ. มีความ
หลากหลายของกองทุนให้เลือกลงทุน  ช่ือเสียงและรางวัลของบริษัทหลักทรัพย์การจัดการกอง รวมถึงผลการด าเนินงานใน
อดีตของ บลจ. อยู่ในระดับที่นักลงทุนยอมรับได้ 
 องค์ประกอบที่ 2 ผู้แนะน าการลงทุน (Investment Consultant : I) หมายถึง ผู้ปฏิบัติงานที่เกี่ยวข้องกับการซื้อ - 
ขายกองทุนรวม ต้องมีความเช่ียวชาญและประสบการณ์ในการแนะน าการลงทุน สามารถให้ค าปรึกษา ค าแนะน า หลังการซื้อ 
- ขาย ตามทีน่ักลงทุนต้องการ และอ านวยความสะดวกในการท าธุรกรรมได้ตลอดเวลา 
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 องค์ประกอบที่ 3 กองทุนรวม (Mutual Fund : M) หมายถึง กองทุนรวมนั้นๆ ต้องมีสภาพคล่องในการซื้อ - ขาย / 
สับเปลี่ยน ทุน อัตราผลตอบแทน/เงินปันผลตรงตามความต้องการ และได้รับการจัดอันดับ (Rating) ในระดับท่ีดี  นักลงทุนมี
ความพึงพอใจในราคาของหน่วยลงทุนกับผลตอบแทนท่ีได้รับ 
 องค์ประกอบที่ 4 ราคา (Price :P) หมายถึง นักลงทุนสามารถตรวจสอบราคาซื้อ – ขายหน่วยลงทุนได้ตลอดเวลา 
และราคาซื้อขายหน่วยลงทุนเป็นไปตามกลไกตลาด และราคาของหลักทรัพย์อ้างอิง  
 องค์ประกอบที่ 5 การบริการ (Service :S) หมายถึง บริษัทหลักทรัพย์การจัดการกองทุนจัดส่งรายงานผลการ
ด าเนินการของกองทุนแก่นักลงทุนอย่างสม่ าเสมอและขั้นตอนการส่งค าสั่งซื้อ – ขาย หรือท าธุรกรรมที่เกี่ยวข้อง มีความถูก
ต้อง 
 องค์ประกอบที่ 6 การโฆษณา (Advertise :A) หมายถึง  มีการประชาสัมพันธ์ข่าวสารเกี่ยวกับกองทุนรวมให้ได้รับ
ทราบอย่างสม่ าเสมอ ในทุกช่องทางที่นักลงทุนสามารถติดตามได้ เช่นสื่อโทรทัศน์ สื่อสิ่งพิมพ์ สื่อสังคมออนไลน์ ป้ายโฆษณา  
รวมถึงการออกบธูตามสถานท่ีสาธารณะต่างๆ  เป็นต้น 
 องค์ประกอบที่ 7 ธุรกรรม (Transactions :T) หมายถึง การท าธุรกรรมต่างๆ  ที่เกี่ยวข้องกับกองทุน เช่น การเปิด
บัญช,ี ซื้อขาย, สับเปลี่ยน  ผ่านช่องทางสาขาของ บลจ. หรือช่องทางอิเล็กทรอนิกส์ สามารถท าได้ง่าย  สะดวก และรวดเร็ว  
 องค์ประกอบที่ 8 ที่ตั้ง (Location :L)  หมายถึงจ านวนสาขาที่ให้บริการเพียงพอต่อความต้องการของนักลงทุนใน
พื้นที ่ ท าเลที่ตั้งของจุดให้บริการ สะดวก เข้าใช้บริการได้ง่าย 
 องค์ประกอบที่ 9 การจัดสถานท่ี (Decoration :D) หมายถึงการจัดรูปแบบของจุดให้บริการมีความสวยงาม มีความ
น่าสนใจ  ดึงดูดนักลงทุนให้เข้าใช้บริการ  พืน้ท่ีให้บริการ เป็นสัดส่วน แยกจากส่วนงานบริการอื่นๆ 
 องค์ประกอบท่ี 10 การเข้าถึงลูกค้า (Access Customer : A) หมายถึงการออกแบบสื่อ หรือเอกสารที่เกี่ยวข้องกับ
การลงทุน ท่ีนักลงทุนเข้าใจง่าย ไม่มีความคลาดเคลื่อน รวมถึงการจัดของสมนาคุณแก่ลูกค้า 
 องค์ประกอบที่ 11 ค่าธรรมเนียม (Fee :F)  หมายถึงอัตราค่าธรรมเนียม  ค่าใช้จ่ายในการท าธุรกรรมเกี่ยวกับหน่วย
ลงทุน มีความเหมาะสม และเป็นธรรมกับนักลงทุน 

 6. ผู้ศึกษาได้น าองค์ประกอบใหม่ที่ได้มาก าหนดเป็นแนวคิดในการตั้งช่ือเป็นกลุ่มค าใหม่ คือ “AIM-PLASTCAD” 
ซึ่งเป็นการน าตัวอักษรภาษาอังกฤษตัวแรกของแต่ละองค์ประกอบมาใช้ในการตั้งเรียงกัน น าไปเป็นแนวทางการปฏิบัติต่อนัก
ลงทุน เพื่อให้ผลการด าเนินงานของบลจ. เป็นไปตามเป้าหมายที่ตั้งไว้ สรุปนิยามส าคัญของกลุ่มค าใหม่ ได้ดังนี้ 

AIM      หมายถึง จุดมุ่งหมายหลักของการให้บริการนักลงทุน คือการท าให้นักลงทุนตัดสินใจซื้อ
กองทุนรวมด้วยความสมัครใจ  

P : Portfolio     หมายถึง การแนะน า ให้ค าปรึกษาแก่นักลงทุนในการการสร้างกลุ่มหลักทรัพย์ตั้งแต่ 2 
หลักทรัพย์ขึ้นไป เพื่อให้บรรลุเป้าหมายการลงทุน และลดความเสี่ยงที่เกิดจากการเปลี่ยนแปลงของมูลค่าของหลักทรัพย์ และ
สร้างผลตอบแทนให้เป็นไปตามที่คาดหวัง 

L : Loyalty       หมายถึงสร้างความผูกพัน ความจงรักภักดี ระหว่างนักลงทุนกับ บลจ. เพื่อให้เกิดความ
ต่อเนื่องในการตัดสินใจซื้อครั้งถัดไป 

A : Available  หมายถึง ความพร้อมในการให้บริการแก่นักลงทุนอยู่เสมอ 
S  : Solve      หมายถึง  การเสนอแนวทางแก้ไขปัญหาที่ลูกค้าได้รับ 
T : Time      หมายถึง การให้บริการลูกค้าเป็นไปด้วยความรวดเร็ว และเกิดประโยชน์แก่ลูกค้าสูงสุด 
C : Correct       หมายถึง กระบวนการให้บริการลูกค้า มีความถูกต้อง แม่นย า 
A : Accountability  หมายถึง การมีส านึกรับผิดชอบต่อลูกค้า  
D : Development    หมายถึง การพัฒนาผลิตภัณฑ์ ระบบงาน บุคลากร องค์กร ให้นักลงทุนเกิดความเช่ือมั่น 

 7. วิธีการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression) และวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว One-
Way ANOVA เพื่อหาความสัมพันธ์ระหว่างองค์ประกอบใหม่ที่ได้จากการวิเคราะห์ปัจจัย กับพฤติกรรมการลงทุนในกองทุน
รวมหุ้นระยะยาวและกองทุนรวมเพื่อการเลี้ยงชีพ  พบว่าตัวแปรอิสระที่มีผลต่อพฤติกรรมการลงทุนในกองทุนรวมหุ้นระยะ
ยาวและกองทุนรวมเพื่อการเลี้ยงชีพ  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดย T-test ของปัจจัยที่มีค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 
มี 3 ปัจจัย ได้แก่ Component 3: กองทุนรวม  กับ Component 7 : ขั้นตอนการธุรกรรม และComponent 9 : การจัด
ตกแต่งสถานท่ี  
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สรุป 
 ลักษณะทางประชากรศาสตร์เป็นลักษณะที่ส าคัญ ช่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย รวมทั้งง่ายต่อการวัดมากกว่าตัวแปร
อื่น ตัวแปรด้านปัจจัยส่วนบุคคลที่ส าคัญ มีดังนี้  1. เพศ (Sex) เป็นตัวแปรในการแบ่งส่วนตลาดที่ส าคัญเช่นกัน นักการตลาด
ต้องศึกษาตัวแปรตัวนี้อย่างรอบคอบ เพราะในปัจจุบันนี้ตัวแปรด้านเพศ มีผลต่อการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการบริโภค อาจ
เนื่องมาจากการการที่สตรีท างานมากขึ้น  2. อายุ (Age) เนื่องจากผลิตภัณฑ์จะสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่ม
ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน นักการตลาดได้ค้นคว้าความต้องการของส่วนตลาดส่วนเล็ก (Niche Market) โดยมุ่งความส าคัญ
ที่ตลาดอายุส่วนนั้น  3. รายได้  การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation) เป็นตัวแปรส าคัญในการ
ก าหนดส่วนของตลาด สามารถเป็นตัวช้ีวัดการมีหรือไม่มีความสามารถในการซื้อสินค้านั้นๆ  ส าหรับปัจจัยด้านฐานภาษีเงินได้
บุคคลธรรมดา ส่งผลต่อการซื้อหน่วยลงทุนท่ีให้สิทธิประโยชน์ทางภาษีแก่นักลงทุน 
 ระดับส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านบุคคล ด้านลักษณะทางกายภาพและด้านกระบวนการ ของนักลงทุนในจังหวัดขอนแก่นที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการลงทุนในกองทุนรวมหุ้นระยะยาวและกองทุนรวมเพื่อการเลี้ยงชีพ 
 
ข้อเสนอแนะจากการศึกษา 
 1. เนื่องจากภาวะเศรษฐกิจมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา บริษัทหลักทรัพย์จัดการกองทุน ควรศึกษาและท าความ
เข้าใจกับปัจจัยส่วนบุคคลและพฤติกรรมการซื้อหน่วยลงทุนของผู้บริโภค โดยน าข้อมูลจากผลการศึกษาเกี่ยวกับข้อมูลทาง
ประชากรศาสตร์ และพฤติกรรมของนักลงทุนในจังหวัดขอนแก่น  ประกอบการวิเคราะห์ด้านการตลาด เพื่อให้สามารถ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคและก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับการจ าหน่ายหน่วยลงทุนได้อย่างถูกต้อง  
 2. ระดับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาด กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญในแต่ละปัจจัยอยู่ในระดับปานกลาง 
- มากที่สุด เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าปัจจัยเกี่ยวกับกองทุนรวม (ผลิตภัณฑ์)  มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจลงทุน ดังนั้น
บริษัทหลักทรัพย์จัดการกองทุนควรเสนอผลิตภัณฑ์ที่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคให้ได้มากที่สุด ท้ังในเรื่อง
นโยบายกองทุน และผลตอบแทนของกองทุน รวมทั้งการจัดตกแต่งสถานที่เกี่ยวข้องกับการซื้อขายหน่วยลงทุน มีความ
น่าสนใจและสร้างความดึงดูดในการตัดสินใจ และพัฒนาระบบการซื้อขายให้มีความน่าเชื่อถือรวดเร็วและถูกต้อง 
 
เอกสารอ้างอิง 
[1] ศูนย์คุ้มครองผู้ใช้บริการทางการเงิน ธนาคารแห่งประเทศไทย. (2557). การบริหารจัดการการเงิน. ค้นเมื่อ 10 มีนาคม 
 2561, จาก https://www.1213.or.th/th/moneymgt/save/Pages/save.aspx 
[2] สมาคมบริษัทจัดการลงทุน. (2561). สถิติการเจริญเติบโตของธุรกิจการจัดการกองทุนรวมหุ้นระยะยาว และกองทุน
 รวมเพ่ือการเลี้ยงชีพ. ค้นเมื่อ 10 มีนาคม 2561, จาก http://oldweb.aimc.or.th/21_  infostats_rmfltffif.php 
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การประยุกต์ใช้สุนทรียสาธกในการพัฒนาผลิตภัณฑ์เฟอร์นิเจอร์จากไม้เพื่อเพิ่มยอดขาย 
กรณีศึกษา ร้านไม้ทองค้าไม้ อ าเภอแกด า จังหวัดมหาสารคาม 

THE APPLICATION OF APPRECIATIVE INQUIRY FOR FURNITURE PRODUCT DEVELOPMENT 
FROM WOOD TO INCREASE SALES : A CASE STUDY OF MAITHONG WOOD STORE IN 

KAEDAM DISTRICT, MAHASARAKHAM PROVINCE 
 

รัตติยา แซ่โง้ว 1 
อัจฉริยะ อุปการกุล 2 

 
บทคัดย่อ 

 การศึกษาในครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือค้นหาประสบการณ์เชิงบวกและความคาดหวังของลูกค้าร้านไม้ทองค้าไม้เพ่ือ
วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑ์เฟอร์นิเจอร์จากไม้เพ่ือเพ่ิมยอดขายข้ึนอีก 5 แสนบาทในปี 2562  โดยท าการสัมภาษณ์ลูกค้าจ านวน 
50 คน ตามกระบวนการสุนทรียสาธก ท าการวิเคราะห์ทฤษฎีแรงกดดัน 5 ประการ และวิเคราะห์ซออาร์ จากน้ันน าผลจาก
การวิเคราะห์ในทุกด้านมาวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑ์เฟอร์นิเจอร์ไม้ ผลการศึกษาพบว่า เฟอร์นิเจอร์ไม้ที่ลูกค้าอยากให้ทางร้าน
ผลิตออกมาวางขาย พบจุดร่วม คือ ชุดโต๊ะเก้าอี้ ม้าน่ัง เหตุผลที่จะท าให้เกิดโอกาสในการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้กับทางร้าน พบจุด
ร่วม คือ มีโอกาสซื้อหากอยู่ใกล้บ้าน มีโอกาสซื้อหากสไตล์ถูกใจ และพบจุดโดดเด่น คือ มีโอกาสซื้อหากขายเงินเชื่อ จากผล
การศึกษาท าให้ได้โครงการเพ่ือน าไปเพ่ิมยอดขายทั้งหมด 4 โครงการ คือ 1. โครงการเปิดตัวเฟอร์นิเจอร์ไม้ 2. โครงการเรา 
“เชื่อ” คุณซื้อ 3. โครงการเลือกสีที่ใช่ในเฟอร์นิเจอร์ที่ชอบ 4. โครงการจัดท าโชว์รูม หลังจากด าเนินโครงการ พบว่าในเดือน
มีนาคมถึงมิถุนายนปี 2562 มียอดขายเพ่ิมข้ึน 70,000 บาท เมื่อเทียบกับปี 2561  
ค าส าคัญ : สุนทรียสาธก ทฤษฎีแรงกดดัน 5 ประการ วิเคราะห์ซออาร์ การพัฒนาผลิตภัณฑ์   

Abstract 
 This study aimed to find positive experiences and customer’s expectation of Mai Thong Wood 
Store in order to develop wooden furniture product to increase sales 500,000 baht in 2019. By interviewing 
50 customers according to the Appreciative Inquiry, Five Forces Model and SOAR analysis. The study 
indicated that wooden furniture that customers want were as following: Convergences were a table set and 
bench. The reason of the opportunity to buy wooden furniture with the shop were the shop is near to their 
house and found the pleasant style. And, Divergences were if the shop provides sell on credit. The 4 
projects which has been run to increase sales are 1) Launching new wooden furniture 2) We “believe” you 
buy 3) Choose your right color in your favorite furniture 4) Wooden furniture Showroom. After run the 
project, the result showed that sales increased by 70,000 baht in March-June 2019 compared to 2018. 
Keywords : Appreciative Inquiry, Five Forces Model, SOAR Analysis, Product Development    

 

บทน า 

                                                             
1 นักศึกษาปริญาญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น   
2 อาจารย์ประจ า วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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 ธุรกิจวัสดุก่อสร้างถือเป็นอุตสาหกรรมต้นน้ าที่ส าคัญของภาคการก่อสร้างและภาคอสังหาริมทรัพย์ในประเทศไทย 
ซึ่งถูกคาดการณ์ว่าจะมีแนวโน้มเติบโตเพ่ิมข้ึนไปจนถึงปี 2563 โดยมีปัจจัยสนับสนุนจาก 1) การลงทุนทางด้านโครงสร้างของ
ภาครัฐที่ขยายตัว 2) โครงการอสังหาริมทรัพย์ที่เพ่ิมข้ึน ท าให้อุปสงค์ของวัสดุก่อสร้างปรับตัวดีข้ึน 3) การส่งออกวัสดุก่อสร้าง
มีทิศทางปรับตัวสูงข้ึน ดังน้ันจากการเติบโตของปริมาณความต้องการซื้อวัสดุก่อสร้างทั้งในและต่างประเทศ จึงท าให้รายได้
ของทั้งผู้ผลิตและผู้ค้าวัสดุก่อสร้างเพ่ิมข้ึน โดยเฉพาะร้านค้าวัสดุก่อสร้างสมัยใหม่ ซึ่งรายได้มีแนวโน้มขยายตัวสูงข้ึน เน่ืองจาก
พฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบันที่หันมาซื้อสินค้าจากร้านที่มีวัสดุก่อสร้าง เฟอร์นิเจอร์ สินค้าตกแต่งบ้านและอ่ืนๆอีก
มากมายให้เลือกซื้อในแห่งเดียว ส่วนร้านค้าวัสดุก่อสร้างด้ังเดิม คาดว่ารายได้จะเติบโตไม่มาก เพราะมีการแข่งขันสูงจากทั้ง
กลุ่มผู้ค้าวัสดุก่อสร้างสมัยใหม่และกลุ่มผู้ผลิตที่หันมาจ าหน่ายสินค้าเองโดยตรง รวมไปถึงร้านไม่สามารถตอบโจทย์ลูกค้าที่มี
ความต้องการซื้อสินค้าครบทุกอย่างในที่เดียวได้ จึงท าให้ต้องมีการปรับตัวเพ่ือความอยู่รอด [1] 
 ร้านไม้ทองค้าไม้ เป็นร้านค้าปลีกวัสดุก่อสร้างแบบด้ังเดิมต้ังอยู่ในอ าเภอแกด า จังหวัดมหาสารคาม ก่อต้ังมาต้ังแต่ปี 
พ.ศ. 2539 เริ่มแรกเป็นกิจการเล็กๆ แต่เน่ืองจากผลประกอบการที่ดีข้ึนเรื่อยๆ จึงท าให้ตัดสินใจขยายธุรกิจจนท าให้ร้านมี
ขนาดใหญ่ข้ึน พร้อมทั้งมีวัสดุก่อสร้างจ าหน่ายเกือบทุกชนิด และในส่วนของกลุ่มลูกค้าหลักของร้าน แบ่งได้ 4 กลุ่ม ดังน้ี 1) 
เจ้าของบ้าน 2) คู่ค้า 3) ช่างหรือผู้รับเหมา 4) หน่วยงานราชการ แต่จากสถานการณ์การแข่งขันในตลาดวัสดุก่อสร้างที่สูงข้ึน
ในปัจจุบัน เน่ืองจากต้องแข่งขันกับร้านค้าวัสดุก่อสร้างแบบด้ังเดิมรายอื่นๆในอ าเภอเดียวกันและใกล้เคียงแล้วก็ยังต้องเผชิญ
กับคู่แข่งรายใหญ่อย่างร้านค้าปลีกวัสดุก่อสร้างสมัยใหม่ในตัวเมือง ซึ่งมีสินค้ารวมไปถึงบริการที่ครบครันและทันสมัย 
อย่างเช่น โกลบอลเฮ้าส์ ไทวัสดุ ฯลฯ จึงท าให้ยอดขายของร้านมีแนวโน้มลดลง โดยเฉพาะปี พ.ศ. 2561 ที่ยอดขายลดลงเป็น
อย่างมาก  
 จากความเป็นมาและปัญหาในเรื่องของการแข่งขันที่สูงข้ึนจนท าให้ยอดขายของทางร้านลดลงในข้างต้นน้ัน ท าให้ผู้
ศึกษามีความสนใจที่จะประยุกต์ใช้สุนทรียสาธกเข้ามาช่วยในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ข้ึนมาเป็นเฟอร์นิเจอร์ไม้จากการใช้ไม้
แปรรูปและเหล็กภายในร้านในการผลิตเพ่ือเพ่ิมยอดขายให้สูงข้ึน เน่ืองจากการสร้างผลิตภัณฑ์ใหม่ในครั้งน้ีจะท าให้ทางร้านมี
สินค้าที่หลากหลายและครบวงจรมากข้ึน เป็นการช่วยดึงดูดให้ลูกค้าหันมาซื้อสินค้าที่ร้านไม้ทองค้าไม้แทนที่จะไปร้านของ
คู่แข่ง และเป็นการขยายกลุ่มลูกค้าให้ใหญ่ข้ึน ซึ่งจากเดิมมีแค่กลุ่มที่ต้องการก่อสร้างที่อยู่อาศัยก็จะได้กลุ่มที่ต้องการอุปกรณ์
ตกแต่งที่อยู่อาศัยเพ่ิมข้ึนอีกด้วย 
  ดังน้ันผู้ศึกษาจึงได้ท าการศึกษาและค้นคว้าทฤษฎี บทความ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง โดยท าการค้นหาประสบการณ์
เชิงบวกและความคาดหวังที่ลูกค้าร้านไม้ทองค้าไม้ต้องการตามกระบวนการสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry : AI) [2] ท า
การวิเคราะห์ทฤษฎีแรงกดดัน 5 ประการ [3] และวิเคราะห์ซออาร์ [4] จากน้ันน าผลจากการวิเคราะห์ในทุกด้านมาวางแผน
พัฒนาผลิตภัณฑ์เฟอร์นิเจอร์ไม้ [3] และจัดท าโครงการเพ่ือเพ่ิมยอดขายตามเป้าหมายที่ต้ังไว้ 
 
วัตถุประสงค์ของการศึกษา 

1. เพ่ือค้นหาประสบการณ์เชิงบวกและความคาดหวังที่ลูกค้าต้องการหากทางร้านออกผลิตภัณฑ์ใหม่เป็น
เฟอร์นิเจอร์ไม้  

2. เพ่ือวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑ์เฟอร์นิเจอร์ไม้ เพ่ือเพ่ิมยอดขายข้ึนอีก 5 แสนบาทในปี 2562 เมื่อเทียบกับปี 2561 
 

วิธีการด าเนินการศึกษา    
 การประยุกต์ใช้สุนทรียสาธกในการพัฒนาผลิตภัณฑ์เฟอร์นิเจอร์จากไม้เพ่ือเพ่ิมยอดขาย กรณีศึกษา ร้านไม้ทองค้า
ไม้ อ าเภอแกด า จังหวัดมหาสารคาม เป็นการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ ซึ่งมีวิธีการศึกษาตามกระบวนการสุนทรียสาธก (วงจร 
4D) ดังต่อไปน้ี 

1. การค้นหา (Discovery) 
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การค้นหาเริ่มต้นจากการศึกษาบทความ งานวิจัยและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับกระบวนการสุนทรียสาธก ประกอบกับท า
การสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง โดยท าการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างจากลูกค้าที่เข้ามาซื้อสินค้าท่ีร้านไม้ทองค้าไม้  จ านวน 50 คน ใน
เดือนมกราคม ปี พ.ศ. 2562  โดยใช้ค าถามปลายเปิดเชิงบวกตามกระบวนการสุนทรียสาธก ซ่ึงประกอบไปด้วยค าถาม
ดังต่อไปน้ี 

1) ลูกค้ารู้จักร้านไม้ทองค้าไม้ได้อย่างไร  
2) เพราะเหตุใดจึงตัดสินใจเข้ามาซื้อสินค้าท่ีร้านไม้ทองค้าไม้  
3) หลังจากท่ีใช้บริการแล้วลูกค้ามีความรู้สึกดีหรือประทับใจอะไรบ้าง 
4) ร้านวัสดุก่อสร้างที่ดีในความคิดของลูกค้าเป็นอย่างไร 
5) ปกติลูกค้าซื้อเฟอร์นิเจอร์จากท่ีใด  
6) ลูกค้าตัดสินใจซื้อที่น่ันเพราะอะไร  
7) ลูกค้ามีความสนใจในเฟอร์นิเจอร์ที่ท าจากไม้หรือไม่ และเพราะอะไร   
8) ลูกค้าเคยซื้อเฟอร์นิเจอร์ที่ท าจากไม้หรือไม่ และสินค้าท่ีซื้อคืออะไร   
9) ถ้าทางร้านไม้ทองค้าไม้ท าการผลิตเฟอร์นิเจอร์ไม้ออกมาวางขาย ลูกค้าอยากให้ผลิตเฟอร์นิเจอร์อะไร และมี

โอกาสที่ลูกค้าจะซื้อหรือไม่   
หลังจากท าการสัมภาษณ์ ผู้ศึกษาจะน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์หาจุดโดดเด่น ซึ่งหมายถึงข้อมูลที่ลูกค้าตอบไม่ซ้ ากัน 

หรือเป็นข้อมูลที่มีลุกค้าตอบน้อยถึงน้อยที่สุด และต้องเป็นข้อมูลที่น่าสนใจสามารถน ามาต่อยอดทางธุรกิจได้ และจุดร่วม ซึ่ง
หมายถึงข้อมูลที่ลูกค้าส่วนใหญ่ให้ความส าคัญ ตอบไปในทางเดียวกันเป็นจ านวนมากถึงมากท่ีสุด 

จากน้ันท าการวิเคราะห์ทฤษฎีแรงกดดัน 5 ประการ และวิเคราะห์ซอร์อาร์ (SOAR Analysis) 
2. ความฝัน (Dream) 

 น าผลที่ได้จากการวิเคราะห์ทฤษฎีแรงกดดัน 5 ประการ และการวิเคราะห์ซอร์อาร์ (SOAR Analysis) รวมไปถึง
น าเอาจุดโดดเด่น และจุดร่วมที่ได้จากการสัมภาษณ์ตามกระบวนการสุนทรียสาธก มาก าหนดวิสัยทัศน์ พันธกิจ และเป้าหมาย
ที่อยากจะพัฒนาผลิตภัณฑ์เฟอร์นิเจอร์ไม้เพ่ือเพ่ิมยอดขายให้กับร้านไม้ทองค้าไม้ 

3. การออกแบบ (Design) 
 วางแผนการพัฒนาผลิตภัณฑ์เฟอร์นิเจอร์ที่ท าจากไม้ 
 4. การลงมือท าและประเมินผลการปฏิบัติ (Destiny) 
 จัดท าโครงการทั้งระยะสั้นและระยะยาวที่จะท าให้การพัฒนาเฟอร์นิเจอร์ที่ท าจากไม้ในครั้งน้ีประสบความส าเร็จ 
สามารถเพ่ิมยอดขายให้กับทางร้านไม้ทองค้าไม้ได้จริงตามที่ต้ังเป้าหมายไว้ จากน้ันปฏิบัติตามโครงการทั้งหมดที่ได้จัดท าข้ึน 
และท าการประเมินผลการปฏิบัติงานโดยใช้ตัวชี้วัด (KPI) คือ ยอดขายว่ามีการเพ่ิมข้ึนหรือลดลงเมื่อเทียบกับยอดขายใน
ช่วงเวลาเดียวกันของปี 2561 
 
ผลการศึกษา 
 1. เพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวกและความคาดหวังที่ลูกค้าต้องการหากทางร้านออกผลิตภัณฑ์ใหม่เป็น
เฟอร์นิเจอร์ไม้ 
 จากการสัมภาษณ์กลุ่มลูกค้าตัวอย่างจ านวน 50 คนที่เข้ามาซื้อสินค้ากับทางร้านไม้ทองค้าไม้โดยใช้กระบวนการ
สุนทรียสาธกพบว่า  
 1) เฟอร์นิเจอร์ไม้ที่ลูกค้าอยากให้ทางร้านไม้ทองค้าไม้ท าการผลิตออกมาวางขาย พบปัจจัยที่เป็นจุดร่วม คือ ชุดโต๊ะ
เก้าอี้ ม้าน่ัง ตู้เสื้อผ้า ตู้โชว์ และพบปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น คือ เตียงนอน ชั้นวางเอนกประสงค์ เตียงน่ังเล่น 
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 2) โอกาสในการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้กับทางร้านไม้ทองค้าไม้ พบปัจจัยที่เป็นจุดร่วม คือ มีโอกาสซื้อเน่ืองจากอยู่ใกล้
บ้าน มีโอกาสซื้อหากมีความจ าเป็นต้องใช้ มีโอกาสซื้อหากสไตล์ถูกใจ และพบปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น คือ มีโอกาสซื้อหากขาย
เงินเชื่อ มีโอกาสซื้อหากท าเฟอร์นิเจอร์น้ าหนักเบา 
 3) เหตุผลที่ลูกค้าตัดสินใจซื้อเฟอร์นิเจอร์จากร้านประจ าเหล่าน้ัน พบปัจจัยที่เป็นจุดร่วม คือ มีสินค้าให้เลือก
หลากหลาย ในอ าเภอแกด ามีร้านให้เลือกซื้อน้อย มีบริการขายแบบเงินเชื่อ และพบปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น คือ สะดวกเพราะมี
บริการขายถึงที่หน้าบ้าน การจัดร้านและหมวดหมู่สินค้าท่ีน่าสนใจ สามารถเปรียบเทียบราคาได้ง่าย สามารถสั่งท าเฟอร์นิเจอร์
ได้ตามท่ีต้องการ  
 2. เพื่อวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑ์เฟอร์นิเจอร์ไม้ และผลการด าเนินโครงการเพื่อเพิ่มยอดขาย 5 แสนบาทในปี 
2562 เมื่อเทียบกับปี 2561  
 จากการค้นหาประสบการณ์เชิงบวกและความคาดหวังที่ลูกค้าร้านไม้ทองค้าไม้ต้องการหากทางร้านออกผลิตภัณฑ์
ใหม่เป็นเฟอร์นิเจอร์ไม้ ท าให้ค้นพบปัจจัยจุดร่วม และปัจจัยจุดโดดเด่นที่น่าสนใจ ซึ่งสามารถน ามาช่วยในการวิเคราะห์คู่แข่ง 
สภาวะการแข่งขันโดยใช้ทฤษฎีแรงกดดัน 5 ประการ รวมไปถึงช่วยในการวิเคราะห์ซอร์อาร์ (SOAR Analysis) ท าให้ผู้ศึกษา
สามารถน าผลจากการวิเคราะห์ในทุกๆด้านมาวางแผนในการพัฒนาผลิตภัณฑ์เฟอร์นิเจอร์ไม้ ดังน้ี  
 1) เฟอร์นิเจอร์ไม้ที่ทางร้านไม้ทองค้าไม้ตัดสินใจในการผลิตออกมาทดสอบวางขาย คือ ชุดโต๊ะเก้าอี้ และม้าน่ังยาว 
(ภาพที่ 1)  
 2) กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย คือผู้ที่อาศัยอยู่ในเขตอ าเภอแกด า อยู่ในวัยท างาน มีรายได้ปานกลางถึงสูง และมีความชื่น
ชอบในเฟอร์นิเจอร์ไม้  
 3) ต าแหน่งของผลิตภัณฑ์เฟอร์นิเจอร์ไม้ของร้านไม้ทองค้าไม้ โดยมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายอาศัยอยู่ในเขตอ าเภอแกด า 
จังหวัดมหาสารคาม คือ “เฟอร์นิเจอร์ไม้คุณภาพดี ท่ีให้คุณร่วมออกแบบได้ในสไตล์ที่ชอบ” 
 4) การด าเนินธุรกิจ ใช้วิธีการผลิตตามค าสั่งซื้อ (made to order)  เน่ืองจากวัสดุในการผลิตอย่างไม้แปรรูป และ
เหล็ก สามารถขายเป็นวัสดุก่อสร้างตามปกติได้ ซึ่งถ้าน ามาใช้ผลิตเป็นเฟอร์นิเจอร์ทีละมากๆ แต่ไม่สามารถขายได้ จะท าให้
เสียโอกาสในการขาย 
 จากการน าปัจจัยจุดร่วม และปัจจัยจุดโดดเด่น ที่ได้จากการสัมภาษณ์ลูกค้ามาวิเคราะห์ ร่วมกับผลการวิเคราะห์
ทฤษฎีแรงกดดัน 5 ประการ ผลการวิเคราะห์ซอร์อาร์ (SOAR Analysis) และจากการพัฒนาผลิตภัณฑ์เฟอร์นิเจอร์ไม้ ท าให้
เกิดโครงการเพ่ือเพ่ิมยอดขาย 5 แสนบาทในปี 2562 เมื่อเทียบกับปี 2561 ทั้งหมด 4 โครงการ และมีผลการด าเนินการ ดังน้ี 
  1) โครงการที่ 1 : เปิดตัวเฟอร์นิเจอรไ์ม้ “New Product Of MAITHONG”  
  ที่มาของโครงการ : สิ่งที่ค้นพบจากค าถามข้อที่ 9 เฟอร์นิเจอร์ไม้ที่ลูกค้าอยากให้ผลิตออกมาวางขาย พบ
ปัจจัยจุดร่วม คือ อยากให้ผลิตชุดโต๊ะเก้าอี้ และม้าน่ังยาว  
  วัตถุประสงค์ : เพ่ือให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้รับรู้ว่าร้านไม้ทองค้าไม้ มีผลิตภัณฑ์เฟอร์นิเจอร์ไม้วางขาย 
  หลังจากด าเนินการ ลูกค้าให้ความสนใจในตัวผลิตภัณฑ์ สอบถามรายละเอียด แต่ยังไม่มีการซื้อสินค้า 
  2) โครงการที่ 2 : เรา “เชื่อ” คุณซื้อ  
  ที่มาของโครงการ : สิ่งที่ค้นพบจากค าถามข้อที่ 9 เหตุผลที่จะท าให้เกิดโอกาสในการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้กับ
ทางร้านไม้ทองค้าไม้ พบปัจจัยโดดเด่น คือ มีโอกาสซื้อหากขายเงินเชื่อ รวมไปถึงการพิจารณาถึงก าลังซื้อของกลุ่มเป้าหมายใน
เขตอ าเภอแกด าและสภาพเศรษฐกิจที่จ าเป็นจะต้องหมุนเงินในการด ารงชีวิต จึงจัดท าโครงการขายเงินเชื่อ เพ่ือให้ลูกค้าผ่อน
ช าระได้ 
  วัตถุประสงค์ : เพ่ือจูงใจให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้จากทางร้านไม้ทองค้าไม้ 
  หลังจากด าเนินการ ลูกค้ามีความสนใจในเฟอร์นิเจอร์ไม้เพ่ิมมากข้ึน และมีการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้แบบผ่อน
จ่ายมากกว่าแบบจ่ายเงินสด  
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  3) โครงการที่ 3 : เลือกสีที่ใช่…ในเฟอร์นิเจอร์ที่ชอบ 
  ที่มาของโครงการ : สิ่งที่ค้นพบจากค าถามข้อที่ 9 เหตุผลที่จะท าให้เกิดโอกาสในการซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้กับ
ทางร้านไม้ทองค้าไม้ พบปัจจัยจุดร่วม คือ มีโอกาสซื้อหากสไตล์ถูกใจ จึงจัดท าโครงการน้ีข้ึนมาเพ่ือให้ลูกค้าได้ออกแบบสินค้า
ในสไตล์ที่ตนเองถูกใจ   
  วัตถุประสงค์ : เพ่ือจะได้ทราบ และตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างถูกต้อง และเพ่ือดึงดูดให้
ลูกค้าเกิดความต้องการซื้อมากข้ึน 
  เป็นโครงการที่ท าไปพร้อมๆกับโครงการที่ 2 หลังจากด าเนินการ พบลูกค้ารู้สึกพึงพอใจในโครงการ ชื่นชม
แนวคิดในการท่ีให้ลูกค้าร่วมออกแบบสีโครงเหล็ก และสีไม้ของเฟอร์นิเจอร์ได้ รวมไปถึงมีการแนะน าให้ท า เฟอร์นิเจอร์ให้
หลากหลายชนิดมากข้ึน  
  จากโครงการที่ 2 และ 3 ส่งผลให้ยอดขายรวมในระยะเวลาเดือนมีนาคมถึงมิถุนายนของร้านไม้ทองค้าไม้
ในปี 2562 เพ่ิมข้ึน 70,000 บาท เมื่อเทียบกับปี 2561 ดังข้อมูลในตารางที่ 1 
  4) โครงการที่ 4 : จัดท าโชว์รูมแสดงผลิตภัณฑ์เฟอร์นิเจอร์ไม้  
  ที่มาของโครงการ : สิ่งที่ค้นพบจากค าถามข้อที่ 6 เหตุผลที่ลูกค้าตัดสินใจซื้อเฟอร์นิเจอร์จากร้านประจ าท่ี
เคยซื้อ พบปัจจัยจุดโดดเด่น คือ การจัดร้านและหมวดหมู่สินค้าท่ีน่าสนใจ จึงจัดท าโครงการสร้างโชว์รูมแสดงผลติภัณฑ์
เฟอร์นิเจอร์ไม้   
   วัตถุประสงค์ : เพ่ือปรับทัศนียภาพของร้านให้กว้างและสวยงามข้ึน เพ่ือดึงดูดให้ลูกค้าเกิดความอยาก
เลือก  อยากซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้จากทางร้านไม้ทองค้าไม้ 
  เน่ืองจากโครงการน้ีเป็นโครงการในอนาคต จึงยังไม่มีผลในการด าเนินการ 
 
สรุปผลการศึกษา 
 จากการค้นหาประสบการณ์เชิงบวกของลูกค้า ท าให้ทราบว่าเหตุผลที่ลูกค้าตัดสินใจซื้อเฟอร์นิเจอร์จากร้านประจ าที่
เคยซื้อ พบปัจจัยที่เป็นจุดร่วม คือ มีบริการขายแบบเงินเชื่อ ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น คือ การจัดร้านและหมวดหมู่สินค้าที่
น่าสนใจ ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของขวัญนภา ปินตาแจ่ม (2561) [5] ที่พบว่าสินค้าหรือบริการเพ่ิมเติมที่ลูกค้าต้องการจาก
ร้าน มีจุดโดดเด่น คือ งานเฟอร์นิเจอร์ที่ผ่อนจ่ายได้  มีสินค้าโชว์เพ่ือดึงดูดลูกค้า  
 การอภิปรายผลในส่วนของโครงการ ผู้ศึกษาพบว่าโครงการที่ 4 คือจัดท าโชว์รูมแสดงผลิตภัณฑ์เฟอร์นิเจอร์ไม้ เพ่ือ
ปรับทัศนียภาพของร้านให้กว้างและสวยงามข้ึน และเพ่ือดึงดูดให้ลูกค้าเกิดความอยากเลือกอยากซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้จากทาง
ร้านไม้ทองค้าไม้ สอดคล้องกับการศึกษาของเพชรรัตน์ สุริยาเรืองฤทธ์ิ (2560) [6] ที่เลือกใช้กลยุทธ์สร้างความทันสมัย โดย
จัดท าโครงการโชว์รูมสวยและโครงการปรับปรุงพ้ืนที่ส านักงาน 
 และจากการด าเนินโครงการทั้งหมดท าให้ร้านไม้ทองค้าไม้เป็นที่รู้จักในนามผู้ผลิตและจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ไม้มากข้ึน 
รวมไปถึงท าให้ทราบว่าโครงการ “เรา “เชื่อ” คุณซื้อ” ประสบความส าเร็จในการเพ่ิมยอดขายมากท่ีสุด เพราะลูกค้าส่วนใหญ่
เลือกซื้อแบบผ่อนจ่ายเกือบทุกคน จึงท าให้ผู้ศึกษาได้รู้ถึงพฤติกรรมการซื้อของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายมากข้ึน และในอนาคตผู้
ศึกษาอาจจะน าโครงการน้ีกลับมาพัฒนาและน าไปประยุกต์ใช้กับโครงการอื่นๆต่อไป 
 
เอกสารอา้งอิง   
[1] นิรัติศัย ทุมวงษา. (2561). ธุรกิจวัสดุก่อสร้าง. ค้นเมื่อ 17 มกราคม 2562, จาก 
 https://www.krungsri.com/bank/getmedia/8789c615-4fbc-4a67-b6e4-
 021bafeec3f7/IO_Construction_Materials_180731_TH_EX.aspx 
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 https://sites.google.com/a/kku.ac.th/thailand-appreciative-inquiry-network/BLOG 
[3] ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ. (2552). การบริหารการตลาดยุคใหม่. กรุงเทพฯ: ธรรมสาร. 
[4] อัจฉริยะ อุปการกุล. (2561). SOAR VS. SWOT Analysis. ค้นเมื่อ 17 มกราคม 2562, จาก 
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[5] ขวัญนภา ปินตาแจ่ม. (2561). การประยุกต์ใช้สุนทรียสาธกเพื่อเพิ่มความพึงพอใจแก่ลูกค้า กรณีศึกษาร้านนิคม
 เฟอร์นิเจอร์ อ าเภอบ้านไผ่ จังหวัดขอนแก่น. รายงานการศึกษาอิสระปริญญาบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต 
 มหาวิทยาลัยขอนแก่น. 
[6] เพชรรัตน์ สุริยาเรืองฤทธ์ิ. (2560). การประยุกต์ใช้สุนทรียสาธกในการวางแผนกลยุทธ์เพือ่เพิ่มยอดขาย กรณีศึกษา
 ร้านจตุรโชคกรุ๊ป 24 จังหวัดศรีสะเกษ. รายงานการศึกษาอิสระปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
 มหาวิทยาลัยขอนแก่น. 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่1 เฟอร์นิเจอร์ไม้ของร้านไม้ทองค้าไม้ท่ีผลิตออกมาวางขาย 
 

ตารางที่ 1 แสดงยอดขายเปรียบเทียบระหว่างเดือนมีนาคมถึงพฤษภาคมของปี 2561 และ 2562 
 

ยอดขาย  

 

ปี พ.ศ. 

เดือน มีนาคม  

(ล้านบาท) 

เดือน เมษายน 

(ล้านบาท) 

เดือน พฤษภาคม 

(ล้านบาท) 

เดือนมิถุนายน 

(ล้านบาท) 

รวม 4 
เดือน 

(ล้านบาท) 

2561 1.20 1.21  1.17 1.03 4.61 

2562 1.17 1.23  1.20 1.08 4.68 
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แนวทางการเพิ่มยอดผู้สมัครใช้บริการโมบาย แบงค์ก้ิง (เอบีซี ฟิวเจอร์) ของธนาคารเอบีซี สาขานากลาง 
จังหวัดหนองบัวล าภู โดยการประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก 

APPROACHES TO INCREASE THE USERS OF MOBILE BANKING APPLICATION (ABC FUTURE) 
OF ABC BANK, NA KLANG BRANCH, NONG BUA LAMPHU PROVINCE, 

EMPLOYING THE APPRECIATIVE INQUIRY 
 

ลักขณา ปอดทองจันทร์ 1 
ภิญโญ รัตนพันธ์ุ 2  

 

บทคัดย่อ 
การศึกษาน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือค้นหาประสบการณ์ในด้านบวกของผู้ใช้บริการโมบาย แบงค์กิ้ง (เอบีซี ฟิวเจอร์) ของ

ธนาคารเอบีซี สาขานากลาง จังหวัดหนองบัวล าภู โดยการประยุกต์ใช้สุนทรียสาธกมาใช้ในการสัมภาษณ์และน าข้อมูลมา
วิเคราะห์เพ่ือสร้างแนวทางในการเพ่ิมจ านวนผู้สมัครใช้บริการแอพพลิเคชั่นเอบีซีฟิวเจอร์ โดยแบ่งกลุ่มลูกค้าตามทฤษฎีสัตว์สี่
ทิศเพ่ือเป็นสร้างการบริการและน าเสนอผลิตภัณฑ์ให้ตรงความต้องการของลูกค้าแต่ละกลุ่ม ผลการศึกษาพบว่าลูกค้า1)กลุ่ม
ลูกค้าข้าราชการ เป็นกลุ่มลูกค้าที่ชอบการบริการแบบเอาใจใส่ ส่วนใหญ่จะเป็น หมี 2)กลุ่มลูกค้าพนักงานเอกชน เป็นกลุ่ม
ลูกค้าท่ีชอบบริการแบบโน้มน้าว เชิญชวน จัดโปรโมชั่น ส่วนใหญ่เป็น กระทิง3)กลุ่มลูกค้าเจ้าของธุรกิจ เป็นกลุ่มลูกค้าท่ีชอบ
การบริการแบบรวดเร็ว ถูกต้องและชอบความพิเศษ คล้ายกับกลุ่มอินทรี4)กลุ่มลูกค้านักเรียน/นักศึกษา ลูกค้ากลุ่มน้ีชอบการ
บริการแบบเป็นกันเอง เป็นกลุ่มหนู 5)กลุ่มลูกค้าเกษตรกร เป็นกลุ่มลูกค้าท่ีต้องการบริการแบบเอาใจใส่ เป็นกันเอง ส่วนใหญ่
เป็น กลุ่มหนู  
ค าส าคัญ: สุนทรียสาธก  โมบายแบงค์กิ้ง  

 

Abstract 
The purpose of this study was to examine clients’ positive experience of the mobile banking 

application, entitled ‘ABC Future’, from ABC bank, Na Klang branch, Nong Bua Lamphu Province. The 
Appreciative Inquiry approach was employed to conduct an interview and the gathered data was analyzed 
to establish guidelines in increasing users of the application. The researcher categorized clients by using the 
Celtic Wheel theory in expanding the application service and delivering products to meet each customer's 
needs. Results showed that 1 )  The group of government officials were the customers who like attentive 
service. Most of the group members can be referred to as bears. 2) Private employee groups were customers 
preferring persuasive services, invitation, and sales promotion. Most of the group members can be referred 
to as guars. 3 )  The group of business owners were customers who favored a quick service, accuracy, and 
special features, similar to eagles. 4 )  This group of student customers preferred a friendly service. Most of 
the group members can be referred to as rats. 5 )  Farmers were a group of customers who need friendly 
and attentive services. This group can be referred to as rat. 
Keywords: Appreciative Inquiry, Mobile Bank 

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
2 อาจารย์ประจ า วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน า  
ปัจจุบันเทคโนโลยีเข้ามามีบทบาทต่อกระบวนการท างานธนาคารมากข้ึน ทั้งระบบงานภายในของธนาคารและการ

บริหารรูปแบบสาขาธนาคารภายนอก ธนาคารจึงจ าเป็นต้องปรับเปลี่ยนการบริการที่ทันสมัยในรูปแบบของ Digital Banking 
โดยเฉพาะด้านการท าธุรกรรมทางการเงินแบบ Mobile Bangking ท าให้ธนาคารมีการแข่งขันกันเพ่ือสร้างนวัตกรรมทาง
การเงินใหม่ ๆอย่างต่อเน่ืองเพ่ือให้แอพพลิเคชั่นทางการเงินตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้มากท่ีสุด 

การท าธุรกรรมทางการเงินผ่าน Mobile Banking ของลูกค้าธนาคารจึงมีจ านวนเพ่ิมมากข้ึนอย่างต่อเน่ือง จาก
จ านวนของผู้ใช้บริการปี 2560 มีผู้ใช้บริการ Mobile Banking จ านวน 31.63 ล้านคน ในปี 2561 จ านวนผู้ใช้บริการเพ่ิมเป็น 
37.97 ล้านคน (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2562) หลาย ๆ ธนาคารต้องท าการพัฒนาบริการเพ่ือน าเสนอผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ ให้
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าในยุคดิจิทัลให้ได้มากที่สุด แต่ละธนาคารมีการสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดอย่างรุนแรงและ
รวดเร็ว เพ่ือไม่ให้เสียส่วนบางทางการตลาด ท าให้ลูกค้ามีตัวเลือกในการตัดสินใจใช้บริการเพ่ิมมากข้ึน 

Mobile Banking เป็นบริการท าธุรกรรมทางการเงินบนสมาร์ทโฟน ของลูกค้าธนาคาร ที่อ านวยความสะดวกสบาย 
ให้แก่ลูกค้าธนาคาร สามารถท าธุรกรรมทางการเงินได้ง่าย ๆ ได้ตลอดเวลา โดยไม่ต้องเดินทางไปท าธุรกรรมที่สาขาธนาคาร 
ธนาคารABC เป็นอีกหน่ึงธนาคารพาณิชย์ของรัฐบาลที่เล็งเห็นความส าคัญของบริการ Mobile Banking ได้ปรับเปลี่ยนบริการ
ในรูปแบบใหม่ภายใต้ชื่อบริการ ABC Future ท าการเปิดใช้บริการใหม่เม่ือ 24 ตุลาคม 2561 ที่ผ่านมาเพ่ือให้การท าธุรกรรม
ผ่านแอพพลิเคชั่นของธนาคารสะดวกรวดเร็วข้ึน 

จากผลกระทบดังกล่าวผู้ศึกษาจึงสนใจในการศึกษาแนวทางการเพ่ิมยอดการสมัครใช้บริการ Mobile Banking ของ
ธนาคาร ABC เพ่ือที่จะแข่งขันกับธนาคารอื่นได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 
วัตถุประสงค์  

1. เพ่ือค้นหาประสบการณ์ด้านบวกของผู้ใช้บริการโมบาย แบงค์กิ้ง (เอบีซี ฟิวเจอร์) ธนาคารเอบีซี สาขานากลาง 
จังหวัดหนองบัวล าภู เพ่ือสร้างแนวทางการเพ่ิมยอดในแต่ละกลุ่มลูกค้า 

 
วิธีด าเนินงาน    

1. กลุ่มตัวอย่าง 
การศึกษาครั้งน้ีใช้วิธีเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์ของลูกค้าธนาคาร ABC จ านวน 30 คน โดยเฉลี่ยผู้ให้สัมภาษณ์

จากลุ่มอาชีพ 5 อาชีพ คือ ข้าราชการ พนักงานเอกชน เจ้าของกิจการ/ค้าขาย นักเรียน/นักศึกษา และเกษตรกร  เน่ืองจาก
เป็นกลุ่มลูกค้าหลักของธนาคาร ABC สาขานากลาง ท่ีใช้บริการแอพพลิเคชั่นมากท่ีสุดและฐานลูกค้ามีจ านวนมากท่ีสุด  

2. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
การศึกษาครั้งน้ีเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพโดยเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์ด้วยการต้ังชุดค าถามที่มีลักษณะ

ค าถามปลายเปิด ในระหว่างการสัมภาษณ์มีการปรับเปลี่ยนค าภามตามสถานการณ์ เพ่ือสังเกตพฤติกรรมของผู้ให้สัมภาษณ์ใน
การวิเคราะห์แยกกลุ่มลูกค้า 

3. เครื่องมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูล 
การศึกษาครั้งน้ีมีการน าทฤษฎีมาประยุกต์ในการรวบรวมข้อมูล คือ 

1)ทฤษฎีสุนทรียสาธก เพ่ือประยุกต์ใช้ในการออกแบบสัมภาษณ์ในเชิงบวก โดยใช้หลักการ 4D คือ 1.การค้นหา
(Discovery)คือ ค้นหาประสบการณ์เชิงบวกในการใช้บริการแอพพลิเคชั่น ABC Future 2.การวาดฝัน(Dream)  คือ น าข้อมูล
จากการตอบแบบสัมภาษณ์มาวิเคราะห์ขยายผลต่อและสานฝันต้ังเป็นเป้าหมายขององค์กร 3.การออกแบบ(Design)คือ จัดท า
โครงการให้สอดคล้องกับเป้าหมายที่วาดฝันไว้ 4.การลงมือท า(Destiny) คือ ด าเนินการตามแผนและโครงการที่วางไว้ 
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2)ทฤษฎีซออาร์ น าข้อมูลจากการสัมภาษณ์มาวเคราะห์หาจุดแข็งและโอกาสขององค์กรที่สมารถสร้างกลยุทธ์
และแนวทางในการเพ่ิมยอดผู้สมัครใช้บริการแอพพลิเคชั่น ABC Furture 

3)ทฤษฎีสัตว์สี่ทิศ ระหว่างกระบวนการสัมภาษณ์สังเกตพฤติกรรมและสอบถามความต้องการเพ่ิ มเติมตาม
สถานการณ์ เพ่ือให้เห็นบุคลิกที่ชัดเจนของลูกค้าและน ามาแยกกลุ่มลูกค้าได้ 

4)ทบทวนวรรณกรรม ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพ่ือให้ได้เครื่องมือที่สอดคล้องกับการศึกษา 
4.การวิเคราะห์ข้อมูล 
จากการศึกษาน าข้อมูลมาวิเคราะห์ความเป็นไปได้ดังน้ี 
1.การค้นพบ (Discovery) ผลจากการสัมภาษณ์ประสบการณ์เชิงบวกของการประยุกต์ใช้ทฤษฎีสุนทรียสาธก สรุป

ความเห็นที่เหมือนกันมากที่สุดของลูกค้าได้ คือ 1.พนักงานมีกิจกรรมประชาสัมพันธ์และแนะน าการใช้บริการแอพพลิเคชั่น 
ABC Future 2.ไม่ต้องเดินทางไปรอคิวท าธุรกรรมที่ธนาคาร 3.สามารถท าธุรกรรมได้ครอบคลุมหลากหลาย 

ผลจากการการวิเคราะห์ทฤษฎีซออาร์ คือ1.Strengths การปรับต าแหน่งพนักงานเฉพาะด้านเกี่ยวกับการท า
ธุรกรรมผ่านแอพพลิเคชั่นจัดกิจกรรมทั้งนอกพ้ืนที่สาขาและในสาขา สามารถ 2.Opportunities คือมีฐานลูกค้าข้าราชการที่
ใช้บัญชีธนาคาร ABC แต่ยังไม่ได้สมัครใช้บริการแอพพลิเคชั่น ABC Futureและรัฐบาลกระตุ้นการให้ประชาชนลดการใช้เงิน
สด 3.Aspirations คือสร้างความพึงพอใจให้ลูกค้าสมัครใช้บริการบริการแอพพลิเคชั่นของธนาคารเอบีซีจากอันดับที่ 3 เป็น
อันดับที่ 1 ของธนาคารในประเทศไทย 4.Results คือยอดผู้สมัครใช้บริการแอพพลิเคชั่นของสาขานากลาง เป็นอันดับ 1 ของ
ส านักงานเขตจังหวัด 
 ผลจากการวิเคราะห์ทฤษฎีสัตว์สี่ทิศ คือ1.กลุ่มลูกค้าข้าราชการ พฤติกรรมลูกค้ากลุ่มน้ีโดยรวมจะเป็น กลุ่มหมี เป็น
กลุ่มลูกค้าท่ีชอบการบริการแบบเอาใจใส่ 2.กลุ่มลูกค้าพนักงานเอกชน พฤติกรรมลูกค้ากลุ่มนี้ คล้ายกับ กระทิง เป็นกลุ่มลูกค้า
ที่ชอบบริการแบบโน้มน้าว เชิญชวน จัดโปรโมชั่น 3.กลุ่มลูกค้าเจ้าของธุรกิจ พฤติกรรมลูกค้ากลุ่มนี้ เป็น อินทรี เป็นกลุ่มลูกค้า
ที่ชอบการบริการแบบรวดเร็ว ถูกต้องและชอบความพิเศษ 4.กลุ่มลูกค้านักเรียน/นักศึกษา พฤติกรรมลูกค้ากลุ่มน้ีส่วนใหญ่
เป็น กลุ่มหนู ลูกค้ากลุ่มน้ีชอบการบริการแบบเป็นกันเอง 5.กลุ่มลูกค้าเกษตรกร พฤติกรรมลูกค้ากลุ่มน้ีส่วนใหญ่เป็น กลุ่มหนู 
เช่นเดียวกับกลุ่มลูกค้านักเรียน/นักศึกษา เป็นกลุ่มลูกค้าท่ีต้องการบริการแบบเอาใจใส่ เป็นกันเอง 

2.การวาดฝัน (Dream) สร้างการบริการให้ตรงกับความต้องการของกลุ่มลูกค้าเพ่ือเพ่ิมจ านวนผู้สมัครใช้บริการ
แอพพลิเคชั่น ABC Future 

3.การออกแบบ (Design) จัดโครงการ 3 โครงการคือ 1.โครงการประชาสัมพันธ์และเชิญชวนสมัครใช้บริการ ABC 
Future 2.โครงการประชุมผลงานรายสัปดาห์ของสาขา โครงการเปิดบัญชี  ABC Future Saving ฟรี 

4.การด าเนินงาน (Destiny ) ด าเนินการโครงการทั้ง 3 โครงการ เพ่ือสานสัมพันธ์ระหว่างธนาคารและลูกค้าได้เป็น
อย่างดี ข้ันตอนการด าเนินงานโดยการน าเอาโครงการมาปฏิบัติเพ่ือสร้างผลงานให้เป็นไปตามเป้าหมาย 

 
สรุป  
 การศึกษาน้ีเป็นการค้นหาประสบการณ์เชิงบวกของลูกค้าธนาคารเอบีซี  สาขานากลาง จังหวัดหนองบัวล าภู เพ่ือให้
ได้แนวทางการเพ่ิมยอดผู้สมัครใช้บริการแอพพลิเคชั่นABC Future ในรูปแบบของโครงการการด าเนินการและสร้างการ
บริการตามกลุ่มลูกค้าแต่ละกลุ่มให้ตรงกับสิ่งที่ลูกค้าต้องการอย่างมีประสิทธิภาพ  
 การสร้างการบริการตามกลุ่มลูกค้าได้ดังน้ี 1.กลุ่มลูกค้าข้าราชการ พฤติกรรมลูกค้ากลุ่มน้ีโดยรวมจะเป็น กลุ่มหมี 
เป็นกลุ่มลูกค้าท่ีชอบการบริการแบบเอาใจใส่ เน้นการแนะน าวิธีการใช้งาน ระบบป้องกัน การต้ังรหัส 2.กลุ่มลูกค้าพนักงาน
เอกชน พฤติกรรมลูกค้ากลุ่มน้ี คล้ายกับ กระทิง เป็นกลุ่มลูกค้าท่ีชอบบริการแบบโน้มน้าว เชิญชวน จัดโปรโมชั่น จัดกิจกรรม
แจกของสมนาคุณเมื่อมีการใช้งานพร้อมสลิปการท าธุรกรรม3.กลุ่มลูกค้าเจ้าของธุรกิจ พฤติกรรมลูกค้ากลุ่มน้ี เป็น อินทรี เป็น
กลุ่มลูกค้าที่ชอบการบริการแบบรวดเร็ว ถูกต้องและชอบความพิเศษ เมื่อแอพพลิเคชั่นอัพเดทมีการโทรแจ้งธุรกรรมใหม่ให้
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ทราบก่อน 4.กลุ่มลูกค้านักเรียน/นักศึกษา พฤติกรรมลูกค้ากลุ่มน้ีส่วนใหญ่เป็น กลุ่มหนู ลูกค้ากลุ่มน้ีชอบการบริการแบบเป็น
กันเอง 5.กลุ่มลูกค้าเกษตรกร พฤติกรรมลูกค้ากลุ่มน้ีส่วนใหญ่เป็น กลุ่มหนู เช่นเดียวกับกลุ่มลูกค้านักเรียน/นักศึกษา เป็นกลุ่ม
ลูกค้าที่ต้องการบริการแบบเอาใจใส่ เป็นกันเอง กลุ่มลูกค้าท่ีเป็นกลุ่มหนู จะสอนต้ังแต่การใช้งานง่าย ๆ ช่วยให้เทคนิคการท า
ธุรกรรมของเครื่องสมาร์ทโฟนแต่ละรุ่น ใช้ภาษาท่ีเข้าใจง่ายที่สุด  

โครงการในการด าเนินการเพ่ือเพ่ิมยอดผู้ใช้งานแอพพลิเคชั่น ABC Future คือโครงการประชาสัมพันธ์และเชิญชวน
สมัครใช้บริการ ABC Future ตามสถานที่ท างาน ของภาครัฐบาล และภาคเอกชน เพ่ือจัดกิจกรรมให้ลูกค้าได้จักแอพพลิเคชั่น  
ABC Future มากข้ึน พนักงานอธิบายการใช้แอพพลิชั๋นของลูกค้าและได้ช่วยเหลือ แก้ไข อธิบายปัญหาให้ลูกค้าได้พบเจอเมื่อ
ใช้งานบนแอพพลิเคชั่น ท าให้ลูกค้าสมัครใช้บริการแอพพลิเคชั่น ABC Future เพ่ิมมากข้ึน ด้วยการน าเสนอลูกค้าแต่ละ
หน่วยงานในรูปแบบการบริการที่แตกต่างกัน  

จากการด าเนินการที่ท าให้จ านวนผู้สมัครใช้บริการแอพพลิเคชั่น ABC Future เพ่ิมข้ึน ยังส่งผลให้ผลิตภัณฑ์อื่นของ
ธนาคารเพ่ิมข้ึน คือ บัตรเดบิตและบัตรเครดิตมีผลงานเพ่ิมข้ึนเกินเป้าหมายต้ังแต่เดือนมกราคม-พฤษภาคม 2562 และยังคง
ด าเนินการต่อยอดจากการจัดโครงการ ส่วนของผลงานที่เพ่ิมข้ึนของผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตและการลงทุนสารถสร้างผลงานให้มี
ผลงานรายเดือน 1 ผลงานต่อเดือนตามเป้าหมายที่ได้รับ และสุดท้ายการด าเนินโครงการยังสามารถสร้างฐานลูกค้าเพ่ือ
น าเสนอสินเชื่อกับหน่วยงานราชการเพ่ิมข้ึน 50% ของเป้ารายเดือน จากส่งยอดผลงานสินเชื่อลูกค้า 10 รายต่อเดือน เป็น 15-
17 รายต่อเดือน 

 
ข้อเสนอแนะ  
1.การใช้สื่อโฆษณาเพ่ือให้ทราบถึงผลิตภัณฑ์ของทางธนาคารยังไม่เป็นที่รู้จักของลูกค้ามากนัก  
2.ผลของการสังเกตพฤติกรรมของลูกค้าเพ่ือค้นหาบุคลิกของลูกค้าด้วยหลักการทฤษฎีสัตว์สี่ทิศ ควรมีค าถามเพ่ิมซัก 1 -2 ข้อ 
เพ่ือให้บ่งบอกบุคลิกที่ชัดเจนมากข้ึน 
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[3] Jacqueline M.Stavros & Gina Hinrichs. (2019). The Thin Book of  SOAR : Creating Strategy That Inspieres 

Innovation and   Engagement,England: Thin Book Publishing. 
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กลยุทธ์ทางการตลาดในการเพิ่มยอดขายผลิตภัณฑ์แปรรูปจากผ้าขาวม้าแบรนด์ Ya DE Ra  
ผ่านช่องทางออนไลน์   

MARKETING STRATEGIES FOR INCREASING SALES OF PROCESSED PRODUCTS FROM 
LOINCLOTH YA DE RA BRAND THROUGH ONLINE CHANNELS 

 

วธุกา  ปากแก้ว1 
บุษกรณ์ ลีเจ้ยวะระ2 

 

บทคัดย่อ 
       การศึกษาครั้งน้ีเพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์แปรรูปจากผ้าขาวม้าและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อและเพ่ือวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดในการเพ่ิมยอดขายผลิตภัณฑ์แป รรูปจากผ้าขาวม้า      
แบรนด์ Ya DE Ra ผ่านช่องทางออนไลน์ ท าการศึกษาโดยใช้แบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน ผลการศึกษา
พบว่า เหตุผลที่ซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์เพราะ กระบวนการซื้อสินค้าง่าย สะดวกสบาย ประเภทผ้าไทยที่รู้จัก คือ 
ผ้าขาวม้า ส่วนใหญ่เคยใช้ผลิตภัณฑ์แปรรูปจากผ้าขาวม้า คือ เสื้อ ซึ่งมีแบบให้เลือกน้อย ส าหรับปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาด (6P) ด้านผลิตภัณฑ์ ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์แปรรูปจากผ้าขาวม้ามีความหลากหลายและทันสมัย 
ด้านราคา ให้ความส าคัญกับมีการแจ้งราคาสินค้าชัดเจน ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ให้ความส าคัญกับช่องทางออนไลน์ที่ใช้
มีความน่าเชื่อถือ ด้านการส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคัญกับสื่อโฆษณาออนไลน์ เช่น Facebook fanpage Instagram (IG) 
เข้าถึงได้ง่าย ด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว ให้ความส าคัญกับช่องทางออนไลน์น้ีมีการเปิดเผยข้อมูลความลับของลูกค้า เพ่ือ
ด าเนินธุรกรรมต่าง ๆ ให้ส าเร็จ ลุล่วงเท่าน้ัน เช่น การจัดส่งสินค้า เป็นต้น จากผลการศึกษาจึงท าการวางกลยุทธ์ทางการตลาด
ในการเพ่ิมยอดขาย จ านวน 3 โครงการ ได้แก่ โครงการที่ 1 ส่งสินค้าฟรี โครงการที่ 2 การสร้างคุณค่าให้แก่สินค้า และ
โครงการที่ 3 มอบความประทับใจกับลูกค้า 
ค าส าคัญ: กลยุทธ์ทางการตลาด  ผลิตภัณฑ์แปรรูป  ช่องทางออนไลน์   
 

Abstract 
 This study aimed to study the buying behavior of loincloth products and marketing mix factors 
affecting the decision to buy processed products from loincloth through online marketing and to plan 
marketing strategies to increase sales. Products processed from Ya DE Ra brand loincloth through online 
channels By studying using the exam form Asked with a sample of 400 people. The study indicated that 
Reasons to buy products via online channels of respondents found that the process of buying simple, 
comfortable, Thai fabric types known to the respondents found that most loincloth used to process 
products from loincloth. Types of processed products from loincloths are shirts. The views that are about 
the processed products from the loincloth of the respondents found that there was a small selection. For 
marketing mix factors (6P) of processed products from Ya DE Ra brand loincloth via online channels Product 
Most importantly, the products are processed from fabric. Loincloth has a variety and modernity. Price is 
important to have clear product price notification. Distribution channels Pay attention to the online 

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 40000 
2 ดร. วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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channels used, reliable. Marketing promotion Focus on online advertising such as Facebook fan page 
Instagram (IG) easily accessible. Privacy The importance of this online channel is the disclosure of customer 
confidential information. To carry out various transactions successfully only such as delivery of goods etc. 
Based on the results of the study, the marketing strategy was put in order to increase sales of processed 
products from Ya DE Ra brand loincloth through online channels in 3 projects, namely, project 1, free 
delivery, project 2, creating value for products. And Project 3 impresses customers. 
Keywords: Marketing strategies, Processed products, Online channels 
 
บทน า 
 ผ้าทอพ้ืนบ้านเป็นภูมิปัญญาท่ีแสดงออกถึงความเจริญรุ่งเรืองทางด้านศิลปะและวัฒนธรรม รวมถึงวิถีชีวิตความ
เป็นอยู่ของกลุ่มคนที่แสดงผ่านทางลวดลายและเส้นสีผ้า ที่สอดแทรกความเชื่อและขนบธรรมเนียมประเพณี  อันเป็นรากฐาน
ทางศิลปวัฒนธรรมของกลุ่มชาติพันธ์ุ ซ่ึงคงหลีกเลี่ยงไม่ได้ว่าผ้าทอพ้ืนบ้านคืองานศิลปะที่เกิดจากความคิด เน่ืองจากเมื่อ
ความคิดต้องการมีที่อยู่อาศัยที่แน่นอน ความคิดได้รวมตัวกันเป็นภาพอันเป็นนามธรรมเพ่ือรอการถ่ายทอดให้เกิดเป็นรูปธรรม
ผ้าขาวม้า เป็นผ้าที่คนไทยทั่วไปรู้จักกันดีในการใช้งานที่เรียกว่าสารพัดประโยชน์ที่คนไทยใช้มาแต่โบราณ  ส่วนใหญ่ผู้ใช้จะ
เป็นเพศชายซึ่งโดยทั่วไปจะสามารถใช้นุ่งอาบน้ า เช็ดตัว คลุมหัวกันแดด  ผ้าขาวม้ามีลักษณะเป็นผ้ารูปสี่เหลี่ยมผืนผ้า ความ
กว้างประมาณ 2 ศอก ยาวประมาณ 3-4 ศอก เป็นผ้าส าหรับผู้ชายใช้นุ่งแบบล าลอง ความกว้างจึงเท่ากับระยะจากเอวถึง
กลางหน้าแข้ง ผ้าขาวม้าโดยมากทอเป็นลายตารางเล็ก ๆ นิยมใช้เส้นด้ายหลายสี ผ้าขาวม้าในประเทศไทยมีชื่อเรียกแตกต่าง
กัน ข้ึนอยู่กับท้องถ่ิน ซึ่งค าว่าผ้าขาวม้า เป็นภาษาทางภาคกลาง ส่วนในภาคอีสานบาง แห่งเรียกว่าผ้าแพร ซึ่งมักจะได้จากการ
ทอด้วยเครื่องทอผ้าท่ีเรียกว่า กี่ และจะทอเป็นขนาดยาว ประมาณ 20-30 เมตร ต่อการทอแต่ละครั้งแล้วจึงตัดแบ่งออกเป็น
ผืน ผืนละ 1 วา หรือ ประมาณ 1 เมตรครึ่ง  ส่วนในเรื่องของสีและลวดลายของผ้าขาวม้าจะแตกต่างกันไปตามความนิยมของ
ท้องถ่ิน โดยทางภาคกลาง ผ้าขาวม้าจะมีลวดลายเป็นตาลายสก๊อต  และภาคอีสานจะเป็นแบบตาเล็ก ๆ  
 ในปัจจุบันคงปฏิเสธไม่ได้ว่าอินเทอร์เน็ตมีส่วนเกี่ยวข้องในชีวิตประจ าวันของเรามากข้ึน ทั้งในด้านการสร้าง
ปฏิสัมพันธ์กับผู้อื่น ใช้ในการติดต่องาน ท าธุรกิจ ล้วนแล้วแต่มีอัตราการใช้งานผ่านเครือข่ายออนไลน์เพ่ิมข้ึน ท้ังน้ีอัตราการใช้
งานอินเทอร์เน็ตแบบเคลื่อนที่ต้ังแต่ พ.ศ.2548 จนถึง พ.ศ.2562 เพ่ิมข้ึนอย่างรวดเร็ว ซึ่งส่วนหน่ึงมาจากการพัฒนาความเร็ว
อินเทอร์เน็ตของผู้ให้บริการเครือข่ายไร้สายให้มีประสิทธิภาพมากข้ึน และมีความเร็วเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเน่ือง และครอบคลุมเกือบ
ทุกพ้ืนมีการให้บริการอินเทอร์เน็ตของผู้ให้บริการเครือข่ายโทรศัพท์มือถือทั่วประเทศไทย  ในปี 2559 พฤติกรรมผู้บริโภค
ออนไลน์เปลี่ยนไปกล้าตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านออนไลน์มากข้ึน สินค้ามีการแย่งส่วนแบ่งทางการตลาดยอดขายผ่านออนไลน์ 
หลังพบพฤติกรรมคนไทยเปลี่ยน ดูเหมือนว่าการซื้อของออนไลน์ของคนไทยเติบโตข้ึนในทุกๆ ปี โดยการประมาณการของ
ส านักงานธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์หรือ ETDA ประเมินไว้ว่า ตัวเลขมูลค่าการค้าผ่านระบบออนไลน์ของประเทศไทยในช่วง 
5 ปีต่อจากน้ี คนไทยจะเข้าถึงอินเทอร์เน็ตเพ่ิมข้ึน จึงท าให้ธุรกิจต่างๆ หันมาสนใจท าโฆษณาผ่านตลาดน้ีมากข้ึน เน่ืองจากสื่อ
ประเภทน้ีใช้งบน้อยกว่า แต่เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายเฉพาะได้รวดเร็วและมากกว่าสื่ออื่น นอกจากน้ี ลูกเล่นใหม่ๆ บนสื่อสังคม
ออนไลน์อย่างการรับสื่อแบบ Live ก าลังได้รับความนิยม เพ่ิมความน่าสนใจให้กับตลาด และยังช่วยสร้างประสบการณ์ที่ดี
ให้แก่ลูกค้าอีกด้วย จากข้อมูลของสมาคมโฆษณาดิจิทัล (ประเทศไทย) พบว่า ปัจจุบันไทยมีผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ต ( Internet 
users) จ านวนทั้งสิ้น 38 ล้านคน คิดเป็น 56% ของจ านวนประชากรทั้งหมด และมีผู้ใช้งานโซเชียลเน็ตเวิร์ค สูงถึง 41 ล้านคน 
โดย 3 อันดับเครือข่ายสังคมออนไลน์ที่คนไทยนิยมสูงสุด ได้แก่ เฟซบุ๊ก 92.1% ตามด้วย ไลน์ 85.1% และ กูเกิล 67% [1]    
 การน าเทคโนโลยีสมัยใหม่มาใช้ในการเพ่ือเพ่ิมยอดขายจะท าให้ผลิตภัณฑ์แปรรูปจากผ้าขาวม้าแบรนด์ Ya DE Ra 
สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้โดยตรง เพราะข้อมูลชัดเจนเกี่ยวกับผู้บริโภค ท าให้ลดการสูญเปล่าในการใช้สื่อและสื่อสารได้
อย่างมีประสิทธิภาพสูงและประหยัดเวลา เพราะสามารถใช้เวลาไม่มากนักในการผลิตสื่อต่าง ๆ และจัดส่งให้กลุ่มเป้าหมาย ซึ่ง
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จะท าให้สินค้ามีค่าเฉลี่ยต้นทุนกิจกรรมการตลาดโดยตรงต่ าเพราะส่งข้อมูลไปยังกลุ่มเป้าหมายได้ชัดเจนและสามารถทราบถึง
การตอบรับด้วยว่าจะมีการซื้อสินค้าหรือไม่ ดังน้ันผู้ศึกษาซึ่งเป็นเจ้าของผลิตภัณฑ์แปรรูปจากผ้าขาวม้าแบรนด์ Ya DE Ra จึง
มีความต้องการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ อผลิตภัณฑ์แปรรูปจาก
ผ้าขาวม้าผ่านการท าตลาดออนไลน์ เพ่ือน ามาจัดท าแผนกลยุทธ์ทางการตลาดในการเพ่ิมยอดขายผลิตภัณฑ์แปรรูปจาก
ผ้าขาวม้าแบรนด์ Ya DE Ra ผ่านช่องทางออนไลน์ ให้เป็นไปตามเป้าหมายที่เจ้าของกิจการได้ก าหนดไว้ต่อไป 
 
วัตถุประสงค์ 

1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์แปรรูปจากผ้าขาวม้าและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์แปรรูปจากผ้าขาวม้าผ่านการท าตลาดออนไลน์ 

2) เพ่ือวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดในการเพ่ิมยอดขายผลิตภัณฑ์แปรรูปจากผ้าขาวม้า แบรนด์ Ya DE Ra ผ่าน
ช่องทางออนไลน์   
 
วิธีด าเนินงาน 
       ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
       ประชากรที่ใช้ในการท าการศึกษาครั้งน้ี ได้แก่  กลุม่เป้าหมายของแบรนด์ Ya DE Ra  ได้แก่ ประชากรในประเทศไทย ที่
จากยอดขายย้อนหลังไป 1 ปี ลูกค้าส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 30-70 ปี จึงท าการศึกษากับประชากรกลุ่มน้ี  ซึ่งไม่ทราบจ านวน
ประชากร ส่วนกลุ่มตัวอย่างที่จะเป็นตัวแทนในการศึกษาครั้งน้ี ได้ใช้วิธีการก าหนดกลุ่มตัวอย่างจากการค านวณโดยใช้สูตรของ 
ใช้สูตรของ W.G.cochran [2] สูตรการค านวณหากลุ่มตัวอย่าง 
 
     
  เมื่อ n คือ  จ านวนกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการ 
   P คือ  สัดส่วนของประชากรที่ผูศ้ึกษาต้องการสุ่ม  (นิยมใช้สัดส่วน 50% หรือ 0.50) 
   Z คือ  ระดับความมั่นใจที่ก าหนด  หรือระดับนัยส าคัญทางสถิติ  เช่น 
    Z ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05  เท่ากับ 1.96 (ความเชื่อมั่น95%)  >> Z = 1.96 
   d  คือ  สัดส่วนความคลาดเคลื่อนที่ยอมให้เกิดข้ึนได้  ระดับความเชื่อมั่น 95% สัดส่วน  
   ความคลาดเคลื่อนเท่ากับ 0.05 
  
   แทนค่า      384.16  
 
การค านวณ ได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 384.16 ราย ดังน้ันจึงก าหนดให้มีกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ราย เพ่ือความสะดวกในการ
เก็บรวบรวมข้อมูลแบบสอบถาม 
       ส าหรับวิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่าง ได้ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างโดยไม่ใช้หลักความน่าจะเป็น (Non probability Sampling) 
การสุ่มตัวอย่างเป็นแบบการสุ่มแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยท าการแจกแบบสอบถามผ่านออนไลน์ผ่าน
ทางเฟรชบุค 
        เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษาและวเิคราะห์ขอ้มูล 
        แบบสอบถามท่ีใช้เป็นเครื่องมือในการศึกษา แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังน้ี      
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        ส่วนที่ 1 แบบสอบถามส่วนน้ีสอบถามเก่ียวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือสอบถาม
ข้อมูลเบื้องต้นของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 5 ประเด็น ได้แก่ เพศ ช่วงอายุ ระดับการศึกษา  อาชีพ และรายได้ต่อเดือน 
แสดงผลเป็นความถ่ี (Frequency) และร้อยละ (Percent)  
        ส่วนที่ 2 สอบถามเก่ียวกับถามข้อมูลพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์แปรรูปจากผ้าขาวม้าของผู้ตอบแบบสอบถาม
ค าถามเป็นแบบเลือกตอบ โดยมีวัตถุประสงค์บันทึกข้อมูลพฤติกรรมของการซื้อผลิตภัณฑ์แปรรูปจากผ้าขาวม้า แสดงผลเป็น
ความถ่ี (Frequency) และร้อยละ (Percent) 
         ส่วนที่ 3 สอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์แปรรูปจาก
ผ้าขาวม้าผ่านการท าตลาดออนไลน์โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดับ ตามหลักการของลิเคอร์ท (Likert Scale) ซึ่งได้ก าหนดน้ าหนัก
คะแนน แสดงผลเป็นแสดงผลเป็นค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 แบบสอบถามส่วนน้ีสอบถามเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์แปร
รูปจากผ้าขาวม้าผ่านการท าตลาดออนไลน์โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดับ ตามหลักการของลิเคอร์ท (Likert Scale) ซึ่งได้ก าหนด
น้ าหนักคะแนน ดังน้ี 
 5 หมายถึง ระดับความส าคัญมากท่ีสุด   4 หมายถึง ระดับความส าคัญมาก  3 หมายถึง ระดับความส าคัญปานกลาง             
 2 หมายถึง ระดับความส าคัญน้อย  1 หมายถึง ระดับความส าคัญน้อยที่สุด 
     ผลคะแนนที่ได้น ามาหาค่าเฉลี่ยและจัดล าดับความส าคัญ โดยเกณฑ์ในการวิเคราะห์และแปรผลข้อมูล ดังน้ี [3] ดังน้ี 
  ค่าเฉลี่ย 4.21 – 5.00 ระดับมากที่สุด             ค่าเฉลี่ย 3.41 - 4.20 ระดับมาก 
  ค่าเฉลี่ย 2.61 - 3.40 ระดับปานกลาง            ค่าเฉลี่ย 1.81 - 2.60 ระดับน้อย 
  ค่าเฉลี่ย 1.00 – 1.80 ระดับน้อยที่สุด  
  หลังจากท่ีได้แบบสอบถามฉบับสมบูรณ์แล้วน าแบบสอบถามไปท าการวิเคราะห์คุณภาพท าการทดสอบค่า
ความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม ไปทดลองกับกลุ่มตัวอย่างที่มีลักษณะใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่างที่ท าการศึกษา  (Try Out) รวม
ทั้งสิ้นจ านวน 30 คน โดยใช้สูตรสัมประสิทธ์ิแอลฟา  - Coefficient ของครอนบัด (Cronbach) [2] โดยใช้โปรแกรม SPSS 
for Windows ซึ่งค านวณค่าแอลฟา - Coefficient ของแบบสอบถามเท่ากับ 0.932 ซึ่งมากกว่า 0.75 แสดงให้เห็นว่า สามารถ
น ามาใช้เก็บข้อมูลได้ 
         การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดในการเพิ่มยอดขายผลิตภัณฑ์แปรรูปจากผ้าขาวม้าแบรนด์ Ya DE Ra ผ่าน
ช่องทางออนไลน์   
         หลังจากท่ีทราบผลศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์แปรรูปจากผ้าขาวม้าแล้วท า
การวิเคราะห์   หลังจากน้ันน าข้อมูลที่ได้มาวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดในการเพ่ิมยอดขายผลิตภัณฑ์แปรรูปจากผ้าขาวม้า
แบรนด์ Ya DE Ra ผ่านช่องทางออนไลน์ 

 
ผลการศึกษา 
    1. ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม   
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง ร้อยละ 66.50 อายุอยู่ระหว่าง 30-39 ปี ร้อยละ 34.80 ระดับการศึก 
ษาปริญญาตรี ร้อยละ 46.75 มีอาชีพค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว ร้อยละ 30.50 มีรายได้เฉลี่ย 10,001 – 15,000 บาท ร้อยละ 
36.75 
 พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์แปรรูปจากผ้าขาวม้า ผ่านช่องทางออนไลน์ ผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมดร้อยละ 100.00 
เคยซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ซึ่งส่วนใหญ่ร้อยละ 53.25 มีความรู้เกี่ยวกับการซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ปานกลาง 
ตลาดกลางการขายสินค้าออนไลน์ที่ผู้ ตอบแบบสอบถามรู้จัก ประเภทเว็ปไซต์ (Website) พบว่า วีเลิฟช้อปปิ้ ง 
(www.weloveshopping.com) ร้อยละ 37.00 ประเภทเว็บไซต์สื่อกลางการติดต่อซื้อ – ขาย (E-Market place) พบว่า ลา
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ซาด้า (Lazada) ร้อยละ 50.75 ช่องทางออนไลน์ที่ผู้ตอบแบบสอบถามเคยซื้อประเภทเว็ปไซต์ (Website) พบว่า วีเลิฟช้อปปิ้ง 
(www.weloveshopping.com) ร้อยละ 32.00 ประเภทเว็บไซต์สื่อกลางการติดต่อซื้อ – ขาย (E-Market place) พบว่า ลา
ซาด้า (Lazada) ร้อยละ 46.50 ประเภทสื่อสังคมออนไลน์ (Social Media) พบว่า เฟสบุ๊ค (Facebook) ร้อยละ 73.75  
ความถ่ีในการซ้ือสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ พบว่า สัปดาห์ละ 2-3 ครั้ง มากที่สุด ร้อยละ 40.00  ประเภทสินค้าที่ซื้อผ่าน
ช่องทางออนไลน์ พบว่า เสื้อผ้า เครื่องแต่งกาย มากท่ีสุด ร้อยละ 83.50 ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในแต่ละครั้งต่อคนที่ซื้อสินค้าผ่าน
ช่องทางออนไลน์พบว่า 500-1,000 บาท ร้อยละ 43.50  การช าระเงินเมื่อท่านซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ พบว่า ช าระเงิน
ผ่านระบบช าระเงินบนมือถือ (Mobile Payment) เช่น M-Pay True Money เป็นต้น ร้อยละ 60.25  เหตุผลที่ซื้อสินค้าผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า กระบวนการซื้อสินค้าง่าย สะดวกสบาย ร้อยละ 57.50ประเภทผ้าไทยที่รู้จัก
ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผ้าขาวม้า ร้อยละ 83.50 ส่วนใหญ่เคยใช้ผลิตภัณฑ์แปรรูปจากผ้าขาวม้า ร้อยละ 74.25 
ประเภทของผลิตภัณฑ์แปรรูปจากผ้าขาวม้า คือ เสื้อ ร้อยละ 60.75 มุมมองที่มีเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์แปรรูปจากผ้าขาวม้าของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า มีแบบให้เลือกน้อย ร้อยละ 66.75 
       ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (6P) ของผลิตภัณฑ์แปรรูปจากผ้าขาวม้าแบรนด์ Ya DE Ra ผ่านช่องทางออนไลน์ 
ด้านผลิตภัณฑ์ ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญได้แก่ ผลิตภัณฑ์แปรรูปจากผ้า ขาวม้ามีความหลากหลายและทันสมัย ด้านราคา ให้
ความส าคัญกับมีการแจ้งราคาสินค้าชัดเจน ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ให้ความส าคัญกับช่องทางออนไลน์ที่ใช้มีความ
น่าเชื่อถือ ด้านการส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคัญกับสื่อโฆษณาออนไลน์ เช่น Facebook fan page IG เข้าถึงได้ง่าย ด้าน
การรักษาความเป็นส่วนตัว ให้ความส าคัญกับช่องทางออนไลน์น้ีมีการเปิดเผยข้อมูลความลับของลูกค้า เพ่ือด าเนินธุรกรรมต่าง 
ๆ ให้ส าเร็จ ลุล่วงเท่าน้ัน เช่น การจัดส่งสินค้า เป็นต้น 
     2.    กลยุทธ์ทางการตลาดในการเพิ่มยอดขายผลติภัณฑ์แปรรูปจากผ้าขาวม้าแบรนด์ Ya DE Ra ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ 
             โครงการที่ 1 ส่งสินค้าฟรี 
ข้อเสนอพิเศษในการจัดส่งฟรี จึงหยิบสินค้าลงตะกร้าอีก 1 ชิ้น รวมเป็นเงิน 600 บาท แทนที่จะมียอดขายเพียง 300 บาท แต่
กลับได้ยอดขายเพ่ิมข้ึนอีกเท่าตัว เพราะข้อเสนอพิเศษในการจัดส่งสินค้าฟรี เป็นต้น 
 โครงการที่ 2 การสร้างคุณค่าให้แก่สินค้า   
การสร้างเรื่องราว (Story) ให้กับสินค้า เรื่องราวที่จะท าให้ลูกค้าน้ันเกิดความรู้สึกดีกับสิน ค้า เกิดความรู้สึกคุ้มค่ากับเงินที่จ่าย
ไป  โดยการบอกรายละเอียด เช่น  ผลิตภัณฑ์แปรรูปจากผ้าขาวม้าแบรนด์ Ya DE Ra ผ่านช่องทางออนไลน์ผลิตที่ไหน ใช้
ผ้าขาวม้าจากกลุ่มแม่บ้าน ที่มาที่ไป กระบวนการผลิตที่พิถีพิถัน รวมทั้งข้อดีและจุดเด่นของสินค้า 
 โครงการที่ 3 มอบความประทับใจกับลูกค้าทุกจุดสัมผัสออนไลน์ 
พฤติกรรมการซื้อสินค้าของลูกค้า พบว่า ลูกค้าที่รู้สึกดี และพึงพอใจจากการใช้บริการในครั้งแรก มักจะกลับมาใช้บริการอีก 
ซึ่งจะท าให้ผลิตภัณฑ์แปรรูปจากผ้าขาวม้าแบรนด์ Ya DE Ra มีฐานลูกค้าที่เติบโตข้ึนเรื่อยๆ ซึ่งสามารถท าได้ด้วย การสร้าง
เว็บไซต์ให้ใช้งานง่าย มีการให้ข้อมูลสินค้าท่ีครบถ้วน มีการน าเสนอโปรโมชั่นพิเศษแก่ลูกค้า รวมทั้งการมีช่องการติดต่อที่ง่าย
และรวดเร็ว  
      
ข้อเสนอแนะ  
ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังถัดไป 
      1. ผู้ศึกษาควรท าการศึกษาเฉพาะกลุ่มตัวอย่างที่ใช้อินเตอร์เน็ต ซึ่งเป็นการศึกษาในวงกว้าง ดังน้ันการศึกษาครั้งต่อไป
ควรจะศึกษาโดยเน้นเฉพาะกลุ่มตัวอย่าง โดยเฉพาะกลุ่มดิจิทัลเนทีฟซึ่ง เป็นกลุ่มเป้าหมาย และก าลังซื้อในอนาคตที่จะทวี
ความส าคัญมากข้ึนในอีก 5-10 ปีข้างหน้า เพ่ือ ประสิทธิภาพในการวางกลยุทธ์ทางการตลาดให้ตรงความต้องการ และเหนือ
ความคาดหวังของ กลุ่มเป้าหมาย   
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      2. ควรท าการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็นระยะๆ ซึ่งเหมาะสมกับการศึกษากับกลุ่มตัวอย่างที่เป็น ผู้ใช้บริการผ่านระบบ
ออนไลน์ที่มีจ านวนเพ่ิมมากข้ึนในปัจจุบัน อีกทั้งข้อมูลออนไลน์มีจ านวนมาก และเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว ตลอดเวลา เพ่ือให้
ได้ข้อมูลที่มีถูกต้อง มีคุณภาพ เป็นปัจจุบัน เพ่ือ ประสิทธิภาพ และประสิทธิผลของการศึกษา 
ข้อเสนอแนะส าหรับผลิตภัณฑ์แปรรูปจากผ้าขาวมา้แบรนด์ Ya DE Ra ผ่านช่องทางออนไลน์ 
       1. เจ้าของกิจการ ควรให้ความสนใจการตลาดด้านช่องทางการจ าหน่ายเป็นหลัก โดยการปรับปรุงเว็บไซต์ของกิจการให้
ทันสมัย สะดวก รวดเร็ว ในการค้นหา การสั่งซื้อสินค้าและบริการ ปรับปรุงข้อมูลให้เป็นปัจจุบันอยู่เสมอ เพราะเว๊ปไซด์เป็น
ช่องทางการตลาดที่ส าคัญ โดยอาจท า Content marketing การท า Pay Per Click หรือ Search Engine marketing เพ่ือ
กระตุ้นและดึงดูดลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้โดยตรง และมีประสิทธิภาพ 
       2. ผู้บริหาร ผู้ประกอบการ หรือผู้ที่เก่ียวข้อง ควรน าข้อมูลหรือข้อสารสนเทศที่ได้จากการวิจัยเพ่ือใช้เป็นข้อมูลในการ
ด าเนินการตามนโยบายส่งเสริมทางการตลาดอย่างมีประสิทธิภาพและเกิดประโยชน์สูงสุดในอนาคต 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อความต้ังใจซ้ือรองเท้ามือสองของผู้บริโภค 
ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

MARKETING MIX FACTORS AFFECTING CUSTOMERS PURCHASE INTENSION TOWARD 
SECOND FOOTWEAR IN MUANG DISTRICT, KHON KAEN PROVINCE 

 

วันทนี ภูพาที1 
ฐิตารีย์ ดุรงค์ด ารงชัย2  

 

บทคัดย่อ 
การศึกษาน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา (1) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อรองเท้ามือสอง  (2) ความ

ต้ังใจซื้อรองเท้ามือสองของผู้บริโภค และ (3) ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อรองเท้า 
มือสองและความต้ังใจซื้อรองเท้ามือสอง การศึกษาครั้งน้ีเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า 
5 ระดับ เพ่ือสอบถามปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและความต้ังใจซื้อรองเท้ามือสองของผู้บริโภค จ านวน 400 คน สถิติที่ใช้
ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ ผลการศึกษาพบว่า 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 20-30 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพธุรกิจส่วนตัว และรายได้ต่อเดือน 15,001 - 
20,000 บาท ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อรองเท้ามือสองด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย 
และด้านการส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ความต้ังใจซื้อรองเท้ามือสองอยู่ในระดับมาก ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อความต้ังใจซื้อรองเท้ามือสอง  
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยตัวแปรปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดสามารถร่วมกันท านายความต้ังใจซื้อรองเท้า
มือสอง ได้ร้อยละ 51.1 
ค าส าคัญ: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ความต้ังใจซื้อ  รองเท้ามือสอง 

 

Abstract 
The objective of this research was to study (1 )  marketing mix for shopping second-hand shoes  

(2 )  consumer intention to purchase second-hand shoes and (3 )  relationship between marketing mix for 
shopping second-hand shoes and consumer intention to purchase second-hand shoes. Likert rating scale 
questionnaire was used in this quantitative study to pose the questions about marketing mix for shopping 
second-hand shoes and the intention to purchase second-hand shoes of 400 consumers. Statistics used for 
data analysis included percentage, mean, standard deviation, and multiple regression analysis. The results 
showed that most consumers from sampling group were male, age 20-30 years, with bachelor degree, self-
employed with monthly income of 15,001 – 20,000 baht. Marketing mix factors for choosing second-hand 
shoes on product, price, place and promotion were at high level. The purchase intention of second-hand 
shoes was at high level. Marketing mix on product, place and promotion affected the intention to purchase 
second-hand shoes with statistical significance at level of 0 . 0 5 .  These marketing mix variables could 
influence the purchase intention of second-hand shoes by 51.1%. 
Keywords: Marketing Mix, Purchase Intention, Second-hand Shoes 
                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะบริหารธุรกจิ มหาวิทยาลัยภาคตะวันออกเฉียงเหนือ   
2 อาจารย์ประจ า คณะบริหารธุรกจิ มหาวิทยาลัยภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
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บทน า  
  จากสภาวะเศรษฐกิจชะลอตัวเป็นผลให้ค่าครองชีพสูงข้ึนและประชาชนมีรายได้ที่ไม่เพียงพอกับรายจ่าย จึงท าให้
สินค้ามือสองได้รับความนิยมแม้จะเป็นสินค้าที่ผ่านการใช้งานมาแล้ว แต่ก็ยังมีคุณภาพดีและเป็นสินค้าท่ียังใช้ประโยชน์ได้ อีก
ทั้งเป็นสินค้าท่ีมีราคาถูก [1] ประกอบกับผู้บริโภคต้องการประหยัดจึงหันมาซื้อสินค้าประเภทน้ีเป็นจ านวนมากรวมถึงสินค้า
บางชิ้นเป็นที่ชื่นชอบของนักสะสมของเก่า และด้านสิ่งแวดล้อมที่ช่วยในการลดปริมาณขยะอีกด้วย จากกระแสความต้องการ
ส่งผลในตลาดสินค้ามือสองขยายตัวอย่างรวดเร็ว สินค้ามือสองมีหลายประเภท เช่น เสื้อผ้ารองเท้า กระเป๋า รถยนต์ บ้าน 
โทรศัพท์มือถือ เป็นต้น [2, 3] สินค้ามือสองได้รับความนิยมในหลายๆ ประเทศ อาทิเช่น แคนาดามีการซื้อขายสินค้ามือสอง
นับเป็นมูลค่ารวมปีละกว่า 34,000 ล้านเหรียญสหรัฐฯ หรือคิดเป็นร้อยละ 15 ของปริมาณการซื้อขายสินค้าที่ถูกผลิตข้ึนใหม่ 
โดยในระดับครัวเรือนการซื้อขายสินค้ามือสองน้ีช่วยประหยัดการจับจ่ายราว 1,126 เหรียญต่อครัวเรือนต่อปีก่อให้เกิดการจ้าง
แรงงานที่เกี่ยวข้องได้กว่า 300,000 อัตรา กลุ่มสหภาพยุโรป ธุรกิจสินค้ามือสองท าให้เกิดการจ้างงานข้ึนราว 120,000 คน ซึ่ง
อังกฤษนับเป็นประเทศที่มีมูลค่าการซื้อขายมากที่สุดในกลุ่ม EU-27 บางประเทศอย่างอิตาลี รายงานตัวเลขมูลค่าตลาดมี
ขนาดประมาณร้อยละ 1 ของจีดีพี หรือ ราว 18,000 ล้านยูโร และในไอร์แลนด์พบว่าในช่วงระยะเวลา 5 ปีที่ผ่านมา ธุรกิจ
สินค้ามือสองออนไลน์บางแห่งเติบโตข้ึนถึงกว่าร้อยละ 215 หรือแม้แต่สิงคโปร์ ซึ่งถือเป็นเมืองที่ประชากรมีรายได้สูงและ 
ค่าครองชีพแพงที่สุดแห่งหน่ึง ประชาชนในสิงคโปร์ร้อยละ 76 มักเลือกท่ีจะขายสิ่งของที่ตนเองไม่ใช้แล้วแทนที่จะน าไปท้ิงหรือ
บริจาคออกไป โดยเฉลี่ยจะขายในราคาประมาณร้อยละ 70 ของราคาซื้อ โดยสินค้าที่นิยมซื้อขายกันมากที่สุด ได้แก่ กลุ่ม
เสื้อผ้าและแฟชั่น รองเท้า กลุ่มเครื่องใช้ไฟฟ้าและอุปกรณ์ความบันเทิงต่างๆ หนังสือ เครื่องใช้ส าหรับเด็ก เฟอร์นิเจอร์และ
อุปกรณ์ตกแต่งบ้าน เป็นต้น [4] 
 รองเท้ามือสองเป็นสินค้าทางเลือกที่ได้รับความนิยมจากผู้บริโภค เน่ืองจากเป็นแบบที่ถูกใจและมีราคาถูกมากเมื่อ
เทียบกับคุณภาพของสินค้า ประกอบกับรองเท้าจัดเป็นเครื่องแต่งกายอีกประเภทหน่ึงที่แสดงถึงอัตลักษณ์ของแต่ละบุคคล ซึ่ง
ทุกคนต้องสวมใส่รองเท้าในชีวิตประจ าวันกันทุกวัน และในแต่ละวันการเลือกใส่รองเท้าจะต้องเลือกให้เหมาะสมกับ
สถานการณ์และกาลเทศะ เพราะความเหมาะสมของรองเท้าที่ใส่ท ากิจกรรมน้ันมีความแตกต่างกัน เช่น รองเท้าใส่เล่นกีฬา 
รองเท้าใส่ออกก าลังกาย รองเท้าเพ่ือสุขภาพ รองเท้าล าลอง รองเท้าบูท รองเท้าผ้าใบ รองเท้าแบบสวม รองเท้าแตะ รองเท้า
รูปแบบทางการ เป็นต้น [5] สินค้ารองเท้ามือสองส่วนมากเป็นสินค้าท่ีถูกน าเข้าจากต่างประเทศ แล้วน ามาคัดแยกรองเท้าตาม
เกรดแล้วถูกท าความสะอาด ซ่อมแซม จนมีสภาพดีพร้อมจ าหน่าย [6] ปัจจุบันการซื้อรองเท้ามือสองไม่ได้จ ากัดเฉพาะวัยรุ่น
เท่าน้ัน คนในวัยอื่นก็นิยมเช่นกัน เพราะสินค้ารองเท้ามือสองมีความหลากหลายของรูปแบบที่เข้าได้กับทุกกลุ่ม เพศ วัยจึงท า
ให้การแข่งขันกันในตลาดรองเท้ามือสองเพ่ิมข้ึน โดยมีมูลค่าน าเข้าสินค้ารองเท้าหนังและรองเท้าผ้าใบจากต่างประเทศ จาก 
ข้อมูลในช่วงปี พ.ศ. 2556-2559พบว่า ปี พ.ศ. 2556 มีมูลค่าการน าเข้า 4,849,287,007บาท ต่อมาปี พ.ศ. 2557-2559 น้ันมี
มูลค่าการน าเข้าเพ่ิมข้ึนและขยายตัวอย่างต่อเน่ือง กล่าวคือ ปี พ.ศ. 2557 มีมูลค่าน าเข้า 5,739,568,838 บาท ปี พ.ศ. 2558 
มีมูลค่าน าเข้า 7,027,922,851 บาท และปี พ.ศ. 2559 มีมูลค่าน าเข้า 7,916,635,423 บาท [7]  

ตลาดรองเท้ามือสองที่ส าคัญของไทย คือ ตลาดโรงเกลือ ซึ่งต้ังอยู่บริเวณชายแดนไทย -กัมพูชา ต าบลคลองลึก 
อ าเภออรัญประเทศ จังหวัดสระแก้ว โดยผู้ประกอบการร้านขายรองเท้ามือสองจะท าการสั่งซื้อรองเท้ามือสองจากต่างประเทศ 
โดยแหล่งตลาดรองเท้ามือสองที่ส าคัญที่ประเทศไทยน าเข้ามา ได้แก่ ประเทศเกาหลี ฮ่องกง ญ่ีปุ่น ปากีสถาน เป็นต้น หลังจาก
น้ันน ารองเท้าที่น าเข้ามามาท าความสะอาดเพ่ือวางขายให้กับลูกค้าทั้งขายส่งและขายปลีก ส าหรับตลาดรองเท้า  
มือสองในจังหวัดขอนแก่นน้ันมีผู้ประกอบการหลายราย เช่น หน่ึงขอนแก่นรองเท้ามือสอง รองเท้ามือสองบ้านน้องซันตัวน้อย
รองเท้ามือสองWalk รองเท้ามือสองขอนแก่นร้าน Anna Shoes เป็นต้น ซึ่งผู้ขายมีรูปแบบการขายรองเท้าที่หลากหลาย
รูปแบบ ต้ังแต่การเปิดหน้าร้านขายรองเท้าแบบมีอาคารสถานที่ เปิดขายแบบเช่าพ้ืนที่วางของขายตามตลาด การวางในตลาด
นัดเปิดท้ายหรือตลาดนัด การเปิดร้านขายรองเท้าแบบออนไลน์ท าให้การแข่งขันกันในตลาดรองเท้ามือสองค่อนข้างสูง  
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 จากท่ีได้กล่าวมาข้างต้น การเกิดข้ึนของตลาดรองเท้ามือสอง ซึ่งมีราคาท่ีไม่สูงมาก และมีรูปแบบให้เลือกหลากหลาย 
ท าให้ผู้บริโภคสามารถตัดสินใจซื้อได้ง่าย แต่ตลาดรองเท้ามือสองยังเป็นสินค้าทางเลือกส าหรับผู้บริโภคดังน้ัน ผู้วิจัยจึงต้องการ
ศึกษา เรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อความต้ังใจซื้อรองเท้ามือสองของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น เพ่ือน ามาใช้
ประโยชน์ในการจัดท าการตลาดเพ่ือกระตุ้นและจูงใจให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายเกิดความต้ังใจซื้อ อันจะน าไปสู่การตัดสินใจซื้อ
รองเท้ามือสองต่อไป 
 
วัตถุประสงค์  

1. เพ่ือศึกษาความคิดเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อรองเท้ามือสอง 
2. เพ่ือศึกษาความต้ังใจซื้อรองเท้ามือสองของผู้บริโภค 
3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อรองเท้ามือสองและความต้ังใจซื้อ

รองเท้ามือสอง 
 

สมมติฐานการวิจัย 
 H1: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อรองเท้ามือสองด้านผลิตภัณฑ์ส่งผลต่อความต้ังใจซื้อรองเท้า  
มือสอง 
 H2: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อรองเท้ามือสองด้านราคาส่งผลต่อความต้ังใจซื้อรองเท้ามือสอง 
 H3: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือรองเท้ามือสองด้านการจัดจ าหน่ายส่งผลต่อความต้ังใจซื้อ
รองเท้ามือสอง 
 H4: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อรองเท้ามือสองด้านส่ง เสริมการตลาดส่งผลต่อความต้ังใจซื้อ
รองเท้ามือสอง 
 
วิธีด าเนินงาน    

1. ประชากร/กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยและการสุ่มตัวอย่าง 
 ประชากร คือ ประชาชนอายุ 15-60 ปี ในอ าเภอเมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่นซึ่งมีจ านวน 100 ,856 คน [8] 

การก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยตารางส าเร็จรูปของ Yamane [9] ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 และมีความคลาดเคลื่อน
ร้อยละ 5 ค่าที่ได้จากการเปิดตารางมีค่าเท่ากับ 400 ตัวอย่าง โดยท าการสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบง่าย ( Simple random 
sampling) 

2. เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา 
  เครื่องมือที่ใช้เก็บข้อมูล ได้แก่ แบบสอบถาม โดยมีแบบสอบถาม 3 ส่วน ดังน้ี  
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 5 ข้อ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้

เฉลี่ยต่อเดือน โดยใช้มาตรวัดนามบัญญัติเป็นค าถามแบบให้เลือกตอบเพียงค าตอบเดียว 
 ส่วนที่ 2 ความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อรองเท้ามือสอง จ านวน 24 

ข้อ แบ่งเป็นด้านผลิตภัณฑ์ จ านวน 7 ข้อ ด้านราคา จ านวน 6 ข้อ ด้านการจัดจ าหน่าย จ านวน 6 ข้อ ด้านการส่งเสริม
การตลาด จ านวน 6 ข้อ ค าถามมีลักษณะเป็นมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ (Rating Scale) แบ่งเป็น (1) น้อยที่สุด  
(2) น้อย (3) ปานกลาง (4) มาก และ (5) มากท่ีสุด 

 ส่วนที่ 3 ความต้ังใจซื้อรองเท้ามือสอง เป็นค าถาม 3 ข้อ มีลักษณะเป็นแบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า 5 
ระดับ (Rating Scale) โดยแบ่งออกเป็น (1) น้อยที่สุด (2) น้อย (3) ปานกลาง (4) มาก และ (5) มากท่ีสุด  
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 ส าหรับเกณฑ์การแปลผลค่าเฉลี่ยของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อรองเท้ามือสอง และความ
ต้ังใจซื้อรองเท้ามือสอง ใช้การแบ่งระดับค่าเฉลี่ยออกเป็นช่วงตามความกว้างอันตรภาคชั้น [10]  

3. คุณภาพของเคร่ืองมือแบบสอบถาม 
 แบบสอบถามชุดน้ีมีค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟาครอนบัค (Cronbachs’s Alpha Coefficient) เท่ากับ 0.909  

ซึ่งมากกว่า 0.8 อยู่ในเกณฑ์คุณภาพดี (Good) น าไปใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลได้ [11] 
3. สถิติในการวิเคราะห์ข้อมูล 
  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ 

(Multiple Linear Regression)  
 

ผลการวิจัย 
1. ข้อมูลทั่วไป  
 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย (ร้อยละ 51.25) อายุ 20-30 ปี (ร้อยละ 35.00) การศึกษาระดับปริญญาตรี 

(ร้อยละ 38.00) อาชีพธุรกิจส่วนตัว (ร้อยละ 30.00) และรายได้ต่อเดือน 15,001 - 20,000 บาท (ร้อยละ 28.00) 
2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อรองเท้ามือสอง 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือรองเท้ามือสอง ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ทั้ง 4 ด้าน 

เรียงล าดับตามค่าเฉลี่ย ดังน้ี ด้านการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉลี่ย 4.16) ด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย 4.05) ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย 
4.04) ด้านการจัดจ าหน่าย (ค่าเฉลี่ย 3.94) ตามล าดับ ดังตารางที่ 1 

3. ความต้ังใจซ้ือรองเท้ามือสองของผู้บริโภค 
 ความต้ังใจซื้อรองเท้ามือสองในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.06) ดังตารางที่ 1 
4. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อความต้ังใจซื้อรองเท้ามือสองของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง 

จังหวัดขอนแก่น 
 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณความต้ังใจซื้อรองเท้ามือสองโดยรวมโดยใช้การวิเคราะห์ Multiple 

Regression ด้วยเทคนิค Enter พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงกับกลุ่มตัวแปรความต้ังใจซื้อ
รองเท้ามือสอง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และสามารถสร้างสมการท านายเชิงเส้นตรงได้ ซึ่งจากการวิเคราะห์
ถดถอยเชิงพหุคูณ สามารถค านวณหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์พหุคูณได้ ดังตารางที่ 2  

 จากตารางที่ 2 การวิเคราะห์ค่าสะท้อนอิทธิพลร่วมของตัวแปรอิสระในตัวแบบเส้นตรง (Variance Inflation 
Factor: VIF) อยู่ระหว่าง 1.881-3.237 ซึ่งแสดงว่าตัวแปรอิสระมีความสัมพันธ์ แต่ไม่ท าให้เกิดมีสหสัมพันธ์กันเองระหว่างตัว
แปรอิสระมากกว่า 2 ตัวข้ึนไป (Multicollinearity) แสดงให้เห็นจากค่าสะท้อนอิทธิพลร่วมของตัวแปรอิสระในตัวแบบเส้นตรง 
(Variance Inflation Factor: VIF) ที่มีค่าน้อยกว่า 10 จึงไม่เกิดปัญหามีสหสัมพันธ์กันเองระหว่างตัวแปรอิสระ [12]  
 ผลการวิเคราะห์พบว่า ตัวแปรที่สามารถท านายความต้ังใจซื้อรองเท้ามือสอง (y) โดยเรียงล าดับจากมากไปหา
น้อย ได้แก่ ด้านการจัดจ าหน่าย (X3) ด้านผลิตภัณฑ์ (X1) ด้านการส่งเสริมการตลาด (X4) และด้านราคา (X2) ตามล าดับ  
โดยตัวแปรทั้ง 4 ตัวน้ีสามารถร่วมกันท านายความต้ังใจซื้อรองเท้ามือสอง (y) ได้ร้อยละ 51.1 (adjusted R2 = .511) 
  ผู้วิจัยจึงได้น าค่าสัมประสิทธ์ิของตัวแปรท านายมาเขียนเป็นสมการท านายความต้ังใจซื้อรองเท้ามือสอง (y) โดย
ใช้คะแนนดิบ (ตารางที่ 2) ดังน้ี  
 y = 0.106 + 0.325X1 + 0.034X2  +  0.369X3 + 0.251X4      (1) 
 ผลการศึกษา สรุปได้ดังน้ี 
 ตัวแปรที่มีความสัมพันธ์ทางบวกกับความต้ังใจซื้อรองเท้ามือสอง (y) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
ได้แก่ ด้านการจัดจ าหน่าย (X3) ด้านผลิตภัณฑ์ (X1) ด้านการส่งเสริมการตลาด (X4) โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ 0.369, 
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0.325, และ 0.251 ตามล าดับ ซึ่งหมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการจัดจ าหน่าย (X3) ด้านผลิตภัณฑ์ (X1) 
และด้านการส่งเสริมการตลาด (X4) เป็นปัจจัยที่เป็นตัวก าหนดความต้ังใจซื้อรองเท้ามือสอง (y) ซึ่งยอมรับสมมติฐานการวิจัยที่ 
H1, H3 และ H4 (ตารางที่ 3) 
 
อภิปรายผล 
 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ส่งผลต่อความต้ังใจซื้อรองเท้ามือสอง สอดคล้องกับงานวิจัยของศรสวรรค์ 
สิริวัฒนเศรษฐ์ [13] พบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬาไนกี้ (NIKE) ได้แก่ ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ของ
ผลิตภัณฑ์ สอดคล้องกับงานวิจัยของ นาตยา นุชเจริญผล [14]  พบว่า ด้านความต้ังใจซื้อได้รับอิทธิพลจากตัวแปรปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ สอดคล้องกับงานวิจัยของ Bashir et al. [15] พบว่า ตราสินค้า มีผลกระทบเชิงบวกต่อความ
ต้ังใจซื้อสินค้ามือสองของผู้บริโภค  
 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการจัดจ าหน่ายส่งผลต่อความต้ังใจซื้อรองเท้ามือสอง สอดคล้องกับงานวิจัยของ 
นาตยา นุชเจริญผล [14] พบว่า ความต้ังใจซื้อได้รับอิทธิพลจากตัวแปรปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการจัดจ าหน่าย  
สอดคล้องกับงานวิจัยของ Akhter et al. [16] พบว่า การจัดวางรองเท้าในร้าน มีความสัมพันธ์กับความต้ังใจซื้อรองเท้าของ
ผู้หญิง  
 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อความต้ังใจซื้อรองเท้ามือสอง สอดคล้องกับงานวิจัย
ของ Akhter et al. [16] พบว่า กิจกรรมส่งเสริมการขาย มีความสัมพันธ์กับความต้ังใจซื้อรองเท้าของผู้หญิง 
 ส่วนปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคาไม่ส่งผลต่อความต้ังใจซ้ือรองเท้ามือสอง สอดคล้องกับงานวิจัยของ  
ศรสวรรค์ สิริวัฒนเศรษฐ์ [13] พบว่า ปัจจัยด้านราคา ไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้ากีฬาไนกี้ (NIKE) สอดคล้องกับ
งานวิจัยของ Alam [17] พบว่า ราคา (price) ไม่มีความสัมพันธ์กับความต้ังใจซื้อสินค้ามือสอง 
 
สรุป  
  จากผลการศึกษาสรุปได้ว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 20-30 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพ
ธุรกิจส่วนตัว และรายได้ต่อเดือน 15,001 - 20,000 บาท ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อรองเท้ามือสองด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ความต้ังใจซื้อรองเท้า
มือสองอยู่ในระดับมาก ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด 
ส่งผลต่อความต้ังใจซื้อรองเท้ามือสอง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยตัวแปรปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
สามารถร่วมกันท านายความต้ังใจซื้อรองเท้ามือสอง ได้ร้อยละ 51.1 โดยด้านราคาไม่ส่งผลต่อความต้ังใจซื้อรองเท้ามือสอง
เน่ืองจากเป็นสินค้าท่ีมีราคาถูก  
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ตารางที่ 1 ค่าเฉลี่ยของตัวแปรปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อรองเท้ามือสองและความต้ังใจซื้อรองเท้ามือสอง 
 

ตัวแปรในการศึกษา ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน แปลผล 
ด้านผลิตภัณฑ์ 4.05 0.55 มาก 
ด้านราคา 4.04 0.57 มาก 
ด้านการจัดจ าหน่าย 3.94 0.58 มาก 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 4.16 0.64 มาก 
ความต้ังใจซื้อรองเท้ามือสอง 4.06 0.69 มาก 

 
ตารางที่ 2 แสดงผลการวิเคราะห์ความต้ังใจซื้อรองเท้ามือสอง โดยใช้วิธีการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ (Enter Multiple 

Regression Analysis) 
 

ตัวแปร 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized Coefficients Collinearity 

Statistics 
B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF 

(Constant) .106 .195  .546 .586   
ด้านผลิตภัณฑ์ .325 .074 .262 4.384 .000* .342 2.921 
ด้านราคา .034 .075 .029 .457 .648 .309 3.237 
ด้านการจัดจ าหน่าย .369 .062 .311 5.962 .000* .450 2.224 
ด้านการส่งเสริมการตลาด .251 .052 .234 4.864 .000* .532 1.881 

หมายเหตุ: Dependent variable: ความต้ังใจซื้อรองเท้ามือสอง R = 0.718, R2= 0.516, Adjusted R2 = 0.511,  
 F = 105.306, Sig = 0.000, S.E. = 0.479 
 * มีความสัมพันธ์กับความต้ังใจซื้อรองเท้ามือสอง มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 
ตารางที่ 3 ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย 
 

สมมติฐานการวิจัย ผลการทดสอบ 
H1: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อรองเท้ามือสองด้านผลิตภัณฑ์
ส่งผลต่อความต้ังใจซื้อรองเท้ามือสอง 

ยอมรับสมมติฐานการวิจัย 

H2: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อรองเท้ามือสองด้านราคาส่งผลต่อ
ความต้ังใจซื้อรองเท้ามือสอง 

ปฏิเสธสมมติฐานการวิจัย 

H3: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อรองเท้ามือสองด้านการจัด
จ าหน่ายส่งผลต่อความต้ังใจซื้อรองเท้ามือสอง 

ยอมรับสมมติฐานการวิจัย 

H4: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อรองเท้ามือสองด้านส่งเสริม
การตลาดส่งผลต่อความต้ังใจซื้อรองเท้ามือสอง 

ยอมรับสมมติฐานการวิจัย 
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การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเปน็แนวทางในการเพิ่มยอดขายคอนกรีตผสมเสร็จ   
กรณีศึกษา : บริษัท วรัญญาเรียลเอสเตท จ ากัด อ าเภอจังหาร จังหวัดร้อยเอ็ด   

MARKETING STRATEGIC PLANNING FOR GUIDELINE TO INCREASING SALES OF READY-MIX 
CONCRETE A CASE STUDY OF VARANYA REAL ESTATE CO.,LTD CHANGHAN DISTRICT, 

ROI-ET PROVINCE 
 

วิญญู วิจักษณบุญ1 
นิติพล ภูตะโชติ2 

 

บทคัดย่อ 
 การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์ 1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซื้อคอนกรีตผสมเสร็จ และปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อคอนกรีตผสมเสร็จ 2) เพ่ือศึกษาหาแนวทางในการเพ่ิมยอดขายคอนกรีต
ผสมเสร็จ โดยการเก็บแบบสอบถาม จากกลุ่มลูกค้าท่ีต้องการซื้อคอนกรีตผสมเสร็จที่อาศัยอยู่ในพ้ืนที่ จังหวัดร้อยเอ็ด จ านวน 
400 คน วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้เครื่องมือทางสถิติ และท าการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจและวิเคราะห์การแข่งขัน ผู้
ศึกษาจึงได้น าผลการวิเคราะห์มาประยุกต์ใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดโดยมีการก าหนด แผนกลยุทธ์ระยะสั้น มี
เป้าหมายเพ่ือเพ่ิมยอดขายคอนกรีตผสมเสร็จจากยอดขายปัจจุบัน ในปี พ.ศ.2561 ซึ่งมียอดขายอยู่ที่ 12,069,598 บาท ให้มี
ยอดขายอยู่ที่ 13,276,558 บาท หรือ เพ่ิมข้ึนร้อยละ 10 ประกอบด้วย  1.โครงการ "โฆษณา ประชาสัมพันธ์ บริษัท วรัญญา
เรียลเอสเตท จ ากัด" 2.โครงการ "ซื้อถึงเป้ารับไปเลย" กลยุทธ์ระยะยาว โดยมีเป้าหมายในการเพ่ิมความพึงพอใจของลูกค้า 
เพ่ือสร้างและรักษาฐานลูกค้า ให้สามารถแข่งขันในตลาดได้อย่างย่ังยืน ประกอบด้วย 1.โครงการ "ก าหนดราคาขายผลิตภัณฑ์
คอนกรีตผสมเสร็จ ให้สามารถแข่งขันกับคู่แข่งขันได้" 2.โครงการ "จัดท าโซนรับรองลูกค้า" และ 3.โครงการ "พัฒนาศักยภาพ
พนักงานให้มีความรู้ความเชี่ยวชาญ พร้อมบริการ" 
ค าส าคัญ: แผนกลยุทธ์ทางการตลาด คอนกรีตผสมเสร็จ   
 

Abstract 
 The objectives of this study are 1) to investigate customer’s behavior in purchasing ready-mixed 
concrete and market mix factors influencing the purchase and 2) to suggest an approach to improve sales 
of ready-mixed concrete. A questionnaire was completed by 400 respondents in Roi-Et Province who 
planned to buy ready-mixed concrete. Analysis questionnaire data by statistical tools. environment analysis 
and competitive analysis. The analysis results were applied to develop a marketing plan to improve 
competitiveness. The short-term strategic plan was to improve sale of ready-mixed concrete from 
12, 069, 598 baht in 2018 to 13, 276, 558 baht (10%). Two projects were launched to achieve the short-term 
goal: 1) advertising and public relations campaign for Varanya Real Estate Co., Ltd. and 2) target offer 
intensive. Long-term plan aims at increasing customers’ satisfaction and build and maintain customer base 
for sustainable competitiveness. The projects to promote long-term plan included 1) competitive pricing, 
2) customer care zone, and 3) employee capacity training. 
Keywords: Marketing plan  Ready-mixed concrete 
                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น   
2 รองศาสตราจารย์ คณะบริหารธุรกจิและการบัญชี มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน า  
 ปัจจุบันธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จในประเทศไทยเป็นตลาดที่มีความน่าสนใจและมีแนวโน้มที่จะเติบโตสูงข้ึน 
เน่ืองมาจากโครงการก่อสร้างขนาดใหญ่ พฤติกรรมและการใช้ชีวิตของคนไทย รวมไปถึง แนวโน้มที่ดีข้ึนของเศรษฐกิจ 
ศูนย์วิจัยกสิกรไทย มองว่าโครงการก่อสร้างภาครัฐในช่วงครึ่งหลังปี 2561 ต่อเน่ืองปี 2562 จะมีการเติบโตในอัตราที่สูง จาก
โครงการขนาดใหญ่ ซึ่งผู้ประกอบการ SME น่าจะได้รับประโยชน์จากการรับเหมาช่วง (Sub-Contractor) จากกลุ่ม เอกชน
ขนาดใหญ่ที่เป็นผู้ชนะการประกวดราคา ในส่วนโครงการก่อสร้างภาครัฐขนาดเล็ก จะมีการเร่งตัวจากนโยบายไทยนิยมย่ังยืน 
ซึ่งเน้นการพัฒนาคุณภาพชีวิตของประชาชนรายพ้ืนที่ที่ครอบคลุม การพัฒนาถนนสัญจรภายในหมู่บ้าน อาคารส่วนกลาง
ขนาดเล็ก การซ่อมแซมประปารายหมู่บ้าน ซึ่งในโครงการที่มีมูลค่าไม่มากนักจึงเป็นโอกาสของผู้ประกอบการ SME ที่จะเข้าไป
รับงานก่อสร้างเองโดยเฉพาะผู้ประกอบการ ท้องถ่ินหรือพ้ืนที่ใกล้เคียงแต่เน่ืองจากการแข่งขันในตลาดของธุรกิจคอนกรีต
ผสมเสร็จมีความรุนแรงมากข้ึน เกิดจากการเข้ามาของคู่แข่งขันรายใหม่ที่มีจ านวนเพ่ิมมากข้ึนท าให้เกิดการแย่งชิงส่วนแบ่ง
ทางการตลาดภายในอุตสาหกรรม [1] 
 บริษัท วรัญญาเรียลเอสเตท จ ากัด เป็นหน่ึงในองค์การด้านอุตสาหกรรมคอนกรีตใน จังหวัดร้อยเอ็ด ซ่ึงเปิด
ด าเนินการมาแล้วกว่า 25 ปีก่อต้ังเมื่อวันที่ 15 กรกฎาคม 2537 ด้วยทุนจดทะเบียนครั้งแรก 1,000,000 บาท (หน่ึงล้านบาท
ถ้วน) โดยเริ่มจากการท าธุรกิจด้านอสังหาริมทรัพย์และประสบความส าเร็จ ต่อมาในปี  
พ.ศ.2538 จึงได้เริ่มท าการผลิตและจ าหน่ายคอนกรีตผสมเสร็จ และแผ่นพ้ืนส าเร็จคอนกรีตอัดแรง และในปี พ.ศ.2542 ได้เริ่ม
ด าเนินธุรกิจด้านงานรับเหมาก่อสร้างกับหน่วยงานราชการ เช่น กรมชลประทาน กรมทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อม 
กรมทางหลวงชนบท และ องค์การปกครองส่วนท้องถ่ิน เป็นต้น  ปัจจุบัน บริษัท วรัญญาเรียลเอสเตท จ ากัด ต้ังอยู่ที่ 199 หมู่ 
5 ถนนร้อยเอ็ด-กาฬสินธ์ุ ต าบลจังหาร อ าเภอจังหาร จังหวัดร้อย เอ็ด 45000 บนเน้ือที่ 26 ไร่ โดยมีทุนจดทะเบียน 
25,000,000 บาท (ย่ีสิบห้าล้านบาทถ้วน) และมีก าลังการผลิต ดังน้ี 1.แผ่นพ้ืนส าเร็จคอนกรีตอัดแรง วันละ 300 ตารางเมตร 
2.เสาเข็มคอนกรีตอัดแรง วันละ 800 เมตร 3.คอนกรีตผสมเสร็จ 100 คิว/วัน โดยสินค้าทั้ง 3 ชนิด ของบริษัทฯได้ผ่านการ
รับรองมาตรฐานผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรม (มอก.) ซึ่งเป็นมาตรฐานที่สามารถสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้าได้ บริษัทฯ ผลิตและ
จัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์คอนกรีต และคอนกรีตผสมเสร็จ โดยค านึงถึงคุณภาพและการบริการเป็นส าคัญ [2]  
 จากการลงพ้ืนที่เก็บข้อมูลและใช้เครื่องมือในการศึกษา พบปัญหาคือไม่สามารถเพ่ิมยอดขายคอนกรีตผสมเสร็จจาก
ก าลังการผลิตของ บริษัท วรัญญาเรียลเอสเตท จ ากัด ได้ คือ ผลิต 100 คิวต่อวันแต่ยอดขาย เฉลี่ยอยู่ที่ 70 คิวต่อวัน ท าให้
เกิดต้นทุนค่าเสียโอกาสถึง 30 คิวต่อวัน ดังน้ันคณะผู้ศึกษาจึงมีความสนใจที่จะศึกษาที่มาของปัญหา เพ่ือพัฒนาและหา
แนวทางในการแก้ไขปัญหาที่เกิดข้ึนต่อไป 

  

วัตถุประสงค์  
 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซื้อคอนกรีตผสมเสรจ็ และปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
คอนกรีตผสมเสรจ็ 
 2. เพ่ือศึกษาหาแนวทางในการเพ่ิมยอดขายคอนกรีตผสมเสร็จ ของ บริษัท วรัญญาเรียลเอสเตท จ ากัด  
                             
วิธีด าเนินงาน    

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซื้อคอนกรีตผสมเสร็จ และปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จ 

ประชากรในการศึกษาครั้งน้ี คือ กลุ่มลูกค้าที่ต้องการซื้อคอนกรีตผสมเสร็จและอาศัยอยู่ในพ้ืนที่จังหวัดร้อยเอ็ด ซึ่ง
เป็นประชากรไม่ทราบจ านวนที่แน่นอน 
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กลุ่มตัวอย่าง ใช้สูตรการหาขนาดตัวอย่างที่ระดับความเชื่อมั่นที่ 95% โดยใช้สูตรของคอแครน (W.G. Cochran) 
แบบไม่ทราบจ านวนประชากรแน่นอน และใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยค านวณ
ขนาดกลุ่มตัวอย่าง ดังน้ี 

 
                   = 384.16 (เก็บข้อมูล 400 คน) 
 

 ผู้ศึกษาได้ก าหนดเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลของกลุ่ม ตัวอย่าง โดยใช้ เครื่ องมือแบบสอบถาม 
(Questionnaires) โดยผู้ศึกษาได้น าเครื่องมือไปวิเคราะห์คุณภาพ โดยการหาค่าความเชื่อมั่นด้วยวิธีหาสัมประสิทธิแอลฟ่า
ของครอนบัค (Cronbach alpha) หากได้ค่าสัมประสิทธ์ิ มากกว่า 0.70 สามารถน าเครื่องมือมาใช้ในการศึกษาได้ ส าหรับ
เครื่องมือแบบสอบถามน้ี มีค่าเฉลี่ยความเชื่อมั่น ที่ 0.908 โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังน้ี      
 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ และรายได้ 
     ส่วนที่ 2 แบบสอบถามพฤติกรรมของผู้บริโภคข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกซื้อคอนกรีต
ผสมเสร็จ  
    ส่วนที่ 3 แบบสอบถามปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ  
 ข้อมูลที่รวบรวมจากแบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่าง ได้ถูกมาประมวลผลด้วยคอมพิวเตอร์โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป 
SPSS (Statistical Package For The Social Sciences) ซึ่งได้เป็น ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
และ เกณฑ์ระดับความส าคัญ (Important Scale) มีเกณฑ์การให้คะแนน 5 ระดับตามแนวคิดของ Likert  
 2. เพื่อศึกษาหาแนวทางในการเพิ่มยอดขายคอนกรีตผสมเสร็จ ของบริษัท วรัญญาเรียลเอสเตท จ ากัด    
     ศึกษาหาสาเหตุของปัญหาแผนผังสาเหตุและผล (Cause and Effect Diagram) [3] วิเคราะห์อุตสาหกรรมที่
แข่งขัน (Industry Analysis) วิเคราะห์ปัจจัยกดดันทั้ง 5 (Five Forces Model) [4] วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (PESTEL 
Analysis) [5] วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก (SWOT Analysis) [6] วิเคราะห์ปัจจัยเชิงกลยุทธ์ (TOWS 
Matrix) [6] และ วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ [7] ผลิตภัณฑ์คอนกรีต
ผสมเสร็จ เพ่ือน าไปวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด                                                
 

ผลการวิจัย 
 1. พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซื้อคอนกรีตผสมเสร็จ และปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
คอนกรีตผสมเสร็จ 
  1.1. ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ในจังหวัดร้อยเอ็ด 
           ผลการศึกษาข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 74.25 มีอายุระหว่าง 41-50 ปี คิดเป็นร้อยละ 37.75 มีอาชีพผู้รับเหมา หรือช่าง หรือวิศวกร 
คิดเป็นร้อยละ 67.50  และ มีรายได้ระหว่าง 10,000-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 23.25 
  1.2 พฤติกรรมของผู้ตอบแบบสอบถามในการเลือกซื้อคอนกรีตผสมเสร็จ ในจังหวัดร้อยเอ็ด 
          ผลการศึกษาพฤติกรรมของผู้ตอบแบบสอบถามในการเลือกซ้ือคอนกรีตผสมเสร็จ ในจังหวัด
ร้อยเอ็ด พบว่าบุคคลที่มีส่วนเกี่ยวข้องในการตัดสินใจซื้อมากที่สุด คือ ผู้รับเหมา คิดเป็นร้อยละ 44.25 การให้ของสมนาคุณมี
ผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 48.00 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ คือ ราคาสินค้า สินค้าอยู่
ในช่วงส่งเสริมการตลาด คุณภาพของสินค้า การบริการ ความรวดเร็วในการจัดส่ง ชื่อเสียงบริษัท และความสะดวกในการ
สั่งซื้อ คิดเป็นร้อยละ 86.75 ร้อยละ 79.75 ร้อยละ 62.00 ร้อยละ 59.50 ร้อยละ 48.25 ร้อยละ 44.75 และ ร้อยละ 35.50 
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ตามล าดับ และ สั่งซื้อสินค้าผ่าน ช่องทาง โทรศัพท์ อินเตอร์เน็ต พนักงานขาย และ ติดต่อโดยตรงที่บริษัท คิดเป็นร้อยละ 
36.75 ร้อยละ 36.25 ร้อยละ 16.50 และ ร้อยละ 10.50 ตามล าดับ 
  1.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ เลือกซื้อคอนกรีตผสมเสร็จ 
          ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อคอนกรีตผสมเสร็จ 
พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อคอนกรีตผสมเสร็จ ที่มีความส าคัญมากที่สุดแต่ละ
ด้าน ดังน้ี 1.ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) คือ มีการรับประกันสินค้า และสินค้ามีคุณภาพได้รับรองมาตรฐาน มอก.2.ปัจจัย
ด้านราคา (Price) คือ มีราคาถูกเมื่อเทียบกับคู่แข่งขัน ราคาเหมาะสมกับขนาดโครงการก่อสร้างของลูกค้า และราคามีความ
เหมาะสมกับคุณภาพ 3.ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) มีบริการสั่งซื้อทางโทรศัพท์และช่องทางอินเตอร์เน็ต4.ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ มีการให้ของสมนาคุณแก่ลูกค้าเมื่อซื้อสินค้าตามเป้าท่ีทางบริษัทก าหนด มีการให้เครดิต
และส่วนลดแก่ลูกค้าประจ า และมีการโฆษณาสื่อ(ป้ายโฆษณา วิทยุ และ เฟซบุ๊ก) 5.ด้านพนักงาน (People) คือ พนักงานมี
ความรวดเร็วในการให้บริการและ พนักงานมีความรู้ความสามารถสามารถให้ค าปรึกษาได้ 6.ด้านกระบวนการ (Process) คือ 
มีกระบวนการจัดส่งที่มีประสิทธิภาพรวดเร็วตามคิวที่ได้นัดลูกค้าไว้และ มีการจัดส่งสินค้าอย่างมีคุณภาพถูกต้องตามค าสั่งซื้อ
และไม่ช ารุดเสียหาย 7.ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) คือ มีบริการ
น้ าด่ืมและกาแฟแก่ลูกค้าผู้มาใช้บริการ และ สถานที่มีความสะอาดเรียบร้อยและปลอดภัยแก่ลูกค้าผู้มาใช้บริการ 
 2. เพื่อศึกษาหาแนวทางในการเพิ่มยอดขายคอนกรีตผสมเสร็จ ของบริษัท วรัญญาเรียลเอสเตท จ ากัด    
 แผนกลยุทธ์ทางการตลาด เพ่ือเพ่ิมยอดขายคอนกรีตผสมเสร็จ ของ บริษัท วรัญญาเรียลเอสเตท จ ากัด น้ันผู้ศึกษา
ได้ท าการวิเคราะห์ความพึงพอใจของผู้บริโภคต่อปัจจัยสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix 7P's) ที่มีผลต่อการตัดสิน
ในการเลือกซื้อคอนกรีตผสมเสรจ็ แผนผังสาเหตุและผล (Cause and Effect Diagram) วิเคราะห์อุตสาหกรรมที่แข่งขัน 
(Industry Analysis) วิเคราะห์ปัจจัยกดดันทั้ง 5 (Five Forces Model) วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (PESTEL Analysis) 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก (SWOT Analysis) และ การวิเคราะห์ปัจจัยเชิงกลยุทธ์ (TOWS Matrix) ผู้
ศึกษาจึงได้น าผลการวิเคราะห์ มาประยุกต์ใช้ในการวางแผน กลยุทธ์ทางการตลาด เพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
โดยมีการก าหนดแผนกลยุทธ์ระยะสั้น ดังน้ี  1.โครงการ "โฆษณา ประชาสัมพันธ์ บริษัท วรัญญาเรียลเอสเตท จ ากัด" 2.
โครงการ "ซื้อถึงเป้ารับไปเลย" และกลยุทธ์ระยะยาว ดังน้ี 1.โครงการ "ก าหนดราคาขายผลิตภัณฑ์คอนกรีตผสมเสร็จ ให้
สามารถแข่งขันกับคู่แข่งขันได้" 2.โครงการ "จัดท าโซนรับรองลูกค้า" และ 3.โครงการ "พัฒนาศักยภาพพนักงานให้มีความรู้
ความเชี่ยวชาญ พร้อมบริการ"  
 

สรุป  
 จากการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อคอนกรีตผสมเสร็จและปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
คอนกรีตผสมเสร็จ และ ผลการวิเคราะห์แผนผังสาเหตุและผล (Cause and Effect Diagram) วิเคราะห์อุตสาหกรรมที่แข่งขัน 
(Industry Analysis) วิเคราะห์ปัจจัยกดดันท้ัง 5 (Five Forces Model) วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (PESTEL Analysis) 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก (SWOT Analysis) และ การวิเคราะห์ปัจจัยเชิงกลยุทธ์ (TOWS Matrix) 
สามารถน าผลการวิเคราะห์มาประยุกต์ใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดได้ดังน้ี แผนกลยุทธ์ระยะสั้น โดยมีเป้าหมายเพ่ือ
เพ่ิมยอดขายคอนกรีตผสมเสร็จ จากยอดขายปัจจุบัน ในปี พ.ศ.2561 ซึ่งมียอดขายอยู่ที่ 12,069,598 บาท ให้มียอดขายอยู่ที่ 
13,276,558 บาท หรือ เพ่ิมข้ึนร้อยละ 10 ประกอบด้วย  1.โครงการ "โฆษณา ประชาสัมพันธ์ บริษัท วรัญญาเรียลเอสเตท 
จ ากัด" 2.โครงการ "ซื้อถึงเป้ารับไปเลย" และกลยุทธ์ระยะยาว โดยมีเป้าหมายในการเพ่ิมความพึงพอใจของลูกค้า เพ่ือสร้าง
และรักษาฐานลูกค้า ให้สามารถแข่งขันในตลาดได้อย่างย่ังยืน ประกอบด้วย 1.โครงการ "ก าหนดราคาขายผลิตภัณฑ์คอนกรีต
ผสมเสร็จ ให้สามารถแข่งขันกับคู่แข่งขันได้" 2.โครงการ "จัดท าโซนรับรองลูกค้า" และ 3.โครงการ "พัฒนาศักยภาพพนักงาน
ให้มีความรู้ความเชี่ยวชาญ พร้อมบริการ" 
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ข้อเสนอแนะ  
 1. ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ 
  1.1 หลังจากที่ได้มีการด าเนินโครงการตามแผลกลยุทธ์ทางการตลาดแล้ว ควรมีการติดตามผลการ
ด าเนินการและประเมินผลโครงการว่าเป็นไปตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้หรือไม่ เพ่ือน ามาใช้ในการปรับปรุงแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาดให้ดีย่ิงข้ึน 
   1.2 ควรมีการตรวจสอบคุณภาพสินค้าอย่างสม่ าเสมอ เพ่ือรักษาระดับคุณภาพของสินค้าให้ได้มาตรฐาน 
ตาม มอก. เน่ืองจากลูกค้าให้ความส าคัญกับคุณภาพคอนกรีตผสมเสร็จ 
 2. ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
  2.1. เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูลในการศึกษาครั้งน้ีคือแบบสอบถาม  ในการศึกษาครั้งต่อไปควรใช้การ
สัมภาษณ์เข้ามาใช้ในการเก็บข้อมูลเพ่ิมเติมเพ่ือให้ข้อมูลมีความสมบูรณ์มากย่ิงข้ึน 
  2.2. ควรท าการศึกษาข้อมูลของคู่แข่งขันและน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ เพ่ือใช้ในการปรับกลยุทธ์ทาง
การตลาดเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
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[2] วิชาญ วิจักรษณบุญ. กรรมการผู้จัดการ บริษัท วรัญญาเรียลเอสเตท จ ากัด. (20 มกราคม 2562). สัมภาษณ.์ 
[3] เกษม พิพัฒน์ปัญญากุล. (2541). การควบคุมคุณภาพ Quality Control. กรุงเทพฯ : ประกอบเมไตร 
[4] ณฐวัฒน์  พระงาม. (2555). พลังผลักดัน 5 ประการ (Five Force Model). พิมพ์ครั้งที่ 1. พิษณุโลก : มหาวิทยาลัย 
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ภาพที ่1 การวิเคราะห์หาสาเหตุปัญหาด้านการตลาดของ บริษัท วรัญญาเรียลเอสเตท จ ากัด 

 
ตารางที่ 1 ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (PESTEL Analysis) 

การแข่งขันโดยใช้ Five Forces Model 

ผลการวิเคราะห ์

สูง 
ปาน
กลาง 

ต่ า 

อ านาจต่อรองจากผู้บริโภค    

อ านาจต่อรองของผู้ผลิต    

การคุกคามของผู้ประกอบการรายใหม่    

การคุกคามของสินค้าทดแทน    

การแข่งขันระหว่างผู้แข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน    

 
ตารางที่ 2 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยกดดันทั้ง 5 (Five Forces Model) 

 
 
 
 
' 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

สภาพแวดล้อมทัว่ไป ส่งผลด้าน บวก/ลบ 

ด้านการเมือง + 

ด้านเศรษฐกิจ + 

ด้านสังคมวัฒนธรรม - 

ด้านเทคโนโลยี + 

ด้านสภาพแวดล้อม - 

ด้านกฎหมาย + 
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ตารางที่ 3 ผลการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) และ วิเคราะห์ปัจจัยเชิงกลยุทธ์ (TOWS  
Matrix) 

 
 

  โอกาส (Opportunity) 
1.ประเภทของธุรกิจมีการขยายตัว 
เน่ืองจากภาครัฐจ้างงานมากข้ึน 
2.รัฐบาลมีการจัดท าโครงการบ้าน
ประชารัฐสุขใจ 
3.มีการเร่งลงทุนโครงสร้างพ้ืนฐานของ
รัฐจ านวนหลายโครงการ 
 

อุปสรรค (Threat) 
1.มีการแข่งขันด้านราคาสูง 
2.คู่แข่งขันในธุรกิจมีจ านวนมาก 
3.ลูกค้าเลือกราคาท่ีถูก มากกว่าเลือก
คุณภาพ 
4.ปัญหาการขาดแคลนแรงงานในช่วง
ฤดูฝน 
5.ความผันผวนของฤดูการและภัย
ธรรมชาติ 

จุดแข็ง (Strength) 
1.ต้นทุนต่ าจากการประหยัดต่อขนาด 
2.บริษัทมีผู้เชี่ยวในการก่อสร้าง และ
ผลิตภัณฑ์คอนกรีต 
3.บริษัทมรีถโม่จ านวนมาก 
4.บริษัทมีผลิตภัณฑ์คอนกรีตให้เลือก
หลายชนิด 
5.ผลิตสินค้าได้รวมเร็ว และตรงตาม
ความต้องการของลูกค้า 

กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) 
     มี ก า ร เ พ่ิ ม ช่ อ ง ท า ง ก า ร
ประชาสัมพันธ์ให้หลากหลาย เพ่ือให้
เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเพ่ิมมากข้ึน เน่ืองจาก
มีความพร้อมด้านการผลิตและจัดส่งที่
ดีอยู่แล้ว 
 

กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy) 
     มีการให้พนักงานขายเสนอราคา
ประ เภทคอนกรี ตผสม เส ร็ จ  ให้
เหมาะสมกับหน้างานของลูกค้า เพ่ือ
ช่วยในการตัดสินใจซื้อ 
 

จุดอ่อน (Weakness) 
1.มีลูกค้ารายใหม่น้อยราย 
2.ขาดผังองค์กร ท าให้การตัดสินใจ
ซับซ้อน 
3.มีกลุ่มพันธมิตรทางการค้าน้อย 
4.การโฆษณาไม่ทั่วถึง 

 

กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) 
     มีการหาลูกค้ารายใหม่เพ่ิมจาก
การตรวจสอบดูรายชื่ อผู้ ชนะการ
ประมูลโครงการก่อสร้างของรัฐบาล 
ในระบบ e-GP 
 

กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) 
     มีการท าโปรโมชั่นเพ่ือรักษาลูกค้า
รายเก่า เช่น มีส่วนลด การให้เครดิต 
เป็นต้น  
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แนวทางการเพิ่มยอดผู้ใช้บริการโมบายแบงก์ก้ิงของธนาคารออมสิน  
สาขาท่าขอนยาง จังหวัดมหาสารคาม 

GUIDELINES FOR INCREASING THE MOBILE BANKING USERS OF THE GOVERNMENT SAVING 
BANK, THAKHONYANG BRANCH, MAHASARAKHAM PROVINCE 

 

ศิรประภา รักเอี่ยมสะอาด1 
ช่อ วายุภักตร์2  

 
 

บทคัดย่อ 
 การศึกษาน้ีมีวัตถุประสงค์ 1) เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและความพึงพอใจของผู้ใช้บริการโมบาย
แบงก์กิ้งของธนาคารออมสิน สาขาท่าขอนยาง จังหวัดมหาสารคาม 2) เพ่ือก าหนดแนวทางการเพ่ิมยอดผู้ใช้บริการโมบาย
แบงก์กิ้งของธนาคารออมสิน สาขาท่าขอนยาง จังหวัดมหาสารคาม  ท าการเก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม จ านวน 400 ชุด 
โดยใช้สถิติการวิเคราะห์เชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าร้อยละ  ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน  ผลการศึกษา พบว่า ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการโมบายแบงก์กิ้ง ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และบริการ มาก
ที่สุด รองลงมา คือ ด้านช่องทางการให้บริการ ความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการโมบายแบงก์
กิ้ง ให้ความพึงพอใจกับด้านช่องทางการให้บริการ รองลงมา คือ ด้านกระบวนการใช้งาน พิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดส่วนใหญ่อยู่ในระดับมาก ยกเว้น 3 ด้านคือ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านพนักงานผู้
ให้บริการ ซึ่งระดับความพึงพอใจอยู่ในระดับปานกลาง ดังน้ันเพ่ือก าหนดแนวทางการเพ่ิมยอดผู้ใช้บริการโมบายแบงก์กิ้งของ
ธนาคารออมสิน สาขาท่าขอนยาง จังหวัดมหาสารคาม ผู้ศึกษาจึงน าปัจจัยทั้ง 3 ที่อยู่ในระดับปานกลางมาปรับปรุง ท าให้เกิด
โครงการ ดังน้ี โครงการที่ 1 MyMo By GSB (Mobile App) โครงการที่ 2 พนักงานรอบรู้-ลูกค้าอุ่นใจ โครงการที่ 3 “พร้อม
เพย์ พร้อมโอน”  
ค าส าคัญ:  แนวทางการเพ่ิมยอดผู้ใช้บริการ   

 

Abstract 
 The objective of this study is 1) to study marketing mix factors. and satisfaction of the users of the 
Government Savings Bank mobile banking service Thakhonyang Branch,  Mahasarakham province. 2 )  to set 
guidelines for increasing the mobile banking users of the Government Savings Bank Thakhonyang Branch, 
Mahasarakham province. Data were collected by using 4 0 0  sets of questionnaires. and the data were 
analyzed by descriptive statistics such as percentage, mean and standard deviation. The Marketing mix 
factors affecting the decision to use mobile banking services. Give importance to the factors of products 
and services the most, followed by the service channels Satisfaction with the marketing mix factors in using 
mobile banking services. Give priority to service channels, followed by the usage process. Considering each 
aspect, it was found that The marketing mix factors are at the high level., except 3 aspects which are price, 
marketing promotion. And the service provider staff. Create the project as follows: Project 1 MyMo By GSB 
(Mobile App) Project 2 Knowledgeable staff - Peaceful customers Project 3 "PromptPay Ready to Transfer"  

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต  วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
2 อาจารย์ที่ปรึกษา วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  

845



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

Keywords: Guidelines for Increasing the Users 
 
บทน า  

ความก้าวหน้าในเทคโนโลยีการสื่อสารในปัจจุบัน ส่งผลกระทบในการด าเนินธุรกิจของธนาคารอย่างสูง จึงเป็นผลให้
การแข่งขันในธุรกิจธนาคารรุนแรงเพ่ิมมากข้ึน ซึ่งแต่ละธนาคารได้มีการพัฒนาระบบธนาคารผ่านเครื่องโทรศัพท์มือถือหรือที่
เรียกว่า โมบายแบงก์กิ้ง ซึ่งในปัจจุบันธนาคารต่างๆได้พัฒนาแอปพลิเคชันเพ่ือรองรับการใช้งานของประชาชน เพ่ือความ
สะดวก รวดเร็ว และเพ่ือลดต้นทุนการจ้างงาน ดังน้ันธนาคารออมสินก็ได้มีการพัฒนาแอปพลิเคชันบนโทรศัพท์มือถือเช่นกัน 
เพ่ือแข่งขันกับธนาคารพาณิชย์ MyMo เป็นแอปพลิเคชันของธนาคารออมสิน ที่ลูกค้าสามารถท าธุรกรรมทางการเงินได้ตลอด 
24 ชั่วโมง แอปพลิเคชันมือถือน้ีถูกออกแบบมาให้ใช้งานง่าย ไม่ซับซ้อน มี ฟังก์ชันครบครอบคลุมการท าธุรกรรมการเงินท่ี
หลากหลายบริการ เช่น การตรวจดูยอดเงินคงเหลือในบัญชี โอนเงิน ช าระค่าบริการต่าง ๆ การแสดงข้อมูลบัญชี , เรียกดู
รายการบัญชีย้อนหลังได้ 5 ปี,  มีบริการเสริมที่ได้มากกว่า เช่น ผลรางวัลสลากออมสินพิเศษ ระบบแจ้งเตือน เลือกธีม พ้ืนหลัง
ของแอปพลิเคชัน  ธุรกรรมการเงินทุกบัญชีทุกช่องทางในรูปแบบการแจ้งเตือน (Push Notification) และสามารถใช้บริการได้
ทุกที่ทั่วโลกผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ต 4G และ Wi-Fi  ด้วยระบบความปลอดภัยที่มีประสิทธิภาพตรงตามมาตรฐานสากล 
ข้อมูลบัญชีและธุรกรรมของลูกค้าจะถูกเก็บรักษาอย่างปลอดภัย [1]   

ซึ่งธนาคารออมสินทุกสาขาต่างได้รับมอบนโยบายของธนาคารว่าด้วยการขยายฐานลูกค้าเดิม และเพ่ิมจ านวนลูกค้า
รายใหม่ เพ่ือให้เป็นไปตามเป้าหมายของธนาคารออมสินในการขยายฐานลูกค้าและอ านวยความสะดวกให้ลูกค้า ผู้ศึกษาจึง
ต้องการที่จะท าการศึกษาแนวทางการเพ่ิมยอดผู้ใช้บริการโมบายแบงก์กิ้ งของธนาคารออมสิน สาขาท่าขอนยาง จังหวัด
มหาสารคาม เพ่ือให้บรรลุตามเป้าหมายของธนาคารตามท่ีก าหนดไว้    

  
วัตถุประสงค์  

1.เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและความพึงพอใจของผู้ใช้บริการโมบายแบงก์กิ้งของธนาคารออมสิน 
สาขาท่าขอนยาง จังหวัดมหาสารคาม 

2.เพ่ือก าหนดแนวทางการเพ่ิมยอดผู้ใช้บริการโมบายแบงก์กิ้งของธนาคารออมสิน สาขาท่าขอนยาง จังหวัด
มหาสารคาม 

 
วิธีศึกษา    
1.  วิธีการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและความพึงพอใจของผู้ใช้บริการโมบายแบงก์ก้ิงของธนาคารออมสิน 
สาขาทา่ขอนยาง จังหวัดมหาสารคาม 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรที่ท าการศึกษา คือ ประชาชนในเขตอ าเภอกันทรวิชัย จังหวัดมหาสารคาม  
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ศึกษา คือ จ านวนประชาชนในเขตอ าเภอกันทรวิชัย จังหวัดมหาสารคาม มีจ านวน 56,493 คน  [2]   

ผู้ศึกษาได้ก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตร Taro Yamane [3] ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ผลการค านวณ ได้กลุ่มตัวอย่าง
จ านวน 398 ราย ดังน้ันจึงก าหนดให้มีกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ราย เพ่ือความสะดวกในการเก็บรวบรวมข้อมูลแบบสอบถาม 
 ส าหรับวิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่าง ได้ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างโดยไม่ใช้หลักความน่ าจะเป็น (Non probability 
Sampling) การสุ่มตัวอย่างเป็นแบบการสุ่มแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) 
 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษาและวิเคราะห์ข้อมูล 
แบบสอบถามท่ีใช้เป็นเครื่องมือในการศึกษา แบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดังน้ี      
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ส่วนที่ 1 เป็นข้อมูลเก่ียวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน แสดงผลเป็นความถ่ี (Frequency) และร้อยละ (Percentage)  

ส่วนที่ 2 เป็นข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการ ธุรกรรมทางการเงินกับธนาคาร แสดงผลเป็นความถ่ี 
(Frequency) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

ส่วนที่ 3 เป็นข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการโมบายแบงก์กิ้ง  แสดงผลเป็น
ความถ่ี (Frequency) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดับ ตามหลักการของลิเคอร์ท 
(Likert Scale) ซึ่งได้ก าหนดน้ าหนักคะแนน ดังน้ี [4] ระดับความส าคัญ 5 = มากที่สุด  4 = มาก   3 = ปานกลาง  2 = น้อย  
1 = น้อยที่สุด 
     การแปรผลเพ่ือจัดล าดับความส าคัญแต่ละด้าน ท าได้โดยการก าหนดจากอันตรภาคชั้น ค่าเฉลี่ย 4.21 – 5.00 ส่งผล
มากท่ีสุด ค่าเฉลี่ย 3.41 - 4.20 ส่งผลมาก ค่าเฉลี่ย 2.61 - 3.40 ส่งผลปานกลาง ค่าเฉลี่ย 1.81 - 2.60 ส่งผลน้อย ค่าเฉลี่ย 
1.00 – 1.80 ส่งผลน้อยที่สุด  

ส่วนที่ 4 เป็นข้อมูลความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการโมบายแบงก์กิ้ง แสดงผลเป็น
ความถ่ี (Frequency) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดับ ตามหลักการของลิเคอร์ท 
(Likert Scale) ซึ่งได้ก าหนดน้ าหนักคะแนน ดังน้ี [4] ระดับความส าคัญ 5 = มากที่สุด  4 = มาก   3 = ปานกลาง  2 = น้อย  
1 = น้อยที่สุด 

การแปรผลเพ่ือจัดล าดับความส าคัญแต่ละด้าน ท าได้โดยการก าหนดจากอันตรภาคชั้น ค่าเฉลี่ย 4.21 – 5.00 พึง
พอใจมากท่ีสุด ค่าเฉลี่ย 3.41 - 4.20 พึงพอใจมาก ค่าเฉลี่ย 2.61 - 3.40 พึงพอใจปานกลาง  ค่าเฉลี่ย 1.81 - 2.60 พึงพอใจ
น้อย ค่าเฉลี่ย 1.00 – 1.80 พึงพอใจน้อยที่สุด   

ส่วนที่ 5 เป็นข้อมูลเก่ียวกับข้อเสนอแนะ ความคิดเห็นในด้านต่างๆ ของผู้ตอบแบบสอบถาม เก่ียวกับการให้บริการ
โมบายแบงก์กิ้ง เป็นค าถามปลายเปิด (Open ended Question) 
 ในการศึกษาครั้งน้ีการหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยการน าแบบสอบถามที่สร้างข้ึนไป
ทดลองใช้ (Try-out) กับกลุ่มตัวอย่าง 30 คน แล้วน ามาวิเคราะห์ด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS (Statistical for Social 
Scienes) for Windows Version 19.0 ได้ค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟ่าของครอนบัค (Cronbachs’ alpha coefficient) [5] ส่วนที่ 
3 และ 4 ได้ค่าเท่ากับ 0.854  โดยมีเกณฑ์หากค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามมีค่าน้อยกว่า 0.6 ถือว่ายังใช้ไม่ได้ (Poor) 0.7 
ถือว่ายังรับได้ (Acceptable) แต่ถ้ามากกว่า 0.8 ถือว่าดี (Good) ซึ่งค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟ่าของครอนบัคที่ได้จากข้อค าถามทั้ง
ฉบับมีค่าสูงกว่าแบบสอบถามจึงสามารถน าไปใช้ได้ 
2.   วิธีการศึกษาการก าหนดแนวทางการเพิ่มยอดผู้ใช้บริการโมบายแบงก์ก้ิงของธนาคารออมสิน สาขาท่าขอนยาง 
จังหวัดมหาสารคาม 
 หลังจากได้ผลศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและความพึงพอใจของผู้ใช้บริการโมบายแบงก์กิ้งของธนาคาร
ออมสิน สาขาท่าขอนยาง จังหวัดมหาสารคาม หลังจากน้ันน าข้อมูลที่ได้มาก าหนดเพ่ือหาแนวทางการเพ่ิมยอดผู้ใช้บริการโม
บายแบงก์กิ้งของธนาคารออมสิน สาขาท่าขอนยาง จังหวัดมหาสารคามต่อไป 
 
ผลการศึกษา 
1. ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและความพึงพอใจของผู้ใช้บริการโมบายแบงก์ก้ิงของธนาคารออมสิน 
สาขาท่าขอนยาง จังหวัดมหาสารคาม 
 ผลการศึกษา พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 57.00 มีอายุ 21-30 ปี ร้อยละ 37.25 มีระดับการศึกษา
มัธยมศึกษาหรือเทียบเท่า ร้อยละ 39.25 มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา ร้อยละ 34.75 และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ต่ ากว่า 20,000 
บาท ร้อยละ 40.25  
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 พฤติกรรมการท าธุรกรรมทางการเงินของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่จะใช้บริการท าธุรกรรมทางการเงินที่สาขา
ของธนาคารเกี่ยวกับการฝาก/ถอนเงิน และการโอนเงินไปบัญชีบุคคลอื่น ร้อยละ 94.00 ส่วนใหญ่เคยใช้บริการท าธุรกรรม
ทางการเงินผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์ของธนาคารเกี่ยวกับการให้บริการทางโทรศัพท์ของธนาคาร หรือ Call Center ร้อยละ 
57.50 รองลงมาท ารายการผ่านตู้ ATM ของธนาคาร รอ้ยละ 53.00 โดยใช้บริการโมบายแบงก์กิ้งของธนาคารกสิกรไทยมาก
ที่สุด ร้อยละ 56.50 รองลงมาธนาคารกรุงเทพ ร้อยละ 31.25 
       ผลการศึกษาข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการโมบายแบงก์กิ้ง ภาพรวมระดับ
ความส าคัญอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.77)  ซึ่งประกอบไปด้วย ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และบริการ (ค่าเฉลี่ย 3.95) ส่วนใหญ่ให้
ความส าคัญกับรูปแบบบริการท่ีท าให้เกิดความสะดวกและรวดเร็ว (ค่าเฉลี่ย 4.74) ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย 3.81) ส่วนใหญ่ให้
ความส าคัญกับ ไม่มีการเรียกเก็บค่าธรรมเนียมในการใช้บริการ (ค่าเฉลี่ย 4.18)  ด้านช่องทางการให้บริการ (ค่าเฉลี่ย 3.86) 
ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับมีวิธีการขอรหัสประจ าตัวและรหัสผ่าน กรณีลืมรหัส ท่ีสะดวกและรวดเร็ว (ค่าเฉลี่ย 4.06) ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉลี่ย 3.46) ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับมีการประชาสัมพันธ์ผ่านแผ่นพับ โบรชัวร์ โปสเตอร์ หรือแสตน
ต้ังขนาดใหญ่ไว้ภายในธนาคาร ท าให้เกิดความสนใจใช้บริการ (ค่าเฉลี่ย 3.58) ด้านพนักงานผู้ให้บริการส่วนใหญ่ (ค่าเฉลี่ย 
3.79) ให้ความส าคัญกับพนักงานธนาคารมีความกระตือรือร้นและเต็มใจให้บริการ เมื่อต้องการปรึกษาและขอค าแนะน า
เก่ียวกับบริการ (ค่าเฉลี่ย 3.86) ด้านลักษณะทางกายภาพ (การออกแบบเว็บไซต์) (ค่าเฉลี่ย 3.68) ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับ
การออกแบบเว็บไซต์ หรือแอปพลิเคชันของบริการมีการแสดงผลที่ชัดเจน มองเห็นได้ง่าย (ค่าเฉลี่ย 3.78) และด้าน
กระบวนการใช้งาน (ค่าเฉลี่ย 3.84) ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับมีระบบการป้องกันความปลอดภัย เช่น การเข้ารหัสก่อนใช้งาน 
การใส่รหัสผ่านในการท าธุรกรรม (ค่าเฉลี่ย 4.06) 
 ผลการศึกษาความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการโมบายแบงก์กิ้ง ภาพรวมอยู่ในระดับ
มาก (ค่าเฉลี่ย 3.44) พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และบริการ (ค่าเฉลี่ย 3.50) ส่วนใหญ่พึงพอใจกับรูปแบบบริการที่ท าให้เกิด
ความสะดวกและรวดเร็ว (ค่าเฉลี่ย 4.27) ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย 3.29) ส่วนใหญ่พึงพอใจกับไม่มีการเรียกเก็บค่าธรรมเนียมใน
การใช้บริการ (ค่าเฉลี่ย 3.88) ด้านช่องทางการให้บริการ (ค่าเฉลี่ย 3.59) ส่วนใหญ่พึงพอใจกับการสมัครบริการสามารถท าได้ 
24 ชั่วโมง ท าให้มีความสะดวกมากข้ึน (ค่าเฉลี่ย 3.74) ด้านการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉลี่ย 3.30) ส่วนใหญ่พึงพอใจกับมีการ
สะสมคะแนนเพ่ือแลกของรางวัล จากการท าธุรกรรมผ่านบริการโมบายแบงก์กิ้ง (ค่าเฉลี่ย 3.34) ด้านพนักงานผู้ให้บริการ 
(ค่าเฉลี่ย 3.39) ส่วนใหญ่พึงพอใจกับพนักงานธนาคารมีความรู้ความเข้าใจ สามารถให้ค าแนะน าที่เป็นประโยชน์ได้ (ค่าเฉลี่ย 
3.64) ด้านลักษณะทางกายภาพ (การออกแบบเว็บไซต์)  (ค่าเฉลี่ย 3.48) ส่วนใหญ่พึงพอใจกับการออกแบบเว็บไซต์ หรือ
แอพพลิเคชั่นของบริการมีการแสดงผลที่ชัดเจน มองเห็นได้ง่าย (ค่าเฉลี่ย 3.62) และด้านกระบวนการใช้งาน (ค่าเฉลี่ย 3.57) 
ส่วนใหญพึ่งพอใจกับมีความรวดเร็วของระบบการท างาน การประมวลผลข้อมูลต่างๆท าได้ทันที (ค่าเฉลี่ย 3.70) 
 ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและความพึงพอใจของผู้ใช้บริการโมบายแบงก์กิ้งของธนาคารออมสิน 
ในภาพรวมอยู่ในระดับมากเช่นเดียวกัน แต่เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน ดังตารางที่ 1 พบว่า ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดทุกด้านอยู่ในระดับมาก แต่ระดับความพึงพอใจส่วนใหญ่อยู่ในระดับมาก ยกเว้น 3 ด้านคือ ด้านราคา 
ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านพนักงานผู้ให้บริการ ระดับความพึงพอใจอยู่ในระดับปานกลาง ดังน้ันเพ่ือท าการหาแนว
ทางการเพ่ิมยอดผู้ใช้บริการโมบายแบงก์กิ้งของธนาคารออมสิน สาขาท่าขอนยาง จังหวัดมหาสารคาม ผู้ศึกษาจึงน าปัจจัยทั้ง 
3 ที่อยู่ในระดับปานกลาง น ามาแก้ไขและปรับปรุงการให้บริการสามารถน ามาก าหนดเป็นแนวทางตามวัตถุประสงค์เพ่ือเพ่ิม
จ านวนผู้ใช้บริการโมบายแบงก์กิ้งของธนาคารออมสิน สาขาท่าขอนยาง จังหวัดมหาสารคาม  
 
2.  ผลการศึกษาแนวทางการเพิ่มยอดผู้ใช้บริการโมบายแบงก์ก้ิงของธนาคารออมสิน สาขาท่าขอนยาง จังหวัด
มหาสารคาม 
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โครงการที่ 1 : โครงการ MyMo By GSB (Mobile App) (แก้ไขและปรับปรุงการให้บริการ ด้านการส่งเสริม
การตลาด) 
หลักการและเหตุผล 

 จากผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าในประเด็น การประชาสัมพันธ์
ผ่านสื่อต่างๆ อยู่ในระดับมาก แต่ความพึงพอใจอยู่ในระดับปานกลาง ดังน้ันเพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์และบริการ
ให้เพ่ิมข้ึน และเป็นการส่งเสริมภาพลักษณ์ด้านโมบายแบงก์กิ้งของธนาคาร เพ่ิมช่องทางให้ลูกค้าเข้ามาใช้บริการของธนาคาร
ได้โดยสะดวก และช่วยให้ธนาคารเข้าถึงลูกค้ามากย่ิงข้ึน จึงมีการท าตลาดเชิงรับและเชิงรุก 

วัตถุประสงค์ ประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์เพ่ือขยายฐานกลุ่มลูกค้า Digital Banking เพ่ิมจ านวนผู้ใช้งานบริการโมบาย
แบงก์กิ้ง 
งบประมาณโครงการ 1. การท าตลาดเชิงรับ : ไม่มีค่าใช้จ่าย   2. การท าตลาดเชิงรุก : 4,000 บาท ต่อเดือน 
การประเมินผลงาน ต้องท าให้ได้เท่ากับเป้าหมายที่ต้ังไว้ โดยมีการสรุปผลงานเป็นรายเดือน ต้องเท่ากับ 100% 

หรือมากกว่า 120% ของเป้าหมาย 
ผลที่คาดว่าจะได้รับ 1. จ านวนผู้ใช้บริการโมบายแบงก์กิ้งเพ่ิมสูงข้ึน  2. เข้าถึงลูกค้าได้ตรงตามกลุ่มเป้าหมาย และ

เป็นการประชาสัมพันธ์บริการอื่นๆของธนาคาร สร้างภาพลักษณ์การเป็นผู้น าด้าน Digital Banking ให้กับธนาคาร  
ระยะเวลาด าเนินโครงการ เริ่มต้นโครงการ เดือน มิถุนายน 2562 
โครงการที่ 2 : โครงการ พนักงานรอบรู้-ลูกค้าอุ่นใจ (แก้ไขและปรับปรุงการให้บริการ ด้านพนักงานผู้ให้บริการ) 
หลักการและเหตุผล  

 จากผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านพนักงานผู้ให้บริการ พบว่าในประเด็น พนักงานธนาคารมี
ความกระตือรือร้นและเต็มใจให้บริการ เมื่อต้องการปรึกษาและขอค าแนะน าเกี่ยวกับบริการ มีระดับความส าคัญอยู่ในระดับ
มาก แต่ความพึงพอใจอยู่ในระดับปานกลาง และประเด็นเมื่อเกิดปัญหาในการท าธุรกรรมผ่านบริการโมบายแบงก์กิ้ง มี
พนักงานของธนาคารที่สามารถให้ความช่วยเหลือ และเสนอวิธีแก้ไขปัญหาได้ ค่าความส าคัญอยู่ในระดับมาก แต่ความพึง
พอใจอยู่ในระดับปานกลาง ดังน้ัน หากพนักงานทุกคนมีความเข้าใจอย่างลึกซึ้ง ในด้านผลิตภัณฑ์และบริการ จะท าให้สามารถ
ตอบสนองต่อความต้องการของผลิตภัณฑ์และบริการของกลุ่มลูกค้าได้เป็นอย่างดี  

วัตถุประสงค์  1. เพ่ือพัฒนาศักยภาพของพนักงานด้านการให้บริการ Digital Banking อย่างรอบด้าน เพ่ิมพูน
ความรู้ สามารถตอบค าถามและให้ค าแนะน าที่เป็นประโยชน์ เมื่อลูกค้าเกิดปัญหาจากการใช้งานบริการโมบายแบงก์กิ้งได้ 2. 
เพ่ือให้เกิดความรวดเร็วในการให้บริการ และไม่กระทบต่อการให้บริการด้านอื่นๆ 

งบประมาณโครงการ  ไม่มีค่าใช้จ่าย 
การประเมินผลงาน  ประสิทธิภาพการให้บริการของพนักงานดีข้ึน ส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าในการใช้

บริการดีข้ึนตามล าดับ ไม่เกิดข้อร้องเรียนหรือข้อผิดพลาดข้ึนภายหลัง 
ผลที่คาดว่าจะได้รับ 1. พนักงานมีความรอบรู้ สามารถเป็นที่ปรึกษาทางการเงินด้าน Digital Banking ให้กับลูกค้า

ได้  2. ความพึงพอใจในการให้บริการของลูกค้าโดยรวมดีข้ึน เป็นการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า  3. ผลงานด้านบริการโม
บายแบงก์กิ้งเพ่ิมสูงข้ึนจากความรวดเร็วในการแนะน าให้ใช้บริการ  

ระยะเวลาด าเนินโครงการ เริ่มต้นโครงการ เดือน มิถุนายน 2562 
โครงการที่ 3 : โครงการ “พร้อมเพย์ พร้อมโอน” (แก้ไขและปรับปรุงการให้บริการ ด้านราคา) 
หลักการและเหตุผล  

 จากผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา พบว่าในประเด็น อัตราค่าธรรมเนียมในการท าธุรกรรม
ทางการเงินผ่าบริการโมบายแบงก์กิ้งมีความเหมาะสม มีระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก แต่ความพึงพอใจอยู่ในระดับปาน
กลาง ดังน้ันหากมีแนะน าการใช้บริการพร้อมเพย์ (จุดเด่นของการโอนเงินผ่านพร้อมเพย์ คือ ฟรีค่าธรรมเนียมการโอนเงินต่าง
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ธนาคารและการโอนเงินข้ามเขต ไม่จ ากัดจ านวนครั้งที่โอน) ร่วมกับการใช้บริการโมบายแบงก์กิ้งด้วย จะท าให้ตอบสนองความ
ต้องการและความพึงพอใจของผู้ใช้บริการเพ่ิมมากชึ้น 

วัตถุประสงค์ 1. เพ่ือให้ลูกค้ามีความพึงพอใจในการใช้บริการโมบายเพ่ิมมากข้ึน  2. เพ่ือน าเสนอบริการพร้อมเพย์
ให้กับลูกค้า เป็นการสร้างฐานลูกค้าให้ใช้บัญชีกับธนาคารออมสิน 

งบประมาณโครงการ  ไม่มีค่าใช้จ่าย 
ผลที่คาดว่าจะได้รับ 1. ลูกค้ามีความพึงพอใจในการใช้บริการโมบายแบงก์กิ้งมากข้ึน 2. สาขาได้ผลงานจากการ

สมัครใช้บริการโมบายแบงก์กิ้ง และบริการพร้อมเพย์เพ่ิมข้ึน ซึ่งการที่ลูกค้าผูกบัญชีเงินฝากธนาคารของลูกค้ากับเลขประจ าตัว
ประชา ชน และ/หรือหมายเลขโทรศัพท์มือถือ จะส่งผลดีต่อสาขา และธนาคารเจ้าของบัญชี ในด้านความสัมพันธ์อย่าง
ต่อเน่ือง จากบริการพร้อมเพย์สามารถสมัครได้เพียง 1 หมายเลขบัตรประชาชน/1 หมายเลขโทรศัพท์มือถือ ต่อ 1 บัญชี
เท่าน้ัน  

การประเมินผลงาน ผลงานบริการโมบายแบงก์กิ้ง และบริการพร้อมเพย์เพ่ิมข้ึนอย่างต่อเน่ือง และความพึงพอใจ
ของลูกค้าในการใช้บริการโอนเงิน/ ท าธุรกรรมต่างๆผ่านบริการโมบายแบงก์กิ้งเพ่ิมสงูข้ึน 

ระยะเวลาด าเนินโครงการ เริ่มต้นโครงการ เดือน มิถุนายน 2562 
หลังจากที่ได้น าโครงการทั้ง 3 โครงการมาใช้ปฏิบัติและด าเนินการแล้วสามารถใช้เป็นแนวทางในการเพ่ิมยอด

ผู้ใช้บริการโมบายแบงก์กิ้งของธนาคารออมสิน สาขาท่าขอนยาง เป็นไปในทิศทางที่ดีข้ึนและตรงตามวัตถุประงสงค์ของ
ธนาคาร ดัง (ตารางที่ 2) 
 
สรุป  
 สรุปผลการศึกษา พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการโมบายแบงก์กิ้ง ภาพรวม
ระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก และความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการโมบายแบงก์กิ้ง  
ภาพรวมความพึงพอใจอยู่ในระดับมากเช่นกัน แต่เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทุกด้านอยู่
ในระดับมาก แต่ความพึงพอใจส่วนใหญ่อยู่ในระดับมาก ยกเว้น 3 ด้านคือ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้าน
พนักงานผู้ให้บริการ ระดับความพึงพอใจอยู่ในระดับปานกลาง ผู้ศึกษาจึงน าปัจจัยทั้ง 3 ด้าน ที่อยู่ในระดับปานกลางน ามา
แก้ไขและปรับปรุงการให้บริการสามารถน ามาก าหนดเป็นแนวทางตามวัตถุประสงค์ ท าให้เกิดโครงการ ดังน้ี โครงการท่ี 1 
MyMo By GSB (Mobile App) โครงการที่ 2 พนักงานรอบรู้-ลูกค้าอุ่นใจ โครงการที่ 3 “พร้อมเพย์ พร้อมโอน” ธนาคารออม
สิน สาขาท่าขอนยาง ได้ด าเนินการตาม 3 โครงการแล้วในระยะเวลา 2 เดือน ใช้งบประมาณ 8,000 บาท สามารถเพ่ิมยอด
ผู้ใช้บริการได้ถึง 501 ราย 
 
ข้อเสนอแนะ  
 ควรมีการศึกษาความคาดหวังและการรับรู้บริการคุณภาพการบริการให้ครอบคลุมการให้บริการของธนาคารในทุก
ด้านๆ เพ่ือเป็นข้อมูลในการน าไปใช้ในการพัฒนาคุณภาพการบริการที่มีคุณภาพดีย่ิงข้ึน 
 
เอกสารอ้างอิง  
[1]    ธนาคารออมสิน. (2561).  บริการ MyMo. ค้นเมื่อ 20 กุมภาพันธ์ 2562, จาก http://www.gsb.or.th/Mymo.aspx. 
[2]   ระบบสถิติทางการทะเบียน. (2560). จ านวนประชากรแยกรายอายุ อ าเภอเมืองเมือง จังหวัดมหาสารคาม. ค้น 

เมื่อ 2 กุมภาพันธ์ 2562, จาก  http://stat.dopa.go.th/stat/statnew/upstat_age_disp.php. 
[3]   Yamane. (1973). Statistics, an Introductory Analysis. 3rded. New York: Harper and Row. 
[4]   นราศรี ไววนิชกุล. (2552). ระเบียบวิธีวิจัยธุรกิจ. พิมพครั้งที่ 20. กรุงเทพฯ: โรงพิมพแหงจุฬาลงกรณ มหาวิทยาลัย 
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[5]   บุญชม ศรีสะอาด. (2556). การวิจัยเบื้องต้น. พิมพ์ครั้งที่ 9 กรงุเทพฯ: สุวีริยาสาส์น 

 
ตารางที่ 1 แสดงระดับความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการโมบายแบงก์กิ้ง และ
ระดับความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการโมบายแบงก์กิ้ง 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ระดับความส าคัญ ระดับความพึงพอใจ 
ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ มาก (3.95) มาก (3.50) 
ด้านราคา  มาก (3.81) ปานกลาง (3.29) 
ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย มาก (3.86) มาก (3.59) 
ด้านการส่งเสริมการตลาด  มาก (3.46) ปานกลาง (3.30) 
ด้านพนักงานผู้ให้บริการ  มาก (3.79) ปานกลาง (3.39) 
ด้านลักษณะทางกายภาพ (การออกแบบเว็บไซต์) มาก (3.68) มาก (3.48) 
ด้านกระบวนการใช้งาน มาก (3.84) มาก (3.57) 

รวม มาก (3.77) มาก (3.44) 
 
 
ตารางที่ 2 เปรียบเทียบผู้ใช้บริการโมบายแบงก์กิ้งของธนาคารออมสิน สาขาท่าขอนยางก่อนและหลังด าเนินงานตามโครงการ 

 
ก่อนด าเนินการตามโครงการ 

 (จ านวนผู้ใช้บริการ ณ พฤษภาคม 2562) 
หลังด าเนินการตามโครงการ  

(จ านวนผู้ใช้บริกา ณ กรกฎาคม 2562) 
890 ราย 1,391 ราย 

 

851



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

 พฤติกรรมการตัดสินใจและความพึงพอใจของผู้มาใช้บริการที่มีต่อสถานีบริการน ้ามัน 
ปตท.ศรีอิสาณเมืองพล 

THE DECISION BEHAVIORS AND CUSTOMER SATISFACTION OF SRI E SARN MUEANG PHON 
PTT GAS STATION AT KHON KAEN PROVINCE 

 
ศุภกิตต์ จิรมหาสุวรรณ 1 

นิติพล ภูตะโชติ 2 
 

บทคัดย่อ 
การศึกษาน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล และพฤติกรรมของผู้ใช้บริการสถานีบริการน้้ามันศรีอิสาณ

เมืองพล และเพ่ือศึกษาระดับความพึงพอใจต่อส่วนผสมทางการตลาดต่อการเข้าใช้บริการสถานีน้้ามันศรีอิสาณเมืองพล 
ท้าการศึกษาโดยการแจกแบบสอบถามจ้านวน 400 ชุด ผลการศึกษา พบว่า ผู้เข้าใช้บริการสถานีบริการน้้ามันปตท.ศรีอิสาณ
เมืองพลส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีช่วงอายุระหว่าง 21 – 30 ปี มีระดับการศึกษาอยู่ที่มัธยมศึกษา/ปวช. ประกอบอาชีพรับจ้าง/
พนัก งานบริษัท และมีรายได้อยู่ที่ 10,001 – 20,000 บาทต่อเดือน ด้านพฤติกรรม พบว่า ผู้เข้าใช้บริการมีความถ่ีการเข้าใช้
สถานีบริการน้้ามัน 1 – 2 ครั้ง/สัปดาห์ มีเหตุผลในการเข้าใช้บริการสถานีบริการน้้ามันปตท.ศรีอิสาณเมืองพลเพราะต้าแหน่ง
ที่ต้ังอยู่ในเส้นทางที่จะเดินทางไปอ้าเภออื่นๆ/ต่างจังหวัด โดยจะมีการเข้าใช้สถานีบริการมากที่สุดในช่วงวันศุกร์ – อาทิตย์ 
และผู้เข้าใช้บริการส่วนมากเลือกใช้บริการเสริมของสถานีคือเข้าห้องน้้า และระดับความพึงพอใจของผู้ซื้อต่อส่วนประสมทาง
การตลาด พบว่า ทุกปัจจัยอยู่ในระดับพึงพอใจมาก  
ค้าส้าคัญ: สถานีบริการน้้ามันปตท ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ ศรีอิสาณเมืองพล  

 
Abstract 

This study aims to study personal factors, the behavior of the service users and to study the level 
of satisfaction with marketing mix in accessing the Sri E Sarn Mueang Phon Gas Station. The study was 
conducted by handing out 400 questionnaires. The results of the study showed that most of the Sri E Sarn 
Mueang Phon Gas Station users were male, with age between 21 - 30 years, with education level at 
secondary school / vocational certificate, Occupation of employment / company employees and having 
income at 10,001 - 20,000 baht per month. For behavior, it was found that the service users had the 
frequency of using the gas station 1 - 2 times / week, a reason to use the service station of PTT Sri E Sarn 
Mueang Phon because the location is in the path to travel to other districts / provinces, the most access 
to the service station during Friday-Sunday, and most users choose to use bathroom that is the extra 
services of the station. And the level of satisfaction of buyers towards the marketing mix found that all 
factors were at a very satisfactory level. 
Keywords: PTT Gas Station, The satisfaction of the customer, Sri E Sarn Mueang Phon 

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 40000 
2 รองศาสตราจารย์ ดร. วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน้า  
ปัจจุบันน้้ามันเชื้อเพลิงได้เข้ามามีบทบาทในชีวิตประจ้าวันของมนุษย์เป็นอย่างมาก โดยเฉพาะเมื่อโลกพัฒนาไป

ข้างหน้าทุกวัน การเดินทางและการขนส่งก็ทวีความส้าคัญตามไปด้วย ธุรกิจต่างๆ มีการขนส่งถ่ายเทสินค้าและปัจจัยการผลิต
ไปยังสถานที่ต่างๆ ผู้คนเดินทางเพ่ือท้างาน ท่องเท่ียวพักผ่อนหย่อนใจ การเดินทางโดยสื่งประดิษฐ์ต่างๆของมนุษย์เช่น 
รถยนต์ เครื่องบิน เรือ ช่วยประหยัดเวลาในการเดินทางและช่วยให้การบรรทุกสัมภาระต่างๆเป็นไปได้สะดวกข้ึน ส่งผลให้เกิด
ความต้องการน้้ามันส้าเร็จรูปซึ่งเป็นเชื้อเพลิงหลักของยานพาหนะเหล่าน้ี โดยน้้ามันส้าเร็จรูป คือน้้ามันที่พร้อมใช้เป็นเชื้อเพลิง 
เช่น น้้ามันเบนซิน น้้ามันดีเซล เป็นต้น และจากสถิติ พบว่า ประเทศไทยมีการใช้น้้ามันเชื้อเพลิงส้าหรับการคมนาคมขนส่งมาก
ที่สุดในทุกสาขาเศรษฐกิจและมีการขนส่งโดยรถยนต์ที่ใช้น้้ามันเชื้อเพลิงเป็นทางเลือกหลักในการคมนาคมทั้งการเดินทางและ
การขนส่ง ไม่ว่าจะเป็นรถยนต์ส่วนบุคคล รถโดยสารสาธารณะ รถบรรทุกขนาดใหญ่ ผ่านถนนสายต่างๆครอบคลุมทั้งประเทศ 
จึงก่อให้เกิดธุรกิจสถานีบริการน้้ามันตามจุดต่างๆไม่ว่าจะเป็นในเมืองหรือตามถนนสายต่างๆ เพ่ือตอบสนองความต้องการ
น้้ามันเชื้อเพลิงของผู้ใช้รถประเภทต่างๆ ในปีพ.ศ.2534 รัฐบาลได้ประกาศยกเลิกการควบคุมราคาน้้ามันเชื้อเพลิงและน้าระบบ
น้้ามันลอยตัวประกอบกับอนุญาตให้มีการน้าเข้าน้้ามันโดยเสรี ท้าให้มีผู้ค้าน้้ามันรายใหม่เข้าสู่ตลาดหลากหลายราย  ธุรกิจ
สถานีบริการน้้ามันจึงเป็นธุรกิจหน่ึงที่มีการแข่งขันสูง มีผู้ประกอบการรายใหญ่หลายราย เช่น ปตท. เอสโซ่ บางจาก เชลล์ พีที
จีเอนเนอร์จี เชฟรอน  เป็นต้น โดยผู้ประกอบการแต่ละรายมีส่วนแบ่งการตลาดดังน้ี ปตท.มีส่วนแบ่ง 39.37 เปอร์เซนต์ เชลล์
มีส่วนแบ่ง 9.34 เปอร์เซนต์ เอสโซ่มีส่วนแบ่ง 10.91 เปอร์เซนต์ บางจากมีส่วนแบ่ง 10.91 เปอร์เซนต์ จากปริมาณการ
จ้าหน่ายทั้งหมด 51,948.69 ล้านลิตร ในปีพ.ศ.2560 [1]  

ซึ่งการแข่งขันระหว่างผู้ประกอบการนอกจากจะท้าให้มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ น้้ามันเชื้อเพลิงและการบริการของ
พนักงานเติมน้้ามันซ่ึงเป็นสินค้าและบริการหลักของสถานีแล้ว แต่ละแบรนด์ยังได้คิดค้น ปรับปรุงรูปแบบสถานีบริการให้
ตอบสนองความต้องการของลูกค้ามากข้ึน ไม่ว่าจะเป็นร้านสะดวกซื้อ ร้านกาแฟ ศูนย์อาหาร ห้องน้้าที่สะอาดน่าเข้า มีการ
รักษาฐานลูกค้าด้วยการใช้ระบบบัตรสมาชิกสะสมคะแนนเพ่ือแลกสิทธิประโยชน์ต่างๆเช่น PTT Blue cardของปตท PT Max 
cardของพีที เป็นต้น อีกท้ังยังมีการขยายจ้านวนสถานีบริการเพ่ือให้ครอบคลุมพ้ืนที่มากที่สุดทั้งในเขตตัวเมืองและเส้นทาง
สัญจรระหว่างจังหวัดต่างๆ 

สถานีบริการน้้ามันปตท.ศรีอิสาณเมืองพล เป็นสถานีบริการน้้ามันที่บริษัท ศรีอิสาณเมืองพล จ้ากัด ได้เป็นตัวแทน
จ้าหน่ายน้้ามันเชื้อเพลิงชองบริษัท ปตท. น้้ามันและการค้าปลีก จ้ากัด(มหาชน) ต้ังอยู่บ้านเลขที่ 126 ถนนมิตรภาพ ต้าบล
เมืองพล อ้าเภอพล จังหวัดขอนแก่น จ้าหน่ายน้้ามันเชื้อเพลิงทั้งหมด 6 ชนิด ได้แก่ น้้ามันดีเซล น้้ามันดีเซลเกรดพรีเมี่ยม แก๊ส
โซฮอล์95 แก๊สโซฮอล์91 แก๊สโซฮอล์E20 และ แก๊สโซฮอล์E85 เปิดบริการให้ลูกค้าตลอด 24 ชั่วโมง มีธุรกิจเสริมดังน้ี ร้าน
สะดวกซื้อเซเว่นอีเลฟเว่น ร้านกาเฟ่คาเฟ่ อเมซอน และยังมีพ้ืนที่เช่าส้าหรับให้ผู้ประกอบการรายอื่นเข้ามาเช่าพ้ืนที่อีกด้วย ใน
สถานการณ์ปัจจุบันถนนมิตรภาพมีสถานีบริการน้้ามันหลายสถานี ผู้บริโภคมีทางเลือกหลากหลายในการเข้าใช้บริการ ดังน้ัน
ผู้วิจัยจึงสนใจศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและความพึงพอใจของผู้มาเลือกใช้บริการในสถานีบริการน้้ามัน ว่ามีปัจจัยใดบ้างที่ต้อ ง
แก้ไข เช่น ประสิทธิภาพของพนักงาน ความหลากหลายของธุรกิจในสถานี กิจกรรมส่งเสริมการขาย เป็นต้น เพ่ือน้าผล
การศึกษามาใช้ในการก้าหนดหรือปรับปรุงกลยุทธ์ของสถานีบริการน้้ามันให้มีความเหมาะสม สอดคล้องและตรงกับความ
ต้องการของผู้บริโภคได้จริงในทางปฏิบัติ 
 
วัตถุประสงค์  

1. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการสถานีบริการน้้ามันศรีอิสาณเมืองพล 
2. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้ใช้บริการสถานีบริการน้้ามันศรีอิสาณเมืองพล 
3. เพ่ือศึกษาระดับความพึงพอใจต่อส่วนผสมทางการตลาดต่อการเข้าใช้บริการสถานีน้้ามันศรีอิสาณเมืองพล 
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วิธีด้าเนินงาน  
ประชากรในการศึกษาน้ี ได้แก่ ผู้ที่เดินทางบนถนนมิตรภาพฝั่งขาเข้าเมืองพล ซึ่งไม่ทราบจ้านวนประชากรที่แน่นอน  
การค้านวณขนาดกลุ่มตัวอย่างในกรณีที่ไม่ทราบจ้านวนประชากรที่แน่นอน โดยใช้สูตร ของ W.G. Cochran [2] ที่

ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 384.16 ตัวอย่าง โดยจะต้องใช้ขนาดตัวอย่างไม่น้อยกว่า 384 จึง
จะสามารถประมาณค่าร้อยละ โดยมีความผิดพลาดไม่เกินร้อยละ 5 ท่ีระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 ดังน้ันเพ่ือความสะดวกใน
การประเมินผลและการวิเคราะห์ข้อมูล ผู้ศึกษาจึงได้จัดท้าแบบสอบถามท้ังหมด 400 ชุด  

การศึกษาเรื่องพฤติกรรมการตัดสินใจและความพึงพอใจของผู้มาใช้บริการที่มีต่อสถานีบริการน้้ามันปตท.ศรีอิสาณ
เมืองพล มีวิธีการด้าเนินการศึกษา 3 ส่วนดังต่อไปน้ี 

1. การศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการสถานีบริการน ้ามันศรีอิสาณเมืองพล 
เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) สอบถามถึงปัจจัยส่ว นบุคคลของผู้ใช้บริการสถานี

บริการน้้ามันศรีอิสาณเมืองพล ซึ่งอยู่ในแบบสอบถามส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยถามเกี่ยวกับ เพศ อายุ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยมีลักษณะค้าถามแบบให้เลือกตอบเพียงข้อเดียวและเป็นค้าถามปลายปิด 
(Close-Ended Question) 

2. การศึกษาพฤติกรรมผู้ใช้บริการสถานีบริการน ้ามันศรีอิสาณเมืองพล 
เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) สอบถามถึงพฤติกรรมผู้ใช้บริการสถานีบริการน้้ามัน

ศรีอิสาณเมืองพล ซึ่งอยู่ในแบบสอบถามส่วนที่ 2 ข้อมูลการใช้รถยนต์และพฤติกรรมการเลือกสถานีบริการน้้ามันของ
ผู้ใช้บริการสถานีบริการน้้ามันศรีอิสาณเมืองพล มีลักษณะค้าถามแบบให้เลือกตอบเพียงข้อเดียวและตอบได้มากกว่า 1 ข้อ 
และเป็นค้าถามปลายปิด (Close-Ended Question) ผ่านค้าถามเพ่ือค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภค จ้านวน 7 ข้อ 

3. การศึกษาระดับความพึงพอใจต่อส่วนผสมทางการตลาดต่อการเข้าใช้บริการสถานีน ้ามันศรีอิสาณเมืองพล 
เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) สอบถามถึงความพึงพอใจด้านต่างๆกับพฤติกรรม

หรือแนวโน้มการเข้าใช้บริการสถานีน้้ามันศรีอิสาณเมืองพล ซึ่งอยู่ในแบบสอบถามส่วนที่ 3 ระดับความพึงพอใจของ
ผู้ใช้บริการสถานีบริการน้้ามันปตท.ศรีอิสาณเมืองพล ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด[3] ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านกระบวนการ ด้านบุคลากร และด้านลักษณะทางกายภาพ ซึ่ง
เป็นแบบสอบถามมาตราส่วน ประมาณค่า (Rating scale method) ซึ่งใช้ระดับวัดข้อมูลประเภทอันตรภาค (Interval Scale) 
[4] จ้านวน 33 ข้อ  

3.1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ โดยการเก็บข้อมูล และน้าข้อมูลจากแบบสอบถามมาท้าการวิเคราะห์ทางสถิติ
เชิงพรรณนา ความถ่ีร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน [5] 
 
ผลการวิจัย 

ผลการศึกษาเรื่องพฤติกรรมการตัดสินใจและความพึงพอใจของผู้มาใช้บริการที่มีต่อสถานีบริการน้้ามันปตท.ศรีอิ
สาณเมืองพล มีวิธีการด้าเนินการศึกษา 3 ส่วนดังต่อไปน้ี 

1. ผลการศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการสถานีบริการน ้ามันศรีอิสาณเมืองพล 
ข้อมูลทั่วไปของลูกค้าที่มาใช้บริการสถานีบริการน้้ามันปตท.ศรีอิสาณเมืองพลส่วนใหญ่เป็นเพศชายคิดเป็นร้อยละ 

57.75 มีช่วงอายุระหว่าง 21 – 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 28.25 มีระดับการศึกษาอยู่ที่มัธยมศึกษา/ปวช. คิดเป็นร้อยละ 44.50 
ประกอบอาชีพรับจ้าง/พนักงานบริษัท คิดเป็นร้อยละ 41.50  มีรายได้ 10,001 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 40.50 

2. ผลการศึกษาพฤติกรรมผู้ใช้บริการสถานีบริการน ้ามันศรีอิสาณเมืองพล 
พฤติกรรมผู้ใช้บริการสถานีบริการน้้ามันศรีอิสาณเมืองพล พบว่า ผู้เข้าใช้บริการมีความถ่ีการเข้าใช้สถานีบริการ

น้้ามัน 1 – 2 ครั้ง/สัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 46.75  มีเหตุผลในการเข้าใช้บริการสถานีบริการน้้ามันปตท.ศรีอิสาณเมืองพล
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เพราะต้าแหน่งที่ต้ังอยู่ในเส้นทางที่จะเดินทางไปอ้าเภออื่นๆ/ต่างจังหวัด คิดเป็นร้อยละ 69.50 โดยจะมีการเข้าใช้สถานีบริการ
มากท่ีสุดในช่วงวันศุกร์ – อาทิตย์ คิดเป็นร้อยละ 47.00 ช่วงเวลาท่ีมีผู้เข้าใช้บริการมากท่ีสุดคือ 17.01 น. – 21.00 น. คิดเป็น
ร้อยละ 23.25 เชื้อเพลิงที่ผู้เข้ามาใช้บริการมีการเติมมากที่สุดคือ น้้ามันเชื้อเพลิงประเภทดีเซล คิดเป็นร้อยละ 63.37 
ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการน้้ามันเชื้อเพลิงในแต่ละครั้งส่วนมากอยู่ในช่วง 501 – 1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 35.30 และช้าระ
ค่าบริการน้้ามันเชื้อเพลิงด้วยเงินสด คิดเป็นร้อยละ 67.25 ผู้เข้าใช้บริการส่วนมากเลือกใช้บริการเสริมของสถานีคือเข้าห้องน้้า 
คิดเป็นร้อยละ 73.75 

3. ผลศึกษาระดับความพึงพอใจต่อส่วนผสมทางการตลาดต่อการเข้าใช้บริการสถานีน ้ามันศรีอิสาณเมืองพล 
ข้อมูลระดับความพึงพอใจทีต่่อส่วนผสมทางการตลาดต่อการเข้าใช้บริการสถานีน้้ามันศรีอิสาณเมืองพล พบว่าระดับ

ความพึงพอใจของลูกค้าต่อการเข้าใช้บริการสถานีบริการน้้ามันปตท.ศรีอิสาณเมืองพล มีระดับความพึงพอใจในภาพรวมอยู่ใน
ระดับ พึงพอใจมาก โดยล้าดับความพึงพอใจของปัจจัยจากมากไปหาน้อยได้ดังน้ี ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านกายภาพ 
ปัจจัยด้านสถานที่ช่องทางการให้บริการ ปัจจัยด้านกระบวนการ ปัจจัยด้านราค ปัจจัยด้านพนักงาน และปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ตามล้าดับ  
 
สรุป  

ข้อมูลประชากรศาสตร์ พบว่า ลูกค้าท่ีมาใช้บริการสถานีบริการน้้ามันปตท.ศรีอิสาณเมืองพลส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มี
ช่วงอายุระหว่าง 21 – 30 ปี มีระดับการศึกษาอยู่ที่มัธยมศึกษา/ปวช. ประกอบอาชีพรับจ้าง/พนักงานบริษัท และมีรายได้ 
10,001 – 20,000 บาท  

พฤติกรรมผู้ใช้บริการสถานีบริการน้้ามันศรีอิสาณเมืองพล พบว่า ผู้เข้าใช้บริการมีความถ่ีการเข้าใช้สถานีบริการ
น้้ามัน 1 – 2 ครั้ง/สัปดาห์ มีเหตุผลในการเข้าใช้บริการสถานีบริการน้้ามันปตท.ศรีอิสาณเมืองพลเพราะต้าแหน่งที่ต้ังอยู่ใน
เส้นทางที่จะเดินทางไปอ้าเภออื่นๆ/ต่างจังหวัด โดยจะมีการเข้าใช้สถานีบริการมากที่สุดในช่วงวันศุกร์ – อาทิตย์ ช่วงเวลาท่ีมี
ผู้เข้าใช้บริการมากที่สุดคือ 17.01 น. – 21.00 น. เชื้อเพลิงที่ผู้เข้ามาใช้บริการมีการเติมมากที่สุดคือ น้้ามันเชื้อเพลิงประเภท
ดีเซล ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการน้้ามันเชื้อเพลิงในแต่ละครั้งส่วนมากอยู่ในช่วง 501 – 1,000 บาท ช้าระค่าบริการน้้ามัน
เชื้อเพลิงด้วยเงินสด และผู้เข้าใช้บริการส่วนมากเลือกใช้บริการเสริมของสถานีคือเข้าห้องน้้า  

ข้อมูลระดับความพึงพอใจต่อส่วนผสมทางการตลาดต่อการเข้าใช้บริการสถานีน้้ามันศรีอิสาณเมืองพล พบว่า ระดับ
ความพึงพอใจของลูกค้าต่อการเข้าใช้บริการสถานีบริการน้้ามันปตท.ศรีอิสาณเมืองพล มีระดับความพึงพอใจในภาพรวมอยู่ใน
ระดับ พึงพอใจมาก โดยล้าดับความพึงพอใจของปัจจัยจากมากไปหาน้อยได้ดังน้ี ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านกายภาพ 
ปัจจัยด้านสถานที่ช่องทางการให้บริการ ปัจจัยด้านกระบวนการ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านพนักงาน และปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ตามล้าดับ  

จากการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจและความพึงพอใจของผู้มาใช้บริการที่มีต่อสถานีบริการน้้ามันปตท.ศรีอิสาณ
เมืองพล ผู้ศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความพึงพอใจในปัจจัยย่อยอยู่ในระดับท่ีน้อยกว่าปัจจัยย่อยอื่นๆใน
ส่วนผสมทางการตลาดประเภทเดียวกัน ดังน้ันผู้ศึกษาจึงควรที่จะให้ความส้าคัญในการปรับปรุง และพัฒนาปัจจัยย่อยในแต่ละ
ด้านดังกล่าว ให้มีระดับความพึงพอใจอยู่ในระดับที่สูงข้ึน โดยผู้ศึกษามีข้อเสนอแนะดังน้ี 

ปัจจัยด้านสถานที่ช่องทางการให้บริการ ทางสถานีบริการควรปรับปรุงในส่วนของเรื่องความเพียงพอของที่จอดรถ 
โดยอาจจะท้าการจัดสรรพ้ืนที่ว่างในสถานีให้เกิดเป็นที่จอดรถให้มีประสิทธิภาพมากกว่าเดิม อีกทั้งในช่วงเวลาเทศกาลหยุด
ยาวต่างๆ เช่น เทศกาลวันสงกรานต์ เทศกาลปีใหม่ เทศกาลออกพรรษา ทางสถานีควรมีการจัดจ้างพนักงานเพ่ือโบกรถเพ่ือ
อ้านวยความสะดวกเพ่ือเพ่ิมความรวดเร็วในการเข้าออกที่จอดรถของรถยนต์และจัดสรรพ้ืนที่จอดรถให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด 

ปัจจัยด้านพนักงาน ทางสถานีบริการควรมีการเพ่ิมจ้านวนพนักงานในผลัดที่มีปริมาณผู้เข้าใช้บริการจ้านวนมาก ซึ่ง
จากการศึกษาพบว่าช่วงเวลาท่ีมีรถเข้าใช้บริการมากที่สุดคือ ช่วงเวลา 17.01 – 21.00 น. รองลงมาคือช่วงเวลา 05.01 – 
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09.00 น .ดังน้ันสถานีอาจมีการจัดผลัดการท้างานใหม่ให้ในช่วงเวลาดังกล่าวมีจ้านวนพนักงานจ้านวนเยอะกว่าผลัดอื่นและ
อาจเพ่ิมการจ้างพนักงานท้างานนอกเวลาเป็นเวลา 4 – 6 ชั่วโมงในช่วงเวลาที่มีผู้เข้าใช้บริการจ้านวนมากดังกล่าว เพ่ือเพ่ิม
ระดับความพึงพอใจให้แก่ผู้เข้ามาใช้บริการสถานีบริการน้้ามัน    

ด้านกายภาพ ทางสถานีบริการควรมีการปรับปรุงความสะอาดเรียบร้อยของสถานีบริการโดยรอบ โดยการเน้นวาง
ถังขยะตามจุดต่างๆที่คิดว่าผู้เข้าใช้บริการจะมีการบริโภคอาหารหรือเครื่องด่ืมต่างๆเช่น บริเวณม้าหินอ่อนใต้ต้นไม้ บริเวณร้าน
ขายผลไม้และขนมต่างๆ เพ่ือป้องกันไม่ให้มีขยะมูลฝอยต่างๆสร้างความสกปรกให้แก่บริเวณโดยรอบของสถานีบริการ สถานี
บริการควรจัดตารางการท้างานของแม่บ้านให้จัดการท้าความสะอาดถังขยะดังกล่าวให้ไม่มีขยะตกค้างและมีความเรียบร้อยทั้ง
ก่อนและหลังเวลาที่มีผู้เข้าใช้บริการมากที่สุดของวันคือ ก่อนและหลังช่วงเวลา 17.01 - 21.00 น. และก่อนและหลังช่วงเวลา 
05.01 - 09.00 น. อีกท้ังสถานีบริการควรมีการจัดสวน ปลูกต้นไม้เพ่ิมเติมเพ่ือเพ่ิมทัศนียภาพ ให้มีความร่มรื่น โดยเฉพาะการ
เปลี่ยนรื้อถอนต้นไม้ที่ตายออกและน้าต้นไม้ใหม้มาปลูกแทนที่ และเพ่ิมการดูแลรักษาต้นไม้ภายในสถานีบริการอยู่สม่้าเสมอ
เพ่ือไม่ให้ทัศนียภาพดูสวยงามตลอดเวลา 

ผู้ศึกษายังต้องรักษาระดับความพึงพอใจในปัจจัยย่อยที่ผู้เข้าใช้บริการมีความพอใจมากอยู่แล้ว เพ่ือรักษาระดับความ
พึงพอใจของลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการสถานีบริการน้้ามันปตท.ศรีอิสาณเมืองพลให้อยู่ในระดับที่สูงต่อไป เช่น สถานีบริการควร
ต้องดูแลรักษามาตรฐานความสะอาดของห้องน้้าต่อไปถึงแม้ว่าผู้เข้าใช้บริการสถานีบริการน้้ามันปตท.ศรีอิสาณเมืองพลจะมี
ความพึงพอใจมากที่สุด เพราะว่าห้องน้้าที่สะอาดเป็นอีกหน่ึงปัจจัยส้าคัญในเลือกใช้บริการ  โดยกลุ่มตัวอย่างผู้เข้าใช้บริการ
สถานีบริการน้้ามันปตท.ศรีอิสาณเมืองพลร้อยละ 73.75 ได้เลือกใช้บริการห้องน้้า และกลุ่มตัวอย่างร้อยละ 42 ได้ให้เหตุผลที่
เลือกใช้บริการสถานีบริการน้้ามันปตท.ศรีอิสาณเมืองพลเพราะว่าห้องน้้ามีความสะอาด และรักษามาตรฐานการบริการให้ครบ
ข้ันตอนตามแบบมาตรฐานของปตท.ต่อไป ไม่ว่าจะเป็นข้ันตอนการบริการขณะเติมน้้ามัน ซึ่งกลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจกับ
การบริการมีมาตรฐานและมีความปลอดภัยมาก ข้ันตอนและกระบวนการชงกาแฟให้ตามมาตรฐานของร้านคาเฟ่ อเมซอน ซึ่ง
กลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจกับคุณภาพเครื่องด่ืมในร้านมาก เป็นต้น 

 
ข้อเสนอแนะ  

1. ควรมีการเก็บรวบรวมข้อมูลเพ่ิมเติมจากสถานีบริการน้้ามันอื่นท่ีต้ังอยู่บนถนนทางหลวงสายมิตรภาพเพ่ิมเติม 
เพ่ือน้าผลการศึกษามาวิเคราะห์หาความพึงพอใจของผู้เข้าใช้สถานีบริการที่เดินทางในระยะไกลต่อไป 

2. ควรมีการวิเคราะห์ส่วนผสมการตลาด 8Ps ซึ่งอาจจะท้าให้เห็นปัจจัยด้านพลัง (Power) ที่บ่งบอกการต่อรอง 
และปัจจัยด้านภาพลักษณ์ (Public Relationship) ท่ีท้าให้สามารถวิเคราะห์ข้อมูลการประชาสัมพันธ์ที่ทันสมัยมากข้ึนได้เพ่ือ
ศึกษาพฤติกรรมผู้ใช้บริการสถานีบริการน้้ามันศรีอิสาณเมืองพลต่อไป 
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[2] ธานินทร์ ศิลป์จารุ. (2555). การวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ ด้วย SPSS และ AMOS. พิมพ์ครั้งที่ 13. กรุงเทพมหานคร: 

บิซิเนสอาร์แอนด์ดี. 
[3] ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์. (2555). หลักการตลาด. กรุงเทพฯ: ท้อป. 
[4] กัลยา วานิชย์บัญชา. (2555). สถิติส้าหรับงานวิจัย. พิมพค์รั้งที่ 6. กรุงเทพฯ: ธรรมสาร. 
[5] บุญธรรม กิจปรีดาบริสุทธ์ิ. (2553). สถิติวิเคราะห์เพื่อการวิจัย. พิมพ์ครั้งที่ 5. กรุงเทพฯ : เรือนแก้ว การพิมพ์.  
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การศึกษาคุณภาพบริการและความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดต่อความภักดีของลูกค้าต่อการ
ให้บริการของธนาคารออมสิน จังหวัดเลย   

A STUDY OF SERVICE QUALITY AND SATISFACTION IN MARKETING MIX TOWARDS 
CUSTOMER LOYALTY TO THE SERVICE OF THE GOVERNMENT SAVINGS BANK,  

LOEI PROVINCE 
 

ศุภรัตน์ ศรีสวสัดิ1์  
 

บทคัดย่อ 
 งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยคุณภาพการบริการที่ส่งผลความจงรักภักดีในการใช้บริการและศึกษาความ
พึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลความจงรักภักดีในการใช้บริการของธนาคารออมสิน ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
เลย โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลจ านวน 317 ชุด  จากลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการที่สาขาของธนาคารออมสิน จังหวัดเลย 
ทั้งหมด 9 สาขา สถิติที่ใช้ คือ ค่าเฉลี่ย, ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณ  ผลการศึกษา พบว่า 
คุณภาพการบริการที่มีอิทธิพลต่อความจงรักภักดีในการใช้บริการของธนาคารออมสนิ ได้แก่ ลักษณะทางกายภาพ และการดูแลเอา
ใจใส่มีอิทธิพลทางบวกต่อความจงรักภักดีในการใช้บริการ  
 ความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อความจงรักภักดีในการใช้บริการได้แก่ ราคา  ช่องทางการ
ให้บริการ  การส่งเสริมการตลาด  กระบวนการ และกายภาพมีอิทธิพลทางบวกต่อความจงรักภักดีในการใช้บริการ   
ค าส าคัญ: คุณภาพบริการ ส่วนประสมทางการตลาด ความพึงพอใจ ความจงรักภักดี  ธนาคารออมสิน จังหวัดเลย 
 

Abstract 
 The study was aimed to study quality service and customer satisfaction of marketing mix toward customer 
loyalty in the service of the Government Savings Bank in Loei Province. Collect data by questionnaire 317 sample 
sizes from customer of the Government Savings Bank all 9 branches in Loei Province. Using statistics as follows 
mean, standard deviation and multiple regression. The result shown that service quality has a positive influence 
on customer loyalty as follow Tangibles and Empathy. 
 Customer Satisfaction has a positive influence on customer loyalty as follow price, channel, promotion, 
process and physical. 
Keywords: Service Quality, Marketing Mixes, Customer Satisfaction, Customer Royalty, Government Saving Bank 
in A.Muang, Loei Province 
 
 
  

                                                           
1หลักสตูรบริหารธรุกิจมหาบณัฑติ กลุ่มวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัหอการค้าไทย 
อีเมล์ : SuparatS1@gsb.or.th คณะบรหิารธรุกิจ มหาวิทยาลัยหอการค้าไทยถนนวิภาวดีรังสิต เขตดนิแดง กรุงเทพฯ 10400  
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บทน า 
สถาบันการเงินมีบทบาทส าคัญในการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศไทย โดยมีหน้าที่เป็นตัวกลางในการบริการด้าน

การเงิน และเป็นแหล่งเงินทุนรูปแบบต่างๆ สถาบันการเงินมีหลายลักษณะ เช่น บริษัทเงินทุน ธนาคารพาณิชย์ เป็นต้น ธนาคาร
นับว่าเป็นสถานบันการเงินที่มีความส าคัญในภาคธุรกิจ ซึ่งมีบทบาทในการระดมเงินออมจากประชาชนทั่วไป องค์กรต่างๆ ตลอด
ทั้งส่วนราชการและหน่วยงานอื่นๆ เพื่อน าเงินฝากนั้นมาบริหารเป็นเงินกู้ยืมสู่ภาคธุรกิจ หรือให้บริการท าธุรกรรมทางการเงิน
นอกจากธนาคารจะสร้างความเช่ือถือในการด าเนินธุรกิจเพื่อสร้างความมั่นใจให้ผู้ฝากเงินน าเงินมาฝากแล้ว ธนาคารมาได้น า
รูปแบบการบริการด้านต่างๆเพื่ออ านวยความสะดวกและตอบสนองความต้องการของลูกค้าในการแข่งขันเพื่อชิงความเป็นเลิศของ
การบริการ ธนาคารออมสินเป็นสถานบันการเงินของรัฐ ซึ่งประกอบธุรกิจหลัก คือ การให้บริการรับฝาก-ถอนเงิน ให้บริการสินเช่ือ 
และให้บริการท าธุรกรรมทางการเงินแก่ประชาชนท่ัวไป ตลอดทั้งภาคธุรกิจต่างๆ โดยธนาคารมีรายได้มาจากดอกเบี้ยรับของเงินให้
กู้ยืมค่าธรรมเนียมและจ่ายผลตอบแทนเป็นดอกเบี้ยเงินฝากให้แก่ผู้ฝากเงิน ส่วนต่างของดอกเบี้ยรับและดอกเบี้ยจ่ายหลังจากหัก
ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานแล้วจึงเป็นก าไรในการด าเนินธุรกิจของธนาคาร ซึ่งรายได้หลักของธนาคารได้มาจากดอกเบ้ียของเงิน
กู้ยืม หรือเงินให้สินเช่ือ  ปัจจุบันธนาคารออมสินใน จังหวัดเลย มีทั้งหมด 9 สาขา  ดังนี้  
1.ธนาคารออมสินสาขาเลย 2.ธนาคารออมสินสาขาวังสะพุง 3.ธนาคารออมสินสาขาเชียงคาน 4.ธนาคารออมสินสาขาภูกระดึง   
5.ธนาคารออมสินสาขาปากชม 6.ธนาคารออมสินสาขาด่านซ้าย 7.ธนาคารออมสินสาขาท่าลี่ 8.ธนาคารออมสินสาขาภูเรือ   
9.ธนาคารออมสินสาขานาอาน   

ซึ่งผลงานในแต่ละสาขาของธนาคารออมสิน  ใน จ.เลย ณ สิ้นปี 2560 ยังไม่ได้ตามเป้าหมายและมีความพึงพอใจ
โดยรวมต่ ากว่าเป้าหมาย  โดยความพึงพอใจของลูกค้านั้นมีผลต่อการใช้ผลิตภัณฑ์และบริการที่เพิ่มมากขึ้น  หรือยกเลิกการ ใช้
ผลิตภัณฑ์และบริการเมื่อไม่ได้รับความพึงพอใจ  และไม่ใช้บริการธนาคารหรือไม่มีความภักดีต่อธนาคารอีกต่อไป  ดังนั้นการศึกษา
คุณภาพบริการและความพึงพอใจด้านส่วนประสมทางการตลาดต่อความภักดีของลูกค้าต่อการให้บริการธนาคารออมสิน ในจังหวัด
เลย จึงมีความส าคัญเพื่อเป็นข้อมูลในการปรับปรุงคุณภาพการบริการของธนาคารให้ดีขึ้นเกินความคาดหมายของลูกค้า  ท าให้
ลูกค้าได้รับความพึงพอใจและก่อให้เกิดความภักดีต่อธนาคาร 

 
วิธีการศึกษา 
กลุ่มตัวอย่าง 

ในการศึกษาครั้งนี้ใช้กลุ่มตัวอย่างจากลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการที่สาขาของธนาคารออมสิน ในจังหวัดเลย ทั้งหมด 9 
สาขา  ซึ่งจากข้อมูลของธนาคารออมสิน ในปี 2560 มีจ านวนลูกค้าเข้ามาใช้บริการเฉลี่ยต่อวันรวมทั้ง 9 สาขาจ านวน 1,520 คน 

การสุ่มตัวอย่าง ใช้จ านวนจากการค านวณโดยสมการ ได้ค่ากลุ่มตัวอย่าง 317 ราย ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการ
เก็บรวบรวมข้อมูล โดยการเก็บข้อมูลจ านวน 317 รายนั้น ใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างของงานวิจัย จากการสุ่มแบบตามสะดวก 
(Convenient Sampling)  แบ่งจ านวนกลุ่มตัวอย่างตามสัดส่วนของประชากรที่เข้ามาใช้บริการที่สาขาของธนาคารออมสิน จังหวัด
เลย ตามแผนสุ่มตัวอย่างท่ีก าหนดไว้ตั้งแต่ 15 ถึง 31 ตุลาคม พ.ศ.2561 
การเก็บรวบรวมข้อมูล 

เก็บรวบรวมข้อมูลจาก 2 แหล่งข้อมูล คือ ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถาม 
จ านวนทั้งสิ้น 317  ชุด และข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการรวบรวมข้อมูลจากรายงาน การวิจัย วิทยานิพนธ์ การ
ค้นคว้าแบบอิสระ เอกสารทางวิชาการ แนวคิดทฤษฎี รวมทั้งบทความที่เกี่ยวข้องตลอดจนฐานข้อมูลออนไลน์จากอินเทอร์เน็ต 

 
การวิเคราะห์ข้อมูล 

ใช้สถิติค่าร้อยละ (percentage) และแจกแจงความถี่ (frequency)  ในการอธิบายข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม
และพฤติกรรมการใช้บริการที่ธนาคารออมสิน  ระดับความคิดเห็นของคุณภาพการบริการ  ระดับความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด  และระดับความคิดเห็นของความจงรักภักดีในการใช้บริการ ได้อธิบายข้อมูลโดยใช้หาค่าเฉลี่ย (Mean) และ
ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
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การวิเคราะห์ 2 สมมติฐาน คือ สมมติฐาน 1คุณภาพการบริการมีอิทธิพลต่อความจงรักภักดีในการใช้บริการของ
ธนาคารออมสิน ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดเลย  และสมมติฐานที่ 2 ความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อ
ความจงรักภักดีในการใช้บริการของธนาคารออมสิน จังหวัดเลย  ใช้การวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis)ณ ระดับนัยส าคัญที่ 0.05  
 

ผลการศึกษา 
ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 53 .94 มีอายุระหว่าง 

30-39 ปี คิดเป็นร้อยละ 26.18  รองลงมามีอายุระหว่าง 50-59 ปี คิดเป็นร้อยละ 19.87  ซึ่งส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี
คิดเป็นร้อยละ 26.81  รองลงมา มีการศึกษาระดับประถมศึกษาคิดเป็นร้อยละ 24.29  มีสถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 61.83 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอาชีพรับจ้างทั่วไปคิดเป็นร้อยละ 34.70  รองลงมา มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจคิดเป็นร้อยละ 
19.56 มีรายได้ต่อเดือนต่ ากว่า 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 44.16  รองลงมา มีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 10,000-20,000 บาท คิด
เป็นร้อยละ 29.02   

การวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้บริการธนาคารออมสิน พบว่า ส่วนใหญ่ใช้บริการที่สาขาน้อยกว่า 1 ครั้งต่อเดือนคิดเป็น
ร้อยละ 42.27 รองลงมา คือ 1-3 ครั้งต่อเดือนคิดเป็นร้อยละ 32.81 ผู้ใช้บริการผ่านเคาเตอร์ธนาคารมากที่สุดคิดเป็นร้อยละ 
46.62 รองลงมา ใช้บริการผ่านตู้อัตโนมัติ คิดเป็นร้อยละ 34.62  เงินฝากเป็นบริการผลิตภัณฑ์ที่ใช้มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 36.42  
รองลงมา คือ ผลิตภัณฑ์บัตรเงินสด บัตรเดบิต บัตรเครดิต บัตรเอทีเอ็ม คิดเป็นร้อยละ 19.89 ส่วนใหญ่เป็นลูกค้าของธนาคารออม
สินมาเป็นระยะเวลา 1-3 ปี คิดเป็นร้อยละ 34.07 รองลงมา เป็นลูกค้ามาเป็นระยะเวลา 10 ปีขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 22.40  ผู้มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธนาคารออมสินส่วนใหญ่เป็นผู้ตอบแบบสอบถามหรือผู้ใช้บริการเองคิดเป็นร้อยละ 57.41   
 ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นต่อคุณภาพการบริการมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.27 โดยด้านความเชื่อถือได้มีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด คือ 
เท่ากับ 4.29 รองลงมาคือ ด้านลักษณะทางกายภาพและการตอบสนองมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.28 ความมั่นใจได้มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.26 
และด้านการดูแลเอาใจใส่มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.25 ตามล าดับ     

ระดับความพึงพอใจรวมต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.18  โดยด้านบุคลากรมีค่าเฉลี่ยความพงึ
พอใจมากท่ีสุดเท่ากับ 4.33  รองลงมา คือ ด้านกายภาพมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.24 ด้านกระบวนการมีค่าเฉลีย่เท่ากับ 4.20 และด้านรา
คามีค่าเฉลี่ยเท่ากับ คือ 4.18  ตามล าดับ 

ความคิดเห็นต่อความจงรักภักดีในการใช้บริการมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.23 โดยความจงรักภักดีเชิงพฤติกรรมมีค่าเฉลี่ยมาก
ที่สุดเท่ากับ 4.24 รองลงมาความจงรักภักดีเชิงทัศนคติมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.21 ตามล าดับ 

การทดสอบความสัมพันธ์ค่าสัมประสิทธิ์ถดถอยของคุณภาพการบริการที่มีอิทธิพลต่อความจงรักภักดีในการใช้บริการของ
ธนาคารออมสิน ผลการทดสอบสมมติฐานคุณภาพการบริการที่มีอิทธิพลต่อความจงรักภักดีในการใช้บริการของธนาคารออมสิน ใน
จังหวัดเลย ด้วยการวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ (Multi Regression Analysis) โดยใช้เทคนิควิธีการน าเข้า (Enter)  มีค่าการ
พยากรณ์คิดเป็นร้อยละ 45. 2  พบว่า คุณภาพการบริการด้านลักษณะทางกายภาพ (β = 0.249, P-Value < 0.05) และด้านการ
ดูแลเอาใจใส่(β = 0.134, P-Value < 0.05) มีอิทธิพลทางบวกต่อความจงรักภักดีในการใช้บริการ หมายความว่า ค่าเฉลี่ยความ
คิดเห็นคุณภาพบริการ ด้านลักษณะทางกายภาพเพิ่มขึ้น 1 หน่วยจะท าให้ค่าเฉลี่ยความจงรักภักดีในการใช้บริการ เพิ่มขึ้น 0.249 
หน่วย  ค่าเฉลี่ยความคิดเห็นคุณภาพบริการ ด้านการดูแลเอาใจใส่เพิ่มขึ้น 1 หน่วยจะท าให้ค่าเฉลี่ยความจงรักภักดีในการใช้บริการ
เพิ่มขึ้น 0.134 หน่วย  ส่วนคุณภาพการบริการด้านความเช่ือถือได้ ด้านการตอบสนอง และด้านความมั่นใจได้  ไม่มีอิทธิพลต่อ
ความจงรักภักดีในการใช้บริการ ตามตารางทึ่ 1  

การทดสอบความสัมพันธ์ค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยของความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อความ
จงรักภักดีในการใช้บริการผลการทดสอบสมมติฐานความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อความจงรักภักดี
ในการใช้บริการของธนาคารออมสิน ในจังหวัดเลย  ด้วยการวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ (Multi Regression Analysis) โดย
ใช้เทคนิควิธีการน าเข้า (Enter)  โดยมีค่าการพยากรณ์คิดเป็นรอ้ยละ 55.8 พบว่า ความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ด้านราคา(β = 0.140, P-Value < 0.05) ด้านช่องทางการให้บริการ(β = 0.098, P-Value < 0.05) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(β = 0.112, P-Value < 0.05) ด้านกระบวนการ (β = 0.145, P-Value < 0.05) และด้านกายภาพ (β = 0.110, P-Value < 
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0.05) มีอิทธิพลทางบวกต่อความจงรักภักดีในการใช้บริการ  หมายความว่า ค่าเฉลี่ยความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านราคาเพิ่มขึ้น 1 หน่วยจะท าให้ค่าเฉลี่ยความจงรักภักดีในการใช้บริการเพิ่มขึ้น 0.140 หน่วย ค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ
ต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการในบริการเพิ่มขึ้น 1 หน่วยจะท าให้ค่าเฉลี่ยความจงรักภักดีในการใช้บริการ
เพิ่มขึ้น 0.098 หน่วย ค่าเฉลี่ยความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านส่งเสริมการตลาดเพิ่มข้ึน 1 หน่วยจะท าให้
ค่าเฉลี่ยความจงรักภักดีในการใช้บริการเพิ่มขึ้น 0.112 หน่วย  ค่าเฉลี่ยความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
กระบวนการเพิ่มขึ้น 1 หน่วยจะท าให้ค่าเฉลี่ยความจงรักภักดีในการใช้บริการเพิ่มขึ้น 0.145 หน่วย  และค่าเฉลี่ยความพึงพอใจต่อ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านกายภาพเพิ่มขึ้น 1 หน่วยจะท าให้ค่าเฉลี่ยความจงรักภักดีในการใช้บริการเพิ่มขึ้น 0.110 
หน่วย  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  ส่วนความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์และบุคลากร
ไม่มีอิทธิพลต่อความจงรักภักดีในการใช้บริการ ตามตารางที ่2 
 
สรุปผลการวิจัย 
 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง   อายุระหว่าง 30-39  
ปี  ระดับการศึกษาส่วนใหญ่อยู่ในระดับปริญญาตรี โดยอยู่ในสถานภาพสมรส  ส่วนใหญ่มีอาชีพรับจ้างทั่วไป   และส่วนใหญ่มี
รายได้ต่อเดือนต่ ากว่า 10,000 บาท  
 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมการใช้บริการธนาคารออมสิน พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้บริการที่สาขา
น้อยกว่า 1 ครั้งต่อเดือน  ช่องทางที่ใช้บริการธนาคารออมสิน  พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้บริการธนาคารออมสินผ่านช่องทาง
เคาเตอร์ของธนาคาร ส่วนใหญ่ผลิตภัณฑ์ของธนาคารออมสินท่ีใช้บริการ คือ ผลิตภัณฑ์เงินฝาก ระยะเวลาในการเป็นลูกค้าของ
ธนาคารออมสินส่วนใหญ่เป็นลูกค้าของมาเป็นระยะเวลา 1-3 ปี ผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธนาคารออมสินส่วนใหญ่
เป็นผู้ใช้บริการเอง  

สรุปผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นต่อคุณภาพการบริการของธนาคารออมสิน พบว่า ด้านความเช่ือถือได้มีค่าเฉลี่ยมาก
ที่สุด รองลงมา คือ ด้านลักษณะทางกายภาพและด้านการตอบสนองมีค่าเฉลี่ยเป็นจ านวนเท่ากัน  และด้านความมั่นใจได้ ,ด้านการ
ดูแลเอาใจใส่ ตามล าดับ 

สรุปผลการวิเคราะห์ระดับความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด(7P’s) จากการใช้บริการธนาคารออมสิน 
พบว่า ด้านบุคลากรมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจมากท่ีสุด  รองลงมาคือด้านกายภาพ ด้านกระบวนการและด้านราคา ตามล าดับ 
สรุปผลการวิเคราะห์ระดับความคดิเห็นตอ่ความจงรักภักดีในการใช้บริการ  พบว่า ความจงรักภักดีเชิงพฤติกรรมมีค่าเฉลี่ยมากทีส่ดุ 
โดยประเด็นท่านจะแนะน าให้บุคคลอื่นมาใช้บริการที่ธนาคารออมสินต่อไปมีค่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา คือ ประเด็นท่านตั้งใจมา
ใช้บริการที่ธนาคารอย่างต่อเนื่อง  ความจงรักภักดีเชิงทัศนคติมีค่าเฉลี่ยในอันดับรองลงมา โดยประเด็นท่านรู้สึกดีเมื่อใช้บริการของ
ธนาคารมีค่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา คือ ประเด็นประเด็นท่านมีความรู้สึกภาคภูมิใจท่ีใช้บริการกับธนาคารออมสิน 
สรุปผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐาน   
 สมมติฐานที่ 1 คุณภาพการบริการที่มีอิทธิพลต่อความจงรักภักดีในการใช้บริการของธนาคารออมสิน ในจังหวัดเลย  ด้วย
การวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ สรุปผลดังนี ้คุณภาพการบริการด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านการดูแลเอาใจใส่มีอิทธพิล
ทางบวกต่อความจงรักภักดีในการใช้บริการ ส่วนคุณภาพการบริการด้านความเช่ือถือได้ ด้านการตอบสนอง และด้านความมั่นใจได้  
ไม่มีอิทธิพลต่อความจงรักภักดีในการใช้บริการ 
 สมมติฐานที่ 2 ความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อความจงรักภักดีในการใช้บริการของธนาคาร
ออมสิน ในจังหวัดเลย  ด้วยการวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ สรุปผลดังนี้ ความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ด้านราคา, ด้านช่องทางการให้บริการ, ด้านการส่งเสริมการตลาด, ด้านกระบวนการ และด้านกายภาพมีอิทธิพลทางบวกต่อความ
จงรักภักดีในการใช้บริการ  ส่วนความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์และบุคลากรไม่มีอิทธิพลต่อความ
จงรักภักดีในการใช้บริการ 
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อภิปรายผลการศึกษา  
1.คุณภาพการบริการด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านการดูแลเอาใจใส่เป็นปัจจัยคุณภาพการบริการที่ส่งผลความ

จงรักภักดีในการใช้บริการของธนาคารออมสิน ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดเลย  สอดคล้องกับผลการศึกษาของนันทมน  ไชยโคตร
(2557) ศึกษาภาพลักษณ์องค์กรและคุณภาพการให้บริการที่ส่งผลต่อความจงรักภักดีของลูกค้า ธนาคารออมสินในเขตบางแค 
พบว่า ลักษณะทางกายภาพ และการดูแลเอาใจใส่มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความจงรักภักดีของลูกค้าต่อธนาคารออมสิน  ลักษณะ
ทางกายภาพมีอิทธิพลทางบวกต่อความจงรักภักดีในการใช้บริการเนื่องจากเป็นสิ่งแรกที่ผู้ใช้บริการเห็นและสัมผัสจากการใช้บริการ
แล้วเกิดความพึงพอใจจึงท าให้มีการใช้บริการอย่างต่อเนื่อง ดังจะเห็นได้จากผลการศึกษาที่ผู้ใช้บริการเป็นลูกค้าของธนาคารออม
สินมาเป็นระยะเวลานาน  สอดคล้องกับแนวคิดของชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2546) กล่าวว่า  ความจงรักภักดีเกิดขึ้นเมื่อลูกค้าเกิด
ความพอใจอย่างต่อเนื่องไม่ใช่ครั้งหรือสองครั้งเท่านั้น  ซึ่งลักษณะทางกายภาพเป็นสิ่งที่ปรากฏให้เห็นหรือจับต้องได้  ได้แก่ ความ
สะอาดและเป็นระเบียบของธนาคาร ,สิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ และจ านวนตู้ให้บริการอัตโนมัติเพียงพอเพียงพอกับจ านวน
ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ  ดังนั้นผู้บริหาร, ผู้จัดการสาขาและเจ้าหน้าที่ของธนาคาร ควรเอาใจใส่จ านวนเครื่องมือ อุปกรณ์ ให้
เพียงพอกับผู้มาใช้บริการ    และดูแลอาคารสถานท่ีให้สะอาดเรียบร้อยอยู่เสมอ นอกจากน้ีควรมีพนักงานธนาคารช่วยแนะน าและ
ให้ค าปรึกษาในวันและช่วงเวลาที่มีผู้มาใช้บริการตู้ให้บริการอัตโนมัติหนาแน่น  เพื่อให้ผู้ใช้บริการได้รับความสะดวกและลดเวลา
การใช้บริการต่อคนเมื่อได้รับค าแนะน าการใช้งานอย่างถูกวิธี     
 ด้านการดูแลเอาใจใส่มีอิทธิพลทางบวกต่อความจงรักภักดีในการใช้บริการ การดูแลเอาใจใส่ได้แก่ พนักงานให้ความดูแล
เอาใจใส่ในการบริการ, พนักงานของธนาคารมีมนุษยสัมพันธ์ดีในการให้บริการ และเมื่อมีปัญหาท่านสามารถติดต่อสอบถามกับ
พนักงานได้ตลอด  ซึ่งล้วนเป็นการบริการของพนักงาน  ดังนั้น ผู้บริหารและผู้จัดการสาขาต้องให้ความส าคัญกับการพัฒนา
ทรัพยากรเป็นรายบุคคลเพื่อเพิ่มเติมทักษะการบริการในส่วนที่พนักงานยังไม่มีความช านาญและแผนการพัฒนานั้นควรสอดคล้อง
กับเส้นทางความก้าวหน้าในอาชีพขององค์กร  เพื่อจูงใจและวางเป้าหมายให้กับพนักงานอย่างเป็นรูปธรรม  นอกจากนี้ควรเพิ่ม
ความถี่ในการประเมินการปฏิบัติงานของพนักงานให้บริการของธนาคารจากปีละครั้งเป็นไตรมาสละครั้งเพื่อกระตุ้นให้พนักงานเพิ่ม
ความกระตือรือร้นในการปฏิบัติงาน  เพื่อมีความสามารถในการดูแลเอาใจใส่ และการเข้าใจถึงความต้องการของผู้ใช้บริการ  
สอดคล้องกับการศึกษาและพัฒนาการวัดคุณภาพของพาราสุรามานและคณะ (Parasuraman,A.,Zeithaml,1994)  หลังจากรับ
การบริการท าให้ผู้รับบริการได้รับความพึงพอใจและเกิดเป็นความภักดีต่อตราสินค้าในด้านทัศนคติ สอดคล้องกับการศึกษาของ 
Gomez, Arranz และ Cillan (2006) กล่าวว่า ความภักดีต่อตราสินค้าในด้านทัศนคติ  เป็นความรู้สึกและความผูกพันทางอารมณ์
ของผู้บริโภคหลังจากได้บริโภคสินค้า เป็นทัศนคติ ความพึงพอใจ  ความเช่ือถือและความผูกพันในที่สุด  ถึงแม้ว่าความคิดเห็นต่อ
คุณภาพการบริการด้านอื่นท่ีไม่มีอิทธิพลต่อความจงรักภักดีในการใช้บริการ คือ ความเช่ือถือได้  การตอบสนองและความมั่นใจได้  
ผู้บริหารและผู้จัดการสาขาต้องใส่ใจต่อประเด็นในแต่ละดา้นเพื่อให้ยังคงมีค่าเฉลีย่ระดับความคิดเหน็สูงเนื่องจากคุณภาพบริการทีด่ี
สามารถสร้างความภักดีของลูกค้า  สอดคล้องกับแนวคิดของ Wirtz และ Lovelock (2016) กล่าวว่า สร้างการรับรู้คุณภาพบริการ
ที่ดีเป็นขั้นตอนแรกและอาจเป็นข้ันตอนท่ีส าคัญที่สุดในการสร้างฐานลูกค้าที่ภักดี 

2. ความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลความจงรักภักดีในการใช้บริการของธนาคารออมสิน ในเขต
อ าเภอเมือง จังหวัดเลย มีอิทธิพลตามล าดับ คือ ด้านกระบวนการ, ด้านราคา, ด้านการส่งเสริมการตลาด, ด้านกายภาพ  และด้าน
ช่องทางการให้บริการ   

ความพึงพอใจด้านกระบวนการนั้นส่งผลทั้งกับลูกค้าและพนักงานในองค์กร หากการออกแบบกระบวนการไม่มี
ประสิทธิภาพท าให้ลูกค้ามีประสบการณ์ที่น่าผิดหวังจากการใช้บริการและพนักงานผู้ให้บริการมีประสิทธิภาพการท างานต่ าและเกดิ
ความไม่พึงพอใจ (Wirtz และ Lovelock ,2016) ดังนั้น ผู้บริหารและผู้จัดการสาขาต้องประเมินข้ันตอนการให้บริการ  รวมทั้งการ
พัฒนาวิธีการให้บริการที่ท าให้ผู้ใช้บริการได้รับความรวดเร็วและสะดวก  นอกจากนี้ต้องรับฟังความคิดเห็นของเจ้าหน้าที่ของ
ธนาคารในฐานะที่เป็นผู้ปฎิบัติการให้บริการกับลูกค้าโดยตรงซึ่งเป็นความคิดเห็นที่ช่วยปรับปรุงกระบวนการท างานให้ดียิ่งขึ้น   

ราคา คือ ต้นทุนของลูกค้าที่ยินดีจ่ายเงินเพื่อแลกกับผลิตภัณฑ์และบริการจากธนาคาร  ซึ่งมีอิทธิพลทางบวกกับความ
จงรักภักดีในการใช้บริการ  ซึ่งหากผู้ใช้บริการมีความพึงพอใจต่อราคาเพิ่มขึ้นท าให้มีความจงรักภักดีในการใช้บริการเพิ่มขึ้นด้วย  
ผู้บริหารธนาคารและผู้จัดการสาขาควรเปรียบเทียบค่าธรรมเนียม อัตราดอกเบี้ย กับธนาคารคู่แข่งแล้วน ามาทบทวนและพิจารณา
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ในการปรับราคาตามสถานการณ์  รวมทั้งพิจารณารายการการส่งเสริมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อความจงรักภักดีในการใช้บริการด้วย
เพื่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันและผลประโยชน์สูงสุดขององค์กร เช่น หากธนาคารอื่นลดค่าธรรมเนียมโอนเงินต่างธนาคาร  
แต่ธนาคารออมสินอาจไม่ลดค่าธรรมเนียมหากมีรายการส่งเสริมการขายเพื่อผลักดันการใช้บริการ เป็นต้น 
 
ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังนี้ 
 1.สิ่งแวดล้อมทางกายภาพของธนาคารมีผลต่อความจงรักภักดีของลูกค้า ดังนั้นธนาคารต้องเอาใจใส่ และเข้มงวดในการ
รักษาความสะอาดเรียบร้อย ตกแต่งอาคารสถานที่ให้น่ามองสวยงาม  และจัดเตรียมสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆให้เพียงพอกับ
ผู้ใช้บริการในสาขา  เพื่อท าให้ผู้ใช้บริการมีความจงรักภักดีกับธนาคาร 
 2.เคาเตอร์ธนาคารเป็นบริการที่ผู้ใช้บริการใช้บริการมากที่สุด ดังนั้น ธนาคารต้องเข้มงวดกับการให้บริการของพนักงาน  
รวมทั้งต้องทบทวนกระบวนการให้บริการ  ซึ่งทั้งการบริการของพนักงานและกระบวนการล้วนมีอิทธิพลต่อความจงรักภักดี 
ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 
 ท าการศึกษาคุณภาพการบริการและความพึงพอใจจากการใช้บริการของธนาคารอื่น เพื่อสามารถเปรียบเทียบและสร้าง
ความได้เปรียบในการแข็งขันได้ดียิ่งข้ึน 
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ตารางที่ 1 การทดสอบความสัมพันธ์ค่าสัมประสิทธิ์ถดถอยของคุณภาพการบริการที่มีอิทธิพลต่อความจงรักภักดีในการใช้บริการ  

ของธนาคารออมสิน 

คุณภาพบริการ ความจงรักภักด ี t P-Value Correlations 
สัมประสิทธ์ิถดถอย (β) ความคลาดเคลื่อนมาตรฐาน Zero-order 

ค่าคงท่ี 1.233 0.194 6.36 0.000   
ลักษณะทางกายภาพ  0.249 0.053 4.72 0.000* 0.590 
ความเชื่อถือได ้ 0.147 0.075 1.95 0.052 0.580 
การตอบสนอง 0.094 0.064 1.49 0.138 0.578 
ความมั่นใจได้  0.076 0.065 1.17 0.243 0.538 
การดูแลเอาใจใส่  0.134 0.048 2.77 0.006* 0.545 
F = 51.361, P-Value =0.000, R2 = 0.452   

*p< 0.05 
  

862



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

ตารางที่ 2 การทดสอบความสัมพันธ์ค่าสัมประสิทธิ์ถดถอยของความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ
ความจงรักภักดีในการใช้บริการ 

ส่วนประสมทางการตลาด 
ความจงรักภักด ี

t P-Value 
Correlations 

สัมประสิทธ์ิถดถอย (β) ความคลาดเคลื่อนมาตรฐาน Zero-order 
ค่าคงท่ี 1.242 0.155 8.01 0.000   
ด้านผลิตภณัฑ์  0.107 0.060 1.77 0.077 0.650 
ด้านราคา  0.140 0.049 2.84 0.005* 0.642 
ด้านช่องทางการให้บริการ 0.098 0.042 2.32 0.021* 0.566 
ด้านการส่งเสริมการตลาด  0.112 0.053 2.12 0.035* 0.651 
ด้านบุคลากร  0.005 0.027 0.169 0.866 0.438 
ด้านกระบวนการ  0.145 0.053 2.72 0.007* 0.653 
ด้านกายภาพ  0.110 0.049 2.25 0.025* 0.626 
F = 55.626, P-Value =0.000, R2 = 0.558 

*p< 0.05 
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การศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกก าลังกาย (ฟิตเนส) 
THE STUDY OF FACTORS INFLUENCING THE DECISION TO USE THE FITNESS FACILITY 

 
ศุภวิชญ์ โชติรัตน์1 

สถาพร อมรสวัสด์ิวัฒนา2 
 

บทคัดย่อ 
การศึกษาในครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษา แผนธุรกิจ Wellness For Be Strong ธุรกิจสถานที่ออกก าลังกาย โดยใช้วิธี

วิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เก็บข้อมูลรวบรวมจากการส ารวจ (Documentary survey) ส าหรับบริการคนทุกเพศ
ที่รักการออกก าลังกายรักษาสุขภาพของตัวเองเป็นชีวิตจิตใจ โดยมีผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้านที่สามารถให้ค าแนะน าวิธีการออกก าลัง
กายของทุกเพศ ทุกช่วงอายุ ว่าควรเป็นการโฟกัสสรีระร่างกายในลักษณะไหนให้เหมาะสมกับรูปร่างของลูกค้าทุกคน อธิบายการ
ออกก าลังกายโดยใช้ระบบหายใจ เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการออกก าลังกายได้มากย่ิงข้ึน นอกจากน้ี  ยังมุ่งเน้นสร้างบรรยากาศใน
สถานที่ออกก าลังกายให้รู้สึกว่าทุกครั้งที่เข้ามาออกก าลังกายสถานที่แห่งน้ี เปรียบเหมือนการมาพักผ่อนให้กับลูกค้าทุกท่านโดย
ตกแต่งกลิ่นอโรม่าเข้าไปในสถานที่ออกก าลังกายแห่งน้ีโดยที่ผู้ศึกษาค้นคว้าเป็นผู้ท าการรวบรวมข้อมูลจากผลวิจัยที่ชื่นชอบกลิ่นใน
รูปแบบต่างๆเพ่ือน าประยุกต์ใช้ การศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานออกก าลังกาย (ฟิตเนส) ของกลุ่มผู้ที่ท า
การออกก าลังกายอยู่เป็นประจ า โดยปัจจัยหลักที่มีผลต่อการใช้บริการฟิตเนส โดยใช้เครื่องมือแบบสอบถามเพ่ือท าการส ารวจ มา
จ าแนกถึงประเด็นต่างๆ  
ค าส าคัญ : พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้ ส่วนประสมทางการตลาด 

 
Abstract 

This study aims to determine study the business plan for the Wellness For Be Strong business, fitness 
facility business by using a qualitative research method by collecting data from the survey  for services for 
people of all sexes who love to exercise, maintain their own health, as a life With specialized experts who can 
advise how to exercise in every genders, every ages, whether the body should focus on the body to suit every 
customer's shape describe exercise using the respiratory system in addition, the focus is to create an atmosphere 
in the gym to feel that every time you come to exercise, this place.  It is like a vacation for every customer by 
decorating the aroma smell into this fitness facility, where the student thickens to be a data collector to 
summarize the results.  The study of factors that influence the decision to use the gym ( Fitness)  of the group 
who exercise regularly by the main factors affecting the use of fitness services by using a questionnaire tool to 
conduct surveys Come to classify various issues. 
Keywords: Documentary survey 
 
                                                             
1 บัณฑิตวิทยาลัย สาขาวิชาการจัดการโลจสิติกส์, คณะบริหารธุรกิจ, มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย 
2 สาขาวิศวกรรมโลจิสติกส์, คณะวิศวกรรมศาสตร์, มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย 
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บทน า 
 เน่ืองจากประเทศไทยในขณะน้ีได้มีสังคมของผู้สูงอายุเพ่ิมมากข้ึนแล้วจะมีแนวโนมเติบโตยังต่อเน่ือง จึงได้เล็งเห็นถึง
ปัญหาของสังคมผู้สูงอายุที่จะเข้ามามีบทบาทต่อสังคม จึงมีแนวคิดที่จะเตรียมพร้อมเพ่ือรองรับการเติบโตในอนาคต 
 ปัจจุบันธุรกิจฟิตเนสเป็นที่รู้จักของคนจ านวนมากที่หันมาดูแลสุขภาพร่างกายของตัวเอง ก่อนหน้าน้ีการออกก าลังกาย
ลักษณะน้ี ยังไม่เป็นที่แพร่หลายอย่างปัจจุบันมากนัก เน่ืองจากมีปัจจัยหลายประการประกอบกับราคาก่อนหน้าน้ีมีราคาค่อนข้าง
สูงกว่าปัจจุบัน และกระแสการรักสุขภาพไม่เยอะอย่างทุกวันน้ี ร่วมถึงเวลาที่ใช้ในการออกก าลังกายต่อครั้ง ใช้ระยะเวลา 1 - 2 
ชั่วโมง จึงไม่เป็นที่ดึงดูดความสนใจ 

Wellness For Be Strong ธุรกิจสถานท่ีออกก าลังกายส าหรับบริการคนทุกเพศ ทุกวัยที่รักการออกก าลังกายเพ่ือ
สุขภาพของตัวเอง โดยมีผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้านที่สามารถให้ค าแนะน าวิธีการออกก าลังกาย ว่าควรเป็นการโฟกัสสรีระร่างกายใน
ลักษณะไหนให้เหมาะสมกับรูปร่างของลูกค้าทุกคน อธิบายการออกก าลังกายโดยใช้ระบบหายใจ เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการออก
ก าลังกายได้มากย่ิงข้ึน โดยจะคอยให้ค าปรึกษาแนะน าวิธีการ ช่วยเหลือและดูแลอย่างใกล้ชิด จะมีการประเมินร่างกายโดยค านวณ
ท าการตรวจเช็ค และน าข้อมูลหลังการประเมินมาประมวลผลค่าเฉลี่ยเพ่ือจะน ามาท าเป็นโปรแกรมการออกก าลังกายให้เหมาะสม
กับลูกค้าท่านน้ัน โดยทาง Wellness For Be Strong มีอุปกรณ์เครื่องเล่นที่ทันสมัยที่ได้รับการยอมรับจากตลาดทั่วโลก มี
มาตรฐานตามหลักสากลและได้รับการยอมรับว่ามีความปลอดภัยสูงสุด ทางร้านยังมีกิ จกรรมการออกก าลังกายที่หลากหลาย
รูปแบบเพ่ือตอบสนองทุกความต้องการของกลุ่มลูกค้าในทุกช่วงวัย  

 
วัตถุประสงค์ของการศึกษา  

ท าการศึกษาถึงปัจจัยการตัดสินใจในการออกก าลังกายของกลุ่มผู้บริโภคทุกช่วงวัย เพ่ือน ามาลดระยะเวลาในการออก
ก าลังกายต่อครั้งให้ไม่เกินจ านวน 1 ชั่วโมง/ครั้ง ให้เหมาะสมกับผู้บริโภคแต่ละรูปแบบและก่อให้เกิดประโยชน์ต่อร่างกายอย่าง
สูงสุด 
 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

การศึกษาเก่ียวกับแผนธุรกิจสถานท่ีออกก าลังกาย Wellness For Be Strong ส าหรับกลยุทธ์ธุรกิจการออกก าลังกาย
กรณีศึกษาองค์ประกอบด้วยแนวคิด ทฤษฏี และกลยุทธ์ที่เกี่ยวข้องดังน้ี  
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจภายใต้ SWOT (SWOT Analysis)  

การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค เป็นเครื่องมือในการประเมินสถานการณ์ซึ่งจะช่วยให้เห็นจุดแข็ง 
จุดอ่อนจากสภาพแวดล้อมภายใน โอกาส อุปสรรคจากสภาพแวดล้อมภายนอก เพ่ือน ามาสรุปเป็นปัจจัยเสี่ยงต่อการด าเนินงาน
ของธุรกิจ 

 
งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

เดชา เดชานพพงศ์ [1] ศึกษาเกี่ยวแนวทางการจัดการและองค์ประกอบมาตรฐานของฟิตเนสเซ็นเตอร์เอกชนขนาดย่อม 
มีวัตถุประสงค์เพ่ือใช้วิธีวิจัยเชิงปริมาณท าการเก็บข้อมูล โดยวิธีการสัมภาษณ์จากกลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลัก ภายใต้เน้ือหาเก่ียวกับเรื่อง
การจัดการและองค์ประกอบมาตรฐานของฟิตเนส พบปัญญาต้องมีการท าแผนการด าเนินธุรกิจแผนการด าเนินงาน โดยก าหนด
เป้าหมายที่วัดได้และมีตัวบ่งชี้ผลการด าเนินงานให้ชัดเจน 
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ลลิลภรณ์ ปัทมดิลก [2] ศึกษาเก่ียวกลยุทธ์ธุรกิจและกลยทธ์ุการตลาดของธุรกิจออกก าลังกาย มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา
ปัญหาและสภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน และศึกษากลยุทธ์ระดับองค์กร ระดับธุรกิจ ระดับหน้าที่ และ      กลยุทธ์ทางด้าน
การตลาดเพ่ือน าเสนอเป็นกลยุทธ์ของสถานที่ออกก าลังกายซึ่งเป็นการวิจัยเชิงประมาณ  

พัทธ์ธนนันท์ ธนประกอบกุล [3] ศึกษาเกี่ยวกับแผนธุรกิจ ทู ฟิตเนส การจัดท าแผนธุรกิจฉบับน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือให้ ทู 
ฟิตเนส มีทิศทางการวางแผนการด าเนินงานในด้านต่าง ๆ ให้มีประสิทธิภาพ แผนธุรกิจน้ีอยู่ในประเภทธุรกิจบริการอุปกรณ์ออก
ก าลังกาย ซึ่งเป็นการด าเนินงานธุรกิจใหม่ ในการจัดท าแผนได้ใช้การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ การวิเคราะห์การแข่งขัน 
และการวิจัยทางการตลาดโดยการส ารวจที่ใช้แบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่าง 

วรัญญา เรืองรุ่งรัตนกุล [4]  ศึกษาเกี่ยวกับแผนธุรกิจสถานที่ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ มีวัตถุประสงค์เพ่ือการศึกษา
เป็นธุรกิจที่ออกแบบพร้อมทั้งดูแลรูปแบบการออกก าลังกายของผู้สูงอายุ โดยมีผู้เชี่ยวชาญคอยเช็คประวัติสุขภาพเบื้องต้นตรวจ
ประเมินสมรรถภาพร่างกาย มีอุปกรณ์ส าหรับออกก าลังกายที่เหมาะสมส าหรับผู้สูงอายุ ได้รับมาตรฐานและมีความปลอดภัยสูง มี
กิจกรรมการออกก าลังกายในรูปแบบต่างๆที่มีความหลากหลาย 

ณัชชา โชคเกื้อกูลชัย [5] ศึกษาเกี่ยวกับแผนธุรกิจฟิตเนสโรงแรมสองพันบุรี วัตถุประสงค์เพ่ือการศึกษาความเป็นไปได้
ของการต่อยอดแผนธุรกิจของโรงแรมสองพันบุรีในการใช้พ้ืนที่ใช้สอยให้เป็นประโยชน์ได้มากที่สุดเพ่ือสร้างผลก าไรของโรงแรมให้
เพ่ิมข้ึน โดยจะสร้างกรอบแนวคิดเก่ียวกับปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ แนวคิดเกี่ยวกับทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค มาใช้เพ่ือสร้าง
คุณค่าของฟิตเนสให้เพ่ิมมากข้ึนและสามารถเพ่ิมก าไรให้กับโรงแรม 20% 
หลักการเลือกสถานที่ต้ัง  
 ในการเลือกสถานที่ต้ังของ Wellness For Be Strong ได้ค านึงถึงปัจจัยความสะดวกการเดินทางของลูกค้า มีที่จอดรถ
เพียงพอส าหรับลูกค้าในอนาคต และยังสามารถอ านวยความสะดวกในการหาที่ต้ังของสถานที่ โดยใช้แอพพลิเคชั่นปักหมุดการ
เดินทางจากสถานที่ของลูกค้ามายังสถานที่ออกก าลังกาย  
 
กรอบแนวคิดการวิจัย 

การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจภายใต้ SWOT (Swot Analysis) การวิเคราะห์จุดแข็ง 
จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค เป็นเครื่องมือในการประเมินสถานการณ์ซึ่งจะช่วยให้เห็นจุดแข็ง จุดอ่อนจากสภาพแวดล้อมภายใน 
โอกาส อุปสรรคจากสภาพแวดล้อมภายนอก เพ่ือน ามาสรุปเป็นปัจจัยเสี่ยงต่อการด าเนินงานของธุรกิจ 

TOWS MARTIX เป็นเครื่องมือท่ีใช้จับคู่ระหว่างปัจจัยภายนอกขององค์กร (โอกาสและอุปสรรค) ที่มีความสัมพันธ์กับ
ปัจจัยภายในขององค์กร (จุดแข็งและจุดอ่อน) เพ่ือวิเคราะห์และก าหนดกลยุทธ์ 4 ทางเลือกเป็นกลยุทธ์ดังน้ี 

- กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy)  
- กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy)  
- กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy)  
- กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy)  
 

วิธีการศึกษา 
ในการศึกษาเพ่ือหาข้อมูลถึงข้ันตอนการด าเนินงานของ Wellness For Be Strong ธุรกิจสถานที่การออกก าลังกาย จะ

ท าการศึกษารายละเอียดข้อมูลทั้งหมด 2 ส่วน ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ละในส่วนข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดย
จะการศึกษาในเชิง ทฤษฎี วิเคราะห์ การใช้กลยุทธ์ และข้อมูลที่จะใช้มีรายละเอียดดังน้ี 
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ขั้นตอนการท าวิจัย 
ส าหรับข้ันตอนของการท า Wellness For Be Strong ธุรกิจสถานที่ออกก าลังกาย สร้างข้ึนภายใต้กรอบแนวคิดเรื่องการ

จัดการและแนวคิดที่อยู่ในพ้ืนฐานในการด าเนินธุรกิจ  
3.1.1 ท าการศึกษาข้อมูลจากเอกสาร และงานวิจัยที่เก่ียวข้องน ามาประยุกต์กลยุทธ์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด การ
ใช้บริการและการตัดสินใจใช้บริการ  

 3.1.2 ท าการศึกษาข้อมูลวัตถุประสงค์การหาข้อมูลของแผนการด าเนินงานธุรกิจ 
 3.1.3 น าข้อมูลศึกษาท่ีได้มารวบรวมเพ่ือท าการวิเคราะห์เพ่ือหาแนวทางการแก้ไข 
การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรที่ท าการศึกษาวิจัยในครั้งน้ี  ผู้อยู่อาศัยในพ้ืนที่อ าเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ ซึ่งพบว่า มีการคาดการ
ประมาณประชากรอยู่ที่ 241,762 คน (พ.ศ. 2560) โดยแบ่งเป็นเพศชาย 113,811 คน เพศหญิง 127,951 คน จากระบบ
ฐานข้อมูลของระบบสถิติการลงทะเบียน โดยจะเจาะกลุ่มช่วงอายุ 18-55 ปีและกลุ่มตัวอย่างที่ท าการศึกษาข้อมูลในครั้งน้ีในอ าเภอ
บางพลี ผู้บริโภคที่ชอบการออกก าลังกายและรักสุขภาพเป็นชีวิตจิตใจ ท่ีเคยใช้สถานที่ศูนย์บริการออกก าลังกายที่ผ่านมา และผู้ที่
ชอบการออกก าลังกายโดยไม่ได้ไปใช้บริการสถานที่ฟิตเนส(สวนสาธารณะ) เพ่ือน ามาวิเคราะห์ปัญหา และความต้องการของลูกค้า
ในแต่ละรูปแบบที่แตกต่างกันไป 
การเลือกกลุ่มตัวอย่าง 

กลุ่มตัวอย่างที่จะท าการศึกษาวิจัยในครั้งน้ีที่อาศัยอยู่ในอ าเภอบางพลี คือ ผู้ที่ออกก าลังกายอยู่เป็นประจ าอยู่ทุกวัน ที่
เคยใช้สถานที่ศูนย์บริการออกก าลังกาย และ ผู้ที่ชอบการออกก าลังกายโดยไม่ได้ไปใช้บริการสถานที่ฟิตเนส(สวนสาธารณะ) ร่วมถึง
ผู้ที่ไม่ได้ไปออกก าลังกายเป็นประจ า ภายใต้เน้ือหาที่เกี่ยวข้องกับองค์ประกอบที่จะเลือกใช้สถานที่บริการส าหรับออกก าลังกายที่มี
บริการฟรี และ ส าหรับสถานที่ออกก าลังกายแบบเสียค่าสมาชิก โดยท าการเก็บข้อมูลจากแบบสอบถามออนไลน์จากจ านวนกลุ่ม
ตัวอย่าง 258 คน  

 
ผลการศึกษาและอภิปราย 

จากการศึกษาหาข้อมูลค้นคว้าด้วยตนเองในเรื่อง แผนธุรกิจ Wellness For Be Strong ธุรกิจสถานที่ออกก าลังกายของ
กลุ่มผู้บริโภคทุกช่วงวัย เป็นธุรกิจที่ยังไม่เคยเปิดบริการมาก่อน ผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูลจากประชากรในอ าเภอบางพลี จ านวน 
258 ตัวอย่าง เมื่อได้แบบสอบถามท่ีสมบูรณ์จากการตรวจสอบและรวบรวมน าเสนอเพ่ือให้คณะอาจารย์ที่ปรึกษาท าการอนุมัติ จะ
ท าการประมวลผลโดยการวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือให้เกิดความถูกต้องและน่าเชื่อถือของผลการวิเคราะห์ข้อมูล ดังน้ันการศึกษาข้อมูล
จึงท าออกมาเป็นลักษณะด้าน แนวคิดผลิตภัณฑ์ การศึกษาวิจัยครั้งน้ีเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช้ข้อมูลปฐมภูมิและข้อมูลทุติย
ภูมิ ตามกรอบการศึกษาเพ่ือหาแนวทางความเหมาะสมของการออกก าลังกายแต่ละช่วงวัยน ามาปฏิบัติ กระบวนการจัดการเชิงกล
ยุทธ์ และก าหนดกลยุทธ์การตลาด เพ่ือให้ธุรกิจมีความได้เปรียบทางการแข่งขันเหนือคู่แข่งในอนาคต โดยการการศึกษาหาข้อมูล
ในครั้งน้ี ข้อมูลที่รวบรวมได้น ามาท าการวิเคราะห์ข้อมูลและแปลผลที่ได้รับโดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดังน้ี 

ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปทางประชากรศาสตร์ 
ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยที่มีผลต่อการสมัครสมาชิกฟิตเนส 

ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปทางประชากรศาสตร์ 
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ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย 5 ด้าน ได้แก่ เพศ ช่วงอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
รายได้ส่วนตัวโดยเฉลี่ยต่อเดือน โดยแสดงผลเป็น จ านวนและค่าร้อยละ 
ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย 4 ด้าน ได้แก่ ความถ่ีในการใช้บริการสถานฟิตเนส , 
ระยะเวลาท่ีใช้ในการออกก าลังกาย (ต่อครั้ง) , ค่าใช้จ่ายในการสมัครสมาชิกฟิตเนส (ต่อเดือน) และ ประเภทการสมัครสมาชิกฟิต
เนสที่ท่านเลือก โดยแสดงผลเป็น จ านวนและค่าร้อยละ 
ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยที่มีผลต่อการสมัครสมาชิกฟิตเนส 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยที่มีผลต่อการสมัครสมาชิกฟิตเนส ประกอบด้วยปัจจัยหลายองค์ประกอบได้แก่ สื่อที่ท าให้
ท่านรู้จักสมัครสมาชิกฟิตเนส โปรโมชั่นแรงจูงใจที่มีผลต่อการสมัครฟิตเนส สถานที่ในการออกก าลังกายที่ท่านเลือกใกล้กับที่ใด 
โดยปกติช่วงเวลาท่ีท่านใช้บริการออกก าลังกาย (ฟิตเนส) เวลาท่ีท่านเดินทางมาออกก าลังกาย (ฟิตเนส) จะเป็นลักษณะช่องทางใด 
คลาสหรือการออกก าลังกายที่ท่านนิยมใช้บริการบ่อยที่สุด สิ่งที่ท่านไม่ชอบมากที่สุดในฟิตเนส บรรยากาศสถานที่ฟิตเนสแบบไหน
ที่ท่านคาดหวัง ภายในฟิตเนสมีอาหารเครื่องด่ืมสุขภาพจัดจ าหน่าย, ปัจจัยสิ่งอ านวยความสะดวกที่มีผลต่อการใช้บริการของท่าน
มากท่ีสุด ฟิตเนสที่ท่านคิดว่าประทับใจที่สุด และ เหตุผลที่ส าคัญที่สุดในการเลือกใช้บริการฟิตเนส โดยแสดงผลเป็นจ านวนและค่า
ร้อยละ 
 
สรุปผลการศึกษา   

ผลการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกก าลังกาย (ฟิตเนส) ของกลุ่มผู้ที่ท าการออกก าลัง
กายอยู่เป็นประจ า โดยปัจจัยหลักท่ีมีผลต่อการใช้บริการฟิตเนส โดยใช้เครื่องมือแบบสอบถามเพ่ือท าการส ารวจ มาจ าแนกถึง
ประเด็นต่างๆ  

จากการศึกษาในครั้งน้ีจะเห็นถึงประชากรส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงและมีอายุช่วงอายุที่มาใช้บริการสถานที่ออกก าลังกายอยู่
ในช่วง 21 – 35 ปี เป็นส่วนมากและมีระดับรายได้เฉลี่ยที่ 20,001 – 50,000 บาท ท าให้มองเห็นถึงช่องทางที่จะเข้ามาแบ่งส่วน
แบ่งตลาดฟิตเนสในอ าเภอบางพลี โดยเร่งเห็นถึงปัจจัยท าเลที่ต้ังเป็นส่วนส าคัญหลักในการเดินทางมายังสถานที่ออกก าลังกาย และ 
มีที่จอดรถเพียงพอต่อลูกค้า ท าให้จะเป็นหลักชัดเจนในการหาท าเลที่ต้ังเป็นส่วนส าคัญที่สุด และ ช่วงราคาขอค่าบริการจะต้ังราคา
อยู่เฉลี่ยที่ 1,000 บาท/เดือน จะท าให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้อย่างง่ายได้ เป็นผลท าให้เกิดการรู้จักในวงกว้างของสถานที่ออกก าลังกาย
ในอ าเภอบางพลีในอนาคต 

จะได้เห็นได้ถึงปัจจัยการต้ังราคาเป็นปัจจัยส าคัญ ดังน้ันจึงเป็นสิ่งจ าเป็นที่การต้ังราคาให้เป็นที่ดูงดูดผู้บริโภคเพ่ือท าให้
เหมาะสมกับผู้บริโภคอย่างเหมาะสมที่สุด โดยจะมีอุปกรณ์เครื่องออกก าลังกายบริหารกล้ามเน้ือ และคลาสกิจกรรมส าหรับลูกค้า
ให้มีการออกก าลังกายที่หลากหลายรูปแบบ และจัดท าโปรโมชั่นที่ดูงดูดผู้บริโภคต้ังแต่เดือนแรกที่ท าการให้ใช้บริการ เพ่ือเป็นการ
ท าการตลาดให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจใช้บริการมากข้ึน 
 
ข้อเสนอแนะ  

ส าหรับงานวิจัยในครั้งน้ีได้น าแบบสอบถามมาประยุกต์ใช้เพ่ือให้ได้ทราบถึงความต้องการในเกณฑ์ผลสรุปที่ท าการสรุปผล
ออกมา จึงจะได้น าข้อมูลดังกล่าวไปประยุกต์ปรับใช้ในอนาคตที่ท าการเปิดกิจการให้เหมาะสมต่อความต้องการของลูกค้า
หลากหลายประเภทและหลากหลายปัจจัย เป็นข้อมูลที่ช่วยประกอบการตัดสินใจในการสรุปถึงผลปัญหาต่างๆ รวมถึงรูปแบบความ
ต้องการที่มีสิ่งอ านวยความสะดวกและการบริการที่แปลกใหม่ให้มีรูปแบบที่ทันสมัยตอบโจทย์ความพึงพอใจลูกค้า 
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การประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก เพื่อสร้างการจดจ าในตราสินค้า  
กรณีศึกษา: สิตาบุรีรีสอร์ท อ าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 

APPLYING APPRECIATIVE INQUIRY FOR BUILDING BRAND AWARENESS : A CASE STUDY OF 
SITABURI RESORT IN MUANG DISTRICT, NAKHONRATCHASIMA PROVINCE 

 
สิตา  แพงศรีละคร1 
อัจฉริยะ  อุปการกุล2  

 
บทคัดย่อ 

การศึกษาอิสระครั้งน้ีเป็นการศึกษาที่ผสมผสานระหว่าง การศึกษาเชิงคุณภาพและการศึกษาเชิงประมาณ โดยมี
วัตถุประสงค์เพ่ือค้นหาความประทับใจและประสบการณ ์ด้านบวกในมุมมองของลูกค้าที่มาใช้บริการ และน าข้อมูลมาก าหนด
แนวทางการสร้างตราสินค้าเพ่ือเพ่ิมจ านวนลูกค้าและยอดขาย ผ่านการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างจ านวน 30 คน ซึ่งปัจจัยที่เป็น
จุดร่วมที่ค้นพบ อาทิ ลูกค้ารู้จักผ่านการแนะน าจากคนรู้จัก ประทับใจในบรรยากาศที่ร่มรื่น ส่วนจุดโดดเด่น อาทิ การให้
ความรู้สึกที่อบอุ่นเหมือนบ้านและท าเลที่ต้ังที่ใกล้สถานที่ท างาน จากน้ันน าข้อมูลดังกล่าวมาวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป 
สภาพแวดล้อมในการแข่งขันและวิเคราะห์ซออาร์ และน าข้อมูลมาก าหนดโครงการในการสร้างการจดจ าในตราสินค้า โดย
โครงการแบ่งได้ 2 ระยะ คือ โครงการระยะสั้น 1) โครงการโอ้โหโลโก้ 2) โครงการสโลแกนแบรนด์สิตา 3) โครงการสื่อสาร
ผ่านโซเชียล 4) โครงการจอดดีมีที่จอด และโครงการระยะยาว คือ โครงการปรับปรุงปรับเปลี่ยน ซึ่งหลังจากทดลองปฏิบัติจริง 
ลูกค้ามีการรับรู้และจดจ าในตราสินค้าเพ่ิมข้ึน ประเมินผลจากการตอบแบบสอบถามและยอดจ านวนผู้กดเข้าชมแฟนเพจ
เฟสบุ๊ค เพ่ิมข้ึนจากเดิมร้อยละ 21 ยอดการค้นหาห้องพักผ่านทางเว็ปไซต์กูเกิล เพ่ิมข้ึนร้อยละ 72.9 
ค าส าคัญ: การสร้างตราสินค้า สุนทรียสาธก ซออาร์ จุดร่วม จุดโดดเด่น 

 
Abstract 

 This independent study is using mixed method of quantitative and qualitative research. The 
objectives are to find the impression and positive experiences of customer to brand building and increase 
sale marketing. The data are collected from 30 customers. the convergences are customers are aware of 
this brand due to their friend’s recommendation and impressed by the greenery of environment. The 
divergences are impressed by feeling that makes them feel like staying at home and location that close to 
their workplace. Analyzing the external environment and internal environment by using SOAR analysis in 
order to create brand awareness projects. The short-term projects are 1) Creating logo 2) Creating slogan 3) 
Updating on social 4) Painting parking line. The long-term project is to renovate. Therefore, customers are 
aware of Sita Buri Resort brand due to results from questionnaires and the page views on Facebook page 
has increase 21% and the number of searches on Google has increase 72.9%.  
Keywords: Brand Building, Appreciative Inquiry, SOAR analysis, Convergence, Divergence 

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
เบอร์โทรศัพท์ 089-8450922 sita_p@kkumail.com 
2 อาจารย์ประจ า วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ  
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บทน า  
ธุรกิจโรงแรมที่พักน้ันแปรผันตามการเติบโตของภาคท่องเท่ียว ซึ่งประเทศไทยน้ันการท่องเที่ยวเป็นหน่ึงในปัจจัยที่

ขับเคลื่อนเศรษฐกิจ เน่ืองจากแหล่งท่องเที่ยวที่ดึงดูดความสนใจที่ติดอันดับโลก ในส่วนของนักท่องเที่ยวคนไทยน้ัน แม้จะมี
สัดส่วนน้อยกว่ารายได้จากนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ แต่ก็มีความส าคัญและมีแนวโน้มเพ่ิมข้ึนต่อเน่ือง ซึ่งในธุรกิจท่องเท่ียวและ
โรงแรมในจังหวัดอื่น ๆ โดยเฉพาะจังหวัดศูนย์กลางภูมิภาคอย่างจังหวัดนครราชสีมาน้ัน มีแนวโน้มทางธุรกิจเป็นไปในทางที่ดี 
 สิตาบุรี รีสอร์ทต้ังอยู่ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา ได้ด าเนินธุรกิจให้บริการห้องพัก ให้แก่ลูกค้าใน
เขตอ าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา ในระยะแรกๆน้ันการแข่งขันยังไม่รุนแรงมากนัก ลูกค้าเข้ามาใช้บริการเป็นจ านวนมาก 
เพราะมีคู่แข่งน้อยราย อีกทั้งการ เดินทางที่สะดวก ใกล้ห้างสรรพสินค้าและสถานศึกษา ส่งผลให้ผลประกอบการอยู่ในเกณฑ์ที่
ดีมาตลอด แต่การเข้ามาของคู่แข่งขันในตลาดที่เพ่ิมมากข้ึน ส่งผลให้เกิดการแข่งขันและการแย่งส่วนแบ่งทางการตลาดเพ่ิมข้ึน 
เป็นเหตุให้จ านวนลูกค้าท่ีเข้าใช้บริการและยอดขายลดลง  
 ในฐานะที่ผู้ศึกษามีส่วนร่วมในการดูแลกิจการ สิตาบุรี รีสอร์ท จึงต้องการศึกษาหาแนวทางในการสร้างตราสินค้า 
เพ่ือสร้างการรับรู้ จดจ า เพ่ือดึงดูดให้ลูกค้านึกถึงและใช้บริการ สิตาบุรีรีสอร์ท ทุกครั้งที่เดินทางมาจังหวัดนครราชสีมา โดย
แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องมีดังน้ี  

สุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI)  
 คือกระบวนการค้นหาสิ่งที่ดีที่สุด โดยการต้ังค าถามเชิงบวกอย่างมีศิลปะเพ่ือเปิดโอกาสจินตนาการ  เมื่อเกิด
บรรยากาศที่ดี คนอยากคุยกันไปเรื่อย ๆ น าไปสู่การร่วมมือและสามารถแก้ปัญหาที่แก้ไม่ได้ โดยวงจรสุนทรียสาธกเริ่มจากการ
ค้นหาประสบการณ์ที่ดีที่สุด (Discovery) เพ่ือน าไปสร้างฝัน (Dream) สร้างวิสัยทัศน์ (Vision) จากน้ันวางแผนท าให้เป็นจริง 
(Design) และเริ่มต้นท า (Destiny) [1] 
 ตราสินค้า (Branding)  
 ตราสินค้าเป็นตัวช่วยสร้างความโดดเด่นและแตกต่างให้กับผลิตภัณฑ์ เป็นส่วนส าคัญที่ท าให้ทราบถึงเรื่องราวของ
สินค้า และเป็นสัญลักษณ์ในการสร้างความเชื่อมั่นให้กับผู้บริโภคต่อการตัดสินใจ โดยผู้ศึกษาจะเน้นที่องค์ประกอบของคุณค่า
ตราสินค้า ในเรื่องการตระหนักรู้ (Awareness) ให้ลูกค้ามีการจดจ าในตราสินค้า ท าให้สินค้ามีโอกาสถูกผู้บริโภคเลือกซื้อ
สินค้ามากกว่าคู่แข่ง [2]  

การวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis)  
 การวิเคราะห์เพ่ือใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ ได้รับการพัฒนามาจาก SWOT Analysis การใช้เครื่องมือวิเคราะห์ 
SOAR น้ีเป็นการสร้างวัฒนธรรมเชิงบวกให้กับองค์กร ให้ทุกคนในมีส่วนร่วมในการวิเคราะห์และวางแผนงาน ท าให้ มี
ประสิทธิภาพในการพัฒนาองค์กร แก้ไขปัญหา และน ากลยุทธ์ไปใช้ได้อย่างมีประสิทธิผล การวิเคราะห์ซออาร์เน้นที่จุดแข็ง 
(Strength) โอกาส (Opportunities) เป้าหมายในอนาคต (Aspirations) และผลลัพธ์ที่ต้องการตามเป้าหมายที่ได้ต้ังไว้ 
(Results) [3]  
 
วัตถุประสงค์  

1. ค้นหาความประทับใจและประสบการณ์ด้านบวกในมุมมองของลูกค้าท่ีมาใช้บริการห้องพัก สิตาบุรีรีสอร์ท โดยใช้
สุนทรียสาธก 

2. เพ่ือหาแนวทางการวางแผนในการสร้างตราสินค้าเพ่ือเพ่ิมจ านวนลูกค้าและยอดขาย ไม่น้อยกว่าร้อยละ 20  
 

วิธีด าเนินงาน 
การด าเนินงานเป็นการใช้กระบวนการสุนทรียสาธกในการค้นหาประสบการณ์เชิงบวก เพ่ือค้นหาความประทับใจ

ของลูกค้าสิตาบุรี รีสอร์ท โดยการน าข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์มาวิเคราะห์หาปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและจุดโดดเด่น และน า
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ปัจจัยดังกล่าวมาพิจารณาร่วมกับกับจุดแข็งของทางร้านและโอกาส เป็นข้ันตอนการค้นหา (Discovery) น าไปสู่การวาดฝัน 
(Dream) การน าสิ่งที่อยากให้กิจการเป็นไปอย่างไรน้ันไปออกแบบ (Design) และลงมือปฏิบัติ (Destiny) มีกระบวนการ
ดังต่อไปน้ี  
 ขั้นตอนที่ 1 การค้นหา (Discovery) ข้ันตอนการค้นหาเริ่มจากการศึกษาค้นคว้าทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับ 
สุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry : AI) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (PESTE Analysis) วิเคราะห์สภาพแวดล้อมใน 
การแข่งขัน (Competitive Analysis) วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในเพ่ือค้นหาจุดแข็งและโอกาสของธุรกิจ โดยการวิเคราะห์ 
ซออาร์ (SOAR Analysis)  

ประเภทของข้อมูลประกอบด้วย ข้อมูลปฐมภูมิ เป็นข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์เพ่ือค้นหาประสบการณ์เชิงบวก  
ผ่านการสัมภาษณ์ลูกค้าท่ัวไป จ านวน 30 คน โดยใช้เทคนิค 5W1H ในการต้ังค าถาม และน าข้อมูลดังกล่าวน ามาสร้างแผน
โครงการและแบบสอบถามเรื่องการรับรู้ตราสินค้า การจดจ า และความพึงพอใจในการใช้บริการ โดยเก็บข้อมูลจากกลุ่ม
ตัวอย่างจ านวน 140 คน เพ่ือวัดผลการด าเนินการ ส่วนข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการศึกษา ค้นคว้าและรวมรวม
ข้อมูลด้านแนวคิด และทฤษฎีต่าง ๆ จากหนังสือ วารสาร เอกสารทางวิชาการ และเว็บไซต์ต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้อง  
 ขั้นตอนที่ 2 การวาดฝัน (Dream) ข้อมูลจากการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทั้งภายนอกและการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อม
ภายใน โดยใช้ทฤษฎีซออาร์ (SOAR Analysis) เพ่ือค้นหาจุดแข็ง โอกาส สิ่งที่มองภาพไว้ในอนาคตต้ังเป็นวิสัยทัศน์ (Vision) 
โดยระบุเป็นผลลัพธ์ และน าปัจจัยที่เป็นจุดร่วม จุดโดดเด่นไปขยายผล ซึ่งการวาดฝันสิ่งที่อยากให้เกิดข้ึนกับธุรกิจในอนาคต
น้ันต้องพิจารณาร่วมกับจุดแข็งของร้านเป็นส าคัญ  โดยการวาดฝันในการสร้างตราสินค้า ให้มีคนรู้จักมากข้ึน มีการบอกต่อ
ความประทับใจ ส่งผลให้มียอดเข้าพักเพ่ิมข้ึนและผลลัพธ์ที่ได้คือการมีลูกค้าและรายได้เพ่ิมข้ึน 
 ขั้นตอนที่ 3 การออกแบบ (Design) น าเอาจุดร่วม จุดโดดเด่น และจุดแข็งที่ได้จากการวิเคราะห์เครื่องมือต่าง ๆ 
ด้วยหลักการคิดเชิงบวก สร้างสรรค์ออกแบบและวางแผนด าเนินงาน ตามทฤษฎีการสร้างตราสินค้า (Brand Building) โดยสิ่ง
ที่ออกแบบน้ันสามารถน าไปทดลองปฏิบัติได้จริง ซึ่งโครงการที่ออกแบบมาน้ันต้องสามารถสร้างการตระหนักรู้ตราสินค้า 
(Brand Awareness) และสร้างการรับรู้ต่อคุณภาพสินค้าและบริการ (Perceived Quality)  
 ขั้นตอนที่ 4 การลงมือและวัดผลการปฏิบัติ (Destiny) การลงมือท าน้ันเป็นการน าแผนโครงการที่ได้ท าการ
ออกแบบวางแผนไว้ไปปฏิบัติ ซึ่งในข้ันตอนน้ีผู้ศึกษาจะมอบแผนโครงการที่จัดท าข้ึนให้เจ้าของกิจการเป็นผู้ด าเนินการต่อ 
รวมทั้งติดตามผลการด าเนินการโครงการที่เกิดข้ึน 
 
ผลการศึกษา 

จากการศึกษาการประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก เพ่ือสร้างการจดจ าในตราสินค้า กรณีศึกษา: สิตาบุรีรีสอร์ท อ าเภอเมือง 
จังหวัดนครราชสีมา ได้ผลการศึกษาดังน้ี 

1. ความประทับใจและประสบการณ์ด้านบวกในมุมมองของลูกค้าที่มาใช้บริการห้องพัก สิตาบุรีรีสอร์ท 
จากการสัมภาษณ์ลูกค้าท่ีมาใช้บริการห้องพักสิตาบุรี รีสอร์ท ในเขตเทศบาล อ าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา จ านวน 30 คน 
ผู้ศึกษาได้สรุปเป็นจุดร่วม (Convergences) และจุดโดดเด่น (Divergences)  

(1) ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม (Convergences) อาทิ ลูกค้ารู้จักผ่านการแนะน าของคนรู้จัก และตัดสินใจหลังจากท าการ 
หาข้อมูลด้วยตัวเอง ลูกค้าประทับใจในอัธยาศัยและการดูแลเอาใจใส่ของพนักงาน ความสะอาด และบรรยากาศภายนอก
ห้องพักที่ร่มรื่นเงียบสงบ  

(2) ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น (Divergences) อาทิ ให้ความรู้สึกอบอุ่นเหมือนอยู่บ้าน ท าเลที่ต้ังที่ใกล้สถานที่ท างาน  
และประทับใจในการมีสุนัขและแมวต้อนรับ 
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2. แนวทางการวางแผนการสร้างตราสินค้าเพื่อเพิ่มการจดจ าในตราสินค้า 
การท าให้สิตาบุรี รีสอร์ทเป็นผู้ให้บริการห้องพักที่แรกที่ลูกค้านึกถึงเม่ือต้องการห้องพักราคาประหยัดในจังหวัด

นครราชสีมา จึงต้องมีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป วิเคราะห์สภาพแวดล้อมในการแข่งขัน วิเคราะห์ซออาร์ เพ่ือก าหนด
แนวทางการสร้างตราสินค้าเพ่ือสร้างการรับรู้และจดจ า มีรายละเอียดดังน้ี  

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (General Environment Analysis) โดยเคร่ืองมือ PESTE Analysis 
ด้านการเมืองและนโยบาย ส่งผลเป็นบวก เน่ืองจากนโยบายกระตุ้นการท่องเที่ยวในประเทศมากข้ึน การพัฒนา

โครงสร้างพ้ืนฐานจากทางภาครัฐที่อ านวยความสะดวกในการเดินทางระหว่างภูมิภาค อย่างการด าเนินการก่อสร้างทางหลวง
พิเศษระหว่างเมือง  

ด้านสภาพแวดล้อมทางด้านเศรษฐกิจ ส่งผลบวกและลบต่อธุรกิจ เน่ืองจากเขตเทศบาลนครนครราชสีมาเป็นที่ต้ัง
ของห้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่มากมาย ซึ่งจะช่วยดึงดูดนักท่องเท่ียว ในทางกลับกัน สถานการณ์เศรษฐกิจที่ไม่แน่นอนท าให้
กลุ่มเป้าหมายหลักอย่างตัวแทนจ าหน่ายของบริษัท ไม่ออกนอกพ้ืนที่มากนัก รวมถึงภาวะจ านวนห้องพักที่ล้นตลาดสวนทาง
กับจ านวนนักท่องเท่ียวที่ลดลง 

ด้านสภาพแวดล้อมด้านสังคมและวัฒนธรรม ส่งผลบวกต่อธุรกิจ เน่ืองจากประชาชนส่วนใหญ่ให้ความส าคัญในด้าน
การศึกษา และมีค่านิยมในการท างานรับราชการ ซึ่งทางสิตาบุรี รีสอร์ท น้ันมีท าเลที่ต้ังที่ใกล้กับสนามสอบแข่งขัน ส่งผลให้
ความต้องการห้องพักในช่วงเวลาดังกล่าวเพ่ิมข้ึนเป็นอย่างมาก  

ด้านสภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยี ส่งผลบวกต่อธุรกิจ เน่ืองจากมีการให้บริการด้านเทคโนโลยีมากข้ึน เช่น การ
ประชาสัมพันธ์ข้อมูลข่าวสารผ่านช่องทางออนไลน์ เป็นไปได้ง่ายและสะดวก รวมถึงการมีแพลตฟอร์มผู้ให้บริการจองห้องพัก
ผ่านทางเว็ปไซต์ต่าง ๆ ที่ท าให้ลูกค้ามีความสะดวกในการจองห้องพัก และยังสามารถตรวจสอบข้อมูลประกอบการตัดสินใจ 

ด้านสภาพแวดล้อมด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ  ส่งผลบวกต่อธุรกิจ มีการพัฒนาปรับปรุงระบบสาธารณูปโภคการ
คมนาคมขนส่ง ยกตัวอย่างเช่น โครงการก่อสร้างรถไฟความเร็วสูง การด าเนินการก่อสร้างทางหลวงพิเศษระหว่างเมือง
ก่อให้เกิดท าเลทองในการก่อสร้าง เช่น บริเวณทางเลี่ยงเมือง ท าให้ความต้องการห้องพักในบริเวณใกล้เคียงมีแนวโน้มเพ่ิมข้ึน 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมในการแข่งขัน (Competitive Analysis) โดยใช้เคร่ืองมือ Five Forces Model 
ความเข้มข้นของการแข่งขันในคู่แข่งขันรายเดิมในธุรกิจน้ันอยู่ในระดับความเข้มข้นปานกลาง เน่ืองจากปัจจุบันมี

ลูกค้าจ านวนมากให้ความสนใจใช้บริการห้องพักที่สร้างข้ึนใหม่   
ความเข้มข้นของการแข่งขันที่มาจากภาวะคุกคามจากคู่แข่งข้นที่เข้ามาใหม่น้ันค่อนข้างสูง  เน่ืองจากความต้องการ

ทางด้านที่พักที่มีอยู่สูง จึงมีการลงทุนสร้างห้องพักในลักษณะเดียวกันเป็นจ านวนมาก 
ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนน้ันมีความเข้มข้นปานกลาง โดยสินค้าทดแทนในธุรกิจประเภทน้ี ได้แก่ บ้านเช่า ห้อง 

เช่า เซอร์วิสอพาร์ทเมนท์ เป็นต้น แต่อย่างไรก็ตามสินค้าทดแทนน้ันไม่สามารถทดแทนกันได้ทั้งหมด เน่ืองจากมีปัจจัย
บางอย่างที่ไม่สามารถทดแทนได้ เช่น สถานที่จอดรถ หรือการบริการ  

อ านาจต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิตน้ันอยู่ในระดับอยู่ในระดับที่ค่อนข้างต่ า เน่ืองจากผู้ขายปัจจัยการผลิตในธุรกิจ 
น้ันมีมาก ซึ่งปัจจัยส่วนใหญ่เกี่ยวข้องกับที่พักที่อาศัย ไม่จ าเป็นต้องซื้อบ่อยครั้ง อีกทั้งอุปกรณ์เครื่องใช้ต่าง ๆ มีผู้ขายเป็น
จ านวนมาก ท าให้สามารถเลือกผู้ขายปัจจัยการผลิตใดก็ได้ ส่งผลต่อความเข้มข้นของการแข่งขันในธุรกิจห้องพักค่อนข้างต่ า 

อ านาจต่อรองของผู้ซื้ออยู่ในระดับสูง เน่ืองจากในธุรกิจประเภทบริการน้ัน ลูกค้าเป็นหัวใจส าคัญของการให้บริการ 
และในบริเวณรอบ ๆ สิตาบุรี รีสอร์ท น้ันมีคู่แข่งขันเป็นจ านวนมาก ไม่ว่าจะเป็นโรงแรมระดับที่มีมาตรฐานต้ังแต่1-5 ดาว หรือ
ห้องพักราคาถูกประเภทเดียวกัน  

การวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis)  
แบ่งการวิเคราะห์ออกเป็น 2 กลุ่ม คือ 
(1) สิ่งที่ต้องการค้นหาในเชิงกลยุทธ์ ได้แก่ จุดแข็ง (Strengths) โดยลูกค้าประทับใจในท าเลที่ต้ังที่สะดวกต่อการ 
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เดินทาง มีบรรยากาศที่ร่มรื่น เงียบสงบ ราคาห้องพักที่เหมาะสมกับคู่แข่งขัน  ส่วนโอกาส (Opportunities) น้ันมีนโยบาย
ภาครัฐที่กระตุ้นเศรษฐกิจการท่องเที่ยวในประเทศ เช่น การลดหย่อนภาษีการท่องเที่ยว การพัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐานและ
ระบบโลจิสติกส์ อย่างโครงการก่อสร้างทางหลวงพิเศษระหว่างเมืองหรือมอเตอร์เวย์ รวมถึงการที่ผู้บริโภคส่วนใหญ่ตัดสินใจ
ผ่านข้อมูลทางโซเขียลมีเดียท าให้ง่ายต่อการเข้าถึงข้อมูล 

(2) สิ่งดี ๆ ท่ีอยากเห็นเพ่ือองค์กร ได้แก่ สิ่งที่อยากจะเป็น (Aspiration) โดยการเป็นที่แรกที่ลูกค้านึกถึงและ 
เลือกใช้บริการสิตาบุรี รีสอร์ท เมื่อต้องการที่พักราคาประหยัดในจังหวัดนครราชสีมา  รวมถึงประทับใจในการใช้บริการ 
กลับมาใช้บริการซ้ า ส่วนผลลัพธ์ (Result) คือการจดจ าและระลึกในตราสินค้า ระดับความพึงพอใจที่เพ่ิมข้ึนท าให้มีการบอก
ต่อเรื่องราวดี ๆ   

แนวทางการสร้างการรับรู้และจดจ าในตราสินค้า 
จากการการสัมภาษณ์ลูกค้าจ านวน 30 คน โดยใช้สุนทรียสาธก การค้นพบปัจจัยที่เป็นจุดร่วม จุดโดดเด่น การ

วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมในการแข่งขัน วิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) และทฤษฎีการ
สร้างตราสินค้าโดยเน้นที่การสร้างการรับรู้และจดจ าในตราสินค้า (Brand Awareness) มาจัดท าโครงการเพ่ือสร้างการรับรู้
และจดจ าในตราสินค้า โดยมีโครงการทั้งสิ้นจ านวน 5 โครงการ แบ่งเป็นโครงการระยะสั้น 4 โครงการ และโครงการระยะยาว 
1 โครงการ  

โครงการระยะสั้น  
แผนการด าเนินงานระยะสั้น มีจ านวน 4 โครงการ 
โครงการที่ 1 โอ้โห โลโก้ เน่ืองจาก สิตาบุรี รีสอร์ท ไม่ได้มีการออกแบบตราสินค้าเพ่ือใช้ในการเผยแพร่

ประชาสัมพันธ์ให้ลูกค้าได้รับรู้ ผู้ศึกษาจึงเลือกใช้จุดโดดเด่นที่ได้จากการสัมภาษณ์คือความรู้สึกอบอุ่น เป็นกันเอง ราวกับอยู่
บ้าน จึงใช้สัญลักษณ์หลังคาบ้าน เพ่ือแสดงถึงจุดโดดเด่นดังกล่าว และท าการประชาสัมพันธ์ทางโซเชียล อย่างเพจเฟสบุ๊คและ
เว็บไซต์กูเกิล มีงบประมาณในการด าเนินการ 1,000 บาท 

โครงการที่ 2 สโลแกน แบรนด์สิตา เป็นโครงการเพ่ือช่วยสื่อสารเพ่ิมเติมเก่ียวกับคุณลักษณะของกิจการ ให้เกิดการ 
จดจ าและระลึกถึงคุณค่าท่ีต้องการมอบให้กับลูกค้า จากการสัมภาษณ์ลูกค้าได้จุดร่วม ลูกค้ามีความประทับใจในบรรยากาศที่
ร่มรื่น เงียบสงบ จึงได้สโลแกน “ ร่มรื่น สงบเงียบ” โดยเจ้าของกิจการท าการเปลี่ยนรูปภาพหน้าปกของเพจเฟสบุ๊ค เมื่อมกีาร
กดเข้าชมที่หน้าแฟนเพจจะเห็นเป็นสิ่งแรก  

โครงการที่ 3 สื่อสารผ่านโซเชียล การสัมภาษณ์ได้จุดร่วม คือลูกค้าตัดสินใจใช้บริการหลังจากได้หาข้อมูลด้วย
ตัวเอง จึงได้มีการจัดท าโครงการเพ่ือประชาสัมพันธ์ให้เกิดการรับรู้ในตราสินค้า มีงบประมาณในการด าเนินการ 1,000 บาท 
โดยเจ้าของกิจการท าการโฟสข้อความและรูปภาพ รวมถึงซื้อโฆษณาบนเฟสบุ๊ค ให้ผู้ที่เล่นเฟสบุ๊คสามารถเห็นโพสของทางร้าน
ได้โดยไม่ต้องกดเข้ามาชมที่ทางเพจ เพ่ือให้ลูกค้าเกิดการจดจ าและมีช่องทางการติดต่อที่สะดวกมากย่ิงข้ึน 

โครงการที่ 4 จอดดี มีที่จอด จากการสัมภาษณ์ค้นพบจุดร่วมคือ ลูกค้าบางส่วนประสบปัญหาท่ีจอดรถไม่เพียงพอ 
เน่ืองจากการจอดรถที่ไม่เป็นระเบียบ เพ่ือความพึงพอใจของลูกค้าในระยะยาว จึงท าการจ้างช่างให้ทาสีแบ่งเขตบริเวณที่จอด
รถให้มีความชัดเจน มีงบประมาณในการด าเนินการ  2,500 บาท 

โครงการระยะยาว 
แผนการด าเนินงานระยะยาว มีจ านวน 1 โครงการ 
โครงการที่ 5 ปรับปรุงปรับเปลี่ยน เป็นโครงการระยะยาว โดยแบ่งการท างานเป็นระยะเวลา ในระยะแรกด าเนินการ 

ส ารวจวัสดุ อุปกรณ์ต่าง ๆ ท่ีเริ่มมีการเสื่อมสภาพ แล้วท าการปรับเปลี่ยนและการเปลี่ยนชุดเครื่องนอนให้มีความสวยงามอยู่
เสมอ และในระยะถัดไปท าการรีโนเวทห้องพักให้มีความทันสมัย มีงบประมาณในการด าเนินการ 100,000 – 150,000 บาท 
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สรุปผลการศึกษา  
จากการศึกษาท าให้ได้แนวทางในการท าให้สิตาบุรี รีสอร์ทเป็นผู้ให้บริการห้องพักราคาประหยัดรายแรกลูกค้านึกถึง

เมื่อต้องการห้องพักในจังหวัดนครราชสีมา ซึ่งจากออกแบบและด าเนินโครงการทั้ง 5 โครงการ ต้ังแต่เดือนพฤษภาคมจนถึง
เดือนกรกฎาคม เป็นระยะเวลา 3 เดือน พบว่าทุกโครงการน้ันมีการเชื่อมโยงกันในการสร้างการตระหนักรู้และการจดจ าในตรา
สินค้า โดยโครงการ โอ้โห โลโก้ สโลแกนแบรด์สิตา สื่อสารผ่านโซเชียล พบว่าลูกค้ามีการตอบสนองด้วยจ านวนการกดเข้าชม
ทางเฟสบุ๊ตแฟนเพจ มีจ านวนผู้กดเข้าชมรวม 171 ครั้ง และจ านวนการค้นหาสิตาบุรี รีสอร์ทโดยตรงผ่านทางเว็บไซต์กูเกิล 
จ านวนผู้ค้นหารวม 767 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 75.3 ซึ่งแสดงให้เห็นถึงการเกิดการรับรู้และจดจ าในตราสินค้า 

ลูกค้ามีการแนะน าบอกต่อความประทับใจไปยังลูกค้ารายใหม่ ส่งผลท าให้ยอดขายของสิตาบุรี รีสอร์ทเพ่ิมข้ึน โดยใน
ระยะเวลาที่ด าเนินโครงการน้ันยอดขายเดือนพฤษภาคม มียอดขายอยู่ที่ 105,450 บาท เดือนมิถุนายน มียอดขาย 119,980 
บาท เพ่ิมข้ึนจากเดือนพฤษภาคม 14,530 คิดเป็นร้อยละ 13.78 และยอดขายเดือนกรกฎาคม มียอดขาย 124 ,445 เพ่ิมข้ึน
จากเดือนมิถุนายน 4,465 บาท คิดเป็นร้อยละ 3.72 หากแต่ไม่เป็นไปตามวัตถุประสงค์ในการเพ่ิมยอดขายร้อยละ 20 
เน่ืองจากมีหลายปัจจัยประกอบกัน ไม่ว่าจะเป็นจ านวนนักท่องเที่ยวที่ลดลงสวนทางกับจ านวนห้องพักที่ล้นตลาด ทั้งสภาวะ
เศรษฐกิจที่ซบเซาในปัจจุบัน ท าให้ผู้คนไม่กล้าจับจ่ายใช้สอย อีกทั้งระยะที่ด าเนินโครงการน้ัน เป็นช่วงฤดูร้อนและเป็นช่วง
เทศกาล ซึ่งจังหวัดนครราชสีมาไม่ได้เป็นจังหวัดท่ีเป็นเป้าหมายในการท่องเที่ยว หากแต่เป็นทางผ่านในการสัญจรกลับ
ภูมิล าเนาเท่าน้ัน และแม้ว่าลูกค้าจะมีการรับรู้และจดจ าในตราสินค้าท่ีเพ่ิมข้ึน อาจไม่ได้ส่งผลให้ยอดขายเพ่ิมข้ึนในระยะเวลา
อันสั้น เน่ืองจากลูกค้าไม่ได้มีโอกาสเข้ามาใช้บริการได้ในทันที 

 
ข้อเสนอแนะ 
 การศึกษาโดยใช้วิธีแนวคิดสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry : AI) เป็นวิธการค้นหาประสบการณ์ดี ๆ ซึ่ง
สามารถน าแนวคิดสุนทรียสาธกไปประยุกต์ใช้กับธุรกิจหรือองค์กรอื่น ๆ ได้ ในกรณีศึกษาสิตาบุรี รีสอร์ท การค้นหาสิ่งดี ๆ 
เพ่ือน ามาพัฒนาหรือปรับปรุงธุรกิจน้ัน ไม่เพียงแต่ให้ความส าคัญการพัฒนาด้านบุคคลเท่าน้ัน การดูแล ตรวจสอบสิ่งอ านวย
ความสะดวกต่าง ๆ ท้ังอุปกรณ์เครื่องใช้ภายในห้องพักน้ันจ าเป็นต้องดูแลให้มีสภาพดีอย่างเสมอ เน่ืองจากการรักษาความ
สะอาดของสภาพแวดล้อมโดยรอบและในห้องพักน้ันเป็นสิ่งส าคัญที่ลูกค้าให้ความสนใจเป็นพิเศ ษ การประชาสัมพันธ์ผ่าน
ช่องทางต่าง ๆ อย่างสม่ าเสมอเป็นสิ่งส าคัญในการสร้างการรับรู้ถึงตราสินค้าเป็นอย่างมาก  และในการศึกษาครั้งต่อไปควร
ท าการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและส่วนประสมทางการตลาดที่ท าให้ลูกค้าตัดสินใจใช้บริการห้องพัก รวมถึงศึกษาความพึง
พอใจของลูกค้าโดยการเก็บข้อมูลจากกลุ่มประชากรใหม่ เพ่ือน าผลที่ได้มาก าหนดแนวทางการตลาดในการสร้างความ
จงรักภักดีในตราสินค้าและเพ่ิมลูกค้าใหม่ต่อไป 
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แนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของร้านน ้าฟ้าดอกไม้ 
ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 

MARKETING GUIDELINES TO INCREASE SALE REVENUE OF NUMFAHDOKMAI SHOP  
IN KHON KAEN MUNICIPALITY, KHON KAEN PROVINCE 

 
สุทธิดา พุกสุข 1 
ธีระ ฤทธิรอด 2 

 
บทคัดย่อ 

การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์ในการศึกษาเพ่ือก้าหนดแนวทางการเพ่ิมยอดขายของร้านน้้าฟ้าดอกไม้ ในเขตเทศบาลนคร
ขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น โดยท้าการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มบุคคลทั่วไปที่เคยซื้อสินค้า และไม่เคยซื้อสินค้าจากร้านน้้าฟ้า
ดอกไม้ จ้านวน 400 ราย ผลการศึกษา พบว่า ลูกค้าท่ีเคยซื้อสินค้าจากร้าน เพราะมีสินค้าให้เลือกหลายหลาย ส่วนลูกค้าท่ีไม่
เคยซื้อสินค้ากับร้านน้้าฟ้าดอกไม้น้ัน ส่วนใหญ่พบว่า ไม่รู้จัก หากต้องซื้อสินค้าจะเลือกซื้อ พวงหรีด ดอกไม้ประดับหน้าศพ 
หลังจากน้ันได้ท้าการวิเคราะห์เกี่ยวกับสภาพแวดล้อมภายใน สภาพแวดล้อมทั่วไป สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันใน
อุตสาหกรรม วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส ภัยคุกคาม และวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด แล้วน้ามาก้าหนด
แนวทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายได้ 4 โครงการ ได้แก่ 1)โครงการ “ประชาสัมพันธ์สร้างการรับรู้ในชุมชนด้วยวิทยุ” 2)
โครงการ “ฝึกอบรมพนักงานประจ้าร้าน” 3)โครงการ “บุกตลาดด้วยสื่อสังคมออนไลน์”  4)โครงการ “จัดเรียงสินค้าตาม
เทศกาล” ซึ่งใช้งบประมาน 13,000 บาท และจะสามารถเพ่ิมยอดขายในปี 2562 ได้ร้อยละ 20 โดยประมาณ 
ค้าส้าคัญ: แนวทางการเพ่ิมยอดขาย/สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันในอุตสาหกรรม/ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 

Abstract 
 The purpose of this study was to determine the way to increase sales of Numfah Flower Shop in 
Khon Kaen Municipality, Khon Kaen province. Data were collected from 400 active and non-active 
customers. The results revealed that the customers had chosen to purchase the products from Numfah 
Flower Shop because a variety of products, a discount, and a credit system. In contrast, for the customers 
who have never bought products with Numfah Flower Shop, the result identified that they had unknow 
the shop. They also mentioned that they will buy wreaths or casket flowers if they have to buy some 
products. According to the results, further research studies on the internal analysis, external analysis, 
industry analysis, SWOT analysis, and TOWS matrix were conducted. Then combined each solution to set 
up 4 projects on maximizing sale revenue as follows; 1) “ Publicize the awareness in the community by 
radio” , 2) “Staff training”, 3) “Market with social media”, 4) “Sort by season”. The projects were held with 
budgets of 13,000 baht and the sales would increase approximately 20 percent on 2019.  
Keywords: increase sales/customers 
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บทน้า  
 ในปัจจุบันธุรกิจร้านดอกไม้มีการขยายตัวเพ่ิมมากข้ึน โดยนายวิณะโรจน์ ทรัพย์ส่งสุข เลขาธิการส้านักงานเศรษฐกิจ
การเกษตร (สศก.) เปิดเผยว่า จากการส้ารวจไม้ดอกไม้ประดับย้อนหลัง 5 ปี มีอัตราการเติบโตต่อเน่ือง โดยไม้ประดับมีอัตรา
เติบโตมากที่สุด 57.9% ธุรกิจร้านดอกไม้จึงถือเป็นอีกหน่ึงธุรกิจที่มีผู้สนใจเป็นจ้านวนไม่น้อย เน่ืองจากดอกไม้สามารถใช้มอบ
แทนความรู้สึกได้ในทุกโอกาส ไม่ว่าจะเป็นการแสดงความยินดีเน่ืองในโอกาสพิเศษต่างๆ เพ่ือแสดงความเสียใจ นอกจากน้ันยัง
สามารถใช้ได้ในทุกเทศกาลส้าคัญเลยก็ว่าได้ ท้าให้ธุรกิจร้านดอกไม้ได้รับความสนใจมากข้ึนจากแต่ก่อน จึงท้าให้มีคู่แข่งเกิดข้ึน
ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น อ้าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น เป็นจ้านวนมาก ส่งผลให้มีการแข่งขันกันมากข้ึนทั้งในเรื่องของ
คุณภาพสินค้า ราคาของสินค้า และการบริการ  
 ร้านน้้าฟ้าดอกไม้เป็นร้านจ้าหน่ายดอกไม้ทั้งปลีกส่ง และอุปกรณ์จัดดอกไม้ทุกชนิด มีบริการจัดช่อ กระเช้า แจกัน 
พวงหรีด รวมถึงงานพิธีต่างๆ ทั้งในและนอกสถานที่ เป็นธุรกิจแบบครอบครัวซึ่งได้เปิดกิจการมา 17 ปีโดยประมาณ ในช่วง
เริ่มเปิดกิจการยังคงเน้นขายดอกไม้สดเพียงอย่างเดียว พอระยะเวลาผ่านไปจึงได้เล็งเห็นว่ามีคู่แข่งเกิดข้ึนมากท้าให้รายได้และ
ยอดขายตกลงไปเยอะพอสมควร ดังตารางที่ 1 แสดงให้เห็นยอดขายของร้านน้้าฟ้าดอกไม้ใน 3 ปีที่ผ่านมา พบว่ายอดขายมี
การลดลงอย่างต่อเน่ือง  

จากปัญหาข้างต้น ผู้ศึกษาจึงสนใจศึกษาแนวทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขาย และปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือก
ซื้อสินค้าที่ร้านน้้าฟ้าดอกไม้ เพ่ือที่จะก้าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดในการเพ่ิมยอดขายของร้านน้้าฟ้าดอกไม้ และน้ากลยุทธ์
ทางการตลาดที่ได้ไปประยุกต์ใช้บริหารจัดการในธุรกิจร้านน้้าฟ้าดอกไม้ให้สามารถเติบโตและย่ังยืน 

 
วัตถุประสงค์  
 1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าร้านน้้าฟ้า
ดอกไม ้
 2) เพ่ือศึกษาแนวทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายของร้านน้้าฟ้าดอกไม้ ร้อยละ 20 
 
วิธีด้าเนินงาน    
 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื อสินค้าร้าน
น ้าฟ้าดอกไม้ 
 การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าร้านน้้าฟ้า
ดอกไม้ โดยในการศึกษาน้ันได้ใช้วิธีการศึกษาด้วยการเก็บแบบสอบถามท่ีผู้ศึกษาสร้างข้ึนในการเก็บรวบรวม ดังน้ี 

 1.1) เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา 
 การศึกษาครั้งน้ีใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือเพ่ือใช้รวบรวมข้อมูล โดยได้แบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน ดังน้ี 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ที่ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ โดยค้าถามเป็นแบบ
ปลายปิด (Closed Ended) มีให้เลือกหลายค้าตอบ (Check List)  
 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามพฤติกรรมการเลือกซื้อดอกไม้และสินค้าชนิดอื่นภายในร้านน้้าฟ้าดอกไม้ของผู้บริโภคในเขต
เทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น จ้านวน 12 ข้อ 
 ส่วนที่ 3 เป็นความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อดอกไม้และสินค้าชนิด
อื่นภายในร้านน้้าฟ้าดอกไม้ จ้านวน 7 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางจัดจ้าหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะกายภาพ โดยมีลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบประเมินค่า (Rating 
Scale) 
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 ส่วนที่ 4 เป็นแบบสอบถามปลายเปิดเพ่ือสอบถามปัญหาและข้อเสนอแนะเพ่ือการก้าหนดแนวทางการตลาดเพ่ือเพ่ิม
ยอดขายดอกไม้และสินค้าชนิดอื่นภายในร้านน้้าฟ้าดอกไม้ ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 

 1.2) การวิเคราะห์ความน่าเชื่อถือของเคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา 
 ผู้ศึกษาได้น้าแบบสอบถามที่สร้างข้ึนมาและผ่านการปรับปรุงแก้ไขแล้วไปทดสอบจ้านวน 30 ชุด กับผู้บริโภคในเขต
เทศบาลนครขอนแก่น อ.เมือง จ.ขอนแก่น จากน้ันน้าวิธีหาความเชื่อมั่นของ Cronbach’s alpha [1] ไปหาความเชื่อมั่นของ
แบบสอบถาม ซึ่งได้ค่าเท่ากับ 0.956 ถือว่าแบบสอบถามมีความน่าเชื่อถือที่ยอมรับได้ 
   1.3) ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากร ได้แก่ ผู้บริโภคที่อาศัยอยู่ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น อ.เมือง จ.ขอนแก่น ซึ่งมีจ้านวนประชากรทั้งหมด 
120,045 คน [2] ทั้งน้ีจะต้องท้าการตลาดทั้งกลุ่มที่เคยซื้อสินค้าและไม่เคยซื้อสินค้าท่ีร้านน้้าฟ้าดอกไม้ 
 กลุ่มตัวอย่าง ในการศึกษาครั้งน้ีเน่ืองจากทราบจ้านวนประชากรในเขตเทศบาลนครขอนแก่น ผู้ศึกษาจึงใช้จ้านวน
กลุ่มตัวอย่างจากการสุ่มตัวอย่างประชากร โดยค้านวณจากสูตรของ Taro Yamane) [3] 

 สูตรการค้านวณหากลุ่มตัวอย่าง 
 

      (1) 

 
เมื่อ n = จ้านวนกลุ่มตัวอย่าง 
 N = จ้านวนประชากรที่ศึกษา 
 e = ความคลาดเคลื่อนที่ยอมให้เกิดข้ึนที่ระดับความเชื่อมั่น 95% หรือ ระดับนัยส้าคัญ 0.05 

แทนค่าในสูตรได้ดังน้ี 

  n =   (2) 

  =    (3) 

  = 398.82 
 ดังน้ัน ขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ค้านวณได้ 398.82 ราย เพ่ือความถูกต้องและป้องกันการผิดพลาด ผู้ศึกษาจึงก้าหนด
กลุ่มตัวอย่าง 400 ราย ซึ่งจะครอบคลุมกลุ่มตัวอย่างที่ค้านวณได้ 
  1.4) การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 การเก็บรวบรวมข้อมูลโดยผู้บริโภค กลุ่มเป้าหมาย คือ ประชากรที่อยู่ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น อ.เมือง          จ.
ขอนแก่น โดยให้ประชากรเป็นคนตอบค้าถามด้วยตนเอง (Self-administered Questionnaire) 
   1.5) การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ผู้ศึกษาวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซื้อดอกไม้ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจในการเลือกซื้อดอกไม้ที่ร้านน้้าฟ้าดอกไม้ โดยใช้ PESTE Analysis, Five Forces Model, SWOT Analysis, TOWS 
Matrix ในการวิเคราะห์เพ่ือหาค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพ่ือน้ามาเปรียบเทียบความแตกต่าง
ของปัจจัยต่าง ๆ ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อดอกไม้ของผู้บริโภค เพ่ือน้ามาก้าหนดแนวทางการตลาดเพ่ือเพ่ิม
ยอดขายดอกไม้ให้กับร้านน้้าฟ้าดอกไม้ ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น อ.เมือง จ.ขอนแก่น 
 

)Ne1(
Nn 2
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 2) การศึกษาแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของร้านน ้าฟ้าดอกไม้ ร้อยละ 20 โดยประมาน 
 วิธีการด้าเนินการในแนวทางเพ่ิมยอดขายดอกไม้ของร้านน้้าฟ้าดอกไม้ ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น อ.เมือง         จ.
ขอนแก่น เป็นการน้าผลการศึกษาจากวัตถุประสงค์ที่ 1 คือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล
ต่อการตัดสินใจในการเลือกซื้อดอกไม้มาวิเคราะห์เกี่ยวกับสภาพแวดล้อมทั่วไป (PESTE Analysis) วิเคราะห์สภาพแวดล้อม
ทางการแข่งขัน (Five Forces Model) วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภัยคุกคาม (SWOT Analysis) และวิเคราะห์
ปัจจัยเชิงกลยุทธ์ (TOWS Matrix) เพ่ือเป็นแนวทางในการเพ่ิมยอดขายดอกไม้ของร้านน้้าฟ้าดอกไม้ ในเขตเทศบาลนคร
ขอนแก่น จ.ขอนแก่น โดยต้ังเป้าหมายยอดขายเพ่ิมข้ึน ร้อยละ 20 โดยประมานจากปี พ.ศ. 2561 
 
ผลการวิจัย 
  1) ผลการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซื อสินค้าและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจในการเลือกร้านดอกไม้  
  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 57 .00 ช่วงอายุ 31 - 40 ปี คิดเป็นร้อย
ละ 31.25 การศึกษาส่วนใหญ่อยู่ในระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 33.75 ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว คิด
เป็นร้อยละ 26.00 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนส่วนใหญ่อยู่ที่ 10,001-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 42.50 
  พฤติกรรมในการเลือกซื้อสินค้าของผู้บริโภค พบว่า เคยซื้อสินค้าจากร้านน้้าฟ้าดอกไม้ คิดเป็นร้อยละ 46.00 และไม่
เคยซื้อสินค้าจากร้านน้้าฟ้าดอกไม้ คิดเป็นร้อยละ 54.00 ส่วนใหญ่รู้จักร้านน้้าฟ้าดอกไม้จากบุคคลในครอบครัวหรือญาติ คิด
เป็นร้อยละ 31.39 เลือกซื้อสินค้าประเภทช่อ กระเช้า แจกัน มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 30.10 เหตุผลในการเลือกซื้อ พบว่า มี
สินค้าให้เลือกหลายหลาย และ มีส่วนลด/สามารถเครดิตได้ คิดเป็นร้อยละ 18.77 เหตุผลที่ผู้ตอบแบบสอบถามไม่เคยซื้อสินค้า
กับทางร้านน้้าฟ้าดอกไม้ พบว่า ส่วนใหญ่ไม่รู้จัก คิดเป็นร้อยละ 34.50 หากผู้ตอบแบบส อบถามต้องซื้อสินค้ากับทางร้าน 
พบว่า ส่วนใหญ่เลือกซ้ือพวงหรีด ดอกไม้ประดับหน้าศพ คิดเป็นร้อยละ 20.18 ความถ่ีในการซื้อสินค้า พบว่า  ไม่แน่นอน
แล้วแต่โอกาส คิดเป็นร้อยละ 70.75 ส่วนใหญ่เข้ามาซื้อสินค้าช่วงเวลา 13.01-16.00 น. คิดเป็นร้อยละ 30.75 จ้านวนเงินใน
การซื้อในแต่ละครั้งส่วนใหญ่อยู่ระหว่าง 501-1,500 บาท คิดเป็นร้อยละ 37.00 การรับรู้ข่าวสารของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วน
ใหญ่รับรู้จากเพ่ือนหรือคนรู้จัก คิดเป็นร้อยละ 27.78 พบว่า บุคคลที่มีส่วนในการตัดสินใจเลือกซื้อส่วนใหญ่ คือ บุคคลใน
ครอบครัว เช่น พ่อ แม่ ญาติ มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 28.46 การส่งเสริมการตลาดส่วนใหญ่ พบว่า ผู้บริโภคสนใจของแถม  
คิดเป็นร้อยละ 27.68  
  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือสินค้าของผู้ตอบแบบสอบถามที่เคยซื้อสินค้าที่ร้านน้้าฟ้า
ดอกไม ้มีดังน้ี  
 ด้านผลิตภัณฑ์ ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า สินค้ามีให้เลือกหลากหลาย (ค่าเฉลี่ย 4.81) สินค้ามีความ
สดใหม่ (ค่าเฉลี่ย 4.55) สินค้ามีคุณภาพ (ค่าเฉลี่ย 4.42) สินค้ามีครบตามความต้องการ และ สินค้ามีบรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม
ทันสมัย (ค่าเฉลี่ย 4.38) ตามล้าดับ 
 ด้านราคา ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (ค่าเฉลี่ย 4.55) ราคาถูกกว่าร้านอื่น 
(ค่าเฉลี่ย 4.46) ราคาเหมาะสมกับชนิดของสินค้า (ค่าเฉลี่ย 4.34) สามารถต่อรองราคาได้ (ค่าเฉลี่ย 4.32)  มีหลากหลายราคา
ให้เลือกซื้อ (ค่าเฉลี่ย 3.78) ตามล้าดับ 
 ด้านช่องทางจัดจ้าหน่าย ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า มีช่องทางออนไลน์ให้ติดต่อสั่งของ (ค่าเฉลี่ย 
4.44) มีบริการส่งสินค้าถึงที่ และ มีหน้าร้านที่เชื่อถือได้ (ค่าเฉลี่ย 4.21) สถานที่ต้ังสะดวกต่อการมาใช้บริการ (ค่าเฉลี่ย 3.96) 
สินค้าในร้านจัดเป็นระเบียบ (ค่าเฉลี่ย 3.64) ตามล้าดับ 

879



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

 ด้านการส่งเสริมการตลาด ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า มีของแถม (ค่าเฉลี่ย 4.13)  มีการลดราคา 
(ค่าเฉลี่ย 4.12) มีการโฆษณาตามสื่อสังคมออนไลน์ (ค่าเฉลี่ย 4.11) และมีโปรโมชั่นตามเทศกาล (ค่าเฉลี่ย 4.04) มีส่วนลด
บัตรเครดิต (ค่าเฉลี่ย 3.82) ตามล้าดับ 
 ด้านบุคคล ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า พนักงานมีความรู้ในสินค้า (ค่าเฉลี่ย 4.63) พนักงานให้บริการ
ด้วยความสุภาพ (ค่าเฉลี่ย 4.39) พนักงานอัธยาศัยดี (ค่าเฉลี่ย 4.32) พนักงานมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ (ค่าเฉลี่ย 
4.16) พนักงานมีความเอาใจใส่ลูกค้า (ค่าเฉลี่ย 4.04) ตามล้าดับ 
 ด้านกระบวนการของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า มีการช้าระเงินถูกต้องและรวดเร็ว (ค่าเฉลี่ย 4.61) 
ช่วงเวลาเปิด - ปิดของร้านเหมาะสม (ค่าเฉลี่ย 4.56) มีระบบการท้างานที่มาตรฐาน (ค่าเฉลี่ย 4.49) มีการแนะน้าสินค้าต่าง ๆ 
ให้กับลูกค้า (ค่าเฉลี่ย 4.06) พนักงานบริการรวดเร็วและถูกต้อง (ค่าเฉลี่ย 3.78) ตามล้าดับ  
 ด้านลักษณะกายภาพ ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ร้านสะอาดเรียบร้อยน่าใช้บริการ (ค่าเฉลี่ย 4.24) 
ห้องน้้าสะอาด (ค่าเฉลี่ย 4.23) ท้าเลที่ต้ังสะดวก (ค่าเฉลี่ย 4.22)  ชื่อร้านสามารถมองเห็นชัดเจน (ค่าเฉลี่ย 4.10) มีที่ส้าหรับ
น่ังรอบริการ (ค่าเฉลี่ย 3.98) ตามล้าดับ 
 
 2) แนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของร้านน ้าฟ้าดอกไม้ ร้อยละ 20 โดยประมาณ  
 โครงการที่ 1 ประชาสัมพันธ์สร้างการรับรู้ในชุมชนด้วยวิทยุ 
 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส้าคัญกับ ของแถม  (ค่าเฉลี่ย 4.13) ในระดับมากที่สุด โครงการน้ีจะช่วยโฆษณา
ประชาสัมพันธ์โดยผ่านคลื่นวิทยุท้องถ่ิน เพ่ือสร้างความน่าสนใจให้แก่ร้านน้้าฟ้าดอกไม้ อีกทั้งยังสามารถแจ้งรายการส่งเสริม
การตลาด ของแถมและข่าวสารต่าง ๆ ให้ลูกค้าได้ทราบอย่างทั่วถึง เพ่ือให้ชื่อร้านติดหูลูกค้า โดยคาดว่าจะเพ่ิมยอดขายได้ 5% 
 โครงการที่ 2 ฝึกอบรมพนักงานประจ้าร้าน 
 จะเห็นได้ว่าด้านบุคคลถือเป็นเรื่องส้าคัญที่ธุรกิจบริการไม่อาจมองข้าม จึงจัดให้มีการอบรมและพัฒนาพนักงาน
ให้บริการด้วยความสุภาพ  เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจในการบริการที่มอบให้ ส่งผลให้เกิดการบอกต่อให้ผู้บริโภคราย
ใหม่ทราบ จึงเป็นการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กับทางร้าน โดยคาดว่าจะเพ่ิมยอดขายได้ 5% 

 โครงการท่ี 3 บุกตลาดด้วยส่ือสังคมออนไลน์ 
 เน่ืองจากการโฆษณาตามสื่อสังคมออนไลน์ของทางร้านอยู่ในระดับกลาง จึงได้จัดท้าการโฆษณาประชาสัมพันธ์และ
จ้าหน่ายสินค้าผ่านทางเฟซบุ๊ก อินสตาแกรม และไลน์ เพ่ือประชาสัมพันธ์ให้ลูกค้าทราบถึงที่ต้ังร้าน และสินค้าต่าง ๆ ท่ีทาง
ร้านมีจ้าหน่าย เพ่ือเป็นส่วนลดให้กับลูกค้าท่ีกดถูกใจ กดติดตาม และกดแชร์ เพจของร้านน้้าฟ้าดอกไม้ โดยคาดว่าจะเพ่ิม
ยอดขายได้ 20% 
 โครงการที่ 4  จัดเรียงสินค้าตามเทศกาล 
 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส้าคัญกับร้านสะอาดเรียบร้อยน่าใช้บริการ (ค่าเฉลี่ย 4.24) ในระดับมากที่สุด ทางร้าน
น้้าฟ้าดอกไม้จึงควรจัดย้ายสินค้าอยู่สม่้าเสมอ เช่น เทศกาลเข้าพรรษา น้าธูป เทียน ออกมาวางโชว์ เทศกาลปีใหม่ น้ากระเช้า
ดอกไม้ กระเช้าผลไม้ สังฆทาน ผ้าไตรจีวรส้าหรับน้าไปท้าบุญออกมาโชว์ และเทศกาลวาเลนไทน์ น้าอุปกรณ์จัดดอกไม้ต่าง ๆ 
ออกมาวางโชว์เพ่ือให้ลูกค้าสามารถมองเห็นสินค้าได้อย่างชัดเจน โดยคาดว่าจะเพ่ิมยอดขายได้ 5% 
 
สรุป  
 จากผลการด้าเนินโครงการแผนการตลาดทั้ง 4 โครงการของร้านน้้าฟ้าดอกไม้จะมียอดค่าใช้จ่ายรวม 41,000 บาท 
เมื่อลงทุนด้วยจ้านวนเงินดังกล่าว ทางร้านคาดว่าจะมีรายรับสูงข้ึนจากปีที่แล้ว 679,000 บาท เมื่อเทียบกับยอดขายปี 2561 
และมีรายได้เพ่ิมข้ึนอีกร้อยละ 20 จึงเห็นได้ว่าโครงการแผนการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายในครั้งน้ีมีความคุ้มค่าในการลงทุน 
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ข้อเสนอแนะ 
 1. เพ่ือให้เกดิประโยชน์สูงสุดควรมีการด้าเนินการและติดตามประเมินผลการด้าเนินงานทั้ง 4 โครงการอย่างต่อเน่ือง 
 2. เพ่ิมช่องทางในการประชาสัมพันธ์สินค้าและร้านค้ามากข้ึนให้ทันตามยุคสมัย Social Network เป็นต้น 
 
กิตติกรรมประกาศ 

การศึกษาอิสระฉบับน้ีเสร็จสมบูรณ์เป็นอย่างดีได้ด้วยความช่วยเหลือและการให้ค้าปรึกษาจากอาจารย์ที่ปรึกษา 
รองศาสตรจารย์ ดร.ธีระ ฤทธิรอด ซึ่งได้กรุณาให้ค้าแนะน้า และค้าปรึกษาทุกข้ันตอนตลอดการท้าการศึกษาอิสระครั้งน้ี 
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 กรุงเทพฯ: โรงพิมพ์จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย. 
[2] ส้านักงานสถิติจังหวัดขอนแก่น. (2560). สถิติประชากรจังหวัดขอนแก่น. ค้นเมื่อ 25 มิถุนายน 2562,  
 จาก http://khonkaen.nso.go.th/ 
[3] อภินันท์ จันตะนิ. (2550). สถิติและการวิจัยทางธุรกิจ ส้าหรับบริหารนักศึกษา MBA. และ Ph.D. 

คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครศรีอยุธยา. 
 
 

ตารางที่ 1 ยอดขายร้านน้้าฟ้าดอกไม้ ต้ังแต่ปี 2559 ถึง 2561 
 

ยอดขายร้านน ้าฟา้ดอกไม้ 
ปี พ.ศ. ยอดขาย เพิ่ม/ลด เปอร์เซ็นต์ 
2559 4,931,110 - - 
2560 4,032,000 899,110 -18.23 
2561 3,600,000 432,000 -10.71 
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พฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านชานม 
ไข่มุกบุฟเฟต์ กรณีศึกษา ร้าน CCF ชานมไข่มุกบุฟเฟต์ จังหวัดขอนแก่น 

BEHAVIOR AND MARKETING MIX FACTORS EFFECT DECISION TO SELECT USING SERVICE 
OF PEARL MILK TEA BUFFET: A CASE STUDY OF CCF PEARL MILK TEA BUFFET  

IN KHON KAEN PROVINCE 
 

สุพิชชา บูรพาพรพันธ์ 1 
นิติพล ภูตะโชติ 2 

 
บทคัดย่อ 

 การศึกษาอิสระน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการใช้บริการร้าน
ชานมไข่มุกบุฟเฟต์ กรณีศึกษา ร้าน CCF ชานมไข่มุกบุฟเฟต์ จังหวัดขอนแก่น โดยใช้แบบสอบถาม 400  ชุด ในการเก็บ
รวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง แล้ววิเคราะห์ข้อมูลผ่านโปรแกรม SPSS เพ่ือหาจ านวนค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย  
ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานความสัมพันธ์โดยใช้ตัวสถิติทดสอบ Chi-Square ผลการศึกษาพบว่า 
พฤติกรรมของผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ไม่ได้ใช้บริการร้านชานมไข่มุกบุฟเฟต์ทุกวัน ความถ่ีใช้บริการจะอยู่ที่ 2 - 4 ครั้งต่อสัปดาห์ 
และใช้บริการในวันจันทร์ถึงวันศุกร์ ในช่วงเวลา 13.01 - 15.00 น. ผู้ใช้บริการจะใช้บริการร้านชานมไข่มุกบุฟเฟต์จากร้านที่
อยู่ตามท้องตลาดทั่วไป เหตุผลที่ตัดสินใจเลือกใช้บริการคือรสชาติ และตัดสินใจเลือกใช้บริการด้วยตนเอง ค่าใช้จ่ายในการใช้
บริการร้านชานมไข่มุกบุฟเฟต์โดยเฉลี่ยต่อครั้งอยู่ในช่วง 20 - 40 บาท ส าหรับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านชานมไข่มุกบุฟเฟต์มากที่สุด ผู้ใช้บริการให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยรองลงมาที่
ผู้ใช้บริการให้ความส าคัญคือปัจจัยด้านราคา 
ค าส าคัญ: ร้านชานมไข่มุกบุฟเฟต์ ส่วนประสมทางการตลาดบริการ พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 

 
Abstract 

The purpose of this independent study report is to study Behavior and Marketing Mix Factors Effect 
to Using Service of Pearl Milk Tea Buffet: A Case Study of CCF Pearl Milk Tea Buffet in Khon Kaen Province. 
The study uses a 4 0 0  questionnaire to survey research method to collect data.  Moreover, the data are 
analyzed by SPSS program to find statistics instruments and testing relationship hypothesis by using the 
Chi-Square. The result indicated that a great number of the sample don’t use the pearl milk tea buffet 
shop every day. The frequency of using the service is 2  -  4  times per week, to use on Monday  
to Friday on 13.01 -  15.00 hrs from the local market. The reason for choosing to use the service is taste  
and decides to use the service by own. Average spending is in the range of 2 0  -  4 0  baht per time.  
In conclusion, the Marketing Mix Factor that has the most effects to behavior of using service of pearl milk 
tea buffet, users that give the most important is the product factor, next is the price factor. 
Keyword: Pearl Milk Tea Buffet, Service Marketing Mix, Behavior Decision to Use the Service   

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
2 รองศาสตราจารย์ ดร. คณะบริหารธุรกิจและการบัญชี มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน า 
ปัจจุบันร้านชานมไข่มุกมีการแข่งขันที่รุนแรงมากข้ึน จะเห็นได้จากข้อมูลอุตสาหกรรมชานมไข่มุกของประเทศไทยปี 

2561 มีมูลค่า 2,500 ล้านบาท โดยชานมไข่มุกมีถ่ินก าเนิดมาจากประเทศไต้หวันที่เป็นต้นต ารับ จากเดิมที่ธุรกิจชานมไข่มุก
ภายในจังหวัดขอนแก่นมีเพียงไม่กี่แห่ง ผู้ประกอบการธุรกิจชานมไข่มุกมีการปรับเปลี่ยนรูปแบบร้านมาเป็นธุรกิจชานมไข่มุก
บุฟเฟต์ ริเริ่มเปิดธุรกิจชานมไข่มุกบุฟเฟต์ข้ึน อันเน่ืองมาจากเทรนด์การบริโภคเปลี่ยนแปลงไป และผู้บริโภคที่ชื่นชอบไข่มุกท า
ให้ปริมาณการบริโภคชานมไข่มุกในแต่ละวันเพ่ิมข้ึน ส่งผลให้ผู้ประกอบการรายใหม่เห็นช่องทางการประกอบธุรกิจลักษณะน้ี 

ร้าน CCF ชานมไข่มุกบุฟเฟต์ อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น หน่ึงในธุรกิจที่อยู่ในอุตสาหกรรมชานมไข่มุกบุฟเฟต์ 
ริเริ่มด าเนินการเมื่อเดือนตุลาคมปี 2561 เปิดให้บริการวันจันทร์ - วันศุกร์ และวันอาทิตย์ ต้ังแต่เวลา 11.30 - 21.00  
มีรูปแบบการบริการที่ผู้บริโภคต้องบริการตนเองทุกข้ันตอน ต้ังแต่ข้ันตอนการหยิบแก้ว ตักไข่มุก เติมน้ าแข็ง เติมน้ าท่ีต้องการ 
และช าระเงิน ซึ่งลักษณะของการประกอบธุรกิจแบบน้ีมีอัตราการประกอบธุรกิจที่เพ่ิมข้ึนอย่างต่อเน่ือง เน่ืองด้วยผลจากการที่
เป็นธุรกิจกระแสนิยมในปี 2561 คู่แข่งของร้านชานมไข่มุกบุฟเฟต์ที่มีจ านวนมาก ท าให้ผู้ประกอบการร้านชานมไข่มุกบุฟเฟต์
จ าเป็นจะต้องกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือที่จะดึงดูดผู้ที่จะเข้ามาใช้บริการให้และตอบสนองความต้องการของผู้ที่มาใช้บริการได้
อย่างมีประสิทธิภาพ หาวิธีส่งเสริมการตลาดได้อย่างถูกจุดที่จะสามารถเข้าถึงผู้ใช้บริการและรักษาผู้ใช้บริการไว้กับธุรกิจให้
ได้มากท่ีสุด 

จากเหตุผลข้างต้น ผู้ศึกษาสนใจที่จะศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการและปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้าน CCF ชานมไข่มุกบุฟเฟต์ อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น เพ่ือใช้เป็นแนวทาง
ประกอบธุรกิจส าหรับผู้ประกอบการร้านชานมไข่มุกบุฟเฟต์ได้อย่างเหมาะสมต่อไป จึงได้ศึกษาทฤษฎีที่เกี่ยวข้องประกอบ 
การศึกษาและวิเคราะห์ข้อมูลที่เก็บจากกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งมีทฤษฎีดังต่อไปน้ี 

ทฤษฎีพฤติกรรมของผู้บริโภค (Consumer Behavior) 
การกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวกับการตัดสินใจเลือก การซื้อ การใช้ และการก าจัดส่วนที่เหลือในสินค้าหรือบริการ  

เพ่ือสนองต่อความต้องการของตนเอง พฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภคในอดีตมีความแตกต่างจากปัจจุบัน รวมทั้ง  
มีความแตกต่างกันในระหว่างเพศ การศึกษา วัย รายได้ ดังน้ัน ผู้ ประกอบการจึงต้องค านึงถึงการปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ทาง
การตลาดให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค ซึ่งความต้องการของผู้บริโภคในปัจจุบัน มีลักษณะดังต่อไปน้ี คือ ต้องการ
ความสะดวกสบาย ความรวดเร็วและไม่ต้องรอ ความมั่นคงปลอดภัยที่เน้นในด้านสุขภาพ ความทันสมัย ความคุ้มค่า เรียกร้อง
สิทธิที่ตนควรได้รับจากบริการ และบริการแบบเบ็ดเสร็จมีทุกอย่างครบในการติดต่อครั้งเดียว ส่วนพฤติกรรมของผู้บริโภค  
ที่เปลี่ยนแปลงไปน้ัน ปัจจุบันมักจะเลือกซื้อหรือเลือกใช้บริการด้วยเหตุผลและอารมณ์ [1] 

ทฤษฎีการบริการ (Service) 
การบริการ เป็นกิจกรรมของกระบวนการส่งมอบสินค้าท่ีไม่มีตัวตนขององค์การธุรกิจให้กับผู้รับบริการ โดยที่สินค้า 

ที่ไม่มีตัวตนน้ันต้องตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการ จนน าไปสู่ความพึงพอใจได้ โดยรูปแบบการให้บริการของธุรกิจ
สามารถให้บริการโดยผ่านการให้บริการด้วยคนหรือพนักงาน หรือการให้บริการด้วยอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ได้ [2]  

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดของตลาดบริการ (Marketing Mix 8Ps) 
เครื่องมือทางการตลาดที่ควบคุมได้โดยมักจะน ามาใช้ร่วมกัน เพ่ือตอบสนองต่อความพึงพอใจและความต้องการของ

ผู้บริโภค ซึ่งเป็นกลุ่มเป้าหมายขององค์การธุรกิจ  [2] ส่วนประสมทางการตลาดของตลาดบริการจะมีความแตกต่างจาก 
ส่วนประสมทางการตลาดของสินค้าทั่วไป จะต้องมีการเน้นถึงพนักงาน กระบวนการในการให้บริการ และสิ่งแวดล้อมทาง
กายภาพ และเพ่ือให้การบริการตรงใจลูกค้า จึงเพ่ิมส่วนประสมทางคุณภาพการบริการ ซึ่งจะช่วยให้การท าการตลาดบริการ 
มีความรัดกุมและสามารถรักษาคุณภาพการให้บริการได้ดีมากย่ิงข้ึน [3] ส าหรับส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการน้ัน 
แบ่งออกเป็น 8 ตัวแปร ดังน้ี 1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งที่องค์การธุรกิจน าเสนอออกจ าหน่ายเพ่ือก่อให้เกิดความ
สนใจ โดยการบริโภคหรือการรับบริการน้ัน ท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ 2) ด้านราคา (Price) เป็นจ านวนที่ผู้บริโภคต้องจ่าย 
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เพ่ือให้สามารถได้มาซึ่งสินค้าหรือบริการน้ัน และรับประโยชน์จากการใช้สินค้าหรือบริการอย่างคุ้มค่า 3) ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย (Place) เป็นช่องทางการจ าหน่ายสินค้าหรือบริการไปสู่ผู้บริโภคเพ่ือให้ทันต่อความต้องการ โดยจะต้องพิจารณา
หลักเกณฑ์  ได้แก่ กลุ่มเป้าหมาย การกระจายสินค้า ช่องทางการจ าหน่ายที่เหมาะสม  4) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) เป็นเครื่องมือส าหรับการสื่อสารการตลาด เพ่ือสร้างความรู้สึกความต้องการและความพึงพอใจ โดยสิ่งน้ีจะจูงใจ
ผู้บริโภคให้เกิดความต้องการ การติดต่อสื่อสารทางการตลาดแต่ละชนิดมีคุณลักษณะที่แตกต่างกัน โดยในการเลือกใช้จะต้อง
พิจารณาจากคุณสมบัติของสื่อน้ัน [4] การติดต่อสื่อสารมี 5 วิธี ได้แก่ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงาน
ขาย การประชาสัมพันธ์ และการตลาดทางตรง ส าหรับธุรกิจบริการนิยมใช้การส่งเสริมการตลาด ดังต่อไปน้ี โครงการสะสม
คะแนน การลดราคาโดยใช้ช่วงเวลา การสมัครเป็นสมาชิก และการขายบัตรใช้บริการล่วงหน้า  5) ด้านคนหรือพนักงาน 
(People) คือบุคคลท่ีท าให้องค์การธุรกิจประสบความส าเร็จ ได้แก่ พนักงานผู้ให้บริการ ผู้รับบริการ  6) ด้านกระบวนการ
ให้บริการ (Process) การเข้าถึงผู้บริโภค มีความเรียบง่ายและคล่องตัว เพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคได้อย่าง
รวดเร็ว 7) ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evident) ระดับคุณภาพในการให้บริการที่มากข้ึน เช่น การเพ่ิมสิ่งอ านวย
ความสะดวกต่าง ๆ เพ่ือให้ผู้บริโภคได้รับรู้ ถึงการบริการท่ีเป็นรูปธรรม  และ 8) ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพบริการ 
(Productivity and Quality) ส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภคในการรับบริการ ประกอบด้วยปัจจัยต่อไปน้ี พนักงานระดับ
ผู้เชี่ยวชาญ คุณภาพการบริการ แก้ปัญหาให้กับลูกค้า รับประกันคุณภาพการบริการ คุณค่าของการบริการ หรือการชดเชย 

ทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค (Decision Making) 
กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค หรือเรียกอีกอย่างว่า กระบวนการก่อนการซื้อ (Pre-Purchase Process) และ

การใช้จริงจะเกิดข้ึน ซึ่งมี 5 ข้ันตอน โดยเริ่มจาก 1) การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการจะเกิดข้ึน เมื่อผู้บริโภคมองเห็น
ความแตกต่างระหว่างสภาวะที่มีความปรารถนากับสภาวะความเป็นจริง 2) การค้นหาข้อมูล ผู้บริโภคต้องมีข้อมูลส าหรับแก้ไข
ปัญหาหรือตอบสนองความต้องการ ดังน้ัน ผู้บริโภคจ าเป็นต้องค้นหาข้อมูล เพ่ือน ามาช่วยในการตัดสินใจซื้ออย่างเหมาะสม   
3) การประเมินทางเลือก ซึ่งผู้บริโภคจ าเป็นต้องมีวิธีการที่ใช้ในการประเมิน สามารถกระท าได้ 2 รูปแบบ คือ การประเมินที่
เก็บไว้ในความทรงจ า และการสร้างวิธีการประเมินแบบใหม่ เน่ืองจากผู้บริโภคไม่มีข้อมูลในความทรงจ าหรือข้อมูลล้าสมัยไป
แล้วส าหรับการซื้อครั้งใหม่ 4) การตัดสินใจเลือก โดยอาศัยข้อมูลที่ได้จากการประเมินทางเลือก อย่างไรก็ตาม ผู้บริโภคมักมี
รูปแบบการตัดสินใจที่แตกต่างกันข้ึนอยู่กับลักษณะด้านจิตวิทยาของแต่ละบุคคล และ 5) การประเมินหลังการเลือก  
การประเมินจะท าให้ทราบถึงความรู้สึกพอใจหรือไม่พอใจต่อสินค้าหรือบริการ น าไปสู่พฤติกรรมหลังการประเมิน [1] 
 
วัตถุประสงค์  

1.  เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ร้าน CCF  
ชานมไข่มุกบุฟเฟต์ อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

2.  เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้าน CCF ชานม 
ไข่มุกบุฟเฟต์ อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

3.  เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผ ลต่อการตัดสินใจ 
เลือกใช้บริการร้าน CCF ชานมไข่มุกบุฟเฟต์ อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 
 
วิธีด าเนินงาน    

1.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ร้าน CCF  
ชานมไข่มุกบุฟเฟต์ อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น  

 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ลูกค้าท่ีใช้บริการภายในร้าน CCF ชานมไข่มุกบุฟเฟต์ จังหวัดขอนแก่น ที่ไม่ทราบ
จ านวนประชากรที่แน่นอน จึงได้ค านวณขนาดกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้หลักการของ W.G. Cochran มีเปอร์เซ็นต์สุ่มจากประชากร
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ทั้งหมด ในที่น้ีก าหนด 50% จากประชากรทั้งหมด เปอร์เซ็นต์คลาดเคลื่อนจากการสุ่มตัวอย่าง 5% ระดับความเชื่อมั่น 95% 
(Z มีค่าเท่ากับ 1.96) จะได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 385 ราย และเพ่ือส ารองความไม่สมบูรณ์ของข้อมูลจากแบบสอบถาม 
ดังน้ัน การศึกษาครัง้น้ีจะใช้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 400 ราย และเลือกประเภทการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ 

 เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา แบบสอบถาม น ามาใช้เป็นเครื่องมือในการศึกษา แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังน้ี 
 ส่วนที่ 1  แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ

รายรับเฉลี่ยต่อเดือน โดยเป็นแบบสอบถามท่ีมีให้เลือกหลายค าตอบ (Multiple Choices) เป็นค าถามลักษณะปลายปิด 
 ส่วนที่ 2  แบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการ โดยเป็นแบบสอบถามที่มีให้เลือก

หลายค าตอบ (Multiple Choices) เป็นค าถามลักษณะปลายปิด 
 ส่วนที่ 3  แบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 

ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านคนหรือพนักงาน ด้าน
กระบวนการให้บริการ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพบริการ ในการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดได้มีการแจกแบบสอบถามให้กับผู้ใช้บริการ โดยเป็นแบบสอบถามที่ใช้เกณฑ์ค่าคะแนนแบบมาตราส่วนประเมินค่า 
(Likert Scale Questions) และแปลความหมายจากมากไปน้อย ดังน้ี 5 หมายถึงระดับความส าคัญมากที่สุด, 4 หมายถึง
ระดับความส าคัญมาก, 3 หมายถึงระดับความส าคัญปานกลาง, 2 หมายถึงระดับความส าคัญน้อย และ 1 หมายถึงระดับ
ความส าคัญน้อยที่สุด 

 วิเคราะห์คุณภาพเครื่องมือ  โดยทดสอบความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม ซ่ึงใช้ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า
ของครอนบัค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ที่มีค่ามากกว่าหรือเท่ากับ 0.7 จากการทดสอบค่าความเชื่อม่ันของ
แบบสอบถามชุดน้ี มีค่าความเชื่อมั่นเท่ากับ 0.741 แบบสอบถามน้ีจึงยอมรับได้ [5] 
 วิเคราะห์ข้อมูล น าข้อมูลที่รวบรวมจากแบบสอบถามทั้งหมดมาประมวลผลผ่านโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS for 
Windows ที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติในรูปแบบจ านวนความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และ
ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) พร้อมทั้งแปลผลที่ได้ 
 2.  เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้าน CCF ชานมไข่มุก
บุฟเฟต์ อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น  

 น าผลการศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลและพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้าน CCF มาทดสอบสมมติฐาน
ความสัมพันธ์ โดยประมวลผลผ่านโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS for Windows ซึ่งใช้ตัวทดสอบทางสถิติไคสแควร์ (Chi-Square)  

3.  เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการร้าน CCF ชานมไข่มุกบุฟเฟต์ อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

 น าผลการศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้าน 
CCF มาทดสอบสมมติฐานความสัมพันธ์ โดยประมวลผลผ่านโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS for Windows ซึ่งใช้ตัวทดสอบทาง
สถิติไคสแควร์ (Chi-Square) 

 
ผลการวิจัย 

1.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ร้าน CCF  
ชานมไข่มุกบุฟเฟต์ อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น จากการศึกษาพบว่า  

 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล พบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุอยู่ระหว่าง 15 - 20 ปี การศึกษาอยู่ใน
ระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพนักเรียน/นักศึกษา และมีรายรับเฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 5,000 บาท 

 พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการ พบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มีพฤติกรรมที่ไม่ได้ใช้บริการร้านชานมไข่มุก
บุฟเฟต์ทุกวัน ความถ่ีในการใช้บริการจะอยู่ที่ 2 - 4 ครั้งต่อสัปดาห์ และมักจะมาใช้บริการในวันจันทร์ - วันศุกร์ ช่วงเวลาท่ีมา
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ใช้บริการ 13.01 - 15.00 น. ผู้ใช้บริการจะใช้บริการร้านชานมไข่มุกบุฟเฟต์จากร้านที่อยู่ตามท้องตลาดทั่วไป เหตุผลที่
ตัดสินใจเลือกใช้บริการคือรสชาติ และตัดสินใจเลือกใช้บริการด้วยตนเอง ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการร้านชานมไข่มุกบุฟเฟต์  
โดยเฉลี่ยต่อครั้งอยู่ในช่วง 20 - 40 บาท 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ พบว่า ผู้ใช้บริการได้ให้ระดับความส าคัญ 
ของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจมากที่สุด จ าแนกออกเป็น 8 ด้าน ดังน้ี 1) ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ใช้บริการให้ความส าคัญกับ 
รสชาติดี 2) ด้านราคา ผู้ใช้บริการให้ความส าคัญกับการบอกราคาชัดเจน 3) ด้านสถานที่จัดจ าหน่าย ผู้ใช้บริการให้ความส าคัญ
กับหน้าร้านที่มองเห็นได้ง่าย 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ใช้บริการให้ความส าคัญกับการสะสมแต้ม 5) ด้านคนหรือ
พนักงาน ผู้ใช้บริการให้ความส าคัญกับเอาใจใส่ลูกค้า 6) ด้านกระบวนการให้บริการ ผู้ใช้บริการให้ความส าคัญกับการให้บริการ
ที่ถูกต้อง รวดเร็ว 7) ด้านลักษณะทางกายภาพ ผู้ ใช้บริการให้ความส าคัญกับการมีสิ่ งอ านวยความสะดวก และ  
8) ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพบริการ ผู้ใช้บริการให้ความส าคัญกับการร้องเรียนจากลูกค้าท่ีมีน้อย 
 2.  เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้าน CCF ชานมไข่มุก
บุฟเฟต์ อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น จากการศึกษาพบว่า 
 อายุ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้าน CCF ชานมไข่มุกบุฟเฟต์ ได้แก่ วันที่มาใช้
บริการ และสถานที่ใช้บริการ  
 ระดับการศึกษา มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้าน CCF ชานมไข่มุกบุฟเฟต์ ได้แก่ 
การใช้บริการร้านทุกวัน สถานที่ใช้บริการ และบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
 อาชีพ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้าน CCF ชานมไข่มุกบุฟเฟต์ ได้แก่ ความถ่ีใน
การใช้บริการต่อสัปดาห์ และเหตุผลในการเลือกใช้บริการ 
 ส่วนเพศและรายรับเฉลี่ยต่อเดือน ไม่มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้าน CCF ชานม
ไข่มุกบุฟเฟต์ ซึ่งได้แก่ การใช้บริการร้านทุกวัน ความถ่ีในการใช้บริการต่อสัปดาห์ วันที่มาใช้บริการ ช่วงเวลาท่ีมาใช้บริการ 
สถานที่ใช้บริการ เหตุผลในการเลือกใช้บริการ บุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ และค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดย
เฉลี่ยต่อครั้ง 

3.  เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการร้าน CCF ชานมไข่มุกบุฟเฟต์ อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น จากการศึกษาพบว่า 
 เพศ มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4 ด้าน ได้แก่ ด้านราคาในเรื่องการบอกราคาชัดเจน 
ด้านการส่งเสริมการตลาดในเรื่องการสะสมแต้ม ด้านคนหรือพนักงานในเรื่องการเอาใจใส่ลูกค้า และด้านลักษณะทางกายภาพ
ในเรื่องการมีป้ายบอกชื่อร้านที่โดดเด่นชัดเจน  
 อายุ มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 5 ด้าน ได้แก่ ด้านสถานที่จัดจ าหน่ายในเรื่องสถานที่ต้ังมี
ความเหมาะสม ด้านการส่งเสริมการตลาดในเรื่องมีการส่งเสริมการตลาดหลายช่องทาง ด้านคนหรือพนักงานในเรื่องการแต่ง
กายเรียบร้อย ด้านกระบวนการให้บริการในเรื่องการให้บริการตามล าดับก่อนหลัง และด้านลักษณะทางกายภาพในเรื่องการมี
ป้ายบอกชื่อร้านที่โดดเด่นชัดเจน  
 ระดับการศึกษา มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 3 ด้าน ได้แก่ ด้านการส่งเสริมการตลาดใน
เรื่องมีการส่งเสริมการตลาดหลายช่องทางและการสะสมแต้ม ด้านกระบวนการให้บริการในเรื่องการให้บริการตามล าดับ
ก่อนหลัง ด้านลักษณะทางกายภาพในเรื่องการมีป้ายบอกชื่อร้านที่โดดเด่นชัดเจน  
 อาชีพ มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 2 ด้าน ได้แก่ ด้านสถานที่จดจ าหน่ายในเรื่องใกล้แหล่ง
ชุมชนและหน้าร้านมองเห็นได้ง่าย และด้านกระบวนการให้บริการในเรื่องการให้บริการตามล าดับก่อนหลัง  
 ส่วนรายรับเฉลี่ยต่อเดือน ไม่มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการร้าน CCF ชานมไข่มุกบุฟเฟต์  
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สรุป  
จากการศึกษาพบว่าผู้ใช้บริการร้านชานมไข่มุกบุฟเฟต์ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุอยู่ระหว่าง 15 - 20 ปี การศึกษา

ระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพนักเรียน/นักศึกษา และมีรายรับเฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 5,000 บาท ซึ่งมีพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการ ดังน้ี ผู้ใช้บริการไม่ได้ใช้บริการร้านชานมไข่มุกบุฟเฟต์ทุกวัน ความถ่ีในการใช้บริการจะอยู่ที่ 2 - 4 ครั้ง 
ต่อสัปดาห์ และใช้บริการในวันจันทร์ - วันศุกร์ ช่วงเวลาท่ีมาใช้บริการ 13.01 - 15.00 น. ผู้ใช้บริการจะใช้บริการร้านชานม
ไข่มุกบุฟเฟต์จากร้านท่ีอยู่ตามท้องตลาดท่ัวไป เหตุผลที่ตัดสินใจเลือกใช้บริการคือรสชาติ และตัดสินใจเลือกใช้บริการด้วย
ตนเอง ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการร้านชานมไข่มุกบุฟเฟต์โดยเฉลี่ยต่อครั้งอยู่ในช่วง 20 - 40 บาท ผู้ใช้บริการให้ความส าคัญ 
ต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านชานมไข่มุกบุฟเฟต์มากที่สุดสามล าดับแรก คือ
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ในเรื่องรสชาติและมีคุณภาพ ปัจจัยรองลงมาท่ีผู้ใช้บริการให้ความส าคัญคือด้านประสิทธิภาพและคุณภาพ
บริการในเรื่องการร้องเรียนจากลูกค้ามีน้อย และด้านราคาในเรื่องการบอกราคาที่ชัดเจนและราคาเหมาะสมกับปริมาณ  
ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากผู้บริโภคหรือผู้ใช้บริการทุกคนต้องการได้รับสิ่งที่ดี อร่อย และมีคุณภาพให้กับตัวเองในราคาท่ีเหมาะสม
กับปริมาณ นอกจากน้ันยังพบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการและปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด ดังน้ี 1) ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุ ระดับการศึกษา และอาชีพ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการร้านชานมไข่มุกบุฟเฟต์ ยกเว้นปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศและรายรับเฉลี่ยต่อเดือน ไม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 2) ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ อายุ ระดับการศึกษา และอาชีพ มีความสัมพันธ์กับปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านชานมไข่มุกบุฟเฟต์ ยกเว้นปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายรับเฉลี่ย
ต่อเดือน ไมม่ีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 
ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะส าหรับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ ร้านชานมไข่มุกบุฟเฟต์ ซ่ึงมีดังน้ี  
1) ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการควรรักษามาตรฐานด้านรสชาติและวัตถุดิบที่ใช้ ไม่ว่าจะเป็นเครื่องด่ืมหรือท็อปปิ้งไข่มุกที่เป็น
หัวใจส าคัญต้องมีความหนึบหนับ 2) ด้านราคา ผู้ประกอบการควรมีการต้ังราคาที่ไม่สูงเกินไป เหมาะสมกับปริมาณและ
คุณภาพที่จะได้รับ มีการบ่งบอกราคาท่ีชัดเจนให้มองเห็นและเข้าใจได้ง่าย 3) ด้านสถานที่จัดจ าหน่าย ผู้ประกอบการเพ่ิมหรือ
ขยายช่องทางการจัดจ าหน่ายไปตามหน้าสถานศึกษา และเพ่ิมช่องทางการจัดส่งที่รวดเร็วโดยเข้าร่วมกับบริษัทที่รับส่งสินค้า
แบบเดลิเวอรี่ให้ไปถึงมือลูกค้าหากไม่สะดวกเดินทางมาใช้บริการที่ร้านด้วยตัวเอง 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ประกอบการ
ควรมีการประชาสัม พัน ธ์ที่ มาก ข้ึน ผ่ านสื่อโ ซเชียลมี เ ดีย ต่าง  ๆ ให้ผู้ ใช้ บริ การรับรู้ เ กี่ ยวกับทางร้ านมากข้ึน  
5) ด้านคนหรือพนักงาน ผู้ประกอบการรักษาระดับการให้บริการที่ดีไว้ เพ่ือสร้างภาพจ าให้กับผู้ที่มาใช้บริการให้กลับมาใช้
บริการอีกในครั้งถัดไป 6) ด้านกระบวนการให้บริการ ผู้ประกอบการต้องยึดรูปแบบล าดับการให้บริการที่เป็นล าดับก่อนหลัง 
เน่ืองจากหากมีการเปลี่ยนแปลงอาจจะสร้างความสับสนให้กับผู้ใช้บริการได้ 7) ด้านลักษณะทางกายภาพ ผู้ประกอบการใน
เรื่องการให้บริการลูกค้าหรือผู้มาใช้บริการ ควรค านึงถึงความสะอาดถูกหลักอนามัยเป็นสิ่งส าคัญ ด าเนินการจดใบรับรอง และ 
8) ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพบริการ ผู้ประกอบการเกิดข้อผิดพลาดในการให้บริการต่ าหรือไม่เกิดข้ึนเลย  
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แนวทางการเพิ่มยอดขายของสถานีบริการน ้ามัน อธปิ ปิโตรเลียม อ้าเภอเพ็ญ จังหวัดอุดรธานี 
THE GUIDELINES TO INCREASE SALES OF ATIP PETROLEUM 
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บทคัดย่อ 

 การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์พ่ือ 1) ศึกษาพฤติกรรมในการเลือกใช้บริการสถานีบริการน้้ามันของผู้บริโภค                     
2) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการใช้บริการสถานีบริการน้้ามัน 3) เสนอแนวทางในการเพ่ิมยอดขายน้้ามันของ
สถานีบริการน้้ามัน อธิป ปิโตรเลียม อ้าเภอเพ็ญ จังหวัดอุดรธานี เครื่องมือในการวิจัย คือ แบบสอบถามเก็บข้อมูลจากกลุ่ม
ตัวอย่างจ้านวน 400 คน วิเคราะห์ค่าสถิติ ได้แก่ ค่าเฉลี่ย ร้อยละ และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  ผลการวิจัย พบว่า 1) 
ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เลือกใช้บริการสถานีน้้ามันคาลเท็กซ์ ใช้บริการ 1-2 ครั้งต่อสัปดาห์ มีค่าใช้จ่ายต่อครั้งเฉลี่ย 500-1,000 
บาท ร้อยละ 37.3 ใช้น้้ามันเชื้อเพลิงในด้านการเดินทาง โดยมีหลักเกณฑ์ในการเลือกใช้บริการ  คือ โปรโมชั่นและส่วนลด 
เดินทางสะดวกและใกล้แหล่งชุมชน ประเภทน้้ามันที่ผู้ใช้บริการเลือกมากที่สุด คือ ดีเซล และส่วนใหญ่ช้าระเงินด้วยเงินสด 2) 
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานีบริการน้้ามันมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด เม่ือ
พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า อยู่ในระดับมากที่สุดทุกด้าน ผู้ศึกษาจึงได้ก้าหนดแนวทางการเพ่ิมยอดขายน้้ามันของสถานี
บริการน้้ามัน อธิป ปิโตรเลียม ท้ังหมด 3 โครงการ ได้แก่ โครงการที่ 1 One stop service โครงการที่ 2 รักษาลูกค้าเก่า หา
ลูกค้าใหม่ และโครงการที่ 3 พนักงานบริการดีเย่ียม 
ค้าส้าคัญ: พฤติกรรมบริโภค  ส่วนประสมทางการตลาด เพ่ิมยอดขาย สถานีบริการน้้ามัน 
 

Abstract 
 The objectives of this research were 1) to study the consumer’s behavior influencing customer 
decision to select the gas station 2)  marketing mix factors influencing customer decision to select the gas 
station 2) to propose guidelines for increasing sales of Atip Petroleum. Questionnaire as an instrument for 
collecting data from 400 people. The statistics used for analyzing is mean, percentage and standard 
deviation. The results showed that 1) the behavior of most consumers select Caltex Brand, used 1-2 times 
a week, had a fee of 500-1,000 baht per time, used type of fuel is diesel, mostly used in itinerary and 
generally paid with cash. The main to select the gas stations are promotions and discounts, the convenient 
of itinerary and located near the community. The marketing mix factors that affect to select the gas station 
are at the highest level when considering each aspect, there was at the highest level in all aspects. The 
researcher proposed the guidelines for increasing sales of Atip Petroleum in 3 projects; one stop service, 
retaining old customers and finding new customers and excellent service staff. 
Keywords: consumer’s behavior, marketing mix, increasing sales, gas station 

                                                         
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
2 อาจารย์ประจ้า วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน้า 
 ผลิตภัณฑ์น้้ามันเชื้อเพลิงที่ได้จากกระบวนการกลั่นน้้ามันปิโตรเลียม มีหลายชนิด สามารถน้าไปใช้ประโยชน์ได้อย่าง
กว้างขวางทั้งทางตรงและทางอ้อม คุณภาพของน้้ามันเชื้อเพลิงได้รับการพัฒนาอย่างต่อเน่ืองอยู่ตลอดเวลา เพ่ือให้ทันกับ
วิวัฒนาการของเครื่องยนต์ที่เจริญก้าวหน้าอย่างไม่หยุดย้ัง น้้ามันเชื้อเพลิงเป็นทรัพยากรที่มีความส้าคัญอย่างมากในหลายภาค
ส่วน ได้แก่ ภาคครัวเรือน ภาคการเกษตร และภาคอุตสาหกรรม การคมนาคมและการขนส่งต่าง ๆ ต้องใช้น้้ามันเชื้อเพลิงเป็น
ทรัพยากรหลักในการขับเคลื่อนเครื่องยนต์ และขับเคลื่อนเศรษฐกิจ นอกจากน้ีน้้ามันเชื้อเพลิงยังเป็นปัจจัยหลักที่ใช้ในงาน
อุตสาหกรรมต่าง ๆ ในประเทศ [1]  
 หจก.อธิป ปิโตรเลียม ก่อต้ังข้ึนเมื่อปี พ.ศ. 2559 ต้ังอยู่เลขที่ 220 หมู่ 5 ต้าบลโคกกลาง อ้าเภอเพ็ญ จังหวัดอุดรธานี 
เป็นสถานีบริการน้้ามันแบบค้าปลีกภายใต้แบรนด์ Caltex ซึ่งเป็นสถานีบริการน้้ามันขนาดกลางบนเน้ือที่ 3 ไร่ บริหารงานโดย 
คุณอธิป สุสุวรรณ ในช่วงปลายปี 2561 ได้มีสถานีบริการน้้ามันขนาดใหญ่ คือ ปตท . และ PT ได้เข้ามาแย่งส่วนแบ่งทาง
การตลาดซึ่งการเข้ามาของสถานีบริการน้้ามันทั้ง 2 แห่งน้ีเป็นหน่ึงสาเหตุส้าคัญที่ท้าให้ยอดขายของสถานีบริการน้้ามัน อธิป 
ปิโตรเลียมลดลงอย่างเห็นได้ชัด 
 จากปริมาณการขายน้้ามันในช่วงปลายปี 2561 จนมาถึงปัจจุบันเฉลี่ยต่อเดือนที่ลดล 30,000 ลิตร/เดือน อย่างมี
นัยส้าคัญ ท้าให้ผู้ศึกษาสนใจศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการสถานีบริการน้้ามัน ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้สถานีบริการน้้ามัน
ในเขตอ้าเภอเพ็ญ จังหวัดอุดรธานี และก้าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายน้้ามัน 
 
วัตถุประสงค์ 
 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมในการเลือกใช้บริการสถานีบริการน้้ามันของผู้บริโภคในอ้าเภอเพ็ญ จังหวัดอุดรธานี 
 2. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้สถานีบริการน้้ามันของผู้บริโภคในอ้าเภอเพ็ญ 
จังหวัดอุดรธานี 
 3. เพ่ือหาแนวทางในการเพ่ิมยอดขายน้้ามันของสถานีบริการน้้ามัน อธิป ปิโตรเลียม อ้าเภอเพ็ญ จังหวัดอุดรธานี 
อย่างน้อย ร้อยละ5 
 
วิธีด้าเนินการศึกษา 
 การศึกษาแนวทางการเพ่ิมยอดขายของสถานีบริการน้้ามัน อธิป ปิโตรเลียม อ้าเภอเพ็ญ จังหวัดอุดรธานี ผู้ศึกษาได้
มีวิธีการด้าเนินการศึกษาดังต่อไปน้ี 
 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ กลุ่มตัวอย่างเป็นประชากรที่อาศัยในเขต อ้าเภอเพ็ญ จังหวัดอุดรธานี ซึ่งมี
จ้านวน 56,057 คน (ส้านักงานสถิติ, 2561) สุ่มตัวอย่างโดยไม่ใช้หลักความน่าจะเป็น (Non probability Sampling) ด้วย
วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) ทั้งน้ีผู้วิจัยได้ค้านวณหาขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรของ 
Yamane [2] 
 2. เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวมรวมข้อมูล ได้แก่ เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา คือแบบสอบถาม (Questionnaires) 
โดยมีข้ันตอนการสร้างแบบสอบถามดังน้ี  
  2.1 ศึกษาค้นคว้าแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องเพ่ือเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามถูกต้อง  
  2.2 สร้างแบบสอบถามแล้วน้าไปปรึกษาอาจารย์ที่ปรึกษาเพ่ือตรวจสอบแก้ไข 
  2.3 แบบสอบถามท่ีใช้ในการเก็บข้อมูลแบ่งออกเป็น 3 ส่วน มีรายละเอียดดังน้ี  
   
  ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค ได้แก่ เพศ 
อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยมีระดับการวัดแบบมาตรนามบัญญัติ  
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  ส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการสถานีบริการน้้ามันมีระดับการวัดแบบมาตร
นามบัญญัติ  
  ส่วนที ่3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานีบริการน้้ามัน ประเมิน
ระดับความส้าคัญของแต่ละปัจจัย จ้านวน 7 ปัจจัย ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัยด้านราคา (Price) ปัจจัยด้าน
ช่องทางการจัดจ้าหน่าย (Place) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจัยด้านพนักงาน (People) ปัจจัยด้าน
กระบวนการให้บริการ  (Process) และปัจจัยด้านทางกายภาพ (Physical Evident) โดยใช้ เกณฑ์ระดับความส้าคัญ 
(Important Scale) ก้าหนดระดับคะแนน 5 ระดับ ดังต่อไปน้ี [3] 
 3. การเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้ศึกษาท้าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มเป้าหมายท่ีอาศัยอยู่ในพ้ืนท่ี อ้าเภอเพ็ญ 
จังหวัดอุดรธานี  
 4. การวิเคราะห์ข้อมูล  
  น้าข้อมูลที่ได้จากการแจกแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างจ้านวน 400 คน มาคีย์ข้อมูล และท้าการ
วิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถามเพ่ืออธิบาย ข้อมูลประชากรศาสตร์ พฤติกรรมการเลือกใช้บริการสถานีบริการน้้ามัน และ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการสถานีบริการน้้ามัน และวิเคราะห์ความต้องการซื้อของ
กลุ่มเป้าหมาย โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ร้อยละ ความถ่ี ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ท้ังน้ีผู้ศึกษาได้ใช้โปรแกรม
ส้าเร็จรูปทางสถิติเพ่ือช่วยในการค้านวณข้อมูลให้แม่นย้า และเกิดความผิดพลาดน้อยที่สุด 
 
ผลการศึกษา 
1. ผลการศึกษาพฤติกรรม และปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้สถานีบริการน ้ามัน 
 1.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
  ผลการศึกษาข้อทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21-30 ปี 
ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได้ต้่ากว่า 10,000 บาท 
 1.2 ข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกใช้สถานีบริการน้้ามัน 
  ผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่มากที่สุดคือ ใช้บริการสถานีบริการน้้ามันคาลเท็กซ์ มีค่าเฉลี่ยร้อยละ 49.3 ใช้
บริการ 1-2 ครั้งต่อสัปดาห์ มีค่าเฉลี่ยร้อยละ 46 มีค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ย 500-1,000 บาทต่อการใช้บริการ 1 ครั้ง มีค่าเฉลี่ยร้อย
ละ 37.3  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากใช้น้้ามันในด้านการเดินทาง และด้านการเกษตร ส่วนการพิจารณาในการเลือกเข้าใช้
บริการจะให้ความส้าคัญกับการมีโปรโมชั่นและส่วนลดมากที่สุด ส่วนในด้านการบริโภคน้้ามันส่วนใหญ่จะเลือกใช้น้้ามันดีเซล 
และจะช้าระเป็นเงินสด เวลาในการเข้าใช้บริการที่บ่อยที่สุดคือ 06.01 – 12.00 น. 
 1.3 ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานีบริการน้้ามัน 
  ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสูงสุดคือ ด้านบุคลากร  (�̅�𝑋= 4.67) พนักงานต้องมีมนุษย์
สัมพันธ์ที่ดี และความกระตือรือร้นในการให้บริการ รองลงมาด้านราคา (�̅�𝑋 = 4.57) ต้องมีป้ายแสดงราคาน้้ามันชัดเจน ด้าน
ลักษณะทางกายภาพ (�̅�𝑋 = 4.56) มีความสะอาดภายในบริเวณสถานีบริการ ด้านสถานที่ (�̅�𝑋 = 4.55) ลูกค้าต้องเดินทางมา
ใช้บริการได้สะดวก ด้านกระบวนการ (�̅�𝑋 = 4.54) ทางสถานีบริการน้้ามันต้องมีมาตรฐานความปลอดภัย ด้านสินค้า             
(�̅�𝑋 = 4.51) ต้องมีประเภทน้้ามันตรงกับความต้องการของลูกค้า และสุดท้ายด้านการส่งเสริมการตลาด (�̅�𝑋 = 4.31) จะต้องมี
ส่วนลดส้าหรับลูกค้าในบางโอกาส ดังตารางที่ 1 
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2. สรุปผลการวิเคราะห์ปัจจัยที่ส่งผลให้ยอดขายน ้ามันเชื อเพลิงของ อธิป ปิโตรเลียม ลดลง 
 2.1 สภาพแวดล้อมทั่วไป (PESTE Analysis) 
  จากการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขาย สถานีบริการน้้ามัน อธิป ปิโตรเลียม อ้าเภอเพ็ญ 
จังหวัดอุดรธานี พบว่าการเมืองและกฎหมายส่งผลกระทบในด้านลบต่อการด้าเนินธุรกิจ เน่ืองมาจาก  รัฐบาลที่มีเสียงปริ่มน้้า 
และขาดเสถียรภาพในการบริหารงาน ท้าให้ขาดความเชื่อมั่นส้าหรับนักลงทุน สถานการณ์เศรษฐกิจส่งผลกระทบในด้านลบ 
เป็นผลมาจากสถานการณ์เศรษฐกิจของประเทศไทยตกต้่าในทุก ๆ ด้าน โดยเฉพาะในด้านการเกษตรและการส่งออก ซึ่งเป็น 
2 ในเครื่องยนต์หลักในการขับเคลื่อนประเทศได้ชะลอตัวลงอย่างต่อเน่ือง ท้าให้ประชาชนในประเทศระวังการใช้จ่ายเป็นอย่าง
มาก สังคมและวัฒนธรรมส่งผลกระทบในด้านบวก เป็นเพราะรูปแบบในการด้าเนินชีวิตของผู้คนในปัจจุบันมีการเปลี่ยนแปลง
ไปอย่างมากจากอดีต กล่าวคือ ผู้คนในปัจจุบันรักในความสะดวกสบายมากข้ึน โดยจะชอบเดินทางโดยรถส่วนตัวอยู่เสมอ ด้าน
เทคโนโลยีส่งผลกระทบในด้านบวกต่อการด้าเนินธุรกิจ เทคโนโลยีเข้ามามีบทบาทส้าคัญในการด้าเนินชีวิตของผู้บริโภคอย่าง
มาก ส้าหรับธุรกิจสถานีบริการน้้ามันได้มีการน้าเทคโนโลยีเข้ามาใช้เป็นส่วนประกอบในการท้างานของระบบหัวจ่ายน้้ามันด้วย
คอมพิวเตอร์ที่มีมาตรฐานมาใช้ในการให้บริการลูกค้า และสุดท้ายสิ่งแวดล้อมทางกายภาพโดยภาพรวมส่งผลกระทบในด้าน
บวกต่อการด้าเนินธุรกิจ สภาพแวดล้อมทางกายภาพมีผลต่อการเพ่ิมข้ึนหรือลดลงของยอดขายน้้ามันเชื้อเพลิง รวมไปถึง
ลักษณะภูมิอากาศของแต่ละพ้ืนท่ีในประเทศไทย เช่น ในฤดูร้อนและฤดูหนาวน้้ามันเชื้อเพลิงจะขายดีมากเน่ืองจาก มีการ
ก่อสร้าง มีคมนาคมขนส่งที่ไม่มีอุปสรรค์จากฝน มีการท่องเที่ยว แต่น้้ามันเชื้อเพลิงจะยอดขายตกลงในฤดูฝน เพราะการ
คมนาคมขนส่งเป็นอุปสรรค์ การก่อสร้างต้องหยุดชะงัก คนไม่ท่องเที่ยวในฤดูฝน แต่ในส่วนของภาคเกษตรกรรมจะดีเพราะถึง
ฤดูท้าการเกษตร  
 2.2 สภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรม (Five Force Model) 
  สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันในอุตสาหกรรมจ้าหน่ายน้้ามันเชื้อเพลิง ในเขตอ้าเภอเพ็ญ จังหวัดอุดรธานี 
พบว่าการแข่งขันระหว่างคู่แข่งเดิมในตลาดมีความรุนแรงปานกลาง ภัยคุกคามจากคู่แข่งขันรายใหม่มีความรุนแรงน้อย อ้านาจ
ต่อรองของลูกค้ามีความรุนแรงปานกลาง ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนมีความรุนแรงน้อย อ้านาจต่อรองจากผู้จ้าหน่ายวัตถุดิบ
มีความรุนแรงสูง 
 2.3 การเลือกกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด (STP Marketing) 
 เป็นการจัดวางต้าแหน่งทางการตลาดของสถานีบริการน้้ามันแต่ละแห่งภายในเขต อ้าเภอเพ็ญ จังหวัดอุดรธานี ปตท. 
จะอยู่ในต้าแหน่งบนสุดทั้งคุณภาพสูงและราคาสูง เพราะว่าเป็นสถานีบริการน้้ามันขนาดใหญ่และมีบริการที่ครบวงจร เช่น 
ร้านสะดวกซื้อเซเว่นอีเลฟเว่น ร้านกาแฟอเมซอน เป็นต้น ในส่วนของสถานีบริกาน้้ามัน Caltex ของ อธิป ปิโตรเลียม จะอยู่ถัด
ลงมาจาก ปตท.  เพราะว่าเป็นสถานีบริการน้้ามันขนาดกลาง และยังขาดการให้บริการร้านสะดวก แต่ยังมีร้านชาพะยอมที่
ให้บริการ ในส่วนของสถานีบริการน้้ามัน PT และ บางจาก เป็นสถานีบริการน้้ามันขนาดเล็กที่ให้บริการน้้ามันเพียงอย่างเดียว 
และสุดท้าย ปั๊มลอย เป็นสถานีบริการน้้ามันแบบง่าย ๆ ไม่มีย่อห้อ ให้บริการน้้ามันเพียงอย่างเดียว ดังภาพที่ 1 
3. สรุปกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดขายให้กับสถานีบริการน ้ามัน อธิป ปิโตรเลียม 
 ผู้ศึกษาได้ก้าหนดแนวทางการเพ่ิมยอดขายน้้ามันของสถานีบริการน้้ามัน อธิป ปิโตรเลียม ทั้งหมด 3 โครงการ ดัง
ตารางต่อไปน้ี โครงการที่ 1 One stop service ระยะเวลา พฤศจิกายน 2562 – มีนาคม 2562 ใช้งบประมาณทั้งสิ้น 3.5 
ล้านบาท โครงการที่ 2 รักษาลูกค้าเก่า ดึงลูกค้าใหม่ ระยะเวลา กันยายน 2562 - ธันวาคม 2562 ใช้งบประมาณทั้งสิ้น 
100,000 บาท และโครงการท่ี 3 พนักงานบริการดีเย่ียม ระยะเวลา สิงหาคม 2562 เป็นต้นไป ใช้งบประมาณทั้งสิ้น 2,000 
บาท ดังตารางที่ 2 
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อภิปรายผลการศึกษา 
 อภิปรายผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานี
บริการน้้ามันจากแบบสอบถาม พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดสอดคล้องกับการศึกษาของ  ได้ท้าการศึกษาเรื่อง       
กลยุทธ์การตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายสถานีบริการน้้ามันภัทรกิจปิโตรเลียม อ้าเภอนาเชือก จังหวัดมหาสารคาม ปัจจัยท่ี
ผู้ใช้บริการให้ความส้าคัญมากท่ีสุดในการเลือกใช้สถานีบริการน้้ามัน คือ คุณภาพน้้ามัน ป้ายแสดงราคาน้้ามัน สถานที่ต้ัง
สะดวกต่อการใช้บริการ มีของลดแลกแจกแถม พนักงานมีความรู้ความช้านาญ และมีความรวดเร็วในการให้บริการ [4] 
 ผลการศึกษาแนวทางกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขาย สอดคล้องกับ กัลยดา แพ่งเกสร ( 2558) ได้
ท้าการศึกษาเรื่อง กลยุทธ์การตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายสถานีบริการน้้ามันภัทรกิจปิโตรเลียม อ้าเภอนาเชือก จังหวัดมหาสารคาม 
จ้านวน 7 โครงการ คือ โครงการที่ 1 พัฒนาบุคลากร โครงการที่ 2 บริการดีมีน้้าใจ  โครงการที่ 3 เพ่ิมช่องทางการช้าระเงิน 
โครงการที่ 4 สื่อสารสัมพันธ์ โครงการที่ 5 ห้องน้้าสะอาด โครงการที่ 6 คูปองลุ้นโชค โครงการที่ 7 สถานีบริการน้้ามันครบ
วงจร 
 โครงการที่ 3 พนักงานบริการดีเย่ียม สอดคล้องกับ อชิรญาร์ แต่งวัฒนานุกูล (2559) ศึกษาการน้าสุนทรียสาธกมา
ใช้วางแผนกลยุทธ์เพ่ือเพ่ิมยอดขายกรณีศึกษา สถานีบริการน้้ามันเจริญผลบริการ อ้าเภอภูเขียว จังหวัดชัยภูมิ มี 2 โครงการ
คือ โครงการพัฒนาบุคลากร และโครงการการมีส่วนกับสังคม [5]  
 
ข้อเสนอแนะ 
 1. ควรขยายขอบเขตการศึกษาให้กว้างข้ึนโดยการเพ่ิมกลุ่มตัวอย่างไปยังอ้าเภอใกล้เคียง  
 2. ควรเพ่ิมเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลอื่น ๆ เช่น การสัมภาษณ์ควบคู่ไปกับการแจกแบบสอบถามกับกลุ่ม
ตัวอย่าง เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่หลากหลายและเฉพาะเจาะจงมากกว่าน้ี 
 3. ผลของการศึกษาสามารถน้าไปก้าหนดกลยุทธ์เพ่ือเพ่ิมยอดขายให้กับสถานีบริการน้้ามันแห่งอื่นในเขตพ้ืนท่ี
ใกล้เคียงได้ 
 
เอกสารอา้งอิง 
[1] กระทรวงพลงังาน. (2562). ปริมาณการใช้พลังงานในเชิงพาณิชย์. ค้นเมื่อ 20 มิถุนายน 2562, จาก   
 https://data.energy.go.th/factsheet#ปริมาณการใชพ้ลังงานเชิงพาณิชย์ 
[2] นราศรี ไววนิชกุล และ ชูศักด์ิ อุดมศร.ี (2552). ระเบยีบวิธีวิจัยธุรกิจ. กรุงเทพฯ : ส้านักพิมพ์จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย. 
[3] กัลยา วานิชย์บัญชา. (2555). สถิติส้าหรับงานวิจัย. กรุงเทพฯ : ธรรมสาร. 
[4] กัลยดา แพ่งเกสร. (2558). กลยุทธ์การตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายสถานีบริการน้้ามันภัทรกิจปิโตรเลียม อ้าเภอนาเชือก 
 จังหวัดมหาสารคาม. ใน การจัดการเชิงกลยุทธ์ การจัดการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม. การประชุมวิชาการ
 ทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติและนานาชาติ. (หน้า 27-31). ขอนแก่น: วิทยาลัยบัณฑิตศึกษา
 การจัดการ. 
 [5] อชิรญาร์ แต่งวัฒนานุกูล. (2559). การน้าสุนทรียสาธกมาใช้วางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดขายกรณีศึกษา สถานีบริการ
 น ้ามันเจริญผลบริการ อ้าเภอภูเขียว จังหวัดชัยภูม.ิใน การจัดการเชิงกลยุทธ์ การจัดการธุรกิจขนาดกลางและ
 ขนาดย่อม. การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติและนานาชาติ. (หน้า 54-59). 
 ขอนแก่น: วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ.  

892



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

        
 

 ภาพที ่1 ต้าแหน่งทางการตลาดของสถานีบริการน้้ามัน 
 

ตารางที่ 1 การแปลผลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานีบริการน้้ามัน 

 
ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ค่าเฉลี่ย การแปลผล 

ด้านบุคลากร 4.67 มากท่ีสุด 
ด้านราคา 4.57 มากท่ีสุด 
ด้านลักษณะทางกายภาพ 4.56 มากท่ีสุด 
ด้านสถานที่ 4.55 มากท่ีสุด 
ด้านกระบวนการ 4.54 มากท่ีสุด 
ด้านสินค้า 4.51 มากท่ีสุด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 4.31 มาก 

ภาพรวม 4.53 มากท่ีสุด 
  
ตารางที่ 2 โครงการเพ่ือเพ่ิมยอดขาย 
 

โครงการ ระยะเวลา งบประมาณ (บาท) 
One stop service พฤศจิกายน 2562 – มีนาคม 2562 3,500,000 
รักษาลูกค้าเก่า ดึงลูกค้าใหม ่ กันยายน 2562 - ธันวาคม 2562 100,000 
พนักงานบริการดีเย่ียม สิงหาคม 2562 เป็นต้นไป 2,000 

 

คุณภาพ 

 ปตท. 

 Calte
x 

 PT  บางจาก 
ราคา 

 ป๊ัมลอย  
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แผนการตลาดเพื่อเพิ่มจ านวนนักเรียนทีเ่รียนภาษาอังกฤษ โดยใช้กระบวนการสุนทรียสาธก กรณีศึกษา: 
สถาบันสอนภาษา เวิลด์ ออฟ เอ็ดดูเคช่ัน จังหวัดขอนแก่น 

MARKETING PLAN TO INCREASE THE NUMBER OF STUDENTS LEARNING ENGLISH 
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บทคัดย่อ 
 การศึกษาอิสระครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาและค้นหาประสบการณ์เชิงบวก ความประทับใจของผู้มีส่วนร่วมและ
ปัจจัยแห่งความส าเร็จ เพ่ือน ามาจัดท าแผนการตลาดเพ่ือเพ่ิมจ านวนนักเรียนที่เรียนภาษาอังกฤษ 100 คน ของสถาบันสอน
ภาษา เวิลด์ ออฟ เอ็ดดูเคชั่น จังหวัดขอนแก่น โดยใช้ทฤษฎีสุนทรียสาธกในการศึกษา เก็บข้อมูลเชิงคุณภาพด้วยการสังเกต
และการสัมภาษณ์อาจารย์สอนวิชาภาษาอังกฤษ พนักงานธุรการ นักเรียนที่เรียนภาษาอังกฤษ และผู้ปกครองของนักเรียนที่
เรียนภาษาอังกฤษ จ านวน 30 คน แล้วน ามาวิเคราะห์หาปัจจัยจุดร่วมจุดโดดเด่น ร่วมกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทาง
ธุรกิจ จากผลการศึกษาจึงได้จัดท าแผนกการตลาด 2 แผน และ โครงการทางการตลาด 3 โครงการ ได้แก่ 1) แผนการตลาด
เพ่ิมเพ่ิมจ านวนนักเรียนท่ีเรียนภาษาอังกฤษโดยการโฆษณา ได้แก่ โครงการโฆษณาผ่านป้ายประกาศ ใบปลิว และการซื้อ
โฆษณาบนเฟซบุ๊ก 2) แผนการตลาดเพ่ือรักษาฐานลูกค้าเก่าโดยการบริหารงานลูกค้าสัมพันธ์ ได้แก่ โครงการนักเรียนเดิม
แนะน านักเรียนใหม่ และ โครงการ Field Trip with World Education พบว่าจากการด าเนินงานตามแผนการตลาดทั้ง 2 
แผน ท าให้ความประทับใจลูกค้าเพ่ิมข้ึนในทุกรายการ และมีจ านวนนักเรียนมาสมัครเรียนเพ่ิมข้ึนทั้งหมด 120 คน ซึ่งเป็นไป
ตามเป้าหมายที่วางไว้ 
ค าส าคัญ: สุนทรียสาธก  สถาบันสอนภาษา  ภาษาอังกฤษ 

 

Abstract 
The objective of this independent study is to study and find positive experiences. Impression of 

the participants and the factors of success In order to create a marketing plan to increase the number of 
100 English-language students of World of Education Language Institute, Khon Kaen Province By using the 
aesthetics theory in education Qualitative data was collected by observing and interviewing English teachers. 
General Service Officer Students learning english And parents of 30 English - language students then 
analyzed to find the common points of prominent points Together with analyzing the business environment 
According to the study, there are 2 marketing plans and 3 marketing programs which are 1) Marketing plan 
to increase the number of students learning English by advertising such as advertising through billboards, 
flyers and buying advertising on Facebook 2) Marketing plan in order to maintain the old customer base by 
managing customer relations such as Existing Students Program, Introducing New Students and Field Trip 
with World Education Project. From the implementation of both marketing plans, increasing customer 

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 40002 
2 อาจารย์ประจ า วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 40002 
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satisfaction in every program and the total number of students enrolled is 120, which is in line with the set 
target. 
Keywords: Appreciative Inquiry, Language Academy, English Classes 
 
บทน า  

ในปัจจุบันภาษาอังกฤษมีความส าคัญอย่างย่ิง เพราะเป็นเครื่องมือท่ีใช้ในการติดต่อสื่อสาร  การศึกษาค้นคว้าหา
ความรู้จากแหล่งเรียนรู้ที่หลากหลาย รวมถึงการประกอบอาชีพ จากอิทธิพลของความก้าวไกลทางด้านเทคโนโลยีและ  
การติดต่อสื่อสารท าให้ภาษาอังกฤษเข้ามามีบทบาทส าคัญในชีวิตประจ าวันมากข้ึน ภาษาอังกฤษจึงเป็นภาษาสากลของโลก 
ที่ใช้กันอย่างแพร่หลาย โดยสถิติภาษาอังกฤษมีคนใช้ในการสื่อสารทั่วโลกทั้งหมด 1,800 ล้านคน นับว่าเป็นภาษาท่ีมีคนใช้มาก
ที่สุดในโลก ใน ปี พ.ศ. 2558 ประเทศไทยได้เข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (ASEAN Economic Community: AEC) คือ 
สมาคมประชาชาติแห่งเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ (Association of South East Asian nations) เพ่ือสร้างความร่วมมือด้าน
เศรษฐกิจในเขตภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ ซึ่งมีทั้งหมด 10 ประเทศ ได้แก่ ไทย มาเลเซีย ฟิลิปปินส์ อินโดนีเซีย สิงคโปร์ 
บรูไนดารุซาลาม ลาว กัมพูชา เวียดนาม และพม่า โดยอาเซียนมีส านักงานส่วนกลางต้ังอยู่ท่ีกรุงจาการ์ตาประเทศ  
อินโดนิเซียน ภาษาที่ใช้ในการท างานของกลุ่มอาเซียน คือ ภาษาอังกฤษ นอกจากน้ีในการสื่อสารเพ่ือการเรียน ธุรกิจ และ 
การท างาน ในระดับนานาชาติ ต่างใช้ภาษาอังกฤษเป็นตัวกลางในการสื่อสารมากข้ึน [1] ดังน้ัน การพัฒนาทักษะภาษาอังกฤษ
จึงมีความจ าเป็นมากส าหรับแรงงานไทย เน่ืองจากแรงงานไทยมีความรู้ด้านภาษาอังกฤษน้อยมาก จึงท าให้ความสามารถ
ทางด้านติดต่อสื่อสารธุรกิจเสียเปรียบประเทศเพ่ือนบ้าน เพราะเพ่ือนบ้านบางประเทศใช้ภาษาอังกฤษเป็นภาษาราชการใน
การติดต่อสื่อสารภายในประเทศ ท าให้มีข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน โดยสถิติจ านวนคนที่มีความรู้ความสามารถในการใช้
ภาษาอังกฤษในประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน คือ ประเทศไทยเป็นประเทศที่มีปริมาณคน จ านวน 63.03 ล้านคน แต่มีเพียง 
แค่ 10% ของจ านวนคนในประเทศ คือ 6.54 ล้านคน ที่สามารถใช้ภาษาอังกฤษได้ ท าให้ประเทศไทยอยู่ในล าดับที่ 5 ของ
ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน ซึ่งยังเป็นรองประเทศสิงคโปร์  ฟิลิปปินส์ บรูไนดารุซาลาม และมาเลเซีย จังหวัดขอนแก่นถือเป็น
ศูนย์กลางการศึกษาของภาคตะวันออกเฉียงเหนือ โดยมีโรงเรียนในระดับการศึกษาข้ันพ้ืนฐาน จ านวน 1 ,138 แห่ง และ
สถาบันการศึกษาระดับอุดมศึกษา 6 แห่ง และด้วยจ านวนประชากรมนจังหวัดขอนแก่นเพ่ิมข้ึนสูงข้ึน จากเดิมมีประชากร ณ 
ธันวาคม 2554 จ านวน 1,766,069 คน มาเป็น 1,902,117 คน ณ กันยายน 2555 ท าให้มูลค่าในตลาดด้านการศึกษาใน
จังหวัดขอนแก่นเพ่ิมสูงมากข้ึนในแต่ละปี [2]  
 สถาบันสอนภาษา เวิลด์ ออฟ เอ็ดดูเคชั่น จังหวัดขอนแก่น ก่อต้ังเมื่อวันที่ 22 เดือนสิงหาคม พ.ศ. 2561 ต้ังอยู่ที่ 
หอพัก NP Park ชั้น 1 เลขที่  490/1 ซอย 641 ต าบลศิลา อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ซึ่งสถาบันต้ังอยู่ใกล้กับ
มหาวิทยาลัยขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น มีการเดินทางที่สะดวกสบาย เป็นสถาบันที่มีหลักสูตรภาษาอังกฤษที่มุ่งเน้นให้ผู้เรียน
ภาษาอังกฤษได้รับทักษะในด้านต่าง ๆ มากข้ึน โดยมีจุดมุ่งหมายส าคัญ คือ ท าให้ผู้เรียนสามารถพัฒนาทักษะความสามารถใน
การสื่อสารได้อย่ามีประสิทธิภาพ รวมท้ังน าความรู้ในทักษะภาษาอังกฤษในด้าน ต่าง ๆ ไปประยุกต์ในการสอบ TOEIC, 
TOFLE, IELTS และการสอบวัดความรู้ในภาษาอังกฤษอื่น ๆ เพ่ือการศึกษาทั้งในประเทศและต่างประเทศ รวมถึงการสอบ
สัมภาษณ์ต่าง ๆ ท่ีต้องใช้ภาษาอังกฤษได้อย่างม่ันใจ ปัจจุบันสถาบันได้ประสบปัญหาเรื่องจ านวนนักเรียนยังมีจ านวนน้อย 
เน่ืองจากสถาบันเพ่ิงเปิดท าการเพียงไม่นาน จึงยังไม่เป็นที่รู้จักของบุคคลทั่วไปมากนัก นอกจากน้ีปัญหาทางเศรษฐกิจ และ
การเมืองในปัจจุบัน มีผลกระทบต่อรายได้ของทางสถาบัน และยังมีสภาวะการแข่งขันของธุรกิจสถาบันสอนภาษาอังกฤษใน
จังหวัดขอนแก่นที่มีการแข่งขันค่อนข้างสูง จึงต้องมีการกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมจ านวนนักเรียนที่เรียนภาษาอังกฤษของ
สถาบันสอนภาษา เวิลด์ ออฟ เอ็ดดูเคชั่น 
 ด้วยเหตุน้ีผู้ศึกษาในฐานะที่เป็นเจ้าของกิจการจึงมีความสนใจในการศึกษาเพ่ือให้ทราบถึงประสบการณ์เชิงบวกที่
เป็นความต้องการที่แท้จริงของนักเรียน จึงอยากพัฒนากลยุทธ์การตลาดต่าง ๆ เพ่ือค้นหาแนวทางในการพัฒนาธุรกิจและ
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พัฒนาศักยภาพของผู้สอนที่แตกต่างอย่างมีคุณค่าให้กับสถาบันสอนภาษา เวิลด์ ออฟ เอ็ดดูเคชั่น จังหวัดขอนแก่น โดยใช้
หลักการสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry) เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้ามากที่สุด อีกทั้งยังเป็นข้อมูลเบื้องต้น
ส าหรับผู้ที่สนใจ และประกอบธุรกิจสถาบันสอนภาษาอังกฤษในจังหวัดขอนแก่นต่อไป 
 
วัตถุประสงค์  

1. เพ่ือศึกษาและค้นหาประสบการณ์เชิงบวก ความประทับใจของผู้ที่มีส่วนร่วม และปัจจัยแห่งความส าเร็จของ
สถาบันสอนภาษา เวิลด์ ออฟ เอ็ดดูเคชั่น 

2. เพ่ือจัดท าแผนการตลาดเพ่ิมจ านวนนักเรียน 100 คน ท่ีเรียนภาษาอังกฤษให้กับสถาบันสอนภาษา เวิลด์ ออฟ 
เอ็ดดูเคชั่น 

 
วิธีด าเนินงาน    

การศึกษาแผนการตลาดเพ่ือเพ่ิมจ านวนนักเรียนที่เรียนภาษาอังกฤษ โดยใช้กระบวนกาสุนทรียสาธก กรณีศึกษา : 
สถาบันสอนภาษา เวิลด์ ออฟ เอ็ดดูเคชั่น จังหวัดขอนแก่น ด าเนินการตามวงจน 4D [3, 4] ดังน้ี 

1. การค้นหา (Discover) 
  การค้นหาเป็นการค้นคว้า ข้อมูลทางวิชาการ ข้อมูลทางเอกสาร งานวิจัย หนังสือต่าง ๆ รวมถึงสื่อต่าง ๆ ในที่มี
ความเกี่ยวข้องกับสุนทรียสาธก และการให้บริการทางการศึกษา  รวมถึงการสัมภาษณ์และสังเกตอาจารย์สอนวิชา
ภาษาอังกฤษ พนักงานที่มีส่วนเกี่ยวข้อง นักเรียนที่เรียนภาษาอังกฤษ ผู้ที่มาเรียนภาษาอังกฤษ ผู้ปกครองของนักเรียนที่มา
เรียนในสถาบันสอนภาษา เกี่ยวกับประสบการณ์และความประทับใจ ที่มีต่อสถาบันและสิ่งที่ต้องการให้สถาบันพัฒนา  
เพ่ือตอบสนองความต้องการให้ได้มากย่ิงข้ึน จากการค้นหาข้อมูลดังกล่าวการสัมภาษณ์น ามาวิเคราะห์เป็นปัจจัยที่เป็นจุดร่วม 
  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกทั่วไป เพ่ือหาโอกาสและอุปสรรค และวิเคราะห์สภาพการแข่งขันโดยใช้
แรงผลักดัน 5 ประการ [5, 6] ในส่วนการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในน้ัน ผู้ศึกษาท าการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด
บริการ [7] และเมื่อได้ข้อมูลจากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั้งภายนอกและภายในแล้ว  จึงมาวิเคราะห์เพ่ือหา 
จุดแข็งและโอกาสของธุรกิจ และน าข้อมูลที่ค้นพบมาเป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมจ านวนนักเรียน
ของสถาบันต่อไป 
 2. การวาดฝัน (Dream) 
  การจินตนาการถึงสิ่งที่องค์กรควรจะเป็นในอนาคต โดยการน าวิสัยทัศน์พันธกิจและเป้าหมายขององค์กรร่วมกับ
บุคลากร การวาดฝันเป็นข้ันตอนหลังจากการค้นพบ ความประทับใจ และประสบการณ์ที่ดีในองค์กร จากการสัมภาษณ์  
กลุ่มตัวอย่างการวิเคราะห์องค์กร ทราบถึงจุดแข็งและโอกาสรวมถึงการพิจารณาร่วมกับปัจจัยแห่งความส าเร็จของธุรกิจ และ
จึงน าสิ่งที่ได้จากการวิเคราะห์ต่าง ๆ จากข้ันตอนการค้นคว้า น าไปสู่ข้ันตอนการวาดฝัน 
 3. การออกแบบ (Design)  
  การออกแบบน้ันเป็นการน ากลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมจ านวนนักเรียนที่เรียนภาษาอัง กฤษร่วมกัน  
โดยพิจารณาจากจุดแข็งและโอกาสท่ีเราจะการวิเคราะห์เครื่องมือต่าง ๆ ในข้ันตอนของการค้นหาและการวาดฝัน ร่วมกับ 
การวิเคราะห์ซออาร์ [7] ดังน้ัน การออกแบบจึงเป็นปัจจัยหลักท าให้ข้ันตอนการวาดฝันเพ่ือท าให้สิ่งที่ฝันไว้  สามารถน าไป
ปฏิบัติได้จริง และเกิดผลอย่างมีประสิทธิภาพ 
 4. การมอบหมาย (Destiny) 
   การมอบอ านาจหน้าที่ให้แก่บุคลากรต่าง ๆ ได้ปฏิบัติร่วมกัน เพ่ือท าให้องค์กรขับเคลื่อนไปตามวิสัยทัศน์พันธกิจ 
และบรรลุเป้าหมายที่วางไว้ โดยการน าแผนการตลาดเพ่ือเพ่ิมจ านวนนักเรียนที่เรียนภาษาอังกฤษ ที่ได้ออกแบบไว้ไปสู่การ
ปฏิบัติ โดยมีการติดตามและประเมินผล 
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ผลการวิจัย 
 จากการศึกษาเรื่อง “แผนการตลาดเพ่ือเพ่ิมจ านวนนักเรียนท่ีเรียนภาษาอังกฤษ โดยใช้กระบวนกาสุนทรียสาธก 
กรณีศึกษา : สถาบันสอนภาษา เวิลด์ ออฟ เอ็ดดูเคชั่น จังหวัดขอนแก่น” โดยการศึกษาในครั้งน้ีได้ใช้ทฤษฎีสุนทรียสาธกเป็น
แนวทางในการศึกษา เพ่ือค้นหาประสบการณ์เชิงบวก ความประทับใจของผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้อง และเพ่ือค้นหาปัจจัยแห่ง
ความส าเร็จของสถาบันสอนภาษา เวิล์ด ออฟ เอ็ดดูเคชั่น มีผลการศึกษา ดังน้ี 
     1. ผลการค้นหาประสบการณ์เชิงบวก ความประทับใจของผู้ที่มีส่วนร่วม และปัจจัยแห่งความส าเร็จของสถาบัน
สอนภาษา เวิลด์ ออฟ เอ็ดดูเคช่ัน 
  จากการสัมภาษณ์ผู้มีส่วนร่วมของสถาบันสอนภาษา เวิลด์ ออฟ เอ็ดดูเคชั่น จังหวัดขอนแก่น ด้วยการใช้
กระบวนการสุนทรียสาธก ท าให้ได้ประสบการณ์ด้านบวกจากผู้ที่มีส่วนร่วมเพ่ือน าไปปรับปรุง พัฒนาให้กับสถาบันสอนภาษา 
เวิลด์ ออฟ เอ็ดดูเคชั่น จังหวัดขอนแก่น ตอบสนองความประทับใจของผู้มีส่วนร่วมได้ การค้นหาประสบการณ์เชิงบวกของผู้มี
ส่วนร่วมที่ได้จากการสัมภาษณ์ จ านวน 30 คน ซึ่งสามารถสรุปออกเป็นปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น ได้ดังน้ี  
  ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม ได้แก่ 1) บรรยากาศโดยรวมดี สนุกสนาน เป็นกันเอง เหมือนครอบครัว 2) สถานที่เรียนสะดวก
ง่ายต่อการเดินทาง มีที่จอดรถเพียงพอ ปลอดภัย 3) อาจารย์ผู้สอนเป็นชาวต่างชาติ และเป็นเจ้าของภาษา 4) ต้องการเรียน
ภาษาอังกฤษเพ่ิมเติม ในการฟัง พูด อ่าน เขียน ในการเตรียมความพร้อม 5) รูปแบบการสอนเข้าใจง่ายและใช้ได้จริง 6) การ
บอกต่อของลูกค้า 7) ราคาไม่แพง คุ้มค่า 8) กลุ่มเรียนมีขนาดเล็ก 9) มีกิจกรรมนอกสถานที่ไม่เน้นวิชาการ ได้ประสบการณ์
ใหม่ๆ 10) เสนอแนะให้มีห้องเรียนและคลาสเรียนที่เพ่ิมข้ึน 11) ใส่ใจนักเรียนอย่างทั่วถึง ถาม และแสดงความเห็นได้ 12) การ
โฆษณาทางอินเตอร์เน็ต 13) มีคอร์สเรียนที่หลากหลาย สามารถเลือกวันเวลาเรียนได้ 14) มีการปรับการเรียนการสอนให้
เหมาะสมได้ 15) ใช้ภาอังกฤษในการสนทนาเท่าน้ัน 16) เสนอแนะให้มีอาจารย์ต่างชาติเพ่ิมข้ึน และ 17) เสนอแนะให้มี 
การเปิดคอร์สสอนภาษาอื่นๆ  
  ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น ได้แก่ 1) การโฆษณาโดยใช้ป้ายประกาศและใบปลิว 2) เสนอแนะให้ขยายสาขาและขยาย
สถานที่ให้ใหญ่ข้ึน 3) แบ่งห้องเรียนเป็นสัดส่วน 4) สิ่งอ านวยความสะดวกรอบๆ ครบครัน 5) เสนอแนะให้มีการพาไปท า
กิจกรรมนอกสถานที่เพ่ิมข้ึน 6) เสนอแนะให้มีการสอนทางออนไลน์ 7) มีกิจกรรมตอบค าถามชิงรางวัลในชั้นเรียน  
8) เสนอแนะให้มีการพาไปซัมเมอร์ที่ต่างประเทศ และ 9) เสนอแนะให้มีการประเมินการเรียนรู้ของนักเรียน 
  1.3 การวิเคราะห์ซออาร์ (SOAR Analysis) ได้ผลการวิเคราะห์ (ตารางที่ 1) ดังน้ี 
   จุดแข็ง (Strengths) 
   1) สถาบันสอนภาษา เวิลด์ ออฟ เอ็ดดูเคชั่น มีอาจารย์ชาวต่างชาติและเป็นเจ้าของภาษาสอน 
   2) สถานที่มีการเดินทางที่สะดวก มีสภาพแวดล้อม และสิ่งอ านวยความสะดวกที่ดี  คือ สถาบันสอนภาษา 
เวิลด์ ออฟ เอ็ดดูเคชั่น ได้มีการจัดการเรียนการสอนคล้ายกับการเรียนที่บ้าน มีการเดินทางที่สะดวก มีที่จอดรถส าหรับ
ผู้ปกครองและนักเรียนเพียงพอ และในบริเวณรอบๆ มีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน 
   3) อาจารย์ พนักงาน และนักเรียนมีความเป็นกันเอง อยู่ร่วมกันแบบครอบครัว คือ อาจารย์ พนักงาน และ
นักเรียน จะมีความเป็นกันเองสร้างบรรยากาศที่ผ่อนคลายให้กันอยู่เสมอ และมีการแลกเปลี่ยนความคิดเห็น ข้อเสนอแนะกัน 
มีความเป็นกันเอง ดูแลเอาใจใส่ทุกคนอย่างทั่วถึง 
   4) ราคาค่าเรียนภาษาอังกฤษมีราคาต่ ากว่าสถาบันอื่นๆ ในเขตหลังมหาวิทยาลัยขอนแก่น เพราะทางสถาบัน
สอนภาษามีลักษณะการบริหารงานในรูปแบบเจ้าของคนเดียว ไม่ได้มีการรับพนักงานจ านวนมากเพ่ือมาท าฝ่ายการตลาดและ
การขาย ท าให้ต้นทุนในการบริการต่ ากว่าคู่แข่ง 
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   โอกาส (Opportunities) 
   1) การเปิดสมาคมเศรษฐกิจเสรีอาเซียน ในปีพ.ศ. 2558 ท า ให้สถาบันสอนภาษามองเห็นจุดน้ี ในการท า
กิจการเพ่ือรองรับด้านภาษาอังกฤษ ด้วยเหตุน้ีจึงมีผู้สนใจในการเรียนภาษาอังกฤษเพ่ิมมากข้ึน ทั้งนักเรียน นักศึกษา และ
องค์กรต่างๆ ที่ต้องการพัฒนาพนักงาน 
   2) นโยบายการศึกษาให้ความส าคัญต่อการเรียนภาษาอังกฤษ เพราะภาษาอังกฤษถือเป็นภาษาพ้ืนฐานที่ต้อง
เรียนนอกจากภาษาไทย และนักเรียนไทยในภาพรวมยังไม่มีทักษะทางภาษาอังกฤษที่ดีพอ 
   3) ภาษาอังกฤษมีความส าคัญต่อการศึกษาและการท างานในปัจจุบัน เน่ืองจากการเรียนในปัจจุบันส่งเสริมให้
มีการเรียนภาษาเพ่ิมมากข้ึน ท้ังในส่วนของหนังสือเรียนที่บางโรงเรียน หรือมหาวิทยาลัยมีการใช้หนังสือภาษาอังกฤษในการ
เรียนการสอน และในการท างานปัจจุบันก็เช่นกันที่ต้องมีการติดต่อสื่อสารกับชาวต่างชาติเพ่ิมมากข้ึน  
   สิ่งที่ต้องการจะเป็นและสิ่งที่อยากเห็นส าหรับองค์กรในอนาคต (Aspiration) 
   1) สถาบันมีจ านวนนักเรียนใหม่ และมีรายได้เพ่ิมข้ึน 
   2) เป็นสถาบันสอนภาษาที่นักเรียนและผู้ปกครองให้ความเชื่อมั่นและไว้วางใจ ทั้งในด้านชื่อเสียง ความ
ปลอดภัย สถานที่ สิ่งอ านวยความสะดวก และรูปแบบในการสอน 
   ผลลัพธ์ที่ต้องการ (Results)  
   1) มีจ านวนนักเรียนเพ่ิมข้ึน 100 คน 
 2. แผนการตลาดเพื่อเพิ่มจ านวนนักเรียนที่เรียนภาษาอังกฤษ 
  จากการศึกษาท าให้แผนการตลาดเพ่ือเพ่ิมจ านวนนักเรียนที่เรียนภาษาอังกฤษของสถาบัน เวิลด์ ออฟ เอ็ด
ดูเคชั่น จังหวัดขอนแก่น 
  จากการสัมภาษณ์เพ่ือค้นหาประสบการณ์เชิงบวกตามหลักสุนทรียสาธกของผู้มีส่วนร่วมของสถาบันสอนภาษา 
เวิล์ด ออฟ เอ็ดดูเคชั่น จังหวัดขอนแก่น และวัดระดับความประทับใจของลูกค้าจากแบบสอบถามได้น ามาก าหนดแผนการ
ตลาดเพ่ือเพ่ิมจ านวนนักเรียนท่ีเรียนภาษาอังกฤษ โดยมีแผนการตลาด ระยะสั้น จ านวน 2 แผน 3 โครงการระยะยาว 2 
โครงการ ดังน้ี  
  2.1  แผนการตลาดเพ่ือเพ่ิมจ านวนนักเรียนที่เรียนภาษาอังกฤษโดยการโฆษณาสถาบันสอนภาษาเวิลด์ ออฟ 
เอ็ดดูเคชั่น จังหวัดขอนแก่น มีโครงการทางการตลาด ดังน้ี 
   1) ชื่อโครงการ: โฆษณาผ่านป้ายประกาศ ใบปลิว และการซื้อโฆษณาบนเฟซบุ๊ก 
  2.2  แผนการตลาดเพ่ือรักษาฐานลูกค้าเก่าโดยการประชาสัมพันธ์ของสถาบันสอยภาษา เวิลด์ ออฟ เอ็ดดูเคชั่น 
จังหวัดขอนแก่น 
   1)  ชื่อโครงการ: นักเรียนเดิมแนะน านักเรียนใหม่ 
   2)  ชื่อโครงการ: Field Trip with World Education 
  จากโครงการทั้ง 3 โครงการ ที่ได้น้ันออกแบบมาจากการค้นพบ (Discovery) ซึ่งท าให้ได้รู้สิ่งที่เป็นจุดร่วม 
(Convergences) และสิ่งที่เป็นจุดโดดเด่น (Divergence) ที่ได้ท ามาสู่การออกแบบโครงการทั้ง 3 โครงการ โดยด าเนินการ
ตามกระบวนการสุนทรียสาธก เพ่ือให้ผู้มีส่วนร่วมของสถาบันสอนภาษา เวิล์ด ออฟ เอ็ดดูเคชั่น จังหวัดขอนแก่นมีความ
ประทับใจมากย่ิงข้ึน 
  จากการด าเนินการตามแผนการตลาด 2 แผน มีโครงการทั้ง 3 โครงการ ต้ังแต่วันที่ 1 เมษายน 2562 จนถึงวันที่ 
31 กรกฎาคม 2562 ซึ่งมีระยะเวลาประมาณ 3 เดือน พบว่าทุกโครงการท าให้ความประทับใจลูกค้าเพ่ิมข้ึนในทุกรายการ ไม่
ว่าจะเป็นโครงการ โฆษณาผ่ายป้ายประกาศ ใบปลิว และโฆษณาบนเฟซบุ๊ก โครงการนักเรียนใหม่แนะน านักเรียนเดิมและ
โครงการ Field Trip with World Education หลังจากที่ได้ด าเนินการตามแผนการตลาดในการท าโครงการ พบว่า ค่าเฉลี่ย
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ระดับความประทับใจของผู้มีส่วนร่วมมีอัตราที่เพ่ิมข้ึนจากเดิม ดังตารางที่ 9 และมีจ านวนนักเรียนมาสมัครเรียนเพ่ิมข้ึน
ทั้งหมด 120 คน ซึ่งเป็นไปตามเป้าหมายที่วางไว้ 
 
สรุป 
 จากผลการศึกษาพบจุดร่วมส าคัญที่ท าให้นักเรียนมีความสุขในการเรียน ได้แก่ บรรยากาศโดยรวมดี สนุกสนาน เป็น
กันเอง เหมือนครอบครัว การมีเพ่ือนร่วมงานดี สถานที่เรียนสะดวกง่ายต่อการเดินทาง มีท่ีจอดรถเพียงพอ ปลอดภัย อาจารย์
ผู้สอนเป็นชาวต่างชาติ และเป็นเจ้าของภาษา ต้องการเรียนภาอังกฤษเพ่ิมเติม ในการเตรียมความพร้อม รูปแบบการสอนเข้า
ในง่าย และใช้ได้จริง และใส่ใจนักเรียนอย่างท่ัวถึง ถามและแสดงความคิดเห็นได้ จึงได้จัดท าแผนกการตลาด 2 แผน และ 
โครงการทางการตลาด 3 โครงการ ได้แก่ 1) แผนการตลาดเพ่ิมเพ่ิมจ านวนนักเรียนที่เรียนภาษาอังกฤษโดยการโฆษณา ได้แก่ 
โครงการโฆษณาผ่านป้ายประกาศ ใบปลิว และการซื้อโฆษณาบนเฟซบุ๊ก 2) แผนการตลาดเพ่ือรักษาฐานลูกค้าเก่าโดยการบริ
หารงานลูกค้าสัมพันธ์ ได้แก่ โครงการนักเรียนเดิมแนะน านักเรียนใหม่ และ โครงการ Field Trip with World Education 
พบว่าจากการด าเนินงานตามแผนการตลาดทั้ง 2 แผน ท าให้ความประทับใจลูกค้าเพ่ิมข้ึนในทุกรายการ และมีจ านวนนักเรียน
มาสมัครเรียนเพ่ิมข้ึนทั้งหมด 120 คน ซึ่งเป็นไปตามเป้าหมายที่วางไว้ 
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ตารางที่ 1 ผลการวิเคราะห์ SOAR Analysis 
 

กลยุทธ์การค้นหา 
(Strategic Inquiry) 

จุดแข็ง (Strengths) โอกาส (Opportunities) 
1. มีอาจารย์ชาวต่างชาติและเป็นเจ้าของ
ภาษาสอน 
2. สถานที่มีการเดินทางที่สะดวก มี
สภาพแวดล้อม และสิ่งอ านวยความสะดวกที่ดี 
3. อาจารย์ พนักงาน และนักเรียนมีความเป็น
กันเอง อยู่ร่วมกันแบบครอบครัว 
4. ค่าเรียนต่ ากว่าสถาบันอื่นๆ ในเขตหลัง
มหาวิทยาลัยขอนแก่น 

1. การเปิดประชาคมเศรษฐกจิเสรีอาเซียน 
2. นโยบายการศึกษาให้ความส าคัญต่อการ
เรียนภาษาอังกฤษ 
3. ภาษาอังกฤษมีความส าคัญต่อการศึกษา
และการท างานในปัจจุบัน 

เจตนาชื่นชมสิ่งที่ดี 
(Appreciative 

Intent) 

สิ่งที่ต้องการจะเป็นและสิ่งที่อยากเห็น
ส าหรับองค์กรในอนาคต (Aspirations) 

ผลลัพธ์ที่ต้องการ (Results) 

1. สถาบันมีจ านวนนักเรียนใหม่ และมีรายได้
เพ่ิมข้ึน 
2. เป็นสถาบันสอนภาษาท่ีนักเรียนและ
ผู้ปกครองให้ความเชื่อมั่นและไว้วางใจ 

1. มีจ านวนนักเรียนเพ่ิมข้ึน 100 คน 
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แนวทางการเพิ่มยอดผู้เข้าใช้บริการของดิเอาล์ เขาค้อ รีสอร์ท อ าเภอ เขาค้อ จังหวัด เพชรบูรณ์ 
GUIDELINES FOR INCREASE NUMBER OF CUSTOMER OF THE OWL KHAOKHO RESORT, 

KHAOKHO DISTRICT, PHETCHABUN PROVINCE 
 

อรณิสา ส าราญใจ 1 
อัมพน ห่อนาค 2 

 
บทคัดย่อ 

การท่องเที่ยวเป็นหน่ีงในอุตสาหกรรมที่สร้างรายได้ให้แก่ประเทศไทยอย่างต่อเน่ือง และส่งผลให้ธุรกิจใน
อุตสาหกรรมที่เก่ียวเน่ือง มีอัตราการเจริญเติบโตสูงตามไปด้วย โดยเฉพาะธุรกิจที่พักซึ่งเกี่ยวข้องโดยตรงกับการท่องเที่ยว  
การเติบโตของธุรกิจที่พักท าให้เกิดการแข่งขันที่สูงข้ึน ผู้ประกอบการธุรกิจที่พักจึงต้องมีการปรับตัว เพ่ือให้พร้อมรับกับการ
เปลี่ยนแปลง ท้ังในด้านของจ านวนนักท่องเที่ยว และคู่แข่งขันที่เพ่ิมข้ึน ดังน้ัน การศึกษาครั้งน้ีจึงมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาแนว
ทางการเพ่ิมยอดผู้ใช้บริการของดิ เอาล์ เขาค้อ รีสอร์ท อ าเภอ เขาค้อ จังหวัด เพชรบูรณ์ โดยศึกษาถึงพฤติกรรมของ
นักท่องเที่ยว จากปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7 P’s)  และการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของธุรกิจ เพ่ือก าหนดแนว
ทางการเพ่ิมยอดผู้ใช้บริการ โดยการจัดท าโครงการด้านการตลาด 2 โครงการ  ได้แก่ โครงการประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทาง
ออนไลน์  และโครงการส่วนลดส าหรับลูกค้า ผลจากการจัดท าโครงการ ท าให้มีจ านวนผู้เข้าใช้บริการในวันหยุดมากกว่า 
ร้อยละ 90 และในวันธรรมดามีจ านวนผู้ใช้บริการร้อยละ 20 
ค าส าคัญ: ธุรกิจที่พัก รีสอร์ท  ผู้ใช้บริการ ส่วนประสมทางการตลาด 

 
Abstract 

Tourism is the one of industry in Thailand has generated income to country constantly and there 
is the growth in other relevant industry areas, particularly accommodation business that is directly related 
to tourism. The growth of the accommodation business causing higher competition. The business must 
have adapted for change both of the number of customer and increased of business competition. Therefore, 
the objectives of this study were to guidelines of increase number of customer of The owl khaokho resort, 
Khaokho district, Phetchabun province. The study focus of Marketing mix (7 P’s) and General Environment 
Analysis. The results from the survey, the marketing plan were set up 2 projects as follows: Public relations 
online Project and Promotions of customer Project. The result of project had the number of customer of 
weekend is more than 90 percent and 20 percent on weekdays 
Keywords: Accommodation Business , Resort , Customer , Marketing Mix 
 
 
 
 

                                                             
1 นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
2 รองศาสตราจารย์ สาขาวิชา เศรษฐศาสตร์เกษตร มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน า  
การท่องเที่ยวเป็นกิจกรรมหน่ึงที่ได้รับความสนใจเพ่ิมมากข้ึนอย่างต่อเน่ือง ท้ังจากการมีเทคโนโลยี และช่องทางการ

สื่อสารที่หลากหลาย ท าให้เกิดการเชื่อมโยงกันผู้คนได้ง่ายข้ึน กระแสนิยมของผู้บริโภคและยุคสมัยที่เปลี่ยนแปลงไป ท าให้
รูปแบบการท่องเที่ยวเปลี่ยนแปลงไปด้วย มีแหล่งท่องเที่ยวใหม่เกิดข้ึน และเป็นที่รู้จัก จากการเผยแพร่ข้อมูลต่าง ๆ ใน
ช่องทางออนไลน์ ดึงดูดให้ผู้คนอยากที่จะเดินทางไปสัมผัสด้วยตนเอง และนอกจากแหล่งท่องเที่ยวที่ เป็นสิ่งดึงดูดให้
นักท่องเที่ยวมาเย่ียมเยือนแล้ว สถานที่พักก็ยังเป็นสิ่งดึงดูดนักท่องเท่ียวได้เช่นกัน ซึ่งในประเทศไทยก็มีสถานที่พักเป็นจ านวน
มาก และหลากหลายรูปแบบ ซึ่งที่พักแต่ละประเภทก็มีรูปแบบที่แตกต่างกันออกไป เช่น โรงแรมเป็นสถานที่พักที่ต้ังอยู่ในเขต
ธุรกิจ มีห้องส าหรับจัดประชุมหรือจัดเลี้ยง รีสอร์ทจะมีรูปแบบห้องพักที่แยกเป็นส่วนๆ เหมาะแก่การพักผ่อน อาจมีสปา หรือ
สนามกอล์ฟ รวมอยู่ด้วย โฮสเทลเป็นรูปแบบที่พักที่มีความประหยัด มีสิ่งอ านวยความสะดวกพ้ืนฐาน มีลักษณะคล้ายหอพัก 
และโฮมสเตย์คือที่พักที่อยู่ในชุมชน โดยมีประชาชนเป็นเจ้าของบ้าน เพ่ือสัมผัสกับวิถีชีวิตของชนบท [1]  
          หน่ึงในสถานท่ีพักท่ีก าลังเป็นท่ีนิยมคือ สถานที่พักประเภทรีสอร์ท ซึ่งมีลักษณะเป็นสถานที่พักที่ถูกตกแต่งอย่าง
สวยงาม ลายล้อมไปด้วยต้นไม้ ภูเขา หรือแหล่งน้ า เช่น ทะเล หรือแม่น้ า จึงท าให้รู้สึกเหมือนกับได้พักผ่อนท่ามกลางธรรมชาติ 
รีสอร์ทกระจายตัวอยู่ทั่วทุกภูมิภาคของประเทศไทย และจ านวนนักท่องเที่ยวที่เพ่ิมมากข้ึน ก็ส่งผลให้จ านวนรีสอร์ทมีอัตรา
การเติบโตสูงตามไป [2] การเติบโตที่สูงข้ึนของรีสอร์ทส่งผลดีต่อนักท่องเที่ยว ท าให้มีทางเลือกในการใช้บริการมากย่ิงข้ึน 
ในทางตรงกันข้ามก็ท าให้การแข่งขันในธุรกิจรีอสร์ทมีอัตราที่สูงข้ึนด้วย ท าให้จะต้องมีการปรับตัวอยู่ตลอด เพ่ือสร้างความ
แตกต่าง เป็นเอกลักษณ์ ดึงดูดให้เกิดความน่าสนใจกับนักท่องเท่ียว 

ท าให้ผู้ศึกษาสนใจท่ีจะศึกษาแนวทางการเพ่ิมยอดผู้เข้าใช้บริการที่พักประเภทรีสอร์ท เน่ืองจากในปัจจุบันมีการ
แข่งขันที่สูง ท้ังจากธุรกิจรีสอร์ทรายเดิม และคู่แข่งทางธุรกิจรายใหม่ที่จะเข้ามาลงทุน ส่งผลให้จ านวนผู้ใช้บริการไม่เป็นไปตาม
เป้าหมายที่ต้ังไว้ และเพ่ือให้ผู้ท่ีด าเนินธุรกิจรีอสร์ทหรือสนใจที่จะด าเนินธุรกิจรีสอร์ทได้ศึกษา ผู้ศึกษาจึงได้น ากรณีศึกษา  
ดิ เอาล์ เขาค้อ รีอสร์ท อ าเภอเขาค้อ มาศึกษาเพ่ือหาปัจจัยในการเลือกใช้บริการที่พักประเภทรีสอร์ท และศึกษาหาวิ ธีการ
เพ่ิมยอดผู้เข้าใช้บริการ ให้มีจ านวนเพ่ิมมากข้ึน ซึ่งเป็นกรณีศึกษาน้ีที่ผู้ศึกษามีความสนใจในการศึกษาถึงสาเหตุที่มาของปัญหา 
รวมถึงปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการที่พัก ประเภทรีสอร์ท โดยศึกษาพฤติกรรรมการเลือกใช้บริการที่พักประเภท
รีสอร์ทของนักท่องเที่ยว จากปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมของผู้บริโภค ท่ีจะท าให้ทราบถึงปัจจัยส าคัญที่มี
อิทธิพลทั้งภายในและภายนอกต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการที่พักของผู้บริโภค [3] รวมไปถึงการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม
ทั่วไป การวิเคราะห์คู่แข่งขันในธุรกิจ โดยการวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ที่จะวิเคราะห์ถึงอิทธิพลจาก
สิ่งแวดล้อมทางการตลาด ทั้งจากถายในและภายนอกธุรกิจ เพ่ือให้ทราบถึงสภาพแวดล้อมของธุรกิจว่ามีข้อได้เปรียบ
เสียเปรียบอย่างไร และน าผลการวิเคราะห์ไปใช้ในการวางแผนการตลาด เพ่ือพัฒนาธุรกิจต่อไป  

 
วัตถุประสงค์  

1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยทางส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการที่พัก 
ประเภท รีสอร์ท ของนักท่องเท่ียวในเขตอ าเภอเขาค้อ จังหวัดเพชรบูรณ์ 
 2. เพ่ือก าหนดแนวทางการเพ่ิมยอดผู้ใช้บริการของ ดิ เอาล์ เขาค้อ รีสอร์ท อ าเภอเขาค้อ จังหวัดเพชรบูรณ์ 
 
แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง  

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค เป็นการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการวิจัยพฤติกรรมการ
เลือกซื้อหรือการบริโภค ให้ทราบถึงลักษณะความต้องการ และกลุ่มเป้าหมาย ข้อมูลที่ได้จาการวิเคราะห์จะช่วยให้ผู้บริหาร
องค์กร สามารถน าข้อมูลไปวางแผนการด าเนินงาน ก าหนดกลยุทธ์ เพ่ือให้ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างมี
ประสิทธิภาพสูงสุด [4] 
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2. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก (SWOT Analysis) เป็นเครื่องมือที่น ามาใช้ วิเคราะห์
สภาพแวดล้อมขององค์กร โดยการส ารวจสภาพแวดล้อมทั้งสภาพแวดล้อมภายในและสภาพแวดล้อมภายนอก แบ่งออกเป็น
การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ข้อมูลที่ได้จะเป็นประโยชน์ต่อองค์กร ช่วยให้ผู้บริหารองค์กรทราบถึง
ศักยภาพขององค์กรและปัจจัยที่มีอิทธิผลต่อการด าเนินงาน เพ่ือน าไปการก าหนดกลยุทธ์ การก าหนดวิสัยทัศน์ รวมไปถึงการ
ก าหนดนโยบายให้เหมาะสมกับองค์กรต่อไปในอนาคต [5] 

3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 7P’s) 
    ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) เป็นเครื่องมือที่องค์กรใช้ในการวิเคราะห์ส่วนผสมทางการตลาดของธุรกิจ

บริการ [6] ประกอบไปด้วย 
      1.)  ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่ธุรกิจน ามาเสนอขาย เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า หรือท า

ให้เกิดความพึงพอใจ ซึ่งอาจเป็นสิ่งที่สัมผัสได้หรือสัมผัสไม่ได้  ซึ่งผลิตภัณฑ์จ าเป็นต้องมีอรรถประโยชน์และมีคุณค่า  ใน
ความรู้สึกของผู้บริโภค ท าให้ผลิตภัณฑ์จึงเป็นได้ทั้งสินค้าและบริการ 

      2.) ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินที่ต้องจ่ายเพ่ือให้ได้มาซ่ึงสินค้าหรือบริการ หรืออาจเป็นคุณค่าของ
ผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคสามารถรับรู้ได้ ซ่ึงผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างราคาของผลิตภัณฑ์หรือตัวเงินที่ต้องจ่ายออกไปกับ
คุณค่าท่ีได้รับกลับมา เพ่ือให้ได้รับผลประโยชน์จากการซื้อหรือใช้ผลิตภัณฑ์น้ัน ๆ  

      3.) ด้านการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง ช่องทางในการจัดจ าหน่ายหรือวิธีการน าสินค้าและบริการไปยัง
ผู้บริโภค ซึ่งจะต้องพิจารณาถึงกลุ่มเป้าหมาย และช่องทางการน าเสนอที่เหมาะสมกับผู้บริโภคแต่ละกลุ่ม  

      4.) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เครื่องมือที่ใช้ในการติดต่อสื่อสารกับผู้บริโภค เพ่ือแจ้ง
ข่าวสารหรือชักจูงผู้บริโภค ให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรมที่ดีต่อสินค้าและบริการ  

      5.) ด้านบุคคล (People) ในการบริการบุคลากรมีส่วนส าคัญ เน่ืองจากต้องมีการปฏิสัมพันธ์กับลูกค้าโดยตรง 
เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กับองค์กร ท าใหลูกค้าเกิดความพึงพอใจ และเกิดความผูกพันกับองค์กรในระยะยาว 

      6.) ด้านลักษณะกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึงส่วนที่แสดงให้เห็น สัมผัสจับต้องได้ของการบริการ 
เพ่ือสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ส่งผลต่อความประทับใจของลูกค้า 

      7.) ด้านกระบวนการ (Process) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการปฏิบัติงานในด้านบริการ ที่
น าเสนอให้กับลูกค้าหรือผู้ใช้บริการ โดยแต่ละกระบวนการ มีหลากหลายกิจกรรมที่แตกต่างออกไปตามรูปแบบขององค์กร  

4. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันโดยใช้แรงกดดันทั้ง 5 ประการ (Five Force Model) [7] สภาวะการ
ด าเนินงานขององค์กรจะข้ึนอยู่กับสภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรมที่องค์กรน้ันอยู่ ซึ่งประกอบด้วยปัจจัยที่ส าคัญ 5 ประการ 
ที่จะส่งผลต่อความสามารถในการท าก าไรของธุรกิจ ได้แก่ คู่แข่งขันปัจจุบัน คู่แข่งขันรายใหม่ที่จะเข้ามา ลูกค้า ผู้จ าหน่าย
ปัจจัยการผลิตหรือซัพพลายเออร์และสินค้าทดแทน  ปัจจัยเหล่าน้ีเป็นเสมือนแรงผลักดันในการแข่งขันที่ส าคัญ ซึ่งจะส่งผลต่อ
ระดับการแข่งขันในอุตสาหกรรมน้ัน ๆ 

5. การบริหารงานลูกค้าสัมพันธ์ (CRM) หรือ Customer Relationship Management คือกลยุทธ์การบริหาร
จัดการอย่างหน่ึง เพ่ือช่วยให้องค์กรสามารถจัดกระบวนการภายใน ให้สอดคล้องและตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า [8] 
เพ่ือให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด ส่งผลต่อรายได้ และการท าก าไรขององค์กร รวมไปถึงความภักดีต่อองค์กรของลูกค้า 
 
วิธีด าเนินงาน    

ในการศึ กษาครั้ ง น้ี  ผู้ ศึกษาใช้ วิ ธีการ วิจัยเชิ งปริมาณ ( Quantitative research)  และใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaire) เป็นเครื่องที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูล ซึ่งสร้างจากแนวคิด ทฤษฎี เอกสารวิชาการ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
น ามาวิเคราะห์ เพ่ือให้แบบสอบถามสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ โดยกลุ่มตัวอย่าง คือนักท่องเที่ยวทั่วไป และนักท่องเที่ยวที่
เดินทางมาท่องเที่ยวที่อ าเภอเขาค้อ จังหวัดเพชรบูรณ์ ก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้สูตรการกลุ่มตัวอย่างของ 
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Cochran ที่ระดับความเชื่อมั่น ร้อยละ 95 และค่าความคลาดเคลื่อนที่ระดับร้อยละ 5  ในการวิเคราะห์ข้อมูล ผู้ศึกษาน า
ข้อมูลที่ได้จากการเก็บรวบรวมแบบสอบถามจ านวน 400 ชุด มาตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามด้วยโปรแกรม
ส าเร็จรูปคอมพิวเตอร์  โดยแบบสอบถามแบบ ออกเป็น 3 ส่วนคือ ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 6 ข้อ 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลด้านพฤติกรรมการท่องเท่ียวและเลือกใช้บริการที่พัก จ านวน 8 ข้อ ส่วนที่ 3 ข้อมูลปัจจัยประสมทางการตลาด
ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการที่พัก จ านวน 7 ด้าน แบ่งเป็นข้อค าถามจ านวน 35 ข้อ ดังน้ัน รวมจ านวนข้อความถาม
ทั้งสิ้น 49 ข้อ และใช้การประมวลผลทางหลักสถิติเชิงพรรณนา ประกอบด้วย ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) 
ค่าเฉลี่ย (Mean) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) 

และในการศึกษาแนวทางการเพ่ิมยอดผู้ใช้บริการของ ดิ เอาล์ รีสอร์ท อ าเภอ เขาค้อ จังหวัดเพชรบูรณ์ จะน าข้อมูล
ที่ได้จากแบบสอบถาม และจากการสังเกต น ามาวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป วิเคราะห์คู่แข่งขัน โดย SWOT Analysis จาก
กลุ่มรีสอร์ทที่มีบริเวณใกล้เคียงกัน ในด้านท าเลทั้งต้ัง ราคา และขนาดของรีสอร์ท เพ่ือให้ทราบถึงข้อได้เปรียบ เสียเปรียบของ
ธุรกิจที่มีอยู่ในปัจจุบัน และหาแนวทางในการวางแผนการตลาดในอนาคต 
 
ผลการวิจัย 

1. ผลการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการที่พัก 
ประเภทรีสอร์ทในเขตอ าเภอ เขาค้อ จังหวัด เพชรบูรณ์ ของนักท่องเท่ียว 

ด้านข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จากกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา ทั้งหมด 400 คน พบว่าส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง (ร้อยละ 75.25) มีอายุ 25 – 35 ปี (ร้อยละ 49.50) มีสถานะโสด (ร้อยละ 58.50) ระดับการศึกษาปริญญาตรี (ร้อย
ละ 72.50) ประกอบอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน (ร้อยละ 39.50) และมีรายได้เฉลี่ย 15,001 – 25,000 บาท (ร้อยละ 35.25) 

ด้านพฤติกรรมของผู้บริโภค พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เดินทางไปท่องเท่ียวที่ภาคเหนือบ่อยครั้งที่สุด (ร้อย
ละ 43.50) รองลงมาคือ ภาคตะวันออก (ร้อยละ24.50) มีผู้ร่วมเดินทาง 3 - 4 คน (ร้อยละ 47.75) ใช้ระยะเวลาในการ
ท่องเที่ยวโดยเฉลี่ย 1 - 2 วัน (ร้อยละ 55.50) รูปแบบที่พักที่เลือกใช้บริการส่วนใหญ่เป็นรีสอร์ท (ร้อยละ 48.75) ค่าใช้จ่าย
ของค่าบริการท่ีพักโดยเฉลี่ย 1,001 – 2,000 บาท (ร้อยละ 54.25) ผู้มีส่วนตัดสินใจในการเลือกท่ีพัก คือ ตนเอง (ร้อยละ 
37.00) ใช้วิธีการจองผ่านทางโทรศัพท์ (ร้อยละ 67.25)  

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการที่พัก ประเภทรีสอร์ทในเขตอ าเภอ เขาค้อ 
จังหวัด เพชรบูรณ์ ของนักท่องเท่ียว พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านต่าง ๆ ดังน้ี 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์/ท่ีพักและบริการ ให้ความส าคัญมากที่สุดในเรื่อง ความสะอาดของห้องพัก (4.71) รองลงมา 
คือ รูปแบบของห้องพัก (4.61) และสิ่งอ านวยความสะดวกภายในห้องพัก (4.46) ตามล าดับ 

ปัจจัยด้านราคา ให้ความส าคัญมากที่สุดเรื่อง ห้องพักมีความเหมาะสมกับราคา (4.67) รองลงมาคือ มีการก าหนด
ราคาห้องพัก/ที่พักและบริการต่าง ๆอย่างชัดเจน (4.57) และห้องพักมีราคาให้เลือกหลายระดับ (4.32) ตามล าดับ 

ปัจจัยด้านท าเลที่ต้ัง/สถานที่ ให้ความส าคัญมากที่สุดในเรื่อง บริเวณที่พักมีทัศนียภาพที่สวยงาม (4.65) รองลงมา
คือ ท าเลที่ต้ังเหมาะสม เดินทางได้สะดวก (4.54) และ ใกล้แหล่งท่องเท่ียว (4.36) ตามล าดับ 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคัญมากท่ีสุดในเรื่อง มีส่วนลดส าหรับลูกค้าใหม่หรือลูกค้าประจ า (4.29) 
รองลงมาคือ มีโปรโมชั่นร่วมกับการบริการอื่น เช่น แพคเกจที่พักและกิจกรรมท่องเท่ียว (4.14) และมีรายการส่งเสริมการขาย
ตามฤดูกาล (4.11) ตามล าดับ  

ปัจจัยด้านบุคลากร/พนักงาน ให้ความส าคัญมากที่สุดในเรื่อง พนักงานให้บริการด้วยความย้ิมแย้ม สุภาพ เป็นมิตร 
(4.77) รองลงมาคือ ให้บริการอย่างถูกต้อง เท่าเทียม (4.72) และพนักงานมีความรู้และทักษะการให้บริการ (4.65) ตามล าดับ 

ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอกายภาพ ให้ความส าคัญที่สุดในเรื่อง มีระบบรักษาความปลอดภัยอย่างเหมาะสม 
(4.73) รองลงมาคือ บรรยากาศบริเวณโดยรอบที่พัก (4.68) และ บรรยากาศภายในห้องพัก (4.65) ตามล าดับ 
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ปัจจัยด้านกระบวนการบริการ ให้ความส าคัญที่สุดในเรื่อง มีความสะดวกในการเข้าถึงข้อมูลที่พัก (4.63) รองลงมา
คือ มีความสะดวกในการ  Check in / Check out (4.60) และมีจ านวนพนักงานเพียงพอต่อการให้บริการ (4.46) ตามล าดับ 

2. แนวทางการเพ่ิมยอดผู้ใช้บริการของ ดิ เอาล์ เขาค้อ รีสอร์ท อ าเภอ เขาค้อ จังหวัด เพชรบูรณ์  หลังจากวิเคราะห์
ข้อมูลจากปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และสภาพแวดล้อมทางธุรกิจ และคู่แข่งขัน พบว่า ธุรกิจยังมีข้อเสียเปรียบจากคู่
แข่งขันใน ในด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านกระบวนการ ผู้ศึกษาจึงต้องก าหนดแผนการตลาด โดยจัดท า โครงการด้าน
การตลาดระยะสั้น เพ่ือเพ่ิมยอดผู้ใช้บริการแก่ ดิ เอาล์ เขาค้อ รีสอร์ท อ าเภอ เขาค้อ จังหวัด เพชรบูรณ์ ให้มีจ านวน
ผู้ใช้บริการในวันธรรมดา มีจ านวนไม่น้อยกว่าร้อยละ 40 ของจ านวนห้องพัก และ จ านวนผู้ใช้บริการในวันหยุด มีจ านวนไม่
น้อยกว่าร้อยละ 80 ของจ านวนห้องพัก ระยะเวลาจ าท าโครงการทั้งสิ้น 3 เดือน ระหว่างเดือน มิถุนายน ถึง สิงหาคม พ.ศ. 
2562 ซึ่งก าหนดแผนการตลาด 2 โครงการ ดังน้ี 

1.) โครงการประชาสัมพันธ์ผ่านทางช่องทางออนไลน์ โดยการจัดท าสื่อโฆษณา และโปรโมทผ่านช่องทางออนไลน์ 
ได้แก่ เพจเฟสบุ๊ค ท าให้เกิดการสร้างการรับรู้แก่ลูกค้าและบุคคลทั่วไป ให้สามารถเข้าถึงข้อมูลของรีสอร์ท ท าให้เป็นที่รู้จักและ
เกิดความรู้สึกอยากเข้าพัก ใช้ระยะเวลาในการด าเนินการ 3 เดือน ระหว่างเดือน มิถุนายน ถึง สิงหาคม พ.ศ. 2562 ก าหนด
งบประมาณในการจัดท าโฆษณา เป็นเงิน 9,000 บาท 

2.) โครงการส่วนลดส าหรับลูกค้า เป็นการจัดท าส่วนลดให้กับลูกค้าใหม่ และลูกค้าเก่า เพ่ือเป็นการจูงใจลูกค้า 
ส าหรับลูกค้าใหม่ มีส่วนลด 10% ส าหรับการจองห้องพักล่วงหน้า และส าหรับลูกค้าเก่า มีส่วนลด 5% ส าหรับการพักในครั้ง
ถัดไป เมื่อลูกค้าโพสต์รูปภาพรีสอร์ทและเช็คอินบนช่องทางออนไลน์ มีระยะเวลาในการด าเนินการ 3 เดือน ระหว่างเดือน 
มิถุนายน ถึง สิงหาคม พ.ศ. 2562  ซึ่งจะด าเนินการควบคู่ไปกับโครงการประชาสัมพันธ์ผ่านทางช่องทางออนไลน์ ก าหนด
งบประมาณในโครงการส่วนลดส าหรับลูกค้า เป็นเงิน 15,000 บาท 
 
สรุปและอภิปรายผล  

จากการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการที่พัก 
ประเภทรีสอร์ท ด้านข้อมูลทั่วไปข้องผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 25 – 35 ปี 
มีสถานะโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี และมีรายได้เฉลี่ย 15,001 – 25,000 บาท สอดคล้องกับการศึกษาของสาวิณี สงสุข
[9] ในเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อความพึงพอใจของนักท่องเท่ียวชาวไทย ในการจัดการแหล่งท่องเท่ียวเกาะพีพีดอน พีพีเล จังหวัด
กระบี่ ด้านพฤติกรรมผู้บริโภคของผู้ตอบแบบสอบถาม มีจ านวนผู้ร่วมเดินทางโดยเฉลี่ย 3 - 4 คน ใช้ระยะเวลาในการ
ท่องเที่ยวโดยเฉลี่ย 1 - 2 วัน ค่าใช้จ่ายของค่าบริการที่พักโดยเฉลี่ย 1,001 – 2,000 บาท ผู้มีส่วนตัดสินใจในการเลือกที่พัก 
คือ ตนเอง สอคคล้องกับการศึกษาของ กฤตนนท์ กฤตเวทิน [10] ในเรื่องแผนการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดรายได้บ้านบุญญรัตน์  
รีสอร์ท อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ในส่วนปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกที่พัก พบว่าปัจจัยที่
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากท่ีสุดในแต่ละด้านคือ ด้านผลิตภัณฑ์/ที่พักและบริการ ให้ความส าคัญในเรื่อง ความ
สะอาดของห้องพัก ปัจจัยด้านราคา ให้ความส าคัญมากท่ีสุดเรื่อง ห้องพักมีความเหมาะสมกับราคา ปัจจัยด้านท าเลที่ต้ัง/
สถานที่ ให้ความส าคัญมากที่สุดในเรื่อง บริเวณที่พักมีทัศนียภาพที่สวยงาม ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคัญ
มากที่สุดในเรื่อง มีส่วนลดส าหรับลูกค้าใหม่หรือลูกค้าประจ า ปัจจัยด้านบุคลากร/พนักงาน ให้ความส าคัญมากที่สุดในเรื่อง 
พนักงานให้บริการด้วยความย้ิมแย้ม สุภาพ เป็นมิตร และปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอทางกายภาพ ให้ความส าคัญในเรื่อง 
มีระบบรักษาความปลอดภัยอย่างเหมาะสม และปัจจัยด้านกระบวนการบริการ ให้ความส าคัญที่สุดในเรื่อง มีความสะดวกใน
การเข้าถึงข้อมูลท่ีพัก เน่ืองจากมีการอภิปรายผลตรงกับหลายงานวิจัย ดังน้ันจึงมีการน าผลที่ได้มาด าเนินการแก้ไขไปใน
ทิศทางเดียวกัน เช่น ห้องพักมีความเหมาะสมกับราคา มีส่วนลดส าหรับลูกค้าใหม่หรือลูกค้าประจ า และ มีความสะดวกในการ
เข้าถึงข้อมูลที่พัก 
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เมื่อน าข้อมูลท่ีได้มาวิเคราะห์ เพ่ือหาแนวทางการเพ่ิมยอดผู้ใช้บริการ ผู้ศึกษาจึงจัดท าโครงการด้านการตลาด 2 
โครงการ ได้แก่ โครงการประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางออนไลน์ และ โครงการส่วนลดส าหรับลูกค้า มีระยะเวลาในการ
ด าเนินการ 3 เดือน ระหว่างเดือน เดือน มิถุนายน ถึง สิงหาคม พ.ศ. 2562 หลังเสร็จสิ้นทั้ง 2 โครงการ พบว่า มีการเข้าถึง
ข้อมูลผ่านทาง Facebook page เพ่ิมข้ึนจากเดิมประมาณ 16 เท่า ท าให้เกิดการรับรู้เพ่ิมมากข้ึน และมีจ านวนผู้เข้าใช้บริการ
ในวันหยุดมากกว่าร้อยละ 90 ส่วนในวันธรรมดามีจ านวนผู้ใช้บริการร้อยละ 20 ซึ่งยังไม่เป็นไปตามที่ประมาณการณ์ไว้ อาจ
เน่ืองมาจากในช่วงที่ท าโครงการ เป็นช่วงนอกฤดูกาลท่องเที่ยวของอ าเภอเขาค้อ การประชาสัมพันธ์และการจัดท าสื่อยังไม่
มากเพียงพอ 
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องค์ประกอบของการออกแบบบ้านส าหรับผู้สูงอายุพื้นที่ศึกษาเขตเทศบาลนครขอนแก่น 
จังหวัดขอนแก่น 

THE COMPONENTS OF HOME DESIGN FOR THE ELDERLYTHE STUDY AREA OF KHON 
KAEN MUNICIPALITY, KHON KAEN PROVINCE 

 

อรพรรณ ประเสริฐรุง่เรือง1 
รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร2 

 

บทคัดย่อ 
งานวิจัยน้ีเป็นการวิจับเชิงองค์ประกอบ มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาองค์ประกอบ ก าหนดชื่อ และให้ความหมายของ

การออกแบบบ้านส าหรับผู้สูงอายุ เพ่ือพัฒนาเป็นแนวทางการออกแบบ โดยการด าเนินการวิจัยด้วยวิธีวิจัยเอกสาร วิธี
วิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ เก็บข้อมูลกลุ่มตัวอย่างจ านวน 500 คน จ าแนกเป็นแบบโควต้า 2 กลุ่ม ซึ่งเป็นผู้ที่มีอายุ 40 -
60 ปี ที่มีความพร้อมออกแบบบ้านผู้สูงอายุ จ านวน 250 คน และผู้ที่มีอายุ 60 ปีข้ึนไป จ านวน 250 คน พบว่า องค์ประกอบ
ของการออกแบบบ้านจ าแนกได้เป็น 7 องค์ประกอบ ได้แก่ 1) การออกแบบเพ่ือสร้างความปลอดภัย 2) การออกแบบเพ่ือ
เปิดรับ และเชื่อมต่อผู้สูงอายุกับสิ่งแวดล้อม 3) การออกแบบให้เป็นไปตามมาตรฐานการใช้งานส าหรับบ้านผู้สูงอายุ  4) การ
ออกแบบเพ่ือจัดวางของใช้และสวนอย่างเหมาะสม 5) การออกแบบเพ่ือจัดวางเฟอร์นิเจอร์และระบบไฟฟ้าท่ีง่ายต่อการใช้งาน 
6) การออกแบบฟังก์ชันของห้องต่าง ๆ ส าหรับผู้สูงอายุ และ 7) การออกแบบพ้ืนที่เพ่ือสร้างเวลาแห่งความสุขโดย
องค์ประกอบทั้งหมดสามารถอธิบายการออกแบบบ้านส าหรับผู้สูงอายุ ได้ร้อยละ 74.194   ซึ่งน ามาเสนอเป็นแนวคิด 
“COMFORT” ในการพัฒนาการออกแบบบ้านส าหรับผู้สูงอายุ 
ค าส าคัญ: ความปลอดภัย ออกแบบบ้าน ผู้สูงอายุ 
 

Abstract 
This research is an components analysis. The objective was to study the definitions and the 

meaning of home design for senior citizen in order to develop as a design guideline. By conducting research 
with document research methods, exploratory components analysis method, by collecting sample data of 
500 people. The samples were classified as two quota groups which were 250 people aged 40 - 60 years 
old who were ready for senior home design, and 250 people aged 60 and over. It was found that the 
elements of house design can be classified into 7 components: 1) Create security design, 2) Open and 
connect design, 3) Measures narrower standard design, 4) Fine appliance and garden design, 5) Optimal 
electrical system and furniture design, 6) Room function design, and 7) Time to happiness design. All 
elements can explain the home design for senior citizen in the study area of Khon kaen municipality, Khon 
kaen province 74.194%, which developed as guidelines for “senior home” design. 
Keywords: Security, Home Design, Elderly   

                                                 
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
2 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน า  
 ผู้สูงอายุเป็นประชากรที่มีอายุมากกว่า 60 ปีบริบูรณ์ข้ึนไป [1] ผู้สูงอายุในประเทศไทยมีแนวโน้มเพ่ิมข้ึน และก้าวเข้าสู่สังคม
วัยผู้สูงอายุต้ังแต่ปี พ.ศ. 2548 ส านักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติได้คาดการณ์จ านวนประชากรในปี 
พ.ศ. 2564 ประเทศไทยจะก้าวเข้าสู่สังคมสูงอายุอย่างสมบูรณ์ โดยมีสัดส่วนสูงถึงร้อยละ 20 ของประชากรทั้งหมด ปี พ.ศ. 2574 
ประเทศไทยจะเข้าสู่สังคมสูงอายุอย่างเต็มท่ี โดยมีสัดส่วนสูงถึงร้อยละ 28 ของประชากรทั้งหมด [2] ส านักงานสถิติ จังหวัด
ขอนแก่น ได้คาดการณ์จ านวนประชากรในจังหวัดขอนแก่นปี พ.ศ. 2553 ประชากรประมาณ 1.740 ล้านคน จ านวนประชากรในปี 
พ.ศ. 2573 จะลดลงเป็น 1.630 ล้านคน จังหวัดขอนแก่นจึงเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุโดยสมบูรณ์ [3] และพ่อแม่สมัยใหม่มีบุตรน้อยลง
หรือมีบุตรยากข้ึน โดยอัตราการเกิดของเด็กแรกเกิดน้อยลง เมื่อเทียบกับอัตราผู้สูงอายุซึ่งมีแนวโน้มสูงข้ึน ผู้สูงอายุจึงพ่ึงพาตนเอง
มากข้ึน ดังน้ันการออกแบบบ้านให้มีความปลอดภัยมั่นคง และมีรูปแบบที่อยู่อาศัยที่เหมาะสมกับผู้สูงอายุจึงมีความจ าเป็นอย่างย่ิง 
โดยองค์ประกอบของการออกแบบบ้านส าหรับผู้สูงอายุ จะมีความแตกต่างจากช่วงวัยอื่น ๆ เน่ืองจากผู้สูงอายุมีการเปลี่ยนแปลงทั้ง
ร่างกาย และจิตใจ ซึ่งขนาดพ้ืนที่การใช้งานภายในบ้านที่ไม่เหมาะสมกับผู้สูงอายุมักเป็นสาเหตุของการเกิดอุบัติเหตุ [4] รวมถึงบ้าน
ทั่วไปมักมีอุปสรรคที่เป็นอันตรายอย่างมากต่อการเคลื่อนไหวของผู้สูงอายุ [5] 

ผู้วิจัยซึ่งเป็นสถาปนิกได้เล็งเห็นโอกาสทางธุรกิจในการพัฒนาแนวคิดการออกแบบบ้านส าหรับผู้สูงอายุ จากการวิเคราะห์
องค์ประกอบของการออกแบบบ้านผู้สูงอายุ จังหวัดขอนแก่น เพ่ือน ามาตอบโจทย์การออกแบบบ้านได้ตรงตามความต้องการ
ของผู้สูงอายุ 
 
วัตถุประสงค์การวิจัย  

1. เพ่ือศึกษาองค์ประกอบการออกแบบบ้านส าหรับผู้สูงอายุ พ้ืนที่ศึกษาเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 
2. เพ่ือก าหนดชื่อ และให้ความหมายองค์ประกอบการออกแบบบ้านส าหรับผู้สูงอายุ พ้ืนที่ศึกษาเขตเทศบาลนครขอนแก่น 

จังหวัดขอนแก่น 
3. เพ่ือน าองค์ประกอบที่ได้จากการศึกษาไปพัฒนาเป็นแนวทางการพัฒนาการออกแบบบ้านส าหรับผู้สูงอายุ 

 
ขอบเขตการวิจัย 

ขอบเขตด้านกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา เป็นผู้ที่มีอายุ 40 - 60 ปี ท่ีมีความพร้อมในการออกแบบบ้านผู้สูงอายุ และมี
ความต้องการในด้านการออกแบบบ้านส าหรับผู้สูงอายุ เพ่ือรองรับวัยเกษียณ และกลุ่มเป้าหมายที่มีอายุต้ังแต่ 60 ปีข้ึนไป ใน
เขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น ขอบเขตพ้ืนที่ศึกษาเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น ขอบเขตด้านเวลา 
ต้ังแต่เดือนกุมภาพันธ์ 2562 ถึง เดือนกรกฎาคม 2562 
 
การทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 ผู้วิจัยได้วิจัยเชิงเอกสาร และก าหนดกรอบแนวความคิดในการวิจัยครั้งน้ี โดยแนวคิดเก่ียวกับการออกแบบบ้านผู้สูงอายุ 
จะเป็นการออกแบบขนาดพ้ืนที่ให้มีมาตรฐานเพียงพอต่อกิจกรรม และเหมาะสมในการใช้งาน บ้านผู้สูงอายุควรเป็นบ้านแบบ
ชั้นเดียว หลีกเลี่ยงพ้ืนต่างระดับ และบันได ควรออกแบบให้ประตูมีความกว้างเพียงพอ ไม่มีสิ่งกีดขวาง เพ่ือให้รถเข็นผ่านได้
สะดวก ดูแลรักษาได้ง่าย มีขนาดพ้ืนที่ใช้สอยไม่เล็กไม่ใหญ่เกินไป สนามหญ้าควรปลูกไม้พุ่มเต้ีย เพ่ือลดการท าความสะอาด 
สถาปนิกควรค านึงถึงข้อจ ากัดทางร่างกายของผู้สูงอายุในปัจจุบันและในอนาคต [5] และกรอบแนวความคิดในการวิจัย เพ่ือหา
องค์ประกอบของการออกแบบบ้านผู้สูงอายุ ในครั้งน้ีก าหนดตัวแปรแฝง คือ การออกแบบบ้านผู้สูงอายุ และก าหนดตัวแปร
สังเกตได้ 30 ตัวแปร ประกอบด้วย 1) ไม่มีสิ่งกีดขวางบนทางเดิน 2) ทางลาดไม่สูงชันเกินไป และใช้วัสดุปูผิวไม่ลื่น 3) แสง
สว่างเพียงพอ 4) ทางเข้าบ้าน และภายในบ้าน ไม่ควรมีธรณีประตู 5) พ้ืนบ้านใช้วัสดุปูผิวไม่ลื่น 6) มีสัญญาณฉุกเฉิน ส าหรับ
ขอความช่วยเหลือ 7) ติดต้ังราวจับที่มั่นคง ภายในพ้ืนที่ใช้สอยของผู้สูงอายุ 8) ใช้สีสันในพ้ืนที่ใช้งาน 9) พ้ืนที่รองรับงานอดิเรก
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ของผู้สูงอายุ 10) พ้ืนที่ส าหรับกิจกรรมนันทนาการ 11) สร้างบรรยากาศที่ผู้สูงอายุคุ้นเคย 12) สร้างที่พักอาศัยอยู่ใกล้กับแหล่ง
ชุมชนเดิม 13) ความสูงของตู้ ชั้นวาง 14) จัดวางของใช้ ที่หยิบใช้ได้สะดวก 15) ทางเดินภายในบ้าน 16) การเข้าถึงพ้ืนที่ใช้
สอยของผู้สูงอายุ 17) การจัดสวนส าหรับผู้สูงอายุ 18) จ านวนของใช้ 19) การจัดวางเครื่องใช้ให้สามารถท าความสะอาดได้ง่าย 
20) การจัดวางเครื่องใช้ 21) ห้องน้ าส าหรับผู้สูงอายุ 22) ห้องนอน 23) ห้องครัว 24) ห้องรับแขก 25) ทางลาด 26) บันได 27) 
ประตู 28) ส ี29) ปลั๊กไฟ และ 30) สวิตช์ เพ่ือตรวจสอบความสอดคล้องขององค์ประกอบร่วม ที่สามารถอธิบายความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปร ก าหนดชื่อ และให้ความหมายองค์ประกอบได้ 
 
วิธีด าเนินงาน  

1. วิธีการศึกษาองค์ประกอบการออกแบบบ้านส าหรับผู้สูงอายุ โดยผู้วิจัยได้ก าหนดแนวคิดการด าเนินการวิจัย ประชากร 
และกลุ่มตัวอย่าง เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บข้อมูล และวิธีการเก็บข้อมูล ดังน้ี (1) ก าหนด และการจ าแนกประชากร/กลุ่มของ
ตัวอย่างที่ศึกษา จ านวน 500 คน โดยใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (Quota  sampling) แบ่งเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ วัย
กลางคนที่มีอายุ 40 – 60 ปี ท่ีมีความพร้อมการออกแบบบ้านผู้สูงอายุ จ านวน 250 คน และผู้สูงอายุที่มีอายุต้ังแต่ 60 ปีข้ึนไป
จ านวน 250 คน ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น (2) เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล และวิธีการเก็บข้อมูล โดยใช้แบบสอบถาม ส่วนที่ 
1 สอบถามข้อมูลทั่วไป โดยมีลักษณะค าถามแบบให้เลือกตอบเพียงข้อเดียว และส่วนที่ 2 สอบถามข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นต่อ
การออกแบบบ้านส าหรับผู้สูงอายุ ในเทศบาลนครขอนแก่น โดยเป็นข้อค าถามพัฒนามาจาก การวิจัยเชิงเอกสาร รวมถึงการสนทนา
กลุ่ม เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (rating scale) โดยประเมินค่าเป็น 5 ระดับ ประกอบด้วย 30 ข้อค าถาม โดยผ่านความ
เห็นชอบของอาจารย์ที่ปรึกษา และผู้เชี่ยวชาญ จ านวน 5 คน โดยวิธีตรวจสอบความเที่ยงตรงของแบบสอบถาม ซึ่งมีค่าดัชนีความ
สอดคล้องของแบบสอบถาม เท่ากับ 0.96 จึงน าไปทดสอบค่าความเชื่อมั่น จากการใช้วิธีของครอบบาคแอลฟ่า เท่ากับ 0.953 จึง
น าไปใช้เก็บข้อมูลสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ วิธีการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ ซึ่งเป็นการวิเคราะห์เพ่ือลดจ านวนตัว
แปรสังเกตได้ และจัดกลุ่มองค์ประกอบประกอบด้วย 5 ข้ันตอน 1) การตรวจสอบข้อมูลที่ใช้วิเคราะห์ โดยวิธีที่หน่ึง คือ การสร้าง
เมตริกซ์สหสัมพันธ์ (Correlation Matrix) ด้วยวิธีของ Pearson Correlation โดยใช้ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปรแต่ละคู่
ซึ่งตัวแปรต้องมีค่ามากกว่า 0.300 วิธีที่สอง คือ ใช้ KMO และ Bartlett’s Test และใช้ Bartlett’s Test of Sphericity ในการ
ทดสอบสมมติฐาน โดยต้ังสมมติฐานเพ่ือการทดสอบโดยทั่วไปถ้าค่า KMO มากกว่า 0.600 จะถือว่า ข้อมูลที่มีอยู่เหมาะสม [6] 2) 
การสกัดองค์ประกอบ เป็นการแยกองค์ประกอบร่วมให้มีจ านวนองค์ประกอบน้อยที่สุด มีค่าอยู่ระหว่าง 0 กับ 1 ถ้าตัวแปรใดมีค่าน้ี
ต่ าตัวแปรน้ันจะถูกตัดออก 3) การประมาณค่าพารามิเตอร์ และการตรวจสอบความสอดคล้องของโมเดล 4) การหมุนแกน
องค์ประกอบเพ่ือแยกตัวแปรให้เห็นเด่นชัดว่าตัวแปรหน่ึงๆ ควรจะจัดอยู่ในองค์ประกอบใดให้ชัดเจนข้ึน โดยใช้เทคนิคย่อยแบบวาริ
แมกซ์ (Varimax) และ 5) การเลือกค่าน้ าหนักองค์ประกอบ เป็นการจัดตัวแปรตามค่าน้ าหนักขององค์ประกอบ 

2. วิธีการก าหนดชื่อ และให้ความหมายองค์ประกอบการออกแบบบ้านส าหรับผู้สูงอายุ จะต้องก าหนดชื่อหรือให้ความหมาย
แก่องค์ประกอบหรือตัวแปรที่ได้ โดยพิจารณาว่าองค์ประกอบน้ันประกอบไปด้วยตัวแปรอะไรและควรก าหนดชื่อว่าอย่างไร [7] 

3. วิธีการก าหนดแนวทางการออกแบบบ้านส าหรับผู้สูงอายุที่พัฒนาจากองค์ประกอบที่ได้จากการศึกษา จากการน าชื่อ  
และองค์ประกอบใหม่ที่ได้มาพัฒนาเป็นแนวทางการจัดการได้ [7] 

 
ผลการวิจัย 

1. ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบการออกแบบบ้านส าหรับผู้สูงอายุ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสมาชิกในครัวเรือน
จ านวน 3 - 4 คน และจ านวน 5 คนข้ึนไป เป็นเพศหญิง มีอายุต้ังแต่ 40 ปี - ไม่เกิน 60 ปี และอายุต้ังแต่ 60 ปีข้ึนไป 
การศึกษาในระดับปริญญาตรี และสูงกว่าปริญญาตรี ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย และ ข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ/พนักงานในองค์กรก ากับของหน่วยงานรัฐ รายได้เฉลี่ยของท่านต่อเดือนต้ังแต่ 15,000 - ไม่เกิน 30,000 บาท และ
ต้ังแต่ 30,000 - ไม่เกิน 45,000 บาท มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่อครอบครัวต้ังแต่ 60 ,000 - ไม่เกิน 75,000 บาท และต้ังแต่ 

909



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

30,0000 - ไม่เกิน 45,000 บาท โดยข้อมูลท่ีใช้ในการวิเคราะห์องค์ประกอบ 5 ข้ันตอน พบว่า ตัวแปรสังเกตได้ทุกตัวมีค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์เพียร์สันมากกว่า 0.300 โดยใช้ค่า KMO และ Bartlett's Test พบว่า ค่า KMO มีค่าเท่ากับ 0.808 ซึ่ง
มากกว่า 0.600 และเมื่อท าการทดสอบด้วย Bartlett’s Test of Sphericity พบว่า ค่า Approx. Chi-Square โดยประมาณมี
ค่าเท่ากับ 9012.857 และมีค่า Sig = 0.000 ซึ่งน้อยกว่าระดับนัยส าคัญที่ ใช้ในการทดสอบที่  0.05 แสดงว่าตัวแปรมี
ความสัมพันธ์ระหว่างกัน เม่ือท าการสกัดองค์ประกอบพบว่า ค่า Initial Communality ของตัวแปรทุกตัวเป็น 1 อีกทั้งเมื่อ
หมุนแกนองค์ประกอบด้วยวิธี Varimax พบว่า ตัวแปรสังเกตได้ทั้งหมดน ามาจัดเป็นองค์ประกอบใหม่ ดังน้ี องค์ประกอบที่ 1 
เป็นองค์ประกอบที่สามารถอธิบายการออกแบบบ้านผู้สูงอายุได้ร้อยละ 32.413 องค์ประกอบที่ 2 เป็นองค์ประกอบที่สามารถ
อธิบายการออกแบบบ้านผู้สูงอายุได้ร้อยละ 13.542 องค์ประกอบที่ 3 เป็นองค์ประกอบที่สามารถอธิบายการออกแบบบ้าน
ผู้สูงอายุได้ร้อยละ 7.176 องค์ประกอบที่ 4 เป็นองค์ประกอบที่สามารถอธิบายการออกแบบบ้านผู้สูงอายุได้ร้อยละ 6.220 
องค์ประกอบที่ 5 เป็นองค์ประกอบที่สามารถอธิบายการออกแบบบ้านผู้สูงอายุได้ร้อยละ 5.638 องค์ประกอบที่ 6 เป็น
องค์ประกอบที่สามารถอธิบายการออกแบบบ้านผู้สูงอายุได้ร้อยละ 4.959 และ องค์ประกอบที่ 7 เป็นองค์ประกอบที่สามารถ
อธิบายการออกแบบบ้านผู้สูงอายุได้ร้อยละ 4.246 
 2. ผลการศึกษาการก าหนดชื่อ และให้ความหมายองค์ประกอบท่ีสามารถอธิบายองค์ประกอบของการออกแบบบ้าน
ผู้สูงอายุ สามารถก าหนดได้ 7 องค์ประกอบ  ดังน้ี องค์ประกอบที่ 1 ชื่อว่า การออกแบบเพ่ือสร้างความปลอดภัย (Create 
security design) หรือใช้ตัวย่อว่า “C” หมายถึง การป้องกันไม่ให้เกิดเหตุการณ์โดยมีสภาพแวดล้อมทางกายภาพไม่มีสิ่งกีด
ขวางบนทางเดิน องค์ประกอบที่ 2 ชื่อว่า การออกแบบเพ่ือเปิดรับและเชื่อมต่อผู้สูงอายุกับสิ่งแวดล้อม (Open and connect 
design) หรือใช้ตัวย่อว่า “O” หมายถึง สิ่งแวดล้อมที่เอื้ออ านวยในการเคลื่อนที่ของผู้สูงอายุ องค์ประกอบท่ี 3 ชื่อว่า การ
ออกแบบให้เป็นไปตามมาตราฐานการใช้งานส าหรับบ้านผู้สูงอายุ (Measures narrower standard design) หรือใช้ตัวย่อว่า 
“M” หมายถึง การก าหนดขนาดพ้ืนที่ใช้งานให้เหมาะสมตามมาตรฐานการใช้งานส าหรับบ้านผู้สูงอายุ องค์ประกอบที่ 4 ชื่อว่า 
การออกแบบเพ่ือจัดวางของใช้และสวนอย่างเหมาะสม (Fine appliance and garden design) หรือใช้ตัวย่อว่า “F” 
หมายถึง การออกแบบพ้ืนที่การใช้งานให้ผู้สูงอายุดูแลรักษาท าความสะอาดได้ง่าย องค์ประกอบที่ 5 ชื่อว่า การออกแบบเพ่ือ
จัดวาง เฟอร์นิเจอร์ และระบบไฟฟ้าท่ีง่ายต่อการใช้งาน (Optimal electrical system and furniture design) หรือใช้ตัวย่อ
ว่า “O” หมายถึง การออกแบบระบบไฟฟ้า การติดต้ังปลั๊กไฟ สวิตช์ ในระดับความสูงที่เหมาะสม รวมถึงความสูงของเครื่อง
เรือน เฟอร์นิเจอร์ที่เหมาะสมกับการใช้งาน องค์ประกอบที่ 6 ชื่อว่า การออกแบบฟังก์ชันของห้องต่าง ๆ ส าหรับผู้สูงอายุ 
(Room function design) หรือใช้ตัวย่อว่า “R” หมายถึง การออกแบบฟังก์ชันกับการใช้งานของห้องต่าง ๆ ของผู้สูงอายุ 
อาทิเช่น ห้องน้ า ห้องนอน ห้องครัว รวมถึงห้องรับแขกให้เหมาะสม กับการใช้งานในชีวิตประจ าวัน และองค์ประกอบที่ 7 ชื่อ
ว่า การออกแบบพื้นที่เพ่ือสร้างเวลาแห่งความสุข (Time to happiness design) หรือใช้ตัวย่อว่า “T” หมายถึง การออกแบบ
สภาพแวดล้อมภายในบ้านให้มีพ้ืนที่สร้างความสุข สะดวกต่อการท ากิจกรรมนันทนาการ งานอดิเรก ใกล้ชิดชุมชมเดิม 
ความคุ้นเคย และการใช้สีที่ท าให้รู้สึกสดชื่น และผ่อนคลาย โดยผู้ วิจัยได้น าองค์ประกอบท่ีได้มาก าหนดเป็นแนวคิด 
“Comfort” เป็นการน าตัวอักษรภาษาอังกฤษตัวแรกขององค์ประกอบมาเรียงกันโดยให้ความหมายว่า “ความสะดวกสบาย” 
เพ่ือตอบสนองการใช้งานมีความสะดวกสบายในการพักอาศัย สามารถอธิบายการออกแบบบ้านส าหรับผู้สูงอายุร้อยละ  
74.194 
 3. ผลการศึกษาแนวทางการพัฒนาการออกแบบบ้านส าหรับผู้สูงอายุ โดยผู้วิจัยได้น าองค์ประกอบที่ได้มาก าหนด
แนวทางการพัฒนาการออกแบบบ้านส าหรับผู้สูงอายุ มีแนวคิดจาก “Comfort” หรือ ความสะดวกสบาย ซึ่งมี 7 แนวทาง 
ดังน้ี แนวทางที่ 1 การออกแบบทางลาดที่มีความชัน 1:12 ความยาวช่วงละ 6 เมตร หลีกเลี่ยงสิ่งกีดขวางบนทางเดิน มีแสง
สว่างที่เพียงพอในจุดเสี่ยง ติดต้ังราวจับต้องยาวต่อเน่ือง ติดต้ังสัญญาณฉุกเฉินส าหรับขอความช่วยเหลือ แนวทางที่ 2 
ทางเดินภายในบ้านขนาดความกว้าง 90 – 150 เซนติเมตร ที่เชื่อมต่อเน่ืองกัน มีราวจับตลอดทาง มีพ้ืนที่จัดวางของใช้ให้เป็น
ระเบียบ โดยแบ่งพ้ืนที่จัดวางของอย่างชัดเจน ความสูงของตู้ชั้นวางไม่สูงเกินไป แนวทางที่ 3 การออกแบบทางลาดทั้งภายใน
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และภายนอกอาคาร ขนาด 1:12 บันไดลูกต้ัง 15 เซนติเมตร ลูกนอนยาวไม่ต่ ากว่า 30เซนติเมตร ประตูทางเข้า กว้าง 90 
เซนติเมตร สูง 200 เซนติเมตร ประตูที่ใช้ภายใน มีขนาดความกว้าง 80 เซนติเมตร ความสูง 200 เซนติเมตร แนวทางที่ 4 
การออกแบบการจัดวางของใช้ และสวนส าหรับผู้สูงอายุ ท่ีดูแลรักษาได้ง่าย แนวทางที่ 5 การออกแบบระบบไฟฟ้า ติดต้ัง
สวิตช์ในระดับความสูง 90 - 120 เซนติเมตร ใช้สวิตช์ที่มีขนาดใหญ่ มีแสงตอนปิดสวิตช์ การติดต้ังปลั๊กไฟ สูงจากพ้ืน 45 
เซนติเมตร แนวทางที่ 6 การออกแบบห้องน้ า มีพ้ืนที่ว่างส าหรับการหมุนตัวของรถเข็น ห้องนอน มีพ้ืนที่ประมาณ 12 -16 
ตารางเมตร ทางเดินในห้องครัว 150 เซนติเมตร แนวทางที่ 7 การออกแบบขนาดพ้ืนที่กิจกรรมนันทนาการ และงานอดิเรก ที่
แยกจากห้องพักซึ่งไม่นับรวมพ้ืนที่ทางเดิน โถงทางเข้า ใช้พ้ืนที่อย่างน้อง 4 ตารางเมตรต่อผู้พักอาศัย 1 คน และการติดรูปภาพ
ในอดีต จะสร้างบรรยากาศที่ผู้สูงอายุคุ้นเคย รวมถึงการทาสีห้องด้วยโทนสีที่สดใส และเด่นชัด เพ่ือกระตุ้นการมองเห็น 

 
อภิปรายและสรุปผลการวิจัย 

องค์ประกอบการออกแบบบ้านผู้สูงอายุจ าแนกได้ 7 องค์ประกอบ ซึ่งน ามาพัฒนาเป็นแนวทางการออกแบบบ้าน “ของ
ผู้สูงอายุ” ได้แก่ 1) การออกแบบเพ่ือสร้างความปลอดภัย สอดคล้องกับ ไศรยวีร์ ครูสุวัฒน์ [8] พบว่า ผู้สูงอายุมีปัญหาในเรื่อง
การเคลื่อนไหว ต้องการที่อยู่อาศัยที่มีความปลอดภัยต่อร่างกาย การมีสัญญาณขอความช่วยเหลือฉุกเฉิน 2) การออกแบบเพ่ือ
เปิดรับ และเชื่อมต่อผู้สูงอายุกับสิ่งแวดล้อม สอดคล้องกับชมภูนุท ควรเขียน [9] พบว่า ความสูงของชั้นวางของควรมีขนาดที่
เหมาะสม เอื้อมหยิบได้ง่าย 3) การออกแบบให้เป็นไปตามมาตราฐานการใช้งานส าหรับบ้านผู้สูงอายุ  สอดคล้องกับ ไตรรัตน์ 
จารุทัศน์ และคณะ [5] พบว่า ทางลาดควรมีพ้ืนที่ผิวที่ไม่ลื่น พ้ืนผิวของจุดต่อเน่ืองระหว่างพ้ืนกับทางลาดต้องเรียบไม่สะดุด 
ความกว้างสุทธิของทางลาดไม่น้อยกว่า 90 เซนติเมตร มีความลาดชันไม่เกิน 1:12 และมีความยาวช่วงละไม่เกิน 600 
เซนติเมตร 4) การออกแบบเพ่ือจัดวางของใช้ และสวนอย่างเหมาะสม สอดคล้องกับไศรยวีร์ ครูสุวัฒน [8] พ้ืนที่ภายในบ้าน
ผู้สูงอายุต้องการพ้ืนที่โล่งโปร่งดูสบายตา ไม่ต้องมีอุปกรณ์เครื่องใช้หรือเฟอร์นิเจอร์มากมาย ท าให้ดูแลรักษาความสะอาดได้
ง่าย 5) การออกแบบเพ่ือจัดวาง เฟอร์นิเจอร์ และระบบไฟฟ้าท่ีง่ายต่อการใช้งาน สอดคล้องกับ ไตรรัตน์ จารุทัศน์ และคณะ 
[5] พบว่า ระดับความสูงของการเอื้อมมือส าหรับปลั๊กไฟ ควรสูงไม่เกิน 90 เซนติเมตร ความสูงการติดต้ังสวิตช์ไฟ สูงจากพ้ืน
ไม่เกิน 120 เซนติเมตร 6) การออกแบบฟังก์ชันของห้องต่าง ๆ ส าหรับผู้สูงอายุ สอดคล้องกับ ไตรรัตน์ จารุทัศน์ และคณะ [5] 
พบว่า การก าหนดพ้ืนที่ใช้สอย มีห้องน้ าเป็นส่วนกลางที่ผู้สูงอายุสามารถเข้าถึงได้ในระยะ 12 เมตร ห้องนอนมีพ้ืนที่ใช้สอย
เพียงพอส าหรับท ากิจกรรมส่วนตัว และ 7) การออกแบบพื้นที่เพ่ือสร้างเวลาแห่งความสุข สอดคล้องกับ ชมภูนุท ควรเขียน [9] 
พบว่า พ้ืนที่ที่ไม่มีการสร้างแรงกระตุ้น จะส่งผลต่อสภาพจิตใจ จึงได้มีการจัดพ้ืนที่กิจกรรมร่วมกัน มีพ้ืนที่น่ังเล่นด้านนอกเพ่ือ
มองเห็นกิจกรรมของลูกหลาน และเป็นพ้ืนที่พบปะเพ่ือนบ้าน เป็นการสร้างแรงกระต้นให้ผู้สูงอายุมีชีวิตชีวามากข้ึน 
 
ข้อเสนอแนะ  
 ส าหรับผู้ออกแบบบ้านส าหรับผู้สูงอายุ ควรน าแนวทางการพัฒนาการออกแบบบ้านส าหรับผู้สูงอายุ ตามแนวคิด ความ
สะดวกสบาย (Comfort) ไปปรับใช้ เพ่ือเพ่ิมความปลอดภัย และลดอุบัติเหตุภายในบ้าน รวมถึงน าไปปรับใช้เป็นแบบประเมิน
ความพึงพอใจของผู้สูงอายุต่อการออกแบบบ้านส าหรับผู้สูงอายุ 
 ส าหรับการศึกษาต่อไป ควรน าองค์ประกอบ และตัวแปรสังเกตได้จากการศึกษา ไปศึกษาองค์ประกอบเชิงยืนยัน เพ่ือเพ่ิม
น้ าหนักความน่าเชื่อถือขององค์ประกอบ 
 
กิตติกรรมประกาศ 
 การศึกษาอิสระเรื่อง องค์ประกอบของการออกแบบบ้านส าหรับผู้สูงอายุ ในครั้งน้ีส าเร็จไปด้วยดี เน่ืองจากผู้วิจัยได้รับ
ความกรุณาอย่างย่ิง จากผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร อาจารย์ที่ปรึกษาท่ีได้สละเวลาอันมีค่าของท่าน เพ่ือให้
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ความรู้ค าปรึกษา และให้แนวคิดอันเป็นประโยชน์ต่อการศึกษาให้กับผู้วิจัยด้วยความเมตตา จึงใคร่ขอกราบขอบพระคุณใน
ความกรุณาท่ีได้รับ ณ โอกาสน้ีด้วย  
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แนวทางการจัดการตลาดของธุรกิจเช่าไม้แบบก่อสร้างพลาสติก 
MARKETING MANAGEMENT APPROACH OF PLASTIC PLATE FOR TENANT 

 

อัจฉราพรรณ มูลทอง1 
วิเชียร วรพุทธพร2  

 

บทคัดย่อ 
 การศึกษาครั้งน้ีผู้ท าวิจัยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคและปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเช่าแบบ
ก่อสร้างของจังหวัดขอนแก่น และศึกษาการตลาดเพ่ือขยายฐานลูกค้าให้กับธุรกิจเช่าไม้ก่อสร้างชนิดแบบพลาสติก ในจังหวัด
ขอนแก่น โดยวิเคราะห์จาก SWOT เพ่ือน าไปประยุกต์ใช้ใน TOWS Matrix และเพ่ือก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือเพ่ิม
ลูกค้ารายใหม่ในจังหวัดขอนแก่น โดยการแจกแบบสอบถามประชากรกลุ่มตัวอย่างผู้ซึ่งมีประสบการณ์ใช้จริงเป็นจ านวน 400 
ชุด และการประเมินการเช่าไม้แบบทั้งสามชนิด อันได้แก่ ชนิดไม้(ยางพารา) ชนิดเหล็ก และชนิดพลาสติก ผลการศึกษา พบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับคุณภาพของปัจจัยของการเช่าไม้แบบ อาทิเช่น การลดราคา คุณภาพของเสาที่หล่อ
ออกมา ความสะดวกในการใช้บริการ ความง่ายในการเข้ารูปเสา ขนาดของไม้แบบ และมีช่องทางการช าระเงินที่หลากหลาย
เพ่ือเพ่ิมความสะดวกรวดเร็วในการใช้บริการ โดยผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจกับไม้แบบก่อสร้างพลาสติกเป็นอย่าง
มาก เน่ืองจากมีขนาดที่เบาเหมือนไม้แบบชนิดไม้(ยางพารา) และมีความละเอียดของงานเทียบเท่ากับการใช้ไม้แบบชนิดเหล็ก 
จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (PEST Analysis) การวิเคราะห์แรงกดดัน 5 ประการในอุตสาหกรรม(Five Forces 
Model) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก(SWOT Analysis) และการวิเคราะห์ปัจจัยเชิงกลยุทธ์(TOWS 
Matrix) จึงได้เสนอแนวทางการจัดการทางการตลาดของธุรกิจเช่าไม้แบบก่อสร้างชนิดพลาสติก จ านวน 3 โครงการดังน้ี 
โครงการที่ 1 การจัดท าโปรโมชั่นส าหรับลูกค้าท่ีเป็นสมาชิกเพ่ือรับส่วนลดในการบริการ โครงการที่ 2 การจัดท าประชาสัมพันธ์
วิทยุชุมชน และโครงการที่ 3 การโฆษณาโดยใช้การประชาสัมพันธ์งานแสดงสินค้าเกี่ยวกับธุรกิจก่อสร้าง 
ค าส าคัญ: ไม้แบบ วิทยุชุมชน 
 

Abstract 
The purpose of this study is to study the customer behavior and factors that impact to rent plate 

for construction of focus group (Khon Kaen province) analyzing from SWOT and TOWS Matrix for determine 
the marketing approach and increase customer bases by giving out 400 samples who experiences using 
wooden plate, steel plate and plastic plate in construction field which are contractors, construction workers 
and traders. The results shown that the very important were as follows services, the quality of work out, 
conveniences, variety of chosen sizes and the various of payment channels. According to the questionnaire 
the results of the study showed that plastic plate was attractive the most because their light weight and 
their quality. The marketing planning together with general environment analysis, five forces model analysis, 
SWOT analysis and TOWS Matrix. Marketing Management Approach of Plastic Plate for Tennant in 3 projects 
includes: 1) Member discounting, 2) Advertising and Public Relations, 3) EXPO events.   
Keywords: Plate, Advertising and Public Relations  
บทน า  

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
2 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
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ปัจจุบันน้ีธุรกิจอสังหาริมทรัพย์เป็นธุรกิจที่ได้รับความนิยมในด้านอุตสาหกรรมการก่อสร้าง ซึ่งจากข้อมูลส ามะโน
ประชากรและเคหะในรอบ 40 ปี (พ.ศ. 2525 - 2565) พบว่า จ านวนประชากรเมืองเพ่ิมข้ึน เป็นร้อยละ 44 และคาดว่า
ประเทศไทยจะมีประชากรเมืองเพ่ิมข้ึน แม่ว่าการขยายตัวเมืองอย่างรวดเร็วจะเป็นโอกาสส าหรับการยกระดับรายได้  และ
คุณภาพชีวิตของประชาชน แต่ต้องมีการบริหารจัดการ และการวางแผนพัฒนาเมืองที่มีประสิทธิภาพอย่างหลากมิติ อาทิ เช่น 
การให้บริการขนส่งสาธารณะ การแก้ปัญหาจารจร การผังเมือง การขยายระบบสาธารณูประโภค และสาธารณูปการ [1] ทั้ง
การขยายตัวเมืองของจังหวัดขอนแก่นท าให้ธุรกิจรับสร้างบ้านจัดสรรมีอัตราการเติบโตข้ึน ท้ังยังท าให้วัสดุอุปกรณ์ก่อสร้างเป็น
ที่นิยมมากข้ึน และเกิดการขยายตัวของร้านค้าวัสดุก่อสร้างแบบใหม่ (Modern Trade) และร้านค้าวัสดุก่อสร้างแบบเก่า (โช
ห่วย) ทั้งน้ีเป็นผลท าให้เกิดการขยายการลงทุนเข้ามาในตลาดวัสดุก่อสร้างเพ่ิมมากข้ึน อย่างไรก็ตามธุรกิจขายและให้บริการ
วัสดุก่อสร้างที่จะอยู่รอดจะต้องมีการปรับตัวให้มีรูปแบบที่ทันสมัย ยกระดับคุณภาพการบริการให้เป็นมาตรฐาน เพ่ือให้มีการ
บริการครบวงจร กล่าวคือร้านค้าที่กล่าวมาดังกล่าวจะมีสินค้าครบวงจร แต่ยังคงมีสินค้าและบริการบางตัวที่ไม่มีจ าหน่ายใน
ร้านวัสดุก่อสร้างทั่วไป โดยเฉพาะ หิน ทราย เสาเข็ม แผ่นพ้ืน รวมทั้งการบริการเช่าอุปกรณ์ส าหรับการก่อสร้าง 

จากปัญหาที่กล่าวมาข้างต้นเห็นได้ว่า แม้ว่าร้านค้าวัสดุก่อสร้างมีสินค้าและบริการที่ครอบคลุม หากแต่ยังมีช่องว่าง
ให้ธุรกิจสามารถเข้าไปลงทุนได้ ธุรกิจน้ันคือ ธุรกิจให้เช่าไม้แบบก่อสร้างเพ่ือหล่อเสาและคาน เน่ืองจากร้านวัสดุก่อสร้างใน
ปัจจุบันยังไม่มีการให้บริการในเรื่องน้ี ดังน้ันผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะท าแนวทางการตลาดธุรกิจเช่าไม้แบบก่อสร้างเพ่ือหล่อ
โครงสร้างคอนกรีตชนิดพลาสติก ในเขตบริการจังหวัดขอนแก่น โดยมีบริการรับส่งถึงที่ โดยไม้แบบหล่อโครงสร้างคอนกรีตน้ัน
มีหลายประเภทด้วยกัน อาทิเช่น ชนิดไม้(ยางพารา) เหล็ก  และพลาสติก โดยระยะการใช้งานของไม้แบบก่อสร้างชนิดไม้
(ยางพารา) มีอายุการใช้งานค่อนข้างสั้น ส่วนไม้แบบก่อสร้างชนิดเหล็ก มีอายุการใช้งานค่อนข้างยาวนานหากผู้บริโภคน้ัน
บ ารุงรักษาดี แต่อาจจะก่อให้เกิดสนิมหรือมีปูนเกาะติด ท าให้การหล่อแบบในครั้งต่อไปไม่เป็นตามรูปทรงที่ต้องการ ได้มี
ข้อเสียคือน้ าหนักที่ค่อนข้างเยอะจึงไม่สะดวกต่อการขนย้าย และไม้แบบก่อสร้างชนิดพลาสติก ค่อนข้างที่จะมีน้ าหนักเบาและ
มีอายุการใช้งานที่ยาวนานเหมือนชนิดเหล็ก โดยจากการให้เช่าไม้แบบก่อสร้างในอดีตจะมีเพียงชนิดไม้(ยางพารา)และชนิด
เหล็กให้เช่า และทางร้านค้าท่ีผู้วิจัยสนใจเล็งเห็นว่า ทั้งน้ีทางร้านค้าท่ีผู้วิจัยได้วิจัยคือ ร้านเช่าแบบพลาสติก ซึ่งเป็นไม้แบบชนิด
พลาสติกเพ่ือเช่า เน่ืองจากวัสดุน้ าหนักเบาทั้งยังแข็งแรงทนทานและมีอายุการใช้งานที่ยาวนาน ทั้งน้ีทางร้านค้าท่ีผู้วิจัยสนใจ
ไม่เพียงแต่ให้เช่าไม้แบบชนิดพลาสติกหลากหลายขนาดเท่าน้ัน ทั้งยังช่วยให้ค าปรึกษาเก่ียวกับการจัดการค านวณการใช้ไม้
แบบก่อสร้าง 
 

วัตถุประสงค์ในการศึกษา 
1.  เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเช่าแบบเพ่ือการก่อสร้าง ของจังหวัดขอนแก่น 
2.  ศึกษาการตลาดเพ่ือขยายฐานลูกค้าให้กับธุรกิจเช่าแบบพลาสติก ในจังหวัดขอนแก่น โดยวิเคราะห์จาก SWOT เพ่ือน าไป
ประยุกต์ใช้ใน TOWS Matrix  
3.  เพ่ือก าหนดกลยุทธ์การตลาดเพ่ิมลูกค้ารายใหม่ ในจังหวัดขอนแก่น 
 

วิธีการด าเนินงาน 
1.  การวิจัยเรื่องแนวทางการจัดการตลาดของธุรกิจเช่าไม้แบบก่อสร้างพลาสติกครั้งน้ี เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) โดยใช้วิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research Method) และวิธีการเก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถาม (Questionnaire) 
ซึ่งผู้วิจัยได้ก าหนดแนวทางในการด าเนินการวิจัย โดยมีรายละเอียดในเรื่อง การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง เครื่องมือที่
ใช้ในการวิจัย วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล และสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลของพฤติกรรมผู้ใช้งานไม้แบบทั้งสามชนิด คือ แบบ
ไม้(ยางพารา) แบบเหล็ก และ แบบพลาสติกเสริมเหล็ก 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
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1.1  กลุ่มประชากรเป้าหมาย 
       ประชากร (Population) ในการส ารวจครั้งน้ีคือ กลุ่มผู้รับเหมาก่อสร้างและผู้มีอาชีพรับจ้างส าหรับงาน

ก่อสร้าง ที่อยู่ในเขตอ าเภอเมืองขอนแก่น อ าเภอชุมแพ และอ าเภอพล จังหวัดขอนแก่น ที่มีความประสงค์หรือเคยมีการใช้
บริการเช่าไม้แบบเพ่ือการก่อสร้าง 

1.2  ก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
       การวิจัยครั้งน้ีเป็นการศึกษากลุ่มตัวอย่างของกลุ่มผู้รับเหมาก่อสร้างและผู้มีอาชีพรับจ้างส าหรับงานก่อสร้างที่ใช้บริการ
หรือเคยมีการใช้บริการในการเช่าไม้แบบก่อสร้าง ในเขตอ าเภอเมืองขอนแก่น อ าเภอชุมแพ และอ าเภอพล จังหวัดขอนแก่น 
โดยมีการเก็บแบบสอบถามจ านวน 400 คนผู้วิจัยจึงท าการก าหนดขนาดตัวอย่างโดยใช้ตารางส าเร็จรูปของ [2] เน่ืองจากยังไม่
ทราบจ านวนประชากรที่แท้จริงของจ านวนประชากรทั้งหมด [3]  
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
แบบสอบถามเกี่ยวกับเรื่องการใช้บริการเช่าไม้แบบเพ่ือการก่อสร้าง โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังน้ี  

ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย อาชีพ  สถานที่ปฏิบัติงาน อายุการ
ท างาน ประสบการ์ณในการใช้ไม้แบบก่อสร้าง ลักษณะแบบสอบถามเป็นค าถามแบบส่วนประเมินค่า 5 ระดับ (Rating Scale) 
ตามรูปแบบของ Likert’s Scale ให้คะแนน 5 ระดับ คือ น้อยที่สุด น้อย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด [4] 

ส่วนที่ 2 ถามทั่วไปเกี่ยวกับความพึงพอใจและการตัดสินใจ เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค และปัจจัยส่วยประสมทาง
การตลาด ว่ามีความพึงพอใจด้านใดในการใช้บริการไม้แบบเพ่ือการก่อสร้าง และเพ่ือหาปัจจัยส าคัญที่มีผลต่อลูกค้าในการใช้
บริการ ลักษณะแบบสอบถามเป็นค าถามแบบส่วนประเมินค่า 5 ระดับ (Rating Scale) ตามรูปแบบของ Likert’s Scale ให้
คะแนน 5 ระดับ คือ น้อยที่สุด น้อย ปานกลาง มาก มากที่สุด 

ส่วนที่ 3 ข้อเสนอแนะส าหรับการใช้บริการเช่าไม้แบบ เพ่ือหาความต้องการในการบริการ หรือข้อเสนอแนะที่ต้องการให้
ผู้ให้บริการปรับปรุง ลักษณะแบบสอบถามเป็นค าถามแบบปลายเปิด [4] ให้ผู้ตอบแบบสอบถามสามารถแสดงความคิดเห็นลง
บนแบบสอบถาม 
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  
2.  การวางแผนแนวทางการจัดการทางการตลาดของธุรกิจเช่าไม้แบบก่อสร้างพลาสติก 
 น าผลศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการเช่าไม้แบบ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้ไม้แบบก่อสร้างของ
ประชากรในเขตอ าเภอเทศบาลขอนแก่น อ าเภอชุมแพ และอ าเภอพล จังหวัดขอนแก่น แล้วท าการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม
ทั่วไป วิเคราะห์การแข่งขันภายในสภาวะแวดล้อมของอุตสาหกรรมในรูปแบบแรงกดดัน 5 ประการ (Five Forces Model) 
วิเคราะห์ SWOT เพ่ือให้ทราบจุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) โอกาส (Opportunity) และอุปสรรค (Threat) 
หลังจากวิเคราะห์ข้อมูลท่ีได้มา จึงน ามาวิเคราะห์หากลยุทธ์ทางเลือกด้วยเครื่องมือ (TOWS Matrix) [5] เพ่ือวางแผนแนว
ทางการจัดการทางการตลาดของธุรกิจเช่าไม้แบบก่อสร้างพลาสติก 
 

ผลการวิจัย 
1.  ผลการศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการเช่าไม้แบบ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้ไม้แบบก่อสร้างของ
ประชากรในเขตอ าเภอเทศบาลขอนแก่น อ าเภอชุมแพ และอ าเภอพล จังหวัดขอนแก่น 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามได้แก่ อาชีพ สถานที่ปฏิบัติงาน อายุการท างาน และ ประสบการณ์ในการใช้ไม้
แบบแต่ละชนิด พบว่า อาชีพของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า อาชีพผู้รับเหมาก่อสร้าง จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.30 
อาชีพผู้รับจ้าง จ านวน 246 คน คิดเป็นร้อยละ 66 และ ผู้ค้าขายวัสดุก่อสร้าง จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.80 ด้าน
สถานที่ในการปฏิบัติงานน้ัน ผู้ที่ปฏิบัติงานในเขตนครขอนแก่น มากที่สุด จ านวน 179 คน คิดเป็นร้อยละ 44.80 อันดับ
รองลงมา คือ ผู้ที่ปฏิบัติงานในเขตอ าเภอชุมแพ จ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.00 และอันดับสุดท้าย คือ ผู้ที่ปฏิบัติงาน
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ในเขตอ าเภอพล จ านวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 16.80 ส่วนอายุของการท างานของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า ผู้ที่มีอายุการ
ท างานระหว่าง 1 – 5 ปี มีจ านวนมากที่สุด จ านวน 205 คิดเป็นร้อยละ 51.30 อันดับรองลงมา คือ ผู้ที่มีอายุการท างาน
มากกว่า 5 ปี จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.30 และผู้ที่มีอายุการท างานน้อยกว่า 1 ปี จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 
23.50 ประสบการณ์ในการใช้ไม้แบบก่อสร้างของผู้ตอบแบบสอบถามน้ันพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีประสบการณ์ใช้ไม้
แบบก่อสร้างชนิดไม้ยางพารามีจ านวนสูงสุดเท่ากับผู้ที่มีประสบการณ์ใช้ไม้แบบก่อสร้างชนิดพลาสติก คือ จ านวน 333 คน 
ของจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน คิดเป็นร้อยละ 83.30 อันดับสุดท้ายคือผู้ที่มีประสบการณ์การใช้ไม้แบบ
ก่อสร้างชนิดเหล็ก จ านวน 305 คน ของจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน คิดเป็นร้อยละ 76.30 ในส่วนของผู้ตอบ
แบบสอบถามที่ไม่มีประสบการณ์ในการใช้ไม้แบบก่อสร้างน้ันพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ไม่มีประสบการณ์ในการใช้ไม้แบบ
ก่อสร้างชนิดเหล็กมากท่ีสุด จ านวน 95 คน ของจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมดจ านวน 400 คน คิดเป็นร้อยละ 23.80 
ส่วนไม้แบบก่อสร้างชนิดไม้ยางพาราและชนิดพลาสติกน้ัน มีผู้ตอบแบบสอบถามที่ไม่มีประสบการณ์ในการใช้จ านวน 67 คน 
ของผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมด 400 คน คิดเป็นร้อยละ 16.80  

ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมความพึงพอใจและการตัดสินใจ ทั้งในด้านพฤติกรรมผู้บริโภคและส่วนประสมทางการตลาด
น้ัน การในเลือกใช้บริการไม้แบบเพ่ือก่อสร้างของผู้ใช้บริการ พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจกับการใช้บริการเช่า
ไม้แบบก่อสร้างชนิดไม้ยางพาราและชนิดพลาสติกเพ่ือความสะดวกสบายมากที่สุด โดยไม้แบบก่อสร้างชนิดไม้ยางพารามี
ค่าเฉลี่ย 5.00 และชนิดพลาสติกมีค่าเฉลี่ย 4.96 ส่วนไม้แบก่อสร้างชนิดเหล็กมีค่าเฉลี่ย 3.04 ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับ
ความพึงพอใจอยู่ในระดับปานกลาง ยังมีความพึงพอใจกับการใช้บริการเช่าไม้แบบก่อสร้างชนิดไม้ยางพาราและชนิดพลาสติก
เพ่ือความรวดเร็วมากที่สุด โดยไม้แบบก่อสร้างชนิดไม้ยางพารามีค่าเฉลี่ย 5.00 และชนิดพลาสติกมีค่าเฉลี่ย 4.99 ส่วนไม้แบ
ก่อสร้างชนิดเหล็กมีค่าเฉลี่ย 2.34 ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความพึงพอใจอยู่ในระดับน้อย ผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึง
พอใจกับการใช้บริการเช่าไม้แบบก่อสร้างชนิดเหล็กและชนิดพลาสติกเพ่ือต้องการให้งานออกมาดีมากที่สุด โดยไม้แบบ
ก่อสร้างชนิดเหล็กมีค่าเฉลี่ย 4.99 และชนิดพลาสติกมีค่าเฉลี่ย 4.93 ส่วนไม้แบก่อสร้างชนิดไม้ยางพารามีค่าเฉลี่ย 2.02 ซึ่ง
ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความพึงพอใจอยู่ในระดับน้อย ผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจกับการใช้บริการเช่าไม้แบบ
ก่อสร้างชนิดพลาสติกมากท่ีสุด โดยไม้แบบก่อสร้างชนิดเหล็กมีค่าเฉลี่ย 4.99 และชนิดพลาสติกมีค่าเฉลี่ย 3.72 ซึ่งผู้ตอบ
แบบสอบถามมีระดับความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก ส่วนไม้แบก่อสร้างชนิดไม้ยางพารามีค่าเฉลี่ย 3.06 ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถาม
มีระดับความพึงพอใจอยู่ในระดับปานกลาง โดยในด้านของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ 
ทางด้านราคา ทางด้านสถานที่ และทางด้านการส่งเสริมทางการตลาด พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับคุณภาพ
ของต้นเสาท่ีหล่อออกมา มากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยระดับการตัดสินใจ 5.00 รองลงมาคือความง่ายในการใช้ไม้แบบโดยมีค่าเฉลี่ย
ระดับการตัดสินใจ 4.99 ความสวยงามของต้นเสาที่หล่อออกมา โดยมีค่าเฉลี่ยระดับการตัดสินใจ 4.97 ความสะดวกรวดเร็วใน
การใช้ไม้แบบอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยระดับการตัดสินใจ 4.77 ความสะดวกสบายในการใช้บริการเช่า โดยมี ค่าเฉลี่ย
ระดับการตัดสินใจ 4.51 และความหลากหลายของไม้แบบอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยระดับการตัดสินใจ 4.33 ตามล าดับ  
ด้านราคา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับด้านราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ ความชัดเจนของราคาท่ีแสดงไว้หน้า
ร้านและความเหมาะสมของเงินวางมัดจ าในการเช่าไม้แบบอยู่ในระดับมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยระดับการตัดสินใจ 5.00 
รองลงมาคือด้านการให้บริการส่งมีความเหมาะสมกับราคาอยู่ในระดับมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยระดับการตัดสินใจ 4.94 ด้าน
ความหลากหลายของขนาดไม้แบบอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยระดับการตัดสินใจ 4.33 และด้านความหลากหลายของช่อง
ทางการช าระเงินอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยระดับการตัดสินใจ 4.01 ด้านสถานที่ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ
กับความครอบคลุมของการให้บริการมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยระดับการตัดสินใจ 5.00 รองลงมาคือ ความสะดวกสบายในการ
เข้าถึงหน้าร้านค้า ในกรณีที่ลูกค้าต้องการเข้ามาสั่งเองที่ร้านค้าโดยมีระดับการตัดสินใจมาก โดยมีค่าเฉลี่ยระดับการตัดสินใจ 
3.67 และด้านความสะดวกสบายของสถานบริการมีระดับการตัดสินใจปานกลาง มาก โดยมีค่าเฉลี่ยระดับการตัดสินใจ 3.06
ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับการลดราคาและการโฆษณาผ่านทางป้ายประกาศมาก
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ที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยระดับการตัดสินใจ 5.00 การโฆษณาผ่านทางวิทยุ โดยมีระดับการตัดสินใจมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยระดับ
การตัดสินใจ 4.86 รองลงมาคือ การแจกของแถม โดยมีระดับการตัดสินใจปานกลาง โดยมีค่าเฉลี่ยระดับการตัดสินใจ 3.04 
การจัดโปรโมชั่นต่างๆให้ลูกค้า อาทิเช่นการสะสมแต้มคะแนนการให้บริการ โดยมีระดับการตัดสินใจปานกลาง โดยมีค่าเฉลี่ย
ระดับการตัดสินใจ 2.57 การให้บริการในการให้ค าแนะน าในการเช่าไม้แบบให้บริการ โดยมีระดับการตัดสินใจปานกลาง โดยมี
ค่าเฉลี่ยระดับการตัดสินใจ 2.51 และการดูแลเอาใจใส่ของพนักงาน โดยมีระดับการตัดสินใจน้อย โดยมีค่าเฉลี่ยระดับการ
ตัดสินใจ 2.24 
2.  แนวทางการจัดการทางการตลาดของธุรกิจเช่าไม้แบบก่อสร้างพลาสติก 

เมื่อทราบผลศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ใช้บริการเช่าไม้แบบ
ก่อสร้าง การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป การวิเคราะห์การแข่งขันภายในอุตสาหกรรมในรูปแบบแรงกดดันทั้ง 5 (Five 
Forces Model) ดังตารางที่ 1 การวิเคราะห์ SWOT เพ่ือให้ทราบถึง จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค ดังตารางที่ 2 และ
วิเคราะห์ปัจจัยเชิงกลยุทธ์ (TOWS Matrix) ดังตารางที่ 3 ได้มีการเสนอโครงการ 3 โครงการ ได้แก่ โครงการที่ 1 การจัดท า
โปรโมชั่นส าหรับลูกค้าที่เป็นสมาชิกเพ่ือรับส่วนลดในการบริการ , โครงการที่ 2 การจัดท าประชาสัมพันธ์วิทยุชุมชน และ
โครงการที่ 3 การโฆษณาโดยใช้การประชาสัมพันธ์ตามงานแสดงสินค้าเกี่ยวกับธุรกิจก่อสร้าง มีรายละเอียดของแต่ละโครงการ  
โครงการที่ 1 จัดท าโปรโมชั่นส าหรับลูกค้าที่เป็นสมาชิกเพื่อรับส่วนลดในการบริการ 
จัดโปรโมชั่นลดราคาสินค้าไม้แบบพลาสติกส าหรับเสาและคาน โดยจะมีการลดราคาเมื่อลูกค้าเช่าข้ันต่ า 3 ,000 บาท โดยมี
ส่วนลดให้ 10 เปอร์เซ็นต์ 
โครงการที่ 2 จัดท าประชาสัมพันธ์วิทยุชุมชน 
1.  จัดติดต่อวิทยุชุมชนจังหวัดขอนแก่นและในชุมชนจังหวัดขอนแก่น เพ่ือการโฆษณา 
2.  กระจายข่าวสารเก่ียวกับธุรกิจเช่าไม้แบบ โดยการโฆษณา ทุก 30 นาที  
โครงการที่ 3 การโฆษณาโดยใช้การประชาสัมพันธ์ตามงานแสดงสินค้าเก่ียวกับธุรกิจก่อสร้างต่างๆ 
1.  จัดติดต่อตามงานแสดงสินค้าเกี่ยวกับธุรกิจก่อสร้างในจังหวัดขอนแก่น 
2.  ประชาสัมพันธ์เก่ียวกับธุรกิจเช่าไม้แบบก่อสร้างพลาสติก พร้อมทั้งให้ความรู้เปรียบเทียบข้อดีข้อเสียของไม้แบบก่อสร้างแต่
ละชนิด 
3.  จัดประชาสัมพันธ์เดือนละ 2 ครั้ง ครั้งละ 2 วัน 
 

สรุป 
โดยผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจกับการใช้บริการเช่าไม้แบบก่อสร้างชนิดไม้ยางพาราและชนิดพลาสติกเพ่ือ

ความสะดวกสบายมากที่สุด มีความพึงพอใจกับการใช้บริการเช่าไม้แบบก่อสร้างชนิดไม้ยางพาราและชนิดพลาสติกเพ่ือความ
รวดเร็วมากท่ีสุด มีความพึงพอใจกับการใช้บริการเช่าไม้แบบก่อสร้างชนิดเหล็กและชนิดพลาสติกเพ่ือต้องการให้งานออกมาดี
มากท่ีสุด และมีความพึงพอใจกับการใช้บริการเช่าไม้แบบก่อสร้างชนิดพลาสติกมากท่ีสุดและยังให้ความส าคัญกับคุณภาพของ
ต้นเสาที่หล่อออกมามากที่สุด ให้ความส าคัญกับด้านราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ ความชัดเจนของราคาท่ีแสดงไว้หน้าร้านและ
ความเหมาะสมของเงินวางมัดจ าในการเช่าไม้แบบอยู่ในระดับมากที่สุด ให้ความส าคัญกับความครอบคลุมของการให้บริการ
มากที่สุด และให้ความส าคัญกับการลดราคาและการโฆษณาผ่านทางป้ายประกาศมากที่สุด ดังน้ันผู้วิจัยจึงจัดท าโครงการ
ข้ึนมา 3 โครงการ ได้แก่ โครงการที่ 1 การจัดท าโปรโมชั่นส าหรับลูกค้าท่ีเป็นสมาชิกเพ่ือรับส่วนลดในการบริการ  โครงการที่ 
2 การจัดท าประชาสัมพันธ์วิทยุชุมชน และโครงการที่ 3 การโฆษณาโดยใช้การประชาสัมพันธ์ตามงานแสดงสินค้าเกี่ยวกับ
ธุรกิจก่อสร้างต่างๆ  

เอกสารอา้งอิง  
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ตารางที่ 1 สรุปผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป 
สภาพแวดล้อมทั่วไปของธุรกิจ สรุปผลการวิเคราะห์ 
สภาพแวดล้อมทางการเมือง รัฐบาล และกฎหมาย - 
สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ + 
สภาพแวดล้อมทางสังคมและวัฒนธรรม +  
สภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยี - 

 

ตาราง 2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมในการแข่งขันในอุตสาหกรรม 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมในการแข่งขันในอุตสาหกรรม  ระดับความรุนแรง 
การแข่งขันระหว่างคู่แข่งขันเดิมในตลาด ต่ า 
ภัยคุกคามจากคู่แข่งขันรายใหม่ ต่ า 
อ านาจต่อรองลูกค้า สูง 
ภัยคุกคามจากสินค้าหรือบริการทดแทน ต่ า 
อ านาจต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต สูง 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ตารางที่ 3 การวิเคราะห์กลยุทธ์ทางเลือก (TOWS Matrix) 
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               สิ่งแวดล้อมภายใน 
 
 
 
 
 
 
 
 
สิ่งแวดล้อมภายนอก 

จุดแข็ง (Strengths)  
1) พนักงานมีทักษะ ความรู้และความ
เชี่ยวชาญ 
2) มีบริการสง่ทั่วจังหวัดขอนแก่น 
3) มีความหลากหลายของขนาดของ
แบบเช่าไม้แบบก่อสร้างชนิดพลาสติก 
4) มีสภาพการเงินที่คล่องและมีการ
บริหารจัดการท าบัญชีที่ดี 
5) มีกระบวนการให้บริการอย่างเป็น
ข้ันตอนท าให้มีการตรวจสอบได้ง่าย 
6) มีระบบตรวจเช็คสินค้า ท าให้เกิด
ความรวดเร็วในการตรวจสอบสินค้าใน
คงคลัง 
7) ต าแหน่งที่ให้บริการหน้าร้านลูกค้า
สารถเข้าถึงได้ง่าย 

จุดอ่อน (Weakness)  
1) เน่ืองจากเพ่ิงก่อต้ังธุรกิจ
ท าให้ยังไม่มีผู้รู้จักดีนัก 
2) พบปัญหาในเรื่องของ
พนักงานบางรายไม่อดทนกับ
งาน 
3) ธุรกิจต้ังอยู่ในบริเวณ
เดียวกับโรงงานอิฐบล็อกท าให้
เกิดความวุ่นวายในบางครั้ง
เมื่อลูกค้าเข้ามารับไม้แบบ
ด้วยตนเอง 
4) ยังไม่มีการจัดท าการตลาด 

โอกาส (Opportunities) 
1) การขยายตัวของจังหวัดขอนแก่น  
2) เมื่อมีเทคโนโลยีเข้ามาท าให้การ
ติดต่อสื่อสารกับลูกค้าน้ันสะดวก
รวดเร็วมากข้ึน  
3) สังคมเปลี่ยน ไม่อาศัยอยู่รวมกัน
เป็นครอบครัวใหญ่  

กลยุทธ์เชิงรุก  
(SO Strategy) 
S2O2 โฆษณาการให้บริการที่ครอบคลุม 
S3O1O3 ติดต่อผู้ให้บริการรับเหมา
ก่อสร้างเพ่ือสร้างสัมพันธ์ที่ดี 

กลยุทธ์เชิงแก้ไข 
(WO Strategy) 
W1O2 การจัดประชาสัมพันธ์
โฆษณาธุรกิจ 
W4O2 จัดท าการตลาดให้เป็นที่
สนใจต่อลูกค้า 

อุปสรรค (Threat)  
1) ลูกค้ายังติดการใช้บริการไม้แบบ
ก่อสร้างชนิดเหล็ก 
2) ผู้ใช้บริการ ไม่สามารถเข้าถึง
เทคโนโลยีได้อย่างทั่วถึง เท่าน้ัน 

กลยุทธ์เชิงป้องกัน 
(ST Strategy) 
S1S3T1 ออกงานเอ็กซ์โป
ประชาสัมพันธ์ 

กลยุทธ์เชิงรับ 
(WT Strategy) 
W4T2 ท าการตลาดโดยการ
ติดป้ายและวิทยุ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
ตารางที่ 4 ผลสรุปแนวทางการจัดการแนวทางการตลาดของธุรกิจเช่าไม้แบบก่อสร้างพลาสติก จังหวัดขอนแก่น 
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โครงการที่ 
เดือน งบประมาณ 

(บาท) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
1) จัดท าโปรโมชั่นส าหรับ
ลูกค้าท่ีเป็นสมาชิกเพ่ือรับ
ส่วนลดในการบริการ 

      
 

     10,000 

2) จัดท าประชาสัมพันธ์
วิทยุชุมชน 

       
 

    15,000 

3) การโฆษณาโดยใช้การ
ประชาสัมพันธ์ตามงาน
แสดงสินค้าเกี่ยวกับธุรกิจ
ก่อสร้างต่างๆ 

       
 

    30,000 

รวมงบประมาณ 55,000 
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องค์ประกอบการตลาดของธุรกิจไมซ์ในมุมมองของผู้บริหารระดับสูงขององค์กรที่เก่ียวข้อง 
ในจังหวัดขอนแก่น 

THE MARKETING COMPONENTS OF MICE BUSINESS IN THE PERSPECTIVE OF TOP 
MANAGEMENT LEVEL OF RELATED ORGANIZATIONS IN KHON KAEN PROVINCE 

 
อารยา ชัยศิร1ิ 

รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร2 
 

บทคัดย่อ 
การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาองค์ประกอบนิยาม และให้ความหมายองค์ประกอบทางการตลาดของธุรกิจ

ไมซ์ เพ่ือพัฒนาเป็นแนวทางการพัฒนาธุรกิจไมซ์ด าเนินการวิจัยด้วยวิธีวิจัยจากเอกสาร และวิธีวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ
โดยเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 350คน จ าแนกเป็น 1) กลุ่มคณะกรรมการการพัฒนาอุตสาหกรรม MICE 
จังหวัดขอนแก่น จ านวน 18 คน 2)กลุ่มผู้ประกอบการหรือผู้จัดการที่เกี่ยวข้องธุรกิจไมซ์  จ านวน 332 คนและวิเคราะห์
องค์ประกอบเชิงส ารวจเพ่ือจ าแนกองค์ประกอบทางการตลาดของธุรกิจไมซ์ผลการศึกษ า พบว่า ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุต้ังแต่ 40 – ไม่เกิน 60 ปี การศึกษาในระดับปริญญาตรีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต้ังแต่ 
50,000 บาท– ไม่เกิน 100,000 บาท/เดือนองค์ประกอบของการตลาดธุรกิจไมซ์สามารถจ าแนกได้6 องค์ประกอบได้แก่ 
(1)เทคโนโลยีที่รองรับธุรกิจการโทรคมนาคมที่มีประสิทธิภาพ(2)ทุนมนุษย์ที่รองรับธุรกิจไมซ์(3)สิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆที่
ร อ ง รับ ธุ ร กิ จ ไมซ์ (4)การส นับส นุนจ ากภาค รั ฐที่ ร อง รั บ ธุร กิ จ ไมซ์ (5)การคมนาคมที่ ร อ งรั บ ธุ รกิ จ ไมซ์ แล ะ 
(6)วัฒนธรรมและแหล่งท่องเท่ียวของธุรกิจไมซ์โดยองค์ประกอบทั้งหมดสามารถอธิบายการพัฒนาการตลาดของธุรกิจไมซ์ใน
จังหวัดขอนแก่น ได้ร้อยละ 63.57ซึ่งน ามาพัฒนาเป็นแนวทาง “6M” ของการตลาดธุรกิจไมซ์ 
ค าส าคัญ: องค์ประกอบการตลาด  ธุรกิจไมซ์ จังหวัดขอนแก่น 

 

Abstract 
The objectives aimed to study the marketing components, defined and meaning of marketing 

components of Mice business. Methodology was analyzed the document and exploratory factor analysis. 
The data collected from 350samples, whom 18 MICE Board and 332 entrepreneur. Exploratory factor were 
analyzed the marketing components of Mice business.The results showed the most of samples were 
female, 40-60 year old, bachelor degree, and income 50,000-100,000 baht/month. The marketing 
components of Mice business showed the following 6 key components of customer relationship management 
as: 1“Mice Telecommunication”, 2 “ Mice Human Capital”, 3 “Mice Facility”, 4 “Mice Government 
Supporting”, 5“Mice Transportation” and 6 “Mice Culture and Mice Tourism”. All components could describe 
the marketing components of Mice business in the perspective 0f top management level of related 
organization in KhonKaen province at 63.57 percent.All components could describe is “6M” in MICE 
business. 
Keywords: MarketingComponents, Mice Business, KhonKaen Province 
                                                             
1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
2ผู้ช่วยศาสตราจารย์ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น   
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บทน า 
อุตสาหกรรมไมซ์ หรือ อุตสาหกรรมการจัดประชุมและการจัดแสดงสินค้าซึ่งจะประกอบด้วย การประชุม (Meeting) 

การท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัล (Incentive) การประชุมนานาชาติ (Convention) และการแสดงสินค้า (Exhibition) ธุรกิจไมซ์
ปัจจุบันเกิดข้ึนอย่างแพร่หลายในตลาดเอเชียและอยู่ในกลุ่มของการท่องเท่ียวซึ่งก าลังสนใจกิจกรรมทางธุรกิจ [1] การจัดแสดง
สินค้าถือว่าเป็นธุรกิจที่ก่อให้เกิดการหมุนเวียนของเงินจ านวนมาก ซึ่งรายได้ค่าใช้จ่ายธุรกิจที่เกิดข้ึนไม่เพียงแต่อยู่ในรูปของ
กลุ่มธุรกิจผู้เป็นเจ้าของงาน ผู้จัดงาน หรือผู้มีส่วนเก่ียวข้องกับธุรกิจโดยตรงเท่าน้ัน แต่ยังสามารถกระจายรายได้ไปสู่ธุรกิจอื่นๆ
ที่มีความเก่ียวข้อง ได้รับประโยชน์จากค่าใช้จ่ายที่เกิดข้ึนจากการเดินทางเข้ามาจัดแสดงสินค้าในประเทศไทย นอกจากน้ีนัก
ธุรกิจที่เข้าร่วมงานจัดแสดงสินค้าก่อให้เกิดการลงทุนอย่างต่อเน่ืองและเกิดธุรกิจใหม่เพ่ือรองรับการจัดงานที่เกิดข้ึน ทั้งน้ีจะ
ส่งผลโดยตรงต่อการขยายตัวทางเศรษฐกิจของประเทศ [2] ปัจจุบันในประเทศไทยได้มีศูนย์กลางการจัดการการท่องเท่ียวไมซ์
อยู่5เมือง คือ เมืองกรุงเทพมหานคร พัทยา เมืองเชียงใหม่ เมืองภูเก็ต และเมืองขอนแก่น โดยจังหวัดขอนแก่นได้รับการจัดให้
เป็นเมืองท่องเที่ยวหลักด้วยศักยภาพของจังหวัดที่มีความพร้อม ทั้งในแง่ของการเป็นเมืองเศรษฐกิจใหญ่ เป็นศูนย์กลางทาง
การค้า การลงทุน การคมนาคม และจะเป็นศูนย์กลางตามกลยุทธ์การพัฒนาการท่องเที่ยวเพ่ือการประชุมและนิทรรศการ 
จังหวัดขอนแก่นมีความพร้อมในการรองรับการท่องเที่ยวด้านการจัดประชุม สัมมนาและนิทรรศการทั้งในประเทศและระดับ
นานาชาติ  

จังหวัดขอนแก่นยังเป็นศูนย์กลางภูมิภาคภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ทั้งในเรื่องการค้าการลงทุนและบริการ เป็น
ศูนย์กลางการคมนาคมขนส่งและ การขนส่งโลจิสติกส์ ซึ่งเป็นชุมทางคมนาคมขนส่งทางรถยนต์ รถไฟ และเครื่องบิน กว่า 32 
เท่ียวบินต่อวัน เชื่อมโยงทั้งขอนแก่น-กรุงเทพฯ, ขอนแก่น-เชียงใหม่, ขอนแก่น-หาดใหญ่ และขอนแก่น-ภูเก็ต มีโรงแรมที่พักที่
มีสามารถรองรับผู้มาเยือนกว่า 366 แห่ง หรือคิดเป็นห้องพักกว่า 10,068 ห้อง พร้อมด้วยโรงพยาบาลของรัฐและเอกชน และ
ศูนย์แพทย์เฉพาะทางที่ได้มาตรฐาน มีสถานที่จัดกิจกรรมประชุมสัมมนา ร่วมทั้งการแสดงสินค้าขนาดใหญ่ มุ่งสู่การเป็นมหา
นครแห่งอาเซียน ด้วยโครงการรถไฟรางคู่-ทางรถไฟสายใหม่ (บ้านไผ่-นครพนม) โครงการก่อสร้างระบบขนส่งมวลชนรางเบา 
(เฟส 1 สายเหนือ-ใต้) การด าเนินการพัฒนาจังหวัดสู่ Smart City จึงเชื่อแน่ว่าจังหวัดขอนแก่นมีความพร้อมที่จะก้าวเข้าสู่
เมืองท่องเที่ยวหลักอย่างย่ังยืน เมื่อประกอบกับอัธยาศัยไมตรีของคนขอนแก่น อาหารการกิน ขนบประเพณีวัฒนธรรม แหล่ง
ท่องเที่ยว รวมท้ังแหล่งศึกษาดูงานต่างๆ [3] จึงเห็นโอกาสทางการตลาดของธุรกิจไมซ์ในมุมมองของผู้บริหารระดับสูงของ
องค์กรที่เกี่ยวข้องในจังหวัดขอนแก่น เพ่ือน าองค์ประกอบที่ได้มาประยุกต์ใช้เสนอเป็นแนวทางการตลาดที่ตรงตามความ
คิดเห็นของผู้มีส่วนเก่ียวข้องในการก าหนดนโยบายต่อไป 

ดังน้ัน ผู้ศึกษาในฐานะเป็นเจ้าหน้าท่ีวิเคราะห์นโยบายและแผน จึงเห็นโอกาสทางการตลาดของธุรกิจไมซ์ ในมุมมอง
ของผู้บริหารระดับสูงขององค์กรท่ีเก่ียวข้องในจังหวัดขอนแก่น เพ่ือน าองค์ประกอบที่ได้มาประยุกต์ใช้เสนอเป็นแนวทาง
การตลาด ที่ตรงตามความคิดเห็นของผู้มีส่วนเก่ียวข้องในการก าหนดนโยบาย 

 
วัตถุประสงค์ 

1. เพ่ือศึกษาองค์ประกอบทางการตลาดของธุรกิจไมซ์ในมุมมองของผู้บริหารระดับสูงขององค์กรที่เกี่ยวข้องใน
จังหวัดขอนแก่น 

2. เพ่ือนิยามและให้ความหมายองค์ประกอบทางการตลาดของธุรกิจไมซ์ในมุมมองของผู้บริหารระดับสูงขององค์กร
ที่เกี่ยวข้องในจังหวัดขอนแก่น 

 
วิธีด าเนินงาน  

1. วิธีการวิจัยเพื่อศึกษาองค์ประกอบทางการตลาดของธุรกิจไมซ์ในมุมมองของผู้บริหารระดับสูงขององค์กรที่
เก่ียวข้องในจังหวัดขอนแก่น 
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 ท าการศึกษาโดยการใช้วิจัยเอกสารเพ่ือหาตัวแปรสังเกตได้ แล้วน ามาสร้างแบบสอบถามเพ่ือเก็บข้อมูลจาก 
กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 350คน เป็นขนาดที่ดี ท าให้ผลการวิจัยมีความน่าเชื่อถือ[4] หลังจากน้ันน ามาวิเคราะห์องค์ประกอบเชิง
ส ารวจเพ่ือจ าแนกองค์ประกอบทางการตลาดของธุรกิจไมซ์ โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็นการสุ่มแบบเจาะจง (Purposive 
Sampling) กับคณะกรรมการพัฒนาอุตสาหกรรมไมซ์จังหวัดขอนแก่น จ านวน 18คน(ค าสั่งของจังหวัดขอนแก่นที่  
1181/2560)กลุ่มผู้ประกอบการหรือผู้จัดการที่เกี่ยวข้องธุรกิจไมซ์หรือเจ้าของกิจการธุรกิจส่วนตัวในจังหวัดขอนแก่นจ านวน 
332คน เครื่องมือในการศึกษา ใช้แบบสอบถามการจัดการลูกค้าสัมพันธ์ของธุรกิจโรงแรม ซึ่งแบบสอบถามแบ่งออกเป็น  2 
ส่วน คือ ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นค าถามปลายปิด 5 ข้อ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
ประเภทหน่วยงาน และรายได้ต่อเดือน ส่วนที่ 2 ความคิดเห็นต่อองค์ประกอบทางการตลาดของธุรกิจไมซ์ในจังหวัดขอนแก่น
ค าถามใช้มาตรวัดแบสเกล(Scale) 5 ระดับ ก าหนดค่าเป็น 5 = มากที่สุด 4 = มาก 3 = ปานกลาง 2 = น้อย และ 1 = น้อย
ที่สุด จ านวน 32ข้อ เมื่อวิเคราะห์คุณภาพของแบบสอบถามได้ค่า IOC อยู่ระหว่าง 0.5 - 1 ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 
0.81ซึ่งมากกว่า 0.8 อยู่ในเกณฑ์ดี [5] จึงน ามาใช้ในการเก็บข้อมูลในช่วงเดือนเมษายนถึงเดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2562 

การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจมี 5 ข้ันตอน คือ  
ข้ันที่ 1 การสร้างเมทริกซ์สหสัมพันธ์(Correlation Matrix)  เมทริกซ์ที่ใช้ในการวิเคราะห์เป็นเมทริกซ์สัมประสิทธ์ิ

สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรสังเกตได้กับองค์ประกอบ เพ่ือน ามาสร้างเป็นเมทริกซ์สหสัมพันธ์ ตัวแปรต้องมีค่ามากกว่า 0.3 ว่า
แสดงว่า ตัวแปรขององค์ประกอบมีความสัมพันธ์กัน[6]  

ข้ันที่ 2 การสกัดองค์ประกอบเป็นการแยกองค์ประกอบร่วมให้มีจ านวนองค์ประกอบน้อยที่สุดที่สามารถน าค่า
น้ าหนักไปประกอบการวิเคราะห์ค่าเมทริกซ์สหสัมพันธ์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรหน่ึงกับตัวแปรอื่น ๆ ที่เหลือ
ทั้งหมด มีค่าอยู่ระหว่าง 0 กับ 1 ถ้าตัวแปรใดมีค่าน้ีต่ า ตัวแปรน้ันจะถูกตัดออก[7]  

ข้ันที่ 3 การประมาณค่าพารามิเตอร์ โดยพิจารณาค่าความแปรปรวนตัวแปรแต่ละตัวโดยพิจารณาค่าความร่วมกัน
ของตัวแปร (Communality) ซึ่งไม่ควรต่ ากว่า 0.50ซึ่งเป็นค่าท่ีสามารถยอมรับได้  [7] 

ข้ันที่ 4 การหมุนแกนองค์ประกอบ เพ่ือให้ได้องค์ประกอบที่มีโครงสร้างง่ายและไม่ซับซ้อนการหมุนแกน
องค์ประกอบท าได้โดยการหมุนแกนแบบแวร์ริแมกซ์ (Varimax Rotation)  

ข้ันที่ 5 การเลือกค่าน้ าหนักองค์ประกอบ เพ่ือจัดตัวแปรตามาน้ าหนักองค์ประกอบที่อยู่ในกลุ่มเดียวกัน โดยการ
เลือกค่าน้ าหนักองค์ประกอบที่มีค่าสูงสุด และต้องมีน้ าหนักองค์ประกอบมากกว่า 0.3 ซึ่งเป็นค่าท่ีมีความเหมาะสมในการจัด
กลุ่มตัวแปรให้อยู่ในองค์ประกอบเดียวกัน[7]  

2. การนิยามและให้ความหมายองค์ประกอบทางการตลาดของธุรกิจไมซ์ในมุมมองของผู้บริหารระดับสูงของ
องค์กรที่เก่ียวข้องในจังหวัดขอนแก่น 

 หลังจากได้องค์ประกอบหลักแล้วอธิบายตัวแปรน้ันมีความหมายอย่างไร มีองค์ประกอบอย่างไรบ้าง ท้ังน้ี 
การนิยามในลักษณะขององค์ประกอบใช้กับตัวแปรท่ี เป็นรูปธรรมและท าการต้ังชื่อองค์ประกอบใหม่ ที่สามารถอธิบาย
ความหมายขององค์ประกอบน้ันได้[7] 

 
ผลการวิจัย 

1. ผลการศึกษาองค์ประกอบทางการตลาดของธุรกิจไมซ์ในมุมมองของผู้บริหารระดับสูงขององค์กรที่เก่ียวข้อง
ในจังหวัดขอนแก่น 

 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุต้ังแต่ 40 – ไม่เกิน 60 ปี ศึกษาในระดับปริญญา
ตรี รายได้เฉลี่ยต่อเดือนต้ังแต่   50,000 บาท– ไม่เกิน 100,000 บาท/เดือน 

 ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบพบว่าข้อมูลที่ใช้ในการวิเคราะห์องค์ประกอบตัวแปรสังเกตได้มีค่ าทุกตัวมีค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์0.301-0.749ค่า KMO เท่ากับ 0.937 และค่า Sig เท่ากับ 0.00 เมื่อท าการสกัดองค์ประกอบพบว่าตัว
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แปรสังเกตได้มีค่าอยู่ระหว่าง 0-1 (Initial Statistic) และเม่ือท าการหาค่าพารามิเตอร์ตรวจสอบความสอดคล้องและ 
หมุนแกนด้วยวิธีวาริแมกซ์ (Varimax Rotation) พบว่า ตัวแปรสังเกตได้ทั้งหมดน ามาจัดเป็นองค์ประกอบใหม่ ได้ดังน้ี 
  จากการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจทางการตลาดของธุรกิจไมซ์ในมุมมองของผู้บริหารระดับสูงขององค์กร
ที่เกี่ยวข้องในจังหวัดขอนแก่น จัดองค์ประกอบการตลาดของธุรกิจไมซ์ ได้ 6 องค์ประกอบจากตัวแปรจ านวน 32 ตัวแปร ดังน้ี 
  องค์ประกอบที่ 1 ประกอบด้วยตัวแปรสังเกตได้ 6 ตัวแปร ได้แก่ เทคโนโลยีการสื่อสารมีเครือข่ายโทรคมนาคม
ทั้งพ้ืนที่ที่มีคุณภาพให้บริการได้ครอบคลุมมีระบบอินเทอร์เน็ตไร้สายในจุดต่างๆที่เพียงพอต่อการใช้บริการ(Free WIFI)มีระบบ
อินเทอร์เน็ตไร้สายที่มีความเสถียรสามารถใช้งานได้ต่อเน่ือง โดยสัญญาณไม่ขาดหายมีระบบอินเทอร์เน็ตไร้สายที่มีความเร็วสูง 
(High Speed Wi-Fi) ท่ีสามารถรับส่งข้อมูลด้วยความเร็วสูงและมีประสิทธิภาพมีระบบแอพพลิเคชั่นของจังหวั ดที่สามารถ
ดาวน์โหลดได้ฟรีเพ่ืออ านวยความสะดวกส าหรับนักท่องเท่ียวและมีการใช้เทคโนโลยีสื่อโซเชียลมีเดีย (Social Media) ในการ
ประช าสัม พัน ธ์ เ พ่ื อสร้ า ง ภ าพลั กษ ณ์ของจั ง ห วัด อ งค์ป ร ะกอบ น้ีสามารถอ ธิบายการตล าดของ ธุร กิ จ ไมซ์ 
ได้ร้อยละ40.85 
  องค์ประกอบที่ 2 ประกอบด้วยตัวแปรสังเกตได้ 6 ตัวแปร ได้แก่ บุคลากรมีความเป็นมิตรและยินดีบริการมี
เครือข่ายที่เข้มแข็งและให้ความร่วมมือกับหน่วยงานภาคเอกชนภาครัฐเป็นแหล่งเรียนรู้ให้กับองค์กรหรือหน่วยงานที่สนใจ
บุคลากรที่มีทักษะในการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ดีบุคลากรมีความสามารถในการประสานงานกับหน่วยงานอื่นๆที่เกี่ยวข้อง
ได้และบุคลากรมีความรู้ความสามารถเฉพาะทางที่สอดรับกับธุรกิจไมซ์องค์ประกอบน้ีสามารถอธิบายการตลาดของธุรกิจไมซ์
ได้ร้อยละ 6.51 
  องค์ประกอบที่ 3 ประกอบด้วยตัวแปรสังเกตได้ 6 ตัวแปร ได้แก่ สถานที่จัดงานมีการให้บริการที่ได้มาตรฐาน
สถานที่จัดงานมีการให้บริการร้านอาหารและแนะน าร้านอาหารทางเลือกได้สถานที่จัดงานสิ่งอ านวยความสะดวกในสถานที่จัด
งานสามารถรองรับการจัดงานแต่ละ รูปแบบได้เป็นจังหวัดที่นักท่องเที่ยวรับรู้ได้ถึงความปลอดภัยต่อชีวิตและทรัพย์สินมี
ภาพลักษณ์การเป็นเมืองแห่งการประชุม งานแสดงสินค้าและนิทรรศการและการท่องเที่ ยวและเป็นจังหวัดที่เป็นศูนย์กลาง
การศึกษาท่ีเอ้ือต่อการจัดประชุมวิชาการและการแลกเปลี่ยนการเรียนรู้องค์ประกอบน้ีสามารถอธิบายการตลาดของธุรกิจไมซ์
ได้ร้อยละ 4.81 
  องค์ประกอบที่ 4 ประกอบด้วยตัวแปรสังเกตได้ 6 ตัวแปร ได้แก่ ภาครัฐสนับสนุนงบประมาณในการพัฒนา
จังหวัดในรูปแบบต่างๆภาคเอกชนมีเครือข่ายที่เข้มแข็งและให้ความร่วมมือกับหน่วยงานภาครัฐภาคเอกชนมีศักยภาพในการ
พัฒนาช่องทางการค้าและการลงทุนระดับชาติและนานาชาติภาคเอกชนสนับสนุนงบประมาณในการพัฒนาจังหวัดในรูปแบบ
ต่างๆภาครัฐมีศักยภาพในการพัฒนาช่องทางการค้าและการลงทุนระดับชาติและนานาชาติและภาคเอกชนเป็นแหล่งเรียนรู้
ให้กับองค์กรหรือหน่วยงานที่สนใจองค์ประกอบน้ีสามารถอธิบายการตลาดของธุรกิจไมซ์ได้ร้อยละ 4.26 
  องค์ประกอบที่ 5 ประกอบด้วยตัวแปรสังเกตได้ 4 ตัวแปร ได้แก่ มีเส้นทางคมนาคมทางบกที่มีสภาพถนนที่ดี
และปลอดภัยมีระบบขนส่งมวลชนภายในจังหวัดที่มีความเชื่อมโยงกันและสามารถเข้าถึงบริการได้สะดวกมีจ านวน  
สายการบินที่ให้บริการจ านวนเที่ยวบินต่อวันเพียงพอและเส้นทางคมนาคมมีความเชื่อมโยงกับกลุ่มประเทศอาเซียนและ
นานาชาติองค์ประกอบน้ีสามารถอธิบายการตลาดของธุรกิจไมซ์ได้ร้อยละ 3.83 
  องค์ประกอบที่ 6 ประกอบด้วยตัวแปรสังเกตได้ 4 ตัวแปร ได้แก่ เป็นจังหวัดที่มีวัฒนธรรมที่โดดเด่นรองรับการ
เรียนรู้เชิงวัฒนธรรมท้องถ่ินมีแหล่งท่องเท่ียวเชิงศิลปวัฒนธรรมที่สามารถสร้างอัตลักษณ์ของจังหวัดมีแหล่งท่องเที่ยวเชิง
ธรรมชาติที่สามารถเป็นแหล่งเรียนรู้และมีแหล่งท่องเที่ยวที่มนุษย์สร้างข้ึนเพ่ือรองรับการท่องเที่ยวในหลากหลายรูปแบบ
องค์ประกอบน้ีสามารถอธิบายการตลาดของธุรกิจไมซ์ได้ร้อยละ 3.30 

องค์ประกอบทั้ง 6 องค์ประกอบน้ีสามารถอธิบายการทางการตลาดของธุรกิจไมซ์ในมุมมองของผู้บริหารระดับสูง
ขององค์กรที่เกี่ยวข้องในจังหวัดขอนแก่น ร้อยละ 63.57 

924



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

 

2. การนิยามและให้ความหมายองค์ประกอบทางการตลาดของธุรกิจไมซ์ในมุมมองของผู้บริหารระดับสูงของ
องค์กรที่เก่ียวข้องในจังหวัดขอนแก่น 

 จากการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจทางการตลาดของธุรกิจไมซ์ในมุมมองของผู้บริหารระดับสูงขององค์กร
ที่เกี่ยวข้องในจังหวัดขอนแก่นมี 6 องค์ประกอบ โดยก าหนดชื่อและนิยามองค์ประกอบได้ดังน้ี 

 องค์ประกอบท่ี 1 สามารถต้ังชื่อองค์ประกอบที่ 1 ได้ว่า เทคโนโลยีที่รองรับธุรกิจการโทรคมนาคมท่ีมี
ประสิทธิภาพ (Mice Telecommunication) โดยให้นิยามองค์ประกอบที่ 1 หมายถึง เทคโนโลยีการสื่อสารมีเครือข่าย
โทรคมนาคมทั้งพ้ืนที่ที่มีคุณภาพให้บริการได้ครอบคลุม ท้ังน้ียังต้องมี มีระบบอินเทอร์เน็ตไร้สายในจุดต่างๆ ที่เพียงพอต่อการ
ใช้บริการ (Free WIFI) มีระบบอินเทอร์เน็ตไร้สายที่มีความเสถียรสามารถใช้งานได้ต่อเน่ืองโดยสัญญาณไม่ขาดหาย มีระบบ
อินเทอร์เน็ตไร้สายที่มีความเร็วสูง (High Speed Wi-Fi) ที่สามารถรับส่งข้อมูลด้วยความเร็วสูงและมีประสิทธิภาพ อีกทั้งยัง
ต้องมีมีระบบแอพพลิเคชั่นของจังหวัดที่สามารถดาวน์โหลดได้ฟรี เพ่ืออ านวยความสะดวกส าหรับนักท่องเที่ยว มีการใช้
เทคโนโลยีสื่อโซเชียลมีเดีย (Social Media) ในการประชาสัมพันธ์เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ของจังหวัด  

 องค์ประกอบที่ 2 สามารถต้ังชื่อองค์ประกอบที่ 2 ได้ว่า ทุนมนุษย์ที่รองรับธุรกิจไมซ์ (Mice Human Capital) 
โดยนิยามองค์ประกอบท่ี 2 หมายถึง บุคลากรมีความเป็นมิตรและยินดีบริการ บุคลากรที่มีทักษะในการแก้ไขปัญหาเฉพาะ
หน้าได้ดี บุคลากรมีความรู้ความสามารถเฉพาะทางที่สอดรับกับธุรกิจไมซ์ และภาครัฐเป็นแหล่งเรียนรู้ให้กับองค์กรหรือ
หน่วยงานที่สนใจ มีเครือข่ายที่เข้มแข็งและให้ความร่วมมือกับหน่วยงานภาคเอกชน  

 องค์ประกอบที่ 3 สามารถต้ังชื่อองค์ประกอบที่ 3 ได้ว่า สิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆที่รองรับธุรกิจไมซ์ (Mice 
Facility) โดยนิยามองค์ประกอบที่ 3 หมายถึง สถานที่จัดงานมีการให้บริการที่ได้มาตรฐาน สถานที่จัดงานมีการให้บริการ
ร้านอาหารและแนะน าร้านอาหารทางเลือกได้ สถานที่จัดงานสิ่งอ านวยความสะดวกในสถานที่จัดงานสามารถรองรับการจัด
งานแต่ละรูปแบบได้ และยังมีมีภาพลักษณ์การเป็นเมืองแห่งการประชุมงานแสดงสินค้าและนิทรรศการและการท่องเท่ียว เป็น
จังหวัดที่เป็นศูนย์กลางการศึกษาท่ีเอ้ือต่อการจัดประชุมวิชาการและการแลกเปลี่ยนการเรียนรู้เป็นจังหวัดที่นักท่องเท่ียวรับรู้
ได้ถึงความปลอดภัยต่อชีวิตและทรัพย์สิน  

 องค์ประกอบที่ 4 สามารถต้ังชื่อองค์ประกอบที่ 4 ได้ การสนับสนุนจากภาครัฐที่รองรับธุรกิจไมซ์ (Mice 
Government Supporting) โดยนิยามองค์ประกอบที่ 4 หมายถึงภาครัฐสนับสนุนงบประมาณในการพัฒนาจังหวัดในรูปแบบ
ต่างๆ ภาคเอกชนมีเครือข่ายที่เข้มแข็งและให้ความร่วมมือกับหน่วยงานภาครัฐ ภาคเอกชนมีศักยภาพในการพัฒนาช่องทาง
การค้าและการลงทุนระดับชาติและนานาชาติ ภาคเอกชนสนับสนุนงบประมาณในการพัฒนาจังหวัดในรูปแบบต่างๆ ภาครัฐมี
ศักยภาพในการพัฒนาช่องทางการคา้และการลงทุนระดับชาติและนานาชาติ ภาคเอกชนเป็นแหล่งเรียนรู้ให้กับองค์กรหรือ
หน่วยงานที่สนใจ  

 องค์ประกอบที่ 5 สามารถต้ังชื่อองค์ประกอบที่ 5 ได้ว่า การคมนาคมที่รองรับธุรกิจไมซ์ (Mice Transportation) 
โดยนิยามองค์ประกอบท่ี 5 หมายถึงมีเส้นทางคมนาคมทางบกที่มีสภาพถนนที่ดีและปลอดภัย มีระบบขนส่งมวลชนภายใน
จังหวัดที่มีความเชื่อมโยงกันและสามารถเข้าถึงบริการได้สะดวกเส้นทางคมนาคมมีความเชื่อมโยงกับกลุ่มประเทศอาเซียนและ
นานาชาติและมี จ านวน สายการบินที่ให้บริการ จ านวน เท่ียวบินต่อวันเพียงพอ 

 องค์ประกอบที่ 6 สามารถต้ังชื่อองค์ประกอบที่ 6 ได้ว่า  วัฒนธรรมและแหล่งท่องเที่ยวของธุรกิจไมซ์ (Mice 
Culture and Mice Tourism) โดยนิยามองค์ประกอบที่ 6 หมายถึง การเป็นจังหวัดที่มีวัฒนธรรมที่โดดเด่นรองรับการเรียนรู้
เชิงวัฒนธรรมท้องถ่ิน มีแหล่งท่องเท่ียวเชิงศิลปวัฒนธรรมที่สามารถสร้างอัตลักษณ์ของจังหวัด มีแหล่งท่องเท่ียวเชิงธรรมชาติ
ที่สามารถเป็นแหล่งเรียนรู้ และมีแหล่งท่องเท่ียวที่มนุษย์สร้างข้ึนเพ่ือรองรับการท่องเท่ียวในหลากหลายรูปแบบ 

 เมื่อน าตัวอักษรภาษาอังกฤษตัวแรกของนิยามชื่อใหม่มาเรียงกันสามารถก าหนดชื่อองค์ประกอบใหม่ คือ 
“6M”เพ่ือพัฒนาการตลาดของธุรกิจไมซ์ 
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สรุป 
 จากการวิเคราะห์องค์ประกอบทางการตลาดของธุรกิจไมซ์ในมุมมองของผู้บริหารระดับสูงขององค์กรที่เก่ียวข้องใน
จังหวัดขอนแก่น มี 6 องค์ประกอบ ซึ่งสรุปและอธิปรายผลได้ดังน้ี  
 องค์ประกอบที่ 1 เทคโนโลยีที่รองรับธุรกิจการโทรคมนาคมที่มีประสิทธิภาพ (Mice Telecommunication) เป็น
องค์ประกอบทีอ่ธิบายการตลาดของธุรกิจไมซ์ได้ร้อยละ40.85สอดคล้องกับงานวิจัยของLi-Ting and Zheng[8] พบว่า ความ
พร้อมของเมืองในด้านธุรกิจการจัดประชุมหรือ ไมซ์ ต้องมีความพร้อมในด้านของสิ่งอ านวยความสะดวกมีระบบอินเทอร์เน็ตไร้
สายและอินเทอร์เน็ต เพ่ืออ านวยความสะดวกทั้งน้ีเครื่องข่ายอินเทอร์เน็ตไร้สายยังต้องมีความเสถียรและสามารถใช้งานได้
อย่างต่อเน่ืองและมีประสิทธิภาพ มีWi-Fi แอพพลิเคชั่นของจังหวัดเพ่ืออ านวยความสะดวก 
 องค์ประกอบที่ 2 ทุนมนุษย์ท่ีรองรับธุรกิจไมซ์ (Mice Human Capital) เป็นองค์ประกอบที่อธิบายการตลาดของ
ธุรกิจไมซ์ได้ร้อยละ6.51 สอดคล้องกับงานวิจัยของ เกิดศิริ เจริญวิศาล [9] พบว่า รูปแบบการตลาดที่เหมาะสมของสถานที่จัด
งานส าหรับอุตสาหกรรมไมซ์ในประเทศไทยให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านพนักงานและบุคลากรมากที่สุด การให้บริการเป็น
ปัจจัยที่ให้ความส าคัญมากท่ีสุด 
 องค์ประกอบที่ 3 สิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆที่รองรับธุรกิจไมซ์ (Mice Facility) เป็นองค์ประกอบที่อธิบาย
การตลาดของธุรกิจไมซ์ได้ร้อยละ4.81 สอดคล้องกับงานวิจัยของ จิราพร จันลา [10] พบว่าระดับความคาดหวัง และระดับ
ความพึงพอใจสูงสุดรองจากอันดับ 1 คือสถานที่จัดงาน 
 องค์ประกอบที่ 4 การสนับสนุนจากภาครัฐที่รองรับธุรกิจไมซ์ (Mice Government Supporting) เป็นองค์ประกอบ
ที่อธิบายการตลาดของธุรกิจไมซ์ได้ร้อยละ4.26 สอดคล้องกับงานวิจัยของณัฐกานต์ รองทอง[11]พบว่า การสนับสนุนจาก
หน่วยงานภาครัฐและเอกชนที่อยู่ในท้องถ่ินเป็นองค์ประกอบที่มีความส าคัญเป็นอย่างมากส าหรับผู้จัดธุรกิจไมซ์ รวมทั้งความ
ร่วมมือระหว่างภาครัฐและภาคเอกชนในการด าเนินธุรกิจจัดการประชุมเป็นเครื่องมือส าคัญในการเพ่ิมระดับความสามารถของ
จังหวัดในการรองรับการขยายตัวของตลาดการจัดประชุมและนิทรรศการภายในประเทศได้ 
 องค์ประกอบที่ 5 การคมนาคมที่รองรับธุรกิจไมซ์ (Mice Transportation) เป็นองค์ประกอบทีอ่ธิบายการตลาดของ
ธุรกิจไมซ์ได้ร้อยละ3.83สอดคล้องกับงานวิจัยของภัคจิรา แสนใจและสถาพร มงคลศรีสวัสด์ิ[12] พบว่า สิ่งที่ส าคัญส าหรับ
ธุรกิจไมซ์คือความเป็นจุดศูนย์กลางของภูมิภาคจึงสามารถเดินทางเข้าถึงได้อย่างเร็วและสะดวกสบาย 
 องค์ประกอบที่  6 วัฒนธรรมและแหล่งท่องเที่ ยวของธุรกิจไมซ์  (Mice Culture and Mice Tourism)เป็น
องค์ประกอบทีอ่ธิบายการตลาดของธุรกิจไมซ์ได้ร้อยละ3.30 สอดคล้องกับงานวิจัยของสุธิดา สุวรรณกันธา[13] พบว่า จังหวัด
ต้องมีศักยภาพและขีดความสามารถในการเป็นศูนย์กลางการประชุมและแสดงสินค้านานาชาติเน่ืองจากมีความพร้อมของ
ทรัพยากรการท่องเท่ียว เอกลักษณ์วัฒนธรรม เป็นจังหวัดที่มีวัฒนธรรมที่โดดเด่นเด่นรองรับการเรียนรู้เชิงวัฒนธรรมท้องถ่ินที่
เป็นจุดแข็ง 
 
ข้อเสนอแนะ 
 1. ข้อเสนอแนะธุรกิจไมซ์ในจังหวัดขอนแก่น 
  ผู้บริหารระดับสูงขององค์กรที่เกี่ยวข้องในจังหวัดขอนแก่นและผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับธุรกิจไมซ์ควรน าผล
การศึกษาท่ีได้ไปเป็นแนวทางเสนอแนะในการส่งเสริมการตลาดอย่างมีอัตลักษณ์ตอบโจทย์ความต้องการของพ้ืนที่ และควรน า
แนวทางไปปรับใช้เพ่ือพัฒนาเพ่ือเป็นไปตามตัวชี้วัดที่ได้ก าหนดไว้ 
 2. ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาต่อไป 

ผู้วิจัยควรน าองค์ประกอบใหม่ที่ได้ไปพัฒนาเป็นแบบสอบถามเพ่ือสอบถามความพึงพอใจหรือความคิดเห็นของ
ผู้เก่ียวข้องของธุรกิจไมซ์และ ในการศึกษาครั้งต่อไปควรน าองค์ประกอบที่ได้จากการวิจัยครั้งน้ีไปศึกษาองค์ประกอบเชิงยืนยัน
เพ่ือให้เกิดความน่าเชื่อถือขององค์ประกอบมากข้ึน 
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การศึกษาความต้องการเช่าอาคารพาณิชย์เพื่อธรุกิจการค้าในอ าเภอเกษตรวิสัย จังหวัดร้อยเอ็ด 
THE STUDY OF CONSUMER REQUIREMENTS FOR COMMERCIAL BUILDING RENTAL  

IN KASET WISAI DISTRICT, ROI ET PROVINCE 
 

อารยา อาจหาญ1 
อมรวรรณ รงักูล2  

 

บทคัดย่อ 
การศึกษาน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความต้องการเช่าอาคารพาณิชย์เพ่ือธุรกิจการค้าในอ าเภอเกษตรวิสัย จังหวัด

ร้อยเอ็ด และวางแผนแนวทางการสร้างอาคารพาณิชย์เพ่ือธุรกิจการค้าให้กับผู้ต้องการเช่า ในอ าเภอเกษตรวิสัย จังหวัด
ร้อยเอ็ด โดยใช้แบบสอบถามกับผู้ค้าในอ าเภอเกษตรวิสัย จังหวัดร้อยเอ็ด จ านวน 400 คน สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
ได้แก่ ความถ่ี และร้อยละ จากผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ต้องการเช่าอาคารพาณิชย์ 2 ชั้น แบบโม
เดิร์น ทาสีภายนอกและภายในเป็นสีขาว มีพ้ืนที่ใช้สอย 111 - 120 ตารางเมตร แบ่งเป็นบริเวณท าธุรกิจการค้า ลานจอดรถ 
ห้องน้ า ห้องนอน ห้องครัว สิ่งอ านวยความสะดวกที่ต้องการ คือ แอร์ เฟอร์นิเจอร์ เช่น โต๊ะ ตู้ เตียง เครื่องท าน้ าอุ่น โดยมีค่า
เช่า 5,000 - 10,000 บาทต่อเดือน เหตุผลที่ท าให้เกิดความต้องการและตัดสินใจเช่าอาคารพาณิชย์เพ่ือธุรกิจการค้าพิจารณา
จากท าเลที่ต้ัง ราคาเช่าที่เหมาะสม มีสถานที่จอดรถ และมีความปลอดภัย จึงท าการออกแบบอาคารพาณิชย์แบบโมเดิร์น  
2 ชั้น มีพ้ืนที่ใช้สอย 111 - 120 ตารางเมตร โดยมีพ้ืนที่ใช้สอย คือ บริเวณท าธุรกิจการค้า ลานจอดรถ 2 ห้องนอน 2 ห้องน้ า 
ห้องครัว และโครงการมีการติดต้ังสิ่งอ านวยความสะดวก คือ แอร์ เครื่องท าน้ าอุ่น เฟอร์นิเจอร์ โต๊ะ ตู้ เตียง ราคาค่าเช่า 
10,000 บาทต่อเดือน โดยมีการให้ข้อมูลข่าวสารอาคารพาณิชย์ให้เช่าในช่องทางอินเทอร์เน็ต เช่น เว็บไซต์ เฟซบุ๊ก ไลน์ เป็นต้น  
ค าส าคัญ: อาคารพาณิชย์  ความต้องการเช่า 
 

Abstract 
The objectives of this research were to study the demand for commercial building in Kaset Wisai 

district, Roi Et province and to prepare the commercial building guideline for commercial building for the 
consumers in Kaset Wisai district, Roi Et province. Data were conducted with 400 merchants in Kaset Wisai 
district by questionnaire. The data analyzed by frequency and percentage. The results showed that the 
rental demand of most of the research participants was for 2 storey modern and white commercial building 
with 111 - 120 square meter. The utility space were commercial area, parking lot, bathroom, bedroom, 
kitchen and the facilities of air-conditioner, furniture, such as, tables, cabinets, beds and water heater with 
the rental rates of 5,000 – 10,000 baht per month. The reasons for the demand and decision to rent the 
commercial building were the location, reasonable rates, parking and security. Therefore, the commercial 
building guidelines for commercial building would consist of 2 storey buildings, 111 – 120 square meter. 
The utility space that included 2 parking lots, 2 bedrooms, 2 bathrooms and kitchen, and provided air-
conditioner, furniture, such as, tables, cabinets, beds and water heater, with the rental rate of 10,000 baht 
per month. The information about the rental of commercial building would be published on website, 
facebook, line, etc. 
Keywords: Commercial Building, Consumer Requirements 
                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
2 อาจารย์ประจ า วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น   
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บทน า  
  ที่อยู่อาศัยเป็นปัจจัยหน่ึงที่ส าคัญต่อการด ารงชีวิต ซึ่งมีหลายรูปแบบให้ผู้บริโภคได้เลือกตามวัตถุประสงค์และความ
ต้องการใช้ เช่น บ้านเด่ียว บ้านแฝด ทาวน์เฮาส์ อาคารพาณิชย์ คอนโดมิเนียม แฟลต ห้องเช่า บ้านเช่า โรงแรม เกสเฮาส์ 
อพาร์ทเมนท์ ทาวน์โฮม โฮมออฟฟิศ เป็นต้น ซึ่งที่อยู่อาศัยแต่ละรูปแบบที่ผู้บริโภคเลือกข้ึนอยู่กับความต้องการและ
วัตถุประสงค์การใช้งานที่แตกต่างกันออกไปของแต่ละครอบครัวและแต่ละบุคคล อาคารพาณิชย์เป็นหน่ึงในรูปแบบ  
การพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ ท่ีถูกออกแบบเพ่ือตอบสนองความต้องการที่อยู่อาศัยที่สามารถใช้ประกอบอาชีพหรือท า
ธุรกิจการค้าร่วมกับการใช้เป็นท่ีอยู่อาศัยได้ [1] ส่วนใหญ่อาคารพาณิชย์ต้ังอยู่ในท าเลใจกลางเมือง เป็นย่านศูนย์กลางทาง
ธุรกิจการค้า ใกล้สถานที่ราชการ เช่น โรงเรียน โรงพยาบาล สถานีต ารวจ เป็นต้น มีการเดินทางที่สะดวก เป็นบริเวณที่มีผู้คน
สัญจรที่พลุกพล่าน จึงเหมาะส าหรับท าธุรกิจการค้าขาย เปิดเป็นส านักงานเพ่ือขายสินค้าและให้บริการแก่ลูกค้า  จึงส่งผลให้
เกิดการขยายตัวของการเช่าอาคารพาณิชย์เพ่ือธุรกิจการค้าที่มีร้านจ าหน่ายสินค้าและบริการที่หลากหลายเลือกใช้บริการ จาก
รายงานของแนวโน้มธุรกิจอาคารพาณิชย์และอาคารส านักงานให้เช่าในปี 2561-2563 มีทิศทางขยายตัวดี แรงหนุนจากการ
ฟ้ืนตัวของเศรษฐกิจไทย ความเชื่อมโยงด้านการค้าและการลงทุนระหว่างประเทศในภูมิภาคอาเซียน ส่งผลให้ความต้องการ
เพ่ิมข้ึนอย่างต่อเน่ือง [2] 
  ในปัจจุบันที่อยู่อาศัยไม่จ าเป็นต้องอยู่อาศัยได้เพียงอย่างเดียว แต่สามารถใช้เป็นที่ท างานได้ เน่ืองจากชีวิตในเมือง
ส่วนใหญ่เป็นวิถีชีวิตที่เร่งรีบ การเดินทางที่มีปัญหา ราคาน้ ามันที่สูงข้ึน จึงท าให้ผู้บริโภคหันมามองในเรื่องที่อยู่อาศัยที่รวมเอา
ทั้งสองอย่างไว้ด้วยกัน เพ่ือประหยัดเวลาและค่าเดินทาง ดังน้ัน อาคารพาณิชย์จึงเป็นหน่ึงทางเลือกของผู้บริโภคที่มุ่งเน้นใน
ด้านการท างานร่วมกับการอยู่อาศัย อีกทั้งในปัจจุบันรูปแบบของอาคารพาณิชย์แตกต่างไปจากอดีต ท่ีอาคารไม่มีการออกแบบ
ให้ดูสวยงาม เพ่ือท าให้การก่อสร้างท่ีประหยัดและรวดเร็ว แต่ในปัจจุบันได้มีการผสมผสานจากหลายรูปแบบเพ่ือให้อาคาร
พาณิชย์ มีรูปแบบที่สวยงามและมีความลงตัวมากย่ิงข้ึน เช่น สไตล์ยุโรป สไตล์โมเดิร์น เป็นต้น [3] ปัจจุบันการแข่งขันธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์เพ่ือธุรกิจทางการค้ามีการเติบโตอย่างเห็นได้ชัด จากโครงการพัฒนาอาคารพาณิชย์ที่เพ่ิมจ านวนมากข้ึน 
โดยเฉพาะเขตเมืองที่เศรษฐกิจมีการเติบโตและความเป็นเมืองมีการขยายตัว จากความต้องการของผู้ประกอบการบางรายที่
เปลี่ยนพฤติกรรมการเช่าอาคารเพ่ือท าการค้าจากการเช่าในห้างสรรพสินค้าที่มีราคาเช่าสูง จ่ายล่วงหน้าหลายเดือน และ
ก าหนดเวลาเปิด-ปิดตามเวลาของห้างสรรพสินค้า [4] จากภาวะเศรษฐกิจที่ถดถอยในช่วงที่ผ่านมาส่งผลให้ผู้ประกอบการบาง
รายที่เช่าพ้ืนที่ในห้างสรรพสินค้ามีรายได้ลดลง จึงได้ย้ายมาเช่าอาคารพาณิชย์เพ่ือธุรกิจการค้าแทน เพราะสามารถท าธุรกิจ
และพักอาศัยได้ รวมทั้งมีความสะดวกสบาย ความปลอดภัย การประหยัดเวลา และลดค่าใช้จ่ายในการเดินทาง ฯลฯ  
 โครงการพัฒนาธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ โดยเฉพาะการให้เช่าอาคารพาณิชย์เพ่ือการค้า เป็นการลงทุนที่ได้รับ
ผลตอบแทนสูงและระยะยาว จึงท าให้เกิดนักลงทุนรายเก่าและนักลงทุนรายใหม่เข้ามาลงทุน ลักษณะของธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์แม้จะก่อให้เกิดรายได้สูง แต่ก็มีความเสี่ยงสูงเช่นกัน ทั้งน้ีเพราะธุรกิจอสังหาริมทรัพย์มีความอ่อนไหวตาม
สภาวการณ์การขยายตัวของเศรษฐกิจ สถานการณ์ด้านการเงิน รายได้ของประชากร อัตราการว่างงาน และปัจจัยแวดล้อมอื่น 
ๆ เช่น สถานการณ์ด้านการเมือง ภัยพิบัติ เป็นต้น จากสถานการณ์แวดล้อมเหล่าน้ีที่มีความไม่แน่นอนสูง ส่งผลท าให้ยอดขาย
และยอดโอนของโครงการในอนาคตไม่เป็นไปตามแผนงานหรือเป้าหมายที่คาดไว้ เห็นได้จากโครงการก่อสร้างอาคารพาณิชย์
หลายแห่งประสบปัญหาด้านการขาย เจ้าของโครงการที่ขาดสภาพคล่องทางการเงินต้องปิดโครงการต้ังแต่ยังสร้างไม่เสร็จ [5] 
ดังน้ัน ก่อนการลงทุนพัฒนาโครงการผู้ประกอบการต้องศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการก่อน โดยเฉพาะอย่างย่ิงด้านความ
ต้องการของผู้เช่า อันจะท าให้เมื่อพัฒนาโครงการก่อสร้างอาคารพาณิชย์เสร็จแล้วมีผู้เช่าได้เช่าอาคารพาณิชย์เพ่ือประกอบ
ธุรกิจการค้าและใช้พักอาศัย 
 ภาคตะวันออกเฉียงเหนือเป็นอีกภาคในประเทศไทยที่มีการขยายตัวของการก่อสร้างอย่างมากมาย ไม่ว่าจะเป็นใน
จังหวัดหัวเมืองใหญ่ๆ เช่น ขอนแก่น อุดรธานี นครราชสีมา แต่ในจังหวัดที่มีขนาดกลางเองก็มีการขยายตัวด้วยเช่นกัน ใน
ปัจจุบันจังหวัดร้อยเอ็ดมีการขยายตัวของเมืองเป็นอย่างมาก ไม่ว่าจะในตัวอ าเภอเมืองหรืออ าเภอต่าง ๆ ล้วนมีการขยายของ

929



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

เขตชุมชน ท าให้ราคาอสังหาริมทรัพย์ไม่ว่าจะเป็นที่ดินเปล่า หรือบ้านจัดสรรมีราคาสูงข้ึน ส่งผลให้มีประชาชนบางส่วนที่ไม่
ก าลังซื้อ นักลงทุนจึงมองเห็นโอกาสในการท าก าไรจากอสังหาริมทรัพย์ จึงท าการสร้างที่อยู่อาศัยให้เช่า ไม่ว่าจะเป็ นอาคาร
พาณิชย์ บ้าน หอพัก เป็นต้น ผู้ที่ต้องการที่เช่าส่วนใหญ่มีความต้องการเช่าอาคารพาณิชย์เพ่ืออยู่อาศัยและเพ่ือท าการค้า 
อาคารพาณิชย์ที่เป็นที่ต้องการของผู้เช่าส่วนใหญ่จะอยู่ในที่ชุมชน ในตลาด ย่านการค้า ใกล้สถานที่ที่มีคนพลุกพล่าน ซึ่งเป็นที่
ต้องการของผู้เช่าอย่างมาก  
 อ าเภอเกษตรวิสัย เป็นอ าเภอหน่ึงในจ านวนทั้งหมด 19 อ าเภอของจังหวัดร้อยเอ็ด ห่างจากตัวจังหวัด 49 กิโลเมตร 
เป็นอีกหน่ึงอ าเภอที่เป็นศูนย์กลางทางการค้าและธุรกิจของจังหวัดร้อยเอ็ด มีแหล่งท่องเที่ยวที่ส าคัญ คือ กู่กาสิงห์ มีประชากร
อาศัยอยู่มากถึง 99,886 คน [6] อ าเภอเกษตรวิสัยเป็นอีกหน่ึงอ าเภอที่มีการขยายตัวของเมือง และเศรษฐกิจ จึงท าให้
ผู้ประกอบการมีความต้องการประกอบอาชีพ เพ่ือขายสินค้าและบริการให้กับประชาชนในพ้ืนที่ จึงเป็นอีกสาเหตุหน่ึงท าให้
ความต้องการที่อยู่อาศัยที่สามารถประกอบธุรกิจการค้าได้มีจ านวนมากข้ึน ส่งผลให้บริษัท วงเพชรศรีอสังหาริมทรัพย์ ซึ่งเป็น
บริษัทที่พัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ จึงเล็งเห็นช่องทางในการพัฒนาโครงการอาคารพาณิชย์ให้เช่าเพ่ือธุรกิจการค้าใน
อ าเภอเกษตรวิสัย จังหวัดร้อยเอ็ด 
 จากสาเหตุดังกล่าวข้างต้น ท าให้ผู้ศึกษาซึ่งเป็นทายาทธุรกิจ จึงมีความสนใจที่จะศึกษาความต้องการเช่าอาคาร
พาณิชย์เพ่ือธุรกิจการค้าในอ าเภอเกษตรวิสัย จังหวัดร้อยเอ็ด เพ่ือน าผลการศึกษาไปปรับใช้ในการวางแผนสร้างอาคารพาณิชย์
เพ่ือธุรกิจการค้าเพ่ือให้คนเช่า ในอ าเภอเกษตรวิสัย จังหวัดร้อยเอ็ด ต่อไป 
 
วัตถุประสงค์  

1. เพ่ือศึกษาความต้องการเช่าอาคารพาณิชย์เพ่ือธุรกิจการค้าในอ าเภอเกษตรวิสัย จังหวัดร้อยเอ็ด 
2. เพ่ือวางแผนแนวทางการสร้างอาคารพาณิชย์เพ่ือธุรกิจการค้าให้กับผู้ต้องการเช่า ในอ าเภอเกษตรวิสัย จังหวัด

ร้อยเอ็ด 
 
วิธีด าเนินงาน    

1. การศึกษาความต้องการเช่าอาคารพาณิชย์เพื่อธุรกิจการค้าในอ าเภอเกษตรวิสัย จังหวัดร้อยเอ็ด 
 1.1 กลุ่มตัวอย่าง 
  กลุ่มตัวอย่างเป็นผู้ค้าที่อยู่ในอ าเภอเกษตรวิสัย จังหวัดร้อยเอ็ด ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากร จึงใช้สูตร

ค านวณไม่ทราบประชากรของ Cochran (1977) ดังน้ันจึงเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 ราย วิธีการเลือก
กลุ่มตัวอย่าง ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างโดยไม่ใช้หลักความน่าจะเป็น (Non probability Sampling) การสุ่มตัวอย่างเป็นการสุ่ม
แบบตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยเก็บรวบรวมข้อมูลในช่วงวันที่ 1-10 สิงหาคม 2562  

 1.2 เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา 
   เครื่องมือที่ใช้เก็บข้อมูล ได้แก่ แบบสอบถาม โดยมีแบบสอบถาม 2 ส่วน ดังน้ี  
  ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา ประเภทธุรกิจ และรายได้

ต่อเดือน โดยใช้มาตรวัดนามบัญญัติ  
  ส่วนที่ 2 ความต้องการเช่าอาคารพาณิชย์เพ่ือธุรกิจการค้าในอ าเภอเกษตรวิสัย จังหวัดร้อยเอ็ด เพ่ือ

สอบถามเก่ียวกับความต้องการเช่าอาคารพาณิชย์เพ่ือธุรกิจการค้า จ านวน 13 ข้อ โดยใช้มาตรวัดนามบัญญัติ  
  การตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม โดยให้ผู้เชี่ยวชาญจ านวน 3 ท่าน พิจารณาความสอดคล้องของ

ค าถามกับวัตถุประสงค์ของการศึกษา เป็นรายข้อ ซึ่งแบบสอบถามชุดน้ีมีค่าความสอดคล้องของค่า IOC (Item Objective 
Congruence: IOC) อยู่ระหว่าง 0.5-1 ซ่ึงแสดงว่าแบบสอบถามมีเน้ือหาและค าถามที่ความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของ
การศึกษา [8] 
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 1.3 สถิติในการวิเคราะห์ข้อมูล 
   สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถ่ี และร้อยละ  
2. แนวทางการสร้างอาคารพาณิชย์เพื่อธุรกิจการค้าให้กับผู้ต้องการเช่า ในอ าเภอเกษตรวิสัย จังหวัดร้อยเอ็ด 
 จากผลการศึกษาความต้องการเช่าอาคารพาณิชย์เพ่ือธุรกิจการค้าในอ าเภอเกษตรวิสัย จังหวัดร้อยเอ็ด  น ามา

วิเคราะห์ร่วมกับการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทั่วไป (PESTE Analysis) การวิเคราะห์แรงกดดัน 5 ประการ (Five Forces Model) 
แล้วท าการวางแผนการสร้างอาคารพาณิชย์เพ่ือธุรกิจการค้าให้กับผู้ต้องการเช่า ในอ าเภอเกษตรวิสัย จังหวัดร้อยเอ็ด 

 
ผลการวิจัย 

1. ผลการศึกษาความต้องการเช่าอาคารพาณิชย์เพื่อธุรกิจการค้าในอ าเภอเกษตรวิสัย จังหวัดร้อยเอ็ด 
 ข้อมูลทั่วไป พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 221 คน คิดเป็นร้อยละ 55.25 อายุ  

31 – 40 ปี จ านวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 42.75 ระดับการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 51 .00 
ประเภทธุรกิจขายสินค้า จ านวน 256 คน คิดเป็นร้อยละ 64.00 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30 ,001 – 40,000 บาท จ านวน 125 
คน คิดเป็นร้อยละ 31.25  และรายได้ 20,001 – 30,000 บาท จ านวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 30.25 ภูมิล าเนาเดิม จังหวัด
ร้อยเอ็ด จ านวน 295 คน คิดเป็นร้อยละ 73.75 

 ความต้องการเช่าอาคารพาณิชย์เพ่ือธุรกิจการค้า พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ต้องการเช่าอาคารพาณิชย์ 
2 ชั้น จ านวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 48.25 ขนาดพ้ืนที่ใช้สอยของอาคารพาณิชย์ที่ต้องการเช่า 111 – 120 ตารางเมตร 
จ านวน 188 คน คิดเป็นร้อยละ 47.00 รูปแบบอาคารพาณิชย์ที่ต้องการเช่า แบบโมเดิร์น จ านวน 287 คน คิดเป็นร้อยละ 
71.75 พ้ืนที่ใช้สอยที่ต้องการ บริเวณท าธุรกิจการค้า จ านวน 369 คน คิดเป็นร้อยละ 92.25 รองลงมา คือ ลานจอดรถ จ านวน 
329 คน คิดเป็นร้อยละ 82.25 ห้องน้ า จ านวน 306 คน คิดเป็นร้อยละ 76.50 ห้องนอน จ านวน 293 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 73.25ห้องครัว จ านวน 235 คน คิดเป็นร้อยละ 58.75 ลานซักล้าง  จ านวนห้องนอนที่ต้องการ 3 ห้องนอน จ านวน 
137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.25 จ านวนห้องน้ าท่ีต้องการ 2 ห้อง จ านวน 217 คน คิดเป็นร้อยละ 54.25 สีภายนอกของอาคาร
พาณิชย์ที่ชอบสีขาว จ านวน 253 คน คิดเป็นร้อยละ 63.25 สีภายในของอาคารพาณิชย์ที่ชอบ สีขาว จ านวน 225 คน คิดเป็น
ร้อยละ 56.25 สิ่งอ านวยความสะดวกที่ต้องการ แอร์ จ านวน 355 คน คิดเป็นร้อยละ 88.75 รองลงมา คือ เฟอร์นิเจอร์ เช่น 
โต๊ะ ตู้ เตียง จ านวน 269 คน คิดเป็นร้อยละ 67.25 เครื่องท าน้ าอุ่น จ านวน 245  คน คิดเป็นร้อยละ 61.25 ราคาค่าเช่าท่ี
ต้องการจ่ายต่อเดือน5,000 – 10,00 บาท จ านวน 231 คน คิดเป็นร้อยละ 57.75 ระยะเวลาการหาข้อมูลอาคารพาณิชย์เพ่ือ
ธุรกิจการค้าก่อนการตัดสินใจ 1–3 เดือน จ านวน 241 คน คิดเป็นร้อยละ 60.25 เหตุผลที่ท าเกิดความต้องการและตัดสินใจ
เช่าอาคารพาณิชย์เพ่ือธุรกิจการค้า ท าเลที่ต้ัง จ านวน 333 คน คิดเป็นร้อยละ 83.25  รองลงมา คือ ราคาเช่าที่เหมาะสม 
จ านวน 289 คน คิดเป็นร้อยละ 72.25 มีสถานที่จอดรถ จ านวน 281 คน คิดเป็นร้อยละ 70.25 มีความปลอดภัย จ านวน 211 
คน คิดเป็นร้อยละ 52.75 สื่อที่ต้องการรับรู้ข้อมูลอาคารพาณิชย์ให้เช่า อินเทอร์เน็ต จ านวน 247 คน คิดเป็นร้อยละ 61.75 
รองลงมา คือ ปากต่อปาก จ านวน 225 คน คิดเป็นร้อยละ 56.25  

2. แนวทางการสร้างอาคารพาณิชย์เพื่อธุรกิจการค้าให้กับผู้ต้องการเช่า ในอ าเภอเกษตรวิสัย จังหวัดร้อยเอ็ด 
 จากผลการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทั่วไป (PESTE Analysis) พบว่า ด้านการเมืองและกฎหมาย ด้านสังคมและ

วัฒนธรรม ด้านเทคโนโลยี ส่งผลด้านบวกต่อธุรกิจให้เช่าอาคารพาณิชย์ ด้านเศรษฐกิจ และสิ่งแวดล้อมส่งผลด้านลบต่อธุรกิจ
ให้เช่าอาคารพาณิชย์ ผลการวิเคราะห์แรงกดดัน 5 ประการ (Five Forces Model) พบว่า การแข่งขันของอุตสาหกรรม
เดียวกัน การเข้ามาของคู่แข่งขันรายใหม่ และอ านาจการต่อรองชองลูกค้า อยู่ในระดับสูง ส่วนภัยคุกคามของสินค้าทดแทน 
และการต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต อยู่ในระดับต่ า  

 จากผลการศึกษาน ามาวางแผนสร้างอาคารพาณิชย์เพ่ือธุรกิจการค้าให้กับผู้ต้องการเช่า ในอ าเภอเกษตรวิสัย 
จังหวัดร้อยเอ็ด ได้ดังน้ี ที่ต้ังอาคารพาณิชย์ต้ังอยู่ในย่านการค้าของอ าเภอเกษตรวิสัย จังหวัดร้อยเอ็ด เป็นอาคารพาณิชย์ให้เช่า

931



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

แบบโมเดิร์น 2 ชั้น มีพ้ืนที่ใช้สอย 111 – 120 ตารางเมตร โดยมีพ้ืนที่ใช้สอย บริเวณท าธุรกิจการค้า ลานจอดรถ 2 ห้องน้ า 3 
ห้องนอน ห้องครัว และมีการติดต้ังสิ่งอ านวยความสะดวกที่ คือ แอร์ เครื่องท าน้ าอุ่น เฟอร์นิเจอร์ โต๊ะ ตู้ เตียง ราคาค่าเช่า 
10,000 บาทต่อเดือน โดยมีการให้ข้อมูลข่าวสารอาคารพาณิชย์ให้เช่าในช่องทางอินเทอร์เน็ต เช่น เว็บไซต์ เฟซบุ๊ก ไลน์  
เป็นต้น 
  
สรุป  
  จากผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ต้องการเช่าอาคารพาณิชย์ 2 ชั้น แบบโมเดิร์น สีภายนอกและ
ภายในเป็นสีขาว ที่มีพ้ืนที่ใช้สอย 111 – 120 ตารางเมตร แบ่งเป็นบริเวณท าธุรกิจการค้า ลานจอดรถ  ห้องน้ า ห้องนอน 
ห้องครัว สิ่งอ านวยความสะดวกที่ต้องการ คือ แอร์ เฟอร์นิเจอร์ เช่น โต๊ะ ตู้ เตียง เครื่องท าน้ าอุ่น โดยมีค่าเช่า 5,000 – 
10,000 บาทต่อเดือน เหตุผลที่ท าเกิดความต้องการและตัดสินใจเช่าอาคารพาณิชย์เพ่ือธุรกิจการค้าพิจารณาจากท าเลที่ต้ัง 
ราคาเช่าที่เหมาะสม มีสถานที่จอดรถ และมีความปลอดภัย จึงออกแบบอาคารพาณิชย์เป็นแบบโมเดิร์น 2 ชั้น (ภาพที่ 1)  
มีพ้ืนที่ใช้สอย 111 – 120 ตารางเมตร โดยมีพ้ืนที่ใช้สอย บริเวณท าธุรกิจการค้า ลานจอดรถ 2 ห้องน้ า 3 ห้องนอน ห้องครัว 
และมีการติดต้ังสิ่งอ านวยความสะดวกที่ คือ แอร์ เครื่องท าน้ าอุ่น เฟอร์นิเจอร์ โต๊ะ ตู้ เตียง ราคาค่าเช่า 10,000 บาทต่อเดือน 
และท าการตลาดโดยการให้ข้อมูลข่าวสารอาคารพาณิชย์ให้เช่าในช่องทางอินเทอร์เน็ต เช่น เว็บไซต์ เฟซบุ๊ก ไลน์  
เป็นต้น 
 
ข้อเสนอแนะ  
 1. ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ 
  1.1 ผู้ประกอบการควรสร้างอาคารพาณิชย์เพ่ือธุรกิจการค้าให้เช่า จ านวน 2 ชั้น มีการออกแบบอาคารเป็น
แบบโมเดิร์น แต่ละคูหามีพ้ืนที่ 111 - 120 ตารางเมตร โดยมีพ้ืนที่ใช้สอยและสิ่งอ านวยความสะดวก ประกอบด้วย บริเวณท า
ธุรกิจการค้า ลานจอดรถ 2 ห้องนอน 2 ห้องน้ า ห้องครัว ลานซักล้าง โดยติดต้ังเครื่องปรับอากาศ เฟอร์นิเจอร์ เช่น โต๊ะ ตู้ 
เตียง เครื่องท าน้ าอุ่น ปัม้น้ า และถังเก็บน้ า 
  1.2 ผู้ประกอบการควรเลือกท าเลที่ต้ังอาคารพาณิชย์อยู่ในเขตชุมชน ย่านการค้า เขตพาณิชยกรรม สถาบัน
ราชการ ซึ่งเป็นบริเวณที่มีผู้คนสัญจรพลุกพล่าน ท าให้เกิดการซื้อการขายสินค้าสูง จึงเป็นท าเลที่ผู้เช่าต้องการ เห็นได้จากผล
แบบสอบถามเหตุผลที่ท าเกิดความต้องการและตัดสินใจเช่าอาคารพาณิชย์เพ่ือธุรกิจการค้า คือ ท าเลที่ต้ัง เป็นอันดับแรก  
  1.3 ผู้ประกอบการควรก าหนดราคาค่าเช่าของอาคารพาณิชย์ในเขตอ าเภอเกษตรวิสัย จังหวัดร้อยเอ็ด ในช่วง 
5,000 - 10,000 บาท เห็นได้จากผลแบบสอบถามราคาค่าเช่าท่ีต้องการจ่ายต่อเดือน 5,000 - 10,000 บาท และเหตุผลการ
ตัดสินใจเช่าอาคารพาณิชย์เพ่ือธุรกิจการค้า คือ ราคาเหมาะสม เป็นอันดับสอง 
  1.4 ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับอาคารพาณิชย์ต้องมีสถานที่จอดรถ และมีความปลอดภัย ในการ
สร้างจึงต้องออกแบบให้มีล้านจอดรถส าหรับลูกค้าท่ีเข้ามาติดต่อซื้อขายกับผู้เช่า ซึ่งอาจมีการติดต้ังกล้องวงจรปิดให้กับลูกค้า 
  1.5 การท าการประสัมพันธ์และให้ข้อมูลโครงการผ่านช่องทางอินเทอร์เน็ต เช่น เว็บไซต์ เฟซบุ๊ก ไลน์ เป็นต้น 
ต้ังแต่เริ่มด าเนินโครงการ เห็นได้จากผลแบบสอบถามสื่อที่ต้องการรับรู้ข้อมูลอาคารพาณิชย์ให้เช่า คือ อินเทอร์เน็ต 
  1.6 ผู้ประกอบการควรมีการติดป้ายคัตเอาท์ ให้เช่าอาคารพาณิชย์ ก่อนโครงการแล้วเสร็จประมาณ 3 เดือน 
เน่ืองจากระยะเวลาการหาข้อมูลอาคารพาณิชย์เพ่ือธุรกิจการค้าก่อนการตัดสินใจของผุ้ตอบแบบอสบถามประมาณ 1 - 3 
เดือน 
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 2. ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 
  จากข้อจ ากัดด้านระยะเวลาในการศึกษาของผู้ศึกษา จึงเสนอแนะให้ในการศึกษาครั้งต่อไปควรมีการศึกษาความ
เป็นไปได้ในการสร้างอาคารพาณิชย์เพ่ือธุรกิจการค้าให้เช่า ทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ ด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านการจัดการ และ
ด้านการเงิน  
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ภาพที ่1 การออกแบบอาคารพาณิชย์แบบโมเดิร์น 2 ชั้น 
 

933



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

 
 

ภาพที ่2 การออกแบบอาคารพาณิชย์ชั้นที่ 1 (พ้ืนที่บริเวณท าธุรกิจการค้า ห้องครัว ห้องน้ า และลานซักล้าง) 
 

 
 

ภาพที ่3 การออกแบบอาคารพาณิชย์ชั้นที่ 2 (2 ห้องนอน และห้องน้ า) 
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การศึกษาความเป็นไปได้ทางธุรกิจ
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การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนเปิดโรงงานคอนกรีตผสมเสร็จในอ าเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี 
THE FEASIBILITY STUDY ON THE INVESTMENT OF READY MIXED CONCRETE FACTORY  

IN MUEANG DISTRICT, UDONTHANI PROVINCE 
 

กณิวุฒิ รูปดี1 
ภัทรวดี เพ่ิมวณิชกุล2 

 
บทคัดย่อ 

 การศึกษาครั้งน้ี มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนเปิดโรงงานคอนกรีตผสมเสร็จในอ าเภอเมือง 
จังหวัดอุดรธานี โดยศึกษาความเป็นไปได้ในด้านการตลาด ความเป็นไปได้ในด้านเทคนิค ความเป็นไปได้ด้านการจัดการ และ
ความเป็นไปได้ด้านการเงิน โดยเก็บรวมรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างประชากรที่อยู่อาศัยในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี 
ผลการศึกษาความเป็นไปได้ในด้านการตลาดพบว่า มีความเป็นไปได้ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความสนใจใช้งาน
คอนกรีตผสมเสร็จ เพราะคอนกรีตผสมเสร็จมีการใช้งานง่าย สะดวกสบาย และท าให้ประหยัดเวลาในการก่อสร้าง ด้านเทคนิค 
มีความเป็นไปได้ เน่ืองจากสถานที่ต้ังของโครงการเดินทางได้สะดวกติดกับถนนใหญ่สามารถเห็นได้อย่างชัดเจน ด้านการ
จัดการ มีความเป็นไปได้ เน่ืองเน่ืองจากกระบวนการจัดการสามารถเปลี่ยนแปลงตามสถานการณ์ มีการแบ่งหน้าที่การท างาน
ที่ชัดเจน และด้านการเงิน มีความเป็นไปได้ เน่ืองจากโครงการใช้เงินลงทุนทั้งสิ้น 28,485,000 บาท มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิของ
โครงการ (NPV) เท่ากับ 244,928,764 บาท มีอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เท่ากับร้อยละ 46.50 มีระยะเวลาการคืนทุนที่ 
3 ปี 5 เดือน 16 วัน ดังน้ัน การลงทุนเปิดโรงงานคอนกรีตผสมเสร็จในอ าเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี มีความเป็นไปได้  
ค าส าคัญ: การศึกษาความเป็นไปได้ คอนกรีตผสมเสร็จ 
 

Abstract 
 The objective of this study to evaluate the feasibility of the investment of ready-mix concrete 
factory in Mueang district, Udonthani province in 4 aspects; marketing feasibility, technical feasibility, 
managerial feasibility and financial feasibility. This study was the quantitative research by collecting data 
from people who live in Mueang district, Udonthani. The result of marketing feasibility showed that most 
of the respondents were willing to purchase ready-mix concrete because it was convenient to use and 
helped shorten the duration of construction. The feasibility of technical aspect was positive. The factory 
would be on the main road so it could be conveniently located and easily spotted. Managerial aspect 
could be possible because management system might be changed by the circumstances and allocated 
people into specific positions. The finance was also possible and found that the factory had the investment 
of approximately 28,485,000 baht, NPV of 244,928,764 baht and IRR of 46.50% so its payback period would 
be 3 years 5 months and 16 days. Thus the scheme of investment in the ready-mix concrete factory in 
Mueang district, Udonthani province was feasible. 
Keywords: Feasibility Study, Ready Mixed Concrete 

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 40002  
2 อาจารย์ประจ า คณะบริหารธุรกิจและการบัญชี มหาวิทยาลัยขอนแก่น 40002  
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บทน า 
 ในช่วงปี 2561-2563 มีการคาดการณ์ว่าอุตสาหกรรมการผลิตวัสดุก่อสร้างจะเจริญเติบโตดี โดยมีปัจจัยจากความ
ต้องการใช้วัสดุก่อสร้างในประเทศที่จะเพ่ิมข้ึนโดยสินค้าท่ีเก่ียวเน่ืองกับการลงทุนโครงสร้างพ้ืนฐานของภาครัฐที่ขยายตัวได้แก่
เหล็กปูนซีเมนต์คอนกรีตผสมเสร็จและเสาเข็มคอนกรีต ธุรกิจวัสดุก่อสร้างเป็นอุตสาหกรรมต้นน้ าที่ส าคัญของภาคก่อสร้าง
และอสังหาริมทรัพย์ในไทย ทั้งน้ีความต้องการใช้วัสดุก่อสร้างในประเภทต่างๆ ข้ึนอยู่กับราคา ความคุ้มค่า รสนิยม และการ
เปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมผู้บริโภค คอนกรีตผสมเสร็จเป็นสินค้าท่ีต่อยอดการผลิตจากปูนซีเมนต์ ซึ่งมักผลิตตามค าสั่งซื้อของ
ตลาดในประเทศเป็นหลัก ปริมาณการผลิตและการจ าหน่ายในแต่ละปีอยู่ในระดับใกล้เคียงกัน โดยช่วงปี  2556–2560 ทั้ง
ปริมาณการผลิตและการจ าหน่ายคอนกรีตผสมเสร็จเฉลี่ยอยู่ที่ 15 ล้านลบ.ม. ขยายตัวเฉลี่ย 1.2% ต่อปี ผู้ผลิตคอนกรีต
ผสมเสร็จมีจ านวนมากทั้งรายใหญ่ รายกลางและรายเล็ก มักต้ังอยู่ใกล้แหล่งชุมชนและพ้ืนที่ที่มีโครงการก่อสร้างทั่วประเทศ 
อย่างไรก็ตามผู้ผลิตรายใหญ่ส่วนมากเป็นกลุ่มเดียวกันกับผู้ผลิตปูนซีเมนต์ ได้แก่ CPAC, SCCC, Asia Cement มีส่วนแบ่ง
การตลาดรวมมากถึง 65% ของมูลค่าตลาดคอนกรีตผสมเสร็จ ซึ่งมีความได้เปรียบทางด้านต้นทุนและการประหยัดต่อขนาด 
(Economies of scale)[1] 
 จังหวัดอุดรธานีเป็นอีกจังหวัดหน่ึงที่มีการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจเป็นอันดับสองในภาคตะวันออกเฉียงเหนือรอง
จากจังหวัดขอนแก่น จากการขยายตัวทางเศรษฐกิจน้ันส่งผลให้ภาคการก่อสร้างมีการขยายตัวสูงข้ึน เน่ืองจากผลของนโยบาย
ของภาครัฐในการที่ส่งเสริมและพัฒนาปรับปรุงโครงสร้างพ้ืนฐาน เพ่ือความเป็นอยู่ที่ดีข้ึนของประชาชนและเพ่ิมขีด
ความสามารถในการแข่งขันของธุรกิจในจังหวัดอุดรธานี จากโครงการพัฒนาและแผนพัฒนาท้องถ่ินสี่ปี พ.ศ. 2561-2564 ของ
ส านักการช่าง เทศบาลนครอุดรธานี ยุทธศาสตร์การพัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐาน เช่น การก่อสร้างปรับปรุงผิวจราจรแอลฟัลท์ติ
กคอนกรีต การปรับปรุงผิวจราจรถนน ค.ส.ล. การก่อสร้างปรับปรุงระบบระบายน้ า มีจ านวนโครงการทั้งสิ้น 400 โครงการ 
โดยใช้งบประมาณจ านวน 1,887,259,269 บาท[2] ดังน้ันจึงส่งผลให้ปริมาณความต้องการคอนกรีตผสมเสร็จซึ่งเป็นวัสดุ
ก่อสร้างพ้ืนฐานที่จ าเป็นต่อการก่อสร้างอย่างหน่ึงเพ่ิมสูงข้ึนตามไปด้วย คอนกรีตผสมเสร็จจึงเป็นวัสดุก่อสร้างอย่างหน่ึงที่มี
ความส าคัญต่อธุรกิจก่อสร้าง เพราะในปัจจุบันการก่อสร้างโดยทั่วไปนิยมใช้คอนกรีตผสมเสร็จ เน่ืองจากมีความสะดวกและ
ความรวดเร็วอย่างมากในการก่อสร้าง จากสถานการณ์ที่เกิดข้ึนท าให้ผู้ศึกษาได้มองเห็นถึงโอกาสในการด าเนินธุรกิจน้ี รวมทั้ง
เพ่ือต่อยอดธุรกิจครอบครัวที่เกี่ยวกับการรับเหมาก่อสร้างจึงเกิดแนวคิดในการจัดต้ังโรงงานคอนกรีตผสมเสร็จในอ าเภอเมือง
อุดรธานี ดังน้ันงานวิจัยในครั้งน้ีต้องการศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนเปิดธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จข้ึนในอ าเภอเมือง 
จังหวัดอุดรธานี 
 
วัตถุประสงค์ 

 เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านการจัดการ และด้านการเงิน ในการลงทุนเปิดโรงงาน
คอนกรีตผสมเสร็จ ในอ าเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี 
 
วิธีด าเนินงาน    

1. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด โดยวิเคราะห์ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจและ
การเลือกใช้คอนกรีตผสมเสร็จ และศึกษาพฤติกรรมความต้องการซื้อ 

1.1 การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งน้ี คือ ประชากรที่อาศัยในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี โดยมีขนาด

ประชากรทั้งหมด 185,001 คน [3] โดยท าการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างจากกลุ่มประชากรจ านวน 400 คน เพ่ือความสมบูรณ์ของ
ข้อมูลและป้องกันความคลาดเคลื่อน 
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1.2 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาและการหาค่าความเชื่อมั่น 
  1.2.1 แบบสอบถาม 
  แบบสอบถามพฤติกรรมและปัจจัยในการใช้งานคอนกรีตผสมเสร็จ โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วนดังน้ี 

ส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามจะประกอบไปด้วย เพศ อายุ อาชีพ รายได้ และ
ระดับการศึกษา 

ส่วนที่ 2  ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้ที่ต้องการใช้คอนกรีตผสมเสร็จ ซึ่งค าถามจะประกอบ
ไปด้วย ความต้องการในงานคอนกรีต สอบถามความต้องการซื้อ รูปแบบการใช้งานคอนกรีตผสมเสร็จ ราคาคอนกรีตผสมเสร็จ 
และลักษณะการใช้งานคอนกรีต เป็นต้น 

ส่วนที่ 3  ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจคอนกรีตผสมเสร็จ โดยจะให้
ผู้ตอบแบบสอบถามให้คะแนนแต่ละปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจตามวิธีของ Likert’s Scale[4]  

ส่วนที่ 4  ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพ่ิมเติมต่างๆ โดยมีลักษณะเป็นค าถามปลายเปิด 
1.2.2 การหาค่าความเชื่อมั่น 
โดยน าแบบสอบถามที่สร้างข้ึนไปทดลองใช้ (Try-out) กับกลุ่มตัวอย่างจ านวน 30 ตัวอย่าง โดย

เลือกการสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Sample Random Sampling) ค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟ่าของครอนบัคของข้อค าถามทั้งฉบับมี
ค่า 0.970 ซึ่งมากกว่า 0.70 ถือว่ายอมรับได้[5] แบบสอบถามจึงสามารถน าไปใช้ได้  

1.2.3 การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทั่วไป โดยวิเคราะห์โครงสร้างการแข่งขันของอุตสาหกรรม การวิเคราะห์
การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส ภัยคุกคาม และการวิเคราะห์การตลาดตามเป้าหมายที่ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจ 

2. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค โดยวิเคราะห์ด้านท าเลที่ต้ังว่ามีความเหมาะสมหรือไม่ เพ่ือประกอบการ
ตัดสินใจในการลงทุน 

3. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการจัดการ โดยวิเคราะห์จากการบริหารการจัดการองค์กรรวมไปถึงบุคลากร 
4. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงิน โดยการวิเคราะห์การประมาณการเงินลงทุนเริ่มแรก วิธีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ 

(Net Present Value) และวิธีอัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return) ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
และการวิเคราะห์ความไวต่อเหตุเปลี่ยนแปลง (Sensitivity Analysis) เพ่ือมาประเมินว่าเป็นโครงการที่เหมาะแก่การลงทุน
หรือไม ่

 
ผลการวิจัย 

การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนเปิดโรงงานคอนกรีตผสมเสร็จในอ าเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี ได้ท าการศึกษา
ทั้งหมด 4 ด้าน ได้แก่  

1. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด 
 1.1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 
 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 41-50 ปี มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มี

อาชีพเป็นผู้รับเหมา/ช่างก่อสร้าง ประกอบธุรกิจส่วนตัว รายได้ส่วนใหญ่ของผู้ตอบแบบสอบถามอยู่ที่มากกว่า 30,000 บาท 
1.2 ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมของผู้ที่ต้องการใช้คอนกรีตผสมเสร็จ 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์ในการใช้งานคอนกรีตผสมเสร็จเพ่ือต่อเติมที่อยู่อาศัย และ

รับเหมาก่อสร้าง ย่ีห้อคอนกรีตผสมเสร็จที่ใช้ได้แก่ CPAC ตรานกอินทรีย์ และTPI ปริมาณในการใช้คอนกรีตในแต่ละครั้งอยู่ที่ 
10 คิวข้ึนไป และลักษณะของโครงการที่น าไปใช้คืองานก่อสร้างที่พักอาศัยและงานต่อเติมทั่วไป ลักษณะการใช้ย่ีห้อคอนกรีต
จะไม่เจาะจงใช้คอนกรีตผสมเสร็จย่ีห้อใดย่ีห้อหน่ึงหรือใช้หลายย่ีห้อสลับกันไป และผู้ที่ตัดสินใจใช้คอนกรีตผสมเสร็จคือ 
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ผู้รับเหมาก่อสร้าง และผู้ว่าจ้าง โดยเหตุผลที่ท าให้ตัดสินใจใช้งานคอนกรีตผสมเสร็จได้แก่ ประหยัดเวลาในการก่อสร้าง 
คอนกรีตผสมเสร็จมีคุณภาพ และสะดวกสบายง่ายต่อการใช้งาน 

1.3 ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจคอนกรีตผสมเสร็จ 
ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อคอนกรีตผสมเสร็จใน

อ าเภอเมือง จังหวัดอุดรธานีของผู้ตอบแบบสอบถาม มีทั้งหมด 7 ด้าน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคัญมาก
ที่สุดในด้านผลิตภัณฑ์ คือ มาตรฐานของคอนกรีตผสมเสร็จ ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.48 คุณภาพของคอนกรีตผสมเสร็จ ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.44 และสามารถใช้งานได้ตามรูปแบบของงานก่อสร้างที่เหมาะสม ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.36 ด้านราคา คือ ราคา
เหมาะสมกับคุณภาพของคอนกรีตผสมเสร็จ ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.40 สามารถต่อรองราคาได้ ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.33 และราคาต่ า
กว่าเมื่อเทียบกับผู้ขายรายอื่น ค่าเฉลี่ย 4.32 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย คือ มีการขายสินค้าให้กับผู้บริโภคโดยตรง ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.30 ด้านการส่งเสริมการขาย คือ มีการให้ส่วนลดการค้าเมื่อซื้อในจ านวนมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.38 และมีการให้
เครดิตการค้า ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.23 ด้านพนักงาน คือ พนักงานมีความรู้เกี่ยวกับสินค้าสามารถอธิบายข้อมูลได้ และพนักงาน
เอาใจใส่ลูกค้าเป็นอย่างดี ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.45 พนักงานเอาใจใส่ลูกค้าเป็นอย่างดี ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.45 และมีจ านวนพนักงาน
เพียงพอต่อการให้บริการ ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.41 ด้านกระบวนการ คือ การจัดส่งสินค้าได้ตามก าหนดเวลา ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.46 
มีการส่งสินค้าได้ถูกต้องตามที่สั่ง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.44 และมีการจัดส่งสินค้าที่รวดเร็ว ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.36 ด้านกายภาพ คือ 
มีที่จอดรถสะดวกสบายในขณะที่มาติดต่องาน ค่าเฉลี่ย 4.27 และที่ต้ังของร้านสะดวกในการเดินทาง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.22 

1.4 การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทั่วไป 
การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอก (PESTEL Analysis) ที่มีผลต่อการด าเนินธุรกิจ ประกอบด้วย 6 ด้าน 

ได้แก่ ด้านการเมือง การลงทุนในโครงการก่อสร้างโครงสร้างพ้ืนฐานสาธารณูปโภคขนาดใหญ่และนโยบายของภาครัฐที่จะ
กระจายความเจริญมาสู่จังหวัดรองในภูมิภาคต่างๆ  ของไทย ด้านเศรษฐกิจ การฟ้ืนตัวของเศรษฐกิจไทยจะด าเนินอย่าง
ต่อเน่ืองในระยะยาว เมื่อพิจารณาจากการบริโภคภายในประเทศที่เพ่ิมข้ึน ด้านสังคม การขยายตัวของเมืองในด้านหน่ึงได้ท า
ให้เกิดโอกาสใหม่ๆ โดยเฉพาะอย่างย่ิงการขยายตัวของการจ้างงานและธุรกิจก่อสร้าง ด้านเทคนิค โดยเทคโนโลยีเป็นปัจจัย
ส าคัญที่ช่วยสนับสนุนและพัฒนาเศรษฐกิจ ซึ่งการพัฒนาการของเทคโนโลยีท าให้เกิดผลิตภัณฑ์และบริการใหม่ๆ  ด้าน
สิ่งแวดล้อมกายภาพ ลักษณะของที่อยู่อาศัยหรือวัสดุที่ใช้ในการก่อสร้างที่อยู่อาศัยของครัวเรือนพบว่า ส่วนใหญ่ปลูกสร้างด้วย
วัสดุที่ถาวร ด้านกฎหมาย กฎหมายและข้อจ ากัดที่เกี่ยวข้องกับการเปิดโรงงานท าให้ธุรกิจโรงงานคอนกรีตผสมเสร็จมีต้นทุนใน
การด าเนินงานสูงข้ึน 

1.5 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขัน (Five Forces Model) 
ภาวะคุกคามของคู่แข่งขันรายใหม่อยู่ในระดับต่ า เพราะธุรกิจโรงงานคอนกรีตผสมเสร็จเป็นธุรกิจที่ใช้

เงินทุนค่อนข้างสูง จึงท าให้การเข้ามาของคู่แข่งขันรายใหม่เป็นไปได้ยาก ภัยคุมคามจากคู่แข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวอยู่ใน
ระดับสูง เพราะในอ าเภอเมือง จังหวัดอุดรธานีมีโรงงานคอนกรีตผสมเสร็จที่เป็นคู่แข่งหลายโรงงาน อ านาจต่อรองของผู้ขาย
วัตถุดิบอยู่ในระดับต่ า เน่ืองจากวัตถุดิบหลักที่ใช้ในอุตสาหกรรมคอนกรีตผสมเสร็จได้แก่ ปูน หิน และทราย ซึ่งปูนถ้าหากสั่ง
จ านวนมากจะได้ในราคาที่ถูก อ านาจการต่อรองของลูกค้าอยู่ในระดับสูง เน่ืองจากคู่แข่งโรงงานคอนกรีตผสมเสร็จมีจ านวน
หลายโรงงานงาน ท าให้ลูกค้าท่ีอยู่ในอ าเภอเมืองอุดรธานีสามารถเลือกซื้อคอนกรีตผสมเสร็จกับโรงงานอื่นได้ ภัยคุกคามจาก
สินค้าทดแทนอยู่ในระดับสูง เน่ืองจากไม่มีสินค้าอื่นมาทดแทนทดแทนของคอนกรีตผสมเสร็จยกเว้น การท าคอนกรีตผสมด้วย
มือ 

1.6 การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและภาวะคุกคาม (SWOT Analysis) 
  1.6.1 จุดแข็ง (Strengths) เจ้าของกิจการเป็นที่รู้จักของช่างและผู้รับเหมาก่อสร้าง เพราะเป็น

ผู้รับเหมาก่อสร้างมาก่อน และมีท าเลที่ต้ังโรงงานใกล้แหล่งชุมชนท าให้สามารถควบคุมคุณภาพได้ดี 
 1.6.2 จุดอ่อน (Weaknesses) เป็นโรงงานคอนกรีตผสมเสร็จที่เปิดใหม่ท าให้ยังไม่เป็นที่รู้จัก 
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  1.6.3 โอกาส (Opportunities) นโยบายภาครัฐที่จะส่งเสริมการลงทุนในการก่อสร้างโครงสร้าง
พ้ืนฐาน และการสร้างบ้านเพ่ิมข้ึน เพราะการเพ่ิมข้ึนของจ านวนครัวเรือนและการขยายตัวของโครงการหมู่บ้านจัดสรร 

 1.6.4 ภาวะคุกคาม (Threats) ราคาวัตถุดิบมีแนวโน้มสูงข้ึนท าให้ควบคุมต้นทุนได้ยาก 
1.7 การวิเคราะห์วิเคราะห์การแบ่งส่วนการตลาด ก าหนดกลุ่มเป้าหมาย และต าแหน่งผลิตภัณฑ์ 
การแบ่งส่วนการตลาด โดยใช้ลักษณะทางภูมิศาสตร์เป็นตัวแบ่ง ได้แก่ อ าเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี การ

ก าหนดเป้าหมาย คือ กลุ่มผู้รับเหมาก่อสร้าง และกลุ่มที่ต้องการต่อเติมบ้าน การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ คือ ตามคุณภาพ
และราคา 

2. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค 
โครงการจะเลือกใช้พ้ืนที่ขนาด 2 ไร่ ซึ่งเป็นท าเลที่ห่างไกลจากชุมชนไม่มากนักท าให้ควบคุมคุณภาพคอนกรีต

ผสมเสร็จได้ดี อีกทั้งยังป้องการปัญหามลพิษฝุ่นละอองที่จะกระทบต่อชุมชนที่อยู่อาศัยอีกด้วย โดยจะวางแผนผังโรงงานตาม
ชนิดผลิตภัณฑ์ (Product Layout) ที่เหมาะสมกับการผลิตผลิตภัณฑ์น้อยชนิดแต่มีปริมาณมาก และใช้งานพ้ืนที่ให้เกิด
ประสิทธิภาพสูงสุด และโครงการได้มีการใช้ชุดเครื่องจักรและอุปกรณ์ท่ีทันสมัยในการผลิตคอนกรีตผสมเสร็จ โดย
ประสิทธิภาพการผลิตเต็มก าลังการผลิต 100% อยู่ที่ 60 ลูกบาศก์เมตรต่อชั่วโมง ซึ่งการด าเนินโครงการผลิตวันละ 8 ชั่วโมง 
ปีละ 300 วัน โครงการก าหนดการผลิตในปีที่ 1 อยู่ที่ 20% ปีที่ 2 มีก าลังการผลิตที่ 30% ปีที่ 3 มีก าลังการผลิตที่ 40% ปีที่ 4 
มีก าลังการผลิตที่ 50% และปีที่ 5-10 จะมีก าลังการผลิตอยู่ที่ 60% โครงการมีต้นทุนการผลิตคอนกรีตผสมเสร็จก าลังอัด 240 
ksc. ต่อ 1 ลูกบาศก์เมตร ท่ีราคา 1,220 บาทต่อลูกบาศก์เมตร   

3. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการจัดการ 
โครงการมีการก าหนดโครงสร้างองค์กร ได้แก่ กรรมการบริหาร ผู้จัดการโรงงาน และพนักงานอีก 2 ฝ่าย คือ ฝ่าย

บริหารจัดการ จะมีพนักงานขาย พนักงานบัญชี พนักงานขับรถ และฝ่ายผลิต จะมีหัวหน้าฝ่ายผลิต เจ้าหน้าท่ีฝ่ายผลิ ต ช่าง
ซ่อมบ ารุง โดยโครงการก าหนดการเพ่ิมข้ึนของอัตราเงินเดือนพนักงานอยู่ที่ร้อยละ 3 ต่อปี และก าหนดวันท าการของโครงการ 
คือ วันจันทร์ถึงวันเสาร์ เวลา 08.00 น. – 17.00 น. หยุดท าการทุกวันอาทิตย์ และสิทธิวันหยุดของพนักงานตามกฎหมาย
แรงงานก าหนด 

4. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงิน  
โครงการใช้เงินลงทุนทั้งสิ้น 28,485,000 บาท มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการ (NPV) เท่ากับ 244,928,764 บาท 

ในปีที่ 10 ซึ่งมีก าลังผลิตอยู่ที่ร้อยละ 60 มีอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เท่ากับร้อยละ 46.50 ซึ่งมากกว่าอัตราผลตอบแทน
ที่โครงการก าหนดที่ร้อยละ 20 ในระยะเวลา 10 ปี มีระยะเวลาการคืนทุนที่ 3 ปี 5 เดือน 16 วัน และการวิเคราะห์ความไว 
(Sensitivity Analysis) ด้วยการจ าลองเหตุการณ์ที่จะท าให้การลงทุนเปิดโรงงานคอนกรีตผสมเสร็จไม่เป็นไปตามการ
คาดการณ์ไว้ โดยผลวิเคราะห์ พบว่า โรงงานคอนกรีตผสมเสร็จมีความไวต่อการเปลี่ยนแปลงของต้นทุนและรายได้ โดยปัจจัย
ทั้ง 2 ปัจจัยน้ีมีผลต่อมูลค่าปัจจุบันสุทธิ อัตราผลตอบแทนและระยะเวลาคืนทุนมาก โรงงานคอนกรีตผสมเสร็จจะได้รับ
ผลกระทบมากข้ึน เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงด้านต้นทุนและรายได้ 

 
สรุป  

จากผลการศึกษาสรุปได้ว่า ในด้านการตลาด มีความเป็นไปได้ เน่ืองจากความต้องการใช้วัสดุก่อสร้างในไทยมี
แนวโน้มที่จะเติบโตสูงข้ึน เกิดจากนโยบายภาครัฐที่มีการลงทุนส่งเสริมในการก่อสร้างโครงสร้างพ้ืนฐาน ซึ่งคอนกรีตผสมเสร็จ
ก็เป็นอีกหน่ึงวัสดุก่อสร้างที่สัดส่วนอยู่สูงในการใช้งานทั้งของภาครัฐและภาคเอกชน ด้านเทคนิคมีความเป็นไปได้ เน่ืองจาก
โครงการมีท าเลที่ห่างไกลจากชุมชนไม่มากนักท าให้ควบคุมคุณภาพคอนกรีตผสมเสร็จได้ดี โครงการมีการวางแผนผังการใช้
งานพ้ืนที่ให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด และโครงการได้มีการใช้ชุดเครื่องจักรและอุปกรณ์ที่ทันสมัยในการผลิตคอนกรีตผสมเสร็จ 
ด้านการจัดการมีความเป็นไปได้ เน่ืองจากจากระบวนการจัดการสามารถปรับเปลี่ยนได้ตามสถานการณ์ มีการแบ่งหน้าท่ีการ
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ท างานที่ชัดเจน ไม่ซับซ้อน ท าให้การสื่อสาร การสั่งการง่ายและรวดเร็ว และด้านการเงินมีความเป็นไปได้ เน่ืองจากโครงการ
ใช้เงินลงทุนทั้งสิ้น 28,485,000 บาท  โครงการมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการเท่ากับ 244,928,764 บาท มี และมีอัตรา
ผลตอบแทนภายในเท่ากับร้อยละ 46.50 ซึ่งสูงกว่าอัตราผลตอบแทนข้ันต่ าท่ีโครงการก าหนดที่ 20% โครงการมีระยะเวลาคืน
ทุนเท่ากับ 3 ปี 5 เดือน 16 วัน 

 
ข้อเสนอแนะ 
 ส าหรับผู้ที่สนใจจะลงทุนหรือสนใจเกี่ยวกับธุรกิจคอนกรีตผสมเสร็จ สามารถน าผลการศึกษาในครั้งน้ีไปใช้เป็น
แนวทางการศึกษาความเป็นไปในการลงทุนเปิดโรงงานคอนกรีตผสมเสร็จในพ้ืนที่อื่นๆได้ โดยน าไปประยุกต์ประกอบกับ
สภาวการณ์ทางธุรกิจและสังคมในช่วงเวลาและลักษณะพ้ืนที่น้ันๆ โดยเฉพาะเพ่ือเป็นพ้ืนฐานในการประกอบการตัดสินใจได้
แม่นย าย่ิงข้ึน 
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การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจร้านขายวัสดุก่อสร้างในเขตอ าเภอคอนสาร จังหวัดชัยภูมิ 
THE FEASIBILITY STUDY OF INVESTMENT BUSINESS FOR BUIDING MATERIAL TRADE IN 

KHONSAN DISTRICT, CHAIYAPHUM PROVINCE 
 

จักกฤษณ์  สารมิา1 
ภัทรขวัญ พิลางาม2  

 

บทคัดย่อ 
การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจร้านขายวัสดุก่อสร้างในเขตอ าเภอคอนสาร 

จังหวัดชัยภูมิ โดยศึกษาทั้งหมด 4 ด้าน ได้แก่ 1) ด้านการตลาด 2) ด้านการบริหารจัดการ 3) ด้านความมีอยู่ของสินค้าที่จะ
ขาย 4) ด้านการเงิน โดยแผนการตลาดได้ศึกษาพฤติกรรมของผู้ซื้อวัสดุก่อสร้างด้วยการสัมภาษณ์ทัศนคติเชิงลึกโดยใช้หลัก
ส่วนประสมการตลาดธุรกิจบริการ (Marketing Mix'7Ps) เป็นแนวทางในการสัมภาษณ์ เพื่อใช้ข้อมูลในการก าหนดกลยุทธ์
ธุรกิจ และการส ารวจแบบสอบถามตัวอย่างกลุ่มผู้บริโภคในพ้ืนท่ีเป้าหมาย 400 คน เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูลและพฤติกรรมการ
เลือกซื้อวัสดุก่อสร้างของผู้บริโภค ผลการศึกษา พบว่า พฤติกรรมของผู้บริโภคนิยมใช้บริการร้านค้าวัสดุก่อสร้างแบบดั้งเดิม
มากกว่าร้านค้าวัสดุก่อสร้างแบบสมัยใหม่ ร้อยละ 63 เพราะสะดวกใกล้บ้าน และมีความสนใจใช้บริการร้านร้อยละ 83.5 ด้าน
การบริหารจัดการมีแนวเชิงกลยุทธ์ คือ โครงการนี้เป็นการเปิดร้านสาขาที่ 2 ท าให้ปริมาณการสั่งซื้อสินค้ามีจ านวนมากขึ้น
ต้นทุนสินค้าจึงต่ าลงเกิดการประหยัดจากขนาด ท าให้ความสามารถแข่งขันด้านราคาเพิ่มขึ้น แผนปฏิบัติการขายโดยใช้ระบบ
คอมพิวเตอร์มาใช้ในการขาย การจัดเก็บสินค้า และข้อมูลที่ส าคัญ ท าให้สามารถบริหารจัดการข้อมูลทั้งหมดได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ด้านแผนการเงินที่ใช้ในการลงทุนโครงการ พบว่าเมื่อก าหนดอายุโครงการ 10 ปี อัตราต้นทุนเฉลี่ยแบบถ่วง
น้ าหนัก (WACC) ร้อยละ9 ร้านวัสดุก่อสร้างในโครงการมีมูลค่าปัจจุบันจากการด าเนินการ (NPV) 2,488,660 บาท ระยะเวลา
คืนทุน 5.52 ปี และมีอัตราผลตอบแทนโครงการ (IRR) ร้อยละ 16.47 แสดงให้เห็นว่าโครงการนี้ให้ผลตอบแทนคุ้มค่ากับการ
ลงทุน 
ค าส าคัญ : ความเป็นไปได้ การลงทุน วัสดุก่อสร้าง 
 

Abstract 
The objective of this research was to study the feasibility in investment of construction material 

store in Konsan District, Chaiyapume Province, in 4 aspects including: 1) the marketing plan, 2) the 
administration and management plan, 3) the selling action plan, and 4) the financial plan.  For marketing 
plan, the in-depth attitude interview was administered with consumers buying construction material by 
using the marketing components Marketing Mix'7Ps as the guideline or direction for interviewing in order to 
use information for determining the business strategy, and surveying the questionnaire from 400 consumer 
samples in order to collect the consumers’ information and behavior in selecting and buying the 
construction material. The research findings found that 63% of consumers preferred to use service from 
traditional construction material store rather than modern construction material store because the store 
was near their houses, and 83.5% of them were interested in using the service of the store from project. 
Forstrategic guideline of administration and management plan, this project was opened as the 2nd branch 
store.  Consequently, there was an increased number in ordering the items, and the cost of items was 
lowered down.  Theeconomies of scale was caused by size. So, the competency in price competition was 
increased. For the selling action plan by using the computer system in selling, and the items and important 
information storage, the overall administration and management could be implemented efficiently. For the 
financial plan using for project investment, found that the 10 year project was determined, the WACC was 
                                                           
1 นักศึกษาหลักสตูรบรหิารธรุกิจมหาบัณฑติ วิทยาลัยบณัฑติศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
2 คณะบรหิารธรุกิจและการบญัชี  มหาวิทยาลยัขอนแก่น 
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9%. The present value from implementation (NPV) of construction material store in project was 2,488, 660 
baths, the payback time  was 5.52 years, and IRR was 16.47% indicated that the returned benefit of this 
project was worthwhile with investment. 
Keywords:  the feasibility, investment, construction material 
 
บทน า 

อุตสาหกรรมก่อสร้างนับได้ว่าเป็นกลไกส าคัญต่อกลไกภาคธุรกิจและการบริหารของประเทศซึ่งเช่ือมโยงไปสู่
อุตสาหกรรมต่อเนื่อง อาทิ ธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง ธุรกิจการค้าวัสดุ ตลอดจนธุรกิจกลุ่มอสังหาริมทรัพย์ต่างๆ เป็นต้น 
นอกจากน้ีรายงานแนวโน้มธุรกิจอุตสาหกรรมในภาคอสังหาริมทรัพย์ส าหรับภาคตะวันออกเฉียงเหนือในปี 2560 (4 ไตรมาส) 
เมื่อเทียบกับไตรมาสเดียวกันในปีก่อนพบว่ามีแนวโน้มเพิ่มขึ้นเล็กน้อยแต่ระดับความเช่ือมั่นของธุรกิจภาคอสังหาริมทรัพย์นั้น
ดีขึ้นถึงร้อยละ 57.1 [1] จากสถานการณ์ข้างต้นจึงกล่าวได้ว่าอุตสาหกรรมก่อสร้างยังมีแนวโน้มเพิ่มขึ้นซึ่งสะท้อนถึงธุรกิจค้า
วัสดุก่อสร้างที่มีแนวโน้มเพิ่มขึ้นไปในทิศทางเดียวกัน ท าให้เห็นว่าการลงทุนร้านค้าวัสดุก่อสร้างในภูมิภาคตะวันออกเฉียงเหนอื
มีความน่าสนใจ ซึ่งการศึกษาข้อมูลเบื้องต้นที่อ าเภอคอนสาร จังหวัดชัยภูมิ ซึ่งเป็นที่ตั้งของโครงการในการศึกษานี้ พบว่า 
อ าเภอคอนสารตั้งอยู่ติดอ าเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น ระยะทางประมาณ 23 กิโลเมตร ซึ่งอ าเภอชุมแพมีร้านวัสดุก่อสร้าง
แบบสมัยใหม่ขนาดใหญ่หลายร้าน ท าให้มีผลกระทบต่อร้านค้าวัสดุก่อสร้างในอ าเภอคอนสารซึ่งเป็นร้านค้าแบบดั่งเดิมที่มี
ความหลากหลายของสินค้าไม่มาก โดยพฤติกรรมของผู้บริโภคในอ าเภอคอนสารถ้าซื้อสินค้าปริมาณไม่มากจะซื้อท่ีร้านในพ้ืนที่ 
แต่ถ้าซื้อสินค้าปริมาณมากจะนิยมซื้อที่ร้านวัสดุก่อสร้างแบบสมัยใหม่ในอ าเภอชุมแพ ท าให้ส่วนแบ่งทางการตลาดของร้าน
วัสดุก่อสร้างดั่งเดิมในอ าเภอคอนสารลดลง ทั้งนี้ผู้ศึกษาได้ด าเนินกิจการร้านค้าวัสดุก่อสร้างแบบดั่งเดิมในอ าเภอคอนสาร ได้
มองเห็นภัยคุกครามจากร้านวัสดุก่อสร้างแบบสมัยใหม่ จึงมีแนวคิดที่จะพัฒนาร้านวัสดุก่อสร้างให้ตอบสนองความต้องการคน
ในพื้นที่มากขึ้น การศึกษานี้จึงเป็นการศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทนในธุรกิจร้านค้าวัสดุก่อสร้างในพื้นที่อ าเภอคอนสาร 
จังหวัดชัยภูมิ เพื่อใช้เป็นแนวทางในการลงทุนธุรกิจและลดความเสี่ยงท่ีท าให้เกิดความเสียหายจากการลงทุน 

 
วัตถุประสงค ์

เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจร้านวัสดุก่อสร้าง โดยศึกษาทั้งหมด 4 ด้าน ดังน้ี 
1.ด้านการตลาด  โดยศึกษาพฤติกรรมและทัศนคติของผู้บริโภคเพื่อวิเคราะห์สถานการณ์ตลาด 
2.ด้านการบริหาร  เพื่อเป็นแนวทางในการบริหารธุรกิจ 
3. ด้านการปฏิบัติการขาย  เพื่อเป็นแนวทางในการด าเนินงานธุรกิจ 
4. ด้านการเงิน  เพื่อประเมินการตัดสินใจในการลงทุน 

 
วิธีการด าเนินงาน 

วิธีการด าเนินการใช้การวิจัยแบบผสมผสาน โดยการวิจัยเชิงปริมาณ ใช้เครื่องมือแบบสอบถามเพื่อศึกษาพฤติกรรม
การเลือกซื้อวัสดุอุปกรณ์ความต้องการและทัศนคติของผู้บริโภคต่อร้านวัสดุก่อสร้าง จากประชากรที่อาศัยอยู่ในอ าเภอคอน
สาร จังหวัดชัยภูมิ ได้ประชากรกลุ่มตัวอย่าง 400 คน โดยแบบสอบถามแบ่งค าถามเป็น 3 ส่วน คือ ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 5 ข้อ ส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมการเลือกซื้อวัสดุอุปกรณ์ จ านวน 12 ข้อ และส่วนที่ 3 ข้อมูล
ความต้องการและทัศนคติของผู้บริโภคต่อร้านวัสดุก่อสร้าง  จ านวน 11 ข้อ ส าหรับการวิจัยเชิงคุณภาพใช้เครื่องมือการ
สัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม คือ กลุ่มผู้รับเหมาก่อสร้างจ านวน 5 ตัวอย่าง และกลุ่มบุคคลทั่วไปจ านวน 5 
ตัวอย่าง โดยค าที่ใช้สัมภาษณ์มีทั้งหมด 7 ด้าน จากทฤษฎีส่วนประสมการตลาดส าหรบัธุรกิจบริการ (Marketing Mix'7Ps) [2] 

การตรวจคุณภาพของเครื่องมือโดยการการทดสอบความเที่ยงตรง  (Validity) ของแบบสอบถาม ในการหาความ
เที่ยงตรงตามเนื้อหาของแบบสอบถาม  

การวิเคราะห์ข้อมูลเป็นการวิเคราะห์ข้อมูลจากข้อมูลปฐมภูมิและทุติยภูมิ ข้อมูลปฐมภูมิที่ได้จากการวิจัยเชิงปริมาณ 
ด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูลโดยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปทางสถิติ IBM SPSS Statistics Version 22 และการวิจัยเชิง
คุณภาพ ด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูลโดยอ้างอิงกับทฤษฏีที่เกี่ยวข้อง ส าหรับข้อมูลที่ได้ทั้งทุติยภูมิและปฐมภูมิจะน ามาใช้
วิเคราะห์ความเป็นไปได้ 4 ด้าน ได้แก่ ด้านการตลาด ด้านการบริหาร ด้านปฏิบัติการ และด้านแผนการเงิน   

 

943



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

 
 

ผลการวิจัย 
1.    ผลการศึกษาด้านการตลาด 

1.1    วัตถุประสงค์ของแผนการตลาด 
1)เพื่อสร้างยอดขายสินค้าในปีท่ี 1 เป็นเงิน 4,500,000 บาท 
2)  เพื่อเพ่ิมยอดขายสินค้าร้อยละ 8 ต่อป ี

1.2    การแบ่งส่วนตลาด (STP Marketing) 
 กลุ่มลูกค้าเป้าหมายทางการตลาดแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มเป้าหมายหลัก เป็นกลุ่มช่างและ

ผู้รับเหมางานก่อสร้าง ซึ่งปริมาณการซื้อต่อครั้งมีมูลค่าสงู ส่วนกลุ่มเป้าหมายรองคือ กลุ่มลูกค้าท่ัวไปที่ซื้อสินค้าไปใช้เอง ซึ่งจะ
มีปริมาณการซื้อต่อครั้งน้อยแต่จ านวนคนกลุ่มนี้มีปริมาณมากจึงต้องรักษากลุ่มนี้ไว้ โดยมีการก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ 
(Positioning) จากข้อมูลส ารวจแบบสอบถาม โดยพิจารณาเกณฑ์ตามคุณภาพและราคา ซึ่งวางต าแหน่งไว้ที่มีคุณภาพและ
ราคาสูงเพื่อสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งและผลก าไรที่สูง ซึ่งวิเคราะห์จากการท าแบบสอบถามแล้วมีกลุ่มลูกค้าท่ีมีก าลังซื้อใน
ระดับปานกลางถึงระดับสูง 

1.3    กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
 การวิเคราะห์สภาวะแวดล้อมของการท าธุรกิจเพื่อให้ทราบระดับความรุนแรงของการแข่งขันโดยใช้ 

Five Forces Model [3] และการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจใช้ PEST Analysis [4] ในส่วนการออกแบบกลยุทธ์
ได้จากการวิเคราะห์ SWOT และ TOWS Matrix [5] วิเคราะห์ร่วมกับข้อมูลจากการส ารวจแบบสอบถามและการสัมภาษณ์
เชิงลึก ผลการวิเคราะห์ได้ก าหนดกลยุทธ์เชิงรุกและกลยุทธ์เชิงป้องกัน โดยวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดตามหลักส่วนประสม
ทางการตลาด (Marketing Mixs7P’s) ดังนี ้

 สินค้า (Product) สรรหาสินค้าที่มีคุณภาพดีส าหรับงานที่ต้องการความคงทนแข็งแรง และสินค้า
คุณภาพปานกลางส าหรับงานที่ไม่ต้องการความแข็งแรงมาก เพื่อรองรับความต้องการที่หลากหลาย ด้านราคา (Price) ใช้กล
ยุทธ์จ าหน่ายสินค้าท่ีแตกต่างเพื่อหลีกเลี่ยงการแข่งขันท่ีสูง การจัดจ าหน่าย (Place) เน้นท าเลที่ตั้งเลือกติดถนนท่ีคนส่วนใหญ่
ในอ าเภอคอนสารใช้เดินทาง (Promotion) จากท าแบบสอบถาม พบว่า ของแจกของเป็นที่นิยมมากที่สุด และสื่อโฆษณาที่
อิทธิพลมากที่สุด คือ ป้ายโฆษณา โดยงบประมาณที่ใช้จากร้อยละ 2 ของรายได้จากการขายสินค้า ด้านบุคคล (People) 
ฝึกอบรมการให้บริการของพนักงาน ด้านกายภาพ (Physical Evidence) การจัดตกแต่งหน้าร้านเป็นสิ่งส าคัญเพราะเป็น
บริเวณแรกที่ลูกค้าเห็น โดยร้านของผู้ศึกษาเลือกแสดงสินค้าที่เป็นจุดแข็งของร้าน ส าหรับด้านกระบวนการ (Process) ใช้
โปรแกรมคอมพิวเตอร์ในการบริหารจัดการและวิเคราะห์ข้อมูลต่างๆ 

2.    ผลการศึกษาด้านการบริหารจัดการ 
รูปแบบการจดัตั้งธุรกิจเป็นการจดทะเทียนเป็นห้างหุ้นส่วนจ ากัด เพือ่ความน่าเช่ือถือและสะดวกต่อการ

บริหารจดัการส าหรับธุรกิจขนาดเล็ก โดยก าหนดวิสยัทัศน์  “เป็นผูน้ าด้านการจ าหน่ายวัสดุก่อสร้างที่มีสินค้าครบวงจรและ
หลากหลาย ในพ้ืนท่ีอ าเภอคอนสาร จังหวัดชัยภูมิ” ซึ่งมีพันธกิจ (Mission) ดังนี ้

1) สรรหาเลือกสินค้าท่ีมีคุณภาพและราคาเหมาะสมกับความต้องการของลูกค้าในพ้ืนท่ี 
2) มีสินค้าครบวงจรและหลากหลายให้ลูกค้าได้เลือกซื้อจบภายในท่ีเดียว 
3) ตกแต่งร้านให้ดูทันสมัยและจัดเรียงสินค้าให้เป็นระเบียบเป็นหมวดหมู่ 
เป้าหมาย (Goal) ธุรกิจ โดยเป้าหมายระยะสัน้ (1-5 ปี) โดยมุ่งให้มีก าไรสะสมในปีท่ี 5 ไม่น้อยกว่า 6,500,000 

บาท พร้อมเน้นสร้างการรับรู้ มุ่งเน้นการเป็นร้านวัสดุก่อสร้างที่มีสินค้าครบวงจรและคุณภาพดี ส าหรับเป้าหมายระยะยาว (6-
10 ปี) มุ่งสะสมเงินทุนเพื่อใช้ขยายสาขาเพิ่มอีก 1 สาขา ในปีท่ี 10 และพัฒนาระบบการบริหารจัดการส าหรับสาขาใหม่ 

แนวทางการจัดการธุรกิจเชิงกลยุทธ์ แบ่งเป็น 3 ระดับ ดังน้ี 
1) กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy) คือ กลยุทธ์การสร้างความเจริญเติบโต (Growth 

Strategy) โดยใช้กลยุทธ์การพัฒนาตลาด (Market Development) คือ การเพิ่มยอดขายโดยการเติบโตจากผลิตภัณฑ์เดิมใน
ตลาดใหม่ โดยการขยายสาขาเพิ่ม 1 สาขา เป็นการเพิ่มแหล่งจัดจ าหน่าย เพื่อขยายกลุ่มลูกค้ามากขึ้นในตลาดใหม่ 

2) กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy) คือ จากการขยายสาขาเพิ่ม 1 สาขาท าให้ปริมาณการ
สั่งซื้อสินค้าในแต่ละครั้งมีจ านวนมากขึ้น ส่งผลให้มีอ านาจต่อรองกับผู้จ าหน่ายสินค้าเพิ่มขึ้น ท าให้ซื้อสินค้าในราคาที่ต่ าลงท า
ให้สามารถตั้งราคาให้ต่ ากว่าคู่แข่งหรือตั้งเท่ากับคู่แข่งแต่ได้ก าไรเพิ่มขึ้น 
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3) กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Functional strategy) 1) กลยุทธ์ด้านสินค้า เน้นด้านความหลากหลายของสินค้า 
2) กลยุทธ์ด้านราคา จากท่ีกิจการมีร้านอยู่ 2 สาขา ท าให้เกิดการประหยัดจากขนาดมากข้ึน 3) กลยุทธ์ด้านส่งเสริมการตลาด 
โดยจัดท าสินค้าโปรโมช่ันตามเทศกาลส าคัญต่างๆ และออกสื่อโฆษณาวิทยุ  และให้เครดิตกับลูกค้า 4) กลยุทธ์ด้านการ
ด าเนินงาน จัดเก็บข้อมูลสินค้าในคอมพิวเตอร์เพื่อสะดวกในการวิเคราะห์และบริหารจัดการ 

โครงสร้างองค์กรมีบุคลากรทั้งหมด 4 คน กรประกอบด้วยเจ้าของกิจการท าหน้าที่ขายและบริหารจัดการ
ภายในร้าน พนักงานขายมีหน้าท่ีต้อนรับลูกค้าและออกใบสั่งสินค้า และคนงาน 2 คน มีหน้าจัดเตรียมสินค้าตามใบสั่งสินค้า 

3.    ผลการศึกษาด้านเทคนิค 
  การออกแบบแผนผังร้านเน้นออกแบบให้สามารถจัดวางสินค้าได้จ านวนมาก เป็นคลังเก็บสินค้าส ารองไว้เพื่อ

จ าหน่ายและท าให้ภาพลักษณ์ร้านมีสินค้าที่หลากหลาย นอกจากนั้นแบ่งพื้นที่แสดงสินค้าเป็น 2 ส่วน ส่วนที่ 1 เป็นพื้นแสดง
สินค้าท่ีลูกค้าสามารถเดินเลือกสินค้าได้ ส่วนท่ี 2 เป็นพื้นที่แสดงสินค้าที่ลูกค้าไม่สามารถเดินเลือกสินค้าได้ เพราะเป็นสินค้าที่
ต้องใช้ความรู้ความเชี่ยวชาญในการใช้งาน 

 การปฏิบัติเมื่อมีการรับสินค้าเข้ามีขั้นตอนดังนี้ ขั้นตอนที่ 1 ตรวจสอบสินค้าให้ถูกต้องตรงตามรายการสินค้า 
ขั้นตอนท่ี 2 บันทึกรายการสินค้าและจ านวนสินค้าในโปรแกรมขายหน้าร้าน ขั้นตอนท่ี 3 ตั้งราคาสินค้าเพื่อจ าหน่าย ขั้นตอนท่ี 
4 จัดท าป้ายราคาสินค้าและรหัสสินค้าติดที่สินค้า ขั้นตอนที่ 5 น าสินค้าท่ีติดป้ายราคาข้ึนช้ันวางสินค้ารอจ าหน่าย ถ้าช้ันวาง
สินค้าเต็มจึงเก็บสินค้าที่เหลือในคลังสินค้าเพื่อรอจ าหน่ายต่อไป ส่วนการน าสินค้าออกจากร้านนั้นจะต้องบันทึกในโปรแกรม
ขายหน้าร้าน พร้อมเหตุผลที่น าสินค้าออกจากร้านและลงช่ือผู้ที่น าสินค้าออก โดยต้องได้รับการตรวจสอบจากผู้จัดการก่อนน า
สินค้าออกจากร้านทุกครั้ง 

4.    ผลการศึกษาด้านการเงิน 
  การประมาณการในการลงทุนใช้เงินลงทุนในโครงการทั้งสิ้น 5,724,700 บาท โดยมีแหล่งที่มาของเงินทุนใน

ส่วนของเจ้าของเป็นจ านวนเงิน 3,324,700 บาท คิดเป็นร้อยละ 58.08 และเงินกู้ยืม 2,400,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 41.92 
โดยมีรายละเอียดการลงทุนตามตารางที่ 3 โครงสร้างเงินลงทุน และมีประมาณการค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานเป็นเงิน 
649,200 บาท โดยมีรายละเอียดตามตารางที่ 4 ประมาณการค่าใช้จ่ายในการด าเนินการ 

การซื้อขายสินค้า  ส าหรับการซื้อสินค้าจะด าเนินการทั้งซื้อสินค้าเป็นเงินสด (ประมาณร้อยละ 40) และซื้อ
สินค้าเป็นเครดิต  (ประมาณร้อยละ 60) โดยมีเง่ือนไขการช าระเงินโดยเฉลี่ยที่เป็นข้อตกลงกับคู่ค้าการจ่ายช าระใน 30 วัน  
ส าหรับรายได้จากการขายมาจากเงินสดร้อยละ 90 ของยอดขาย  และมาจากการขายสินค้าแบบเครดิตร้อยละ 10 โดยให้
เครดิตระยะเวลา 1 เดือน ดังนั้น จึงมียอดลูกหนี้การค้าจ านวนร้อยละ 10 ของยอดขายในแต่ละเดือน  

ส าหรับสมมุติฐานการประมาณการรายได้จากการขายสินค้ารายเดือน ค าควณจากข้อมูลแบบสอบถาม ซึ่ง
ค่าใช้จ่ายในการซื้อวัสดุก่อสร้างต่อครั้งเฉลี่ย 899.64 บาท/คน/ครั้ง คูณกับจ านวนลูกค้าต่อวันโดยเฉลี่ยมีลูกค้า 27 คนต่อวัน 
หรือ 9,855 คนต่อปี  จึงมีรายได้ 8,744,496 บาทต่อปี ทั้งนี้แต่เนื่องจากเป็นร้านที่เปิดใหม่ยังไม่เป็นที่รู้จักของลูกค้า 
คาดการณ์ว่าลูกค้ามาใช้บริการที่ร้านน้อยกว่า 810 คน โดยความน่าจะเป็นที่ลูกค้ามาใช้บริการร้านโครงการเป็นร้อยละ 58.25 
จาก 9,855 คนต่อปี เหลือ 5,740 คนต่อปี ดังนั้นโครงการจะมีรายได้ 4,483,403 บาทต่อปี เป็นต้น 

การประเมินความคุ้มค่าในการลงทุนใช้หลักการวิเคราะห์ต้นทุนและผลประโยชน์ (Cost Benefit Analysis) 
ได้แก่ การวิเคราะห์มูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการ (NPV) ซึ่งโครงการนี้มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิในระยะเวลา 10 ปี เป็น 
2,488,660 บาท ระยะเวลาคืนทุน 5 ปี 6 เดือน 24 วัน ต้นทุนเฉลี่ยแบบถ่วงน้ าหนัก (WACC) เป็นร้อยละ 9 และอัตรา
ผลตอบแทนภายใน (IRR) เป็นร้อยละ 16.47 ซึ่งมากกว่าต้นทุนเฉลี่ยแบบถ่วงน้ าหนัก ดั้งนั้นโครงการนี้จึงน่าสนใจและมีความ
เป็นไปได้ในการลงทุน 

การวิเคราะห์ความไวของโครงการ (Sensitivity Analysis) จากตารางที่ 5 หากมียอดขายเหลือร้อยละ 81.28 
จะท าให้มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เป็น 0 บาท และอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เป็นร้อยละ 9 ซึ่งเท่ากับต้นทุนเฉลี่ยแบบ
ถ่วงน้ าหนัก (WACC) ระยะเวลาคืนทุนที่ 7 ปี 9 เดือน 27 วัน ดังนั้นโครงการนี้ยังคงน่าลงทุน แต่ถ้ายอดขายเหลือน้อยกว่า
ร้อยละ  81.28 มีอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) น้อยกว่าร้อยละ 9 จะท าให้โครงการนี้ไม่น่าลงทุน และที่ยอดขายเหลือร้อย
ละ 62.84 จะท าให้ IRR เป็นร้อยละ 0 ไม่มีอัตราผลตอบแทนภายใน 
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สรุป 
1.    ความเป็นไปได้ของด้านการตลาด 

วัตถุประสงค์ของแผนการตลาดคือ สร้างยอดขายสินค้าในปีที่ 1 เป็นเงิน 4,500,000 บาท และเพิ่ม
ยอดขายสินค้าร้อยละ 8 ต่อปี โดยโครงการวางต าแหน่งตราสินค้า (Brand Positioning) ที่คุณภาพและราคาอยู่ในระดับสูง
เพราะต้องการสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งและผลก าไรที่สูง มีกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix '7Ps) 
ทั้งหมด 7ด้าน นอกจากน้ันมีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน (SWOT) และก าหนดเป็นกลยุทธ์ต่างๆน าไปแก้ไขจุดอ่อนและ
พัฒนาจุดแข็งของธุรกิจให้ประสบความส าเร็จ ดังนั้นจากแผนการตลาดที่ได้กล่าวมาทั้งหมดจะท าให้วัตถุประสงค์ที่ก าหนดไว้มี
ความเป็นไปได้ 

2.    ความเป็นไปได้ของด้านเทคนิค 
วัตถุประสงค์ของการวางแผนปฏิบัติการขาย คือ การบริหารการด าเนินงานที่เหมาะสมกับธุรกิจเพื่อเพิ่ม

ประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานและป้องกันปัญหาที่อาจท าให้เกิดความเสียหาย โดยโครงการนี้ได้มีการวางแผนปฏิบัติการขาย
ในหลายด้าน ได้แก่ การวางผังร้านโดยออกแบบให้สามารถจัดวางสินค้าได้จ านวนมากและเป็นคลังเก็บสินค้าในตัว มีการแบ่ง
พื้นที่แสดงสินค้าเป็น 2 ส่วน ส่วนที่ 1 เป็นพื้นแสดงสินค้าที่ลูกค้าสามารถเดินเลือกสินค้าได้ ส่วนที่ 2 เป็นพื้นที่แสดงสินค้าที่
ลูกค้าไม่สามารถเดินเลือกสินค้าได้ เพราะเป็นสินค้าที่ต้องแนะน าในการใช้งาน รูปแบบการจัดตั้งธุรกิจเป็นห้างหุ้นส่วนจ ากัด 
เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือและเป็นรูปแบบที่เหมาะส าหรับธุรกิจขนาดเล็ก ส่วนขั้นตอนการขายสินค้ามีขั้นตอนปฏิบัติโดยให้
ความส าคัญในการตรวจสอบสินค้าที่ลูกค้าได้รับให้ถูกต้อง เพื่อไม่ให้ลูกค้าและร้านค้าเสียผลประโยชน์จากความผิดผลาด จาก
การบริหารด าเนินงานท่ีเหมาะสมกับธุรกิจจะท าให้การปฏิบัติการขายมีประสิทธิภาพมากขึ้น 

3.    ความเป็นไปได้ของด้านการบริหารจัดการ 
วิสัยทัศน์ (Vision) ของโครงการนี้คือ “ เป็นผู้น าด้านการจ าหน่ายวัสดุก่อสร้างที่มีสินค้าครบวงจร ในพื้นที่

อ าเภอคอนสาร จังหวัดชัยภูมิ ” โดยมีแนวทางการจัดการธุรกิจเชิงกลยุทธ์ คือ การขยายสาขาเพิ่ม 1 สาขา ซึ่งท าให้ปริมาณ
การสั่งซื้อสินค้ามีจ านวนมากขึ้นจึงท าให้ซื้อสินค้าในราคาที่ต่ าลง ท าให้เกิดการประหยัดจากขนาด (Economies of Scale) 
แล้วสามารถตั้งราคาให้ต่ ากว่าคู่แข่ง และมีการส่งเสริมการตลาดต่างๆเพื่อเพิ่มยอดขาย ส่วนการจัดร้านโดยจัดแบบร้าน
สมัยใหม่ที่มีการจัดเรียงสินค้าเปน็หมวดหมู่ ด้านการด าเนินงานได้น าระบบคอมพิวเตอรม์าใช้ในการขาย การจัดเก็บสินค้า และ
เก็บข้อมูลส าคัญที่เป็นประโยชน์กับธุรกิจ ในส่วนด้านปฏิบัติงานของพนักงานจะจัดท าคู่มือขั้นตอนปฏิบัติงานเพื่อให้เป็น
มาตรฐานการปฏิบัติงานของพนักงาน จากแผนการบริหารจัดการที่กลา่วในข้างต้นจะท าใหว้ิสยัทัศน์ (Vision) มีความเป็นไปได้ 

4.    ความเป็นไปได้ของด้านการเงิน 
ในการลงทุนธุรกิจการแผนการเงินจะท าให้เจ้าของธุรกิจทราบถึงต้นทุนทั้งหมดและสามารถควบคุมต้นทุน

ให้คุ้มค่าในการลงทุนมากที่สุด โดยโครงการเตรียมเงินลงทุนส าหรับโครงการรวมเงินลงทุนท้ังสิ้น 5,724,700 บาท ซึ่งแหล่งเงิน
ลงทุนจากส่วนของเจ้าของคิดเป็นร้อยละ 58.08 และเงินลงทุนจากการกู้ยืมคิดเป็นร้อยละ 41.92 และมีรายได้จากการขาย
สินค้าในปีที่ 1 จ านวน 4,483,403 บาท โดยค านวณจากค่าใช้จ่ายในการซื้อวัสดุก่อสร้างต่อครั้งจากข้อมูลการตอบ
แบบสอบถาม มีอัตราการเติบโตของรายได้ร้อยละ 8 ต่อปี ท าให้โครงการสามารถคืนทุนได้ในระยะ 5 ปี 6 เดือน 24 วัน โดยมี
อัตราผลตอบแทนโครงกา (IRR) เท่ากับ 16.47%  ซึ่งมากกว่าต้นทุนเฉลี่ยของเงินทุน (WACC) ของโครงการที่ 9% ท าให้
โครงการนี้น่าลงทุน และมีการเตรียมแผนส ารองฉุกเฉินกับเหตุการณ์ที่อาจเป็นผลกระทบเกิดความเสียหายต่อธุรกิจได้ ดังนั้น
จากแนวทางการด าเนินงานทางการเงินท่ีครบรอบด้านนี้จะท าให้แผนการเงินมีความเป็นไปได้ 
 
ข้อเสนอแนะ 

1. ผู้บริโภคนิยมซื้อวัสดุก่อสร้างแบบดั่งเดิมในพื้นที่มากกว่าเข้าไปซื้อร้านวัสดุก่อสร้างแบบสมัยใหม่ในเมือง 
เพราะสะดวกสบายใกล้บ้าน แต่ร้านวัสดุก่อสร้างแบบดั่งเดิมต้องพัฒนาสินค้าให้ครบวงจรหลากหลาย เพื่อตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าให้มากขึ้นและสามารถแข่งขันกับร้านวัสดุก่อสร้างแบบสมัยใหม่ได้ 

2. จากการส ารวจแบบสอบถาม พบว่า สื่อโฆษณาที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภคมากที่สุด คือ ป้ายโฆษณาและวิทยุ 
ดังนั้นร้านวัสดุก่อสร้างควรให้ความส าคัญการโฆษณาผ่านสื่อดังกล่าวเป็นหลัก 

3. กิจกรรมที่ส่งเสริมการขายที่ลูกค้านิยมมากที่สุด คือ ของแจกของแถม ดังนั้นควรให้ความส าคัญโดยเลือกของ
แจกของแถมท่ีท าให้ลูกค้าพึงพอใจ 
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การศึกษาความเป็นไปได้ของการลงทุนธุรกิจร้านเบเกอร่ีเพือ่สุขภาพ ในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดขอนแก่น 
THE FEASIBILITY STUDY OF HEALTHY BAKERY SHOP  INVESTMENT IN MUANG DISTRICT, 

KHON KAEN PROVINCE 
 

จิดาภา ไทเมืองพล1 
อมรวรรณ รงักูล2  

 
บทคัดย่อ 

การศึกษาน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจร้านเบเกอรี่เพ่ือสุขภาพในเขตอ าเภอเมือง 
จังหวัดขอนแก่น 4 ด้าน ได้แก่ ความเป็นไปได้ด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านการจัดการ และด้านการเงิน โดยแจก
แบบสอบถามกลุ่มประชากรเป้าหมาย คือ ประชากรที่อาศัยอยู่ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น จ านวน 400 ชุด เพ่ือศึกษา
พฤติกรรมการเลือกซื้อเบเกอรี่ ผลการศึกษา พบว่า ด้านการตลาด มีความเป็นไปได้ เน่ืองจากมีผู้สนใจซื้อเบเกอรี่เพ่ือสุขภาพ 
ร้อยละ 81.25 ด้านเทคนิค มีความเป็นไปได้ เน่ืองจากท าเลที่ต้ังอยู่ใกล้มหาวิทยาลัยขอนแก่นและบึงหนองโคตร ด้านการ
จัดการ มีความเป็นไปได้ เน่ืองจากโครงการมีพนักงานทั้งหมด 3 คน ผ่านการคัดเลือก และผลตอบแทนมีความเหมาะสม และ
ด้านการเงิน มีความเป็นไปได้ เน่ืองจากใช้งบประมาณเงนิทุน 1,500,000 บาท ระยะเวลาด าเนินการ 5 ปี อัตราผลตอบแทน
การลงทุน (IRR) ร้อยละ 20 มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 1,036,795 บาท ระยะเวลาคืนทุน 3 ปี 3 เดือน จึงสรุปได้ว่าโครงการน้ี
มีความเป็นไปได้และเหมาะสมในการลงทุน 
ค าส าคัญ: การศึกษาความเป็นไปได้  การลงทุน 

 
Abstract 

 This paper provides four feasibility studies for investment of healthy bakery shop in Muang 
district, Khon Kaen including marketing, technical, financial and managerial. Four hundreds questionnaires 
were collected from citizens who live in Muang district, Khon Kaen. The aim of this study is to investigate 
the behavior of purchasing bakery. The result showed that in term of marketing, it is feasible to open the 
healthy bakery shop based on the high percentage of people who interested to buy healthy bakery which 
is 81.25% The technical result indicated that the opening of healthy bakery shop is feasible. The location 
has potential as it is closed to Khon Kaen Univerysity and Nong-kot Lake. Moreover, The management of 
healthy bakery shop is also feasible with one owner having a total of three selected employees and 
reasonable wages. Lastly, Financial is also feasible because of using 1,500,000 baht capital budgeting, 5-
year operation time, 30.33 percent of internal rate of return, a 1,036,795 baht of net present value and 3 
years and 3 months of payback period. Therefore, this project is feasible and worth the investment. 
Keywords: feasibility study , investment 
 
 

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น จ.ขอนแก่น  
2 อาจารย์ประจ า หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น   
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บทน า  
สถานการณ์ผู้บริโภคในประเทศไทย ปัจจุบันเริ่มต่ืนตัวและได้หันมาใส่ใจกับการดูแลสุขภาพของตัวเองมากข้ึน 

เน่ืองจากในปี พ.ศ. 2561 พบว่ามีจ านวนผู้ป่วยเป็นโรคอ้วนและเบาหวาน เพ่ิมข้ึนจากปีก่อนๆ ซึ่งโรคที่กล่าวมาน้ันล้วนเกิด
จากพฤติกรรมการรับประทานอาหารที่ส่งผลเสียต่อร่างกาย แนวโน้มการผลิตและการบริโภคผลิตภัณฑ์ที่ดีต่อสุขภาพจึง
เพ่ิมข้ึนตามมาอย่างเห็นได้ชัด ย่ิงไปกว่าน้ันยังมีผู้บริโภคจ านวนไม่น้อยที่ถือแนวคิดที่ว่า “การป้องกันดีกว่าการรักษา” ด้วยวิถี
ชีวิตของประชาชนในประเทศไทยที่มีความเร่งรีบมากข้ึน การแบ่งเวลาให้กับครอบครัวและการดูแลตัวเอง จึงเป็นเรื่องที่ทุกคน
เริ่มหันมาให้ความสนใจกันมากข้ึน เพราะว่าประเทศไทยก าลังก้าวเข้าสู่ยุคดิจิทัล มีการพัฒนาต่อเน่ืองของเทคโนโลยี ซึ่งการ
รับรู้ข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ การแลกเปลี่ยนข้อมูลหรือความคิดเห็นต่าง ๆ ก็มีช่องทางที่หลากหลาย และรวดเร็ว ส่งผลให้เกิด
กลไกส าคัญในการถ่ายทอดข้อมูล การรับรู้ด้านสุขภาพ และทัศนคติด้านสุขภาพของประชาชนในประเทศไทย เกิดการเรียนรู้
และศึกษาการดูแลสุขภาพทั้งร่างกาย และจิตใจ  

ปัจจุบันการด าเนินชีวิตของประชากรที่ต้องแข่งขันกับเวลา ใช้ชีวิตอย่างเร่งรีบ ต้องการความสะดวกรวดเร็วในการ
บริโภค ประชากรจึงหันมาเลือกรับประทานเบเกอรี่เป็นอาหารหลักในมื้อเช้าแทน [1]  และรูปแบบการใช้ชีวิตแบบตะวันตกได้
เข้ามามีบทบาทในสังคมไทย ดังน้ันคนไทยโดยเฉพาะอย่างย่ิงคนในเมืองกินขนมปัง ซี เรียล และนมเป็นอาหารเช้า  และ
วัฒนธรรมในการใช้ร้านกาแฟ และเบเกอรี่เป็นที่พบปะกับเพ่ือนๆ อย่างไรก็ตามในจังหวัดขอนแก่นมีผู้ที่ต้องการบริโภคเบเกอรี่
จ านวนมากข้ึนสังเกตได้จากร้าน เบเกอรี่ที่มีการเปิดตัวเพ่ิมมากข้ึน ซึ่งร้านเบเกอรี่ส่วนใหญ่เน้นการน าเสนอผลิตภัณฑ์ที่แปลก
ใหม่ รูปลักษณ์สวยงาม แต่ยังคงใช้วัตถุดิบที่ไม่ส่งผลดีต่อสุขภาพนัก ซึ่งยังไม่สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคอีกส่วน
หน่ึงที่ใส่ใจต่อสุขภาพ 

จากข้อมูลเบื้องต้นท าให้ผู้ศึกษามองเห็นถึงโอกาสในการลงทุนท าธุรกิจร้านเบเกอรี่เพ่ือสุขภาพ ซึ่งใช้วัตถุดิบที่ดีไม่
ส่งผลเสียต่อสุขภาพ เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่เลือกรับประทานเบเกอรี่ที่ดีต่อสุขภาพ แต่ยังหาซื้อรับประ
ทานได้ยาก ดังน้ันผู้ศึกษาจึงต้องการศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจร้านเบเกอรี่เพ่ือสุขภาพ เพ่ือให้เป็นแนวทางในการ
ด าเนินธุรกิจในอนาคต 
 
ทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 

1.การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ (Project Feasibility Study) 
การลงทุนในธุรกิจใด ๆ ก็ตาม สิ่งที่ผู้ลงทุนต้องการคือผลก าไรจากการลงทุนน้ัน ๆ เน่ืองจากการลงทุนจ าเป็นต้องใช้

เงินทุนเป็นจ านวนมาก ซึ่งแหล่งเงินทุนอาจจะเป็นเงินทุนของตัวเอง หรือเงินทุนจากการกู้ยืมโดยเอาทรัพย์สินมาประกัน ดังน้ัน 
ผู้ที่จะลงทุนในโครงการใด ๆ ก็ตามควรมีการวางแผนโครงการและศึกษาความเป็นไปได้อย่างรอบคอบ การวิเคราะห์ความ
เป็นไปได้ของโครงการ คือ การศึกษาโครงการในภาพรวมทั้งหมดทั้งในขอบเขตกว้าง เรียกว่า มหภาค และในขอบเขตที่
ละเอียดลึกลงไป เรียกว่า จุลภาค เพ่ือน ามาประกอบการตัดสินใจและเพ่ือให้แน่ใจว่าโครงการสามารถประสบความส าเร็จ 
ได้รับผลตอบแทนที่คุ้มค่ากับเงินที่เสียไป เพราะในปัจจุบันมีทรัพยากรท่ีมีอยู่อย่างจ ากัด ในขณะที่มีการแข่งขันสูงและ
เทคโนโลยีมีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว ตลอดจนความต้องการของผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไปตามสภาวะเศรษฐกิจและ
สังคม [2]  ในการศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ จะมุ่งศึกษาการท าก าไรในเชิงเศรษฐกิจ (Economic Profitability) ซึ่ง
ประกอบด้วยการศึกษา 4 ด้าน ได้แก่ การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด การศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค การศึกษา
ความเป็นไปได้ด้านการจัดการ และการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงิน 

ความเป็นไปได้ด้านการตลาด เพ่ือเป็นข้อมูลส าหรับการจัดท าแผนการตลาด โดยการศึกษาด้านการตลาด (Market 
Study) ในการวิเคราะห์ผลิตภัณฑ์ความต้องการสินค้าหรือบริการกลุ่มลูกค้าเป้าหมายคู่แข่งขัน แนวโน้มการเติบโตและขนาด
ของตลาด ส่วนแบ่งทางการตลาดที่คาดว่าจะได้รับและช่องทางการจัดจ าหน่าย [3] 
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การศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค เป็นการศึกษากระบวนการ ต่างๆ เช่น การด าเนินงานการผลิต ปัจจัยในการ
ผลิต ท าเลที่ต้ังในการด าเนินงาน ปัจจัยเกี่ยวกับ สภาพแวดล้อมที่เกี่ยวข้องกับการด าเนินโครงการเช่น ทัศนคติของผู้ที่อยู่ใน
พ้ืนที่กฎหมาย สภาพ ภูมิอากาศ [3] 

การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการบริหารคือการศึกษาถึงแหล่งของทรัพยากรที่จะใช้เช่น บุคลากร จ านวนแรงงาน 
ทักษะหรือความสามารถของบุคลากร เครื่องมือ และอุปกรณ์ [3] 

การลงทุนในโครงการหรือการลงทุนในสินทรัพย์ ซึ่ง จ าเป็นต้องใช้เงินจ านวนมากและประโยชน์และผลตอบแทนที่
จะได้รับจะเกิดข้ึนตลอดระยะเวลา ของการลงทุน การตัดสินใจลงทุนเกี่ยวกับงบประมาณการลงทุนน้ีมีสองลักษณะคือการ
คัดเลือก โครงการที่มีความเป็นไปได้ (Screening decision) และการคัดเลือกโครงการที่น่าลงทุนมากที่สุด (Preference 
decision) ซึ่งกระบวนการในการคัดเลือกโครงการที่มีความเป็นไปได้จะพิจารณาว่า อัตราผลตอบแทนจากโครงการลงทุนน้ัน
เกินกว่าอัตราผลตอบแทนที่คาดหวังหรือไม่ ส่วนการ คัดเลือกโครงการน่าลงทุนมากที่สุด พิจารณาจากอัตราผลตอบแทนจาก
โครงการที่ดีที่สุด [4] 
 
วัตถุประสงค์  

เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจร้านเบเกอรี่เพ่ือสุขภาพในด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านการจัดการ 
และด้านการเงิน 
 
วิธีด าเนินงาน    
1. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด  

1.1 ข้ันตอนการศึกษา 
1.1.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างประชากรคือ ประชากรที่อาศัยอยู่ในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดขอนแก่น 
1.1.2 กลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มตัวอย่างผู้ศึกษาท าการสุ่มตัวอย่างจาก ประชากรที่อาศัยอยู่ในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดขอนแก่น ซึ่งมี

จ านวน 144,868 คน ระบบสถิติทางการทะเบียน (2561) โดยจะท าการเลือกสุ่มจากประชากรที่บริโภคเบเกอรี่ เช่น 
ประชากรที่ไปใช้บริการร้านเบเกอรี่ ร้านกาแฟ  โดยการก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างจากสูตรทราบจ านวนประชากรของทาโร
ยามาเน่ ขนาดตัวอย่างที่ค านวณได้ คือ 399.99 ตัวอย่าง ผู้ศึกษาจึงใช้กลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 400 คน ในการเก็บรวบรวมข้อมูล
จากแบบสอบถามจ านวน 400 ชุด  

1.2 เครื่องมือใช้ในการศึกษา 
ได้ศึกษาได้ใช้เครื่องมือแบบสอบถามท่ีได้สร้างข้ึนมา เพ่ือน าค าตอบที่ได้มาใช้วิเคราะห์ความเป็นไปได้ในด้านการตลาด 

1.3 วิธีเก็บรวบรวมข้อมูล  
1.3.1 ด้านข้อมูลปฐมภูมิผู้ศึกษาเก็บข้อมูลวิธีท าการส ารวจโดยการเก็บข้อมูลใช้ การสอบถามแบบเจาะจง 

(Purposive sampling) โดยเข้าเก็บข้อมูลในร้านเบเกอรี่ที่อยู่ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น แต่จะคัดเลือกตัวอย่างโดย
บังเอิญ (Accidental sampling) เพ่ือน ามาเป็นข้อมูลในการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ด้านโครงการและทางการตลาด 

1.3.2 ด้านข้อมูลทุติยภูมิเก็บรวบรวมค้นคว้าจากเอกสารวิชาการ ต าราวิชาการของ  ห้องสมุดกลาง
มหาวิทยาลัยขอนแก่น และห้องสมุดวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ และการสืบค้นออนไลน์ผ่านระบบอินเทอร์เน็ต 

1.4 การวิเคราะห์ข้อมูล  
ผู้ศึกษาท าการรวบรวมบันทึกข้อมูลจากแบบสอบถามท าการเก็บรวบรวมแบบสอบถาม เพ่ือประมวลผลเป็นค่าร้อย

ละ และท าการวิเคราะห์ตามวัตถุประสงค์ที่ได้ศึกษา 
1.5 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (General Environmental Analysis)  
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โดยเลือกใช้เครื่องมือ PEST Analysis ในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไปที่จะกระทบต่ออุตสาหกรรม  
1.6 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมในการแข่งขัน 
โดยใช้เครื่องมือ Five Forces Model เพ่ือวิเคราะห์แรงผลัก 5 ประการคือ ภัยคุกคามจากผู้ที่เข้ามาใหม่ ระดับการ

แข่งขันระหว่างธุรกิจที่มีอยู่ อ านาจต่อรองของกลุ่มผู้ซื้อหรือลูกค้าภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน อ านาจในการต่อรองจากผู้ขาย
วัตถุดิบ 
2. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค  

การศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิคโดยรวบรวมข้อมูลจากเอกสารที่เก่ียวข้องแล้วน ามาท าการวิเคราะห์ด้านความ
เหมาะสมในการลงทุนโครงการ และเลือกท าเลที่ต้ัง โดยพิจารณาดังน้ี การตัดสินใจเลือกท าเลที่ต้ังที่เหมาะสม โดยพิจารณาถึง
ความสะดวกในการให้บริการ การด าเนินการ และการคาดคะเนต้นทุนในการก่อสร้าง 
3. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการจัดการ  

การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนด้านการบริหารจัดการท าการวิเคราะห์ต้ังแต่การก าหนดรูปแบบการด าเนิน
ธุรกิจ การก าหนดหน้าท่ีความรับผิดชอบ การวางแผนก าลังคนที่เหมาะสมในแต่ละต าแหน่ง การจัดหาพนักงาน 
4. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงิน  

การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ในการลงทุนด้านการเงิน เป็นการวิเคราะห์เพ่ือคาดคะเน ค่าใช้จ่ายต่างๆ ในการ
ด าเนินงานของโครงการเพ่ือน าไปใช้ส าหรับการตัดสินใจในการลงทุนโดยน าข้อมูลจากการวิเคราะห์ด้านการตลาดและด้าน
เทคนิคมาประกอบการตัดสินใจ เพ่ือใช้ส าหรับการประเมินโครงการได้อย่างสมบูรณ์ ซึ่งการวิเคราะห์การลงทุนด้านการเงิน  

(1) มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value : NPV) เป็นการหาผลต่างระหว่างมูลค่า ปัจจุบันของเงินสดรับสทุธิ
ตลอดอายุโครงการกับเงินสดจ่ายสุทธิลงทุนเริ่มแรก กิจการจะตอบรับโครงการลงทุน ถ้า NPV ที่ค านวณได้มีค่ามากกว่าศูนย์ 
คือ ตอบรับโครงการลงทุนเมื่อ NPV > 0  

(2) อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR) เป็นอัตราผลตอบแทนที่ท าให้มูลค่าปัจจุบันของเงิน
สดรับสุทธิตลอดอายุโครงการเท่ากับเงินสดจ่ายสุทธิ ลงทนุเริ่มแรก กิจการจะตอบรับโครงการลงทุน ถ้าอัตราผลตอบแทนจาก
โครงการ (IRR) มีค่า มากกว่าอัตราผลตอบแทนที่ต้องการ (r) น่ันคือ ตอบรับโครงการลงทุนเมื่อ IRR > r  

(3) ระยะเวลาคืนทุน (Payback period : PB) เป็นระยะเวลาท่ีกระแสเงินสดรับสุทธิ ในแต่ละปีรวมกันเท่ากับเงินสด
จ่ายลงทุนเริ่มแรกของโครงการ หรือระยะเวลาท่ีผลตอบแทนจาก การด าเนินโครงการเท่ากับเงินลงทุนของโครงการ ซึ่งกิจการ
จะตอบรับโครงการลงทุน เมื่อระยะเวลาคืนทุนที่ค านวณมีค่าน้อยกว่าอายุโครงการ หรือน้อยกว่าระยะเวลาคืนทุนที่กิจการ
ต้องการ  

 
ผลการวิจัย 

1.ผลการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ด้านการตลาด 
ผลการศึกษาข้อมูลทั่วไป จากการตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ22– 39 

ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายได้มากกว่า 20,000 บาท ข้ึนไป และมีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัว พฤติกรรมการใช้
บริการร้านเบเกอรี่ พบว่า ส่วนใหญ่ใช้บริการร้านกาแฟ/ร้านเบเกอรี่/ร้านนมขนมปังเป็นประจ า ซื้อเบเกอรี่ 2 – 3 วัน/สัปดาห์ 
ซื้อในช่วงบ่ายและเย็น ชอบรับประทานเบเกอรี่ประเภทเค้กและขนมปัง ค่าใช้จ่ายในการซื้อเบเกอรี่ต่อครั้งอยู่ที่ 101 – 200 
บาท และปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อเบเกอรี่มากที่สุด คือ รสชาติ หากมีร้านเบเกอรี่เพ่ือสุขภาพมาเปิดภายในเขตอ าเภอเมือง 
จังหวัดขอนแก่น บริเวณใกล้มหาวิทยาลัยขอนแก่น โดยผลิตภัณฑ์เป็นผลิตภัณฑ์เพ่ือสุขภาพทั้งหมด ไม่มีสารกันบูด ไม่มี
ไขมันทรานส์และสามารถค านวณแคลลอรี่แต่ละชิ้นได้ มีผู้สนซื้อเบเกอรี่เพ่ือสุขภาพจ านวน 325 คน คิดเป็นร้อยละ 81.25 
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ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก จากการเก็บแบบสอบถามและจากการค้นคว้าข้อมูลจากหนังสือ สิ่งพิมพ์ 
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ฐานข้อมูลเว็บไซต์ที่เกี่ยวข้อง และการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป โดยใช้เครื่องมือ PEST Analysis ทั้ง 
4 ด้าน ได้แก่ ปัจจัยทางการเมือง นโยบายการลดอัตราภาษีส าหรับผู้ประกอบการ SMEs ส่งผลทางด้านบวกต่อการด าเนิน
ธุรกิจที่เป็น SME เพ่ือให้มีความสามารถในการแข่งขันในอุตสาหกรรมได้ ปัจจัยทางเศรษฐกิจ สินค้าประเภทเบเกอรี่จัดว่าอยู่
ในส่วนของการบริโภคภาคเอกชนในระบบเศรษฐกิจ ซึ่งได้รับผลกระทบในทางลบ เน่ืองจากความระมัดระวังการใช้จ่ายของ
ครัวเรือน สินค้าเบเกอรี่เป็นสินค้าท่ีไม่ใช่สิ่งจ าเป็นในชีวิตประจ าวัน ผู้บริโภคอาจบริโภคเบเกอรี่น้อยลง ปัจจัยด้านสังคม 
ผู้บริโภคยุคใหม่ต้องการสินค้าท่ีสดใหม่ ซึ่งปัจจุบันผู้บริโภคยอมที่จะจ่ายเงินให้กับผลิตภัณฑ์คุณภาพดี ๆ โดยเฉพาะในกลุ่มผู้
ที่มีรายได้ระดับกลางน้ันจะพิจารณาซื้อสินค้าจากคุณภาพมากกว่าราคา ซึ่งส่งผลดีต่อธุรกิจเบเกอรี่เพ่ือสุขภาพ และปัจจัยทาง
เทคโนโลยี การใช้เทคโนโลยีโซเชียลมีเดียมาช่วยในการประชาสัมพันธ์ร้าน ช่วยให้สามารถกระจายข้อมูลถึงกลุ่มเป้าหมายได้
อย่างรวดเร็วและใช้เทคโนโลยีที่ทันสมัยในการจัดระบบดูแลร้าน การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมด้านการแข่งขันในอุตสาหกรรม 
โดยใช้เครื่องมือ Five Force Model พบว่า ระดับความรุนแรงที่ระดับสูง ได้แก่ อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ เน่ืองจากผู้บริโภคมี
ทางเลือกในการตัดสินใจเลือกร้านเบเกอรี่เพ่ือสุขภาพสูง และมีต้นทุนต่ าในการเปลี่ยนตราสินค้า หรือเปลี่ยนไปเลือก
รับประทานอาหารของร้านอาหารเพ่ือสุขภาพอื่นๆ ที่มีตัวเลือกอยู่ในตลาดจ านวนมากได้ง่าย ส่วนระดับความรุนแรงปาน
กลาง ได้แก่ สภาวะการแข่งขันของอุตสาหกรรม เน่ืองจากธุรกิจเบเกอรี่เพ่ือสุขภาพในปัจจุบันมีจ านวนคู่แข่งขันไม่มากนัก 
การเข้าสู่ตลาดของคู่แข่งขัน การท าธุรกิจเบเกอรี่เพ่ือสุขภาพเป็นธุรกิจที่มีการใช้ส่วนผสมและวัตถุดิบที่มีคุณค่าทางอาหาร
และมีการลงทุนที่ค่อนข้างสูง ดังน้ันการที่จะมีผู้ประกอบการรายใหม่เข้ามาในธุรกิจน้ันจึงเข้ามาได้ยาก แต่อย่างไรก็ตามใน
สภาวะปัจจุบันที่ก าลังมีกระแสนิยมและพฤติกรรมของผู้บริโภคที่หันมาสนใจอาหารที่รักสุขภาพมากข้ึนน้ี  ท าให้มีผู้ผลิต
หลายๆ รายหันมาสนใจที่จะผลิตสินค้าที่ใส่ใจสุขภาพมากข้ึนเช่นกัน และอ านาจต่อรองของผู้จัดจ าหน่ายวัตถุดิบ เน่ืองจาก
ปัจจุบันผู้จ าหน่ายวัตถุดิบที่ใช้ในธุรกิจร้านเบเกอรี่เพ่ือสุขภาพมีให้เลือกอยู่จ านวนมาก แต่วัตถุดิบได้มาตรฐานยังมีอยู่ไม่มาก 
และระดับความรุนแรงต่ า ได้แก่ ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน เน่ืองจากเบเกอรี่เป็นผลิตภัณฑ์ที่ต้องใช้ความช านาญเฉพาะ
ทางในการท าโดยเฉพาะเบเกอรี่เพ่ือสุขภาพที่ต้องมีความช านาญหรือเข้าใจในการท าให้เหมาะต่อโภชนาการที่ได้รับต่อวัน 

 2.ผลการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ด้านเทคนิค 
 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค พบว่า มีความเป็นไปได้ จากท าเลและที่ ต้ังของร้านอยู่ใกล้
มหาวิทยาลัยขอนแก่นและบึงหนองโคตร ถือเป็นข้อได้เปรียบของร้าน ลูกค้าสามารถเดินทางมาใช้บริการได้สะดวกสบาย มี
แนวความคิดในการออกแบบให้พ้ืนที่ใช้สอยเกิดประโยชน์สูงสุดบรรยากาศโล่งสบาย ไม่อึดอัด ตกแต่งร้านแบบมินิมอล ทาง
ร้านได้ประมาณการค่าใช้จ่ายด้านเทคนิค 1,170,000 บาท 
 3. ผลการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ด้านการจัดการ 
 รูปแบบธุรกิจเจ้าของคนเดียว โครงสร้างองค์กรแบ่งเป็น 3 ส่วน คือ ผู้จัดการ 1 คน มีหน้าท่ีบริหารจัดการร้านทั้งการ
ผลิต และการบริการ งานขาย วางแผนระบบควบคุมการผลิต จ าหน่ายและบริการ พนักงานฝ่ายบริการ 1 คน มีหน้าที่ขายเบ
เกอรี่ และงานบริการส่วนหน้าได้ สามารถแนะน าขนมเบเกอรี่ที่ลูกค้าต้องการได้ เปิดร้าน จัดเก็บร้าน และท าความสะอาด
เครื่องมือเครื่องใช้ พนักงานฝ่ายผลิต 1 คน มีหน้าท่ีผลิตขนมเบเกอรี่ประเภทต่างๆ เช็ควัตถุดิบ เตรียมวัตถุดิบ แจ้งรายการ
สั่งซื้อ ล้างท าความสะอาดอุปกรณ์ต่างๆ โดยพนักงานมีทั้งหมด 3 คน มีค่าใช้จ่ายในการจ้างพนักงานในปีแรก 540,000 บาท 
 4. ผลการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ด้านการเงิน 

การลงทุนในธุรกิจร้านเบเกอรี่เพ่ือสุขภาพในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ใช้เงินลงทุนเริ่มต้น 1,500,000 บาท 
ซึ่งเป็นของเจ้าของทั้งหมด พบว่า ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) ใช้เวลา 3 ปี 3 เดือน มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 
1,036,795 บาท ซึ่งมีค่าเป็นบวก และมีอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (IRR) 20% จึงมีความเป็นไปได้ทางด้านการเงิน 
สรุป  
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 จากผลการศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจเบเกอรี่เพ่ือสุขภาพ ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น พบว่า 
ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างเป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 22 – 39 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี มีค่าใช้จ่ายในการซื้อเบเกอรี่
ต่อครั้ง 101 – 200 บาท ใช้บริการร้านเบเกอรี่ 2-3 วันต่อสัปดาห์ และใช้บริการร้านในช่วงบ่ายและช่วงเย็น สอดคล้องกับ
การศึกษาของ [5] ท่ีได้ท าการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคเบเกอรี่ของผู้ที่อาศัยอยู่ในเขตอ าเภอเมืองชัยภูมิ จังหวัดชัยภูมิ พบว่า
ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 15 – 30 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี ใช้บริการร้านเบเกอรี่ 2 วันต่อสัปดาห์ 
และใช้บริการร้านในช่วงกลางวัน และสอดคล้องกับการศึกษาของ [6] ท่ีได้ท าการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของ
นักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่น พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง การศึกษาระดับปริญญาตรีและระดับบัณฑิตศึกษา ส่วน
ใหญ่ตัดสินใจในการบริโภคกาแฟ โดยชอบร้านที่มีสถานที่ใกล้ที่เรียนและที่พัก ดังน้ัน ท าเลที่ต้ังที่อยู่ใกล้มหาวิทยาลัยจึงเป็นข้อ
ได้เปรียบคู่แข่งขันที่สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ง่ายกว่า จากผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงิน พบว่า โครงการใช้
เงินทุนทั้งสิ้น 1,500,000 บาท ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) ใช้เวลา 3 ปี 3 เดือน มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 
1,036,795 บาท ซึ่งมีค่าเป็นบวก และมีอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (IRR) 20% ดังน้ันโครงการมีความเป็นไปได้ในการ
ลงทุน ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ [5] พบว่าโครงการใช้เงินทุน 1,260,000 บาท ระยะเวลาคืนทุนใช้เวลา 2ปี 7 เดือน มี
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 989,402 บาท อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน 33.02% ซึ่งมีความใกล้เคียงกันทางด้านการเงิน 
 
ข้อเสนอแนะ 

1. ด้านการตลาด ควรศึกษาตลาดเป้าหมายให้ครอบคลุมกลุ่มลูกค้าทุกประเภท รวมทั้งเพ่ิมความหลากหลายของ
สินค้าให้มากข้ึน 

2. ควรศึกษาและวางแผนธุรกิจร้านเบเกอรี่เพ่ือสุขภาพ ในการต่อยอดธุรกิจเพ่ือขยายธุรกิจให้เป็นที่รู้จักมากข้ึน 
เพ่ือโอกาสในการขยายธุรกิจแบบแฟรนไชส์ 
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ความสัมพันธ์ระหว่างความส าเร็จของระบบสารสนเทศทางการบัญชีและผลการด าเนินงาน 
ของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ในจังหวัดขอนแก่น 

THE RELATIONSHIP BETWEEN SUCCESSFUL OF ACCOUNTING INFORMATION SYSTEM AND 
FIRM PERFORMANCE OF SMALL AND MEDIUM ENTERPRISES IN KHON KAEN PROVINCE  

 
จิตสุภา สนิทชน 1 
ธนภณ วิมูลอาจ 2  

 
บทคัดย่อ 

การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างความส าเร็จของระบบสารสนเทศทางการบัญชีและผล
การด าเนินงานของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในจังหวัดขอนแก่น โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรม
ข้อมูลจากผู้บริหารฝ่ายบัญชีของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในจังหวัดขอนแก่น จ านวน 102 คน แล้ววิเคราะห์ข้อมูล
ผ่านโปรแกรม SPSS เพ่ือหาจ านวน ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์สหสัมพันธ์พหุคูณ และการวิเคราะห์การ
ถดถอยพหุคูณ ผลการวิจัยพบว่า 1) ความส าเร็จของระบบสารสนเทศทางการบัญชีมีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อผลการ
ด าเนินงาน 2) ความส าเร็จของระบบสารสนเทศทางการบัญชี ด้านความเกี่ยวข้องกับการตัดสินใจและด้านความสามารถ
เปรียบเทียบกันได้ มีผลกระทบเชิงบวกกับผลการด าเนินงานโดยรวม 
ค าส าคัญ: ระบบสารสนเทศทางการบัญชี ผลการด าเนินงาน วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 

 
Abstract 

The purpose of this independent study was to study the relationship between successful of 
accounting information system and firm performances of small and medium sized enterprises in Khon Kaen. 
A questionnaire was used for collecting data from 102 accounting manager of small and medium sized 
enterprises in Khon Kaen. Moreover, the data are analyzed by SPSS program to find mean, standard 
deviation, multiple correlation analysis and multiple regression analysis. The results showed that 1) 
successful of accounting information system had positive relationships with overall firm performances. 2) 
Successful of accounting information system in the Comparability and relevance had positive relationships 
with overall firm performance. 
Keywords: accounting information system, firm performance, small and medium enterprises 
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บทน า  
 ในปัจจุบันเทคโนโลยีและนวัตกรรมได้เข้ามามีบทบาทต่อการด าเนินธุรกิจ และเก่ียวข้องกับการด าเนินงานในทุกส่วน
ขององค์กร ทั้งธุรกิจขนาดเล็ก ขนาดใหญ่ รวมไปถึงวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (Small and Medium Enterprises: 
SMEs) โดยที่วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมมีบทบาทส าคัญต่อการสนับสนุนความมั่นคงทางเศรษฐกิจ ซึ่งภาครัฐได้มีการ
สนับสนุนและส่งเสริมให้ผู้ประกอบการน าเอาเทคโนโลยีมาใช้กับการประกอบธุรกิจ โดยน าระบบสารสนเทศทางการบัญชีเข้า
มาปรับใช้ในองค์กร[1] เพ่ือให้ผู้ใช้งานมีความสะดวก รวดเร็ว เข้าถึงง่าย ช่วยลดความผิดพลาดในการท าบัญชีเพ่ือให้เกิด
ประสิทธิภาพสูงสุดกับองค์กร  
 จากการน าระบบสารสนเทศทางการบัญชีเข้ามาปรับใช้ในองค์กรให้เกิดประสิทธิภาพ [2] ระบบประมวลผลข้อมูล
ทางการบัญชีจะประกอบด้วยกิจกรรมหลักอยู่ 5 ประการ ได้แก่ รวบรวมข้อมูล ประมวลผลข้อมูล จัดการข้อมูล ควบคุมข้อมูล 
และรักษาความปลอดภัยของข้อมูลและจัดท าสารสนเทศ จากข้อมูลทางการเงินที่เกี่ยวข้องกับการด าเนินงานของกิจการ 
ระบบสารสนเทศทางการบัญชีจะท าการประมวลผลข้อมูลดังกล่าวน้ัน ออกมาเป็นรายงานทางการเงิน ซึ่งเป็นสิ่งส าคัญในการ
สื่อความหมายทางด้านข้อมูลทางการเงินของกิจการให้บุคคลที่อยู่ภายนอกองค์กรได้ทราบถึงฐานะการเงินและท าให้ทราบถึง
ผลการด าเนินงานขององค์กร ซ่ึงเป็นผลการด าเนินธุรกิจที่ส าเร็จลุล่วงตามเป้าหมายที่ได้จัดต้ังไว้ โดยพิจารณาจากผลการ
ด าเนินงานทั้งในด้านการเงินและไม่ใช่การเงินท่ีสะท้อนถึงมิติการท างานของธุรกิจทั้งสองด้านรวมกัน จากแนวคิดดังกล่าว 
ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมหลายราย มองเห็นถึงประโยชน์ในการน าระบบสารสนเทศทางการบัญชีมาใช้
กับองค์กร ด้วยสภาวะปัจจุบันที่ธุรกิจมีการแข่งขันที่รุนแรงมากข้ึน ส่งผลให้แต่ละองค์กรต่างพัฒนา น าเทคโนโลยีมาปรับใช้ 
โดยอาจกล่าวได้ว่าองค์กรใดมีสารสนเทศทางการบัญชีที่มีประสิทธิภาพ องค์กรน้ันสามารถสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน
ที่เหนือกว่าคู่แข่ง 

ทั้งน้ีผู้ศึกษาจึงมีความสนใจที่จะศึกษาเรื่อง “ความสัมพันธ์ระหว่างความส าเร็จของระบบสารสนเทศทางการบัญชี
และผลการด าเนินงานของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในจังหวัดขอนแก่น” เพ่ือส่งเสริมให้ธุรกิจในประเทศไทยเล็งเห็น
ความส าคัญของระบบสารสนเทศทางการบัญชีในอนาคตต่อไป จึงได้ศึกษาทฤษฎีที่เกี่ยวข้องประกอบการศึกษาและวิเคราะห์
ข้อมูลที่เก็บจากกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งมีทฤษฎีดังต่อไปน้ี 

แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับปัจจัยความส าเร็จของระบบสารสนเทศทางการบัญชี 
ระบบสารสนเทศทางการบัญชีเป็นระบบที่ท าหน้าท่ีเก็บรวบรวม บันทึก เก็บรักษาและประมวลผลข้อมูลเพ่ือให้ได้

สารสนเทศที่เป็นประโยชน์กับผู้ใช้ ซึ่งระบบสารสนเทศทางการบัญชี ควรประกอบด้วยลักษณะที่ส าคัญ ดังต่อไปน้ี  1) ด้าน
ความสมบูรณ์ครบถ้วน หมายถึงสารสนเทศทางการบัญชีจะประกอบด้วยข้อเท็จจริงที่ส าคัญอย่างครบถ้วน ปราศจาก
ความคลาดเคลื่อน 2) ด้านความเก่ียวข้องกับการตัดสินใจ หมายถึง สารสนเทศทางการบัญชีต้องสามารถตอบสนองต่อความ
ต้องการของผู้ใช้ที่จะน าไปใช้ในการตัดสินใจได้ 3) ด้านความทันต่อเวลา หมายถึง การที่ผู้ใช้ได้รับสารสนเทศทางการบัญชีที่
ทันเวลากับสถานการณ์ที่ต้องการใช้สารสนเทศน้ัน ๆ เพ่ือการตัดสินใจได้อย่างรวดเร็ว 4) ด้านความสามารถเปรียบเทียบกันได้ 
หมายถึง สารสนเทศทางการบัญชีควรจะต้องแสดงอยู่ในรูปแบบที่ผู้ใช้สามารถเปรียบเทียบกันได้ สามารถใช้ได้กับผู้ใช้หลายคน
หรือหลายสถานการณ์ [3]   
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับผลการด าเนินงาน 

ผลการด าเนินงานหมายถึง ผลลัพธ์หรือผลที่เป็นตัวชี้วัดความส าเร็จ ประกอบด้วยความสามารถในการผลิต ก าไร 
คุณภาพการบริการและความพึงพอใจของลูกค้าหรือพนักงาน นอกจากน้ันแล้วตัวชี้วัดอื่นๆ เช่น ความปลอดภัยในการท างาน
ของพนักงาน การให้รางวัลและค่าตอบแทนที่มีความเป็นธรรมและสภาพแวดล้อมการท างานที่เหมาะสม [4] อีกทั้งการวัดผล
การด าเนินงานขององค์กรน้ันควรมีการวัดทั้งด้านผลการด าเนินงานที่เป็นตัวเงิน และผลการด าเนินงานที่ไม่เป็นตัวเงิน ผลการ
ด าเนินงานท่ีเป็นตัวเงินน้ันถือเป็นมุมมองด้ังเดิมท่ีน ามาประเมิณผลการด าเนินงานขององค์กร เป็นมุมมองที่ส าคัญอย่างย่ิง
โดยเฉพาะส าหรับธุรกิจที่มุ่งแสวงหาก าไร โดยวัดจากด้านการเพ่ิมข้ึนของรายได้และการลดลงของต้นทุน และผลการ

955



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

 

ด าเนินงานที่ไม่เป็นตัวเงินวัดจากการน าความคิดเห็นมาปรับปรุงการด าเนินงานขององค์กรเพ่ือให้องค์กรน้ันมีการจัดท า
กระบวนการภายในที่ดีข้ึน รวมไปถึงการเรียนรู้และพัฒนาอย่างต่อเน่ือง 
 
วัตถุประสงค์  

1. เพ่ือศึกษาความส าเร็จของระบบสารสนเทศทางการบัญชีด้านความสมบูรณ์ครบถ้วน ด้านความเก่ียวข้องกับการ
ตัดสินใจ ด้านความทันเวลา และด้านความสามารถเปรียบเทียบกันได้ของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในจังหวัด
ขอนแก่น 

2. เพ่ือศึกษาผลการด าเนินงานด้านผลการด าเนินงานที่เป็นตัวเงินและด้านผลการด าเนินงานที่ไม่เป็นตัวเงินของ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ในจังหวัดขอนแก่น 

3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างความส าเร็จของระบบสารสนเทศทางการบัญชีและผลการด าเนินงานของวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อมในจังหวัดขอนแก่น 
สมมติฐานการศึกษา 

ความส าเร็จของระบบสารสนเทศทางการบัญชีมีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อผลการด าเนินงานของของวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดย่อมในจังหวัดขอนแก่น 
 
วิธีด าเนินงาน   

1. เพ่ือศึกษาความส าเร็จของระบบสารสนเทศทางการบัญชีด้านความสมบูรณ์ครบถ้วน ด้านความเก่ียวข้องกับการ
ตัดสินใจ ด้านความทันเวลาและด้านความสามารถเปรียบเทียบกันได้ของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในจังหวัด
ขอนแก่น 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรในการศึกษาคือ ผู้บริหารฝ่ายบัญชีของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ในจังหวัดขอนแก่น จ านวน 

8,622 ราย กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาได้แก่ผู้บริหารฝ่ายบัญชีของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในจังหวัดขอนแก่น 
จ านวน 400 คน ค านวณจากสูตรของ Taro Yamane โดยผู้วิจัยได้ส่งแบบสอบถามจ านวน 400 ฉบับ เป็นแบบสอบถามที่
ได้รับการตอบกลับถูกต้อง และสมบูรณ์จ านวน 102 ฉบับ  

เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา  
แบบสอบถาม (Questionnaire) น ามาใช้เป็นเครื่องมือในการศึกษา แบ่งออกเป็น 5 ตอน ดังน้ี 1) ข้อมูลทั่วไปของ

ผู้บริหารฝ่ายบัญชีของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ในจังหวัดขอนแก่น โดยครอบคลุมข้อมูลเกี่ยวกับเพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา ประสบการณ์ในการท างาน รายได้สุทธิเฉลี่ยต่อเดือนและต าแหน่งงานในปัจจุบัน 2) ข้อมูลทั่วไป
ของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ในจังหวัดขอนแก่น โดยครอบคลุมเก่ียวกับรูปแบบธุรกิจ ประเภทธุรกิจ ทุนด าเนินการ
ปัจจุบัน จ านวนพนักงาน รายได้จากการด าเนินงานเฉลี่ยต่อปี และระยะเวลาการด าเนินธุรกิจ 3) ความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ความส าเร็จของระบบสารสนเทศทางการบัญชีของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ในจังหวัดขอนแก่น โดยครอบคลุม
เน้ือหาเกี่ยวกับความส าเร็จของระบบสารสนเทศทางการบัญชี 4) ความคิดเห็นเก่ียวกับผลการด าเนินงานของวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดย่อม ในจังหวัดขอนแก่น โดยครอบคลุมเน้ือหาเกี่ยวกับผลการด าเนินงาน 5) ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม      

วิเคราะห์คุณภาพเคร่ืองมือ  
โดยทดสอบความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม ซึ่งใช้ค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟ่าของครอนบัค (Cronbach’s Alpha 

Coefficient) ที่มีค่าเฉลี่ยมากกว่าหรือเท่ากับ 0.7 จากการทดสอบค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามชุดน้ี มีค่าความเชื่อม่ัน
เท่ากับ 0.970 แบบสอบถามน้ีจึงยอมรับได้ [5] 
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วิเคราะห์ข้อมูล  
น าข้อมูลที่รวบรวมจากแบบสอบถามท้ังหมดมาประมวลผ่านโปรแกรม SPSS ที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติในรูปแบบ

จ านวนความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
พร้อมทั้งแปลผลที่ได้ 

2. เพ่ือศึกษาผลการด าเนินงานด้านผลการด าเนินงานที่เป็นตัวเงินและด้านผลการด าเนินงานที่ไม่เป็นตัวเงินของ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในจังหวัดขอนแก่น 

น าข้อมูลที่รวบรวมจากแบบสอบถามท้ังหมดมาประมวลผ่านโปรแกรม SPSS ที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติในรูปแบบ
จ านวนความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
พร้อมทั้งแปลผลที่ได้ 

3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างความส าเร็จของระบบสารสนเทศทางการบัญชีและผลการด าเนินงานของวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อมในจังหวัดขอนแก่น 

น าข้อมูลที่รวบรวมจากแบบสอบถามท้ังหมดมาประมวลผ่านโปรแกรม SPSS โดยใช้การวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบ
พหุคูณและการวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณ 
 
ผลการศึกษา 

1. เพื่อศึกษาความส าเร็จของระบบสารสนเทศทางการบัญชีด้านความสมบูรณ์ครบถ้วน ด้านความเก่ียวข้องกับ
การตัดสินใจ ด้านความทันเวลา และด้านความสามารถเปรียบเทียบกันได้ของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมใน
จังหวัดขอนแก่น จากการศึกษาพบว่า 

ผู้บริหารฝ่ายบัญชีของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในจังหวัดขอนแก่นมีความคิดเห็นด้วยเก่ียวกับความส าเร็จ
ของระบบสารสนเทศทางการบัญชีโดยรวมในระดับมาก โดยความส าเร็จของระบบสารสนเทศทางการบัญชีด้านความทันเวลา
มีความคิดเห็นด้วยมากที่สุด เรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย 3 ล าดับแรก ดังน้ี ระบบสารสนเทศทางการบัญชีช่วยให้
กิจการใช้สารสนเทศทางการบัญชีกับการปฏิบัติงานได้อย่างเหมาะสมทันเวลา ระบบสารสนเทศทางการบัญชีช่ วยให้กิจการ
สามารถน ารายงานทางการบัญชีไปใช้อย่างรวดเร็วและทันต่อการน าไปใช้ของผู้เก่ียวข้องทุกฝ่าย และระบบสารสนเทศทางการ
บัญชีช่วยให้กิจการตอบสนองความต้องการของผู้ใช้ได้ทันทีทุกเวลา  

2. เพื่อศึกษาผลการด าเนินงานด้านผลการด าเนินงานที่เป็นตัวเงินและด้านผลการด าเนินงานที่ไม่เป็นตัวเงินของ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในจังหวัดขอนแก่น จากการศึกษาพบว่า 

ผู้บริหารฝ่ายบัญชีของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในจังหวัดขอนแก่น มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับผลการ
ด าเนินงานโดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน ด้านผลการด าเนินงานที่ไม่เป็นตัวเงินมีความคิดเห็นอยู่ในระดับ
มากท่ีสุด และ ด้านผลการด าเนินงานที่เป็นตัวเงินมคีวามคิดเห็นอยู่ในระดับมาก  โดยด้านผลการด าเนินงานที่ไม่เป็นตัวเงินน้ัน 
ผู้บริหารฝ่ายบัญชีของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมมีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับผลการด าเนินงาน ด้านผลการด าเนินงาน
ที่ไม่เป็นตัวเงิน อยู่ในระดับมากที่สุด  

3. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างความส าเร็จของระบบสารสนเทศทางการบัญชีและผลการด าเนินงานของ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในจังหวัดขอนแก่น จากการศึกษาพบว่า 

ตัวแปรอิสระแต่ละด้านมีความสัมพันธ์กัน ซึ่งอาจท าให้เกิดปัญหา  Multicollinearity ดังน้ัน ผู้วิจัยจึงได้ท าการ
ทดสอบ Multicollinearity โดยใช้ค่า VIF ปรากฏว่าค่า VIF ของตัวแปรอิสระความส าเร็จของระบบสารสนเทศทางการบัญชี มี
ค่าต้ังแต่ 2.518-5.575 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 10 แสดงว่า ตัวแปรอิสระมีความสัมพันธ์กันแต่ไม่มีนัยส าคัญ  
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เมื่อพิจารณาค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระความส าเร็จของระบบสารสนเทศทางการบัญชีในแต่ละ
ด้าน พบว่ามีความสัมพันธ์กับตัวแปรตามผลการด าเนินงานโดยรวม อย่างมีนัยส าคัญที่สถิติระดับ 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์
สหสัมพันธ์รระหว่าง 0.650-0.852  (ตารางที่ 1) และพบว่าความส าเร็จของระบบสารสนเทศทางการบัญชี ด้านความเก่ียวข้อง
กับการตัดสินใจ (B_all) มีความสัมพันธ์กับผลการด าเนินงานโดยรวม (Y_all) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  และ
ความส าเร็จของระบบสารสนเทศทางการบัญชี ด้านความสามารถเปรียบเทียบกันได้ (D_all) มีความสัมพันธ์กับผลการ
ด าเนินงานโดยรวม (Y_all) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.10 (ตารางที่ 2)  

 โดยให้ Y_all แทน คะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นเกี่ยวกับความส าเร็จของระบบสารสนเทศทางการบัญชีโดยรวม , 
A_all แทน คะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นด้านความสมบูรณ์ครบถ้วน ,B_all แทน คะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นด้านความเก่ียวข้อง
กับการตัดสินใจ, C_all แทน คะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นด้านความทันเวลา, D_all แทน คะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นด้าน
ความสามารถเปรียบเทียบกันได้, E_all แทน คะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นเกี่ยวกับเกี่ยวกับผลการด าเนินงาน ด้านผลการ
ด าเนินงานที่เป็นตัวเงิน, F_all แทน คะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นเก่ียวกับเกี่ยวกับผลการด าเนินงาน ด้านผลการด าเนินงานที่ไม่
เป็นตัวเงิน 
 
สรุป 

จากการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างความส าเร็จของระบบสารสนเทศทางการบัญชีและผลการด าเนินงานของ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในจังหวัดขอนแก่น พบว่า ความสัมพันธ์ของระบบสารสนเทศทางการบัญชีมีความสัมพันธ์
เชิงบวกต่อผลการด าเนินงานอย่างมีนัยส าคัญที่สถิติระดับ 0.05 อีกทั้งความส าเร็จของระบบสารสนเทศทางการบัญชีด้านความ
เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจมีผลกระทบเชิงบวกกับผลการด าเนินงานอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เน่ืองจากระบบ
สารสนเทศทางการบัญชีที่ดีในด้านความเก่ียวข้องกับการตัดสินใจจะช่วยเป็นพ้ืนฐานในการเลือกแนวทางที่ดีที่สุดจากหลายๆ
ทางเลือก และความส าเร็จของระบบสารสนเทศทางการบัญชีด้านความสามารถเปรียบเทียบกันได้มีผลกระทบเชิงบวกกับผล
การด าเนินงาน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.10 เน่ืองจากการน าข้อมูลในอดีตมาเปรียบเทียบน้ันช่วยให้องค์กรสามารถ
ทราบถึงข้อแตกต่างซ่ึงจะมีประโยชน์ต่อการตัดสินใจ ดังน้ันวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมควรให้ความส าคัญกับการน า
ระบบสารสนเทศทางการบัญชีมาปรับใช้และสนับสนุนในการพัฒนา อีกทั้งวางแนวทางการใช้ระบบสารสนเทศทางการบัญชี
ภายในองค์กรซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ Ismail และ King [6] พบว่า แนวทางในการใช้ระบบสารสนเทศทางการบัญชีมี
ความสัมพันธ์กับผลการด าเนินงานของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ซึ่งผลการด าเนินงานจะดีข้ึนต่อเมื่อมีการจัดการ
ระบบข้อมูลสารสนเทศทางการบัญชีที่ดี  
 
ข้อเสนอแนะ  

1. ข้อเสนอแนะที่ได้จากการศึกษา  
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมควรให้ความส าคัญกับระบบสารสนเทศทางการบัญชีในทุกๆด้าน โดยเฉพาะด้าน

ความเกี่ยวข้องกับการตัดสินใจและด้านความสามารถเปรียบเทียบกันได้ และควรให้ความส าคัญกับด้านอื่นๆด้วย เน่ืองจาก
องค์ประกอบเหล่าน้ีจะส่งผลต่อการด าเนินงานที่ดี และเป็นข้อมูลเพ่ือใช้ในการตัดสินใจได้อย่างทันเวลา 

2. ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

ในการศึกษาครั้งต่อไป ควรเปลี่ยนกลุ่มตัวอย่าง เช่น กลุ่มธุรกิจยานยนต์ กลุ่มธุรกิจน าเข้า -ส่งออก เพราะธุรกิจ
เหล่าน้ีเกี่ยวข้องกับระบบสารสนเทศ มีการน าระบบสารสนเทศทางการบัญชีเข้ามาประยุกต์ใช้จ านวนมาก เพ่ือให้ได้
ผลการวิจัยที่เกิดประโยชน์สูงสุด 
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ตาราง 1 การวิเคราะห์สหสัมพันธ์ของความส าเร็จของระบบสารสนเทศทางการบัญชีกับผลการด าเนินงานของวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดย่อมในจังหวัดขอนแก่น 
 

ตัวแปร Y_all A_all B_all C_all D_all VIFs 
�̅�𝑥 4.36 4.42 4.37 4.52 4.34  

S.D. 0.48 0.47 0.55 0.48 0.48  
Y_all  0.615** 0.741** 0.552** 0.696**  
A_all   0.780** 0.700** 0.699** 2.784 
B_all    0.756** 0.852** 5.575 
C_all     0.650** 2.518 
D_all      3.692 

** มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

ตาราง 2 การทดสอบความสัมพันธ์ของความส าเร็จของระบบสารสนเทศทางการบัญชีกับผลการด าเนินงานโดยรวมของ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ในจังหวัดขอนแก่น 

 
 

ความส าเร็จของระบบสารสนเทศทางการบัญชี 

ผลการด าเนินงานโดยรวม (Y_all)  
 
t 

 
 

p-value 
สัมประสิทธ์การ

ถดถอย 
ความคลาด

เคลื่อนมาตรฐาน 
ค่าคงที่ (a) 1.241 0.348 3.566 0.001 
ด้านความสมบูรณ์ครบถ้วน (A_all) 0.089 0.112 0.793 0.430 
ด้านความเกี่ยวข้องกับการตัดสินใจ )B_all) 0.453 0.138 3.279 0.001*** 
ด้านความทันเวลา (C_all) -0.046 0.106 -0.435 0.664 
ด้านความสามารถเปรียบเทียบกันได้ (D_all) 0.220 0.126 1.739 0.085* 

*** มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01, * มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.10 
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การศึกษาการบริหารจัดการสินเชื่อส าหรับสินเชื่อที่มีปัญหาการค้างช าระ  
กรณีศึกษา ธนาคาร AAA เขตจังหวัดนครพนม 

CREDIT MANAGEMENT FOR OUTSTANDING DEBT: A CASE STUDY OF AAA BANK,  
NAKHON PHANOM PROVINCIAL OFFICE 

 

เจนจิรา  แพงจ่าย1 
ช่อ  วายุภักตร์2 

 

บทคัดย่อ 
การศึกษาในครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาสาเหตุการค้างช าระสินเชื่อ มาตรการในการบริหารจัดการสินเชื่อที่มีปัญหา

การค้างช าระ และเสนอแนะแนวทางในการพัฒนาหลักเกณฑ์ในการบริหารจัดการสินเชื่อที่มีปัญหาการค้างช าระของธนาคาร AAA 
ในเขตจังหวัดนครพนม โดยใช้วิธีการศึกษาเอกสาร เก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์ 28 คน และใช้ทฤษฎีสามเส้าในการวิเคราะห์ข้อมูล 
พบว่า สาเหตุการค้างช าระสินเชื่อเกิดจากความไม่สมมาตรด้านข้อมูลซ่ึงแบ่งออกเป็น 2 กรณี คือ การเลือกที่ไม่เอื้ออ านวย
ประโยชน์และการเสี่ยงภัยทางศีลธรรม ทั้งน้ี ลูกหน้ีมักจะค้างช าระสินเชื่อเน่ืองจากปัญหาการเสี่ยงภัยทางศีลธรรมอันก่อให้เกิดการ
ซ่อนเร้นการกระท า เช่น การใช้เงินกู้ผิดวัตถุประสงค์ และการก่อหน้ีเพ่ิม เป็นต้น โดยธนาคารนิยมใช้การปรับปรุงโครงสร้างหน้ีเพ่ือ
ลดปัญหาหน้ีค้างช าระ ทั้งน้ี มีข้อเสนอแนะเกี่ยวกับการบริหารจัดการสินเชื่อส าหรับสินเชื่อที่มีปัญหาการค้างช าระ ได้แก่ ควรให้
ลูกหน้ีปรับปรุงโครงสร้างหน้ีได้เพียงครั้ งเดียว ควรติดตามทวงถามหน้ีต้ังแต่ลูกหน้ีเริ่มค้างช าระ 1 เดือน ติดตามการส่งช าระ
หลังจากปรับปรุงโครงสร้างหน้ี และให้ค าแนะน าเกี่ยวกับการวางแผนทางการเงิน นอกจากน้ี ยังมีแนวทางในการลดปัญหาความไม่
สมมาตรด้านข้อมูล เช่น การแลกเปลี่ยนข้อมูลลูกค้าระหว่างกัน และการใช้กลไกความรับผิดชอบร่วมกัน เป็นต้น 
ค าส าคัญ: การบริหารจัดการสินเชื่อ  ความไม่สมมาตรด้านข้อมูล การเลือกที่ไม่เอื้ออ านวยประโยชน์ การเสี่ยงภัยทางศีลธรรม การ
ซ่อนเร้นการกระท า 

 

Abstract 
This research aims to study the causes of outstanding debt, methods for outstanding debt 

management and recommended for the outstanding debt management in AAA Bank by studying of relevant 
documents, data collecting from 28 interviewers and analyzing by Triangulation. The research shows the causes 
are concerned with Asymmetric Information, which is divided in 2 cases, is Adverse Selection and Moral Hazard. 
In order that, borrowers often default in case of Moral Hazard which causes hidden actions, such as using the 
loans that do not meet the objectives and making additional loan.  This research finds that banks often use 
Troubled Debt Restructuring (TDR) to reduce outstanding debt.  By the way, the interviewers suggest that the 
bank should allow restructuring debt only one time, asking for repayment since borrowers default from 1 
month, monitoring on repayment after the TDR, and suggestions about financial planning. Moreover, this 

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
2 อาจารย์ประจ า วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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research finds guidelines for reducing Asymmetric Information, such as exchanging customer information and 
using Joint Responsibility. 
Keywords: Credit Management, Asymmetric Information, Adverse Selection, Moral Hazard, Hidden Action 
 
บทน า 

ปัจจุบันความต้องการสินเชื่อท้ังภาคธุรกิจและภาคครัวเรือนมีแนวโน้มปรับเพ่ิมสูงข้ึน ส่งผลให้การขยายตัวทางด้าน
สินเชื่อของสถาบันการเงินมีอัตราการขยายตัวที่สูงข้ึน ในขณะที่ด้านคุณภาพสินเชื่อของสถาบันการเงินยังอยู่ในสภาวะท่ีมีความ
เสี่ยงสูง จากสัดส่วนสินเชื่อที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ยังคงอยู่ในระดับที่ค่อนข้างสูงเมื่อเทียบกับสินเชื่อโดยรวม [1] จากปัญหาดังกล่าว
จะเห็นได้ว่า สถาบันการเงินหลายแห่งก าลังเผชิญกับปัญหาการค้างช าระสินเชื่อของกลุ่มลูกค้าทั้งภาคธุรกิจและภาคครัวเรือน 
เช่นเดียวกับ ธนาคาร AAA ที่ในปี 2561 มีอัตราหน้ีที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ประมาณร้อยละ 2.41 ของสินเชื่อทั้งหมด และมีเงินกัน
ส ารองต่อสินทรัพย์ที่มีความเสี่ยงสูงถึงร้อยละ13.75 ซึ่งสูงกว่าเกณฑ์ที่ทางธนาคารแห่งประเทศไทยได้ก าหนดไว้ที่ร้อยละ 8.5 แสดง
ให้เห็นว่าธนาคาร AAA มีจ านวนสินทรัพย์หรือสินเชื่อที่เสี่ยงต่อการเกิดเป็นหน้ีที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้อยู่ในระดับสูง ท้ังน้ี สาเหตุของ
การเกิดปัญหาหน้ีค้างช าระและหน้ีที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้น้ันอาจเกิดจาก 3 ปัจจัยหลัก ได้แก่ ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ ปัจจัยเก่ียวกับทาง
สถาบันการเงิน และปัจจัยเกี่ยวกับตัวลูกหน้ีอาจเกิดจากปัญหาด้านความไม่สมมาตรของข้อมูล(Asymmetric Information) 
ระหว่างผู้กู้และผู้ให้กู้ โดยปัญหาความไม่สมมาตรของข้อมูลน้ีสามารถแบ่งออกเป็น 2 กรณี คือ การเลือกรับภัยที่ขัดประโยชน์ 
(Adverse Selection) และการเสี่ยงภัยทางศีลธรรม (Moral Hazard) [2-4] โดยการเลือกรับภัยที่ขัดประโยชน์ คือ ความล้มเหลว
ของตลาดในรูปแบบหน่ึงซึ่งเป็นผลมาจากปัญหาความไม่สมมาตรของข้อมูล โดยจะเป็นส่วนที่เกิดข้ึนก่อนการที่การท าธุรกรรมจะ
เป็นผล ยกตัวอย่างเช่น การเลือกที่ไม่พึงประสงค์ในการให้สินเชื่อของธนาคาร จะเกิดข้ึนก่อนการปล่อยสินเชื่อ ในลักษณะที่ทาง
ธนาคารจะปล่อยสินเชื่อให้แก่ผู้ขอกู้ทั้งที่ยังไม่ทราบข้อมูลเกี่ยวกับตัวผู้ขอกู้อย่างเพียงพอ หรือทางธนาคารไม่สามารถทราบข้อมูล
ของผู้ขอกู้ได้ดีเท่าตัวผู้ขอกู้เอง ท าให้เกิดข้อผิดพลาดในการปล่อยสินเชื่อ และอาจจะไม่ได้รับช าระหน้ีคืน [5] และการเสี่ยงภัยทาง
ศีลธรรม คือ รูปแบบการไม่สมมาตรของข้อมูลที่อยู่ในลักษณะที่เป็นการท าสัญญาโดยที่บุคคลทั้งสองฝ่ายท าสัญญาเจรจาต่อรองกัน
ในขณะที่ทั้งสองฝ่ายมีข้อมูลท่ีเท่าเทียมกัน  แต่หลังจากที่ท าสัญญากันแล้ว ฝ่ายหน่ึงฝ่ายใดมีการปกปิดหรือซ่อนเร้นการกระท า
บางอย่างโดยที่อีกฝ่ายไม่สามารถสังเกตได้ [6] จากปัญหาดังกล่าวจะพบว่าการบริหารจัดการสินเชื่อ อันประกอบด้วย การก าหนด
นโยบายในการปฏิบัติงานด้านสินเชื่อ การวางแผน การพิจารณาค าขอกู้ การจัดการข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับด้านสินเชื่อ การควบคุม 
การสอบทาน การติดตามทวงถามหน้ีในกรณีที่ลูกหน้ีมีการผิดนัดช าระหน้ี  การจัดชั้นสินทรัพย์  และการปรับปรุงโครงสร้างหน้ีที่มี
วัตถุประสงค์เพ่ือช่วยเหลือลูกหน้ีที่มีปัญหาการค้างช าระ [7] เป็นสิ่งส าคัญที่ทางสถาบันการเงินต้องจัดให้มีการด าเนินการ โดยการ
บริหารจัดการสินเชื่อน้ันทางสถาบันการเงินต้องด าเนินการตามเกณฑ์การก ากับดูแลนโยบายสินเชื่อและคุณภาพสินเชื่อของ
ธนาคารแห่งประเทศไทย [8] เพ่ือป้องกันหรือลดปัญหาการค้างช าระหน้ี รวมไปถึงการลดสัดส่วนหน้ีที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้  

ด้วยเหตุน้ี ผู้ศึกษาจึงสนใจที่จะศึกษาการบริหารจัดการสินเชื่อส าหรับสินเชื่อที่มีปัญหาการค้างช าระของธนาคาร AAA 
ที่ต้ังอยู่ในเขตจังหวัดนครพนม โดยมุ่งเน้นศึกษาปัจจัยที่ เป็นสาเหตุในการค้างช าระหน้ีของลูกหน้ี อันได้แก่ ด้านสภาพเศรษฐกิจ
หรือการด าเนินธุรกิจของลูกค้า และด้านความไม่สมมาตรของข้อมูลข่าวสารทั้ง 2 กรณี คือ กรณีการเลือกที่ไม่พึงประสงค์ท่ี
ก่อให้เกิดการซ่อนเร้นข้อมูล และกรณีการเสี่ยงภัยทางศีลธรรมที่ก่อให้เกิดการซ่อนเร้นพฤติกรรม และศึกษามาตรการที่ใช้ในการ
แก้ไขปัญหาการค้างช าระหน้ี เพ่ือน าผลการศึกษาไปใช้เป็นแนวทางในการบริหารจัดการสินเชื่อให้มีคุณภาพที่ดีและมีประสิทธิภาพ
มากย่ิงข้ึน 
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วัตถุประสงค์ 
1)   เพ่ือศึกษาสาเหตุการเกิดปัญหาการค้างช าระสินเชื่อของธนาคาร AAA และธนาคารอื่น ๆ เขตจังหวัดนครพนม  
2)   เพ่ือศึกษามาตรการในการบริหารจัดการสินเชื่อที่มีปัญหาการค้างช าระของธนาคาร AAA และธนาคารอื่น ๆ เขต

จังหวัดนครพนม 
3)   เพ่ือเสนอแนะแนวทางในการปรับปรุงและพัฒนาหลักเกณฑ์ เงื่อนไข และวิธีปฏิบัติในการบริหารจัดการสินเชื่อที่มี

ปัญหาการค้างช าระของธนาคาร AAA เขตจังหวัดนครพนม 
 

วิธีด าเนินงาน 
การศึกษาการบริหารจัดการสินเชื่อส าหรับสินเชื่อที่มีปัญหาการค้างช าระ กรณีศึกษา ธนาคาร AAA ในเขตจังหวัด

นครพนมในครั้งน้ีเป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ (Qualitative Study) โดยท าการศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง ท าการ
สัมภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญและลูกหน้ีที่ค้างช าระหน้ี โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-structured interview) และใช้
วิธีการตรวจสอบและวิเคราะห์ข้อมูลแบบสามเส้า (Triangulation)   มีข้ันตอนในการด าเนินการศึกษา ดังน้ี 

แหล่งข้อมูลที่ใช้ในการศึกษา: ผู้ศึกษาได้จ าแนกแหล่งข้อมูลที่ใช้ในการศึกษาออกเป็น 2 ส่วน ได้แก่ แหล่งข้อมูลปฐม
ภูมิ  เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก และแหล่งข้อมูลทุติ ยภูมิ  เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการศึกษา
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา: การศึกษาครั้งน้ีใช้วิธีการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง และการสัมภาษณ์เชิง
ลึก โดยในการสัมภาษณ์ได้ท าการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 28 คน ประกอบด้วย  ผู้เชี่ยวชาญด้านการจัดการปัญหาหน้ีค้าง
ช าระ 13 คน และลูกค้าท่ีค้างช าระหน้ีกับทางธนาคาร จ านวน 15 คน 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล: ในการสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้างมีการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
เพ่ือรวบรวมข้อมูลมาใช้ในการก าหนดค าถามและมีการตรวจสอบความน่าเชื่อถือโดยใช้ทฤษฎีสามเส้า โดยการก าหนดค าถามที่ใช้
ในการสัมภาษณ์จะพิจารณาจากวัตถุประสงค์ในการต้ังค าถาม ประเด็นส าคัญของเน้ือหา จ านวนข้อค าถาม และความสอดคล้องกับ
เน้ือหา  

วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล: ผู้ศึกษาได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องทั้งจาก
หนังสือและอินเตอร์เน็ต และเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญและลูกหน้ีที่ค้างช าระหน้ีในรูปแบบการสัมภาษณ์
แบบกึ่งโครงสร้าง  

การตรวจสอบและการวิเคราะห์ข้อมูล: การศึกษาครั้งน้ีใช้ทฤษฎีสามเส้า (Triangulation) ในการตรวจสอบความ
ถูกต้องของข้อมูลก่อนน าไปวิเคราะห์ เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่มีความถูกต้องและเพ่ือท าให้เกิดความมั่นใจว่าข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์
น้ันมีความน่าเชื่อถือ ท้ังน้ี การตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้าน้ันสามารถจ าแนกได้เป็น 3 ประเภท ได้แก่  การตรวจสอบสามเส้าด้าน
ข้อมูล (Data Triangulation) การตรวจสอบสามเส้าด้านผู้วิจัย (Investigator Triangulation) และการตรวจสอบสามเส้าด้าน
ทฤษฎี ( Theory Triangulation) [9] โดยส่วนใหญ่ผู้ศึกษาจะใช้ทฤษฎีสามเส้า (Triangulation) มาช่วยในการเก็บรวบรวม 
วิเคราะห์ และตรวจสอบข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์ โดยทฤษฎีสามเส้าน้ีเป็นการเก็บข้อมูลจากแหล่งข้อมูลหลายแหล่ง หลาย
แนวคิดและจากบุคคลหลายฝ่าย เพ่ือท าการตรวจสอบความน่าเชื่อถือของข้อมูลที่ได้มา เช่น ข้อมูลจากเอกสาร ข้อมูลจากการ
สัมภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญ และข้อมูลจากการสังเกตการณ์ เป็นต้น ซึ่งข้อมูลจากแหล่งต่าง ๆ จะถูกน ามาวิเคราะห์และตรวจสอบร่วมกัน 
เพ่ือให้ข้อมูลเหล่าน้ันมีความหมายและมีความน่าเชื่อถือสูงที่สุด [10]  
 

962



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

ผลการศึกษา 
ผลการศึกษาพบว่า ผู้เชี่ยวชาญด้านการบริหารจัดการหน้ีค้างช าระของธนาคาร AAA ได้กล่าวถึงสาเหตุที่ท าให้เกิด

ปัญหาหน้ีค้างช าระ โดยแบ่งออกเป็น 2 ปัจจัย ได้แก่ ปัจจัยที่เกี่ยวกับธนาคาร คือ เกิดจากการวิเคราะห์ความสามารถในการส่ง
ช าระหน้ีของลูกหน้ีผิดพลาด และปัจจัยเกี่ยวกับลูกหน้ี คือ เกิดจากความไม่สมมาตรด้านข้อมูลซึ่งแบ่งออกเป็น 2 กรณี คือ การ
เลือกที่ไม่เอื้ออ านวยประโยชน์และการเสี่ยงภัยทางศีลธรรม [2-4] ทั้งน้ี ลูกหน้ีมักจะค้างช าระสินเชื่อเน่ืองจากปัญหาการเสี่ยงภัย
ทางศีลธรรมอันก่อให้เกิดการซ่อนเร้นการกระท า ปิดบังหรือเปลี่ยนแปลงการกระท าหลังจากได้รับการอนุมัติสินเชื่อ ตัวอย่างเช่น 
การน าเงินกู้ไปใช้ผิดวัตถุประสงค์ การก่อหน้ีเพ่ิม และให้บุคคลอื่นกู้แทน เป็นต้น และผลการศึกษาที่ได้จากการสัมภาษณ์ลูกหน้ีที่
ค้างช าระสินเชื่อกับทางธนาคาร AAA ทีพ่บว่า สาเหตุที่ท าให้เกิดการค้างช าระหน้ีน้ันส่วนใหญ่เกิดจากปัจจัยด้านความไม่สมมาตร
ของข้อมูลแบบซ่อนเร้นการกระท ามากที่สุด ส่วนสาเหตุรองลงมา ได้แก่ ปัจจัยด้านความไม่สมมาตรของข้อมูลแบบปิดบังข้อมูล 
และปัจจัยด้านเศรษฐกิจ ตามล าดับ ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาปัญหาการเสี่ยงภัยทางศีลธรรมและการเลือกรับภัยที่ขัดประโยชน์ที่
เกิดข้ึนในการกระจายสินเชื่อของธนาคารทีพ่บว่า การกระจายสินเชื่อของธนาคารอาจมีข้อบกพร่องในเรื่องของการไม่เท่าเทียมกัน
ของข้อมูลข่าวสาร โดยปัญหาเกี่ยวกับการเสี่ยงภัยทางศีลธรรมจะเกิดข้ึนเมื่อลูกหน้ีมีการซ่อนเร้นการกระท าหรือพฤติกรรมโดยที่
เจ้าหน้ีไม่สามารถรับรู้ได้ ส่งผลให้เกิดการลงทุนหรือการปล่อยสินเชื่อที่ไม่มีประสิทธิภาพ [11]  

ด้านมาตรการในการบริหารจัดการสินเชื่อที่มีปัญหาการค้างช าระ ทางธนาคารมักจะใช้มาตรการที่เรียกว่า การปรับปรุง
โครงสร้างหน้ี ซึ่งเป็นการปรับลดเงินงวด ต้ังพักดอกเบี้ย ขยายระยะเวลาการช าระหน้ี หรือการด าเนินการอื่น ๆ ตามข้อก าหนดของ
ธนาคารแห่งประเทศไทย [7] โดยการปรับปรุงโครงสร้างหน้ีเป็นการด าเนินการแก้ไขทั้งหน้ีสินทั่วไปและหน้ีสินที่มีปัญหา เพ่ือให้
ทางสถาบันการเงินมีโอกาสได้รับช าระหน้ีคืนมากที่สุดและเพ่ือให้ลูกหน้ีที่ประสบปัญหาในการช าระหน้ียังมีแนวโน้มที่จะสามารถ
ช าระหน้ีและด าเนินกิจการต่อไปได้ อย่างไรก็ตาม สถาบันการเงินต้องไม่ท าการปรับปรุงโครงสร้างหน้ีในลักษณะที่หลีกเลี่ยงการจัด
ชั้นสินทรัพย์และการกันเงินรอง [12] นอกจากน้ี ทางธนาคารยังมีมาตรการที่ใช้เพ่ือแก้ไขปัญหาการค้างช าระหน้ีอีกหลายมาตรการ 
เช่น การเจรจาให้ลูกหน้ีช าระยอดหน้ีค้างเพียงบางส่วนในกรณีที่ลูกหน้ีไม่สามารถจ่ายช าระยอดค้างทั้งหมดได้ การแปลงหน้ี การตี
โอนทรัพย์ และการยึดทรัพย์ขายทอดตลาด เพ่ือน าเงินที่ได้จากการขายมาหักช าระหน้ีให้กับธนาคาร เป็นต้น  

ทั้งน้ี ในปัจจุบันธนาคารได้จัดต้ังศูนย์ควบคุมและบริหารหน้ี ด าเนินการในส่วนของการติดตามทวงถามหน้ี เพ่ือติดตาม
ดูแลลูกหน้ีที่ผิดนัดช าระหน้ีและลดปัญหาการเกิดหน้ีที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ โดยเริ่มจากการติดต่อลูกหน้ีทางโทรศัพท์ หากไม่สามารถ
ติดต่อผู้กู้ได้ก็ต้องติดต่อผู้ค้ าประกันเพ่ือสอบถามข้อมูลและติดตามผู้กู้ต่อไป  หรือในกรณีท่ีติดต่อลูกหน้ีได้แต่คาดว่าลูกหน้ีไม่
สามารถช าระหน้ีได้ตามเงื่อนไขเดิม พนักงานติดตามหน้ีต้องท าการวิเคราะห์ความสามารถในการช าระหน้ีที่แท้จริงของลูกหน้ีใน
ปัจจุบัน เพ่ือเจรจาให้ลูกหน้ีปรับปรุงโครงสร้างหน้ี ทั้งน้ี หากไม่สามารถติดต่อทั้งผู้กู้และผู้ค้ าประกันทางโทรศัพท์ได้ พนักงาน
ติดตามหน้ีจะต้องลงพ้ืนที่เพ่ือติดตามทวงถามหน้ีกับลูกหน้ีโดยตรง เพ่ือสอบถามถึงสาเหตุของการค้างช าระหน้ีและหาแนว
ทางแก้ไขปัญหาการค้างช าระ ในกรณีที่ลูกหน้ีไม่ยอมมาช าระหน้ีหลังจากท่ีธนาคารได้ด าเนินการติดตามทวงถามแล้ว ทางธนาคาร
สามารถด าเนินการตามวิธีการทางกฎหมายต่อไป ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาแนวทางการตรวจสอบและติดตามหน้ีสินของธนาคาร
ทหารไทย ที่ได้กล่าวถึงการด าเนินการติดตามหน้ีเมื่อลูกหน้ีผิดนัดช าระในช่วงระยะเวลาต้ังแต่ 8 วันข้ึนไป นับแต่วันครบก าหนด
ช าระ ฝ่ายติดตามหน้ีสินจะท าการแจ้งเตือนลูกหน้ีให้มาช าระหน้ี ด าเนินการติดตามทวงถาม และหาแนวทางแก้ไขปัญหาการค้าง
ช าระ ซึ่งหากฝ่ายติดตามหน้ีติดต่อลูกหน้ีได้แต่มีการพิจารณาแล้วว่าลูกหน้ีไม่สามารถช าระหน้ีได้ตามเงื่อนไขที่ได้ตกลงไว้ในสัญญา
กู้ยืมเงิน ทางฝ่ายติดตามต้องวิเคราะห์ความสามารถในการช าระหน้ีที่แท้จริงของลูกหน้ีและปรับเงื่อนไขการช าระหน้ีให้สอดคล้อง
กับความสามารถของลูกหน้ี และหากติดต่อลูกหน้ีไม่ได้ทางธนาคารต้องด าเนินการตามวิธีปฏิบัติของทางธนาคารต่อไป [13] 
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ด้านข้อเสนอแนะเกี่ยวกับการบริหารจัดการสินเชื่อที่มีปัญหาการค้างช าระของธนาคาร AAA ในเขตจังหวัดนครพนม 
ผู้เชี่ยวชาญด้านการบริหารจัดการหน้ีค้างช าระและลูกหน้ีที่ค้างช าระสินเชื่อกับทางธนาคารมีข้อเสนอแนะ ได้แก่ ควรให้โอกาส
ลูกหน้ีสามารถปรับปรุงโครงสร้างหน้ีได้เพียง 1 ครั้งในบัญชีสินเชื่อแต่ละบัญชี และเมื่อมีการปรับปรุงโครงสร้างหน้ีแล้ว ลูกหน้ี
กลับมาผิดนัดช าระหน้ีอีกครั้ง ธนาคารควรจะด าเนินการตามกฎหมายทันที, ควรมีการแจ้งหรืออธิบายข้อมูลเก่ียวกับการค้างช าระ
ให้ลูกหน้ีฟังอย่างละเอียด เพ่ือให้เกิดความสมมาตรด้านข้อมูลระหว่างลูกหน้ีกับธนาคารหรือด าเนินการติดตามทวงถามหน้ีในตอนที่
ลูกหน้ีมียอดค้างช าระในจ านวนที่ไม่มากหรือเริ่มค้างช าระต้ังแต่ 1 เดือน, ควรสอบถามข้อมูลเกี่ยวกับภาระค่าใช้จ่ายของลูกหน้ีใน
ปัจจุบันอย่างละเอียด โดยเฉพาะเมื่อต้องเจรจาปรับปรุงโครงสร้างหน้ี สอดคล้องกับการศึกษาการบริหารความเสี่ยงสินเชื่อเพ่ือเพ่ิม
ประสิทธิภาพของธนาคารออมสิน ซึ่งพบว่า ผู้บริหารและลูกค้าของธนาคารมีความคิดเห็นว่าทางธนาคารควรติดตามดูแลการช าระ
หน้ีของลูกค้าอย่างสม่ าเสมอและอย่างต่อเน่ือง พร้อมทั้งมีการประเมินความสามารถในการช าระหน้ีของลูกค้าตามความเป็นจริง
และด าเนินการตามข้อก าหนดของธนาคารแห่งประเทศไทยเพ่ือลดปัญหาการเกิดหน้ีที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ [14], ควรติดตามการส่ง
ช าระหน้ีของลูกหน้ีหลังจากที่มีการปรับปรุงโครงสร้างหน้ีอย่างน้อย 6 เดือนหลังจากแก้ไขปัญหาการค้างช าระด้วยมาตรการ
ดังกล่าว เพ่ือป้องกันปัญหาที่เกิดจากการซ่อนเร้นการกระท าของลูกหน้ี สอดคล้องกับการศึกษาการพิจารณาสินเชื่อและการติดตาม
หน้ีที่มีประสิทธิภาพของธนาคารกรุงศรีอยุธยา จ ากัด (มหาชน) ระบุไว้ว่า ธนาคารควรพิจารณาอนุมัติสินเชื่อโดยค านึงถึงคุณภาพ
ของสินเชื่อเป็นหลักและควรมีการติดตามดูแลลูกหน้ีภายหลังจากท าการอนุมัติสินเชื่อไปแล้ว เพ่ือให้ทราบถึงคุณภาพของสินเชื่อ 
สถานภาพของลูกหน้ี วัตถุประสงค์ท่ีแท้จริงในการขอสินเชื่อ และเพ่ือการอื่นใดอันจะท าให้ธนาคารได้รับช าระหน้ีคืนจากลูกหน้ี  
[15], ควรเพ่ิมเจ้าหน้าท่ีในการติดตามหน้ี เพ่ือให้มีการติดตามหน้ีได้อย่างทั่วถึง และควรมีการให้ค าแนะน าเรื่องการวางแผนการใช้
จ่ายเงินให้กับลูกค้า 

นอกจากน้ี ธนาคาร AAA ควรน าแนวทางการลดปัญหาความไม่สมมาตรด้านข้อมูลของธุรกิจอื่นมาประยุกต์ใช้ เพ่ือลด
ปัญหาการทราบข้อมูลที่ไม่เท่าเทียมกันระหว่างธนาคารกับลูกหน้ีและลดการเกิดปัญหาหน้ีค้างช าระหรือหน้ีที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ 
ตัวอย่างเช่น การใช้ระบบแลกเปลี่ยนข้อมูลลูกค้าระหว่างกันในธนาคารแต่ละแห่ง เพ่ือให้ทราบถึงประวัติการช าระหน้ีของลูกหน้ีแต่
ละราย [16] และทางธนาคารควรป้องกันความเสี่ยงจากปัญหาความไม่สมมาตรของข้อมูลด้วยการคิดอัตราดอกเบี้ยกับลูกค้าแต่ละ
รายไม่เท่ากันและปรับเพ่ิมอัตราดอกเบี้ยเงินกู้ซึ่งถือเป็นรายได้ส่วนหน่ึงของธนาคาร เป็นการเพ่ิมรายได้ของธนาคาร ชดเชยส่วน
สูญเสียจากหน้ีเสีย และป้องกันความเสี่ยงจากลูกหน้ีที่ด้อยคุณภาพ [17], การน าแนวคิดการส่งสัญญาณมาประยุกต์ใช้ โดยน าเรื่อง
ของการรับประกันซึ่งเป็นการสื่อสารหรือส่งสัญญาณให้อีกฝ่ายได้ทราบถึงคุณภาพและความน่าเชื่อถือของอีกฝ่ายหน่ึง  [18] และ
การใช้กลไกความรับผิดชอบร่วมกันมาประยุกต์ใช้ด้วยการให้หน่วยงานหรือองค์กรมีส่วนในการรับรองความน่าเชื่อถือให้กับบุคคล
ในองค์กร และมีส่วนในการรับผิดชอบส่วนสูญเสียเมื่อบุคคลขององค์กรผิดนัดช าระหน้ีกับทางธนาคารตามความเหมาะสม [3] 

 
สรุป 

การศึกษาการบริหารจัดการสินเชื่อส าหรับสินเชื่อที่มีปัญหาการค้างช าระ กรณีศึ กษา ธนาคาร AAA ในเขตจังหวัด
นครพนม พบว่า สาเหตุที่ท าให้เกิดปัญหาการค้างช าระสินเชื่อในส่วนที่เกี่ยวข้องกับทางธนาคารน้ันเกิดจากการวิเคราะห์
ความสามารถในการส่งช าระหน้ีของลูกหน้ีผิดพลาด และส่วนที่เกี่ยวกับตัวลูกหน้ีจะมีสาเหตุมาจากปัญหาความไม่สมมาตรด้าน
ข้อมูลในส่วนของการเสี่ยงภัยทางศีลธรรมอันก่อให้เกิดการซ่อนเร้นการกระท า ตัวอย่างเช่น การน าเงินกู้ไปใช้ผิดวัตถุประสงค์ การ
ก่อหน้ีเพ่ิมหลังจากได้รับเงินกู้จากทางธนาคาร และการย่ืนกู้แทนบุคคลอื่นหรือให้บุคคลอื่นกู้แทน เป็นต้น โดยธนาคารมักจะใช้
วิธีการปรับปรุงโครงสร้างหน้ีในการแก้ไขปัญหาการค้างช าระสินเชื่อและลดการเกิดหน้ีที่ไม่ก่อให้ เกิดรายได้ นอกจากน้ี ธนาคารได้
จัดต้ังศูนย์ควบคุมและบริหารหน้ี ด าเนินการในส่วนของการติดตามทวงถามหน้ีและดูแลลูกหน้ีที่ผิดนัดช าระหน้ี เพ่ือลดปัญหาการ
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เกิดหน้ีที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ ในส่วนของข้อเสนอแนะน้ัน ผู้เชี่ยวชาญและลูกหน้ีที่ค้างช าระสินเชื่อกับทางธนาคารมี ข้อเสนอแนะ
เก่ียวกับการบริหารจัดการสินเชื่อส าหรับสินเชื่อที่มีปัญหาการค้างช าระของธนาคาร AAA ได้แก่ ควรให้ลูกหน้ีปรับปรุงโครงสร้าง
หน้ีได้เพียงครั้งเดียวในบัญชีสินเชื่อแต่ละบัญชี ควรด าเนินการติดตามทวงถามหน้ีในตอนที่ลูกหน้ีเริ่มค้างช าระสินเชื่อต้ังแต่ 1 เดือน  
ควรสอบถามข้อมูลเก่ียวกับภาระค่าใช้จ่ายของลูกหน้ีในปัจจุบันอย่างละเอียด ควรติดตามการส่งช าระหน้ีของลูกหน้ีหลังจากท่ีมีการ
ปรับปรุงโครงสร้างหน้ีอย่างน้อย 6 เดือน ควรเพ่ิมเจ้าหน้าที่ในการติดตามหน้ี และควรมีการให้ค าแนะน าเรื่องการวางแผนการใช้
จ่ายเงินให้กับลูกค้า นอกจากน้ี ธนาคาร AAA ควรน าแนวทางการลดปัญหาความไม่สมมาตรด้านข้อมูลของธุรกิจอื่นมาประยุกต์ใช้ 
เช่น การใช้ระบบแลกเปลี่ยนข้อมูลลูกค้าระหว่างกันในธนาคารแต่ละแห่ง การปรับอัตราดอกเบี้ยเพ่ือป้องกันความเสี่ยงจากลูกหน้ีที่
ด้อยคุณภาพ การส่งสัญญาณที่เกี่ยวกับเรื่องของการรับประกัน และการใช้กลไกความรับผิดชอบร่วมกันในการรับรองความ
น่าเชื่อถือให้กับบุคคลหรือนิติบุคคลที่ต้องการจะย่ืนกู้ เป็นต้น  
 
ข้อเสนอแนะ 

การศึกษาการบริหารจัดการสินเชื่อส าหรับสินเชื่อที่มีปัญหาการค้างช าระ กรณีศึกษา ธนาคาร AAA ในเขตจังหวัด
นครพนม มีข้อเสนอแนะ ดังน้ี 

1)   ควรให้หน่วยงานที่ไม่เก่ียวข้องกับการพิจารณาสินเชื่อเป็นผู้ประเมินและรับรองความสามารถในการช าระหน้ีของ
ลูกค้า และทางธนาคารควรมีสิทธ์ิในการตรวจสอบภาระหน้ีของลูกค้ากับหน่วยงานที่ลูกค้าสังกัดอยู่ เพ่ือป้องกันการปิดบังข้อมูล
เก่ียวกับภาระหน้ีของลูกค้าท้ังก่อนและหลังการได้รับอนุมัติสินเชื่อ 

2)   ควรจัดท าเอกสารที่แสดงรายละเอียดของเงื่อนไขการปรับปรุงโครงสร้างหน้ีส่งให้กับลูกหน้ี และออกหนังสือแจ้ง
เตือนให้ลูกหน้าช าระหน้ีในทุก ๆ เดือน อย่างน้อย 6 เดือน 

3)   ในการศึกษาครั้งต่อไป ควรศึกษาการบริหารจัดการสินเชื่อส าหรับสินเชื่อที่มีปัญหาการค้างช าระของธนาคารใน
เขตจังหวัดอื่น และควรศึกษาในรูปแบบการศึกษาเชิงปริมาณในกลุ่มประชากรที่เพ่ิมมากข้ึน 
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การศึกษาความเป็นไปได้ในการขยายสาขาห้างทองแม่อ านวย ในเขตอ าเภอหนองวัวซอ จังหวัดอุดรธานี 
FEASIBILITY STUDY OF MAEAMNUAY GOLDSHOP BRANCH EXPANSION 

IN NONGWUASO DISTRICT , UDONTHANI PROVINCE 
 

เฉลิมชัย อ านวยเงินตรา1 
อัมพน ห่อนาค2 

 
บทคัดย่อ 

 การศึกษาความเป็นไปได้ในการขยายสาขาห้างทองแม่อ านวย ในเขตอ าเภอหนองวัวซอ จังหวัดอุดรธานี ครั้งน้ี มี
วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด ด้านการจัดการ ด้านเทคนิค และด้านการเงิน ผลการศึกษาพบว่าด้าน
การตลาด ผู้บริโภคมีพฤติกรรมที่แสดงถึงความต้องการในการซื้อทองเพ่ือไปใช้ตามวัตถุประสงค์ของตนเอง และมีลูกค้า
มากกว่าครึ่งที่ยังไม่มีเจ้าประจ าท าให้มีโอกาสที่จะเข้าไปแบ่งส่วนการตลาดได้เป็นอย่างดี ด้านเทคนิค มีท าเลที่เหมาะสม และ
น ารูปแบบการด าเนินงานที่ใช้ประสบการณ์จากห้างทองแม่อ านวยเดิมมาใช้ในการปรับปรุงและพัฒนาให้ดีข้ึน ด้านการจัดการ 
มีการวางโครงสร้างองค์กรและจัดแบ่งหน้าที่เป็นอย่างดี และด้านการเงิน มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ เท่ากับ 6,263,986.48 บาท 
อัตราผลตอบแทนภายใน เท่ากับ 18.36% และระยะเวลาคืนทุนอยู่ที่ 3 ปี 3 เดือน ท าให้การขยายสาขาฯในครั้งน้ี มีความ
เหมาะสมและมีความเป็นไปได้ 
 ค าส าคัญ: การศึกษาความเป็นไปได้  การขยายสาขาห้างทอง   
 

Abstract 
The purpose of Feasibility study of the Maeamnuay goldshop branch expansion in Nong Wua So 

district, Udon Thani province were to studying the feasibility of marketing, technical ,management and 
financial. It was found that, in marketing there are customers who want to buy gold for use as intended, in 
technical there is a suitable location, and can use the experience from the original shop a well.  In 
management, the organization structure is well organized and the duties are divided.  In financial, Net 
present value is equal to 6,263,986. 48 baht , internal rate of returns  18. 36 percent and payback period is 
3 years and 3 months. Therefore, this branch expansion is appropriate and possible.    
Keywords : feasibility study, the expansion of gold shop branch   
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บทน า 
ห้างทองแม่อ านวย เป็นร้านขายทองที่ต้ังอยู่ในอ าเภอนากลาง จังหวัดหนองบัวล าภู มาต้ังแต่ปี 2550 ด าเนินธุรกิจ

ร้านทองค้าปลีก สินค้าหลักที่ขายได้แก่ ทองค ารูปพรรณและทองค าแท่ง ซึ่งธุรกิจหลักที่น ามาซึ่งรายได้และผลก าไรของห้าง
ทองแม่อ านวย คือ จ าหน่ายทองค าใหม่ รับซื้อทองค าเก่า รับขายฝากทองค า รับแลกเปลี่ยนทองรูปพรรณ บริการล้างทองค า 
ชุบทองค าและทองค าขาว สั่งท ากรอบพระด้วยทองค ารูปพรรณ ปัจจุบันพ้ืนที่เศรษฐกิจในอ าเภอนากลาง มีธุรกิจห้างทองค้า
ปลีก 3 ร้าน โดยเป็นห้างทองขนาดใหญ่ 2 ร้านและห้างทองขนาดเล็ก 1 ร้าน ท าให้มีการแข่งขันในธุรกิจพอสมควร ประกอบ
กับภาวะเศรษฐกิจในพ้ืนที่มีการเติบโตช้า เป็นผลให้การขายและซื้อทองค ารูปพรรณของลูกค้าในพ้ืนที่อ าเภอนากลางมีแนวโน้ม
การขยายตัวที่ลดลง ดังน้ันทางผู้จัดการห้างทองแม่อ านวย จึงมีแนวความคิดที่จะขยายสาขาไปยังพ้ืนที่อื่นในจังหวัดใกล้เคียง
กัน ได้แก่อ าเภอหนองวัวซอ จังหวัดอุดรธานี เน่ืองจาก พบว่ามีการขยายตัวอย่างรวดเร็ว มีประชากร 63,500 คน [1] พ้ืนที่
เศรษฐกิจของอ าเภอหนองวัวซอประกอบไปด้วย แหล่งท่องเที่ยว าส าคัญ ๆ มีตลาด ร้านค้า ร้านสะดวกซื้อ ธนาคาร 
โรงพยาบาล รีสอร์ท การคมนาคมสะดวกเหมาะสมแก่การท าธุรกิจ ระบบขนส่งโดยสารมีรถรับจ้าง รถโดยสาร ให้บริการ
ตลอดเวลา ซึ่งจากการพิจารณาปัจจัยทางเศรษฐกิจและการคมนาคมหากขยายสาขาห้างทองแม่อ านวยมายังอ าเภอหนองวัว
ซอ จะส่งผลท าให้ห้างทองแม่อ านวยมีฐานตลาดของธุรกิจกว้างข้ึน  มีกลุ่มลูกค้าใหม่ เป็นที่รู้จักมากข้ึน ส่งผลให้มีรายได้จาก
ธุรกิจเพ่ิมมากข้ึนตาม 

ด้วยเหตุน้ี ทางผู้บริหารจึงได้มองเห็นโอกาสในการขยายสาขาห้างทองแม่อ านวยไปยังอ าเภอหนองวัวซอ จังหวัด
อุดรธานี จึงเป็นที่มาของการศึกษาความเป็นไปได้ในการขยายสาขาห้างทองแม่อ านวยครั้งน้ี เพ่ือน าข้อมูลจากการศึกษามา
วิเคราะห์พิจารณาความเป็นไปได้ ความคุ้มทุนและความเสี่ยงในการขยายสาขาห้างทองแม่อ านวยไปยังอ าเภอหนองวัวซอ 

 
วัตถุประสงค์ 

เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในด้านการตลาด ด้านการจัดการ ด้านเทคนิค และด้านการเงิน ในการขยายสาขาห้างทอง
แม่อ านวย ในอ าเภอหนองวัวซอ จังหวัดอุดรธานี 
 
วิธีการศึกษา 
     1.การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด 

 ท าการศึกษาพฤติกรรมความต้องการซ้ือทองของผู้บริโภคและส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการร้านทอง โดยให้คะแนนตามระดับความส าคัญ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจทั้ง 7 
ด้าน คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคล สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ และ 
กระบวนการ โดยก าหนดคะแนนเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale)  ตามวิธีการของ Likert’s Scale ซึ่งมีอยู่ 5 
ระดับความส าคัญ [2] 
 ส าหรับการศึกษาความเป็นไปได้ในการขยายสาขาห้างทองแม่อ านวย ในเขตอ าเภอหนองวัวซอ จังหวัดอุดรธานี ใน
ครั้งน้ีเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใช้การวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research Method) โดยใช้เครื่องมือ 
ได้แก่ แบบสอบถาม (Questionnaire) จากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 ราย จากประชากรในอ าเภอหนองวัวซอ จังหวัดอุดรธานี 
จ านวน 63,500 คน ซึ่งข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามจะถูกน ามาวิเคราะห์โดยการใช้โปรแกรมส าเร็จรูปส าหรับวิเคราะห์ข้อมูล
ทางสถิติ SPPS for Windows (Statistical Package for Social Sciences) และเครื่องมือที่ใช้ในการตรวจสอบคุณภาพจะใช้
การวัดค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟ่าของ Cronbach [3] เพ่ือหาค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 

2. การศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านเทคนิค  
ในการศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านเทคนิค โดยได้ท าการศึกษาด้านต่าง ๆ ดังน้ี   

968



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

  2.1 ท าเลที่ต้ัง ท าการศึกษาและวิเคราะห์ท าเลที่ต้ังเพ่ือพิจารณาความเหมาะสมของท าเลที่ต้ังธุรกิจ ระบบ
สาธารณูปโภค สิ่งอ านวยความสะดวก สภาพแวดล้อมรอบข้างธุรกิจ แหล่งการค้าและเศรษฐกิจ และความเข้าถึงร้านค้าได้ยาก
ง่ายของผู้บริโภค  
          2.2 รูปแบบอาคาร พิจารณาความเหมาะสมในลักษณะของอาคารหรือร้านค้า การตกแต่งร้านค้า การใช้
สอยพ้ืนที่ร้านค้าให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อธุรกิจ 

     2.3 เทคโนโลยี การศึกษาเทคโนโลยีที่ทันสมัยเพ่ือน ามาช่วยในการด าเนินธุรกิจให้มีประสิทธิภาพเพ่ิมข้ึน  
3. การศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการจัดการ 
การศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการจัดการจะวิเคราะห์ด้านต่าง ๆ ดังน้ี 

             3.1 โครงสร้างองค์การหรือธุรกิจ การออกแบบโครงสร้าง วางแผนการบริหารและการด าเนินงานธุรกิจ 
             3.2 ลักษณะการด าเนินงาน จัดสรรเวลาในการปฏิบัติงานพร้อมทั้งระบุหน้าที่บุคลากร คัดสรรบุคลากร
เพ่ือเข้ามาท างานในองค์การ อีกท้ังก าหนดสวัสด์ิการและค่าตอบแทนให้แก่บุคลากร 

4.การศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการเงิน 
การศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการเงิน โดยได้ท าการศึกษาในด้านต่าง ๆ ดังต่อไปน้ี 

4.1 สมมุติฐานทางด้านต้นทุนของโครงการ  การวิเคราะห์ต้นทุนของการด าเนินธุรกิจที่น ามาลงทุนใน
ทรัพย์สินถาวรและเงินทุนหมุนเวียน 

4.2 สมมุติฐานทางด้านรายได้ของโครงการ   วิเคราะห์รายได้ที่เป็นผลมาจากการด าเนินธุรกิจ 
4.3 สมมุติฐานทางด้านรายจ่ายของโครงการ  ค านวณค่าใช้จ่ายที่เกิดข้ึนจริงเป็นผลมาจากการด าเนินธุรกิจ 
4.4 การประเมินความเป็นไปได้ด้านการเงินของโครงการ 

     ท าการศึกษาและพิจารณาความเป็นไปได้ทางด้านการเงิน 3 ด้าน ดังน้ี 
(1) มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value : NPV) 
(2) อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return : IRR) 
(3) ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 

 
ผลการศึกษา 
        1.ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด  
                    เกี่ยวกับพฤติกรรมการเข้าไปใช้บริการจากห้างทอง พบว่า ร้อยละ 46.0 ของกลุ่มตัวอย่าง มีความไม่
แน่นอนในการไปใช้บริการ รองลงมาร้อยละ 19.0 ไปใช้บริการนานกว่า 1 ปีต่อครั้ง ส่วนที่ไปใช้บริการเดือนละ 2 -3 ครั้ง มี
เพียงร้อยละ 6.0 เท่าน้ัน นอกจากน้ัน ร้อยละ 54.5 ของกลุ่มตัวอย่างไม่มีห้างทองเจ้าประจ าท่ีไปใช้บริการ ส่วนที่เหลือร้อยละ 
45.5 จะมีห้างทองเจ้าประจ าที่ไปใช้อยู่ ส าหรับวัตถุประสงค์ในการมาซื้อทองน้ัน ร้อยละ 24.9 บอกว่าซื้อเพ่ือเป็นของขวัญ 
รองลงมาร้อยละ 24.3 ซื้อเพ่ือการออม และร้อยละ23.8 ซื้อเพ่ือใช้เป็นเครื่องประดับ อย่างไรก็ตาม ลักษณะในการเข้าไปใช้
บริการจากร้านทองน้ัน ร้อยละ 54.4 จะเข้าไปเพ่ือซื้อ/ขายทองค า ร้อยละ 11.4 เข้าไปเพ่ือจ าน าหรือไถ่ถอนทองค า  
  ส าหรับปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีส่วนต่อการตัดสินใจในการใช้บริการจากห้างทองน้ัน พบว่า ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจมากที่สุด ได้แก่ ทองมีน้ าหนักได้มาตรฐาน (ค่าเฉลี่ย 4.56) ไม่มีร่องรอยต าหนิ (ค่าเฉลี่ย 
4.52) และทองมีลวดลายหลากหลาย (ค่าเฉลี่ย 4.38) ด้านราคา ปัจจัยที่มีผลมากที่สุด ได้แก่ ราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ 
(ค่าเฉลี่ย 4.41) และรับซื้อทองคืนในราคาสูง (ค่าเฉลี่ย 4.31) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยที่มีผลมากที่สุด ได้แก่ ห้าง
ทองมีความสะอาดเป็นระเบียบเรียบร้อย (ค่าเฉลี่ย 4.33) และต้ังอยู่ใกล้บ้าน (ค่าเฉลี่ย 4.21) ด้านส่งเสริมการตลาด ปัจจัยที่มี
ผลมากที่สุด ได้แก่ มีการจัดโปรโมชั่นในวันส าคัญต่าง ๆ ด้านบุคลากร ปัจจัยที่มีผลมากที่สุด ได้แก่ พนักงานมีความสุภาพ รู้
เรื่องทองเป็นอย่างดีและมีความเป็นกันเอง (ค่าเฉลี่ย 4.54) ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ปัจจัยที่มีผลมากท่ีสุด ได้แก่ ร้านทอง
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มีที่จอดรถสะดวกสบาย (ค่าเฉลี่ย 4.30) และตกแต่งหน้าร้านสวยงาม (ค่าเฉลี่ย 4.22) และด้านกระบวนการ ปัจจัยที่มีผลมาก
ที่สุด ได้แก่ มีความถูกต้องในการให้บริการ (ค่าเฉลี่ย 4.55) และมีความสะดวกในการช าระเงิน (ค่าเฉลี่ย 4.53) 
  สรุปได้ว่า ด้านการตลาดมีความเป็นไปได้ เน่ืองจากผู้บริโภคในอ าเภอหนองวัวซอ ยังมีพฤติกรรมที่แสดงถึง
ความต้องการในการซื้อทองเพ่ือไปใช้ตามวัตถุประสงค์ของตนเองอยู่ ประกอบกับ ยังมีลูกค้ามากกว่าครึ่งที่ยังไม่มีเจ้าประจ าซึ่ง
ห้างทองแม่อ านวยมีโอกาสที่จะเข้าไปแบ่งส่วนการตลาดได้เป็นอย่างดี 

2. ผลการศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านเทคนิค  
 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ในการขยายสาขาห้างทองแม่อ านวยในเขตอ าเภอหนองวัวซอ พบว่า ได้วางแผน
ด าเนินการก่อสร้างห้างทองแม่อ านวย โดยใช้ระยะเวลา 10 เดือน ข้ันตอนในการด าเนินงานประกอบไปด้วย การออกแบบห้าง
ทอง ด าเนินการตกแต่งห้างทอง ขออนุญาตใบประกอบธุรกิจและใบอนุญาตค้าของเก่า รับสมัครพนักงาน ท าการโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์ และเปิดกิจการ นอกจากน้ี ยังได้ท าการวิเคราะห์ในด้านท าเลที่ต้ัง รูปแบบอาคาร และเทคโนโลยี ดังต่อไปน้ี 
             2.1 ท าเลที่ต้ัง ห้างทองแม่อ านวยต้ังอยู่ในเขตอ าเภอหนองวัวซอ จังหวัดอุดรธานี  ใกล้กับตลาดและแหล่ง
ชุมชน ลูกค้าสามารถสังเกตเห็นได้ง่าย บริเวณห้างทองสามารถจอดรถริมถนนหน้าห้างทองได้ ทางเข้าออกสะดวก 
  2.2 รูปแบบอาคาร ห้างทองแม่อ านวยเป็นอาคารพาณิชย์ 3 ชั้น โดยที่ชั้นแรกจัดให้เป็นพ้ืนที่เพ่ือจัดวาง
สินค้า พ้ืนที่ส าหรับลูกค้า พ้ืนที่ส าหรับเจ้าของกิจการและพนักงาน โดยค านึงถึงการใช้ประโยชน์ใช้สอยจากพ้ืนที่อาคารและ
ความเหมาะสมในการบริการลูกค้าให้มากที่สุด ในส่วนของพ้ืนที่จัดวางสินค้าน้ันจะสงวนไว้ส าหรับเจ้าของร้าน ผู้จัดการ และ
พนักงานขายเท่าน้ัน พ้ืนที่ห้างทองตกแต่งให้มีความทันสมัย โทนสีจะเป็นสีแดงตัดกับสีเหลืองทอง ตกแต่งด้วยหลอดไฟเพ่ือ
เพ่ิมความสว่างและให้สินค้ามีความเด่นชัดสังเกตได้ง่าย  

  2.3 เทคโนโลยี ห้างทองแม่อ านวยมีระบบความปลอดภัยโดยการติดต้ังระบบกล้องวงจรปิด 16 ตัว 
ส าหรับระบบกล้องวงจรปิดท่ีติดต้ังน้ีเป็นระบบกล้องวงจรปิดที่สามารถดูภาพปัจจุบันและภาพย้อนหลังทางมือถือโดยผ่าน
ระบบอินเตอร์เน็ต อีกทั้งยังได้น าระบบโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปส าหรับจัดการห้างทองมาใช้เพ่ือช่วยในการจัดการบัญชี 
บันทกึรายรับ-จ่าย สต๊อกสินค้า และยังน าเทคโนโลยีสื่อสารออนไลน์มาใช้โฆษณาเพ่ือขยายฐานลูกค้า 
  สรุปได้ว่า ด้านเทคนิคในการขยายสาขาของห้างทองแม่อ านาย ในอ าเภอหนองวัวซอ มีความเป็นไปได้ 
เน่ืองจาก มีรูปแบบการด าเนินงานที่ใช้ประสบการณ์จากห้างทองแม่อ านวยเดิมมาใช้ ทั้งยังมีการปรับปรุงและพัฒนาให้ดีข้ึน 
      3.ผลการศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการจัดการ 
       ห้างทองแม่อ านวยเป็นห้างทองท่ีจ าหน่ายทองค ารูปพรรณแบบค้าปลีก จดทะเบียนในนามนิติบุคคล 
หุ้นส่วนของห้างทองแม่อ านวยท้ังหมดเป็นสมาชิกภายในครอบครัว มีผู้จัดการและพนักงานขายรวม 3 คน ซึ่งผู้จัดการและ
พนักงานขายเป็นผู้ที่คอยต้อนรับลูกค้า ให้ค าปรึกษาและค าแนะน าแก่ลูกค้า อีกทั้งยังมีหน้าที่จ าหน่ายและรับซ้ือทองค า
รูปพรรณ การบัญชีและการเงินหุ้นส่วนผู้จัดการหรือเจ้าของธุรกิจเป็นผู้ดูแล ส าหรับ โครงสร้างธุรกิจ ผู้จัดการหรือเจ้าของ
กิจการมีหน้าท่ีควบคุมดูแลในทุก ๆ ด้านของกิจการ เป็นผู้ก าหนดหน้าท่ีการท างานและคัดเลือกพนักงาน ส าหรับพนักงานขาย
มีหน้าที่ซื้อ ขายและแลกเปลี่ยนทองค ารูปพรรณ พนักงานทุกคนต้องมีความซื่อสัตย์ อัธยาศัยดี มีใจรักด้านบริการ มี
ปฏิสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า มีความรู้และความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับทองค า สามารถให้ค าแนะน าแก่ลูกค้าได้ พนักงานขายต้องคอย
ตรวจสอบสต็อกสินค้าก่อนเปิดห้างทองและหลังปิดห้างทอง ห้างทองแม่อ านวยมีวันท าการคือวันจันทร์ถึงวันเสาร์ เวลา 08.00 
น. – 17.00 น. ปิดวันอาทิตย์ สรุปได้ว่า การจัดการของห้างทองแม่อ านวยที่ขยายสาขาในอ าเภอหนองวัวซอ มีความเหมาะสม
และเป็นไปได้ เน่ืองจากได้มีการวางแผนการจัดการเป็นอย่างดี ซึ่งได้จากประสบการณ์ที่ประสบความส าเร็จมาแล้ว 
 
 

4.ผลการศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการเงิน 
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  เงินลงทุนของการขยายสาขาห้างทองแม่อ านวย ในเขตอ าเภอหนองวัวซอ จังหวัดอุดรธานีในครั้งน้ี แบ่งสัด
สัดส่วนเงินลงทุนเป็นต้นทุนในส่วนของเจ้าของร้อยละ 40 และต้นทุนจากการกู้ยืมร้อยละ 60 จากสถาบันการเงิน มีอัตรา
ดอกเบี้ยเงินกู้ MLR ร้อยละ 6.75 ต่อปี (อ้างอิงอัตราดอกเบี้ยตามประกาศของธนาคารกรุงไทย ณ วันที่ 5 ตุลาคม 2560 ) โดย
ผ่อนช าระเป็นระยะเวลา 5 ปี รวมเป็นเงินลงทุนที่เตรียมไว้เพ่ือใช้ของการขยายสาขาห้างทองแม่อ านวย ในเขตอ าเภอหนองวัว
ซอจ านวน  26,000,000 บาท 
  ส าหรับการลงทุนขยายสาขาห้างทองแม่อ านวย ในเขตอ าเภอหนองวัวซอ มีค่าใช้จ่ายประกอบไปด้วย เงิน
ลงทุนเช่าอาคาร ระยะเวลา 5 ปี มีค่าใช้จ่าย 3,000,000 บาท ตกแต่งห้างทอง 800,000 บาท เฟอร์นิเจอร์และเครื่องใช้ไฟฟ้า 
300,000 บาท อุปกรณ์ส านักงาน 30,000 บาท ค่าใช้จ่ายระหว่างด าเนินงาน 50,000 บาท เงินทุนส ารองหมุนเวียน 
1,000,000 บาท และสินค้าทองค ารูปพรรณ20,500,000 บาท รวมเป็นเงินลงทุนทั้งสิ้น 25,630,000 บาท และจากการ
ตรวจสอบบัญชีรายรับย้อนหลังของห้างทองแม่อ านวย สาขาอ าเภอนากลาง จังหวัดหนองบัวล าภู พบว่ามีรายการจ าหน่าย
ทองค ารูปพรรณแต่ละเดือนเฉลี่ยอยู่ที่ 100 บาท(ทอง) ต่อเดือน โดยราคาทองค ารูปพรรณที่น ามาค านวณเป็นราคาอ้างอิงจาก
สมาคมค้าทองค า ณ วันที่ 19 กรกฎาคม 2562 บาทละ 20,900 บาท สามารถประเมินเป็นรายได้ต่อปี 25,080,000 บาท โดย
ประเมินรายได้ที่เพ่ิมข้ึนร้อยละ 10 ต่อปี  
  4.1 มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (net present value : NPV) จากผลการวิเคราะห์มูลค่าปัจจุบันสุทธิ ใน
การลงทุนขยายสาขาห้างทองแม่อ านวย ในเขตอ าเภอหนองวัวซอ จังหวัดอุดรธานี จากมุมมองทางด้านการเงิน มูลค่าปัจจุบัน
สุทธิในการขยายสาขาห้างทองแม่อ านวย ในเขตอ าเภอหนองวัวซอ จังหวัดอุดรธานี มีค่า 6,263,986.48 บาท ซึ่งมูลค่าปัจจุบัน
สุทธิมีค่ามากกว่า 0 ดังน้ันการขยายสาขาห้างทองแม่อ านวย ในเขตอ าเภอหนองวัวซอ จังหวัดอุดรธานี มีความเป็นไปได้ในการ
ลงทุน  
      4.2 อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return : IRR) ผลการศึกษาพบว่า อัตราผลตอบแทน
ภายใน (IRR) มีค่าเท่ากับ 18.36% ซึ่งสูงกว่าผลตอบแทนข้ันต่ าท่ีเราคาดการณ์ไว้และต้นทุนทางการเงินเฉลี่ย ดังน้ันการขยาย
สาขาห้างทองแม่อ านวย ในเขตอ าเภอหนองวัวซอ จังหวัดอุดรธานี มีความเป็นไปได้ในการลงทุน 

4.4.3 ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period  : PB) การค านวณหาระยะเวลาคืนทุนการขยายสาขาห้าง
ทองแม่อ านวย ในเขตอ าเภอหนองวัวซอ จังหวัดอุดรธานีน้ัน พบว่า เท่ากับ 3 ปี 3 เดือน 

สรุปการประเมินความเป็นไปได้ด้านการเงินของการขยายสาขาห้างทองแม่อ านวย ในเขตอ าเภอหนอง
วัวซอ จังหวัดอุดรธานี พบว่า มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เท่ากับ 6,263,986.48 บาท ซึ่งมีค่ามากกว่า 0 มีอัตราผลตอบแทน
ภายใน (IRR) เท่ากับ 18.36% ซึ่งมากกว่าท่ีประมาณการไว้ที่ 10% และระยะเวลาคืนทุนอยู่ที่ 3 ปี 3 เดือน ซึ่งน้อยกว่าอายุ 5 
ปี ถือว่าเป็นระยะเวลาท่ียอมรับได้   
 
สรุปผลการศึกษา 
    จากการศึกษาพบว่า การขยายสาขาของห้างทองแม่อ านวย ซึ่งเป็นห้างทองที่จ าหน่ายทองค ารูปพรรณแบบค้าปลีก 
ซึ่งต้ังอยู่ที่อ าเภอนากลาง จังหวัดหนองบัวล าภู ไปจัดต้ังที่อ าเภอหนองวัวซอ จังหวัดอุดรธานี มีความเหมาะสมและเป็นไปได้ทั้ง
ทางด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านการจัดการ และด้านการเงิน โดยที่ด้านการตลาด ผู้บริโภคในอ าเภอหนองวัวซอ ยังมี
พฤติกรรมที่แสดงถึงความต้องการในการซื้อทองเพ่ือไปใช้ตามวัตถุประสงค์ของตนเองอยู่ และมีลูกค้ามากกว่าครึ่งที่ยังไม่มีเจ้า
ประจ าซึ่งห้างทองแม่อ านวยมีโอกาสที่จะเข้าไปแบ่งส่วนการตลาดได้เป็นอย่างดี ทางด้านเทคนิค มีความเป็นไปได้ เน่ืองจาก มี
ท าเลที่เหมาะสม และน ารูปแบบการด าเนินงานที่ใช้ประสบการณ์จากห้างทองแม่อ านวยเดิมมาใช้ในการปรับปรุงและพัฒนาให้
ดีข้ึน ทางด้านการจัดการ มีความเหมาะสมและเป็นไปได้เน่ืองจากมีการวางโครงสร้างองค์กรและจัดแบ่งหน้าท่ีเป็นอย่างดี และ
ด้านการเงิน มีความเป็นไปได้ เน่ืองจาก มูลค่าปัจจุบันสุทธิ เท่ากับ 6,263,986.48 บาท มีอัตราผลตอบแทนภายใน ( IRR) 
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เท่ากับ 18.36% และระยะเวลาคืนทุนอยู่ที่ 3 ปี 3 เดือน ซึ่งอยู่ในเงื่อนไขที่ก าหนดไว้ ท าให้การขยายสาขาของห้างทองแม่
อ านวยในครั้งน้ี จึงมีเหมาะสมและมีความเป็นไปได้ในทุกด้านที่ท าการศึกษา 
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เมือง จังหวัดอุดรธานี. วิทยานิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยขอนแก่น 

[3] Cronbach, L. J. (1970). Essentials of Psychological Test (5th ed). New York.Harper Collins. 
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การศึกษาพฤติกรรม ส่วนประสมทางการตลาดและกระบวนการตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้า 
ของสุภาพสตรีผ่านสื่อเฟซบุ๊ค 

BEHAVIORAL STUDY THE MARKETING MIX AND DECISION TO BUY LADIES CLOTHES 
THROUGH FACEBOOK MEDIA 

 
ชนันท์ญาณ์  อริยาพัฒน์ 1 
ภัทรวดี  เพ่ิมวณิชกุล 2 

 
บทคัดย่อ 

การศึกษาน้ี มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรม ส่วนประสมทางการตลาดในการจ าหน่ายและกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อเสื้อผ้าส าหรับสุภาพสตรีผ่านสื่อเฟซบุ๊คและเพ่ือเสนอแนะแนวทางในการด าเนินธุรกิจเสื้อผ้าส าหรับสุภาพสตรีผ่านสื่อ
เฟซบุ๊คโดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน ผลการศึกษาสรุปข้อเสนอแนะ
แนวทางในการด าเนินธุรกิจเสื้อผ้าส าหรับสุภาพสตรีผ่านสื่อเฟซบุ๊ค ได้ดังน้ี ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ผู้บริโภคต้องการ
ดังน้ี  1) ด้านผลิตภัณฑ์ พิจารณาคุณภาพของเน้ือผ้าและการตัดเย็บที่ดีมีคุณภาพ 2) ด้านราคา ต้ังราคาเหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ 
3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พิจารณาสื่อให้เหมาะสมและเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้รวดเร็ว และ 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
สร้างความจูงใจให้ลูกค้าซื้อสินค้า เช่น ส่วนลดหรือลดราคาสินค้า การจัดโปรโมชั่นในเทศกาลต่างๆ ในส่วนของกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าส าหรับสตรีผ่านสื่อเฟซบุ๊ค  1) ข้ันตอนการรับรู้ พิจารณาความต้องการของลูกค้า เพ่ือพัฒนาปรับปรุง
ผลิตภัณฑ์ให้มีคุณภาพดีข้ึน 2) ข้ันตอนการค้นหา พัฒนาด้านเทคโนโลยีให้ทันต่อการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผู้บริโภค 3) 
ข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ สร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า เพ่ือให้ลูกค้ากลายเป็นลูกค้าประจ า  และ4) ข้ันตอนหลังการซื้อ ควร
รักษามาตรฐานและคุณภาพของสินค้า เพ่ือให้ลูกค้าเกิดการซื้อซ้ าอีกอย่างต่อเน่ืองเป็นประจ า 
ค าส าคัญ: พฤติกรรม ส่วนประสมทางการตลาด กระบวนการตัดสินใจซื้อ เสื้อผ้าสุภาพสตรี เฟซบุ๊ค 

 
Abstract 

The objectives of this independent study were 1) to study consumer behavior 2) marketing mix 
and decision to buy ladies’ clothes through facebook media 3) to recommend how to process ladies’ 
clothes business through facebook media. Questionnaires were instrument collecting the data from 400 
samplings. Conclusion of approaching ladies’ clothes business through facebook 1) Product: to consider 
quality of fabric, neath cutting and sewing 2) Price: appropriate price and product 3) Channel: suitable and 
accessable to the target group fast 4) Promotion: build motivation to the customer by price lowering and 
promotion festival. Decision Making aspect were 1) Recognition: consider customers’ needs to develop 
product quality 2) Finding: technology development timely customer behavior change 3) product Decision 
Making: make good relationship to customers to buy continuously 4) After Purchasing: to maintain standard 
and quality of product for repeatedly and continuously buy. 
Keywords: Behavioral, Marketing Mix, Decision to Buy, Ladies' Clothes, Facebook 

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
2 อาจารย์ ดร. คณะบริหารธุรกิจและการบัญช ีมหาวิทยาลัยขอนแก่น Email: pattarawadee999@hotmail.com  
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บทน า  
ปัจจุบันสื่อออนไลน์เข้ามามีบทบาทส าคัญในการท าธุรกิจ โดยธุรกิจหรือผู้ประกอบการต่างอาศัยช่องทางออนไลน์

และสื่อสังคมออนไลน์ต่างๆ ส าหรับการซื้อขายสินค้า การติดต่อสื่อสาร และแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกับลูกค้า โดยแนวโน้ม
ธุรกิจออนไลน์ในประเทศไทยเพ่ิมสูงข้ึน ซึ่งมีธุรกิจมากมายทั้งผู้ประกอบการรายใหญ่ ผู้ประกอบการ SMEs และร้านค้าท่ัวไป 
มีการท าการตลาดแบบออนไลน์ [1] สินค้าท่ีนิยมซื้อขายผ่านสื่อออนไลน์มากที่สุดเป็นสินค้ากลุ่มแฟชั่นโดยเฉพาะเสื้อผ้าของ
สุภาพสตรี การด าเนินธุรกิจจ าหน่ายเสื้อผ้าสุภาพสตรีผ่านในเครือข่ายสังคมออนไลน์ เช่น เฟซบุ๊ค (Facebook) เป็นที่นิยม
และมีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง จึงได้รับความสนใจจากผู้ประกอบการ  โดยเฉพาะผู้ประกอบการรายย่อย (SMEs) สื่อสังคม
ออนไลน์ ถือได้ว่ามีผลต่อการใช้ชีวิตของคนรุ่นใหม่ในสังคมไทย ท้ังใช้เพ่ือศึกษาข้อมูล ติดตามความเคลื่อนไหวความเป็นไปใน
สังคม [2] การสื่อสารการตลาดผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์เข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้เป็นจ านวนมาก สามารถสื่อสารได้ตลอดเวลา 
สามารถแลกเปลี่ยนข้อมูลกันได้อย่างรวดเร็ว และที่ส าคัญ คือ ให้ข้อมูลได้มากกว่าวิธีอื่น จึงท าให้ภาคธุรกิจสนใจเพ่ิมช่อง
ทางการขายสินค้าและการให้บริการผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์กันมากข้ึน ธุรกิจขายเสื้อผ้าออนไลน์เป็นธุรกิจท่ี
ผู้ประกอบการรายย่อยและผู้ประกอบการรายใหม่สนใจในการขายเสื้อผ้าส าเร็จรูปของสุภาพสตรี และเน่ืองจากผู้ประกอบการ
มีจ านวนมาก ผู้ประกอบการจ าหน่ายเสื้อผ้าสตรีทางอินเทอร์เน็ตจึงมีการแข่งขันกันสูง [3] 

การศึกษาเกี่ยวกับการตลาดผ่านสังคมออนไลน์มีความส าคัญอย่างย่ิงต่อผู้ประกอบการ ซึ่งปัจจุบันการตลาดผ่านสื่อ
สังคมออนไลน์ช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถส่งข้อมูลและท าการสื่อสารไปยังกลุ่มลูกค้าได้อย่างเป็นอย่างดีและตรง
กลุ่มเป้าหมาย  ด้วยความสะดวก รวดเร็ว และสามารถสื่อสารไปกลับ คุยกับลูกค้าได้โดยตรงและตอบปัญหาหรือชี้แจง
รายละเอียดต่างๆ ได้ทันท่วงที ผู้บริโภคสามารถสอบถามข้อมูลได้โดยตรงกับเจ้าของร้าน แม้ว่าผู้บริโภคและผู้จ าหน่ายจะอยู่
กันละซีกโลก ก็สามารถติดต่อสื่อสารได้อย่างฉับไว ตลอด 24 ชั่วโมง ซึ่งส่งผลดีต่อธุรกิจ ท าให้ธุรกิจออนไลน์ประสบ
ความส าเร็จ และสามารถแข่งขันกับผู้ประกอบการรายอื่นๆ ได้ [4] 

ดังน้ัน ผู้ศึกษาจึงมีความสนใจศึกษาแนวทางการจัดท าแผนการตลาดในการจ าหน่ายเสื้อผ้าส าหรับสุภาพสตรีผ่านสื่อ
เฟซบุ๊ค และน าผลการศึกษาท่ีได้มาใช้เป็นแนวทางในการวางแผนและก าหนดแผนทางการตลาดในการจ าหน่ายเสื้อผ้าส าหรับ
สุภาพสตรีผ่านสื่อเฟซบุ๊คต่อไป 

  
วัตถุประสงค์  

1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อและกระบวนการตัดสินใจซื้อ
เสื้อผ้าส าหรับสุภาพสตรีผ่านสื่อเฟซบุ๊ค 

2. เพ่ือเสนอแนะแนวทางในการด าเนินธุรกิจเสื้อผ้าส าหรับสุภาพสตรีผ่านสื่อเฟซบุ๊ค 
 

วิธีด าเนินงาน    
การศึกษาครั้งน้ีเป็นศึกษาพฤติกรรมการซื้อ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อและกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าส าหรับสุภาพสตรีผ่านสื่อเฟซบุ๊ค เพ่ือเสนอแนะแนวทางในการด าเนินธุรกิจเสื้อผ้าส าหรับสุภาพสตรีผ่านสื่อ
เฟซบุ๊ค โดยประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ ผู้หญิง อายุ 18 ปี ข้ึนไป เน่ืองจากไม่ต้องการข้อมูลจากประชากรที่มีอายุต่ ากว่า 
18 ปี ที่ซื้อเสื้อผ้าส าหรับสุภาพสตรีผ่านสื่อเฟซบุ๊ค เป็นการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) [5] ซึ่งไม่
ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จึงใช้ค านวณขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรของคอแครน [6] ได้ตัวอย่างจ านวน 385 คน จึง
ปรับเป็นจ านวน 400 คน เก็บรวบรวมข้อมูลเดือนมีนาคมถึงเดือนพฤษภาคม 2562 และท าการแจกแบบสอบถามแบบ
ออนไลน์ ซึ่งแบบสอบถาม ประกอบด้วย 4 ส่วน คือ  

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยใช้มาตรวัดนามบัญญัติ สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ การ
แจกแจงความถ่ีและสรุปผลเป็นร้อยละ  
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ส่วนที่ 2  พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าส าหรับสุภาพสตรีผ่านสื่อเฟซบุ๊ค  โดยใช้มาตรวัดนามบัญญัติ สถิติที่ใช้ในการ
วิเคราะห์ข้อมูล คือ การแจกแจงความถ่ีและสรุปผลเป็นร้อยละ 

ส่วนที่ 3  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าส าหรับสุภาพสตรีผ่านสื่อเฟซบุ๊ค  ในด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาด รวม 24 ข้อ โดยใช้มาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating Scale) 5 ระดับเป็นมาตรวัด การหาค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามเท่ากับ 0.922 ซึ่งมากกว่า 0.70 อยู่ในเกณฑ์ที่
สามารถน าแบบสอบถามไปใช้ในการเก็บข้อมูลได้ สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ การแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย 
และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ส่วนที่ 4 กระบวนการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าส าหรับสตรีผ่านสื่อเฟชบุ๊คในด้านข้ันตอนการรับรู้ ข้ันตอนการค้นหา 
ข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ และข้ันตอนหลังการซื้อ รวม 24 ข้อ โดยใช้มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับ เป็น
มาตรวัด การหาค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามเท่ากับ 0.905 ซึ่งมากกว่า 0.70 อยู่ในเกณฑ์ที่สามารถน าแบบสอบถามไปใช้
ในการเก็บข้อมูลได้ สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ การแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 
ผลการศึกษา 

1. ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม 
ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่อายุ 18-20 ปี ร้อยละ 31.50 ระดับการศึกษาต่ ากว่า

ปริญญาตรี ร้อยละ 41.25 อาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา ร้อยละ 37.75  มีรายได้ต่อเดือน 10,001-20,000 บาท ร้อยละ 31 
และสถานภาพโสด ร้อยละ 63.25 

พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าส าหรับสุภาพสตรีผ่านสื่อเฟซบุ๊ค พบว่า ประเภทของเสื้อผ้าท่ีซื้อ ได้แก่ ชุดล าลองตาม
แฟชั่น ร้อยละ 65.25 รูปแบบของเสื้อผ้าที่เลือกซื้อ ได้แก่ แบบสวมใส่ได้หลายโอกาส ร้อยละ 36 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อ คือ ตนเอง ร้อยละ 70 ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยที่ซื้อต่อครั้ง  501-1,000 บาท ร้อยละ 33 ซื้อเดือนละครั้ง                 
ร้อยละ 73.50 จ านวนชิ้นที่ซื้อ 2 ชิ้น ร้อยละ 40.75 ช าระเงินผ่าน โมบายแบงค์กิ้ง (iBanking) ร้อยละ 44.75 สินค้าที่ซื้อบ่อย
ที่สุดเป็นเข้าเซต (แบบแยกสองชิ้น) ร้อยละ 21.75 ช่วงเวลาท่ีใช้เฟซบุ๊คใช้เมื่อสะดวกไม่มีเวลาท่ีแน่นอน ร้อยละ 51.75 มีการ
วางแผนการซื้อก่อนทุกครั้ง ร้อยละ 50.50 และตราสินค้าไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ร้อยละ 64.75 

พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าส าหรับสุภาพสตรีผ่านสื่อเฟซบุ๊ค  พบว่า ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าส าหรับ
สุภาพสตรี ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากท่ีสุด ด้านผลิตภัณฑ์ คือ คุณภาพของเสื้อผ้า เน้ือผ้าดี ตัดเย็บอย่างประณีต 
(ค่าเฉลี่ย 4.33) ด้านราคา  คือ ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า (ค่าเฉลี่ย 4.22) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย คือ 
ค้นหาข้อมูลสินค้าบนเฟซบุ๊คได้สะดวก รวดเร็ว (ค่าเฉลี่ย 4.02) และด้านการส่งเสริมการตลาด คือ มีการให้ส่วนลด/ลดราคา
สินค้า (ค่าเฉลี่ย 4.19)  

กระบวนการตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าส าหรับสตรีผ่านสื่อเฟชบุ๊ค พบว่า ด้านข้ันตอนการรับรู้ ได้แก่ เลือกซื้อเสื้อผ้า 
เน่ืองจากเห็นการโพสต์ข้อความว่าสินค้าดีมีคุณภาพ ด้านข้ันตอนการค้นหา ได้แก่ หาข้อมูลของสินค้าเพ่ิมเติมก่อนการตัดสินใจ
ซื้อทุกครั้ง ด้านข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ ได้แก่ ใช้ประสบการณ์การซื้อเสื้อผ้าครั้งที่ผ่านมาร่วมกับข้อมูลที่ได้รับจากเฟซบุ๊คเพ่ือ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครั้งต่อไป และด้านข้ันตอนหลังการซื้อ ได้แก่ ซื้อเสื้อผ้าร้านน้ีเป็นประจ าอย่างต่อเน่ือง เน่ืองจากชื่นชอบ
สินค้า 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป พบว่า สภาพแวดล้อมด้านการเมือง ด้านเศรษฐกิจ ด้านสังคมและวัฒนธรรม 
ด้านเทคโนโลยี ด้านส านึกที่ดีต่อสิ่งแวดล้อม และด้านกฎหมาย มีผลกระทบด้านบวกต่อธุรกิจ  

การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขัน พบว่า ภัยคุกคามท่ีมีผลต่อธุรกิจในระดับสูง คือ การแข่งขันระหว่างองค์กรธุรกิจ
เดียวกัน อ านาจการต่อรองของผู้ขาย ภัยคุกคามจากคู่แข่งหน้าใหม่ และภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน ส่วนภัยคุกคามอยู่ใน
ระดับต่ าได้แก่ อ านาจต่อรองของตัวแทนจ าหน่ายหรือผู้จ าหน่ายปัจจัยการผลิต 
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2. การเสนอแนะแนวทางด าเนินธุรกิจเสื้อผ้าส าหรับสุภาพสตรีผ่านสื่อเฟซบุ๊ค 
จากการศึกษาสามารถสรุปเป็นข้อเสนอแนะแนวทางด าเนินธุรกิจเสื้อผ้าส าหรับสุภาพสตรีผ่านสื่อเฟซบุ๊ค ได้ดังน้ี 
2.1 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าส าหรับสุภาพสตรีผ่านสื่อเฟซบุ๊ค         

ผู้ศึกษาได้ท าการวิเคราะห์จากแบบสอบถาม โดยมีข้อเสนอแนะที่ควรให้ความส าคัญ โดยมีรายละเอียดดังต่อไปน้ี 
1) ด้านผลิตภัณฑ์ การตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าส าหรับสุภาพสตรีผ่านสื่อเฟซบุ๊ค ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญในเรื่อง

คุณภาพของเสื้อผ้า เน้ือผ้าดี ตัดเย็บอย่างประณีต เป็นหลัก ซึ่งมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดจากแบบสอบถาม คือ 4.33 ดังน้ัน 
ผู้ประกอบการควรค านึงถึงเรื่องคุณภาพของเสื้อผ้า เพราะคุณภาพของเสื้อผ้าถือเป็นหัวใจของร้านจ าหน่ายเสื้อผ้า  

แนวทางในการด าเนินธุรกิจในด้านผลิตภัณฑ์ เพ่ือให้เสื้อผ้ามีคุณภาพ มีวิธีปฏิบัติดังน้ี 
(1) ชนิดของเน้ือผ้า ผู้ประกอบการต้องรู้ว่าเน้ือผ้ามีกี่ประเภท และเหมาะกับการตัดเย็บเสื้อผ้าแบบใด  
(2) การตัดเย็บ ผู้ประกอบการต้องให้ความส าคัญกับข้ันตอนการตัดเย็บเสื้อผ้า วิธีการเย็บที่คงทน ไม่

ขาด ไม่หลุดลุ่ยง่าย การเย็บมีความสวยงาม มีการเย็บด้วยฝีเข็มที่ละเอียด สม่ าเสมอ มีรูปทรงสวยงาม 
ผู้ประกอบการสามารถน าความรู้เกี่ยวกับผ้าประเภทต่างๆ มาใช้ในการสั่งเสื้อผ้าเข้ามาจ าหน่าย และ

ควรคาดการณ์ว่าแฟชั่นเสื้อผ้าสตรีมีแนวโน้มไปในทิศทางใด เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคให้มากที่สุด  
2) ด้านราคา การตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าส าหรับสุภาพสตรีผ่านสื่อเฟซบุ๊ค  ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญในเรื่อง 

ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า ซึ่งมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดจากแบบสอบถาม คือ 4.22 ดังน้ัน ดังน้ัน ผู้ประกอบการควร
ค านึงถึงเรื่องราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า  

แนวทางในการด าเนินธุรกิจในด้านราคา เพ่ือให้เสื้อผ้ามีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ มีวิธีปฏิบัติดังน้ี 
(1) ส ารวจข้อมูลราคาเสื้อผ้าต่อชิ้นหรือต่อชุดของร้านทั่วๆ ไปในท้องตลาดและร้านจ าหน่ายเสื้อผ้าทาง

เฟซบุ๊คร้านอื่นๆ ที่จ าหน่ายเสื้อผ้าส าหรับสุภาพสตรี ขนาดของไซด์เสื้อผ้าและชนิดของเน้ือผ้าต้องน ามาพิจารณาด้วย 
(2) ต้นทุนเสื้อผ้า พิจารณาจากประเภทของผ้า ปริมาณของผ้าท่ีใช้และความยาก ง่ายในการตัดเย็บ 
(3) กลุ่มลูกค้า วิเคราะห์ว่ากลุ่มลูกค้าของเสื้อผ้าส าหรับสุภาพสตรีที่จ าหน่ายน้ันเป็นกลุ่มใด เป็นกลุ่ม

นักเรียน นักศึกษา กลุ่มข้าราชการ พนักงานบริษัทเอกชน หรือบุคคลทั่วไป 
3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย การตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าส าหรับสุภาพสตรีผ่านสื่อ เฟซบุ๊ค ส่วนใหญ่ให้

ความส าคัญในเรื่อง ค้นหาข้อมูลสินค้าบนเฟซบุ๊คได้สะดวก รวดเร็ว ซึ่งมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดจากแบบสอบถาม คือ 4.02 ดังน้ัน 
ผู้ประกอบการต้องอัพเดตข้อมูลสินค้าใหม่อย่างสม่ าเสมอ ลงรูปและราคาท่ีชัดเจน   

แนวทางในการด าเนินธุรกิจในด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีวิธีปฏิบัติดังน้ี 
(1) หน้าเฟซบุ๊คที่ใช้ในการเสนอข้อมูลของเสื้อผ้าที่จ าหน่ายผู้ประกอบการต้องค านึงว่ารูปภาพที่

น าเสนอ ควรชัดเจน สวยงาม ดึงดูดความสนใจ และผู้บริโภคสามารถค้นหา ดูข้อมูล รายละเอียดต่างๆ ได้สะดวก รวดเร็ว 
(2) เมื่อก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายแล้ว จะต้องมีการวางแผนไว้ล่วงหน้าว่ากลุ่มลูกค้าจะประกอบ

อาชีพใด อายุ พฤติกรรมในการซื้อเป็นอย่างไร ความถ่ีในการซื้อสินค้า จะช่วยให้จัดท าหน้าเฟซบุ๊คได้ตรงเป้าหมายมากย่ิงข้ึน  
(3) คู่แข่ง เน่ืองจากสื่อสังคมออนไลน์เป็นสื่อที่ขายสินค้าได้ฟรี ไม่มีค่าใช้จ่าย จึงมีคู่แข่งใช้เฟซบุ๊คเป็น

ช่องทางในการจัดจ าหน่ายจ านวนมากจึงต้องพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่าย เพ่ือให้ตรงตามความต้องการของกลุ่มลูกค้า  
4) ด้านการส่งเสริมการตลาด การตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าส าหรับสุภาพสตรีผ่านสื่อเฟซบุ๊ค ส่วนใหญ่ให้

ความส าคัญในเรื่อง มีการให้ส่วนลด/ลดราคาสินค้า ซึ่งมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดจากแบบสอบถาม คือ 4.19 ดังน้ัน ผู้ประกอบการควร
ค านึงถึงเรื่อง การให้ส่วนลด/ลดราคาสินค้า  

แนวทางในการด าเนินธุรกิจด้านการส่งเสริมการตลาด มีวิธีปฏิบัติดังน้ี คือ ผู้ประกอบการควรน าภาพที่
มีรายละเอียดการลดราคาที่ชัดเจน มาลงในเฟสบุ๊ค เพ่ือประกอบการตัดสินใจที่ช่วยให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อได้มากย่ิงข้ึน โดย
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ผู้ประกอบการควรพิจารณาในเรื่อง การให้ส่วนลด/ลดราคาสินค้า การจัดโปรโมชั่นในเทศกาลต่างๆ เพ่ือให้ธุรกิจประสบ
ความส าเร็จมากย่ิงข้ัน 

2.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าส าหรับสตรีผ่านสื่อเฟซบุ๊ค 
ผู้ศึกษาได้ท าการวิเคราะห์จากแบบสอบถาม โดยมีข้อเสนอแนะที่ควรให้ความส าคัญ ดังต่อไปน้ี 
1) ข้ันตอนการรับรู้ กระบวนการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าส าหรับสตรีผ่านสื่อเฟซบุ๊ค ส่วนใหญ่เลือกซื้อเสื้อผ้า 

เน่ืองจากเห็นการโพสต์ข้อความว่าสินค้าดีมีคุณภาพ ซึ่งมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดจากแบบสอบถาม คือ 3.80 ดังน้ัน ผู้ประกอบการควร
ค านึงถึงการโพสต์ข้อความว่าสินค้าดีมีคุณภาพ 

แนวทางในการด าเนินธุรกิจในข้ันตอนการรับรู้ มีวิธีปฏิบัติดังน้ี คือ ผู้ประกอบการควรหาสินค้าที่ดีมี
คุณภาพมาจ าหน่ายให้แก่ลูกค้า เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ เกิดความรู้ที่ดีต่อผู้ประกอบการ เกิดความพึงพอใจในเสื้อผ้าที่
ซื้อ เมื่อลูกค้าเกิดความพึงพอใจลูกค้าจะมีการบอกต่อให้เพ่ือน คนรู้จักได้รับรู้ข้อมูล ท าให้ลูกค้าท่ีได้รับข้อมูลเกิดความต้องการ
ซื้อเสื้อผ้าส าหรับสุภาพสตรี  

2) ข้ันตอนการค้นหา กระบวนการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าส าหรับสตรีผ่านสื่อเฟซบุ๊ค ส่วนใหญ่เลือกซื้อเสื้อผ้า
จากการหาข้อมูลของสินค้าเพ่ิมเติมก่อนการตัดสินใจซื้อทุกครั้ง ซึ่งมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดจากแบบสอบถาม คือ 3.83 ดังน้ัน 
ผู้ประกอบการควรค านึงถึงการค้นหาข้อมูลของเสื้อผ้าจากเฟซบุ๊ค รูปภาพ รวมถึงคลิปที่เกี่ยวข้องกับเสื้อผ้าส าหรับสุภาพสตรี 

แนวทางในการด าเนินธุรกิจในข้ันตอนการค้นหา มีวิธีปฏิบัติดังน้ี คือ ผู้ประกอบการควรมีการปรับตัว
ให้ทันกับเทคโนโยลีที่มีการพัฒนาอยู่ตลอดเวลา เพ่ือให้ทันต่อการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผู้บริโภค ให้สอดคล้องกับความ
ต้องการ และกระแสนิยมของผู้บริโภค รวมถึงกระแสแฟชั่นเสื้อผ้า  มีการสร้างสตอรี่เพ่ือให้เกิดความน่าสนใจ มีเอกลักษณ์
ประจ าร้าน รวมถึงข้อมูลผลิตภัณฑ์ต้องครบถ้วน น่าเชื่อถือ  

3) ข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ กระบวนการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าส าหรับสตรีผ่านสื่อเฟซบุ๊ค ส่วนใหญ่เลือกซื้อ
เสื้อผ้าจากการใช้ประสบการณ์การซื้อเสื้อผ้าครั้งที่ผ่านมาร่วมกับข้อมูลที่ได้รับจากเฟซบุ๊คเพ่ือตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครั้งต่อไป 
ซึ่งมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดจากแบบสอบถาม คือ 3.86 ดังน้ัน ผู้ประกอบการควรค านึงถึงการใช้ประสบการณ์การซื้อเสื้อผ้าครั้งที่ผ่าน
มาร่วมกับข้อมูลที่ได้รับจากเฟซบุ๊คเพ่ือตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครั้งต่อไป 

แนวทางในการด าเนินธุรกิจในข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ มีวิธีปฏิบัติดังน้ี คือ นอกจากจ าหน่ายเสื้อผ้าท่ีดี
และมีคุณภาพแล้ว ผู้ประกอบการควรสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า เพราะความสัมพันธ์ที่ดีจะท าให้ลูกค้ากลายเป็นลูกค้า
ประจ าของร้าน ซึ่งลูกค้าคอยประชาสัมพันธ์สินค้า ท าให้ผู้ที่ได้รับฟังเกิดความต้องการและตัดสินใจซื้อสินค้าตามไปด้วยได้ง่าย
และรวดเร็ว ช่วยให้การจ าหน่ายเสื้อผ้าส าหรับสุภาพสตรีดีย่ิงข้ึน  

4) ข้ันตอนหลังการซื้อ กระบวนการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าส าหรับสตรีผ่านสื่อเฟซบุ๊ค ส่วนใหญ่เลือกซื้อเสื้อผ้า
ร้านน้ีเป็นประจ าอย่างต่อเน่ือง เน่ืองจากชื่นชอบสินค้า ซึ่งมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดจากแบบสอบถาม คือ 3.82 ดังน้ัน ผู้ประกอบการ
ควรค านึงถึงเรื่อง ซื้อเสื้อผ้าร้านน้ีเป็นประจ าอย่างต่อเน่ือง เน่ืองจากชื่นชอบสินค้า  

แนวทางในการด าเนินธุรกิจในข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ มี วิธีปฏิบัติดังน้ี คือ ผู้ประกอบการควรรักษา
มาตรฐานและคุณภาพของสินค้าท่ีน ามาจ าหน่าย เพ่ือให้ลูกค้าประทับใจและพึงพอใจ ส่งผลให้ลูกค้ากลับมาซื้อซ้ าอีกอย่าง
ต่อเน่ือง ดังน้ัน ผู้ประกอบการควรพิจารณาความต้องการของลูกค้า เพ่ือน ามาพัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้มีคุณภาพดีมากข้ึน  

 
สรุป  

ผู้ศึกษาสรุปข้อเสนอแนะแนวทางในการด าเนินธุรกิจเสื้อผ้าส าหรับสุภาพสตรีผ่านสื่อเฟซบุ๊คบุ๊ค ได้ดังน้ี  ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด 1) ด้านผลิตภัณฑ์ ควรพิจารณาถึงคุณภาพของเน้ือผ้าและการตัดเย็บที่ดีมีคุณภาพ 2) ด้านราคา ควรต้ัง
ราคาที่เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ 3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ควรพิจารณาถึงสื่อในการจ าหน่ายให้เหมาะสมและเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายได้รวดเร็ว และ 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด ควรสร้างความจูงใจให้ลูกค้าซื้อสินค้า เช่น การให้ส่วนลดหรือลด
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ราคาสินค้า การจัดโปรโมชั่นในเทศกาลต่างๆ ในส่วนของกระบวนการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าส าหรับสตรีผ่านสื่อเฟซบุ๊ค 1) ข้ันตอน
การรับรู้ ควรพิจารณาความต้องการของลูกค้า เพ่ือน ามาพัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้มีคุณภาพดีข้ึน 2) ข้ันตอนการค้นหา ควร
พัฒนาด้านเทคโนโลยีให้ทันต่อการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผู้บริโภค 3) ข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ ควรสร้างความสัมพันธ์อันดี
กับลูกค้า เพ่ือให้ลูกค้ากลายเป็นลูกค้าประจ าของร้าน  และ 4) ข้ันตอนหลังการซื้อ ควรค านึงถึงการรักษามาตรฐานและ
คุณภาพของสินค้า เพ่ือให้ลูกค้าเกิดการซื้อซ้ าอีกอย่างต่อเน่ืองเป็นประจ า 

 
ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป  

1. จากการศึกษาพฤติกรรม ส่วนประสมทางการตลาดและกระบวนการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของสุภาพสตรีผ่านสื่อ
เฟซบุ๊ค สามารถน าไปประยุกต์ใช้กับธุรกิจประเภทอื่นที่ต้องการทราบพฤติกรรม ส่วนประสมทางการตลาดและกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อผ่านสื่อเฟซบุ๊ค โดยสามารถน าไปเป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจและประกอบการศึกษาได้ในอนาคต 

2. ผู้ที่สนใจธุรกิจการจ าหน่ายเสื้อผ้าส าหรับสุภาพสตรี สามารถน าข้อมูลที่ได้จากการศึกษาไปใช้ในการตัดสินใจเพ่ือ
ลงทุนด าเนินธุรกิจได้ 

3. ผู้ประกอบการท่ีจ าหน่ายเสื้อผ้าส าหรับสุภาพสตรี สามารถน าข้อมูลที่ได้จากการศึกษาครั้งน้ี ไปท าการศึกษา
เปรียบเทียบกับธุรกิจของตนและน าไปเป็นข้อมูลในการพัฒนาสินค้าและบริการต่อไปได้ 

 
กิตติกรรมประกาศ  

ขอขอบพระคุณ ดร.ภัทรวดี เพ่ิมวณิชกุล อาจารย์ที่ปรึกษาการศึกษาอิสระ ที่ให้ความอนุเคราะห์ในการให้ค าปรึกษา 
แนะน า ตลอดจนพิจารณาตรวจทานแก้ไข และปรับปรุงข้อบกพร่อง จนท าให้การศึกษาอิสระในครั้งน้ีส าเร็จลุล่วง ไปได้ด้วยดี  
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การวิเคราะห์รายได้ ค่าใช้จ่าย และต้นทุนของการเลี้ยงไก่ไข่ กรณีศึกษา อาทิตย์ฟาร์ม 
REVENUE EXPENDITURE AND COST ANALYSIS OF LAYING HENS:  

CASE STUDY OF ARTHIT FARMPHA 
 

ฐญามน  วงค์การณ1์ ณัฐภรณ์  งานดี2 ปัทนา  ยานะแก้ว3 สุจิตราภรณ์  ไชยวิทยาการ4 อริศรา  กังแฮ5  
ไอลดา  ค าปากูล6 ศฐา วรุณกูล7 กุลชญา แว่นแก้ว8 ชัยยศ สัมฤทธ์ิสกุล9 

 
บทคัดย่อ 

งานวิจัยฉบับน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาวิเคราะห์รายได้ ค่าใช้จ่าย และต้นทุนของการเลี้ยงไก่ไข่ ประชากรและกลุ่ม
ตัวอย่างในการศึกษาในครั้งน้ี คือ ผู้ประกอบการเลี้ยงไก่ไข่ คือ อาทิตย์ฟาร์ม เก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์ ผลการวิจัยพบว่า
ต้นทุนการเลี้ยงไก่ รุ่นที่ 1 จ านวน 1,410 ตัว ตลอดระยะเวลา 20 เดือน อาทิตย์ฟาร์มสามารถเก็บไข่ใน 1 รอบการเลี้ยง 
(ต้ังแต่เดือนมกราคม 2560–สิงหาคม 2561) ได้ทั้งสิ้น 745,200 ฟอง เป็นเงิน 1,776,600.00 บาท และมีรายได้อื่น ๆ เป็นเงิน
ทั้งสิ้น 109,098 บาท มีรายได้รวมเป็นเงิน 1,885,698.00 บาท มีต้นทุนการเลี้ยงไก่ไข่ ทั้งสิ้น 1,552,910.51 บาท และมี
ค่าใช้จ่ายในการขายและการบริหาร เป็นเงิน 34,400.00 บาท  จึงมีก าไรข้ันต้น 332,787.49 บาท และมีก าไรสุทธิในการเลี้ยง
ไก่ รุ่นที่1 เป็นเงินทั้งสิ้น 298,387.49 บาท คิดเป็นก าไรต่อตัว 211.62 บาท คิดเป็นอัตราร้อยละ 15.82  ส าหรับการเลี้ยงไก่
รุ่นที่ 2 จ านวน 1,380 ตัว ในช่วงการเลี้ยงระยะเวลา 11 เดือน  (ก.พ. – ธ.ค.61) สามารถเก็บผลผลิตในไก่รุ่นที่ 2 ได้จ านวน 
374,400 เป็นเงิน 895,585.00 บาท และมีรายได้อื่น ๆ เป็นเงินทั้งสิ้น 26,310.00 บาท มีรายได้รวมเป็นเงิน 921,895.00 
บาท  โดยมีต้นทุนการเลี้ยงไก่ไข่ ท้ังสิ้น 896,376.68 บาท และมีคา่ใชจ้า่ยในการขายและการบรหิาร เปน็เงนิ 31,700.00 บาท 
ยังไม่สามารถวิเคราะห์ผลก าไร (ขาดทุน) การเลี้ยงไก่รุ่นที่ 2 ได้ เน่ืองจากยังไม่สิ้นสุดระยะเวลาการให้ผลผลิต  
ค าส าคัญ: รายได้ ค่าใช้จ่าย ต้นทุน การเลี้ยงไก่ 

 
Abstract 

The objective of this research is to study and analyze income, expenses and costs of laying hens. 
Population and sample groups in this study were egg broiler operators, namely, Arthit Farm, collecting data 
by interviewing. The results showed that the cost of raising chickens in the 1st generation of 1,410 during 
the 20 months of the week, the farm can collect eggs in 1 culture cycle (from January 2017 - August 2018). 
Baht and have other income in the amount of 109,098 baht. Total income is 1,885,698.00 baht. The cost 
of laying hens is 1,552,910.51 baht and the selling and administrative expenses are Therefore, the gross 
profit is 332,787.49 baht and the net profit in raising chickens, 1st generation, is 298,387.49 baht, equivalent 
to earnings per 211.62 baht, representing 15.82 percent. For the second generation of chicken, 1,380, during 
the 11-month period (Feb-Dec 61), Arthit Farm have total income of 921,895.00 baht with the cost of laying 
hens of 896,376.68 baht and selling and administrative expenses in the amount of 31,700.00 baht. the devil 
Analysis of profit (loss) for the chicken version 2 because it is not the time to yield. 
Keyword:  laying hens revenue, laying hens cost 

                                                     
1-6 นักศึกษา หลักสูตรบัญชีมหาบัณฑิต คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยแม่โจ้ 
7-9 อาจารย์ประจ าหลักสูตร หลักสูตรบัญชีมหาบัณฑิต คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยแม่โจ้ 
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บทน า 
การท่ีธุรกิจจะประสบความส าเร็จได้น้ันมีความจ าเป็นอย่างย่ิงที่จะต้องอาศัยข้อมูลช่วยสนับสนุนในการวิเคราะห์  

การวางแผน และการตัดสินใจ โดยเฉพาะผู้ประกอบธุรกิจขนานเล็กพบว่ายังขาดความเข้าใจต่อประโยชน์และการใช้ข้อมูล
ทางการบัญชีท าให้พบปัญหาการบริหารกิจการได้ เช่น ปัญหาการควบคุมต้นทุนการผลิต การวิเคราะห์รายได้ และการวิเคราะห์
รายจ่ายที่เกิดจากการด าเนินงานของกิจการ โดยข้อมูลทางบัญชีสามารถจ าแนกเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ 1) ข้อมูลเกี่ยวกับบัญชีการเงิน 
(Financial Information) มุ่งเน้นที่จะท าตามมาตรฐานการบัญชีและหลักการบัญชีที่รับรองทั่วไปเพ่ือรายงานให้บุคลลและ
หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง เช่น ตัวเลขก าไรขาดทุน ยอดขาย และ 2) ข้อมูลบัญชีบริหาร (Managerial Accounting Information) 
เป็นข้อมูลทางบัญชีที่มุ่งเน้นตอบสนองต่อความต้องการใช้ข้อมูลของผู้บริหารภายในกิจการเท่าน้ัน เช่น ข้อมูลต้นทุนการผลิต  
ผลการด าเนินงาน เป็นต้น ดังน้ันหากกิจการสามารถท าการวิเคราะห์รายได้ ค่าใช้จ่าย และต้นทุนการผลิตได้มีประสิทธิภาพ
แล้วก็จะช่วยให้กิจการสามารถก าหนดแนวทางในการด าเนินงานได้อย่างถูกต้องเหมาะสมเพ่ือให้สามารถอยู่รอดได้ต่อไป  

อย่างไรก็ตามพบว่าธุรกิจขนานเล็กส่วนใหญ่ยังขาดความเข้าใจในการประเมินต้นทุน การวิเคราะห์รายได้ และ
รายจ่าย โดยเฉพาะในปัจจุบันมีธุรกิจขนาดเล็กเกิดข้ึนมากมายและมีเพียงบางรายเท่าน้ันที่อยู่รอดได้และบางรายเกิดข้ึนก็
หายไปในที่สุด ธุรกิจเก่ียวกับการเกษตรเป็นอีกหน่ึงธุรกิจที่มีคนรุ่นใหม่หันมาให้ความสนใจมากข้ึนถือเป็นแนวโน้มที่ดีเน่ืองจาก
ธุรกิจเกษตรท าให้คนรุ่นใหม่หันกลับไปพัฒนาภูมิล าเนาของตนเอง โดยเฉพาะธุรกิจฟาร์มไก่ไข้ซึ่งเป็นเรื่องใกล้ตัวของคนทั่วไป
อย่างย่ิง  [3] พบว่าการบริโภคไข่ไก่ 1 ฟอง เป็นแหล่งโปรตีน ฟอสฟอรัส วินตามินเอ โฟเลต ซึ่งคิดเป็นร้อยละ 10-20 ของ
ปริมาณท่ีแนะน าให้บริโภคต่อวันและลดความเสี่ยงการเกิดโรคต้อกระจก  ลดการเกิดจอประสาทตาเสื่อมและมีสารต้านอนุมูล
อิสระในไข่ยังช่วยป้องกันดวงตาจากการท าลายของรังสียูวี  เป็นต้น ดังน้ันคณะผู้วิจัยจึงสนใจศึกษา การวิเคราะห์ รายได้ 
ค่าใช้จ่าย ต้นทุนของการเลี้ยงไก่ไข่ กรณีศึกษา อาทิตย์ฟาร์มโดยมีวัตุประสงค์ดังน้ี 
 
วัตถุประสงค์ 

เพ่ือศึกษาวิเคราะห์รายได้ ค่าใช้จ่าย และต้นทุนของการเลี้ยงไก่ไข่แบบอิสระ ของเกษตรรายย่อย 
เพ่ือเสนอแนะวิธีการปฏิบัติทางบัญชี และจัดเก็บข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับกิจกรรมทางการเกษตรที่เกิดข้ึนตามล าดับ เพ่ือ

เป็นหลักฐานในการอ้างอิงข้อมูลการเลี้ยงไก่ไข่ 
 
วิธีด าเนินงาน    

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
การศึกษาในครั้งน้ีจะท าการศึกษาเกษตรกรผู้เลี้ยงไก่ไข่รายย่อยอิสระ  โดยเลือกตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง เป็น

กรณีศึกษาเฉพาะราย อาทิตย์ฟาร์ม ซึ่งเป็นผู้ประกอบการเลี้ยงไก่ไข่ในหมู่บ้านท่าจ าปี ต าบลทุ่งสะโตก อ าเภอสันป่าตอง 
จังหวัดเชียงใหม่ ที่เลี้ยงไก่ไข่บนกรงตับ แบบโรงเรือนเปิด เป็นฟาร์มขนาดเล็ก จ านวน  2 โรงเรือน เลี้ยงไก่ไข่ทั้งสิ้นจ านวน 
2,880 ตัว 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา 
เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลคือแบบสัมภาษณจ์ากผู้ประกอบการเลี้ยงไก่ไข่ ซึ่งประกอบด้วย ข้อมูลทั่วไป

ของผู้ประกอบการ ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับฟาร์มไก่ไข่ และต้นทุนในการประกอบอาชีพเลี้ยงไก่ไข่ โดยเครื่องมือแบบบันทึกข้อมูล
กิจกรรมไก่ไข่ ได้อ้างอิงจากคู่มือปฏิบัติงานกิจกรรมปศุสัตว์ โครงการพัฒนาเด็กและเยาวชนในถ่ินทุรกันดาร ตามพระราชด าริ 
สมเด็จพระเทพรัตนราชสุดา ฯ สยามบรมราชกุมารี [4] ซึ่งน ามาประยุกต์ใช้ในกิจกรรมต่าง ๆ คือ แบบบันทึกการเลี้ยงไก่ไข่
ประจ าวัน แบบบันทึกการเลี้ยงไก่ไข่ 1 รุ่นเลี้ยง แบบแผนภูมิเส้นแสดงอัตราการไข่รายสัปดาห์ แบบสรุปผลการเลี้ยงไก่ไข่ตลอด
รุ่น แบบค านวณต้นทุนการผลิตไข่ไก่ และ แบบเปรียบเทียบผลการเลี้ยงไก่ไข่แต่ละรุ่น 
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วิธีการรวบรวมข้อมูล 
ในการศึกษาข้อมูลทั่วไปและการรวบรวมข้อมูลการเลี้ยงไก่ไข่กรณีศึกษาเพ่ือการวิจัยน้ี ผู้วิจัยได้ทาการเก็บข้อมูลทั้ง

แบบปฐมภูมิ (Primary Data) และแบบทุติยภูมิ (Secondary Data) 
ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) คือ ข้อมูลที่ผู้ใช้ต้องเก็บรวบรวมจากผู้ให้ข้อมูลหรือแหล่งที่มาของข้อมูลโดยตรง โดย

ไม่มีผู้ใดเคยเก็บมาก่อน เช่น การสัมภาษณ์ การจดบันทึกจากการสังเกต สภาพแวดล้อม การเก็บข้อมูลแบบปฐมภูมิน้ัน ผู้วิจัย
ได้ท าการเก็บข้อมูลท่ีมาจากภายในฟาร์มเลี้ยงไก่ไข่ที่ท าการศึกษา รวมถึงการสัมภาษณ์เจ้าของฟาร์มเลี้ยงไก่ไข่ นอกจากน้ี 
ผู้วิจัยยังได้เข้าไปศึกษาการปฏิบัติงานจริงท่ีฟาร์มเลี้ยงไก่ไข่ เพ่ือดูการปฏิบัติงานต้ังแต่ข้ันตอนแรกของการเลี้ยงไก่ไข่จนถึง
ข้ันตอนการจัดจ าหน่ายว่ามีกระบวนการท างานเป็นอย่างไรเพ่ือให้เห็นถึงกิจกรรมที่เกิดข้ึนจริงในทุก ๆ ข้ันตอน และสามารถ
น าผลที่ได้จากการสังเกตมาประกอบการวิเคราะห์กิจกรรมที่เกิดข้ึนทั้งหมดของฟาร์มเลี้ยงไก่ไข่ได้ ซึ่งจะน าไปสู่ข้ันตอนการ
วิเคราะห์ต้นทุนการผลิต ตามทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับผลตอบแทนต่อไป 

ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) คือ ข้อมูลที่ผู้ใช้ไม่ต้องเก็บรวบรวมจากผู้ให้ข้อมูลหรือแหล่งที่มาของข้อมูล
โดยตรง เน่ืองจากมีผู้ที่เก็บรวบรวมไว้แล้ว เช่น หนังสือ ต ารา งานวิจัยเอกสารทางวิชาการ บทวิจารณ์ วารสาร สื่อสิ่งพิมพ์
อิเลคทรอนิกส์ เป็นต้น การเก็บข้อมูลแบบทุติยภูมิน้ัน ผู้วิจัยได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากสรุปรายการรับจ่ายของฟาร์ม
เลี้ยงไก่ไข่กรณีศึกษา สมุดจดรายการต่างๆ ทะเบียนคุม นอกจากน้ี ผู้วิจัยยังได้ศึกษาเกี่ยวกับการเลี้ยงไก่ไข่ เช่น ความรู้ทั่วไป
เก่ียวกับการเลี้ยงไก่ไข่ โรงเรือนใช้ในการเลี้ยงไก่ไข่ วัสดุอุปกรณ์ วิธีการเลี้ยงไก่ไข่ การให้อาหาร ซึ่งได้จากการรวบรวมเอกสาร
ที่เกี่ยวข้อง เช่น หนังสือ เอกสารทางวิชาการ งานวิจัย และเอกสารอื่นๆ ที่เกี่ยวข้องเป็นต้น  

การวิเคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) 
การสรุปถึงลักษณะของการศึกษาข้อมูลต่างๆ ที่ได้เก็บรวบรวม ซึ่งกล่าวถึงข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการเลี้ยงไก่ไข่ 

ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับฟาร์มไก่ไข่ 
การวิเคราะห์เชิงปริมาณ (Quantitative Analysis) 
การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ วิเคราะห์ตามจุดประสงค์ โดยวิเคราะห์จากเงินลงทุนที่ใช้ในการเลี้ยง

ไก่ ค่าใช้จ่ายที่เกิดข้ึนในการเลี้ยงไก่รวมถึงการปันส่วนต้นทุนในการผลิต รายได้จากการขายไข่ไก่ และก าไรขาดทุนที่เกิดข้ึนจาก
การเลี้ยงไก่ไข่ เป็นไปตามทฤษฎีต้นทุนการผลิตและแนวคิดเก่ียวผลตอบแทน ในแต่ละรอบเวลาการผลิตไข่ 
 
ผลการวิจัย 
 จากการศึกษาท่ีได้ข้อมูลจาก “อาทิตย์ฟาร์ม” พบว่า ผู้เลี้ยงไก่ได้มีการลงทุนด้วยที่ดินตนเองด้วยพ้ืนที่ 300 ตารางวา 
สามารถตีราคาประเมินได้  450,000.00 บาท  โดยใช้ราคาประเมินตารางวาละ 1,500 บาท  อ้างอิงตามสรุปราคาประเมินทุน
ทรัพย์ที่ดินในปริมณฑลและภูมิภาค ของกรมธนารักษ์  รอบบัญชีปี พ.ศ. 2559-2562 หน่วยที่ดินจังหวัดเชียงใหม่ อ าเภอสันป่า
ตอง ถนนทางหลวงชนบท ชม. 3035 (สายเลี่ยงเมืองหางดง - สันป่าตอง) [2] ราคาประเมินที่ดิน 1,500 - 1,750 บาทต่อตาราง
วา และได้ท าการก่อสร้างโรงเรือนเลี้ยงไก่ : เล้าแรกเมื่อ ปี 2559  ประกอบด้วย ค่าก่อสร้างโรงเรือน เล้าท่ี 1 เป็นเงินจ านวน  
250,000.00 บาท รวมค่าติดต้ังวัสดุอุปกรณ์ที่เป็นส่วนประกอบส าหรับโรงเรือนเลี้ยงไก่ เป็นเงินจ านวน 131,000.00 บาท  รวม
เป็นต้นทุนโรงเรือน ที่ 1 ท้ังสิ้น 381,000.00 บาท พร้อมทั้งได้ก่อสร้างโรงเก็บพัสดุ โดยแบ่งพ้ืนที่ใช้สอยออกเป็น 2 ส่วน ส าหรับ
ใช้เก็บอาหารไก่ 1 ห้อง และเป็นห้องคัดไข่ 1 ห้อง เป็นเงินทั้งสิ้น 70,000.00 บาท  และโรงตากข้ีไก่ จ านวนเงิน 35,000.00 บาท  
ส าหรับโรงเรือน ท่ี 2 ก่อสร้างในปี 2560 เป็นการขยายโรงเรือนต่อจากเดิมออกไป ประกอบด้วย ค่าก่อสร้างโรงเรือน เล้าท่ี 2 
เป็นเงินจ านวน 110,000.00 บาท และค่าติดต้ังวัสดุอุปกรณ์ที่เป็นส่วนประกอบส าหรับโรงเรือนเลี้ยง ไก่ เป็นเงินจ านวน 
81,800.00 บาท รวมเป็นต้นทุนโรงเรือน ท่ี 2 ท้ังสิ้น 191,800.00 บาท นอกจากน้ี อาทิตย์ฟาร์ม ยังได้น ารถยนต์บรรทุกของ
ตนเอง จ านวน 1 คัน ที่ซื้อเมื่อปี 2545 ราคา 100,000.00 บาท มาใช้ในการด าเนินงาน  อุปกรณ์ ประกอบด้วยเครื่องคัดไข่ 
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ซื้อเมื่อปี 2559  จ านวน 1 เครื่อง ราคา 25,000.00 บาท รวมมีสินทรัพย์ไม่หมุนเวียนทั้งสิ้น จ านวน 1,252,800.00 บาท 
ส าหรับการสร้างโรงเรือน และซื้อเครื่องจักร อุปกรณ์ ท่ีใช้ในการเลี้ยงไก่ไข่ มาจากเงินทุนส่วนตัว และเงินกู้ยืมจากธนาคาร
ออมสิน จ านวน 500,000 บาท  ระยะเวลาผ่อนช าระ 10 ปี ในอัตราเดือนละ 3,000 บาท ซึ่งสามารถสรุปเป็นตารางที่ 1 

อาทิตย์ฟาร์ม ไม่มีการคิดค่าสึกหรอและค่าเสื่อมราคาทรัพย์สินที่น ามาลงทุน  เน่ืองจากทรัพย์สินที่ได้มาน้ันย่อมมี
การสึกหรอหรือเสื่อมสภาพไปโดยสภาพของตัวเอง จ าเป็นต้องน ารายจ่ายน้ันมาทยอยตัดจ่ายตามอายุการใช้งานของทรัพย์สิน  
ดังน้ัน อาทิตย์ฟาร์ม จึงควรก าหนดอายุการใช้งานของทรัพย์สินที่น ามาลงทุน  ผู้วิจัยจึงก าหนดอายุการใช้งานโดยอ้างอิงตาม
ประมวลรัษฎากรว่าด้วยการหักค่าสึกหรอและค่าเสื่อมราคาของทรัพย์สิน (ฉบับที่ 145) พ.ศ. 2527 และค าสั่งกรมสรรพากร ท่ี 
ป.3/2527 เรื่อง การหักค่าสึกหรอและค่าเสื่อมราคาของทรัพย์สิน โดยก าหนดอายุการใช้งานโรงเรือนเลี้ยงไก่ 10 ปี  รถยนต์
บรรทุก 5 ปี  เครื่องคัดไข่ 5 ปี และค านวณค่าเสื่อมราคาของทรัพย์สินโดยใช้วิธีแบบเส้นตรง (Straight Line Method) ตามปี
ที่ได้มา ซึ่งแสดงไว้ในตารางที่ 2 [1]  

ดังน้ันในการเลี้ยงไก่รุ่น 1 จ านวน 1,410 ตัว อาทิตย์ฟาร์ม มีรายได้รวม 1,885,698.00 บาท  มีต้นทุนการผลิต ต้ังแต่
การเลี้ยงไก่สาวจนถึงระยะให้ไข่ และการเลี้ยงในระยะให้ผลผลิต ไปจนถึงระยะปลดระวางไก่ โดยมีการรวบรวมต้นทุนการผลิต 
โดยประกอบด้วยค่าไก่รุ่น ค่าอาหาร ค่ายา และการปั่นส่วนค่าใช้จ่ายต่าง ๆ รวม 1,552,910.51 บาท  ค่าใช้จ่ายในการขายและ
การบริหาร 34,400.00 บาท และมีก าไรสุทธิจากการเลี้ยงไก่ไข่รุ่น 1 เป็นเงินทั้งสิ้น 298,387.49 บาท คิดเป็นร้อยละ 15.82  
หรือได้ก าไรจากเลี้ยงไก่รุ่น ตัวละ 211.62 บาท และในการเลี้ยงไก่รุ่น 2 ณ วันสิ้นงวด 31 ธันวาคม 2561 ให้ผลผลิตแล้ว 10 
เดือน มีรายได้แล้วจ านวน 921,895.00 บาท มีต้นทุนการผลิตระหว่างงวด 896,376.68 บาท และมีค่าใช้จ่ายในการขายและ
บริหาร 31,700.00 บาท และการเลี้ยงไก่รุ่น 3 ณ วันสิ้นงวด 31 ธันวาคม 2561 ยังให้ผลผลิตได้ไม่เต็มที่  จึงยังไม่เกิดรายได้ 
แต่มีต้นทุนการผลิตระหว่างงวดแล้ว 490,195.57 บาท ซึ่งในการเลี้ยงไก่จะมีต้นทุนโดยประมาณซึ่งสามารถแบ่งแยกได้เป็น
ต้นทุนคงที่ ประมาณปีละ 34,000 ต่อโรงเรือน และต้นทุนผันแปรผันแปรต่อตัวไก่ คือ วัตถุดิบทางตรง 834.72 บาท 
ค่าแรงงานทางตรง 145.29 บาท ค่าใช้จ่ายในการผลิตผันแปร 121.35 บาท โดยสรุปค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานไว้ในตารางที่ 
3 และรายได้ ค่าใช้จ่าย และก าไรสุทธิรวมไว้ในตารางที่ 4 
 
สรุป  

จากผลการศึกษาข้อมูลต้นทุนในการเลี้ยงไก่ไข่และวิเคราะห์รายได้ ค่าใช้จ่าย และต้นทุน ของการเลี้ยงไก่ไข่ สรุปได้
ว่าต้นทุนในการเลี้ยงไก่ไข่ส่วนใหญ่ประกอบด้วย  ต้นทุนค่าวัตถุดิบทางตรง ค่าแรงงานทางตรง ค่าใช้จ่ายในการผลิตและ
ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร  ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาต้นทุนที่เกิดข้ึนตามจริงโดยค านวณจากปริมาณการไก่ รุ่นที่ 1 จ านวน 
1,500 ตัว มีไก่ตายระหว่างการเลี้ยง จ านวน 90 ตัว คงเหลือไก่ที่ให้ผลผลิตได้ 1,410 ตัว โดยพบว่ารายได้และค่าใช้จ่ายของ
การเลี้ยงไก่ รุ่นที่ 1 ประกอบ รายได้รวมทั้งสิ้น 1,885,698.00 บาท เป็นรายได้จากการขายไข่ 97.50% ที่เหลือเป็นรายได้อื่น 
ๆ และมีโครงสร้างค่าใช้จ่าย ดังน้ี วัตถุดิบทางตรง 62.41%  ค่าแรงงาน 10.86% ค่าใช้จ่ายในการผลิตผันแปร 9.07% 
ค่าใช้จ่ายในการขายและการบริหาร 1.82% และก าไรสุทธิ 15.84% ส าหรับการเลี้ยงไก่รุ่นที่ 2 และรุ่นที่ 3 ยังไม่สามารถ
วิเคราะห์ผลก าไร (ขาดทุน) ได้ เน่ืองจากยังไม่สิ้นสุดระยะเวลาการให้ผลผลิต  

 
เอกสารอ้างอิง  
[1] กรมสรรพากร (2557) พระราชกฤษฎีกาออกตามความในประมวลรัษฎากรว่าด้วยหักค่าสึกหรอและค่าเสื่อมราคาของ 

ทรัพย์สิน (ฉบับที่ 145)  พ.ศ. 2527, ค้นเมื่อ 4  กรกฎาคม 2562 จาก http://www.rd.go.th.     
[2] กรมธนารักษ์ [2559] สรุปราคาประเมินที่ดินทุนทรัพย์ที่ดินในปริมณฑลและภูมิภาค , ค้นเมื่อ 3  สิงหาคม  2562 จาก 

http://www.treasury.go.th.     
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[3] ศิริพร ตันจอ  ตรีรัตน์ สายวรรณ์ ประภาศรี ภูวเสถียร อังคารศิริ ดีอ่วม ควรชิต จุดประสงค์ (2558)   คุณค่าทาง
โภชนาการของไข่ท่ีนิยมบริโภคและผลของการประกอบอาหาร.  วารสารวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี. ปีท่ี 23 
ฉบับท่ี 4 ตุลาคม – ธันวาคม 2558.    

[4] กองงานพระราชด าริและกิจกรรมพิเศษ (2560) คู่มือ ปฏิบัติงานกิจกรรมปศสุัตว์ โครงการพัฒนาเด็กและเยาวชนในถ่ิน
ทุรกันดาร ตามพระราชด าริสมเด็จพระเทพรัตนราชสุดาฯ สยามบรมราชกุมารี ปีงบประมาณ 2560. ค้นเมื่อวันท่ี 10 
กรกฎาคม 2562. http://royal.dld.go.th/index.php/2015-07-26-09-41-50/360-12358.    

 
ตารางที่ 1 ตารางเงินลงทุน ในที่ดิน อาคาร และอุปกรณ์ 
 
รายการ ปีที่ได้มา จ านวน ราคา(บาท) รวม (บาท) 
ที่ดิน อาคาร และอุปกรณ์      
ที่ดิน : 2559 3 งาน 450,000.00 450,000.00 
อาคาร :      
โรงเรือนที่ 1 2559 1 หลัง 250,000.00  
-กรงไก่ พร้อมอุปกรณ ์(รางอาหาร+ท่อน้ านิปเปิ้ล) 2559 125 กรง 85,500.00  
-ตาข่ายพลาสติกปิดรอบโรงเรือน 2559 1 หลัง 9,000.00  
-เครื่องกรองน้ า : เล้า 1 2559 1 เครื่อง 8,500.00  
-พัดลมฟาร์ม ขนาดเล็ก  ขนาด 24” 2559 4 เครื่อง 13,900.00  
-ตู้ควบคุมระบบไฟฟ้า 2559 1 ตู้ 10,000.00  
-ค่าเครื่องสูบน้ า 2559 1 เครื่อง 3,000.00  
-ค่ารถเข็นเก็บไข่ 2559 1 คัน 1,100.00 381,000.00 
โรงเรือนที่ 2 2559 1 หลัง 110,000.00  
-กรงไก่ พร้อมอุปกรณ ์(รางอาหาร+ท่อน้ านิปเปิ้ล) 2560 115 กรง 62,000.00  
-ตาข่ายพลาสติกปิดรอบโรงเรือน 2560 1 หลัง 4,000.00  
-เครื่องกรองน้ า : เล้า 2 2560 1 เครื่อง 4,500.00  
-พัดลมฟาร์ม ขนาดเล็ก  ขนาด 24” 2560 4 เครื่อง 10,200.00  
-ค่าเครื่องสูบน้ า 2560 1 เครื่อง -  
-ค่ารถเข็นเก็บไข่ 2560 1 คัน 1,100.00 191,800.00 
โรงเก็บพัสดุ/คัดไข่ 2559 1 หลัง 70,000.00 70,000.00 
โรงตากข้ีไก่ 2559 1 หลัง 35,000.00 35,000.00 
อุปกรณ์ :      
รถยนต์บรรทุก 2545 1 คัน 350,000.00 100,000.00 
เครื่องคัดไข่ 2559 1 เครื่อง 25,000.00 25,000.00 

รวมทั้งสิ้น     1,252,800.00 
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ตารางที่ 2 ตารางแสดงค่าเสื่อมราคาสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 
 

รายการ โรงเรือน 1 โรงเรือน 2 รถยนต์บรรทุก เคร่ืองคัดไข่ 
ราคาทุน : (บาท) 381,000.00 191,800.00 100,000.00 25,000.00 

ปีที่ได้มา 2559 2561 2559 2559 
ราคาซาก 20,000.00 15,000.00 30,000.00 1,000.00 

อายุการใช้งาน (ปี) 10 10 5 5 
ค่าเสื่อมราคา/ป ี 36,100.00 17,680.00 14,000.00 4,800.00 

 
ตารางที่ 3 ตารางแสดงค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 
 

รายการ 
จ านวนค่าใช้จ่ายทั้งป ี

ปี 2560 ปี 2561 รวม 
ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน :       
ค่าแผงไข่ มือ 2  (จ านวน 800 แผงๆ ละ 5 บาท) 4,000  4,000 
ค่าเปลี่ยนสารเครื่องกรองน้ า (ปีละครั้ง จ านวน 2 เครื่อง) 3,000 3,000 6,000 
เครื่องพ่นวิตามิน 1 เครื่อง/ป ี 1,200 1,200 2,400 
ค่าซ่อมแซมบ ารุงรักษา 1,500 2,500 4,000 
ค่าวัสดุสิ้นเปลืองอื่นๆ 3,500 3,800 7,300 
ค่าเสื่อมราคา-รถยนต์กระบะ 14,000 14,000 28,000 
ค่าเสื่อมราคา-เครื่องคัดไข่ 4,800 4,800 9,600 
ค่าภาษีโรงเรือน 1,200 1,200 2,400 
ค่าภาษีมลพิษ 1,200 1,200 2,400 

รวม 34,400 31,700 66,100 
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ตารางที่ 4 ตารางแสดงรายได้ ค่าใช้จ่าย และก าไรสุทธิรวม 
 

รายการ ไก่รุ่น 1(บาท) ไก่รุ่น 2(บาท) ไก่รุ่น 3(บาท) รวม(บาท) 
รายได้ :     
   รายได้จากการขายไข่   1,776,600.00    895,585.00    2,672,185.00  
   ขายไก่ปลดระวาง       62,040.00          62,040.00  
   ขายมูลไก่       45,630.00      24,570.00         70,200.00  
   ขายกระสอบอาหารไก่        1,428.00       1,740.00          3,168.00  

รวมรายได้ทั้งสิ้น  1,885,698.00   921,895.00                 -     2,807,593.00  
ต้นทุนผลิต :     
ไก่สาวอายุ 4 เดือน 217,500.00 195,960.00 306,720.00 720,180.00 
ค่าอาหารไก ่ 925,862.40 498,389.76 141,834.24 1,566,086.40 
ค่าวัคซีน/ค่าวิตามินบ ารุงไก่ 33,586.44 32,899.92 - 66,486.36 
ค่าแรงงาน 204,865.00 93,630.00 18,305.00 316,800.00 
ค่าใช้จ่ายอื่นๆ ในการผลิต 110,930.00 57,817.00 11,303.00 180,050.00 
ค่าเสื่อมราคาโรงเรือน 60,166.67 17,680.00 12,033.33 89,880.00 
รวมต้นทุนผลิต  1,552,910.51   896,376.68     490,195.57   2,939,482.76  

ก าไร (ขาดทุน) ขั้นต้น  332,787.49   25,518.32  (490,195.57)  (131,889.76)  
ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร :     
   ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน       34,400.00      31,700.00         66,100.00  
รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร      34,400.00     31,700.00                 -          66,100.00  

ก าไร (ขาดทุน) สุทธ ิ   298,387.49  (6,181.68)  (490,195.57)  (197,989.76)  
 
 
 
 

985



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

พฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของ 
ผูใ้ช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่นในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 

CONSUMER BEHAVIOR AND MARKETING MIX FACTORS AFFECTING PURCHASING DECISION 
OF JAPANESE RESTAURANTS CUSTOMERS IN KHON KAEN MUNICIPALITY,  

KHON KAEN PROVINCE 
 

ณัฐธญาน์ ศรีประเสริฐ1 
ศักด์ิชัย เจริญศิริพรกลุ2 

 
บทคัดย่อ 

การศึกษาอิสระครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อของผู้ใช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่นในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการ
เก็บรวบรวมข้อมูลทั้งหมด 404 ตัวอย่าง ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ชอบรับประทานซูชิ และทานอาทิตย์ละครั้ง 
โดยใช้บริการร้านอาหารตามห้างสรรพสินค้า ในช่วงเย็นของวันหยุดเสาร์อาทิตย์ ซึ่งไปทานกับคนในครอบครัว เลือกสั่งอาหารที่
แถมเครื่องด่ืม ราคาอาหารไม่เกิน  200บาทต่อคน เวลาทานโดยประมาณ 1 -2 ชั่วโมง รู้จักร้านทางสื่อออนไลน์ และให้ความส าคัญ
ในเรื่องของรสชาติอาหาร ราคาท่ีเหมาะสมกับปริมาณท่ีลูกค้ารับได้ ที่ต้ังร้านสะดวกในการเดินทางและมีความปลอดภัยของอาคาร
และที่น่ัง ความสุภาพเรียบร้อยของพนักงานรวมไปถึงระยะเวลาในการท าอาหาร เมนูพิเศษประจ าวันหรือตามเทศกาลต่าง ๆ  
ค าส าคัญ :ร้านอาหารญ่ีปุ่น  พฤติกรรมผู้บริโภค  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  รูปแบบธุรกิจ  

 
Abstract 

This Independence study is aimed to study about customer behavior and marketing mix which could 
affect buying’s decision of Japanese customers in Khon Kaen Municipality, Khon Kaen Province. Survey 
questionnaires technique was applied to collect data from 404 samples.    

Results were found as such most of the samples enjoyed eating sushi once a week at restaurants which 
locate at shopping malls. Dining hours of Saturdays and Sundays were the samples’ favorite periods and did 
eat with their own families. They most likely chose a meal serves with free drink and price that satisfied the 
sample to pay was 200 baht per person. Amount of hours the samples spent for eating sushi was 1-2 hours. 
They searched for restaurants on the internet. They also paid attention to taste of food, reasonable price per 
serving, good transportation, good accommodation and building’s safety, and politeness of servers, time of 
food processing, special dish or holidays.  
Keywords: Japanese restaurant, customer behavior, marketing mix, business model 

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
2 รองคณบดีฝ่ายวิชาการ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน า 
ธุรกิจร้านอาหารในประเทศไทยมีความหลากหลายประเภท ทั้งอาหารไทยและอาหารต่างชาติ เช่น อาหารจีน อาหาร

ญ่ีปุ่น เพ่ือให้ตอบสนองความต้องการของประชากรในยุคปัจจุบันที่หันมารักษาสุขภาพมากข้ึน อาหารญ่ีปุ่นเป็นอาหารเพ่ือสุขภาพ
เน่ืองจากวัตถุดิบหลักที่เน้นเน้ือปลาและอาหารทะเลเป็นส่วนประกอบหลัก อาหารมไีขมันต่ า น้ าตาลน้อย ใช้ผักหลากหลาย รวมไป
ถึงเครื่องปรุงแต่งจากธรรมชาติที่หาได้ง่ายตามท้องถ่ินเอเชีย ซึ่งนับว่าธุรกิจอาหารญ่ีปุ่นได้รับความนิยมมากที่สุด ในจ านวนอาหาร
ต่างประเทศสังเกตได้จาก ในศูนย์การค้าและร้านอาหารต่าง ๆ ก็จะมีอาหารญ่ีปุ่น แทรกอยู่ในเมนู แทบทุกท่ี [2] ท าให้อาหารญ่ีปุ่น
เป็นอาหารที่ครองใจใครหลาย ๆ คนได้ไม่ยาก จึงเกิดเป็นธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่นตามมาอีกมาก ซึ่งกลุ่มเป้าหมายหลัก คือ กลุ่ม
ลูกค้าคนไทยที่ชื่นชอบรสชาติของอาหารญ่ีปุ่นรวมไปถึงชาวญ่ีปุ่นที่อยู่ในประเทศไทยกว่า 60,000 คน [3] 

ผู้ศึกษาเป็นผู้ใส่ใจเรื่องสุขภาพและเห็นโอกาสในการประกอบธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่น ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัด
ขอนแก่น เน่ืองจากในเขตเทศบาลต าบลบ้านเป็ด ยังไม่มีผู้ประกอบการธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่น ซึ่งคนที่ชื่น ชอบและต้องการ
รับประทานอาหารญ่ีปุ่น ต้องเข้าไปรับประทานอาหารญ่ีปุ่นที่ตัวเมืองขอนแก่น ดังน้ัน ผู้ศึกษาจึงสนใจศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรม
ผู้บริโภค  และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารญ่ีปุ่นของกลุ่มลูกค้าที่เคยมาใช้บริการ
ร้านอาหารญ่ีปุ่น ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น  เพ่ือเป็นแนวทางในการก าหนดรูปแบบธุรกิจ ร้านอาหารญ่ีปุ่น
ณัฐฐา เทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 
 
วัตถุประสงค์ 

 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้ใช้บริการร้านอาหาร
ญ่ีปุ่นในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 
 
วิธีการด าเนินการศึกษา 

ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารญ่ีปุ่น ของกลุ่มลูกค้า
ที่เคยมาใช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่น ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 

    1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง คือ บุคคลทั่วไปที่เคยมาใช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่นในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัด
ขอนแก่น ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ดังน้ันขนาดตัวอย่างสามารถค านวณได้จากสูตรไม่ทราบขนาดตัวอย่างของ W.G 
Cochran [1] โดยก าหนดระดับค่าความเชื่อมั่นร้อยละ 95 ขนาดตัวอย่างที่ได้จากการค านวณเท่ากับ 385  ตัวอย่าง แต่เพ่ือป้องกัน
การเกิดข้อผิดพลาดจากการตอบแบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่าง ผู้ศึกษาได้ส ารองแบบสอบถามเผื่อไว้ร้อยละ 5 เท่ากับ 19  
ตัวอย่าง ผู้ศึกษาจึงใช้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 404 คน โดยมีวิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบตามสะดวก (Convenience Sampling)  

  2 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถาม ด าเนินการโดยแจกแบบสอบถามในสถานที่ต่าง ๆ ภายในเขตเทศบาล
นครขอนแก่น ได้แก่ ห้างสรรพสินค้า โรงพยาบาลขอนแก่น ธนาคาร ศูนย์อาหารในมหาวิทยาลัยขอนแก่น ตามคณะต่าง ๆใน
มหาวิทยาลัยขอนแก่น ในช่วงเวลาต้ังแต่วันท่ี 17 มิถุนายน พ.ศ. 2562 ถึงวันที่ 16 กรกฎาคม พ.ศ. 2562 ผู้ตอบแบบสอบถาม
กรอกค าตอบในแบบสอบถามด้วยตนเอง (Self-Administered Questionnaire) โดยผู้ศึกษาได้ท าการอธิบายส่วนต่าง ๆใน
แบบสอบถามให้ผู้ตอบแบบสอบถามเข้าใจข้อมลูก่อนด าเนินการให้ข้อมูล 

3 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ที่สร้างข้ึนมาจากการศึกษาข้ันตอนและ
การค้นคว้าข้อมูลการสร้างแบบสอบถามจากหนังสือ แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง โดยแบบสอบถามแบ่ง
ออกเป็น 4 ส่วน ดังน้ี 
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      ส่วนที่ 1 ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ และรายได้ ประกอบด้วย
ค าถามแบบค าตอบหลายตัวเลือก (Multiple Choice Question) 

      ส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมการบริโภคอาหารญ่ีปุ่นของผู้บริโภคในเขเทสบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 
ประกอบด้วยค าถามแบบค าตอบหลายตัวเลือก (Multiple Choice Question) 

      ส่วนที่ 3 ทัศนคติต่อการรับรู้และการบริโภคอาหารญ่ีปุ่น ประกอบด้วยค าถามแบบค าตอบหลายตัวเลือก (Multiple 
Choice Question) 

      ส่วนที่ 4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจซื้ออาหารญ่ีปุ่นได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการ โดยข้อค าถามเป็นแบบ
มาตรส่วนประมาณค่า 5 ระดับ (Rating Scale) 

4 ในการศึกษาครั้งน้ีได้มีการทดสอบความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยผู้ศึกษาได้น าแบบสอบถามท่ีมีการ
สร้างข้ึนมาและปรับปรุงแก้ไขแล้วน าไปทดลองใช้ (Try – out) กับกลุ่มประชากร ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 
จ านวน 30 คน จากน้ันน าข้อมูลมาทดสอบความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม ได้ค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟ่า ตามวิธีของครอนบัค 
(Cronbach’s Alpha Coefficient) ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดรวมทั้ง 7 ด้าน มีค่าเท่ากับ 0.866 ซึ่งสามารถยอมรับได้ 

5 ผู้ศึกษาท าการเก็บรวมรวบแบบสอบถาม แล้วตรวจสอบความถูกต้องสมบูรณ์ของแบบสอบถามที่ได้รับคืนมาทั้งหมด 
และน ามาเฉพาะแบบสอบถามที่สมบูรณ์เข้ารหัสข้อมูล (Coding) แล้วประมวลผลด้วยคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทาง
สถิติจะได้การวิเคราะห์ ดังต่อไปน้ี 

     ข้อมูลจากส่วนที่ 1 ถึงส่วนที่ 3 วิเคราะห์โดยใช้สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยแจกแจงความถ่ีและ
สรุปผลเป็นค่าร้อยละ (Percentage) 
                  ข้อมูลส่วนที่ 4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารญ่ีปุ่น วิเคราะห์โดยใช้สถิติ
พรรณนา (Descriptive Statistics) เกณฑ์ท่ีใช้ในการตัดสินใจ ระดับความส าคัญได้แก่ ค่าเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) เป็นเกณฑ์ในการหาช่วงความกว้างของอันตรภาคชั้น เพ่ือก าหนดระดับความส าคัญและจากค่าเฉลี่ยที่ได้มา
วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้เกณฑ์การแปรผลของแต่ละช่วงคะแนน โดยใช้สูตรการหาค่าเฉลี่ยแบบอันตรภาค [1] ดังต่อไปน้ี 

คะแนนเท่ากับ 1.00- 1.80 หมายถึง ระดับความส าคัญน้อยที่สุด 
คะแนนเท่ากับ 1.81 – 2.60 หมายถึง ระดับความส าคัญน้อย 
คะแนนเท่ากับ 2.61 – 3.40 หมายถึง ระดับความส าคัญปานกลาง 
คะแนนเท่ากับ 3.41 – 4.20 หมายถึง ระดับความส าคัญมาก 
คะแนนเท่ากับ 4.21 – 5.00 หมายถึง ระดับความส าคัญมากท่ีสุด 

 
ผลการศึกษา 

1. สรุปผลการศึกษาด้านพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารญ่ีปุ่น 
ผลศึกษาประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุระหว่าง 21 – 30 ปี จบการศึกษา

ระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว/อาชีพอิสระ มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001-25,000 บาท  
ผลศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคและการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร พบว่า ส่วนใหญ่ชื่นชอบรับประทาน ซูชิ 

รับประทานอาทิตย์ละครั้ง ไปรับประทานอาหารในวันหยุดเสาร์อาทิตย์ในช่วงเย็นกับคนในครอบครัว ที่ศูนย์การค้าในจังหวัด เวลา
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ทานโดยประมาณ 1 – 2ชั่วโมง ราคาโดยประมาณ ต่ ากว่า 200 บาทต่อคนต่อครั้ง เลือกสั่งอาหารเป็นชุดแถมเครื่องด่ืมและรู้จัก
ร้านอาหารผ่านสื่อออนไลน์  

ผลการศึกษาเกี่ยวกับทัศนคติและความเห็นต่อการบริโภคอาหารญ่ีปุ่น พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีความเห็นว่าอาหาร
ญ่ีปุ่นเป็นอาหารที่มีรสชาติแปลกใหม่ และเคยรับประทานแล้ว ชื่นชอบในรสชาติ ความสดใหม่ อร่อยและอยากกลับไปทานอีก แล
ละเป็นเหตุผลในการตัดสินใจเลือกร้านอาหารด้วยรสชาติอาหาร ร้านอาหารที่ได้รับความนิยมอย่างมากคือร้านยาโยอิ เมนูอาหารที่
นิยมสั่งคือซูชิ การที่ไม่กลับไปทานร้านน้ันอีกเป้นเพราะราคาอาหารแพง  

ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่น 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการผลิตภัณฑ์ที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากท่ีสุดได้แก่  รสชาติ

ของอาหาร และความสะอาด สดใหม่ของอาหาร   
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากที่สุด ได้แก่ ราคาเมื่อเทียบ

กับปริมาณและคุณภาพของอาหารที่ลูกค้าได้รับ 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมาก ได้แก่ 

ท าเลที่ต้ัง เช่น เดินทางสะดวก ใกล้แหล่งชุมชนเมือง การตกแต่งและบรรยากาศภายในร้าน 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมาก ได้แก่ เมนู

พิเศษส าหรับแต่ละวันหรือเทศกาลพิเศษ ส่วนลดจากการสมัครสมาชิก 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคคลที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากที่สุด ได้แก่ ความสุภาพ

เรียบร้อยของพนักงาน ความรวดเร็วในการให้บริการ  
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะกายภาพที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมาก ได้แก่  ความ

ปลอดภัยของตัวอาคารและที่น่ัง ความสะอาดภายในและพ้ืนที่โดยรอบของร้าน  
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากที่สุด ได้แก่ 

ระยะเวลาในการท าอาหาร ระยะเวลาในการรับสั่งอาหารจากลูกค้า 
 
ข้อเสนอแนะ 
 1. ในด้านของผลิตภัณฑ์และราคาเป็นปัจจัยส าคัญที่ส่งผลต่อการท าธุรกิจร้านอาหาร เน่ืองจากผู้บริโภคส่วนใหญ่ที่มา
รับประทานอาหารมีความคาดหวังว่าอาหารจะต้องมีรสชาติอร่อย สะอาด สดใหม่ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ เมื่อผู้บริโภคได้รับสิ่ง
ที่ไม่เป็นไปตามที่คาดหวังย่อมส่งผลกระทบต่อธุรกิจอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ โดยผู้บริโภคไม่เลือกที่จะกลับมาใช้บริการอี กครั้ง ท าให้
เกิดการซื้อซ้ า ดังน้ันทางร้านอาหารจึงควรให้ความส าคัญกับเรื่องน้ีเป็นอย่างมาก 
 2 ควรมีการศึกษาการเปลี่ยนแปลงของกฎหมายและนโยบายของทางภาครัฐอย่างต่อเน่ือง เช่น กฎหมายเกี่ยวกับภาษี
อากรที่เกี่ยวข้องกับร้านอาหารญ่ีปุ่น ค่าแรงข้ันต่ า กฎหมายแรงงาน 
 
กิตติกรรมประกาศ 

ขอขอบคุณผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ศักด์ิชัย เจริญศิริพรกุล อาจารย์ที่ปรึกษา ที่ได้สละเวลาอันมีค่าของท่านกรุณาให้
ค าแนะน า ค าปรึกษาและแก้ไขข้อบกพร่องต่าง ๆ เพ่ือให้งานวิจัยออกมาสมบูรณ์มากท่ีสุด 
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การศึกษาการมีส่วนลด ของกองทุนรวมอสังหาริมทรัพย์ ในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย 
THE STUDY OF PROPERTY FUNDS DISCOUNT IN THE STOCK EXCHANGE OF THAILAND      

 
ธรรมนูญ หาญประสิทธ์ิค า1 

 
บทคัดย่อ 

กองทุนรวมอสังหาริมทรัพย์ มีลักษณะเป็นกองทุนปิด (Closed – End Fund) คือ มีจ านวนหน่วยลงทุนคงที่ และจะ
สามารถขายคืนบริษัทหลักทรัพย์จัดการกองทุนได้เมื่อครบก าหนดอายุโครงการ โดยราคาท่ีรับซื้อคืนจะเท่ากับมูลค่าสินทรัพย์
สุทธิ (Net Asset Value) เท่าน้ัน ซ่ึงจากเหตุผลดังกล่าวการซื้อ-ขายหน่วยลงทุนจึงไม่ควรมีส่วนลด (Discount) เกิดข้ึน แต่
จากข้อมูลในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย พบว่าการซื้อ-ขายหน่วยลงทุนยังเกิดส่วนลด กล่าวคือ มูลค่าสินทรัพย์สุทธิ 
(NAV) ยังมีความแตกต่างจากราคาซื้อขายหน่วยลงทุน (P) ดังน้ันในการศึกษาครั้งน้ีจึงเป็นการศึกษาการมีส่วนลด (Discount) 
ของกองทุนรวมอสังหาริมทรัพย์ ในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย โดยท าการศึกษาเป็น 2 ส่วน คือ ส่วนที่ 1 ท าการหาการ
เกิดส่วนลด (Discount) จากความแตกต่างระหว่าง มูลค่าสินทรัพย์สุทธิต่อหน่วย และราคาซื้อขายต่อหน่วย แบบแยกราย
กองทุน โดยใช้สมการเส้นตรง (Simple Regression) ซึ่งผลการศึกษาพบว่า จากการศึกษาข้อมูลกองทุนรวมจ านวนทั้งสิ้น 54 
กอง มีการซื้อขายแบบมีส่วนลด (Discount) 50 กอง คิดเป็น 92.59% ส่วนที่ 2 ท าการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเปลี่ยนแปลง
ขนาดการมีส่วนลด (Discount) จากข้อมูลกองทุนรวมอสังหาริมทรัพย์ในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย ในช่วง 10 ปี 
ระหว่างปี 2551 – 2560 โดยใช้สมการถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression) ซึ่งผลการศึกษาพบว่า ขนาดของกองทุน
มีผลต่อการเปลี่ยนแปลงขนาดของส่วนลดในกองทุน ในทิศทางตรงข้ามกัน ที่ระดับนัยส าคัญเท่ากับ 0.01 ประเภทของกองทุน 
ที่ไม่ใช่สิทธิการเช่า (Non lease hold) ท าให้มีการเกิดส่วนลด (Discount) มากกว่า ประเภทสิทธิการเช่า (Lease hold) ที่
ระดับนัยส าคัญเท่ากับ 0.01 และประเภทของบริษัทจัดกลางกองทุนเครือสถาบันการเงิน (Bank) จะท าให้เกิดการมีส่วนลด
กองทุน น้อยกว่า บริษัทจัดการกองทุนที่ไม่ได้เป็นเครือสถาบันการเงิน (Nonbank) ระดับนัยส าคัญเท่ากับ 0.01    
ค าส าคัญ : กองทุนรวมอสังหาริมทรัพย์, กองทุนปิด, การซื้อขายแบบมีส่วนลด, ตลาดหลักทรัพย์ 

 

Abstract 
 Property Fund Is a closed-end fund that has a fixed amount of investment units and will be able 
to sell back to the asset management company at project maturity, the redemption price will be equal to 
the net asset value. Therefore, the traded of property funds should not have discount. The objectives of 
the research to study about the property funds discount in the Stock Exchange of Thailand. This study is 
divide two parts, Part 1 : Finding a discount From the difference between Net asset value per unit And price 
per unit. The results with the simple regression, Found that the traded of 54 funds trading with discount 50 
funds. Part 2 : The results with the multiple regression, Found that 1) Size of the funds is significantly related 
to changing discount in negative direction. 2)  Non leasehold type has discount on fund more than the 
leasehold type is significant. 3) Fund management companies that are affiliated with financial institutions 
has discount on funds less than Fund management companies that are not affiliated with financial 
institutions is significantly.   
Keywords: Property Fund, Close-end Fund, Discount, Stock exchange market 
                                                             
1 สาขาวิชาการเงิน คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย โทร.085-485-4451 email: thammanun.@gmail.com 
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บทน า 
กองทุนรวมอสังหาริมทรัพย์ เป็นกองทุนปิด ซึ่งเป็นกองทุนรวมที่มีก าหนดอายุโครงการชัดเจน โดยจะไม่รับซื้อคืน

หน่วยลงทุนก่อนครบก าหนดอายุโครงการ ท าให้จ านวนหน่วยลงทุนคงที่ และจะขายคืน บริษัทหลักทรัพย์จัดการกองทุนได้
เมื่อครบก าหนดอายุโครงการ ตามราคามูลค่าสินทรัพย์สุทธิ (Net Asset Value : NAV) เท่าน้ัน ซึ่งนักลงทุนที่มีเหตุมีผล มี
ข้อมูลครบถ้วน ไม่ควรท าการซื้อขายแบบมีส่วนลด (Discount) หรือส่วนเพ่ิม(Premium) กล่าวคือ มูลค่าสินทรัพย์สุทธิ (NAV) 
และราคาซื้อ-ขายหน่วยลงทุน (P) ไม่ควรมีความแตกต่างกัน แต่จากข้อมูลจากตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทยช่วงปี 2555-
2560 พบว่า ราคาซ้ือขาย และมูลค่าทรัพย์สินสุทธิ (NAV-P) ยังมีความแตกต่างกัน ตามที่แสดงในตารางที่ 1 ดังน้ันการวิจัย
ครั้งน้ี จะเป็นการศึกษาการมีส่วนลด (Discount) และส่วนเพ่ิม (Premium) ของกองทุนรวมอสังหาริมทรัพย์ ในตลาด
หลักทรัพย์แห่งประเทศไทย โดยใช้ข้อมูล 10 ปีย้อนหลัง ระหว่างปี 2551-2560 จ านวนทั้งหมด 54 กองทุน ซึ่งในการศึกษาจะ
ใช้การมีส่วนลด (Discount) แทนการอธิบายทั้งการเกิดการมีส่วนลด (Discount) และส่วนเพ่ิม (Premium) 

 
ทบทวนวรรณกรรม 

การศึกษาวิจัยครั้งน้ี ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาค้นคว้าและทบทวนงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ดังน้ี 
         Burton G. Malkiel (2520) ได้ศึกษาเกี่ยวกับ การเปลี่ยนแปลงของการเกิดส่วนลด (Discount) ในกองทุนปิด 
โดยใช้ข้อมูลจาก Standard & Poor’s 500 Stock Composite Index (SP) จ านวน 24 กองทุน ในช่วงปี 1965-1972 ซึ่ง
ผลการวิจัยได้ข้อสรุปว่า อัตราการเปลี่ยนแปลงของดัชนีตลาดหลักทรัพย์ มีความสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกันกับการ
เปลี่ยนแปลงของส่วนลดกองทุนปิด [1] ดังน้ันสมมติฐานงานวิจัยครั้งน้ี คือ ปัจจัยด้านดัชนีราคาตลาดหลักทรัพย์ จะมี
ความสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกันกับการเปลี่ยนแปลงของขนาดของส่วนลด  

Kathleen Weiss (2532) ได้ศึกษาเก่ียวกับ การเสนอขายหน่วยลงทุนใหม่ของกองทุนปิด โดยใช้ข้อมูลกองทุนปิด
จ านวน 64 กองทุน ที่มีการเสนอขายในช่วงปี 1985-1987 ซึ่งจากผลการศึกษาพบว่า กองทุนหุ้นสหรัฐอเมริกา และกองทุน
ตราสารทุนต่างประเทศ มีการซื้อขายกันแบบมีส่วนลดอยู่ที่ 10.019%, 11.424% แตกต่างจากราคาท่ีเสนอขายครั้งแรก อย่าง
มีนัยส าคัญ [2] ดังน้ันสมมติฐานงานวิจัยครั้งน้ี คือ ปัจจัยด้านอายุ จะมีความสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกันกับการเปลี่ยนแปลง
ของขนาดของส่วนลด  

Charles M. C. Lee, Andrei Shleifer and Richard H. Thaler  (2534) ได้ศึกษาเกี่ยวกับ ความเชื่อมั่น
ของนักลงทุนที่มีผลต่อกองทุนปิด โดยใช้ข้อมูลจาก Wall Street Journal ช่วงปี ก.ค.1956 – ธ.ค.1985 ซึ่งผลการศึกษา
พบว่า ส่วนลดของกองทุนปิดจะมีมากข้ึนเมื่อ นักลงทุนมีความรู้สึกที่ไม่ดีต่อสภาวะตลาด และส่วนลดของกองทุนปิดจะลดลง 
เมื่อนักลงทุนมีความรู้สึกที่ดีกับตลาด [3] ดังน้ันสมมติฐานงานวิจัยครั้งน้ี คือ ปัจจัยด้านอายุ จะมีความสัมพันธ์ไปในทิศทาง
เดียวกันกับการเปลี่ยนแปลงของขนาดของส่วนลด  

Gongmeng Chen, Oliver Rui, and Yexiao Xu (2547) ได้ศึกษาเก่ียวกับกองทุนปิดจากประสบการณ์ของนัก
ลงทุนในประเทศจีน โดยจากการศึกษาพบว่าปัจจัยด้านกองทุน มีส่วนส าคัญในการอธิบาย ความแตกต่างของขนาดการเกิด
ส่วนลดในทิศทางตรงข้าม [4] ดังน้ันสมมติฐานงานวิจัยครั้งน้ี คือ ปัจจัยด้านขนาดของกองทุน จะมีความสัมพันธ์ไปในทิศ
ทางตรงข้ามกันกับการเปลี่ยนแปลงของขนาดของส่วนลด 

นอกจากน้ีผู้วิจัยได้เพ่ิมปัจจัย Dummy ที่คาดว่าจะมีผลต่อการเปลี่ยนแปลงของขนาดของส่วนลดเพ่ิมเติมอีก 2 
ปัจจัย คือ ปัจจัยประเภทกองทุน โดยมีสมมติฐานว่า กองทุนอสังหาริมทรัพย์ประเภทสิทธิการเช่า จะไม่เกิดการเปลี่ยนแปลง
ขนาดส่วนลดของกองทุน จึงก าหนดให้เป็น 0 และกองทุนอสังหาริมทรัพย์ประเภทอื่นที่ไม่ใช่ประเภทสิทธิการเช่า คือ แบบถือ
กรรมสิทธ์ิ และแบบผสม จะท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงขนาดส่วนลดของกองทุน จึงก าหนดให้เป็น 1 และปัจจัยประเภทผู้จัดการ
กองทุน โดยมีสมมติฐานงานวิจัยว่า กรณีที่บริษัทจัดการกองทุนเป็นสถาบันการเงิน (Bank) จะไม่ท าให้เกิดการมีส่วนลดของกองทุน 
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จึงก าหนดให้เป็น 1 และกรณีที่บริษัทจัดการกองทุนไม่ใช่สถาบันการเงิน (Non bank) จะท าให้เกิดการมีส่วนลดของกองทุน จึง
ก าหนดให้เป็น 0 
 
วัตถุประสงค์ 

ในการศึกษาครั้งน้ี จะมีวัตถุประสงค์ในการศึกษาดังน้ี 
1. เพ่ือตรวจสอบว่า มีการเกิดการมีส่วนลด (Discount) ในกองทุนรวมอสังหาริมทรัพย์ในตลาดหลักทรัพย์แห่ง

ประเทศไทย จากราคาซื้อขายต่อหน่วย (P) และมูลค่าสินทรัพย์สุทธิต่อหน่วย (NAV) โดยใช้สมการอย่างง่าย (Simple 
Regression) 

2. เพ่ือหาปัจจัยที่มีผลต่อการเกิดการเปลี่ยนแปลงขนาดของส่วนลด (Discount) ของกองทุนรวมอสังหาริมทรัพย์ใน
ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย จากปัจจัยที่ได้จากการทบทวนงานวิจัยในอดีต โดยใช้สมการถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple 
Regression)  

   

วิธีการศึกษา 
การวิจัยครั้งน้ี จะน าข้อมูลทุติยภูมิของกองทุนรวมอสังหาริมทรัพย์ ในช่วงปี พ.ศ.2551-2560  ที่มีการซื้อขาย และมี

การประกาศมูลค่าสินทรัพย์สุทธิ จ านวนทั้ งหมด 54 กอง โดยใช้ ข้อมูลเป็นรายไตรมาส  โดยเก็บรวบรวมจาก 
www.setsmart.com และน าข้อมูลทุติยภูมิของปัจจัยต่างๆที่คาดว่าจะมีผลต่อการเปลี่ยนแปลงขนาดของการเกิดส่วนลด ซึ่ง
เก็บรวบรวมจาก Website ของส านักงานคณะกรรมการก ากับหลักทรัพย์และตลาดหลักทรัพย์ www.sec.or.th  และตลาด
หลักทรัพย์แห่งประเทศไทย www.set.or.th รวมทั้งข้อมูลจากเอกสารต่างๆของกองทุนรวมอสังหาริมทรัพย์ เช่น หนังสือชี้
ชวน รายงานประจ าปี เป็นต้น โดยจะใช้ข้อมูลต่างๆในการศึกษาวิจัยดังน้ี 

  ส่วนที่ 1 สร้างสมการถดถอยอย่างง่าย (Simple Regression) เพ่ือใช้ตรวจสอบการมีส่วนลด (Discount) 
ของกองทุนรวมอสังหาริมทรัพย์ในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย โดยมีสมการ และสมมติฐานในการวิจัยดังน้ี 

 
           (𝑁𝑁𝑁𝑁𝑁𝑁𝑖𝑖,𝑡𝑡 − 𝑁𝑁𝑁𝑁𝑁𝑁𝑖𝑖,𝑡𝑡−1) = 𝛼𝛼 + 𝛽𝛽(𝑃𝑃𝑖𝑖,𝑡𝑡 − 𝑃𝑃𝑖𝑖,𝑡𝑡−1) + 𝜀𝜀𝑖𝑖,𝑡𝑡               (1) 

 
โดยที ่ 𝑁𝑁𝑁𝑁𝑁𝑁𝑖𝑖,𝑡𝑡   คือ ราคาหน่วยลงทุนของกองทุน i ณ เวลา t 

𝑁𝑁𝑁𝑁𝑁𝑁𝑖𝑖,𝑡𝑡−1  คือ ราคาหน่วยลงทุนของกองทุน i ณ เวลา t-1 
𝑃𝑃𝑖𝑖,𝑡𝑡   คือ มูลค่าสินทรัพย์สุทธิต่อหน่วยของกองทุน i ณ เวลา t 
𝑃𝑃𝑖𝑖,𝑡𝑡−1   คือ มูลค่าสินทรัพย์สุทธิต่อหน่วยของกองทุน i ณ เวลา t-1 
𝜀𝜀𝑖𝑖,𝑡𝑡   คือ ค่าความคลาดเคลื่อนของกองทุน i ณ เวลา t 

ซึ่งจากสมการดังกล่าวจะมีสมมติฐานงานวิจัย ดังน้ี 
               𝐻𝐻0: 𝛼𝛼 = 0 และ β = 1      

                 𝐻𝐻1 : 𝛼𝛼 ≠ 0 หรือ β ≠ 1 
 

ส่วนที่ 2 สร้างแบบจ าลองด้วยสมการถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression) เพ่ือหาปัจจัยที่มีผลต่อการ
เปลี่ยนแปลงขนาดของส่วนลด (Discount) โดยมีสมการที่เก่ียวข้อง ตามท่ีได้จากการทบทวนวรรณกรรม ดังน้ี 

 
              %𝐷𝐷𝐷𝐷𝐷𝐷𝐷𝐷𝑖𝑖,𝑡𝑡 =  α + (β𝟏𝟏)𝑆𝑆E𝑁𝑁𝑡𝑡 + (β𝟐𝟐) ln 𝑆𝑆𝐷𝐷𝑆𝑆𝑆𝑆𝑖𝑖,𝑡𝑡 + (β𝟒𝟒) AGE𝑖𝑖,𝑡𝑡 + (β𝟓𝟓) 𝑆𝑆𝑆𝑆𝑇𝑇𝑡𝑡                   (2) 

       + (β𝟔𝟔)Dum Type𝑖𝑖,𝑡𝑡 + (β𝟑𝟑)Dum Bank𝑖𝑖,𝑡𝑡 + 𝜀𝜀𝑖𝑖,𝑡𝑡 
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𝐷𝐷𝐷𝐷𝐷𝐷𝐷𝐷𝑖𝑖,𝑡𝑡 = (𝑁𝑁𝑁𝑁𝑁𝑁𝑖𝑖,𝑡𝑡−𝑃𝑃𝑖𝑖,𝑡𝑡)
𝑁𝑁𝑁𝑁𝑁𝑁𝑖𝑖,𝑡𝑡

                                                                                                             (3) 
 
𝐼𝐼𝐼𝐼𝐼𝐼𝐼𝐼𝐷𝐷𝐼𝐼𝐼𝐼𝐼𝐼 𝑆𝑆𝐼𝐼𝐼𝐼𝐼𝐼𝐷𝐷𝑆𝑆𝐼𝐼𝐼𝐼𝐼𝐼𝑡𝑡 =  𝑁𝑁𝑁𝑁.𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹 𝑈𝑈𝑈𝑈𝑡𝑡

(𝑁𝑁0.𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹 𝐷𝐷𝐷𝐷𝐷𝐷𝐹𝐹𝑡𝑡+𝑁𝑁𝑁𝑁.𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹𝐹 𝑈𝑈𝑈𝑈𝑡𝑡)                                         (4) 
 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 ส่วนที่ 1 จากการสร้างแบบจ าลองด้วยสมการอย่างง่าย (Simple Regression) ตามสมการที่ (1) เพ่ือท าการ
ตรวจสอบการเกิดส่วนลด (Discount) ของกองทุนรวมอสังหาริมทรัพย์ในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย จ านวนทั้งสิ้น 54 
กองทุน พบว่ามีการซื้อขายแบบมีส่วนลด (Discount) จ านวน 50 กองทุน จาก 54 กองทุน คิดเป็น 92.59% ตามข้อมูลที่ได้
สรุปไว้ใน (ตารางที่ 2) 
 ส่วนที่ 2 จากการสร้างแบบจ าลองด้วยสมการถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression) ตามสมการที่ (2) เพ่ือ
ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการแปลงขนาดของส่วนลด ของกองทุนรวมอสังหาริมทรัพย์ในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย  ซึ่ง
หลังจากการตรวจสอบการแจกแจงแบบปกติของข้อมูลแล้ว จะวิเคราะห์สมการถดถอยโดยโปรแกรม SPSS และใช้วิธีวิเคราะห์
แบบ Enter Analysis ซึ่งจากการทดสอบ พบว่า ปัจจัยขนาดของกองทุน มีผลต่อการเปลี่ยนแปลงขนาดของส่วนลดในกองทุน 
ในทิศทางตรงข้ามกัน ที่ระดับนัยส าคัญเท่ากับ 0.01 ปัจจัยประเภทของกองทุน ท่ีไม่ใช่สิทธิการเช่า (Non lease hold) ท าให้
มีการเกิดส่วนลด (Discount) มากกว่า ประเภทสิทธิการเช่า (Lease hold) ที่ระดับนัยส าคัญเท่ากับ 0.01 และปัจจัยประเภท
ของบริษัทจัดกลางกองทุนเครือสถาบันการเงิน (Bank) จะท าให้เกิดการมีส่วนลดกองทุน น้อยกว่า บริษัทจัดการกองทุนที่ไม่ได้
เป็นเครือสถาบันการเงิน (Nonbank) ระดับนัยส าคัญเท่ากับ 0.01 (ตามตารางที่ 3) โดยสามารถสรุปสมการถดถอยได้ตาม
สมการดังน้ี 

 
      %𝐷𝐷𝐷𝐷𝐷𝐷𝐷𝐷𝑖𝑖,𝑡𝑡     =     3.46 - 0.157(SIZE)*** +  0.036 (TYPE)*** - 0.078 (BANK)*** + 𝜀𝜀𝑖𝑖,𝑡𝑡                 (5) 

 
 
สรุปผลการศึกษา  

 จากสมการถดถอยแบบพหุคูณที่ได้ สามารถสรุปตัวแปรที่มีผลต่อการเปลี่ยนแปลงของการเกิดส่วนลดได้ ดังน้ี 
1. ขนาดของกองทุน กล่าวคือ การที่ขนาดของกองทุนมีการเปลี่ยนแปลงไป 1 หน่วย จะท าให้ขนาดของส่วนลด 

(Discount) เปลี่ยนแปลงไป 0.157 Percentage point ในทิศทางตรงข้าม  
2. ประเภทของของกองทุน กล่าวคือ หากเป็นกองทุนประเภทที่ไม่ใช่สิทธิการเช่า (Lease hold) จะท าให้เกิดส่วนลด 

(Discount) ได้มากกว่ากองทุนประเภทสิทธิการเช่า 0.036 Percentage point 
3. ประเภทของผู้จัดการกองทุน กล่าวคือ หากเป็นผู้จัดการกองทุนที่อยู่ในเครือสถาบันการเงิน (Bank) จะท าให้เกิด

ส่วนลด (Discount) ได้มากกว่าผู้จัดการกองทุนที่อยู่ไม่ได้ในเครือสถาบันการเงิน (Non bank) 0.015 Percentage point  
 

ข้อเสนอแนะ 
1. ผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า กองทุนรวมอสังหาริมทรัพย์ในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย มีปัญหาส่วนลด 

(Discount) เกิดข้ึน ซึ่งนักลงทุนสามารถน าไปใช้ประกอบการตัดสินใจลงทุนในกองทุนรวมอสังหาริมทรัพย์ ในเบื้องต้นได้  
2. ใช้เป็นแนวทางในการศึกษาส าหรับผู้ที่สนใจศึกษาต่อไปในอนาคต โดยน าปัญหาและข้อจ ากัดที่เกิดจากการงานวิจัย

ในครั้งน้ี ไปปรับปรุงแก้ไข เพ่ือท าให้สามารถอธิบายปัญหาการเปลี่ยนแปลงขนาดของส่วนลด (Discount) ได้ดีย่ิงข้ึน 
 

(0.006) (0.014) (0.015) 
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ภาพที่ 1 เปอร์เซ็นต์ของความแตกต่างระหว่างราคา กับ มูลค่าสินทรัพย์สุทธิ (NAV-P)  
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ตารางที่ 1 สรุปการเกิดส่วนลด (Discount) ของกองทุนรวมอสังหาริมทรัพย์ในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย 
 

ล าดับ 
ชื่อย่อ
กองทุน 

การตรวจสอบค่า Sig. = 0.05 
ล าดับ ชื่อย่อกองทุน 

การตรวจสอบค่า Sig. = 0.05 

H0 α = 0 
H0 α ≠ 0 

H0 β = 1 
H0 β ≠ 1 

H0 α = 0 
H0 α ≠ 0 

H0 β = 1 
H0 β ≠ 1 

1 BKKCP 0.001 0.966 28 QHHR 0.001 0.243 
2 CPNCG 0.000 0.311 29 QHOP 0.000 0.000 
3 CPNRF 0.000 0.000 30 QHPF 0.000 0.000 
4 CPTGF 0.000 0.973 31 SBPF 0.000 0.000 
5 CRYSTAL 0.000 0.287 32 SIRIP 0.140 0.000 
6 CTARF 0.000 0.012 33 SPF 0.000 0.583 
7 DTCPF 0.000 0.004 34 SPWPF 0.000 0.036 
8 ERWPF 0.000 0.000 35 SSPF 0.000 0.000 
9 FUTUREPF 0.000 0.000 36 SSTPF 0.000 0.000 
10 GOLDPF 0.000 0.510 37 SSTSS 0.000 0.696 
11 HPF 0.000 0.015 38 TCIF 0.000 0.022 
12 KPNPF 0.000 0.001 39 TFUND 0.000 0.596 
13 LHPF 0.000 0.513 40 TGROWTH 0.545 0.436 
14 LUXF 0.000 0.966 41 THIF 0.034 0.926 
15 MAAA 0.000 0.000 42 TIF1 0.000 0.000 
16 M-II 0.474 0.744 43 TLGF 0.000 0.000 
17 MIPF 0.000 0.000 44 TLHPF 0.043 0.464 
18 MJLF 0.000 0.616 45 TLOGIS 0.000 0.013 
19 MNIT 0.000 0.000 46 TNPF 0.000 0.000 
20 MNIT2 0.000 0.014 47 TRIF 0.001 0.085 
21 MNRF 0.000 0.002 48 TTLPF 0.000 0.000 
22 MONTRI 0.000 0.695 49 TURF 0.000 0.000 
23 M-PAT 0.000 0.388 50 UNIPF 0.000 0.477 
24 M-STOR 0.000 0.663 51 UOB8TF 0.000 0.082 
25 PFFUND 0.000 0.003 52 UOBAPF 0.001 0.000 
26 POPF 0.000 0.117 53 UOBNPF 0.000 0.000 
27 PPF 0.000 0.000 54 WHAPF 0.986 0.870 
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ตารางที่ 2 Coefficients 
 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 3.460 .125  27.679 .000   

SEN -.020 .043 -.012 -.463 .644 .708 1.412 

SIZE -.157 .006 -.658 -28.079 .000 .812 1.231 

AGE .003 .002 .026 1.237 .216 .983 1.018 

SET -.068 .082 -.021 -.830 .407 .708 1.412 

TYPE .036 .014 .060 2.621 .009 .857 1.166 

BANK -.078 .015 -.126 -5.143 .000 .748 1.337 
a. Dependent Variable: Disc       
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การศึกษาความเป็นไปได้ของนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ทางการเงินภาคเกษตรภายใต้โครงการ  
Smart CO-OP Package เพื่อลูกค้าสหกรณ์  

FEASIBILITY STUDY OF FINANCIAL PRODUCT INNOVATION IN AGRICULTURE SECTORS 
UNDER THE SMART CO-OP PACKAGE FOR COOPERATIVE  

 
ปะการัง  ชื่นจิตร 1 

 
บทคัดย่อ 

การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาและวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของโครงการ Smart CO-OP Package เพ่ือ
ลูกค้าสหกรณ์ในการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับการด าเนินงานของธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร  และเสนอแนะ
แนวทางการน าโครงการ Smart CO-OP Package เพ่ือลูกค้าสหกรณ์ไปสู่การปฏิบัติได้อย่างส าเร็จและย่ังยืน ระเบียบวิธีวิจัย
ของโครงการวิจัยน้ี ใช้วิธีวิจัยแบบพหุวิธีวิทยา ประกอบไปด้วยการวิจัยเอกสาร การสัมภาษณ์เชิงลึก การสัมภาษณ์ทาง
โทรศัพท์ การจัดประชุมแบบเน้นกลุ่มเป้าหมาย (Focus group) และการประชุมเชิงปฏิบัติการ (Work shop) ผลการวิจัย
พบว่าโครงการ  Smart CO-OP Package เพ่ือลูกค้าสหกรณ์มีความคุ้มค่าในการลงทุน โดยพบว่าความเป็นไปได้ทางการตลาด
ยังเปิดกว้างสู่สหกรณ์ได้อีกกว่าร้อยละ 90 ความเป็นไปได้ด้านการเงิน ประมาณการเบื้องต้นจากค่าธรรมเนียมการบริการ
ส าหรับผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ โดยวิเคราะห์ระยะเวลาคืนทุน มูลค่าปัจจุบันสุทธิ อัตราผลตอบแทนคิดลด อัตราส่วนผลตอบแทนต่อ
ต้นทุน และการวิเคราะห์ความอ่อนไหว พบว่าสามารถสร้างก าไรได้ ความเป็นไปได้ด้านเทคนิคยังต้องลงทุนพัฒนาระบบ
เพ่ิมข้ึน ความเป็นไปได้ด้านองค์กรพบว่ามีระบบการท างานและบุคลากรที่พร้อมปฏิบัติการ และความเป็นไปได้ด้านกฎหมาย 
สามารถด าเนินการได้ทันทีภายใต้กฎระเบียบที่มี และเพ่ือให้การด าเนินการประสบความส าเร็จ ธ.ก.ส.ควรก าหนดอัตรา
ดอกเบี้ยท่ีเหมาะสม พัฒนาระบบเชื่อมโยงทางการเงิน ฝึกอบรมบุคลากร และประชาสัมพันธ์โครงการให้เป็นที่รู้จัก 
ค าส าคัญ: การศึกษาความเป็นไปได้  สถาบันการเงินเฉพาะกิจของรัฐ  ผลิตภัณฑ์ทางการเงินภาคเกษตร 

 
Abstract 

The purpose of this research is to study and analyze the feasibility of the Smart CO-OP Package for 
Cooperative in order to add massive value to the Bank for Agriculture and Agricultural Cooperatives (BAAC) 
and to make suggestions for implementing the Smart CO-OP Package for Cooperative successfully. 
Multimethodology is used to conduct this research. The methods consist of documentary research, in-
depth interviews, telephone interview and focus groups. The results showed that the Smart CO-OP Package 
for cooperative is worth. Market feasibility: More than 90 that BAAC can fill market gaps. Financial feasibility: 
preliminary estimates from service fees for various products by analyzing the payback period, NPV, IRR, B/C 
ratio and sensitivity analysis found that this project may increase profit margin. Technical feasibility: BAAC 
should invest in financial technology. Organizational feasibility: BAAC’s system and human resource are 
ready to proceed. Legal feasibility: no legal restriction. To carry out, BAAC should; determine interest rate 
properly, develop financial technology, training employees, and promote this project to public.   
Keywords: Feasibility study, Specialized Financial Institutions (SFIs), Agricultural financial products 
 
                                                             
1 อาจารย์ คณะรัฐศาสตร์ มหาวิทยาลัยรามค าแหง E-mail: pagarang.ch@gmail.com   
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บทน า  
ธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร (ธ.ก.ส.) เป็นสถาบันการเงินเฉพาะกิจของรัฐที่มีพันธกิจหลักในการให้

ความช่วยเหลือด้านการเงินและพัฒนาเกษตรกร กลุ่มเกษตรกร และสหกรณ์การเกษตรในการประกอบอาชีพได้อย่างมั่นคง
และย่ังยืน ธ.ก.ส.นับเป็นสถาบันการเงินเฉพาะกิจของรัฐที่มีบทบาทอย่างมากต่อภาคเกษตร ซึ่งเป็นภาคเศรษฐกิจที่เป็นแหล่ง
สร้างงานสูงเป็นอันดับหน่ึงของประเทศ [1] ปัจจุบัน ธ.ก.ส. ได้เผชิญกับสถานการณ์การเปลี่ยนแปลงที่ส าคัญหลายประการ [2] 
อย่างไรก็ตาม การเปลี่ยนแปลงท่ีส าคัญและส่งผลกระทบต่อการด าเนินงานของ ธ.ก.ส. ได้แก่ การเปลี่ยนแปลงโครงสร้าง
ประชากรของกลุ่มลูกค้าหลัก และการพัฒนาของเทคโนโลยีทางการเงินในยุคดิจิทัล  

ในด้านการเปลี่ยนแปลงโครงสร้างประชากรของกลุ่มลูกค้าหลัก คือเกษตรกรรายย่อย โดยพบว่าเกษตรกรส่วนใหญ่
ก าลังก้าวเข้าสู่วัยสูงอายุมากข้ึนตามแนวโน้มของสังคมผู้สูงวัย (Aging Society) ซึ่งประเทศไทยก าลังเผชิญในปัจจุบัน 
เกษตรกรสูงอายุมีความสามารถในการประกอบอาชีพลดลง ท าให้จ านวนแรงงานในภาคเกษตรยังมีแนวโน้มลดลง อย่าง
ต่อเน่ือง [3] อย่างไรก็ตามเมื่อพิจารณาถึงลูกค้าในกลุ่มสถาบัน ได้แก่ สหกรณ์ กลุ่มองค์กร กลับมีแนวโน้มเติบโตและเข้มแข็ง
มากข้ึน ทั้งในแง่ของจ านวนและมาตรฐาน [4] 

นอกจากน้ี การพัฒนาของเทคโนโลยีทางการเงินในยุคดิจิทัล โดยเฉพาะเทคโนโลยีการให้บริการในภาคการเงินการ
ธนาคารยังมีแนวโน้มมุ่งให้บริการผ่านช่องทางอิเล็กทรอนิกส์มากข้ึน เช่น การน าเทคโนโลยีสมัยใหม่มาประยุกต์ใช้ในการ
ให้บริการทางการเงิน หรือท่ีเรียกว่า Financial Technology (Fin-Tech) เน่ืองจากประชาชนในปัจจุบันมีความคุ้นเคยกับ
เทคโนโลยีและมีพฤติกรรมการใช้บริการทางการเงินผ่านช่องทางอิเล็กทรอนิกส์มากข้ึน [5] โดยการใช้เทคโนโลยีดังกล่าวยัง
สอดรับกับนโยบายเศรษฐกิจดิจิตอล (Digital Economy) ของภาครัฐด้วย ส่งผลให้ผู้ให้บริการทางการเงินหลายรายปรับตัวให้
เทียบทันกับยุคสมัยมากข้ึน  

จากสถานการณ์การเปลี่ยนแปลงที่เข้ามาท้าทายข้างต้น ธ.ก.ส. จึงควรเร่งพัฒนาผลิตภัณฑ์เชิงนวัตกรรมใหม่ๆเพ่ือ
รักษาฐานลูกค้าเดิม รวมท้ังดึงดูดลูกค้าใหม่ให้เข้ามาใช้บริการมากข้ึน ซึ่งจะสร้างผลตอบแทนที่ดีในระยะยาวให้กับ ธ.ก.ส. 
ผู้วิจัยจึงได้พัฒนานวัตกรรมผลิตภัณฑ์ทางการเงินภายใต้โครงการ Smart CO-OP Package เพ่ือลูกค้าสหกรณ์ พร้อมทั้งศึกษา
และวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของโครงการดังกล่าว เพ่ือประเมินความพร้อมในการให้บริการและความคุ้มค่าในการลงทุน
ด าเนินการ รวมทั้งเสนอแนะแนวทางการน าโครงการไปสู่การปฏิบัติได้อย่างส าเร็จและย่ังยืน 

กรอบแนวคิดในการวิจัยครั้งน้ีมาจากการทบทวนวรรณกรรม 2 ส่วนหลัก ได้แก่ ส่วนที่หน่ึง การพัฒนาผลิตภัณฑ์
ใหม่ ผู้วิจัยทบทวนวรรณกรรมจาก 3 แหล่ง ได้แก่ 1) แนวคิดการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ (New product development: 
NPD) ของ Booz-Allen and Hamiltion (1982) [6]  2) แนวคิดการพัฒนาบริการใหม่ (New service development) ของ 
Bowers (1987)  [7] หรื อ  NSD Model Bowers และ  3 )  กรอบการศึกษาการ พัฒนาบริ การ ใหม่  ( New Service 
Development) ของ Goldstein et.al. (2002) [8] และส่วนที่สอง ขอบเขตของการศึกษาความเป็นไปได้ มีขอบข่าย
ครอบคลุมการศึกษาวิเคราะห์ในด้านต่าง ๆ หลายด้าน โดยในงานวิจัยน้ี ผู้วิจัยได้ก าหนดกรอบในการวิเคราะห์ความเป็นไปได้
ของโครงการ 5 ด้าน ได้แก่ ด้านการตลาด ด้านการเงิน ด้านเทคนิค ด้านองค์กร และด้านกฎหมาย โดยประยุกต์จากกรอบ
แนวคิดของรัชนี โตอาจ (2558) [9] 

 
วัตถุประสงค์ในการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาและวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของโครงการ Smart CO-OP Package เพ่ือลูกค้าสหกรณ์ ในการสร้าง
มูลค่าเพ่ิมให้กับการด าเนินงานของธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร 

2. เพ่ือเสนอแนะแนวทางการน าโครงการ Smart CO-OP Package เพ่ือลูกค้าสหกรณ์ ไปสู่การปฏิบัติได้อย่างส าเร็จ
และย่ังยืน 
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วิธีการด าเนินงาน 
วิธีการด าเนินงานหรือระเบียบวิธีวิจัยของโครงการวิจัยน้ี ใช้วิธีวิจัยแบบพหุวิธีวิทยา ประกอบไปด้วยการวิจัยเอกสาร 

การสัมภาษณ์เชิงลึก การสัมภาษณ์ทางโทรศัพท์ และการจัดประชุมแบบเน้นกลุ่มเป้าหมาย (Focus group) โดยผู้วิจัยระบุ
ข้ันตอนวิธีการด าเนินงานตามวัตถุประสงค์ ซึ่งมีรายละเอียดดังต่อไปน้ี  
ขั้นตอนที่ 1: การพัฒนาต้นแบบนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ทางการเงิน  

วิธีการด าเนินการ 
1.  การวิจัยเอกสาร (Documentary research)  การสังเคราะห์และวิเคราะห์จากเอกสาร และรวบรวมและศึกษา
ข้อมูลทุติยภูมิต่าง ๆ ท่ีเกี่ยวข้อง เพ่ือให้ทราบถึงความต้องการของลูกค้า การประเมินสถานะปัจจุบันของ ธ.ก.ส. โดยเน้นด้าน
ผลิตภัณฑ์ทางการเงิน เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการออกผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ ท่ีเป็นโอกาสของ ธ.ก.ส. ภายใต้กรอบพันธกิจของ
ธนาคาร รวมถึงการประเมินคู่แข่ง 
2. การสัมภาษณ์เชิงลึกในกลุ่มผู้ให้ข้อมูลส าคัญ เพ่ือให้ได้ข้อมูลเชิงลึกและข้อคิดเห็นเกี่ยวกับความเป็นไปได้ในการ
พัฒนาโครงการ Smart CO-OP Package ส าหรับลูกค้าสหกรณ์ โดยแบ่งการสัมภาษณ์เป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มที่ 1 ผู้แทนจาก 
ธ.ก.ส. ซึ่งเป็นผู้บริหารระดับผู้อ านวยการสังกัดฝ่ายสินเชื่อสถาบัน ฝ่ายเงินฝาก ฝ่ายการตลาดดิจิทัล และฝ่ายกลยุทธ์การตลาด
ผลิตภัณฑ์ กลุ่มที่ 2 ผู้แทนสหกรณ์ ได้แก่ ผู้บริหารของกลุ่มสหกรณ์การเกษตร และผู้จัดการของสหกรณ์การเกษตร  
3. การจัดประชุมแบบเน้นกลุ่มเป้าหมาย จ านวน 1 ครั้ง โดยผู้เข้าร่วมประชุมคือผู้บริหารหรือหัวหน้าทีมของส่วนงาน
ที่เกี่ยวข้อง ได้แก่ ฝ่ายการตลาดดิจิตอล 2 ท่าน ฝ่ายเงินฝาก 1 ท่าน ฝ่ายสินเชื่อ 1 ท่าน และฝ่ายกลยุทธ์การตลาดผลิตภัณฑ์ 
1 ท่าน 
ขั้นตอนที่ 2: การทดสอบแนวคิดของนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ทางการเงิน 

วิธีการด าเนินการ 
1. การวิจัยเอกสาร (Documentary research) การสังเคราะห์และวิเคราะห์จากเอกสารที่เก่ียวข้อง และรวบรวม
และศึกษาข้อมูลทุติยภูมิ ต่าง  ๆ ที่ เกี่ยวข้องกับการวิเครา ะห์ความเป็นไปได้ทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ Smart  
CO-OP Package เพ่ือลูกค้าสหกรณ์  
2. การส ารวจด้วยการสัมภาษณ์ทางโทรศัพท์ในกลุ่มผู้บริหารของสหกรณ์ ใช้แบบสอบถามท่ีมีโครงสร้างแน่นอน โดย
เป็นข้อค าถามแบบเลือกตอบและปลายเปิด เพ่ือให้ได้ข้อมูลความเห็นเกี่ยวกับความเป็นไปได้ในการพัฒนา Smart CO-OP 
Package เพ่ือลูกค้าสหกรณ์ โดยกลุ่มเป้าหมาย คือ สหกรณ์การที่มีเสถียรภาพทางการเงินในระดับมั่นคงดีมากและระดับมั่นคง
ดี จ านวน 2,148 แห่ง   

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
1. ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งน้ี ได้แก่ สหกรณ์ที่มีเสถียรภาพทางเงินมั่นคงในระดับดี
และระดับดีมากจ านวนท้ังสิ้น 2,148 ราย โดยค านวณขนาดของกลุ่มตัวอย่างจากสูตรของเครซี่และมอร์แกน (Krejcie & 
Morgan, 1970) ก าหนดให้ยอมรับความคลาดเคลื่อนของการสุ่มตัวอย่างได้ 5% ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และสัดส่วน
ของลักษณะที่สนใจในประชากรเท่ากับ 0.65 ดังน้ัน ขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการเท่ากับ 300 ราย 
2. วิธีการสุ่มตัวอย่าง  การวิจัยน้ีใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบแบ่งชั้นภูมิที่ก าหนดโควต้า  คือ Stratified quota sampling 
โดยแบ่งตามเสถียรภาพทางการเงินของสหกรณ์ออกเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ ระดับมั่นคงดีมาก และระดับมั่นคงดี ผู้วิจัยใช้ข้อมูลจาก 2 
แหล่ง ได้แก่  

1) รายชื่อสหกรณ์การเกษตรที่มีเสถียรภาพทางการเงินระดับมั่นคงดีมากและมั่นคงดี จากกรมตรวจบัญชีสหกรณ์ 
จ านวนทั้งสิ้น 250 ราย ท าการติดต่อเพ่ือขอสัมภาษณ์ทางโทรศัพท์ทั้งสิ้น 250 ราย ได้รับข้อมูลกลับจากสหกรณ์การเกษตร 121 
ราย  
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2) รายชื่อลูกค้าชั้นดีระดับ 1 ของ ธ.ก.ส. ซึ่งรายชื่อทั้งหมดเป็นสหกรณ์ที่มีเสถียรภาพทางการเงินระดับมั่นคงดี
มากและมั่นคงดีตามเกณฑ์กรมตรวจบัญชีสหกรณ์ โดยที่เป็นลูกค้าสหกรณ์การเกษตรทั้งสิ้น 189 ราย ท าการติดต่อเพ่ือขอ
สัมภาษณ์ทางโทรศัพท์ทั้งหมด 189 ราย ได้รับข้อมูลจากสหกรณ์การเกษตร 46 ราย และลูกค้าสหกรณ์ออมทรัพย์ทั้งสิ้น 207 ราย  
ท าการติดต่อเพ่ือขอสัมภาษณ์ทางโทรศัพท์ทั้งสิ้น 207 ราย ได้รับข้อมูล 150 ราย  

สรุปแล้ว ผู้วิจัยได้ติดต่อขอสัมภาษณ์ทางโทรศัพท์จากกลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้น 646 ราย ได้รับข้อมูลทั้งสิ้น 317 ราย 
ขั้นตอนที่ 3: การพัฒนาแนวทางในการน าโครงการนวตักรรมไปสู่การปฏิบัติ 

วิธีการด าเนินการ 
1. การวิจัยเอกสาร (Documentary research) ผู้น าข้อมูลที่ได้จากข้ันตอนที่ 2 มาสังเคราะห์และวิเคราะห์ความ

เป็นไปได้ของโครงการในด้านต่างๆ เพ่ือพัฒนาเป็นผลิตภัณฑ์ข้ันสุดท้ายที่ระบุกลุ่มเป้าหมาย การให้บริการและสิทธิประโยชน์ 
รวมถึงช่องทางและแนวทางการให้บริการ  

2. การจัดประชุมแบบเน้นกลุ่มเป้าหมาย โดยผู้เข้าร่วมประชุมคือ ผู้บริหารและพนักงานของ ธ.ก.ส. จากหน่วยงานที่
เก่ียวข้อง ได้แก่  ผู้แทนฝ่ายการตลาดดิจิทัล ผู้แทนฝ่ายสินเชื่อ ผู้แทนฝ่ายเงินฝาก และผู้แทนฝ่ายกลยุทธ์การตลาดผลิตภัณฑ์ 
 
ผลการวิจัย 
 ผลจากการศึกษาและวิเคราะหค์วามเป็นไปได้ของโครงการฯแบ่งออกเป็น 3 ส่วนตามวัตถุประสงค์การวิจัยดังต่อไปน้ี 

1. ข้อมูลเบื้องต้นของผลิตภัณฑ์ 
โครงการ Smart CO-OP Package เพ่ือลูกค้าสหกรณ์ เป็นผลิตภัณฑ์และบริการทางการเงินครบวงจรจาก   ธ.ก.ส. 

ที่มุ่งตอบโจทย์ทุกธุรกิจของลูกค้าสหกรณ์ ออกแบบมาเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าสหกรณ์โดยเฉพาะ ทั้งในด้านการ
บริหารบัญชีรับ-จ่าย ได้แก่ บริการรับช าระค่าสินค้า บริการหักบัญชีอัตโนมัติ บริการรับฝากเงินสด บริการโอนเงินกู้/ปันผลเข้า
บัญชีสมาชิก บริการจ่ายเงินเดือนหนักงานอัตโนมัติ และบริการตรวจสอบบัญชีผู้รับเงินอัตโนมัติ การบริหารสภาพคล่อง ได้แก่ 
บริการโอนเงินระหว่างบัญชี ผลิตภัณฑ์เงินฝากออมทรัพย์อัตราดอกเบี้ยพิเศษ และบริการเชื่อมโยงข้อมูลการเคลื่อนไหวบัญชี
ผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์ และบริการผ่านช่องทางอิเล็กทรอนิกส์อื่น ๆ ได้แก่ บัตร ATM สหกรณ์ และบริการแจ้งเตือนอัตโนมัติ
ผ่าน SMS ทั้งน้ีเพ่ือพร้อมสนับสนุนให้สหกรณ์ในภาคเกษตรของไทยเติบโตอย่างมีประสิทธิภาพ เข้มแข็ง และย่ังยืน โดย
กลุ่มเป้าหมายของโครงการ คือ ลูกค้าสหกรณ์ซ่ึงเป็นลูกค้าสถาบันของ ธ.ก.ส. ที่มีสมาชิกภายในองค์กรจ านวนมาก ทั้งน้ี
กลุ่มเป้าหมายของโครงการในระยะเริ่มต้น เน้นเฉพาะกลุ่มลูกค้าสหกรณ์ที่มีเสถียรภาพทางการเงินในระดับดีมากและระดับดี
ตามเกณฑ์ของกรมตรวจบัญชีสหกรณ์เท่าน้ัน  

ส าหรับจุดเด่นของผลิตภัณฑ์ ประกอบไปด้วยหลัก 4 ประการ ได้แก่ 
 สะดวก ลูกค้าสหกรณ์สามารถจัดการธุรกรรมทางการเงินได้อย่างเป็นระบบและรวดเร็ว ช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพ

ในการบริหารจัดการธุรกิจของลูกค้าสหกรณ์ 
 ประหยัด ลดข้ันตอน ลดเวลาในการท างาน และลดค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานประจ าของลูกค้าสหกรณ์ 
 ปลอดภัย บริการลูกค้าสหกรณ์ด้วยระบบรักษาความปลอดภัยที่ได้มาตรฐานสากล 
 ทันสมัย ได้ข้อมูลครบ มีการรายงานข้อมูลทางบัญชีให้กับลูกค้าสหกรณ์ พร้อมแจ้งรายการเคลื่อนไหวทาง

บัญชีส่งตรงถึงลูกค้าสหกรณ์ตามช่องทางที่ได้ลงทะเบียนไว้ 
2. ผลการศึกษาและวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของโครงการ 

  ผลการศึกษาความเป็นไปได้ของผลิตภัณฑ์ Smart CO-OP Package เพ่ือลูกค้าสหกรณ์ จากการประเมินความ
เป็นไปได้ของโครงการใน 5 ด้าน มีรายละเอียดดังต่อไปน้ี 
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1) ความเป็นไปได้ด้านตลาด พบว่า โครงการ Smart CO-OP Package เพ่ือลูกค้าสหกรณ์ยังมีพ้ืนที่ทาง
การตลาดให้ ธ.ก.ส. เข้าไปด าเนินโครงการอีกกว่าร้อยละ 90 ของลูกค้าสหกรณ์ทั้งหมด และ ธ.ก.ส. ยังเป็นผู้ให้บริการทางการ
เงินที่มีความเชี่ยวชาญกลุ่มลูกค้าท่ีเป็นสหกรณ์การเกษตรซึ่งมีจ านวนมากท่ีสุดในบรรดาสหกรณ์แต่ละประเภท  

2) ความเป็นไปได้ด้านการเงิน การค านวณความเป็นไปได้ทางการเงินประมาณการ เบื้องต้นจาก
ค่าธรรมเนียมการบริการที่ ธ.ก.ส. จะได้รับจากผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ที่จัดให้กับลูกค้าสหกรณ์ ทั้งในด้านการบริหารสภาพคล่อง 
การบริหารบัญชีรับเงิน การบริหารบัญชีจ่ายเงิน และผลิตภัณฑ์บริการอื่น ๆ โดยพิจารณาเบื้องต้นพบว่า โครงการ Smart CO-
OP Package เพ่ือลูกค้าสหกรณ์จะสามารถท าก าไรสุทธิคิดเป็นเงินทั้งสิ้น 3,800,807,600 บาท โดยโครงการฯมีระยะเวลาคืน
ทุนคิดเป็นระยะเวลา 3 ปี 8 เดือน 26 วัน มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) ที่เป็นค่าบวก มูลค่าเท่ากับ 
5,328,329,973 บาท   มีอัตราผลตอบแทนคิดลด (IRR) ในการลงทุนส าหรับโครงการเท่ากับ 15.79 % และมี B/C ratio 
เท่ากับ 1.5704 แสดงให้เห็นว่ามีกระแสเงินสดรับมากกว่ากระแสเงินสดจ่าย 

  ส าหรับการวิเคราะห์ความอ่อนไหวของโครงการ จะวัดจากมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดสุทธิและอัตรา
ผลตอบแทนภายใน พบว่าปัจจัยที่มีผลต่อการด าเนินโครงการฯ  ได้แก่  (1) อัตราดอกเบี้ยสินเชื่อ Soft loan ซึ่งหากปรับลด
อัตราดอกเบี้ยลงจากท่ีประมาณการไว้ร้อยละ 4.5 เป็นร้อยละ 3.75 หรือร้อยละ 3.50 จะส่งผลให้อัตราผลตอบแทนภายในต่ า
กว่า 10%  และ (2) จ านวนลูกค้าในปีแรกของการด าเนินโครงการฯ ซึ่งหากจ านวนลูกค้าในปีแรกลดลงเป็นร้อยละ 30     หรือ
ต่ ากว่า ของจ านวนลูกค้าเป้าหมายของโครงการฯ ตลอดระยะเวลา 5 ปี จะมีอัตราผลตอบแทนภายในลดลงเป็นร้อยละ 10.12 
และต่ ากว่า มีระยะเวลาคืนทุนของโครงการมากกว่า 3 ปีครึ่ง และมีอัตราส่วนผลตอบแทนต่อต้นทุนลดลงเป็น 1.38 และต่ า
กว่าน้ัน 

3) ความเป็นไปได้ด้านเทคนิค พบว่า ธ.ก.ส. ต้องลงทุนพัฒนาระบบเชื่อมโยงระหว่างลูกค้าสหกรณ์กับทาง
ธนาคารซึ่งเป็นผลดีต่อการด าเนินงานในส่วนอื่นๆของ ธ.ก.ส. ในระยะยาว  

4) ความเป็นไปได้ด้านองค์กร พบว่า ธ.ก.ส. มีความพร้อมทั้งในด้านบุคลากร  ตลอดจนแนวนโยบายที่
สอดคล้องกับโครงการฯ  

5) ความเป็นไปได้ด้านกฎหมาย พบว่า โครงการฯดังกล่าวสามารถด าเนินการได้ทันทีภายใต้กระบวนการ
ด าเนินงานของ ธ.ก.ส. โดยที่ไม่ได้ขัดหรือแย้งกับกฎระเบียบโดยทั่วไปของธนาคารแต่อย่างใด  

3. ข้อเสนอแนวทางการน าโครงการ Smart CO-OP Package เพื่อลูกค้าสหกรณ์ไปสู่การปฏิบัติ 
1) การก าหนดอัตราดอกเบี้ย Soft loan ภายใต้นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ทางการเงินโครงการSmart CO-OP 

Package เพ่ือลูกค้าสหกรณ์ไม่ควรก าหนดอัตราดอกเบี้ยต่ ากว่าร้อยละ 4.00 ต่อปี ทั้งน้ีเพ่ือให้อัตราผลตอนแทนภายในที่  
ธ.ก.ส. จะได้รับมากกว่า 10% 

2) ธ.ก.ส. ควรลงทุนพัฒนาระบบเชื่อมโยงระหว่างสหกรณ์ที่เข้าร่วมโครงการดังกล่าวกับทางธนาคารฯ ซึ่งเป็น
ผลดีต่อการด าเนินการในส่วนอื่นของทางธนาคารฯในระยะยาว อีกทั้งย้ังสอดรับกับสภาพแวดล้อมทางการเงินที่เปลี่ยนแปลง
ไปอีกด้วย 

3) ธ.ก.ส. ควรจัดให้มีการฝึกอบรมและให้ความรู้แก่บุคลากรที่ต้องปฏิบัติงานในส่วนต่างๆภายในโครงการฯ 
เพ่ือให้บุคลากรเกิดความรู้ความเข้าใจในกระบวนงาน ซึ่งจะส่งผลต่อความราบรื่นในการด าเนินโครงการฯต่อไป 

4) ธ.ก.ส. ควรประชาสัมพันธ์โครงการฯให้ลูกค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมายของโครงการฯ โดยเฉพาะสหกรณ์
การเกษตรได้รับรู้อย่างกว้างขวาง โดยอาจใช้ช่องทางการติดต่อสื่อสารที่มีอยู่ เช่น สาขาของ ธ.ก.ส. หรือสหกรณ์การเกษตร
เพ่ือการตลาดลูกค้า ธ.ก.ส (หรือ ส.ก.ต.) เป็นต้น ให้เกิดประโยชน์สูงสุด เพ่ือส่งเสริมให้เป้าหมายจ านวนลูกค้าจากโครงการฯ
บรรลุผลส าเร็จ 
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สรุป  
โครงการ  Smart CO-OP Package เพ่ือลูกค้าสหกรณ์มีความคุ้มค่าในการลงทุน เน่ืองจากโอกาสทางด้านการตลาด

ที่ยังเปิดกว้างไปสู่สหกรณ์ได้อีกกว่าร้อยละ 90 นอกจากน้ียังมีความคุ้มค่าทางการเงินอยู่ในระดับที่สามารถสร้างผล
ประกอบการที่ดีให้กับ ธ.ก.ส. ได้ แม้ว่าโครงการฯ ดังกล่าวจะต้องมีการลงทุนด้านเทคโนโลยีเพ่ิมข้ึน อย่างไรก็ตาม การลงทุน
ด้านเทคโนโลยีของ ธ.ก.ส. เป็นการด าเนินการที่สอดรับกับกระแสความทันสมัยของสภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงไปในอนาคต
อันใกล้ จึงนับเป็นการลงทุนที่คุ้มค่าและไม่สูญเปล่า ประกอบกับการมีระบบการท างานและบุคลากรที่พร้อม สอดรับกับ
กฎเกณฑ์ของ   ธ.ก.ส. ที่สามารถด าเนินการได้อย่างราบรื่น ส่งผลให้การด าเนินโครงการฯดังกล่าวมีความเป็นไปได้สูงและ
ส่งผลดีต่อ ธ.ก.ส. ในอนาคต 
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การศึกษาความเป็นไปได้ในการเปิดร้านกาแฟ “สวนหลังบ้าน” 
ในเขตเทศบาลนครอุดรธานี จังหวัดอุดรธานี 

FEASIBILITY STUDY ON INVESTMENT OF SUAN LANG BAAN COFFEE SHOP 
 IN UDONTHANI MUNICIPALITY, UDONTHANI PROVINCE  

 
พัณณติา ตันสวสัดิ์ 1 

ศักดิ์ชัย เจรญิศิริพรกลุ 2  
 

บทคัดย่อ 
การศึกษาครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการเปิดร้านกาแฟ “สวนหลังบ้าน” ในเขตเทศบาลนคร

อุดรธานี จังหวัดอุดรธานี ทั้ง 4 ด้าน คือ ด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านการเงิน และด้านการจัดการ  โดยเก็บรวมรวมข้อมูล
ของกลุ่มเป้าหมายในการสนทนากลุ่มออกเป็น 3 กลุ่ม กลุ่มละ 8 คน โดยด้านการตลาดได้ท าการศึกษาถึงความต้องการและ
พฤติกรรมของผู้บริโภค การศึกษาที่มีผลกระทบต่ออุปสงค์และอุปทานของตลาด การศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิคและ
ด้านการจัดการ เป็นการศึกษารูปแบบด้านเทคนิคและด้านการจัดการที่เหมาะสมกับธุรกิจ จากนั้นศึกษาปัจจัยวิกฤติที่อาจมผีล
ต่อความเป็นไปได้ทั้งสองด้าน ตลอดจนแนวทางป้องกัน ส่วนการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงินใช้ พบว่า อัตราผลตอบแทน
จากการลงทุนเท่ากับร้อยละ 34.50. มูลค่าปัจจุบันสุทธิ 1,748,650 บาท และระยะเวลาคืนทุนของโครงการเท่ากับ 7 เดือน 
23 วัน ซึ่งมีค่าเป็นบวก จากผลการศึกษาสรุปได้ว่า มีความเป็นไปได้ในการลงทุนเปิดร้านกาแฟ “สวนหลังบ้าน” ในเขต
เทศบาลนครอุดรธานี จังหวัดอุดรธานี 
ค าส าคัญ : การศึกษาความเป็นไปได้  ร้านกาแฟ  

 
Abstract 

 This purpose of study was to study the feasibility of investment on “Suan Lang Baan” Coffee Shop 
in Udnothani Municipality, Undonthani. This study was comprised of the feasibility study on market; 
technique; management; and finance. This research was a qualitative research which described by content 
analysis and analytic comparison. There are 24 people in groups of 8. In market feasibility study, consumer’s 
behavior and needs survey was conducted. In addition, the study included the impact of environmental 
factors on both demand and supply of the market. In technique and management feasibility study, after 
considering the appropriate model, the study analyzed the critical factor affected the technical feasibility 
and managerial feasibility. In finance feasibility study, revealed that IRR would be 34.50%; NPV would be 
1 ,748 ,650  Baht; and Pay Back Period would be 7 moths 23 days. It was, therefore, concluded that the 
investment would be feasible. 
Keywords: Feasibility Study, Coffee Shop 
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บทน า 
 ปัจจุบันธุรกิจร้านกาแฟในประเทศไทยมีการขยายตัวเพิ่มมากขึ้น ซึ่งเห็นได้ว่าร้านกาแฟในประเทศไทยมีมูลค่าสูงถึง 
21,220 ล้านบาท ในปี 2560 หรือขยายตัวกว่าร้อยละ 10 เทียบกับปีท่ีผ่านมา โดยสะท้อนให้เห็นถึงปริมาณการบริโภคกาแฟ
ของชาวไทยที่เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง [1] และเนื่องจากผู้บริโภคกลุม่ Gen Y ของไทยมีส่วนแบ่งรายได้สูงถึง 5 ล้านล้านบาทตอ่ปี 
หรือคิดเป็นร้อยละ 25 ของรายได้รวมของประเทศ นอกจากนี้ Gen Y ยังมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 30,000 บาท ซึ่งถือว่า
ใกล้เคียงกับคนรุ่นก่อนมาก และเน่ืองจากกลุ่ม Gen Y ยังอยู่ในช่วงอายุที่มีการใช้จ่ายสูงเมื่อเทียบกับรายได้ ดังนั้น รายได้ที่
ค่อนข้างสูงของผู้บริโภคกลุ่มนี้จึงหมายถึงค่าใช้จ่ายที่สูงด้วย โดยกลุ่ม Gen Y มีรายจ่ายสูงถึงประมาณร้อยละ 80 ของรายได้ 
จากเหตุผลดังกล่าวผู้ศึกษาจึงได้มองเห็นโอกาสในการลงทุนธุรกิจร้านกาแฟพร้อมกับอาหารและเครื่องดื่ม ในเขตเทศบาลนคร
อุดรธาน ีจังหวัดอุดรธานีโดยให้ความส าคัญกับกลุ่มลูกค้า Gen Y  
 
วัตถุประสงค ์ 

เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการเปิดร้านกาแฟ “สวนหลังบ้าน” ในเขตเทศบาลนครอุดรธานี จังหวัดอุดรธานี ทั้ง 4 
ด้าน คือ ด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านการเงิน และด้านการจัดการ 
 
วิธีด าเนินงาน    

1. การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนด้านตลาด 
 ผู้ศึกษาท าการศึกษาอุปสงค์ของตลาดโดยการสนทนากลุ่ม (Focus group) จากกลุ่มเจเนอเรชันวาย ซึ่งเป็นกลุ่ม

คนท่ีมีช่วงอายุระหว่าง 19 - 36 ปี ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี เก็บรวมรวมข้อมูลช่วงระหว่างเดือนเมษายน พ.ศ.2562 
ถึง เดือนมิถุนายน พ.ศ.2562 การศึกษานีไ้ด้มีการแบ่งกลุ่มเป้าหมายในการสนทนากลุ่มออกเป็น 3 กลุ่ม กลุ่มละ 8 คน เพื่อให้
ได้ข้อมูลของกลุ่มเป้าหมายในแต่ละระดับรายได้ที่แตกต่างกัน โดยแต่ละกลุ่มมีช่วงอายุ ดังนี้  

  1) ช่วงอายุ 19-22 ปี เป็นกลุ่มของนักศึกษาซึ่งเป็นวัยที่ก าลังศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี 
  2) ช่วงอายุ 23-29 ปี เป็นกลุ่มของวัยท่ีเพิ่งจบการศึกษาและก าลังเริ่มท างาน 
  3) ช่วงอายุ 30-36 ปี เป็นกลุ่มของวัยท างานท่ีมีรายได้พอสะสมไว้ 
 1.1 เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษา 
  เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ ได้แก่ แบบสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured Interview) โดย

แบบสัมภาษณ์ที่ใช้จะเป็นแบบสัมภาษณ์ส าหรับกลุ่มตัวอย่างกลุ่มเจเนอเรชันวาย ซึ่งเป็นกลุ่มคนที่มีช่วงอายุระหว่าง 19 - 36 
ปี ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี โดยมีค าถามดังตารางที่ 1 

 1.2 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
  ในการศึกษาครั้งน้ี ได้ศึกษา ทบทวนวรรณกรรมจากแนวคิด ทฤษฎีจากเอกสารวิชาการและผลงานวิจัยทาง

วิชาการที่เกี่ยวข้องกับความเป็นไปได้ในการเปิดร้านกาแฟ รวมถึงข้อมูลทางวิชาการที่ได้จากการสืบค้นทางสื่ออิเล็กทรอนิกส์
หรือเว็บไซต์ต่าง ๆ จึงได้น ามาสร้างค าถามส าหรับการสัมภาษณ์โดยใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการท าสนทนากลุ่ม 
(Focus group) ของกลุ่มเป้าหมายและวิธีการสังเกตผู้ร่วมท าสนทนากลุ่ม ซึ่งงานวิจัยนี้มีการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพแบบ
การวิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) และการวิเคราะห์โดยเปรียบเทียบ (Analytic Comparison) 

2. การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนด้านเทคนิค 
 ผู้ศึกษาได้ก าหนดวิสัยทัศน์และพันธกิจของร้าน เพื่อเป็นแนวทางในการด าเนินงาน โดยการศึกษาปัจจัยวิกฤตหรือ

ปัจจัยเสี่ยงที่มีโอกาสเกิดขึ้นในอีก 5 ปีข้างหน้า และศึกษาวิธีป้องกันปัจจัยวิกฤตดังกล่าว และน าไปสรุปความเป็นไปได้ด้าน
เทคนิค 

3. การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนด้านการจัดการ 
 ผู้ศึกษาใช้หลัก 4M ได้แก่ การบริหารด้านบุคคล (Man) การบริหารด้านการเงิน (Money) การบริหารวัสดุในการ

ด าเนินงาน (Materials) และการจัดการ (Management) เพื่อศึกษาปัจจัยวิกฤตหรือปัจจัยเสี่ยงที่มีโอกาสเกิดขึ้นในอีก 5 ปี
ข้างหน้า และศึกษาวิธีป้องกันปัจจัยวิกฤตดังกล่าว และน าไปสรุปความเป็นไปได้ด้านการจัดการ 

4. การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนด้านการเงิน 
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 ผู้ศึกษาได้ก าหนดสมมติฐานทางการเงิน เพื่อน ามาวิเคราะห์ 1) มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) 
2) อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (Internal Rate of Return: IRR) 3) และระยะเวลาคืนทุน (Payback Period: PB) เพื่อ
วิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางด้านการเงิน 
 
ผลการวิจัย 

ผลการศึกษาความเป็นไปได้ในการเปิดร้านกาแฟ “สวนหลังบ้าน” ในเขตเทศบาลนครอุดรธานี จังหวัดอุดรธานี ทั้ง 
4 ด้าน คือ ด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านการเงิน และด้านการจัดการ ดังนี ้

1. จากการศึกษาความเป็นไปได้ในการเปิดร้านกาแฟ “สวนหลังบ้าน” ในเขตเทศบาลนครอุดรธานี จังหวัดอุดรธานี 
ด้านตลาด โดยการเก็บรวมรวมข้อมูลด้วยการสนทนากลุ่มในประเด็นการเลือกซื้อกาแฟสดของผู้ตอบแบบสอบถาม  ปัจจัยที่มี
ผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟแสดงดังตารางที่ 2  

 จากการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (7P) ได้ข้อสรุปในด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ศึกษาควรจัดท าเมนูเพื่อสุขภาพท่ี
สามารถรับประทานได้เป็นหมู่คณะ และมีการจ าหน่ายต้นไม้หลากหลายสายพันธ์ุ ทั้งในและต่างประเทศ โดยจัดโซนส าหรับจดั
จ าหน่ายต้นไม้โดยเฉพาะ ด้านราคา ควรมีตั้งราคาสมเหตุสมผลกับคุณภาพและปริมาณ และสามารถช าระเงินได้ในหลาย
ช่องทาง ด้านการจัดจ าหน่ายและสถานที่ ควรเปิดให้บริการตั้งแต่ 9.00 น – 20.00 น. มีการให้บริการปลั๊กไฟ อินเตอร์เน็ตไร้
สาย และมีที่จอดรถกว้างขวาง ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ศึกษาควรเน้นการโฆษณาผ่านทาง Facebook เป็นหลัก และจัด 
กิจกรรม Workshop ในพื้นที่จัดกิจกรรมทุกๆเดือน ด้านพนักงาน ผู้ศึกษาควรคัดเลือกพนักงานท่ีมีบุคลิกท่ีดี มีความรู้เกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์ของทางร้าน และสามารถแนะน าลูกค้าได้อย่างเป็นกันเอง ด้านลักษณะรูปแบบร้าน ผู้ศึกษาควรจัดต้นไม้ส าหรับ
ตกแต่งร้านที่มีท้ังพืชในร่ม และพืชกลางแจ้ง แต่ไม่ควรให้มีเยอะมากจนเกินไป ด้านกระบวนการ ผู้ศึกษาควรเน้นบริการที่เป็น
กันเอง รวดเร็ว และสุภาพเรียบร้อย   จากท่ีกล่าวมา ทางผู้ศึกษาคาดการณ์งบประมาณอยู่ท่ี 1,100,000 บาท 

2. จากผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค พบว่า มีความเป็นไปได้ เนื่องจากร้านกาแฟ “สวนหลังบ้าน” มีการ
ตกแต่งท่ีค่อนข้างแปลกใหม่และเป็นที่สนใจของกลุ่มผู้บริโภคในอ าเภอเมืองอุดรธานี ซึ่งแตกต่างจากร้านกาแฟทั่วไปท่ีนอกจาก
จะเน้นไปที่เครื่องดื่มและขนมหวานที่มีรสชาติอร่อยแล้ว ยังผสมผสานพันธุ์ไม้ต่าง ๆ รวมถึงการจัด workshop เพื่อให้ความรู้
แก่ผู้ที่สนใจด้านพันธุ์ไม้อีกด้วย จากประเด็นดังกล่าวล้วนสอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมายที่ได้จากการสัมภาษณ์ 
แสดงให้เห็นถึงความเป็นไปได้ในการลงทุน 

3. จากการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการจัดการ พบว่า มีความเป็นไปได้ เนื่องจากมีการจัดท าสัญญาจ้างล่วงหน้า
เพื่อป้องกันการลาออกกะทันหัน ส่งผลให้ไม่เกิดปัญหาด้านการจัดการทรัพยากรบุคคล โครงสร้างองค์กรแบ่งออกเป็น 3 ฝ่าย 
ได้แก่ (1) ฝ่ายผลิต ประกอบด้วยพนักงานท าเครื่องดื่ม 1 คนและพนักงานเตรียมขนมเพื่อจัดเสิร์ฟลูกค้า 1 คน (2) ฝ่ายบริการ 
ประกอบด้วยพนักงานเสิร์ฟ 3 คนและพนักงานแนะน าพันธ์ุไม้ 1 คน (3) ฝ่ายการเงิน ในส่วนน้ีผู้ศึกษาจะเป็นผู้ดูแล โครงสร้าง
องค์กรแสดงดังภาพที่ 1 เงินลงทุนเริ่มแรกเป็นส่วนของเจ้าของ ไม่ได้กู้มาลงทุน ด้านวัตถุดิบได้ติดต่อท าการค้ากับผู้ผลิตหลาย
แห่ง เพื่อลดปัญหาการขาดแคลนวัตถุดิบ และในด้านการจัดการได้มีการวางแผนและท าการส ารวจความต้องการของผู้บริโภค
เป้าหมายแล้วว่ามีความสนใจและชอบในรูปแบบท่ีร้านน าเสนอ นอกจากนี้ในด้านการจัดการด้านการก่อสร้างและตกแต่ง ผู้
ศึกษาได้เลือกสถาปนิกและผู้รับเหมาที่มีคุณภาพ เพื่อลดความเสี่ยงต่อปัญหาที่อาจเกิดในระหว่างการก่อสร้าง อีกทั้งยังมีการ
ฝึกอบรมพนักงานให้มีความรู้ความเข้าใจในสินค้าและพร้อมให้บริการอยู่เสมอ 

4. จากการศึกษาความเป็นไปได้ในการเปิดร้านกาแฟ “สวนหลังบ้าน” ในเขตเทศบาลนครอุดรธานี จังหวัดอุดรธานี 
ด้านการการเงิน พบว่า มูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการ ซึ่งมีระยะเวลา 5 ปี มีค่าเท่ากับ 1,252,917.40 บาท มีค่าเป็นบวก ซึ่ง
ท าให้โครงการมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ ผลก าไร และอัตราผลตอบแทนภายในของโครงการ มีค่าเท่ากับอัตราร้อยละ 44.24 ซึ่งสูง
กว่าอัตราคิดลดที่น ามาใช้ในการค านวณที่อัตราร้อยละ 12 นอกจากน้ันระยะเวลาคืนทุนของโครงการใช้เวลา 1 ปี 11 เดือน 8 
วัน ดังนั้น จึงสามารถยอมรับการตัดสินใจลงทุนในกิจการตามแผนธุรกิจนี้ได้ 
 
สรุปและอภิปรายผลการศึกษา  

จากผลการศึกษาความเป็นไปได้ในการเปิดร้านกาแฟ “สวนหลังบ้าน” ในเขตเทศบาลนครอุดรธานี จังหวัดอุดรธานี 
พบว่า มีความเป็นไปได้ในการลงทุน โดยมีการตกแต่งร้านกาแฟในสไตล์การ์เด้น สร้างความแปลกใหม่ แตกต่างจากร้านกาแฟ
ทั่วไป ซึ่งมีรูปแบบการน าเสนอร้านท่ีลูกค้าสามารถดื่มด่ ากับรสชาติของกาแฟ พร้อมกับช่ืนชมบรรยากาศต้นไม้หลากหลายสาย
พันธุ์ทั้งในและนอกประเทศ อีกทั้งยังสามารถเลือกซื้อต้นไม้กลับบ้านได้ นอกจากนี้ทางร้านมีพื้นที่และอุปกรณ์ให้บริการ
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ส าหรับลูกค้าท่ีต้องการเปลี่ยนกระถางต้นไม้เพื่อเพิ่มความสวยงามและสุขภาพที่ดีของต้นไม้ที่ซื้อไป  ซึ่งสอดคล้องกับ เมธา
ภิวัฒน์ จักรรัตนาสมพร [2] เนื่องจากมีการตกแต่งสไตล์การ์เด้น เพื่อสร้างบรรยากาศผ่อนคลายในการรับประทานอาหาร  
นอกจากนี้ การก าหนดรูปแบบธุรกิจและโครงสร้างการบริหารภายในตามหลักการบริหาร 4M และมูลค่าปัจจุบันสุทธิของ
โครงการมีค่าเป็นบวก ส่งผลให้โครงการมีก าไรและเหมาะสมต่อการลงทุน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ กฤษฏ์ เฟื่องวณิช
ศาสตร์ [3] เนื่องจากการศึกษาท้ัง 4 ด้านมีความเป็นไปได้ รวมถึงมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิและระยะเวลาคืนทุนมีความใกล้เคียงกัน 
 
ข้อเสนอแนะ  

จากการการศึกษาความเป็นไปได้ในการเปิดร้านกาแฟ “สวนหลังบ้าน” ในเขตเทศบาลนครอุดรธานี จังหวัดอุดรธาน ี
ผู้ศึกษาได้ศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจอีกประการหนึ่ง  คือด้านตัวเจ้าของธุรกิจ จากการได้
สังเกตและสอบถามเจ้าของธุรกิจพบว่า ปัจจัยส าคัญคือความอดทน เพราะธุรกิจร้านกาแฟมีการแข่งขันที่สูง มีการเข้าออกอยู่
ตลอดเวลา การดูแล การบริการ การรักษาให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการอยู่เสมอ เจ้าของธุรกิจควรต้องมั่นฝึกฝนให้พนักงาน 
ลูกจ้าง มีจิตใจรักในการบริการ มีความใส่ใจลูกค้า และมีความเป็นกันเอง และส าคัญที่สุดคือเจ้าของธุรกิจควรจะรู้จักธุรกิจของ
ตัวเองให้มากที่สุด ถ้าเป็นเจ้าของธุรกิจร้านกาแฟก็ควรจะทราบต้ังแต่การเลือกเมล็ดกาแฟ ชงกาแฟ จนถึงการเสิร์ฟกาแฟ
ให้กับลูกค้า ไม่ควรที่จะหวังพึ่งพนักงานมากจนเกินไป เพราะแรงงานมีการเข้าออกตลอดเวลา ดังนั้นเพื่อไม่ให้เกิดความ
เสียหายมากนัก จึงต้องมีแผนรับมือในกรณีเหล่านี้อยู่เสมอ 
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หลวง บริเวณธนาคารกรุงไทย จ ากัด (มหาชน) ส านักงานใหญ่. การค้นคว้าอิสระหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการอุตสาหกรรมเกษตร มหาวิทยาลัยเชียงใหม่. 

  

1007



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

 
 

  

 

  

 

ภาพที่ 1 โครงสร้างองค์กร 
 

ตารางที่ 1 ค าถามในการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมาย 7P 
 

  หัวข้อ ค าถาม 
1. ด้านผลติภณัฑ ์ 1.1 ปัจจัยใดที่มีผลต่อการบริโภคขนมหวานและเครื่องดื่ม 

1.2 ท่านมีความคิดเห็นอย่างไร หากร้านมีการจ าหน่ายพันธ์ไม้ต่าง ๆ ร่วมด้วย 
2. ด้านราคา 2.1 ท่านเต็มใจที่จะจ่ายเงินในจ านวนที่สูงขึ้น เพื่อให้ได้มาซึ่งสินค้าและบริการที่มี

คุณภาพ 
2.2 ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรหากร้านมีช่องการช าระเงินที่หลากหลาย เช่น เงินสุด 
บัตรเครดิต พร้อมเพย์ และ QR code 

3. ด้านการจัดจ าหน่าย
และสถานท่ี 

3.1 ท่านนิยมบริโภคกาแฟในช่วงเวลาใด เพราะเหตุใด 
3.2 สถานท่ีตั้งลักษณะใดท่ีท าให้ท่านเลือกใช้บริการร้านกาแฟ เพราะเหตุใด 

4. ด้านการส่งเสรมิ
การตลาด 

4.1 ท่านพบเห็นโฆษณาและโปรโมช่ันของร้านค้าต่าง ๆ จากช่องทางใดมากที่สุด 
4.2 ท่านช่ืนชอบโปรโมช่ันหรือสิทธิพิเศษในร้านกาแฟแบบใดมากท่ีสุด 
4.3 ท่านมีความรู้สึกอย่างไร หากร้านมีการจัด workshop เกี่ยวกับการปลูกต้นไม้ 

5. ด้านพนักงาน 5.1 พนักงานร้านกาแฟในอุดมคติของท่านเป็นอย่างไร เพราะเหตุใด 
6. ด้านลักษณะรูปแบบ
ร้าน 

6.1 ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรเกี่ยวกับร้านกาแฟที่มีการตกแต่งสไตล์การ์เด้น ที่มีพันธ์
ทั้งในและต่างประเทศ 

7. ด้านกระบวนการ 7.1 การบริการในอุดมคติของท่านเป็นอย่างไร เพราะเหตุใด 
 
  

ผู้จัดการ 

พนักงานเสิร์ฟ (3)  
พนักงานน าแนะพันธ์ุไม้ (1) 

พนักงานท าเครื่องดื่ม (1) 
และพนักงานท าขนม (1) 

ฝ่ายผลิต (2) ฝ่ายบริการ (4) ฝ่ายการเงิน 

ผู้จัดการ 
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ตารางที่ 2 สรุปผลการสัมภาษณ์ของกลุ่มเป้าหมาย  

ปัจจัยที่มีผล
ต่อการ

ตัดสินใจใช้
บริการรา้น

กาแฟ 

ช่วงอายุของ Gen Y 

กลุ่มผู้บริโภค Gen Y ในช่วงอายุ 
19 - 22 ปี 

กลุ่มผู้บริโภค Gen Y ในช่วง 23 - 
29 ปี 

กลุ่มผู้บริโภค Gen Y ในช่วง 
30 - 36 ปี 

ด้าน
ผลิตภณัฑ ์

เ ลื อกขนมหรื อ เครื่ อ งดื่ มที่ มี
รสชาติที่ดี สวยงาม มีปริมาณที่
เยอะ สามารถทานเป็นหมู่คณะได้ 
เช่น บิงซูหรือฮันนี่โทส และเห็น
ด้วยกับการน าพันธุ์ไม้มาขายด้วย 
แ ต่ ค ว ร มี ก า ร แ น ะ น า ก า ร
เพาะเลี้ยง ดูแลที่ชัดเจน 

เ ลื อกขนมหรื อ เครื่ อ งดื่ มที่ มี
รสชาติที่ดี มีการตกแต่งท่ีสวยงาม 
มีความแปลกใหม่ ทันสมัย และ
เห็นด้วยกับร้านที่มีการน าพันธุไ์ม้
มาจ าหน่ายด้วย แต่ควรจัดให้เป็น
สัดส่วน เช่น มีโรงเรือนส าหรับ
ขายต้นไม้โดยเฉพาะ 

เลือกขนมหรือเครื่องดื่มที่ดี
ต่อสุขภาพ หรือมีผลเสียต่อ
ร่ า ง ก า ย น้ อ ย ที่ สุ ด  เ ช่ น 
ผลิตภัณฑ์ที่ปราศจากน้ าตาล
หรือใช้สารให้ความหวาน
แทนน้ าตาล และเห็นด้วยกับ
การน าพันธุ์ไม้มาจ าหน่าย 

ด้านราคา 

เต็มใจที่จะจ่ายแพงขึ้น แต่ต้อง
คุ้มค่ากับคุณภาพและปริมาณ 
และเห็นด้วยกับการมีการช าระ
เงินในหลายช่องทาง 

เต็มใจที่จะจ่ายแพงขึ้น เพื่อให้ได้
ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพที่มากขึ้น 
แต่ราคาต้องเหมาะสม ไม่แพง
จนเกินไป และเห็นด้วยกับการมี
การช าระเงินหลายช่องทาง 

เ ต็ ม ใ จ ที่ จ ะ จ่ า ย แ พ ง ขึ้ น 
เ พื่ อ ใ ห้ ไ ด้ ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ ที่ มี
คุณภาพที่มากขึ้น แต่ราคา
ต้ อ ง เ ห ม า ะ ส ม  ไ ม่ แ พ ง
จนเกินไป และเห็นด้วยกับ
การมีการช าระเ งินหลาย
ช่องทาง 

ด้านการจดั
จ าหน่าย

และสถานท่ี 

เลือกใช้บริการช่วงเย็น และจะ
เ ลื อ ก ใ ช้ บ ริ ก า ร ร้ า น ที่ มี
อิ น เ ต อ ร์ เ น็ ต  แ ล ะ ป ลั๊ ก ไ ฟ
ให้บริการ 

เลือกใช้บริการช่วงบ่าย และจะ
เ ลื อ ก ใ ช้ บ ริ ก า ร ร้ า น ที่ มี
อิ น เ ต อ ร์ เ น็ ต  แ ล ะ ป ลั๊ ก ไ ฟ
ให้บริการ 

เลือกใช้บริการช่วงเช้า และ
จะเลือกใช้บริการร้านที่มีที่
จอดรถ และพื้นที่ร้านที่ไม่
แออัด 

ด้านการ
ส่งเสริม

การตลาด 

พบเ ห็นการ โฆษณาผ่ านทาง 
Facebook มากที่สุด มีความช่ืน
ชอบโปรโมช่ัน ประเภทชวนเพ่ือน
มาเยอะ ได้ส่วนลดหรือของแถม
เยอะ และรู้สึกเห็นด้วยกับการจัด 
Workshop เ กี่ ย วกั บการปลู ก
ต้นไม้ และถ้าเป็น Workshop ที่
เป็นกิจกรรมกลุ่มจะดีมาก 

พบเห็นการ โฆษณาผ่ านทาง 
Facebook มากที่สุด มีความช่ืน
ชอบโปรโมช่ันสะสมแต้มแลก
ส่วนลดหรือของรางวัล และรู้สึก
เห็นด้วยกับการจัด Workshop 
เกี่ยวกับการปลูกต้นไม้ แต่ต้องจัด
ให้เป็นสัดส่วน ไม่ควรจัดในร้านท่ี
มีลูกค้าท่ีใช้บริการอยู่ 

พบเห็นการโฆษณาผ่านทาง
ป้ ายข้ า งทางมากที่ สุ ด  มี
ความช่ืนชอบโปรโมช่ัน ซื้อ 1 
แถม 1 และรู้สึกเห็นด้วยกับ
การจัด Workshop เกี่ยวกับ
การปลูกต้นไม้ 

ด้าน
พนักงาน 

หน้าตาดี อายุไม่มากจนเกินไป 
สามารถพูดคุยแนะน าลูกค้าได้ดี  

หน้าตาดี สะอาด และต้องการให้
มียูนิฟอร์มเป็นชุดแบบเดียวกัน 
เ ช่น ชุดที่ เป็นธีมหรือมี โทนสี
เดียวกัน 

แต่งตัวสะอาดและมีความรู้
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เป็นอย่าง
ดี  แ ล ะ ส า ม า ร ถ แ น ะ น า
ผลิตภัณฑ์ได้ 

ด้านลักษณะ
รูปแบบร้าน 

ชอบการตกแต่งด้วยต้นไม้ และมี
ลานกลางแจ้งส าหรับจัดกิจกรรม  

ช่ืนชอบบรรยากาศที่ร่มรื่น และ
ต้นไม้ประเภทกระบองเพชร  

มีความน่าสนใจแต่ไม่ชอบให้
มี การจั ดวางต้น ไม้ที่ มาก
จนเกินไป 

ด้าน
กระบวนการ 

เน้นการบริการที่เป็นกันเอง เน้นการบริการที่รวดเร็ว และมี
คุณภาพ 

เน้นการบริการที่สุภาพและ
เรียบร้อย 
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ประสิทธิภาพของราคาสัญญาซ้ือขายล่วงหน้าดัชนีราคาหลักทรัพย์ SET50 
PRICING EFFICIENCY IN SET50 INDEX FUTURES 

 

วาทิต สถิรธนากร 1    
ช่อ วายุภักตร์ 2 

 

บทคัดย่อ 
การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์ 1) เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลกระทบต่อราคาสัญญาซื้อขายล่วงหน้าดัชนีราคาหลักทรัพย์ 

SET50 และ 2) เพ่ือศึกษาประสิทธิภาพของราคาสัญญาซื้อขายล่วงหน้าดัชนีราคาหลักทรัพย์ SET50 ข้อมูลที่น ามาศึกษาเป็น
ข้อมูลทุติยภูมิอนุกรมเวลารายเดือนระหว่างเดือนมกราคม 2557 ถึงเดือนธันวาคม 2561 รวมระยะเวลา 5 ปี การศึกษาปัจจัย
ที่มีผลกระทบต่อราคาสัญญาซื้อขายล่วงหน้าดัชนีราคาหลักทรัพย์ SET50 ใช้การวิเคราะห์ถดถอยเชิงซ้อน พบว่าผลตอบแทน
สุทธิของดัชนี SET50 มีความสัมพันธ์ทิศทางเดียวกันกับ SET50 Index Futures ขณะทีอ่ัตราแลกเปลี่ยนบาท/ดอลลาร์ฯ และ
ราคาทองค ามีความสัมพันธ์ตรงกันข้ามกับ SET50 Index Futures ส่วนตัวแปรที่เหลือไม่มีความสัมพันธ์กับ SET50 Index 
Futures กลยุทธ์การเก็งก าไรจากแบบจ าลองสมการถดถอยเชิงซ้อน พบว่าสามารถท าก าไรส่วนเกิน 3,409.90 บาทต่อสัญญา 
ในการศึกษาประสิทธิภาพของราคาสัญญาซื้อขายล่วงหน้าดัชนีราคาหลักทรัพย์ SET50 ด้วยเครื่องมือทางเศรษฐมิติ ผลการ
ทดสอบ Joint F-test พบว่าตลาดซื้อขายล่วงหน้ามีประสิทธิภาพระดับต่ า การสร้างราคาพยากรณ์ด้วยวิธีบอกซ์และเจนกินส์
แล้วใช้กฎการซื้อขายในกลยุทธ์การเก็งก าไร พบว่าสามารถท าก าไรส่วนเกิน 1,392.97 บาทต่อสัญญา จึงสรุปได้ว่าราคาสัญญา
ซื้อขายล่วงหน้าดัชนีราคาหลักทรัพย์ SET50 มีประสิทธิภาพระดับต่ าและสามารถท าก าไรส่วนเกินได้ในระยะสั้น โดยการเก็ง
ก าไรด้วยการวิเคราะห์ปัจจัยพ้ืนฐานสามารถท าก าไรส่วนเกินได้มากกว่าการวิเคราะห์ปัจจัยทางเทคนิค  
ค าส าคัญ: สัญญาซื้อขายล่วงหน้าดัชนีราคาหลักทรัพย์ SET50 ตลาดล่วงหน้า ประสิทธิภาพของราคา ประสิทธิภาพตลาด 
 

Abstract 
The purposes of this study are (1) to study the factors that affect the SET 50 Index futures, and (2) 

to study pricing efficiency in SET 50 Index futures. The data used in this study was secondary monthly time 
series data from the period between January, 2014 and December, 2018, in a total of 5 years. In the study 
of the factors that affect the SET 50 Index futures by using software to test multiple regression analysis. 
According to the result, SET 50 NET TRI were determined to be directly correlated with the SET 50 index 
futures price, while the US Dollar Thai Baht exchange rate and Gold Spot price were inversely correlated 
with the SET 50 index futures price. The remaining variables are not correlated with SET 50 index futures 
price. According to price forecasting with multiple regression models in arbitrage strategies, the results show 
average excess profit is 3,409.90 baht per contract. In the study of pricing efficiency in SET 50 Index futures 
with econometric methods shows that the results from F-testing are an indicator of the weakly market 
efficiency. According to price forecasting with Box and Jenkins in arbitrage strategies, the results show that 
average excess profit is 1,392.97 baht per contract. In conclusion, SET 50 Index futures have weak form 
efficiency and could make excess profits in the short term. In addition, arbitrage strategies by fundamental 
analysis could make excess profit more than by technical analysis. 

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
2 อาจารย์ประจ า วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
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Keywords: SET50 Index Futures, Future Market, Pricing Efficiency, Market Efficiency 
 
บทน า  

ตลาดสัญญาซื้อขายล่วงหน้าแห่งประเทศไทย(TFEX) เป็นศูนย์กลางการซื้อขายสัญญาซื้อขายล่วงหน้า โดยมีสัญญา
ซื้อขายล่วงหน้าดัชนีราคาหลักทรัพย์ SET50 (SET50 Index Futures) เป็นสินค้าตัวแรกที่ท าการซื้อขาย ในช่วงหลายปีที่ผ่าน
มาได้มีบทบาทส าคัญต่อตลาดการเงินและตลาดทุนของไทย รวมถึงเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการในธุรกิจและนักลงทุนอย่าง
มาก ในการใช้เป็นเครื่องมือบริหารความเสี่ยง ช่วยให้สามารถท าสัญญาจะซื้อจะขายสินทรัพย์อ้างอิงที่ระดับราคาหน่ึงใน
อนาคต ท าให้สามารถวางแผนด าเนินงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ ตลอดจนสามารถใช้เก็งก าไรได้จากการพยากรณ์ราคา  

จากที่กล่าวมาในข้างต้น จะเห็นได้ว่าการวางแผนและกลยุทธ์ในการลงทุนใน SET50 Index Futures น้ันมี
ความส าคัญอย่างย่ิง โดยเฉพาะความรู้และความเข้าใจเกี่ยวกับการวิเคราะห์ประสิทธิภาพราคา การพยากรณ์ราคา รวมถึง
การศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อ SET50 Index Futures โดยผู้ลงทุนสามารถน าผลการศึกษาไปใช้เป็นข้อมูลในการตัดสินใจลงทุน
ได้อย่างมีประสิทธิภาพ และสร้างผลตอบแทนได้อย่างเหมาะสม ดังน้ันผู้ศึกษาจึงต้องการศึกษาประสิทธิภาพของราคาสัญญา
ซื้อขายล่วงหน้าดัชนีราคาหลักทรัพย์ SET50 ซึ่งคาดหวังอย่างย่ิงว่าผลการศึกษาครั้งน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อการตัดสินใจลงทุน
และการบริหารจัดการความเสี่ยงของผู้ประกอบการในธุรกิจและนักลงทุนได้อย่างมีประสิทธิภาพมากย่ิงข้ึน  
 

แนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
สัญญาฟิวเจอร์ส (Futures Contract) หมายถึง สัญญาซ้ือขายล่วงหน้าที่ท าสัญญาระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย ณ 

ปัจจุบัน โดยระบุประเภท จ านวน เวลาที่จะส่งมอบสินค้ากัน และท าการส่งมอบสินค้า และช าระราคาในอนาคต ตามที่ได้ตก
ลงกันไว้ ไม่ว่าราคา ณ ขณะน้ันจะเป็นเท่าไร ซึ่งถือว่าทั้งสองฝ่ายมีภาระผูกพันต่อกันที่ต้องปฏิบัติตาม โดยสินค้าที่ใช้ในการซื้อ
ขาย สัญญาฟิวเจอร์สมักจะไม่มีการรับมอบส่งมอบเกิดข้ึนจริง แต่จะช าระราคาเป็นเงินสด (Cash Settlement) เท่ากับส่วน
ต่างของราคาฟิวเจอร์สกับราคาตลาดของ สินทรัพย์อ้างอิง ณ วันส่งมอบ [1]  

SET50 Index Futures เป็นสัญญาซื้อขายล่วงหน้าโดยมีดัชนีราคาหลักทรัพย์ SET50 เป็นสินค้าอ้างอิง [1] 
แนวคิดการวิเคราะห์หลักทรัพย์ (Security Analysis) [1] 
การวิเคราะห์ปัจจัยพ้ืนฐาน (Fundamental Analysis) หมายถึง แนวทางที่อาศัยการวิเคราะห์เกี่ยวกับภาวะ

เศรษฐกิจ การเมืองทั้งในระดับระหว่างประเทศและภายในประเทศ รวมถึงการวิเคราะห์ภาวะของแต่ละกลุ่มอุตสาหกรรม และ
ผลการด าเนินงานในแต่ละบริษัท เพ่ือประเมินหาราคาของหลักทรัพย์  

การวิเคราะห์ปัจจัยทางเทคนิค (Technical Analysis) หมายถึง แนวทางที่อาศัยการวิเคราะห์การเคลื่อนไหวของ
ราคา และปริมาณการซื้อขายของหลักทรัพย์ในอดีตที่ผ่านมา เพ่ือคาดการณ์ถึงแนวโน้มของราคา รวมถึงระดับราคาท่ีควรซื้อ
หรือขาย ท้ังในระยะสั้น ระยะกลาง และระยะยาว  

ทฤษฎีความมีประสิทธิภาพของตลาด (Efficient Market Theory) หมายถึง เป็นตลาดแข่งขันสมบูรณ์ที่ราคาของ
หลักทรัพย์สะท้อนข้อมูลข่าวสารที่เกี่ยวกับหลักทรัพย์อย่างรวดเร็วและทั่วถึง โดยมีความเชื่อว่า ผู้ลงทุนได้ซึมซับข้อมูลข่าวสาร
ทั้งหมดอยู่ในรูปของราคาหลักทรัพย์ที่ท าให้มีการตัดสินใจซื้อหรือขาย  หากนักลงทุนมีการตัดสินใจซื้อขายหุ้นในตลาดบน
พ้ืนฐานของการคาดคะเนด้วยเหตุผล (Rational expectations) จะมีผลก าไรที่ได้รับเป็นก าไรปกติ (Normal Profit) โดย
สามารถจ าแนกความมีประสิทธิภาพของตลาดจากพฤติกรรมข่าวสารข้อมูลได้เป็น 3 ระดับดังน้ี [2] 

1) ตลาดหลักทรัพย์ท่ีมีประสิทธิภาพต่ า (The weakly efficient market) เป็นตลาดมีความเท่าเทียมกัน
ด้านข้อมูลข่าวสาร นักลงทุนไม่สามารถใช้ข้อมูลในอดีตมาใช้ในการพยากรณ์ราคาในอนาคต เพ่ือใช้กลยุทธ์การลงทุนให้
สามารถสร้างก าไรในระดับสูงเกินปกติได้อย่างต่อเน่ือง [2] 
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2) ตลาดหลักทรัพย์ที่มีประสิทธิภาพระดับปานกลาง (Semi-strong efficient market) เป็นตลาดที่ราคา
เป็นตัวสะท้อนข้อมูลข่าวสารที่เผยแพร่ต่อสาธารณชน นักลงทุนจะไม่สามารถก าหนดกลยุทธ์โดยอิงอยู่บนพ้ืนฐานของข้อมูลที่
ได้มีการเผยแพร่ต่อสาธารณะมาสร้างผลก าไรที่เกินปกติได้อย่างต่อเน่ือง [2] 

3) ตลาดหลักทรัพย์ที่มีประสิทธิภาพสูง (The strongly efficient market) มีความยืดหยุ่นมากและมี
ประสิทธิภาพ ระดับราคาน้ีตัวสะท้อนข้อมูลข่าวสารทั้งข้อมูลที่เผยแพร่ต่อสาธารณชนแล้วและที่ไม่เปิดเผย นักลงทุนจะไม่
สามารถใช้ข้อมูลใดๆ มาใช้เพ่ือก าหนดกลยุทธ์ในการสร้างผลก าไรที่เกินปกติได้อย่างต่อเน่ือง [2] 
 ราคาที่มีประสิทธิภาพ (Pricing Efficiency) หมายถึง การที่ราคาในตลาดล่วงหน้าก่อให้เกิดข่าวสารข้อมูลในราคา
ซื้อขายจริงซึ่งผู้ผลิตและหน่วยผลิตทางการตลาดใช้ประโยชน์ในการผลิต การตลาดและการตัดสินใจเก่ียวกับสินค้าคงคลัง ถ้า
ราคาล่วงหน้าไม่สะท้อนถึงการคาดคะเนของอุปสงค์และอุปทานที่แท้จริง จะท าให้การจัดสรรทรัพยากรไม่มีประสิทธิภาพ [2] 
 ทฤษฎีการทดสอบประสิทธิภาพตลาดด้วยการทดสอบสมมติฐานทางสถิติ เพ่ือดูว่าความสัมพันธ์ของตัวแปรที่เรา
ต้องการศึกษา โดยท าการทดสอบว่าค่าสัมประสิทธ์ิในทางสถิติ โดยมี 4 ข้ันตอนได้แก่ [3] 1)การต้ังสมมติฐานหรือการก าหนด
สมมติฐาน 2) การก าหนดระดับความมีนัยส าคัญทางสถิติ 3) การเลือกและค านวณหาค่าทางสถิติที่ใช้ส าหรับการทดสอบค่า
สัมประสิทธ์ิของแบบจ าลอง และ 4) เปรียบเทียบค่าสถิติที่ค านวณได้กับค่าสถิติที่ได้จากตารางสถิติและสรุปผลการทดสอบ  

การสร้างกฎการซื้อขาย (Trading Rules) หมายถึง การซ้ือขายหลักทรัพย์ของนักลงทุน โดยใช้ข้อก าหนดของ
สมมติฐานประสิทธิภาพของตลาดน้ัน นักลงทุนไม่จ าเป็นต้องตัดสินใจตามเหตุและผลเสมอไป นักลงทุนอาจจะตัดสินใจท าสิ่งที่
เกินหรือต่ ากว่าความพอดี แต่โดยสุทธิแล้วการกระท าจะเฉลี่ยๆไป ปฏิกิริยาของนักลงทุนโดยรวมจึงเป็นแบบสุ่ม เพราะฉะน้ัน
นักลงทุนจะไม่สามารถท าก าไรเกินกว่าผู้อื่น หรือก าไรเกินปกติ (Excess returns) ได้ [4] 

 

งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 จาตุรันต์ เหรียญทิพยะสกุล (2547) ท าการศึกษาความไม่มีประสิทธิภาพของตลาดด้วยเครื่องมือทางเศรษฐมิติ และ
การสร้างกฎการซื้อขาย ของดัชนีตลาดหลักทรัพย์ในกลุ่มประเทศอาเซียน 5 ประเทศ ได้แก่ ดัชนีตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศ
ไทย กัวลาลัมเปอร์ ฟิลิปปินส์ จากาตาร์ และสเตรทไทมส์สิงคโปร์ ด้วยการสร้างกฎการซื้อขาย ใช้เครื่องมือทางเทคนิค เพ่ือ
ทดสอบหาผลตอบแทนส่วนเกิน โดยใช้ข้อมูลทุติยภูมิรายวัน จากผลการทดสอบดัชนีตลาดหลักทรัพย์ในกลุ่มอาเชียนทุกตลาด 
และสามารเกิดผลตอบแทนส่วนเกินได้ทุกตลาด แสดงถึงความไม่มีประสิทธิภาพของตลาดในกลุ่มประเทศอาเซียน [5]  

สมยศ กิตติสุขเจริญ และศุภเจตน์ จันทร์สาส์น (2560) ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการเปลี่ยนแปลงรายวันของดัชนีราคา
หลักทรัพย์ SET50 ในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย ช่วงระหว่างวันที่ 1 กรกฎาคม 2554 ถึงวันที่ 30 มิถุนายน 2558 โดย
การวิเคราะห์การถดถอยแบบเชิงพหุ พบว่า ยอดซื้อขายสุทธิของนักลงทุนต่างชาติ ยอดซื้อขายสุทธิของนักลงทุนต่างชาติ การ
เปลี่ยนแปลงของดัชนีอุตสาหกรรมดาวโจนส์ การเปลี่ยนแปลงของดัชนีนิกเคอิ225 และการเปลี่ยนแปลงของดัชนีฮั่งเส็ง มี
ความสัมพันธ์เชิงบวกกับดัชนีราคาหลักทรัพย์ SET50 ขณะที่การเปลี่ยนแปลงของอัตราแลกเปลี่ยนมีความสัมพันธ์เชิงลบกับ
ดัชนีราคาหลักทรัพย์ SET50 [6] 
  
วัตถุประสงค์  
 1. เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลกระทบต่อราคาสัญญาซื้อขายล่วงหน้าดัชนีราคาหลักทรัพย์ SET50 
 2. เพ่ือศึกษาและทดสอบประสิทธิภาพของราคาสัญญาซื้อขายล่วงหน้าดัชนีราคาหลักทรัพย์ SET50  
 

วิธีด าเนินงาน    
ข้อมูลกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ศึกษา เป็นข้อมูลทุติยภูมิอนุกรมเวลาแบบรายเดือน ระหว่างเดือนมกราคม พ.ศ. 2557 ถึง

เดือนธันวาคม พ.ศ. 2561 ประกอบด้วย ตัวแปรตาม คือ ราคาสัญญาซื้อขายล่วงหน้าดัชนีราคาหลักทรัพย์ SET50 (Ft) และ
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ดัชนีราคาหลักทรัพย์ SET 50 ในตลาดจริง (Ct) ตัวแปรอิสระ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศ (GDP) ดัชนีอุตสาหกรรม
ดาวโจนส์ (DJIA) ราคาทองค าตลาดโลกถัวเฉลี่ย (GOLD) มูลค่าการซื้อ-ขายหลักทรัพย์โดยรวมสุทธิ (VALUE) ผลตอบแทนของ 
SET50 Index (TRI)  อัตราแลกเปลี่ยนเงินบาท/ดอลลาร์สหรัฐอเมริกา (EX) มูลค่าซ้ือขายสุทธิของนักลงทุนต่างชาติ 
(NETBUY) และราคาสัญญาซื้อขายล่วงหน้าดัชนีราคาหลักทรัพย์ SET50 ที่จะครบก าหนดสัญญาใน 1 เดือน (Ft, t-1) 

เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา ทดสอบความน่ิงของข้อมูลอนุกรมเวลาด้วยวิธี Unit root test และ Cointegration test 
แบบจ าลองที่ใช้ในการประมาณค่าใช้วิธีการสร้างสมการถดถอยเชิงซ้อน และวิธีบอกซ์และเจนกินส์ และทดสอบสมมุติฐาน 
ด้วยค่าสถิติ F (F – statistic) และการทดสอบประสิทธิภาพตลาดด้วย Joint F-test 

การศึกษาปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่อราคาสัญญาซื้อขายล่วงหน้าดัชนีราคาหลักทรัพย์ SET50 ใช้วิธีการสร้างสมการ
ถดถอยเชิ งซ้อน (Multiple Linear Regressions) ท าการทดสอบข้อมูลอนุกรมเวลา ด้วยวิ ธี  Unit root test และ 
Cointegration test ทดสอบความแม่นย าของแบบจ าลองด้วยค่า RMSE และ U การพยากรณ์โดยใช้สมการถดถอยเชิงซ้อน
และใช้กฎการค้าในกลยุทธ์การเก็งก าไรจากแบบจ าลอง  

การศึกษาเรื่องการทดสอบประสิทธิภาพของราคาสัญญาซ้ือขายล่วงหน้าดัชนีราคาหลักทรัพย์ SET50 ท าการ
ทดสอบข้อมูลอนุกรมเวลาด้วยวิธี Unit root test และ Cointegration test ทดสอบประสิทธิภาพตลาดด้วย Joint F-test 
ทดสอบความแม่นย าของแบบจ าลองด้วยค่า RMSE และ U การพยากรณ์ราคาโดยวิธีบอกซ์และเจนกินส์ (Box and Jenkins) 
แล้วใช้กฎการค้าในกลยุทธ์การเก็งก าไร  

วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลทุติยภูมิอนุกรมจาก ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย ตลาดอนุพันธ์ ธนาคารแห่งประเทศ
ไทย ส านักดัชนีเศรษฐกิจการค้า www.investing.com เว็บไซต์ หนังสือ บทความ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
การศึกษาปัจจัยที่มีผลกระทบต่อราคาสัญญาซื้อขายล่วงหน้าดัชนีราคาหลักทรัพย์ SET50 เป็นการวิเคราะห์เชิง

ปริมาณ โดยใช้ Multiple Linear Regression Model ด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS และ Eviews 9 
ข้ันที่ 1 วิเคราะห์การถดถอยพหุคูณเชิงซ้อน เพ่ือทดสอบความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม และทดสอบ

สมมติฐานจากค่าสถิติ โดยมีแบบจ าลองในการศึกษา ดังน้ี  
 

Ft = a0 + b1GDP + b2DJIA + b3GOLD + b4VALUE + b5TRI + b6EX + b7NETBUY + Ui (1) 
 

ข้ันที่ 2 การประมาณค่าสัมประสิทธ์ิสมการถดถอยเชิงซ้อน สามารถเขียนเป็นสมการได้ ดังสมการ (1) และ (3) 
ข้ันที่ 3 ทดสอบความน่ิงของข้อมูลอนุกรมเวลาด้วยวิธี Unit root test และ Cointegration test  
ข้ันที่ 4 การทดสอบประสิทธิภาพการพยากรณ์จากแบบจ าลอง โดยพิจารณาจากค่า RMSE และ U  
ข้ันที่ 5 การพยากรณ์ราคาจากแบบจ าลองสมการถดถอยเชิงซ้อน 
ข้ันที่ 6 กลยุทธ์การเก็งก าไรเมื่อได้ราคาพยากรณ์ (Fe(t)) และใช้กฎการค้าในการเก็งก าไร ดังน้ี 

กรณี Fe(t) > Ft, t-1 จะท าการซื้อ (long) ในตลาดซื้อขายล่วงหน้า เมื่อครบก าหนดสัญญา จะท าการปิด
สถานะซื้อ (short) ซึ่งถ้าหาก Ft > Ft, t-1 จริงจะได้ก าไร ในทางตรงข้ามถ้า Ft < Ft, t-1 ก็จะขาดทุน 

กรณีที่เกิด Fe(t) < Ft, t-1 จะท าการขาย (short) ในตลาดซื้อขายล่วงหน้า เมื่อครบก าหนดสัญญา จะท าการ
ปิดสถานะขาย(long) ซึ่งถ้าหาก Ft  < Ft, t-1 จริงจะได้ก าไร ในทางตรงข้ามถ้า Ft  > Ft, t-1 ก็จะขาดทุน 
การศึกษาเรื่องการทดสอบประสิทธิภาพของราคาสัญญาซื้อขายล่วงหน้าดัชนีราคาหลักทรัพย์ SET50 
ข้ันที่ 1 ทดสอบความน่ิงของข้อมูลอนุกรมเวลาด้วยวิธี Unit root test จากน้ันทดสอบ Cointegration ด้วยกราฟ 
ข้ันที่ 2 การประมาณค่าสัมประสิทธ์ิสมการก าลังสองน้อยที่สุด (OLS) เขียนเป็นสมการได้ ดังน้ี  
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Ct = a + b (Ft, t-i) + Ui     (2) 
 

 ข้ันที่ 3 การทดสอบการร่วมกันไปด้วยกัน (Cointegration) ด้วยการทดสอบค่าความคลาดเคลื่อน  
 ข้ันที่ 4 การวิเคราะห์ประสิทธิภาพตลาดด้วย Joint F-test เพ่ือทดสอบสมมติฐาน  

ข้ันที่ 5 การพยากรณ์โดยวิธีบอกซ์และเจนกินส์ และทดสอบประสิทธิภาพการพยากรณ์จากแบบจ าลอง 
ข้ันที่ 6 กลยุทธ์การเก็งก าไรเมื่อได้ราคาพยากรณ์ (Ce(t)) โดยใช้กฎการค้า ดังน้ี 

กรณีที่เกิด Ce(t) > F t, t-i จะท าการซื้อ (long) ในตลาดซื้อขายล่วงหน้า เมื่อถึงก าหนดจะขายในตลาดจริง 
ซึ่งถ้าหาก Ct > F t, t-i จริงก็จะได้ก าไร ในทางตรงข้ามถ้า Ct < F t, t-i ก็จะขาดทุน 

กรณีที่เกิด Ce(t) < F t, t-i จะท าการขาย (short) ในตลาดซื้อขายล่วงหน้า เมื่อถึงก าหนดจะซื้อในตลาดจริง 
ซึ่งถ้าหาก Ct <  F t, t-i จริงก็จะได้ก าไร ในทางตรงข้ามถ้า Ct > F t, t-i ก็จะขาดทุน 

 

ผลการศึกษา 
ผลการศึกษาปัจจัยที่มีผลกระทบต่อราคาสัญญาซื้อขายล่วงหน้าดัชนีราคาหลักทรัพย์ SET50 

 จากการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณเชิงซ้อนครั้งแรก พบว่า VIF แสดงถึงปัญหา Multicollinearity ไม่สามารถ
ยอมรับผลการทดสอบได้ จึงได้ท าการทดสอบอีกครั้ง โดยใช้ตัวแปรอิสระที่มีนัยส าคัญทางสถิติ มีผลการทดสอบดังตารางที่ 1 

จากผลการวิเคราะห์ พบว่า ค่า F = 150.860 มากกว่าค่า F จากตาราง และค่า Prob (F – statistic) = 0.000000 
ที่ระดับความเชื่อม่ันร้อยละ 95 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก แสดงว่ามีตัวแปรอิสระ อย่างน้อย 1 ตัวแปรที่มีผลต่อดัชนีราคา 
SET50 Index Futures ได้แก่ ราคาทองค าตลาดโลกถัวเฉลี่ย ผลตอบแทนสุทธิของ SET50 Index  และอัตราแลกเปลี่ยน
บาท/ดอลลาร์สหรัฐ ซึ่งส่งผลกระทบต่อราคา SET50 Index Futures เท่ากับ 94.30% ส่วนที่เหลือ 5.70% เกิดจากปัจจัย
อื่นๆ โดยตัวแปรที่ไม่มีนัยส าคัญทางสถิติต่อการเปลี่ยนแปลงราคา  SET50 Index Futures ได้แก่ ผลิตภัณฑ์มวลรวมใน
ประเทศ ดัชนีอุตสาหกรรมดาวโจนส์ มูลค่าการซื้อ-ขายหลักทรัพย์โดยรวมสุทธิ และมูลค่าซื้อขายสุทธิของนักลงทุนต่างชาติ  

จากค่า Durbin-Watson = 1.584 แสดงว่าไม่มีปัญหา Autocorrelation และค่า VIF ต่ ากว่า 10 แสดงว่าไม่เกิด
ปัญหา Multicollinearity  

ผลการประมาณค่าสัมประสิทธ์ิสมการถดถอยเชิงซ้อน สามารถน าค่าสัมประสิทธ์ิมาแสดงเป็นสมการ ได้ดังน้ี 
 

Ft = 1486.591 - 0.301GOLD + 0.073TRI -21.571EX     (3) 
 

สามารถอธิบายค่าสัมประสิทธ์ิของสมการถดถอยเชิงซ้อนจากสมการ (3) ได้ดังน้ี 
1) เมื่อราคาทองค าตลาดโลกถัวเฉลี่ย เปลี่ยนแปลง 1 หน่วย จะส่งผลให้ราคา SET50 Index Futures 

เปลี่ยนแปลง 0.301 จุด ในทิศทางตรงข้าม 
2) เมื่อผลตอบแทนสุทธิของ SET50 Index เปลี่ยนแปลง 1 หน่วย จะส่งผลให้ราคา SET50 Index 

Futures เปลี่ยนแปลง 0.073 จุด ในทิศทางเดียวกัน 
3) เมื่ออัตราแลกเปลี่ยนบาท/ดอลลาร์สหรัฐ เปลี่ยนแปลง 1 หน่วย จะส่งผลให้ราคา SET50 Index 

Futures เปลี่ยนแปลง 21.571 จุด ในทิศทางตรงข้าม 
ผลการทดสอบด้วยค่าความคลาดเคลื่อนหรือส่วนที่เหลือ (Residual) ตามวิธีการ Engle and Granger พบว่าค่า

ความคลาดเคลื่อนหรือส่วนที่เหลือของสมการมีลักษณะน่ิง จากค่าสถิติ t น้อยกว่าค่าวิกฤตของ Mackinnon ที่ 5% แสดงถึง
ข้อมูลอนุกรมน้ีไม่มีลักษณะ Unit root มีลักษณะน่ิงที่ระดับ Level หรือ I(0) แสดงว่าแบบจ าลองมีลักษณะของการร่วมกันไป
ด้วยกัน (Cointegration) ดังตารางที่ 2 
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 จากผลการวิเคราะห์ พบว่า แบบจ าลองมีค่า RMSE เท่ากับ 31.3718 และ U เท่ากับ 0.0156 แสดงว่าแบบจ าลองมี
ประสิทธิภาพในการพยากรณ์ในระดับที่น่าพอใจ เหมาะสมที่จะน าไปใช้พยากรณ์ราคา SET50 Index Futures 

กลยุทธ์การเก็งก าไรในตลาดล่วงหน้า จากการวิเคราะห์ปัจจัยพ้ืนฐาน (Fundamental Analysis) โดยใช้กฎการค้า 
(Trading Rules) พบว่า เกิดก าไรส่วนเกินในอัตราผลตอบแทนกรณีสัญญาล่วงหน้าที่จะครบก าหนดใน 1 เดือน เท่ากับ 
204,594 บาท หรือได้ผลตอบแทนจากการลงทุนโดยเฉลี่ยเท่ากับ 3,409.90  บาทต่อสัญญา โดยมีวิธีการค านวณดังน้ี 

เมื่อ  SET50 Index Future มีตัวคูณดัชนี เท่ากับ 200 บาทต่อสัญญา 
ดังน้ัน  ผลรวมก าไร (ขาดทุน) จากความแตกต่างของราคา = 1,022.97 x 200 = 204,594 บาท 
ผลตอบแทนจากการลงทุนโดยเฉลี่ยต่อ 1 สัญญา (บาท) = ผลรวมก าไร (ขาดทุน) (บาท) / จ านวน 60 สัญญา 

              = 204,594   บาท / 60   สัญญา  
ผลตอบแทนจากการลงทุนโดยเฉลี่ย                 = 3,409.90   บาทต่อสัญญา 
ผลการทดสอบประสิทธิภาพราคาสัญญาซื้อขายล่วงหน้าดัชนีราคาหลักทรัพย์ SET50 
ผลการทดสอบ Unit Root พบว่า ข้อมูลมีลักษณะน่ิงภายหลังจากการท าผลต่างครั้งท่ี 1 โดยปราศจากความโ น้ม

เอียงทั่วไป และแนวโน้มตามเวลาเชิงเส้น โดยมีผลการทดสอบ ดังตารางที่ 3 
ผลการทดสอบการร่วมกันไปด้วยกัน (Cointegration) ด้วยกราฟความสัมพันธ์ระหว่างราคาจริงและราคาล่วงหน้า 

ณ เวลาต่างๆ พบว่ามีคุณสมบัติของการร่วมกันไปด้วยกัน (Cointegration) ดังภาพที่ 1 และการทดสอบด้วยค่าความ
คลาดเคลื่อนหรือส่วนที่เหลือ (Residual) ตามวิธีการ Engle and Granger พบว่าค่าความคลาดเคลื่อนหรือส่วนที่เหลือของ
สมการมีลักษณะน่ิง จากค่าสถิติ t น้อยกว่าค่าวิกฤตของ Mackinnon ที่ 5% แสดงถึงข้อมูลอนุกรมน้ีไม่มีลักษณะ Unit root 
มีลักษณะน่ิงที่ระดับ Level หรือ I(0) แสดงว่าแบบจ าลองมีลักษณะของการร่วมกันไปด้วยกัน (Cointegration) ดังตารางที่ 4 

ผลการประมาณค่าสัมประสิทธ์ิสมการก าลังสองน้อยที่สุด (Ordinary Least Square : OLS) โดยน าค่าสัมประสิทธ์ิ
ของตัวแปรต่างๆจากผลการค านวณมาเขียนเป็นสมการได้ดังน้ี 
 

Ct = 86.6264  + 0.9182 Ft, t-1   (4) 
 

 จากสมการ (4) สามารถอธิบายได้ว่า เมื่อราคาสัญญาล่วงหน้าท่ีจะครบก าหนดสัญญาใน 1 เดือน(Ft, t-1) เปลี่ยนแปลง
ไป 1 บาท จะท าให้ราคาจริง (Ct) เปลี่ยนแปลงไป 0.92 บาท ในทิศทางเดียวกัน  
 การทดสอบ Joint F-test ได้ผลการค านวณ F-statistic เท่ากับ 2.2281 น้อยกว่าค่า F จากตาราง (4.0068) ซึ่ง
สอดคล้องกับค่า Prob(F – statistic) เท่ากับ 0.1169 ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 จึงยอมรับสมมติฐานหลัก H0 : a = 0 
และ b = 1 (ผ่าน Joint F-test) แสดงให้เห็นว่าตลาดซื้อขายล่วงหน้ามีประสิทธิภาพระดับต่ า เน่ืองจากไม่สามารถใช้ข้อมูลใน
อดีตมาใช้ในการพยากรณ์ราคาในอนาคตได้ 
 การพยากรณ์ราคาด้วยวิธีบอกซ์และเจนกินส์ โดยพิจารณาเลือกแบบจ าลองจากจากค่า RMSE และ U พบว่า 
แบบจ าลอง ARIMA (1,1,1) เป็นแบบจ าลองพยากรณ์ที่มีประสิทธิภาพในการพยากรณ์ จึงน าเอาแบบจ าลอง ไปใช้ในกลยุทธ์
การเก็งก าไร โดยใช้กฎการค้า พบว่าเกิดก าไรส่วนเกิน เท่ากับ 83,578 บาท หรือได้ผลตอบแทนจากการลงทุนโดยเฉลี่ยเท่ากับ 
1,392.97 บาทต่อสัญญา โดยมีวิธีการค านวณดังน้ี 

เมื่อ  SET50 Index Future มีตัวคูณดัชนี เท่ากับ 200 บาทต่อสัญญา 
ดังน้ัน  ผลรวมก าไร (ขาดทุน) จากความแตกต่างของราคา = 417.89 x 200 = 83,578 บาท 
ผลตอบแทนจากการลงทุนโดยเฉลี่ยต่อ 1 สัญญา (บาท) = ผลรวมก าไร (ขาดทุน) (บาท) / จ านวน 60 สัญญา 

              = 83,578   บาท / 60   สัญญา 
ผลตอบแทนจากการลงทุนโดยเฉลี่ย                 = 1,392.97   บาทต่อสัญญา 
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สรุปผลการศึกษา 
สรุปผลการศึกษาวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 
จากผลการศึกษา พบว่าผลตอบแทนสุทธิของ SET50 Index มีความสัมพันธ์ทิศทางเดียวกันกับ SET50 Index 

Futures ขณะที่อัตราแลกเปลี่ยนบาท/ดอลลาร์สหรัฐ และราคาทองค าตลาดโลกถัวเฉลี่ย มีความสัมพันธ์ทิศทางตรงกันข้าม
กับ SET50 Index Futures ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 ส่วนตัวแปรที่เหลือ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศ ดัชนีอุตสาหกรรม
ดาวโจนส์ มูลค่าการซื้อ-ขายหลักทรัพย์โดยรวมสุทธิ และมูลค่าซื้อขายสุทธิของนักลงทุนต่างชาติ ไม่มีความสัมพันธ์กับราคา 
SET50 Index Futures และจากผลการใช้ในกลยุทธ์การเก็งก าไรโดยใช้กฎการซื้อขาย พบว่า สามารถท าก าไรส่วนเกินเฉลี่ย 
3,409.90 บาทต่อสัญญา  

สรุปผลการศึกษาวัตถุประสงค์ข้อที่ 2 
จากผลการศึกษา พบว่า ราคาล่วงหน้าและราคาจริงมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน และจากผลการทดสอบ Joint 

F-test พบว่าตลาดซื้อขายล่วงหน้ามีประสิทธิภาพระดับต่ า เน่ืองจากไม่สามารถใช้ข้อมูลในอดีตมาใช้ในการพยากรณ์ราคาใน
อนาคตได้ จากผลศึกษาพฤติกรรมในการแสวงหาก าไรในตลาด ใช้กลยุทธ์การเก็งก าไรโดยใช้กฎการค้า พบว่าสามารถท าก าไร
ส่วนเกินเฉลี่ย 1,392.97 บาทต่อสัญญา  

จากผลการศึกษาสรุปได้ว่าราคาสัญญาซ้ือขายล่วงหน้าดัชนีราคาหลักทรัพย์ SET50 มีประสิทธิภาพระดับต่ า 
เน่ืองจากไม่สามารถใช้ข้อมูลในอดีตมาใช้ในการพยากรณ์ราคาในอนาคตได้ จากการเก็งก าไรด้วยกฎการซื้อขาย พบว่าการ
วิเคราะห์ปัจจัยพ้ืนฐาน (Fundamental Analysis) สามารถท าก าไรส่วนเกินเฉลี่ยเท่ากับ 3,409.90 บาทต่อสัญญา ซึ่งสูงกว่า
การวิเคราะห์ปัจจัยทางเทคนิค (Technical Analysis) ที่สามารถท าก าไรส่วนเกินเฉลี่ย 1,392.97 บาทต่อสัญญา แม้ว่าใน
ระยะสั้นนักลงทุนหรือนักเก็งก าไรจะสามารถท าก าไรส่วนเกินได้ อย่างไรก็ตามในระยะยาวแล้วนักลงทุนอาจจะตัดสินใจท าสิ่ง
ที่เกินหรือต่ ากว่าความพอดี ซึ่งโดยสุทธิแล้วจะเป็นไปตามกฎการซื้อขายคือนักลงทุนไม่สามารถท าก าไรเกินกว่าผู้อื่นหรือก าไร
เกินปกติได้ และพฤติกรรมของนักค้าก าไรจะท าให้ความไม่มีประสิทธิภาพของตลาดลดลงน่ันคือ ในระยะยาวแล้ วตลาดจะ
เคลื่อนตัวเข้าสู่ดุลยภาพและมีประสิทธิภาพมากข้ึน 
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ภาพที ่1  ผลการทดสอบความสัมพันธ์ตลาด (Cointegration) 

 
ตารางที่ 1  ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณเชิงซ้อน (Multiple Linear Regression) 

Model 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 
(Constant) 1486.591 215.136  6.910 0.000   

GOLD -0.301 0.071 -0.225 -4.252 0.000 0.704 1.421 
TRI 0.073 0.005 0.787 13.248 0.000 0.557 1.796 
EX -21.571 4.231 -0.326 -5.098 0.000 0.480 2.085 

R = 0.943 R2 = 0.890 Std. Error of the Estimate = 32.4729 F = 150.860  
Sig.= 0.000 Adjusted R2 = 0.884 Durbin-Watson = 1.584 N = 60  df = 59 
 
ตารางที่ 2  ผลการทดสอบ Unit root ของ Residual 

ตัวแปร Unit root test ADF t-statistic Critical Value 5% 
e1t ณ ระดับ level, I(0) -5.079328 -1.946549 

 
ตารางที่ 3  ผลการทดสอบ Unit root ของข้อมูลราคาจริงและราคาล่วงหน้า 

ตัวแปร Unit root test 
ระดับต่างๆ 

ADF 
t-statistic 

Critical Value 5% 

Ct 
ณ ระดับ level, I(0) -1.646770 -3.487845 
ผลต่างครั้งที่ 1, I(1) -4.836047 -3.490662 

Ft, t-1 
ณ ระดับ level, I(0) -1.673824 -3.487845 
ผลต่างครั้งที่ 1, I(1) -5.091550 -3.490662 

 
ตารางที่ 4  ผลการทดสอบ Unit root ของ Residual 

ตัวแปร Unit root test ADF t-statistic Critical Value 5% 
e1t ณ ระดับ level, I(0) -4.897758 -1.946549 

 

                Ct   

                F t, t-1 
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การพยากรณ์เบี้ยประกันภัยรับตรงส าหรับการประกันอัคคีภัยด้วยตัวแบบ ARIMA  
USING ARIMA MODELS TO ESTIMATE DIRECT PREMIUM FOR FIRE INSURANCE 

  
ศศิธร  เชื้อเพชร 1 

 
บทคัดย่อ 

ในการศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือพยากรณ์เบี้ยประกันภัยรับรายไตรมาสส าหรับการประกันอัคคีภัย โดยใช้การ
วิเคราะห์อนุกรมเวลาด้วยตัวแบบ ARIMA ข้อมูลที่ใช้เป็นเบี้ยประกันรับตรง จ านวนกรมธรรม์ และจ านวนเงินเอาประกันภัย
ของการประกันอัคคีภัย ผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศไทย ปริมาณสินเชื่อเพ่ือที่อยู่อาศัยในประเทศไทย อัตราแลกเปลี่ยน 
อัตราเงินเฟ้อ ดัชนีความเชื่อมั่นผู้บริโภค และดัชนีความเชื่อมั่นธุรกิจ เป็นข้อมูลทุติยภูมิรายไตรมาส ต้ังแต่ไตรมาสที่ 1 ปี พ.ศ. 
2546 ถึง ไตรมาสที่ 4 ปี พ.ศ. 2561 รวม 64 ข้อมูล ในการศึกษาน้ีทดสอบความน่ิงของข้อมูลโดยใช้ ADF Test ที่ระดับความ
เชื่อมั่นน้อยกว่า 1% พบว่า ผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศไทย ปริมาณสินเชื่อเพ่ือที่อยู่อาศัยในประเทศไทย อัตราแลกเปลี่ยน 
อัตราเงินเฟ้อ ดัชนีความเชื่อมั่นผู้บริโภค และดัชนีความเชื่อมั่นธุรกิจ ยอมรับข้อมูลที่มีความน่ิงที่ order integration เท่ากับ 1 
ผลการค านวณค่า Adjusted R-squared แสดงให้เห็นว่า ปัจจัยทางเศรษฐกิจดังที่กล่าวไปข้างต้นรวมถึงจ านวนเงินเอา
ประกันภัย และจ านวนกรมธรรม์ ณ ไตรมาส ท่ีผ่านมา มีความเหมาะสมที่จะใช้พยากรณ์เบี้ยประกันภัยรับของการประกัน
อัคคีภัย ณ ไตรมาส ปัจจุบัน  
ค าส าคัญ: การพยากรณ์  เบี้ยประกันภัย  ตัวแบบ ARIMA  

 
Abstract 

The purpose of this study was to predict the direct premium of fire insurance. Analysis data using 
ARIMA model mixed multiple regression model. The direct premium, amount of policy, sum insured, GDP, 
housing loan amount, exchange rate against units per dollar's, Inflation rate, CCI and BBI were analyzed 
through quarterly data from 1st quarter 2003 to 4th quarter 2018. 64 samples in a study were evaluated to 
stationary test by the method Augmented Dickey-Fuller test. The results show that statistics ADF of GDP, 
housing loan amount, exchange rate against units per dollar's, Inflation rate, CCI and BBI is less than the 
confidence of 1% in the order integration 1. The results of Adjusted R-squared and show that economic 
factors, amount of policy and sum insured in the past quarter is appropriate to describe the direct premium.   
Keyword: Estimate, Premium, ARIMA Model 

 

 

 

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท สาขาวิทยาการประกันภัยและการบริหารความเสี่ยง คณะสถิติประยุกต์  
สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร์  
โทร.089 566 5789   E-mail chp.sasitorn@gmail.com 
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บทน า  
การประกันภัยมีบทบาทในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจประเทศ โดยช่วงเศรษฐกจิเติบโตดี ผู้บริโภคจะสนใจการออมเงิน

ในรูปแบบที่หลากหลายเช่นการท าประกันภัย แต่ในทางตรงกันข้าม หากเศรษฐกิจตกต่ า ผู้บริโภคจะค านึงถึงปากท้องของ
ตนเอง ดังน้ันการก าหนดเป้าหมายการเติบโตของเบี้ยประกันภัยจึงต้องอิงกับการเติบโตของ GDP เช่น ในปี พ.ศ. 2549 – พ.ศ. 
2560 เบี้ยประกันภัยรับเฉลี่ยเติบโตถึง 10.7% ต่อปี คิดเป็น 2 เท่าของการเติบโตของ GDP [1]     

ส าหรับธุรกิจประกันวินาศภัย พบว่า เบี้ยประกันภัยรถมีอัตราการเติบโตโดดเด่น ซึ่งมีผลมาจากนโยบายการชะลอ
ตัวการส่งออกรถยนต์และส่วนประกอบ เพ่ือเพ่ิมการผลิตภายในประเทศ ซึ่งขยายตัวร้อยละ 5.11 รองลงมาเป็นการประกันภัย
เบ็ดเตล็ด ซึ่งขยายตัวร้อยละ 6.98 และการประกันภัยทางทะเลและการขนส่ง ขยายตัวร้อยละ 6.40 ทั้งน้ีสินทรัพย์ของธุรกิจ
ประกันวินาศภัย จ านวน 456,408 ล้านบาท ขยายตัวร้อยละ 0.4 สินทรัพย์ส่วนใหญ่เป็นสินทรัพย์ลงทุน จ านวน 317,319 ล้าน
บาท คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 69.53 ของสินทรัพย์รวม โดยเป็นเงินลงทุนในหลักทรัพย์ พันธบัตร ต๋ัวเงิน หุ้นกู้ ภาครัฐ จ านวน 
73,254 ล้านบาท เงินลงทุนในหลักทรัพย์ พันธบัตร ต๋ัวเงิน หุ้นกู้ ภาคเอกชน 32,021 ล้านบาท และหุ้นทุน จ านวน 92,506 
ล้านบาท เงินให้กู้ยืม 2,044 ล้านบาท เงินฝากกับสถาบันการเงิน 90,365 ล้านบาท ส าหรับอัตราส่วนสินทรัพย์สภาพคล่องของ
ธุรกิจประกันวินาศภัย อยู่ที่ร้อยละ 178.26 ขยายตัวจากช่วงเดียวกันของปีก่อนร้อยละ 4.02 แสดงให้เห็นว่าธุรกิจประกันวินาศ
ภัยมีสินทรัพย์ลงทุนเพียงพอต่อหน้ีสินผู้เอาประกันภัยด้วยเช่นกัน [2] 

เพ่ือให้สอดคล้องกับสถานการณ์เศรษฐกจิที่เปลี่ยนแปลงไปทุกๆไตรมาส และผลประกอบการที่ส าหรับธุรกิจประกัน
วินาศภัย การคาดการณ์เบี้ยประกันภัยรับในอนาคตที่ใกล้เคียงกับความเป็นจริงมากท่ีสุดถือเป็นหน่ึงในปัจจัยส าคญัส าหรับการ
ด าเนินธุรกิจ ท าให้ผู้ศึกษาต้องการพยากรณ์เบี้ยประกนัภัยในธุรกิจประกันวินาศภัยโดยศึกษาเฉพาะการประกันและมีปัจจัย
ทางเศรษฐกจิที่ส่งผลต่อเบี้ยประกันภัย ได้แก่ ผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศไทย ปริมาณสินเชื่อเพ่ือที่อยู่อาศัยในประเทศไทย 
อัตราแลกเปลี่ยน อัตราเงินเฟ้อ ดัชนีความเชื่อมั่นผู้บริโภค และดัชนีความเชื่อมั่นธุรกิจ [3]-[5]   

 
ทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
1. ตัวแบบ Autoregressive integrated moving average (ARIMA) ประกอบด้วยตัวแบบ Autoregressive 

และตัวแบบ Moving  Average [6] 
 1.1 ตัวแบบ Autoregressive เป็นตัวแบบที่พยากรณ์ค่าสังเกตของข้อมูล ณ เวลาปัจจุบัน จากค่าสังเกตของข้อมูลที่
เกิดข้ึนก่อนหน้า p เรียกว่า  Autoregressive อันดับที่ p หรือ AR(p)  

1.2 ตัวแบบ Moving  Average เป็นตัวแบบที่พยากรณ์ค่าสังเกตของข้อมูล ณ เวลาปัจจุบัน จากค่าความคลาด
เคลื่อนที่อยู่ก่อนหน้า เรียกว่า Moving  Average อันดับที่ q หรือ MA(q) ซึ่งมีสมการดังน้ี 

จากสมการที่ 1.1 และ สมการที่ 1.2 ท าให้สามารถสร้างตัวแบบ  Autoregressive Moving  Average อันดับที่ p 
และ q หรือ ARMA(p,q)  
 ข้อมูลที่ใช้ในการวิเคราะห์ต้องมีคุณสมบัติคงที่ (stationary) จึงจะสามารถน าไปสร้างตัวแบบได้ กล่าวคือ ข้อมูลที่มี
คุณสมบัติคงที่ ต้องมคี่าเฉลี่ยและความแปรปรวนคงที่ หากข้อมูลที่ใช้ไม่มีคุณสมบัติดังกล่าว ต้องท าการแปลงข้อมูลดังกล่าวให้ 
มีคุณสมบัติคงที่ก่อนด้วยกระบวนการ Integrated (I(d)) ซึ่งเป็นการหาผลต่างของอนุกรมเวลาระหว่างข้อมูล ณ เวลาปัจจุบัน 
กับข้อมูลในอดีตที่ถอยไป d คาบเวลา  เมื่อข้อมูลที่ใช้ในการวิเคราะห์มีคุณสมบัติคงที่แล้ว  ท าให้สร้างสร้างตัวแบบ ARIMA 

2. การทดสอบคุณสมบัติคงที่ (Stationary)  
 ข้อมูลอนุกรมเวลาจะมีคุณสมบัติคงที่เมื่อ ค่าเฉลี่ยและความแปรปรวนของข้อมูลมีค่าคงที่เมื่อเวลาเปลี่ยนไป ซึ่ง
โดยทั่วไปข้อมูลอนุกรมเวลาในทางเศรษฐศาสตร์มหภาคส่วนใหญ่ไม่มีคุณสมบัติคงที่ เราสามารถทดสอบคุณสมบัติคงที่ได้จาก 
การทดสอบ Augmented Dicky-Fuller Test (ADF Test) [6] 
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วัตถุประสงค์  
เพ่ือพยากรณ์เบี้ยประกันภัยรับรายไตรมาสส าหรับการประกันอัคคีภัย โดยใช้การวิเคราะห์อนุกรมเวลาด้วยตัวแบบ 

ARIMA 
 
วิธีด าเนินงาน    
1. การรวบรวมข้อมูล 
 ข้อมูลที่ใช้ในการศึกษาครั้งน้ี คือ เบี้ยประกันภัยรับโดยตรง จ านวนเงินเอาประกันภัย จ านวนกรมธรรม์ของการ
ประกันอัคคีภัย และปัจจัยทางเศรษฐกิจ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศไทย ปริมาณสินเชื่อเพ่ือที่อยู่อาศัยในประเทศไทย 
อัตราแลกเปลี่ยน อัตราเงินเฟ้อ ดัชนีความเชื่อมั่นผู้บริโภค และดัชนีความเชื่อมั่นธุรกิจ ซึ่งเป็นข้อมูลทุติยภูมิรายไตรมาส ต้ังแต่
ไตรมาสที่ 1 ปี พ.ศ. 2546 ถึง ไตรมาสที่ 4 ปี พ.ศ. 2561 รวม 64 ข้อมูล 
2. การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ในการศึกษาครั้งน้ีใช้การวิเคราะห์อนุกรมเวลาด้วยตัวแบบ ARIMA โดยน าปัจจัยทางเศรษฐกิจได้แก่ ผลิตภัณฑ์มวล
รวมในประเทศไทย ปริมาณสินเชื่อเพ่ือที่อยู่อาศัยในประเทศไทย อัตราแลกเปลี่ยน อัตราเงินเฟ้อ ดัชนีความเชื่อมั่นผู้บริโภค 
และดัชนีความเชื่อมั่นธุรกิจ ท่ีส่งผลต่อเบี้ยประกันภัยรับของการประกันอัคคีภัยเข้าสู่ตัวแบบ ดังน้ี 
                                  Premium = f (Policy, Amount, GDP, LOAN, Exchange, INF, CCI, BCI , ARIMA(p,d,q ))               (1) 
โดยที่ Premium  แทน เบี้ยประกันภัยรับตรงของการประกันอัคคีภัย (หน่วย : พันบาท) 

Policy  แทน จ านวนกรมธรรม์ของการประกันอัคคีภัย (หน่วย : ราย) 
Amount  แทน จ านวนเงินเอาประกันภัยของการประกันอัคคีภัย (หน่วย : พันบาท) 
GDP  แทน ผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศไทย  
LOAN  แทน ปริมาณสินเชื่อเพ่ือที่อยู่อาศัยในประเทศไทย 
Exchange แทน อัตราการแลกเปลี่ยนระหว่างค่าเงินบาทกับค่าเงินดอลลาร์สหรัฐอเมริกา 
INF  แทน อัตราเงินเฟ้อ 
CCI  แทน ดัชนีความเชื่อมั่นผู้บริโภค 
BCI  แทน ดัชนีความเชื่อมั่นธุรกิจ 
ARIMA(p,d,q) แทน ตัวแบบ Autoregressive Moving Average อันดับ p และ q โดย Difference อันดับ d 
 

ผลการศึกษา 
1. ผลการทดสอบคุณสมบัติคงที่ (Stationary) 
 จากตารางที่ 1 แสดงค่า ADF และ p-value ของข้อมูลที่น ามาวิเคราะห์ได้แก่ ปัจจัยทางเศรษฐกิจต่างๆ รวมถึง
จ านวนเงินเอาประกันภัย และจ านวนกรมธรรม์ของการประกันอัคคีภัย ท าให้ทราบว่า ปัจจัยทางเศรษฐกิจ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์
มวลรวมในประเทศไทย ปริมาณสินเชื่อเพ่ือที่อยู่อาศัยในประเทศไทย อัตราแลกเปลี่ยน อัตราเงินเฟ้อ ดัชนีความเชื่อมั่น
ผู้บริโภค และดัชนีความเชื่อมั่นธุรกิจ ไม่มีคุณสมบัติคงที่จึงไม่เหมาะสมที่จะน าไปสร้างตัวแบบ ARIMA  ดังน้ันจึงท าการ 
Difference อันดับที่ 1 จากค่า ADF และ p-value ที่แสดงในตารางที่ 2 ท าให้ได้ข้อมูลที่เหมาะสมส าหรับการน าไปสร้างตัว
แบบ ARIMA  
2. พยากรณ์ปัจจัยทางเศรษฐกิจ 

ปัจจัยทางเศรษฐกิจ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศไทย ปริมาณสินเชื่อเพ่ือที่อยู่อาศัยในประเทศไทย อัตรา
แลกเปลี่ยน อัตราเงินเฟ้อ ดัชนีความเชื่อมั่นผู้บริโภค และดัชนีความเชื่อมั่นธุรกิจ เป็นตัวแปรที่น าไปวิเคราะห์ในอนุกรมเวลา
ด้วย ซึ่งตัวแบบอนุกรมเวลาท่ีเหมาะสมในการพยากรณ์ปัจจัยทางเศรษฐกิจ คือ Autoregressive order 1 หรือ AR(1)  

1020



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

3. พยากรณ์เบี้ยประกันภัยรับตรงของการการประกันอัคคีภัย 
 หลังจากน าปัจจัยทางเศรษฐกิจทีผ่่านการพยากรณ์ จ านวนเงินเอาประกันภัย และจ านวนกรมธรรม์ของการประกัน
อัคคีภัย ไปวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ตัวแบบ ARIMA ผสมผสานกับการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ ได้ผลการวิเคราะห์ดังแสดงใน
ตารางที่ 2  ซึ่งสามารถสร้างตัวแบบส าหรับการพยากรณ์เบี้ยประกันภัยรับตรงของการประกันอัคคีภัย ณ ไตรมาส ปัจจุบัน ดังน้ี 

Premium =  (-1.106 x 106) + (-7.556 x 10-6 ) Amount + (1.888 x 10-1) Policy  
      +  (5.574 x 10-1) GDP + (-8.165 x 103 ) INF +  (1.122 x 104) Exchange  
      + (-4.117 x 103) BCI + (-7.869 x 10) CCI +  1.044 ARIMA(1,0,2)      (2) 

 
สรุปผลการศึกษา  
 จากผลการศึกษาท าให้ทราบว่า ตัวแบบที่เหมาะสมส าหรับการพยากรณ์เบี้ยประกันภัยรับของการประกันอัคคีภัย
รายไตรมาสเป็นดังสมการที่ (2) ซึ่งประกอบด้วยปัจจัยทางเศรษฐกิจ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศไทย ปริมาณสินเชื่อ
เพ่ือที่อยู่อาศัยในประเทศไทย อัตราแลกเปลี่ยน อัตราเงินเฟ้อ ดัชนีความเชื่อมั่นผู้บริโภค และดัชนีความเชื่อมั่นธุรกิจเมื่อใช้ 
ท าให้ค่า Adjusted R-squared เท่ากับ 0.9080 ซึ่งผลการวิเคราะห์ที่ได้ตามตารางที่ 2 ดังน้ัน ตัวแบบส าหรับการพยากรณ์
เบี้ยประกันภัยรับของการประกันอัคคีภัยรายไตรมาสเป็นดังสมการ (2) 
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ตารางที่ 1 ค่าสถิติ ADF ที่ได้จากการทดสอบคุณสมบัติคงที่ 
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ตัวแปร ADF p-value 

เบี้ยประกันภัยรับตรง  -6.1054,  < 0.01* 

ผลิตภัณฑ์มวลรวม  -9.8048 < 0.01** 

ปริมาณสินเชื่อเพ่ือที่อยู่อาศัย  -7.1938 < 0.01** 

จ านวนกรมธรรม์  -9.2612  < 0.01* 

อัตราการแลกเปลี่ยน  -5.5793 < 0.01** 

อัตราเงินเฟ้อ  -5.1225 < 0.01** 

ดัชนีความเชื่อมั่นผู้บริโภค  -7.8237 < 0.01** 

ดัชนีความเชื่อมั่นธุรกิจ -8.7655 < 0.01** 

จ านวนเงินเอาประกันภัย  -7.963  < 0.01* 

      *ระดับ level 
      **ระดับ First Difference 

 
ตารางที ่2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

 Estimate Std. Pr(>|t|) 
(Intercept) -1.106 x 106 6.692 x 105 1.04 x 10-1 

Amount        -7.556 x 10-6 4.891 x 10-5 8.78 x 10-1 

Policy  1.888 x 10-1 5.778 x 10-2 1.88 x 10-3     ** 
GDP  5.574 x 10-1 1.208 x 10-1 2.48 x 10-5     *** 
 INF -8.165 x 103 1.323 x 104 5.40  x 10-1 

Exchange  1.122 x 104 9.514 x 103 2.26 x 10-1 

BCI -4.117 x 103 7.902 x 103 6.05 x 10-1 

CCI -7.869 x 10 2.586 x 103 9.76 x 10-1  
LOAN -3.169 x 10-1 6.068 x 10-2 2.90 x 10-6     *** 
ARIMA(1,0,2)  1.044 8.012 x 10-2 < 2.00 x 10-16 *** 

Adjusted R-squared 0.9080  
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การศึกษาแนวทางแก้ไขปัญหาข้อร้องเรียนของลูกค้าเก่ียวกับการขายประกันชีวิตและประกันวินาศภัยที่
พ่วงกับผลิตภัณฑ์ของธนาคารกรุงไทยโดยไม่ปฏิบัติตามระเบียบข้อบังคับของธนาคารหรือกฎเกณฑ์ของ

สถาบันก ากับที่ถูกต้อง 
INVESTIGATE THE SOLUTIONS TO CUSTOMER COMPLAINTS REGARDING THE CROSS-
SELLING OF LIFE INSURANCE AND NON-LIFE INSURANCE AND KRUNG THAI BANK’S 

PRODUCTS BY VIOLATING THE RULES AND REGULATIONS STIPULATED BY A BANK OR A 
REGULATORY INSTITUTION 

 

สัตตบงกช ขันทอง 1 
 

บทคัดย่อ 
การศึกษาค้นคว้าอิสระครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือให้ธนาคารได้ทราบถึงปัญหาที่เกิดข้ึนในปัจจุบันจากการร้องเรียนของ

ลูกค้าเพ่ือหาแนวทางในการลดข้อร้องเรียนและป้องกันปัญหาเพ่ือไม่ให้เกิดการร้องเรียนซ้้า โดยใช้กลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม คือ 
กลุ่มตัวอย่างพนักงานและลูกค้าของธนาคารกรุงไทย โดยมีขนาดกลุ่มตัวอย่าง 400 คนและการสัมภาษณ์ สถิติที่ใช้คือ ค่าเฉลี่ย 
ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ค่าร้อยละ และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว การศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็น
ลูกค้าของธนาคารส่วนใหญ่จะร้องเรียนจากสาเหตุ ท่ีพนักงานไม่ชี้แจงเรื่องค่าธรรมเนียมและสิทธิประโยชน์และปกปิดข้อมูลที่
มีประโยชน์ต่อลูกค้า และลูกค้าจะร้องเรียนแน่นอน ถ้าพนักงานปกปิดข้อมูลที่มีประโยชน์ต่อลูกค้าและยัดเยียดผลิตภัณฑ์ที่ไม่
มีความจ้าเป็นให้ ส่วนอิทธิพลที่ท้าให้พนักงานขายผลิตภัณฑ์แบบผิดระเบียบ คือเรื่องยอดขายของหรือ KPI ส่วนบุคคล การ
ประเมินการข้ึนเงินเดือนหรือความก้าวหน้าทางด้านการท้างาน และพฤติกรรมการขายของพนักงานที่ไม่ถูกต้องตามหลักเกณฑ์
ของ คปภ. คือ ไม่ค่อยแนะน้าตัวและเลขที่ใบอนุญาตและไม่บอกเงื่อนไขข้อตกลงของผลิตภัณฑ์ครบถ้วน แนวทางเลือกท่ีใช้ใน
การแก้ปัญหาคือ ปรับเปลี่ยนวิธีการขายแบบเดิมที่เน้นการเสนอขายผลิตภัณฑ์ธนาคารให้กับลูกค้าเพียงอย่างเดียวเป็นการขาย
แบบที่ปรึกษาแทนเพราะการขายเก่งกับขายแบบที่ปรึกษาน้ันต่างกัน การขายเก่งสามารถสร้างยอดขาย สร้างผลตอบแทน
ให้แก่ผู้ขายและองค์กรเองอย่างมหาศาล แต่ถ้าขายแบบที่ปรึกษาจะได้มากกว่ายอดขายที่เจริญเติบโตสูงข้ึน องค์กรจะได้ลูกค้า
ที่มีความจงรักภักดีและพร้อมที่จะช่วยแนะน้าบอกต่อแบบไม่มีที่สิ้นสุดส่งผลให้องค์กรมีความมั่นคงและย้ังยืนมากกว่าเดิม 
ค าส าคัญ: ข้อร้องเรียน  ประกันชีวิตและประกันวินาศภัย  ระเบียบข้อบังคับ  ธนาคารกรุงไทย 

 
Abstract 

The objectives of this independent study were to increase bank’s aware of current customer 
complaints in order to determine the ways to alleviate them and prevent the occurrence of the same 
problems. The sample of this study consisted of two groups of individuals: 400 Krung Thai employees and 
4 0 0  customers. Data were collected by the interview. Data collected were then analyzed using statistics 
including mean, standard deviation, percentage and One-Way ANOVA. The results of this study indicated as 
follows: for Krung Thai customer group, most of the respondents submitted their complaints because of 
employee’s ignorance of notifying fees and benefits. Most of the respondents definitely will submit their 
complaints in case of employee’s useful information concealing, The influential factors for misconduct and 
violating selling behavior were branch sales or personal KPIs, assessment of salary increase or work progress. 
                                                             
1 หลักสูตร MBA ONLINE  คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย Email: kwangkaza97@gmail.com 

1023



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

 

The misconduct and violating selling behaviors stipulated by the Office of Insurance Commission were 
ignorance for self-introduction and license number notification, ignorance to completely inform terms and 
conditions about the products.  The selected alternative is the second way. It is necessary to change 
conventional sale methods that focus on offering products to customers without consideration of expected 
benefits from the products. changed to new method is conventional sale. 
Keywords: life insurance and non-life insurance , Regulations, Krung Thai Bank 
 
บทน า  

ธนาคารกรุงไทย จ้ากัด (มหาชน) เป็นบริษัทที่ให้บริการทางด้านการเงินและเป็นธนาคารพาณิชย์เพียงแห่งเดียวใน
ประเทศที่มีสถานะเป็นรัฐวิสาหกิจ ซึ่งธนาคารกรุงไทย จ้ากัด (มหาชน) มีผลิตภัณฑ์ของธนาคารมากมายที่นอกเหนือจาก
ผลิตภัณฑ์เงินฝากและสินเชื่อที่สร้างรายได้และค่าธรรมเนียมให้แก่ธนาคารได้อย่างมาก อย่างผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตและ
ประกันวินาศภัย เน่ืองจากปีที่ผ่านมาธนาคารได้ถูกร้องเรียนเรื่องการขายประกันชีวิตและประกันวินาศภัยเป็นประจ้าทุกๆปี  
เช่น การเสนอขายบัตรเอทีเอ็มหรือบัตรเดบิตควบคู่ประกันภัยโดยไม่เสนอขายบัตรแบบธรรมดา , การให้ข้อมูลลูกค้าว่าการไม่
ท้าประกันภัยอาจส่งผลต่อการพิจารณาอนุมัติสินเชื่อ หรือ มีการใช้ถ้อยค้าที่ไม่ชัดเจนท้าให้ลูกค้าเข้าใจผิดและเกิดความสับสน
ในการซื้อผลิตภัณฑ์หรือซื้อผลิตภัณฑ์โดยไม่จ้าเป็น เป็นต้น ซึ่งสร้างผลกระทบและท้าลายความสัมพันธ์อันดีระหว่างตัวลูกค้ า
กับพนักงานเอง ส่งผลให้ภาพลักษณ์ของธนาคารน้ันเสียหายไปด้วย กระทบต่อชื่อเสียงและท้าให้ลูกค้าขาดความเชื่อมั่นในตัว
พนักงานและธนาคาร ดังน้ันผู้ศึกษาจึงมีความต้องการที่จะการศึกษาแนวทางแก้ไขปัญหาข้อร้องเรียนของลูกค้าเกี่ยวกับการ
ขายประกันชีวิตและประกันวินาศภัยที่พ่วงกับผลิตภัณฑ์ของธนาคารโดยไม่ปฏิบัติตามระเบียบข้อบังคับของธนาคารหรือ
กฎเกณฑ์ของสถาบันก้ากับท่ีถูกต้องเพ่ือหาสาเหตุของปัญหาที่เกิดข้ึนในปัจจุบันและหาแนวทางในการลดข้อร้องเรียนเพ่ือไม่ให้
เกิดการร้องเรียนซ้้าเกิดข้ึนอีกและยังสามารถน้าข้อมูลการร้องเรียนมาพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการที่จะสามารถท้าให้ลูกค้า
ได้รับความพึงพอใจและทราบถึงปัญหาและความต้องการที่แท้จริงและเหมาะสมของลูกค้าเพ่ือจะน้าไปสู่วิธีการขายผลิตภัณฑ์
ที่ถูกต้องต่อไป 

 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
1.แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการประกันชีวิตและประกันวินาศภัย 

การประกันชีวิต คือ การท่ีบุคคลกลุ่มๆหน่ึง ได้รวมตัวกัน เพ่ือเฉลี่ยภัยหรือความเสี่ยงที่มาจากการเสียชีวิต เมื่อ
บุคคลใดเสียชีวิต ผู้ที่มีส่วนเก่ียวข้องหรือผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย จะได้รับเงินเพ่ือไปลดหรือบรรเทาความเดือดร้อน ซึ่งจะมีบริษัท
ประกันชีวิตท้าหน้าที่เป็นตัวกลางในการน้าเงินหรือทุนประกันชีวิตไปมอบให้แก่ผู้มีส่วนได้ส่วนเสียกับผู้เสียชีวิต ดังน้ัน การท้า
ประกันชีวิต จึงเป็นการสร้างความมั่นคงและเป็นมรดก ให้แก่ผู้เอาประกันภัยและครอบครัวได้ ซึ่ง จะได้รับเงินตามเงื่อนไขที่
กรมธรรม์ประกันชีวิตก้าหนดไว้ตามแต่ละแบบกรมธรรม์ [1]   

การประกันวินาศภัย คือ การประกันภัยทุกประเภทท่ีนอกเหนือจาก การประกันชีวิต โดยผู้รับประกันภัยตกลงจะ
ชดใช้ค่าสินไหมทดแทน ให้ผู้เอาประกันภัยหากทรัพย์สินที่ท้าประกันภัยเอาไว้เกิดความสูญเสีย หรือ เสียหายจากภัยต่างๆ ซึ่ง
ความเสียหายน้ันสามารถประเมินค่าเป็นตัวเงินได้ [2]   
2.แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมการตลาด  

ส่วนประสมการตลาด เป็นส่วนประกอบส้าคัญของการด้าเนินงานทางการตลาด เป็นองค์ประกอบที่องค์กรหรือ
กิจการสามารถควบคุมและก้าหนดได้ เพ่ือเป็นการวางแผนและน้าส่วนประสมการตลาดมาสร้างเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือ
สร้างจุดเด่นและความแข็งแกร่งให้กับผลิตภัณฑ์และองค์กร ได้อย่างเหมาะสม ซึ่งส่วนประสมการตลาด จะประกอบด้วย
ส่วนประกอบ 4 อย่าง คือผลิตภัณฑ์ การจัดจ้าหน่าย การก้าหนดราคา การส่งเสริมการตลาด ซึ่งทั้ง 4 องค์ประกอบน้ีจะมี
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ความสัมพันธ์เก่ียวข้องกันทุกตัวและมีความส้าคัญเท่าเทียมกัน ซึ่งสามารถเรียกอีกอย่างหน่ึงว่า 4’Ps ซึ่งผู้บริหารจะใช้ 4’Ps 
ในการวางแผนกลยุทธ์ เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าหรือผู้บริโภค [3]   
3.แนวคิดและทฤษฎีเรื่องการจัดการข้อร้องเรียน 

 ข้อร้องเรียน หมายถึง “สิ่งที่ลูกค้าไม่ได้รับจากองค์กรธุรกิจตามความต้องการหรือความคาดหวังของลูกค้าและท้าให้
ลูกค้าเกิดความไม่พึงพอใจและแจ้งให้ผู้เก่ียวข้องได้ทราบ” [4]  

สาเหตุที่ท้าให้ลูกค้าร้องเรียน การที่ลูกค้าจะมีการร้องเรียนได้น้ันย่อมมีสาเหตุที่น้าพาไปสู่การร้องเรียนต่อธุรกิจหรือ
กิจการ ซึ่งสาเหตุที่ท้าให้เกิดข้อร้องเรียนเหล่าน้ัน มีประเด็นต่างๆ เช่น สาเหตุมาจากพนักงานผู้ให้บริการ 2.สาเหตุมาจากตัว
สินค้า/บริการ ที่ไม่เป็นไปตามที่ลูกค้าคาดหวังไว้ 3. สาเหตุมาจากตัวลูกค้า ลูกค้ามีทัศนคติที่ไม่ดีต่อพนักงานหรือองค์กรอยู่
ก่อนหน้าน้ีแล้ว 4. สาเหตุมาจากปัจจัยอื่นๆ เช่น คู่แข่งอาจจะมีสินค้าหรือบริการทีดี่กว่า [5]  

 

งานวิจัยที่เก่ียวข้อง (The Related Research) 
ธนียา สอนวิจารณ์  ได้ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อประกันชีวิตของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนคร 

นครราชสีมา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่น้ันเป็นเพศหญิง มีอายุต้่ากว่า 30 ปี มีสถานภาพโสด การศึกษาอยู่ระดับ
ปริญญาตรี และส่วนใหญ่เป็นพนักงานมหาวิทยาลัยสายสนับสนุนการสอน มีเงินเดือนและค่าตอบแทนอยู่ระหว่าง 10,000 – 
20,000 บาท ซึ่งจากการตอบแบบสอบถามคนส่วนใหญ่จะให้ความส้าคัญกับปัจจัยทุกด้านและให้ความส้าคัญในระดับมาก 
ด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจสูงสุด คือเงื่อนในการท้าประกันชีวิตชัดเจน  ด้านราคา ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสิน
ซื้อสูงสุด คือดอกเบี้ยและผลตอบแทน ด้านช่องทางและการจัดจ้าหน่ายปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินซื้อสูงสุดคือ มีตัวแทนขาย
ประกันชีวิตโดยตรงและสะดวกจ้าหน่ายรายย่อยอยู่ในแหล่งชุมชน และด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสิน
ซื้อสูงสุด คือมีพนักงานคอยให้ค้าแนะน้าต่างๆ และพบว่าการตัดสินใจเลือกซื้อประกันชีวิตองบุคคลกรในมหาวิทยาลัยราชภัฎ
เชียงราย ระหว่างเพศชายและเพศหญิงไม่ได้มีความแตกต่างกันและบุคลากรที่อายุที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจการเลือกซื้อ
ประกันชีวิต ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา การส่งเสริมการตลาดต่างกัน  [6] 

ประดิษฐ์เพชร แซ่ต้ัง  ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีวัตถุประสงค์เพ่ือส้ารวจพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิต 
โดยประชากรที่ท้าการศึกษา คือ กลุ่มผู้บริโภคที่ตัดสินใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์จากตัวแทนจ้าหน่ายหรือ
บริษัทประกันชีวิตภายในช่วงระยะเวลา 1-2 ปีที่ผ่านมา โดยจะท้าการส้ารวจผู้บริโภคเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล พบว่า พฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์ในการซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ เพ่ือเก็บ
ออมเงิน รองลงมาคือ เพ่ือลดหย่อนภาษี โดยมีการสืบค้นข้อมูลหรือได้รับข้อมูลข่าวสารผ่านตัวแทนจ้าหน่ายมากที่สุด 
รองลงมาคือ อินเทอร์เน็ต และจากครอบครัว/ญาติ  ส้าหรับการซื้อกรมธรรม์ส่วนใหญ่จะซื้อผ่านตัวแทนจ้าหน่ายของบริษัท
ประกันชีวิตและช้าระเบี้ยประกันเป็นรายปี และพบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสม
ทรัพย์ โดยเรียงล้าดับจากมากไปน้อย คือปัจจัยด้านกระบวนการ ปัจจัยด้านบุคคล ปัจจัยด้านชื่อเสียงบริษัทและระยะเวลา
ของกรมธรรม์ ปัจจัยด้านกายภาพ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด และปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และราคา ตามล้าดับส้าหรับ
ปัจจัยประชากรศาสตร์ พบว่า เพศ อายุอาชีพ การศึกษา และสถานภาพ ที่แตกต่างกันไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อกรมธรรม์
ประกันชีวิตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่แตกต่างกัน [7] 
 

วัตถุประสงค์ของการศึกษา  
1. เพ่ือให้ธนาคารได้ทราบถึงปัญหาที่เกิดข้ึนในปัจจุบันจากการร้องเรียนของลูกค้า 
2. เพ่ือหาแนวทางในการลดข้อร้องเรียนและป้องกันปัญหาเพ่ือไม่ให้เกิดการร้องเรียนซ้้า 
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วิธีการศึกษา  
การศึกษาค้นคว้าอิสระครั้งน้ีใช้วิธีการรวบรวมข้อมูลทั้งข้อมูลปฐมภูมิและข้อมูลทุติยภูมิ โดยใช้กลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม 

คือ กลุ่มตัวอย่างพนักงานกรุงไทยและกลุ่มตัวอย่างที่เป็นลูกค้าของธนาคารกรุงไทย โดยมีขนาดกลุ่มตัวอย่าง 400 คน ซึ่งมีการ
เก็บแบบสอบถาม 2 ช่องทางคือการแจกแบบสอบถามโดยตรงและการให้ท้าแบบสอบถามผ่านช่องทาง google form  โดย
เริ่มเก็บข้อมูล ต้ังแต่เดือน พฤษภาคม 2562 ถึง เดือน กรกฎาคม 2562 โดยวิธีการสุ่มตัวอย่างโดยไม่ค้านึงถึงความน่าจะเป็น 
และการสุ่มตัวอย่างแบบตามสะดวก นอกจากน้ันยังมีการสัมภาษณ์เพ่ือน้าข้อมูลมาสนับสนุนผลการตอบแบบสอบถามให้มี
ความน่าเชื่อถือมากย่ิงข้ึน วิเคราะห์ข้อมูลจากค่าสถิติที่ใช้คือ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ค่าร้อยละ และการวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว 

 

แนวทางการแก้ไขปัญหา 
1. ผลการวิเคราะห์แบบสอบถามของพนักงานกรุงไทย 

พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ส่วนใหญ่เป็นผู้หญิงมีอายุระหว่าง 30 – 39 ปี แผนกงาน ที่
ปรึกษาการขาย ( Low Courter ) มีต้าแหน่งงานระดับ ซุปเปอร์ไวเซอร์/ซุปเปอร์ไวเซอร์อาวุโส และมีอายุงานส่วนใหญ่อยู่
ระหว่าง 6 – 10 ปี ปัจจัยด้านพฤติกรรมการขายของพนักงานที่ปฏิบัติตามระเบียบและข้อบังคับของธนาคารที่ผู้ต อบ
แบบสอบถามที่มีสัดส่วนมากท่ีสุดคือเรื่อง พนักงานให้ลูกค้าซื้อผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตและประกันวินาศภัยประเภทที่ลูกค้า
ต้องการ โดยที่ดูความเหมาะสม ท้ังเรื่องความจ้าเป็นและความสามารถในการช้าระเบี้ยโดยตอบนานๆครั้งถึงร้อยละ  50.75 
รองลงมาคือ บอกเงื่อนไขและข้อตกลงเก่ียวกับประกันชีวิตและประกันวินาศภัยครบถ้วนนานๆครั้ง ร้อยละ 48 และไม่ใช้ค้าพูด
บีบบังคับ ยัดเยียด ผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตและประกันวินาศภัยให้แก่ลูกค้าตอบนานๆครั้ง ร้อยละ 44.5  ตามล้าดับ  ปัจจัยด้าน
อิทธิพลที่ส่งผลต่อการขายที่ไม่ถูกต้องตามระเบียบธนาคารจนท้าให้เกิดการร้องเรียน ที่มีผู้ตอบแบบสอบถามในสัดส่วนมาก
ที่สุด คือประเด็นเรื่อง ยอดขายของสาขาหรือ KPI ส่วนบุคคล มีผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยอย่างย่ิง ร้อยละ 47.25 รองลงมา 
คือการประเมินการข้ึนเงินเดือนหรือความก้าวหน้าทางด้านการท้างาน ร้อยละ 38.5 และ ระยะเวลาในการรอคิวของลูกค้า 
ร้อยละ 35.75  รายได้และค่าธรรมเนียมการส่งเสริมการขายของพนักงาน การที่พนักงานไม่ทราบกฎระเบียบและข้อบังคับใน
การขายผลิตภัณฑ์ ร้อยละ 30.75 ตามล้าดับ 
2. ผลการวิเคราะห์แบบสอบถามของลูกค้าธนาคารกรุงไทย 

พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงร้อยละ 56.75 มีอายุอยู่ระหว่าง 36 – 45 ปี จ้านวนร้อยละ 28.5 มี
สถานภาพ สมรส/ อยู่ด้วยกัน ร้อยละ 46 จบการศึกษาระดับต้่ากว่าปริญญาตรี ร้อยละ 63.5 ประกอบอาชีพข้าราชการร้อยละ 
18.5 และรายได้ส่วนใหญ่อยู่ที่ 10,001–20,000 บาท ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่ส่งผลต่อการเลือกซื้อประกันชี วิตและ
ประกันวินาศภัยอย่างเต็มใจเพ่ือไม่ให้เกิดข้อร้องเรียนที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส้าคัญมากท่ีสุดคือเรื่อง มีสาขาและตัวแทน
ที่ต้ังสะดวกแก่การเข้าถึงซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็น มากที่สุด ร้อยละ 31.25 รองลงมา คือ ปัจจัยเรื่อง 
พนักงานเป็นมืออาชีพ ร้อยละ 39.25  มีการส่งเสริมทางการตลาดหลายหลายรูปแบบ ลด แลก แจก แถม ร้อยละ 31.5 ให้
ความส้าคัญระดับมาก ต่อมาคือเรื่อง ประกันชีวิตและวินาศภัยมีหลากหลายรูปแบบ ร้อยละ 37 สามารถแบ่งช้าระเป็นงวดๆได้ 
ร้อยละ 32.75 มีข่าวสารแจ้งหลายช่องทาง ร้อยละ 27.75 และ ได้รับการบริการที่ดีเสมอ ร้อยละ 26.75 ตามล้าดับให้
ความส้าคัญระดับปานกลาง ประเด็นเรื่องเงื่อนไขอ่านแล้วเข้าใจง่าย ร้อยละ 39.25 ราคาคุ้มค่าเมื่อเทียบกับผลประโยชน์ที่
ได้รับ ร้อยละ 30.25 และ มีของที่ระลึกให้ ร้อยละ 26 ส่วนใหญ่ให้ความส้าคัญระดับที่น้อย และประเด็นที่ผู้ตอบแบบสอบถาม
ให้ความส้าคัญน้อยที่สุดคือ เงื่อนไขและข้ันตอนท้าไม่ซับซ้อน ร้อยละ 25.25  และ มีบริการถึงบ้าน ร้อยละ 24 ปัจจัยทางด้าน
พฤติกรรมการขายของพนักงานมีผลต่อแนวโน้มการตัดสินใจร้องเรียนมากท่ีสุดคือเรื่อง พนักงานปกปิดข้อมูลที่มีประโยชน์ต่อ
ลูกค้า ค่าเฉลี่ย 3.83 รองลงมา คือ พนักงานใช้ค้าพูดหลอกลวงก้ากวม ท้าให้เข้าใจผิด ค่าเฉลี่ย 3.82 การไม่ชี้แจ้งเรื่อง
ค่าธรรมเนียมและสิทธิประโยชน์ มีค่าเฉลี่ย 3.48 และ ยัดเยียดผลิตภัณฑ์ที่ไม่มีความจ้าเป็นไม่เหมาะสมกับลูกค้า ค่าเฉลี่ย 
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3.45 และ ระยะเวลาเรียกร้องค่าสินไหม ฯลฯ ใช้เวลานาน เป็นปัจจัยที่มีมีผลต่อแนวโน้มการตัดสินใจร้องเรียนน้อยที่สุด มี
ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 2.93 
สาเหตุของปัญหา  

การศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นลูกค้าของธนาคารกรุงไทยส่วนใหญ่จะร้องเรียนเน่ืองจากสาเหตุ ท่ี
พนักงานไม่ชี้แจงเรื่องค่าธรรมเนียมและสิทธิประโยชน์ พนักงานปกปิดข้อมูลที่มีประโยชน์ต่อลูกค้า พนักงานใช้ค้าพูด
หลอกลวงก้ากวม ท้าให้เข้าใจผิดในตัวผลิตภัณฑ์ และลูกค้าจะร้องเรียนแน่นอน ถ้าพนักงานปกปิดข้อมูลที่มีประโยชน์ต่อลูกค้า 
ยัดเยียดผลิตภัณฑ์ที่ไม่มีความจ้าเป็นกับลูกค้า และพนักงานใช้ค้าพูดไม่ดีบังคับซื้อผลิตภัณฑ์ ส่วนอิทธิพลที่ท้าให้พนักงานขาย
ผลิตภัณฑ์แบบผิดระเบียบ คือปัจจัยเรื่องยอดขายของสาขาหรือ KPI ส่วนบุคคล การประเมินการข้ึนเงินเดือนหรือ
ความก้าวหน้าทางด้านการท้างาน  ระยะเวลาในการรอคิวของลูกค้า พฤติกรรมการขายของพนักงานที่ไม่ค่อยปฏิบัติตาม
ระเบียบหรือขายไม่ถูกข้ันตอนตามที่ คปภ. ก้าหนด คือ ไม่ค่อยแนะน้าตัวและเลขที่ใบอนุญาต ไม่บอกเงื่อนไขข้อตกลงของ
ผลิตภัณฑ์ครบถ้วน  ไม่แนะน้าให้ลูกค้าซ้ือประกันประเภทที่ลูกค้าต้องการ ไม่เสนอประกันทุกประเภทเพ่ือเป็นทางเลือกให้
ลูกค้า  อีกท้ังยังไม่ค่อยให้ลูกค้าท้าแบบสอบถามก่อนซื้อผลิตภัณฑ์อีกด้วย จากการสัมภาษณ์เพ่ิมเติมของลูกค้าท่ีเคยร้องเรียน 
มักจะเป็นเหตุผลในทางเดียวกันเช่น เรื่องการบังคับลูกค้าซื้อผลิตภัณฑ์เช่น เรื่องบัตรเอทีเอ็มพนักงานสาขาพยายามน้าเสนอ
ผลิตภัณฑ์บัตร โดยเน้นประเภทบัตร ATM พ่วงประกัน พนักงานเสนอขายผลิตภัณฑ์ไม่ตรงตามวัตถุประสงค์ที่แท้จริงของ
ลูกค้า ส่งผลให้ลูกค้าร้องเรียนว่า ถูกพนักงานบังคับท้าบัตร ATM ประเภทที่ไม่ต้องการ และสาเหตุที่ส้าคัญอีกประการ 
พนักงานขาดความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์/บริการด้านบัตร รวมทั้งขาดทักษะในการน้าเสนอผลิตภัณฑ์เช่น  พนักงาน
ไม่ชี้แจง/อธิบายสิทธิประโยชน์ของบัตรแต่ละประเภทให้ลูกค้าเข้าใจก่อนที่จะให้ลูกค้าตัดสินใจเลือกใช้บริการบัตรแต่ละ
ประเภทและจากการสัมภาษณ์เพ่ิมเติมของพนักงานธนาคารกรุงไทยที่เคยถูกร้องเรียน ส่วนใหญ่จะโดนร้องเรียนเรื่อง การขาย
ผลิตภัณฑ์บัตรเอทีเอ็มที่มีความคุ้มครองและการบังคับขายผลิตภัณฑ์ รวมถึงการให้ข้อมูลผลิตภัณฑ์ที่ไม่ครบถ้วน เป็นต้นและ
เหตุผลที่ท้าให้พนักงานขายผลิตภัณฑ์แบบไม่ถูกต้องเพราะ บางครั้งต้องการขายผลิตภัณฑ์ให้ได้ในจ้านวนที่มากเพ่ือให้สาขาท้า
ยอดได้ตามท่ี KPI ก้าหนดและการประเมินการข้ึนเงินเดือนของพนักงานปลายปีก็ข้ึนอยู่กับยอดขายเช่น ถ้าบอกข้อมูลครบถ้วน
ลูกค้าอาจจะไม่ซื้อผลิตภัณฑ์ และบางครั้งมียังขาดความรู้เรื่องด้านรายละเอียดของผลิตภัณฑ์ที่ถูกต้องและครบถ้วนมากพอ ท้า
ให้เสนอขายลูกค้าอย่างไม่ถูกต้องท้าให้ลูกค้าเกิดความเข้าใจผิดได้ 
แนวทางเลือกการแก้ไขปัญหา  

1. จัดให้มีการฝึกอบรมพัฒนาเสริมสร้างเทคนิคการขายและเพ่ิมความรู้เก่ียวกับประกันชีวิตและประกันวินาศภัยและ
หลักเกณฑ์การขายท่ีถูกต้องตามระเบียบข้อบังคับของธนาคารหรือกฎเกณฑ์ของสถาบันก้ากับอยู่เสมอเพ่ือให้พนักงานน้า
ความรู้และเทคนิคการขายมาใช้ในสาขาหรือหน่วยงานที่รับผิดชอบ และให้พนักงานตระหนักเห็นถึงความส้าคัญด้านงาน
บริการ ควบคู่ไปกับการเสนอขายผลิตภัณฑ์ต่างๆของธนาคาร  

2. เปลี่ยนการขายแบบเดิมคือการขายให้ได้ผลงานจ้านวนที่มากเป็นการขายแบบที่ปรึกษาแทน คือขายผลิตภัณฑ์ให้
ตรงกับความต้องการของลูกค้าท้าให้ลูกค้าเล็งเห็นถึงผลประโยชน์ที่จะได้รับจริงๆ จากผลิตภัณฑ์จะส่งผลให้ลูกค้ าเต็มใจที่จะ
ซื้อผลิตภัณฑ์ของธนาคารเองโดยไม่ต้องบังคับขายหรือขายแบบไม่ถูกวิธีตามระเบียบข้อบังคับของธนาคารหรือกฎเกณฑ์ของ
สถาบันก้ากับ  

3. จัดให้มีแผนกส้าหรับการขายประกันชีวิตและวินาศภัยเฉพาะ โดยให้มีพนักงานส้าหรับขายประกันชีวิตและวินาศ
ภัยที่มีความรู้และรู้ระเบียบกฎเกณฑ์การขายที่ถูกต้อง เพ่ือลดปัญหาข้อร้องเรียนที่เกิดข้ึน 
แผนการปฏิบัติงาน 
แนวทางเลือกที่เสนอพร้อมเหตุผล 

ใช้แนวทางเลือกข้อที่ 2 คือปรับเปลี่ยนวิธีการขายแบบเดิมที่เน้นการเสนอขายผลิตภัณฑ์ธนาคารให้กับลูกค้าเพียง
อย่างเดียวโดยที่ไม่แน่ใจว่าลูกค้าจะได้ใช้ประโยชน์จากตัวผลิตภัณฑ์หรือไม่ได้มีการศึกษาหรือสอบถามความต้องการของลูกค้า
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ก่อนท้าการเสนอขาย ต้องการแค่เพียงสร้างยอดขายให้ได้เป็นจ้านวนเพ่ือผลตอบแทนทางด้านการเติบโตทางหน้าที่การงาน
และค่าตอบแทนที่เพ่ิมข้ึน จนบางครั้งเกิดการขายที่ไม่ถูกวิธีการ ไม่แจ้งเงื่อนไขหรือรายละเอียดของผลิตภัณฑ์ให้ครบถ้วน ท้า
ให้ลูกค้าเกิดความเข้าใจผิดส่งผลให้เกิดการร้องเรียนเกิดข้ึนดังน้ันหากเปลี่ยนมาขายแบบที่ปรึกษาย่อมมีผลดีมากกว่า เพราะ
การขายเก่งกับขายแบบที่ปรึกษาน้ันต่างกัน การขายเก่ง สามารถสร้างยอดขาย สร้างผลอบแทนให้แก่ผู้ขายและตัวขององค์กร
เองอย่างมหาศาล แต่ถ้าขายแบบท่ีปรึกษาจะได้มากกว่ายอดขายที่เจริญเติบโตสูงข้ึน องค์กรจะได้ลูกค้าที่มีความจงรักภักดี
และพร้อมที่จะช่วยแนะน้าบอกต่อแบบไม่มีท่ีสิ้นสุด จะส่งผลให้องค์กรหรือหน่วยงานมีความมั่นคงและย่ังยืนมากกว่าเดิม   
ดัชนีชี้วัดความส าเร็จ  

1. การร้องเรียนเกี่ยวกับการขายประกันชีวิตและประกันวินาศภัยที่พ่วงกับผลิตภัณฑ์ของธนาคารโดยไม่ปฏิบัติตาม
ระเบียบข้อบังคับของธนาคารหรือกฎเกณฑ์ของสถาบันก้ากับท่ีถูกต้องมีจ้านวนลดลงและจะต้องลดลงจนใกล้เคียง 0 มากท่ีสุด 

2. มียอดขายประกันชีวิตและประกันวินาภัยของธนาคารเพ่ิมมากข้ึน 
3. ลูกค้าเกิดความพึงพอใจในการบริการและการให้ข้อมูลผลิตภัณฑ์ที่ถูกต้อง 
4. เมื่อส้านักงานคณะกรรมการก้ากับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย (คปภ.) มีการสุมเข้าตรวจสอบ

วิธีการขายประกันชีวิตและประกันวินาศภัยจะต้องไม่มีพนักงานหรือสาขาใดขายผิดวิธีหรือไม่ท้าตามกฎเกณฑ์ที่คปภ.ก้าหนด
ไว้ 
แผนการปฏิบัติงาน 

แผนปฏิบัติงานเพ่ือแก้ไขปัญหาข้อร้องเรียนของลูกค้าเกี่ยวกับการขายประกันชีวิตและประกันวินาศภัยที่พ่วงกับ
ผลิตภัณฑ์ของธนาคารโดยไม่ปฏิบัติตามระเบียบข้อบังคับของธนาคารหรือกฎเกณฑ์ของสถาบันก้ากับที่ถูกต้อง  ต้ังแต่เดือน 
สิงหาคม พ.ศ. 2562 ถึง เดือนกรกฎาคม พ.ศ. 2563 ตามตารางที่ 1 และตารางที่ 2 
แผนฉุกเฉิน วัตถุประสงค์ที่จัดท้าข้ึนเพ่ือเตรียมความพร้อมส้าหรับการแก้ไขปัญหาที่เกิดจากสถานการณ์ที่อยู่เหนือความ
คาดหมายและการใช้แผนปฏิบัติงานที่เตรียมไว้ไม่ได้ผล 
กรณีที่ 1 จ้านวนข้อร้องเรียนไม่ได้ลดลงแบบที่คาดหวังไว้ว่าจะเป็น 

แนวทางการแก้ไขคือ 
1.สอบถามหาความต้องการของลูกค้าอีกครั้งว่าต้องการอะไรและหาสาเหตุว่าต้นเหตุมาจากตัวพนักงานหรือลูกค้า 
2.เตรียมมาตรการและแนวทางการแก้ไขข้อร้องเรียนของลูกค้าไม่ให้เกิดข้ึนซ้้าอีกในเรื่องเดิมๆ 
3.ปรับแผนวิธีการเสนอขายให้สอดคล้องกับความต้องการและพฤติกรรมของลูกค้า 
4.ฝึกฝนและพัฒนาบุคลากรในองค์กรให้มีความรูค้วามสามารถเท่าเทียบกับสิ่งที่ลูกค้าคาดหวังว่าจะได้รับจาธนาคาร 

กรณีที่ 2 พนักงานในสาขายังมีการน้าเสนอผลิตภัณฑ์ประกันชีวิตและประกันวินาศภัยที่ไม่ถูกต้องตามหลักเกณฑ์ที่ธนาคาร
ก้าหนดอยู่ 

แนวทางการแก้ไขคือ 
1. มีการประชุมตอนเช้าประมาณ 10-15 นาทีเพ่ือเน้นย้้ากฎระเบียบวิธีการขายอย่างถูกต้องและถูกวิธีไม่ใช่การ

บังคับหรือยัดเยียดผลิตภัณฑ์ให้ลูกค้าใช้จนเกิดความไม่พึงพอใจ 
2.ท้าให้พนักงานทุกคนในสาขาตระหนักถึงผลเสียเมื่อถูกลูกค้าร้องเรียนและเข้าใจถึงบทลงโทษเมื่อท้าผิดกฎระเบียบ

ที่ธนาคารและสถาบันก้ากับก้าหนด  
3.ปลูกฝั่งให้พนักงานมีใจรักในการบริการและการขายมาจากข้างในไม่ใช่ถูกบังคับให้ท้าตาม KPI หรือถูกหลอกล่อ

ด้วยผลประโยชน์หรือค่าตอบแทนทางตัวเงินหรือต้าแหน่งงานที่สูงข้ึนจากยอดขายและผลงานการขย 
 
 

1028



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

 

เอกสารอ้างอิง  
[1] ชูเกียรติ ประมูลผล. (2538). การประกันชีวิต.ภาควิชาอุตสาหกรรมการบริการ คณะบริหารธุรกจิ 

     มหาวิทยาลัยรามค้าแหง 
[2] ส้านักงานคณะกรรมการก้ากับและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกันภัย. (2562). การประกันวินาศภัย.  

  สืบค้นเมื่อ 1 เมษายน 2562 จาก https://www.oic.or.th/th/consumer/insurance/about/life 
[3] ศิริวรรณ วัลโภคม. (2544). การประกันภัยและการจัดการธุรกิจการประกันภัย. กรุงเทพฯ: ส.ส.ท. 
[4] วีระพงษ์ เฉลิมจิระวัฒน์. (2542).คุณภาพในงานบริการ.กรุงเทพฯ:สมาคมส่งเสริมเทคโนโลยีไทยญ่ีปุ่น 
[5] ชัยสมพล ชาวประเสริฐ. (2547). การตลาดบริหาร. พิมพ์ครั้งที่ 6. กรุงเทพฯ: ซีเอ็ดยูเคชั่น. 
[6] ธนียา สอนวิจารณ์. (2551). ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อประกันชีวิตของบุคลากรใน มหาวิทยาลัย 
  ราชภัฏเชียงราย.วิทยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาการจัดการทั่วไป บัณฑิตวิทยาลัย  
  มหาวิทยาลัยราชภัฎเชียงราย 

[7] ประดิษฐ์เพชร แซ่ต้ัง. (2559). ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของ 
  ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล.การค้นคว้าอิสระปริญญามหาบัณฑิต คณะพาณิชยศาสตร์  
  และการบัญชี  มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร ์
 

ตารางที่ 1 ตารางแผนการปฏิบัติงาน ปี 2562 
ล าดับ กิจกรรมที่ต้องด าเนินงาน (เดือน) ปี พ .ศ . 2562 ผู้รับผิดชอบ 

ส .ค.  ก .ย.  ต.ค พ.ย ธ .ค.  
1. ดูข้อมูลข้อร้องเรียนจากสถิติย้อนหลัง  3 ปีจาก

รายงานผลการบริหารจัดการเรื่องร้องเรียนของลูกค้า  
     ศูนย์รับเรื่อง

ร้องเรียนลูกค้า 
2. สรุปเรื่องร้องเรียนลูกค้าเพ่ือน้าเสนอต่อผู้บริหาร 

หน่วยงานที่รับผิดชอบ 
     ศูนย์รับเรื่อง

ร้องเรียนลูกค้า 
3. ตรวจสอบข้อเท็จจริงและหาสาเหตุของปัญหาที่

เกิดข้ึน 
     ศูนย์รับเรื่อง

ร้องเรียนลูกค้า 
4. จัดต้ังโครงการฝึกอบรมและพัฒนาทักษะการขาย

แบบที่ปรึกษาตามส้านักงานเขตต่างๆ ให้ครบถ้วน 
     ฝ่ายฝึกอบรม

พัฒนาพนักงาน 
5. พนักงานที่อบรมกลับไปกระจายความรู้ให้แก่เพ่ือน

พนักงานสาขาและเริ่มใช้วิธีการขายแบบที่ปรึกษา 
     พนักงาน

ธนาคารกรุงไทย 
6. เก็บข้อมูลการการขายทั้งหมดโดยบันทึกในระบบ 

Lead and Sale ของธนาคารที่มีอยู่แล้ว  
     BE ส้านักงาน

เขตแต่ละพ้ืนที่ 
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ตารางที่ 2 ตารางแผนการปฏิบัติงาน ปี 2563  
 
ล าดับ กิจกรรมที่ต้องด าเนินงาน ( เดือน ) ปี พ .ศ . 2563 ผู้รับผิดชอบ 

1 2 3 4 5 6 7 
1. ลดการขายแบบผิดวิธีและไม่ถูกต้อง         พนักงานทุกคน 
2. ลดจ้านวนข้อร้องเรียนให้น้อยลงจากเดิม         พนักงานทุกคน 
3. ติดตามผลการด้าเนินงาน/ดูยอดการ

ร้องเรียนว่าลดหรือเพ่ิมมากข้ึนกว่าเดิม 
       ศูนย์รับเรื่องร้องเรียน

ลูกค้า 

4. ค้นหาสาเหตุที่เ กิดการร้องเรียนและหา
หนทางแก้ไขปัญหา 

       ศูนย์รับเรื่องร้องเรียน
ลูกค้า 

5. ติดตามการแก้ไขปัญหาอย่างต่อเน่ืองและ
รายงานผลต่อผู้บริหารรับทราบ 

       ศูนย์รับเรื่องร้องเรียน
ลูกค้า 

6. ปรับปรุงและพัฒนาแผนอยู่เสมอ        ฝ่ายสนับสนุนงานสาขา 
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สินเชื่อรีเวิร์สมอร์ทเกจและการค านวณค่ารายงวดแบบใหม่ 
REVERSE MORTGAGE AND NEW WAY TO CALCULATE ANNUITY 

 
สุดที่รัก จักรวาลอาชาชาติ 1 

สุรชัย จันทร์จรัส 2  
พลอยไพลิน กิจกสิวัฒน์ 3 

 
บทคัดย่อ 

 การศึกษาในครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือน าเสนอแนวทางการค านวณค่ารายงวดแบบใหม่ เพ่ือเพ่ิมความน่าสนใจให้กับ
สินเชื่อประเภทน้ี โดยมีหน่วยวิเคราะห์เป็นการค านวณค่ารายงวดของสินเชื่อรีเวิร์สมอร์ทเกจในประเทศไทย มีการเก็บข้อมูลจาก
การศึกษาเอกสาร โดยเอกสารที่ใช้เป็นเอกสารที่เกี่ยวข้องกับนโยบาย หลักเกณฑ์ รายละเอียดเงื่อนไข ของสินเชื่อรีเวิร์สมอร์ทเกจ
และการสัมภาษณ์ เพ่ือท าความเข้าใจถึงวิธีการค านวณค่ารายงวดที่มีในปัจจุบันของสินเชื่อรีเวิร์สมอร์ทเกจ และสร้างการค านวณ
ค่ารายงวดแบบใหม่ โดยสรุปผลการศึกษาได้ดังน้ี การค านวณค่ารายงวดแบบใหม่โดยใช้ตารางมรณะไทยท าให้ค่ารายงวดเพ่ิมข้ึน
ร้อยละ 26.51 จากค่ารายงวดเดิม โดยที่อัตราผลตอบแทนของธนาคารน้ันไม่ได้ลดลงเน่ืองจากผลตอบแทนของธนาคารน้ันข้ึนอยู่
กับอัตราดอกเบี้ย ซึ่งในการค านวณค่ารายงวดแบบใหม่น้ีธนาคารยังคงคิดดอกเบี้ยในอัตราท่ีเท่าเดิม 
ค าส าคัญ: สินเชื่อรีเวิร์สมอร์ทเกจ  ค่ารายงวด  ตารางมรณะไทย 

 
Abstract 

 The purpose of this paper is to introduce the new way to calculate Reverse Mortgage’s annuity that 
will promote its popularity. The unit of analysis of this paper is Reverse Mortgage’s annuity calculation. In order 
to understand Reverse Mortgage’s details and bank’s implication and creating the new way of calculation, 
Methodology that used in this paper includes collecting data and interview. As a result, we create the new way 
of calculation by using Thai Mortality Table and Actuarial Present Value principle which yields an increasing in 
annuity by 26.51%. By using the new annuity, the return rate of bank doesn’t change because bank still charges 
the same interest rate as before. 
Keyword: Reverse Mortgage, annuity, mortality table 
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บทน า 
 สถานการณ์ที่สัดส่วนจ านวนผู้สูงอายุขยายตัวเพ่ิมสูงข้ึนอย่างรวดเร็วเป็นอีกหน่ึงสถานการณ์ที่โลกให้ความส าคัญ ปัจจุบัน
โลกได้กลายเป็นสังคมผู้สูงอายุแล้ว โดยมีจ านวนประชากรผู้สูงอายุ (อายุ 60 ปีข้ึนไป) ร้อยละ 12 ของประชากรโลก ในภูมิภาค
อาเซียน มีประชากรผู้สูงอายุร้อยละ 9 และในประเทศไทยเองมีจ านวนประชากรสูงอายุจ านวน 11.3 ล้านคน คิดเป็นร้อยละ 16.7 
ของประชากรทั้งหมด [1] ประเทศไทยได้ก้าวเข้าสู่การเป็นสังคมผู้สูงอายุ (Aging Society) ต้ังแต่ปี พ.ศ. 2548 ตามค านิยามของ
องค์การสหประชาชาติ และตามรายงานของกระทรวงสาธารณสุขคาดการว่าประเทศไทยจะเป็นสังคมสูงอายุโดยสมบูรณ์  
(Complete Aged Society) ในปี พ.ศ. 2564 อนันต์ อนันตกูล [2] ได้คาดการณ์ต่อไปว่าประเทศไทยจะกลายเป็นสังคมสูงอายุ
ระดับสุดยอด (Super Aged Society) ภายในปี พ.ศ. 2578 (ประชากรสูงอายุเพ่ิมข้ึนเป็นร้อยละ 30) ซึ่งถือว่าเป็นการเปลี่ยนใน
ระดับที่รวดเร็วมากเมื่อเทียบกับประเทศอื่นๆ 
 สถานการณ์สังคมผู้อายุส่งผลกระทบต่อเศรษฐกิจจากการที่ก าลังแรงงานอันเป็นปัจจัยการผลิตที่ส าคัญในการขับเคลื่อน
เศรษฐกิจลดลง คนวัยท างานต้องแบกรับภาระการเลี้ยงดูผู้สูงอายุที่เพ่ิมมากข้ึน ส่งผลให้การลงทุนและการออมท่ีลดน้อยลง ใน
ปัจจุบันอัตราส่วนการพ่ึงพิงในประเทศไทยมีแนวโน้มเพ่ิมสูงข้ึน โดยเพ่ิมข้ึนจากร้อยละ 55.22 ในปี พ.ศ. 2553 เป็นร้อยละ 59.97 
ในปี พ.ศ. 2561 ซึ่งเป็นสัดส่วนการพ่ึงพิงของกลุ่มประชากรวัยสูงอายุถึงร้อยละ 19.67 และร้อยละ 27.37 ตามล าดับ [3] จึงเป็น
เหตุให้เมื่อวันที่ 8 พฤศจิกายน พ.ศ. 2559 คณะรัฐมนตรีของไทยได้มีมติเห็นชอบมาตรการรองรับสังคมผู้สูงอายุผ่านกระบวนการ
สินเชื่อ Reverse Mortgage ตามท่ีกระทรวงการคลังได้น าเสนอ 
 สินเชื่อ Reverse Mortgage ของธนาคารออมสินได้เริ่มออกจ าหน่ายเม่ือวันที่ 11 ตุลาคม พ.ศ. 2560 จนถึงปัจจุบัน
สินเชื่อ Reverse Mortgage ไม่ได้รับความนิยมเน่ืองจากหลายๆปัจจัย โดยงานศึกษาวิจัยที่เกี่ยวกับ Reverse Mortgage ที่ผ่านมา
น้ันมีการศึกษาไปในหลายแง่มุม ไม่ว่าจะเป็นด้านผลประโยชน์ที่ได้รับ การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค และปัจจัยที่ท าให้ Reverse 
Mortgage ไม่ได้รับความนิยม โดยปัจจัยที่ผ่านมาที่นักวิจัยหลายท่านอย่าง Castagnetti [4] ได้กล่าวถึงความยุ่งยากซับซ้อนของ
ผลิตภัณฑ์ Bayer and Harper [5] ได้มุ่งประเด็นถึงความต้องการที่จะมีมรดกเหลือถึงลูกหลาน Nakajima [6] และ Lucas [7] ได้
มุ่งประเด็นถึงการที่ผลิตภัณฑ์ Reverse Mortgage น้ันมีราคาแพงเกินไป ซึ่งมีความคิดเห็นตรงกันกับผู้วิจัย โดยในการวิจัยครั้งน้ี
มุ่งเน้นประเด็นการศึกษาท่ีการค านวณค่ารายงวด และน าเสนอแนวทางการค านวณค่ารายงวดแบบใหม่เพ่ือท าให้ผลิตภัณฑ์มีความ
น่าสนใจมากย่ิงข้ึน 
 
วัตถุประสงค์  

เพ่ือน าเสนอแนวทางการค านวณค่ารายงวด โดยใช้ตารางมรณะไทยในการประกอบการค านวณ 
 
วิธีด าเนินงาน 
 วิธีการศึกษาในครั้งน้ีมีจุดประสงค์เพ่ือน าเสนอแนวทางการค านวณค่ารายงวดแบบใหม่ โดยมีหน่วยวิเคราะห์เป็นการ
ค านวณค่ารายงวดของสินเชื่อ Reverse Mortgage ในประเทศไทย มีการเก็บข้อมูลจากการศึกษาเอกสาร โดยเอกสารที่ใช้เป็น
เอกสารที่เกี่ยวข้องกับนโยบาย หลักเกณฑ์ รายละเอียดเงื่อนไข ของสินเชื่อ Reverse Mortgage และการสัมภาษณ์ เพ่ือท าความ
เข้าใจถึงวิธีการค านวณค่ารายงวดที่มีในปัจจุบันของสินเชื่อ Reverse Mortgage และสร้างการค านวณแบบใหม่โดยใช้ตารางมรณะ
ไทยประกอบการค านวณ โดยใช้หลักการ Actuarial Present Value (APV)  
 โดยเริ่มต้นจากการหามูลค่าปัจจุบันของการค านวณแบบเดิม จากน้ันน ามูลค่าปัจจุบันดังกล่าวมาใช้ในการค านวณหาค่า
รายงวดที่สามารถจ่ายให้แก่ผู้กู้ จากการศึกษาหลักเกณฑ์ รายละเอียดเงื่อนไขการจ่ายค่ารายงวดในปัจจุบัน พบว่าลักษณะรูปแบบ
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การจ่ายสินเชื่อ Reverse Mortgage มีความเก่ียวข้องกับการมีชีวิตอยู่ของผู้กู้ ธนาคารจะจ่ายเงินข้ึนกับการทรงชีพของผู้กู้ เปรียบ
ได้เสมือนกับการค านวณค่ารายงวดตามการทรงชีพ (Life Annuity) ที่มีการให้เงินผลประโยชน์เมื่อผู้เอาประกันมีชีวิตรอด 
 การค านวณ Life Annuity หรือค่ารายงวดตามการทรงชพี ก าหนดให้  

𝑆𝑆𝑆𝑆 คือ เงินผลประโยชน์  ซึ่งในลักษณะรูปแบบน้ีมีค่าเท่ากับทุนประกัน 
𝑣𝑣 คือ อัตราคิดลดหรือ Discount Factor ซึ่ง 𝑣𝑣 = (1 + 𝑖𝑖)−1  

โดยทั่วไป 𝑖𝑖  คืออัตราดอกเบี้ย 
𝑝𝑝𝑥𝑥𝑘𝑘

  คือ ความน่าจะเป็นที่คนอายุ 𝑥𝑥 ปีมีชีวิตรอดไปจนถึง 𝑥𝑥 + 𝑘𝑘 ปี 
𝑞𝑞𝑥𝑥+𝑘𝑘  คือ ความน่าจะเป็นที่คนอายุ 𝑥𝑥 + 𝑘𝑘 ปี จะเสียชีวิตภายใน 1 ป ี

 
 𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴𝐴 = ∑ 𝑆𝑆𝑆𝑆 ∙ 𝐴𝐴𝐴𝐴𝑃𝑃𝑃𝑃𝐴𝐴𝑖𝑖%,𝑘𝑘+1

𝑛𝑛−1
𝑘𝑘=0 ∙ 𝑝𝑝𝑥𝑥𝑘𝑘

 ∙ 𝑞𝑞𝑥𝑥+𝑘𝑘 + 𝑆𝑆𝑆𝑆 ∙ 𝐴𝐴𝐴𝐴𝑃𝑃𝑃𝑃𝐴𝐴𝑖𝑖%,𝑛𝑛 ∙ 𝑝𝑝𝑥𝑥𝑛𝑛   (1) 

 
ผลการวิจัย 
 วิธีการค านวณค่ารายงวดของสินเชื่อ Reverse Mortgage ที่มีในปัจจุบันของประเทศไทย 
 ในการค านวณหาค่ารายงวดของสินเชื่อ Reverse Mortgage ที่มีในปัจจุบันของประเทศไทยน้ัน เริ่มต้นจากการค านวณ
วงเงินสินเชื่อที่ธนาคารอนุมัติให้กับผู้กู้โดยวงเงินดังกล่าวข้ึนอยู่กับมูลค่าที่อยู่อาศัย ลักษณะ และท าเลที่ต้ัง โดยให้สูงสุดไม่เกินร้อย
ละ 70 ของมูลค่าหลักทรัพย์ที่ประเมินได้ และสูงสุดไม่เกิน 10 ล้านบาท โดยการค านวณค่ารายงวดรายเดือนน้ัน ธนาคารจะให้ค่า
รายงวดเท่ากับจ านวนใดๆ ที่ท าให้ผลรวมของเงินต้นและดอกเบี้ยท่ีค้างช าระ ณ วันสิ้นสุดสัญญา มีค่าเท่ากับวงเงินสินเชื่อที่อนุมัติ 
 ยกตัวอย่างเช่น หากผู้กู้อายุ 60 ปี ไม่มีคู่สมรส จัดเป็นลูกค้าชั้นดี มีที่อยู่อาศัยประเภทอาคารพร้อมที่ดิน และต้ังอยู่ใน
โครงการจัดสรรตามพระราชบัญญัติจัดสรรที่ดิน ระยะเวลากู้เท่ากับ 25 ปี (85-อายุปัจจุบันผู้กู้) มูลค่าหลักทรัพย์ที่ประเมินได้ใน
ปัจจุบัน 5,000,000 บาท วงเงินกู้ที่อนุมัติเท่ากับร้อยละ 70 ของราคาประเมินหลักทรัพย์ (3,500,000 บาท) อัตราดอกเบี้ยท่ีได้รับ 
เท่ากับร้อยละ MRR-1 (ก าหนดให้ MRR เท่ากับร้อยละ 7) ธนาคารจะให้ค่ารายงวดต่อเดือนอยู่ที่เดือนละ 6,657.16 บาท 
 จากตารางแสดงการค านวณดอกเบ้ียสินเชื่อ Reverse Mortgage ธนาคารจ่ายค่ารายงวดที่ 1 เป็นจ านวน 6,657.16 
บาท (①) ณ วันสิ้นงวดที่ 1 จะมีดอกเบ้ียค้างจ่ายเกิดข้ึนเท่ากับ  33.29 บาท (③x⑤x30/360) ส่งผลให้จ านวนเงินกู้สะสม
เท่ากับ 6,690.44 บาท (②+③=④) ต่อมาในงวดที่ 2 ธนาคารจ่ายค่ารายงวดที่ 2 เป็นจ านวน 6,657.16 บาท (①) ณ วันสิ้น
งวดที่ 2 จะมีดอกเบี้ยค้างจ่ายเกิดข้ึนเพ่ิมเท่ากับ 66.57 บาท (③x⑤x30/360) ซึ่งเกิดจากฐานเงินในการค านวณดอกเบี้ยเท่ากับ
จ านวนเงินต้น (③) เกิดจากผลรวมค่ารายงวดท่ีจ่ายออกมาแล้วทั้งหมด (∑①) ส่งผลให้จ านวนเงินกู้สะสมเท่ากับ 13,414.17 
บาท (②+③=④) เป็นเช่นน้ีไปเรื่อยๆ จะเห็นได้ว่า ณ วันสิ้นสุดสัญญาจ านวนวงเงินกู้สะสมมีค่าเท่ากับวงเงินสินเชื่อที่อนุมัติ  
 จากตัวอย่างข้างต้นจะเห็นได้ว่าผู้กู้น้ันได้รับค่ารายงวดครบตามจ านวนตลอดอายุสัญญา แต่อย่างไรก็ตามยังคงมีกรณีที่
ธนาคารจะหยุดจ่ายค่ารายงวดก่อนก าหนด เช่น กรณีที่เกิดการย้ายออกจากที่อยู่ที่น ามาเป็นหลักทรัพย์ การบอกเลิกสัญญา หรือ
การละเมิดสัญญาซึ่งส่วนน้ีเป็นส่วนที่อยู่ในการควบคุมของผู้ กู้ทั้งสิ้น แต่อย่างไรก็ตามการหยุดจ่ายอาจเกิดข้ึนได้ภายใต้
สถานณการณ์ที่ผู้กู้ไม่สามารถควบคุมได้เช่นเดียวกัน เช่น เมื่อจ านวนเงินกู้สะสมสูงกว่าวงเงินสินเชื่อที่อนุมัติ เน่ืองจากว่าอัตรา
ดอกเบี้ยท่ีธนาคารใช้คืออัตราดอกเบี้ยลอยตัว MRR และกรณีการเสียชีวิต 
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 วิธีการค านวณค่ารายงวดของสินเชื่อ Reverse Mortgage แบบใหม่ 
 ในหัวข้อน้ีเป็นน าเสนอการค านวณค่ารายงวดแบบใหม่ โดยอาศัยหลักการ Actuarial Present Value จากที่กล่าวข้างต้น
ถึงสาเหตุการหยุดจ่ายที่อาจเกิดข้ึนได้ภายใต้สถานณการณ์ที่ผู้กู้ไม่สามารถควบคุมได้อย่างกรณีการเสียชีวิต โดยหากผู้กู้เกิดการ
เสียชีวิตธนาคารจะหยุดจ่ายเงินค่ารายงวดทันที แต่ทายาทจะมีสิทธ์ิในการที่ไถ่ถอนหลักทรัพย์คืนในมูลค่าเท่ากับวงเงินกู้สะสม หรือ
ธนาคารจะน าหลักทรัพย์ขายทอดตลาด โดยหากมูลค่าบ้านที่ขายทอดตลาดได้สูงกว่าวงเงินกู้สะสมธนาคารจะต้องคืนส่วนต่างให้กับ
ทายาท แต่หากวงเงินกู้สะสมสูงกว่ามูลค่าที่ขายทอดตลาดธนาคารจะไม่น าสืบกับทายาท จะเห็นได้ว่าลักษณะรูปแบบการจ่าย
สินเชื่อดังกล่าวมีความผูกพันและเก่ียวข้องกับการมีชีวิตอยู่ของผู้กู้ เปรียบได้เสมือนกับการประกันแบบบ านาญ (Life Annuity) 
ในขณะที่ธนาคารจะได้การช าระเงินกู้ก็ต่อเมื่อผู้กู้น้ันเสียชีวิต หรือมีการย้ายออกจากบ้าน ณ ที่น้ีผู้วิจัยจึงสมมติให้ผู้กู้น้ันจะออกจาก
สถานะผู้กู้ด้วยสถานการณ์เดียวน่ันคือการเสียชีวิต 
 การค านวณค่ารายงวดแบบใหม่น้ีเริ่มต้นจากการหามูลค่าปัจจุบันของสินเชื่อ Reverse Mortgage ที่มีในปัจจุบัน โดยใช้
อัตราผลตอบแทนที่ธนาคารต้องการเท่ากับอัตราดอกเบี้ยที่แท้จริงของสินเชื่อ Reverse Mortgage ที่มีในปัจจุบัน ที่ธนาคารได้รับ
การช าระคืน ณ วันสิ้นสุดสัญญา  และน ามูลค่าปัจจุบันมาคิดเป็นค่ารายงวด โดยการคิดค่ารายงวดแบบใหม่น้ีแบ่งย่อยได้หลาย
เหตุการณ์ แล้วถ่วงน้ าหนักด้วยความน่าจะเป็นที่เหตุการณ์น้ันๆ จะเกิดข้ึน ดังตัวอย่างต่อไปน้ี 
 จากกรณีตัวอย่างข้างต้นที่ผู้กู้อายุ 60 ปี มูลค่าหลักทรัพย์ 5,000,000 บาท ธนาคารจะให้ค่ารายงวดเดือนละ 6,657.16 
บาท อัตราดอกเบี้ยท่ีแท้จริงของสัญญามีค่าเท่ากับร้อยละ 4.21 และมีมูลค่าปัจจุบันเท่ากับ 1,253,565.14 บาท  
 ในการค านวณค่ารายงวดแบบใหม่น้ันแตกต่างจากการค านวณค่ารายงวดแบบเดิม โดยการค านวณค่ารายงวดแบบเดิม
น้ันธนาคารสนใจเหตุการณ์เพียงหน่ึงเหตุการณ์คือเหตุการณ์ที่ผู้กู้ได้รับเงินครบทุกงวดตามสัญญา แต่ในความเป็นจริงน้ันอาจ
เกิดข้ึนได้หลายเหตุการณ์ โดยสามารถแบ่งเป็นเหตุการณ์ต่างๆได้ดังน้ี เหตุการณ์ที่ 1 ธนาคารจะได้จ่ายค่ารายงวดเพียง 1 ปี หากผู้
กู้เสียชีวิตภายใน 1 ปี (เสียชีวิตตอนก่อนอายุ 61 ปี) มูลค่าปัจจุบันของสินเชื่อน้ีก็จะมีค่าเท่ากับมูลค่าปัจจุบันของการจ่ายค่าราย
งวดเพียงปีเดียว เหตุการณ์ที่ 2 หากผู้กู้เสียชีวิตในปีที่ 2 (ผู้กู้มีชีวิตรอดไปจนถึงอายุ 61 ปี แต่ไม่ถึง 62 ปี) มูลค่าปัจจุบันของสินเชื่อ
น้ีก็จะมีค่าเท่ากับมูลค่าปัจจุบันของการจ่ายค่ารายงวดเพียง 2 ปี เป็นเช่นน้ีไปเรื่อยๆ จนเหตุการณ์ที่ 25 หรือกล่าวคือเหตุการณ์ที่ผู้
กู้เสียชีวิต ณ วันสิ้นสุดอายุสัญญา มูลค่าปัจจุบันของการจ่ายค่ารายงวดมีค่าเท่ากับมูลค่าปัจจุบันของการจ่ายค่ารายงวด 25 ปี และ
เหตุการณ์ที่ 26 มูลค่าปัจจุบันของการจ่ายค่ารายงวดจะยังคงมีค่าเท่ากับมูลค่าปัจจุบันของการจ่ายค่ ารายงวด 25 ปีเช่นเดิม
เน่ืองจากเลยอายุเวลาของสัญญาไปแล้ว สามารถแสดงเป็นสมการทางคณิตศาสตร์ได้ดังสมการ (2) 
  

 𝑃𝑃𝑃𝑃 =

{
  
 
 

  
 
 𝑆𝑆𝑆𝑆, เมื่อคนอายุ 60 ปี เสียชีวิตภายใน 1 ปี

𝑆𝑆𝑆𝑆 + 𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆, เมื่อคนอายุ 60 ปี มีชีวิตรอดไป 1 ปีแต่ไม่ถึง 2 ปี
…

𝑆𝑆𝑆𝑆 + 𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆 + 𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆2 + ⋯+ 𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆24, เมื่อคนอายุ 60 ปี มีชีวิตรอดไป 24 ปีแต่ไม่ถึง 25 ปี
𝑆𝑆𝑆𝑆 + 𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆 + 𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆2 + ⋯+ 𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆24, เมื่อคนอายุ 60 ปี มีชีวิตรอดไป 25 ปีแต่ไม่ถึง 26 ปี

…
𝑆𝑆𝑆𝑆 + 𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆 + 𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆2 + ⋯+ 𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆24, เมื่อคนอายุ 60 ปี มีชีวิตรอดไป 38 ปีแต่ไม่ถึง 39 ปี

  (2) 

  
 จากที่ค านวณมูลค่าปัจจุบันของการค านวณ Reverse Mortgage แบบเดิม (มีค่าเท่ากับ 1,253,565.14 บาท) ซึ่งเป็นมูล
ค่าที่แสดงความเท่ากันกันระหว่างเงินก้อนหน่ึงในปัจจุบัน กับเงินรายงวดจ านวน 6,657.16 บาท ต่อเดือนเป็นระยะเวลา 25 ปี 
หากน าเงินจ านวนน้ีมาเท่ากับค่าคาดหมายของมูลค่าปัจจุบันของค่ารายงวดแบบใหม่ โดยค่าคาดหมายของมูลค่าปัจจุบันแบบใหม่
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สามารถค านวณได้จากการน ามูลค่าปัจจุบันของแต่ละเหตุการณ์คูณกับความน่าจะเป็นที่จะเกิดเหตุการณ์น้ันๆ (ความน่าจะเป็นที่ผู้
กู้จะเสียชีวิตในปีดังกล่าว ตัวอย่างเช่น เหตุการณ์ที่ 1 น ามูลค่าปัจจุบันของเหตุการณ์ดังกล่าวคูณกับความน่าจะเป็นที่คนอายุ 60 ปี 
ภายใน 1 ปี เป็นต้น โดยน าความน่าจะเป็นดังกล่าวมาจากตารางมรณะไทย พ.ศ. 2560) ผลรวมของพจน์เหล่าน้ีจะมีค่าเท่ากับค่า
คาดหมายของมูลค่าปัจจุบันที่จะเกิดข้ึน หรือในศัพท์ทางการประกันชีวิตค่าน้ีจะถูกเรียกว่า Actuarial Present Value (APV) จะ
สามารถแสดงได้ด้วยสมการ (3) 
 

 1,253,565.14 =

𝑆𝑆𝑆𝑆 ∙ 9,994
850,340

+(𝑆𝑆𝑆𝑆 + 𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆) ∙ 10,852850,340
+⋯

+(𝑆𝑆𝑆𝑆 + 𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆 + 𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆2 + ⋯+ 𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆24) ∙ 32,372850,340

+(𝑆𝑆𝑆𝑆 + 𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆 + 𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆2 + ⋯+ 𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆24) ∙ 30,339850,340
+⋯

+(𝑆𝑆𝑆𝑆 + 𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆 + 𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆2 + ⋯+ 𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆24) ∙ 3,089
850,340

    (3) 

 
    𝑆𝑆𝑆𝑆 = 101,066.3       (4) 
 
 ซึ่งจะเห็นได้ว่าในปัจจุบันน้ัน Actuarial Present Value น้ันยังคงเป็นสมการที่ติดตัวแปรอยู่หน่ึงตัวน้ันคือค่ารายงวด 
(SB) ซึ่งสามารถหาค่าได้จากสมการ (4) จะได้เป็นค่ารายงวดในรูปแบบใหม่ออกมาน่ันคือค่ารายงวดรายปี ที่จ่ายตามการทรงชีพต่อ
ปี เท่ากับ 101,066.30 บาทต่อปี คิดเป็นรายเดือน 8,422.20 บาทต่อเดือน ซึ่งเพ่ิมจากค่ารายงวดเดิมร้อยละ 26.51 จากท่ีกล่าวมา
ข้างต้นจะเห็นได้ว่าการค านวณแบบใหม่น้ันเป็นการค านึงถึงเหตุการที่เกิดข้ึนหลายๆเหตุการณ์ ถ่วงน้ าหนักตามความน่าจะเป็นที่จะ
เกิดข้ึนของเหตุการณ์น้ันๆ ในขณะที่การค านวณแบบเก่าเป็นการให้ความน่าจะเป็นที่จะเกิดเหตุการณ์อื่นๆเป็น 0 และให้เหตุการณ์
ที่ 25 มีค่าความน่าจะเป็นเท่ากับ 1  
 
สรุปและอภิปรายผลการศึกษา 

การค านวณแบบใหม่เพ่ือหาค่ารายงวดโดยการใช้หลักการ Actuarial Present Value และตารางมรณะไทย ซึ่งเป็นการ
ค านวณที่ค านึงถึงเหตุการณ์ที่เป็นไปได้ที่จะเกิดข้ึน และใช้ความน่าจะเป็นที่จะมีชีวิตรอดของผู้กู้มาค านวณหาค่ารายงวด จาก
การศึกษาพบว่าค่ารายงวดที่ค านวณได้น้ันเพ่ิมข้ึนจากค่ารายงวดเดิมร้อยละ 26.51 โดยหากมองในมุมมองของธนาคารน้ันถึงแม้ค่า
รายงวดที่ธนาคารจะต้องจ่ายให้กับผู้กู้ในแต่ละเดือนจะมีมูลค่าเพ่ิมสูงข้ึน แต่อัตราผลตอบแทนของธนาคารน้ันไม่ได้ลดลงเน่ืองจาก
ผลตอบแทนของธนาคารน้ันข้ึนอยู่กับอัตราดอกเบี้ย ซึ่งในการค านวณค่ารายงวดแบบใหม่น้ีธนาคารยังคงคิดดอกเบี้ยในอัตราที่เท่า
เดิม เพียงแต่มูลค่าของสินเชื่อน้ันมากข้ึน กล่าวคือธนาคารปล่อยกู้เพ่ิมมากข้ึน (ให้ค่ารายงวดแก่ผู้กู้เพ่ิมสูงข้ึน) จ านวนเงินกู้สะสม
น้ันก็ย่อมสูงข้ึนกว่าแบบเดิม ท าให้ ณ วันสิ้นสุดสัญญาอัตราดอกเบี้ยที่เป็นตัวเงินที่ธนาคารได้รับย่อมมากกว่าการให้ค่ ารายงวด
แบบเดิม (ที่มีค่าน้อย) ภายใต้การคิดอัตราดอกเบี้ยเดียวกัน อย่างไรก็ดีงานวิจัยชิ้นน้ีไม่ได้มีการค านึงถึงในกรณีที่มูลค่าหลักทรัพย์มี
ค่าลดลงไป ซึ่งถ้าหากเกิดกรณีดังกล่าวธนาคารอาจเสียประโยชน์ได้ เน่ืองจากเงินกู้ที่ธนาคารจะได้รับช าระคืนในกรณีที่ทายาทไม่
มาไถ่ถอนหลักทรัพย์จะมีค่าเท่ากับมูลค่าบ้านที่ขายทอดตลาด หรือวงเงินกู้สะสมแล้วแต่ว่ามูลค่าใดต่ ากว่า ท้ังน้ีจากที่ทราบกันดีว่า
ที่ดินและอสังหาริมทรัพย์น้ันมีแนวโน้มเพ่ิมสูงข้ึนในสถานการณ์ปกติ  
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ตารางที่ 1 ตารางแสดงการค านวณค่ารายงวดแบบปัจจบุัน 

 ① ② ③ ④ ⑤ 

งวดที ่ เงินรายงวด ดอกเบี้ย 
จ านวนเงินที่ใช้

ค านวณ
ดอกเบี้ย 

จ านวนเงินกู้
สะสม 

อัตราดอกเบี้ยต่อปี
(ร้อยละ) 

1 6,657.16 33.29 6,657.16 6,690.44 6 

2 6,657.16 66.57 13,314.31 13,414.17 6 

3 6,657.16 99.86 19,971.47 20,171.18 6 

… … … … … … 

298 6,657.16 9,919.16 1,983,832.62 3,466,747.50 6 

299 6,657.16 9,952.45 1,990,489.78 3,483,357.11 6 

300 6,657.16 9,985.73 1,997,146.93 3,500,000.00 6 

ที่มา : จากการค านวณ 
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การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนร้านอาหารฝร่ังเศส ในเขตอ าเภอเมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 
THE FEASIBILITY STUDY FOR INVESTMENT OF FRENCH RESTAURANT IN AMPHOE MUANG 

KHON KAEN, KHON KAEN PROVINCE 
 

อรรจมาภรณ์ ชนะจิระพันธ์ 1 
ภัทรวดี เพ่ิมวณิชกุล 2  

 
บทคัดย่อ 

รายงานการศึกษาอิสระฉบับน้ี มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจร้านอาหารฝรั่งเศส ในเขต
อ าเภอเมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น โดยศึกษาความเป็นไปได้ในด้านการตลาด ด้านการจัดการ ด้านเทคนิค และด้าน
การเงิน เพ่ือน าข้อมูลไปประกอบในการตัดสินใจลงทุนด าเนินธุรกิจร้านอาหารฝรั่งเศส โดยเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างโดยใช้
แบบสอบถามจ านวน 400 ชุด ผลการศึกษาด้านการตลาดพบว่า มีความเป็นไปได้ในการด าเนินงาน เน่ืองจากผู้บริโภคมีความ
ต้องการเข้ามาใช้บริการร้านอาหารฝรั่งเศส มีความเป็นไปได้ด้านการจัดการ เน่ืองจากสามารถจัดหาบุคลากรในการให้บริการ 
เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ มีความเป็นไปได้ด้านเทคนิค เน่ืองจากสามารถหาท าเลที่ต้ังได้ตามที่ได้ต้ังเป้าหมาย
ไว้ ท าการออกแบบวางแผนผังให้เหมาะสมกับพ้ืนที่และความสามารถในการท าอาหารที่มีคุณภาพ ในด้านการเงินพบว่า
โครงการมีระยะเวลาคืนทุนอยู่ที่ 4 ปี 1 เดือน 24 วัน มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิอยู่ที่ 8,660,809.64 บาท และมีอัตราผลตอบแทน
จากการลงทุนของโครงการเท่ากับร้อยละ 44 จึงสรุปได้ว่าโครงการมีความเป็นไปได้ในการลงทุน 
ค าส าคัญ: อาหารฝรั่งเศส ผู้บริโภค  

 
Abstract 

This independent study aimed to study the feasibility study for investment of French Restaurant 
in Amphoe Muang Khon Kaen, Khon Kaen Province by studied on four aspects of marketing feasibility, 
managerial feasibility, technical feasibility and financial feasibility. Four hundred questionnaires were used 
as a tool to collect data. The results from marketing feasibility showed that it was possible to invest in the 
market. The study showed the high demand of customer that interested in French Restaurant. In 
management feasibility, there were the possibilities to provide managing staff to meet the needs of 
customers. In technical feasibility, there were the possibilities to provide location to set up, planning the 
restaurant laid out suitable for the area. In financial feasibility, the project had pay back period (PB) was by 
4 years, 1 month, 24 days. The Net Present Value (NPV) was 8 ,660 ,809.64 baht and the Interest Rate of 
Return (IRR) was 44 percent. Therefore, this project was feasibility for investment. 
Keywords: French Food, Consumer 
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บทน า  
ประเทศไทยเป็นประเทศที่มีความสมบรูณ์ของธรรมชาติ พ้ืนที่ส่วนใหญ่ของประเทศเป็นพ้ืนที่ราบเหมาะส าหรับการ

เพาะปลูก รวมไปถึงมีทะเลและแม่น้ าท่ีอุดมสมบรูณ์ จึงท าให้ประเทศไทยมีความอุดมสมบูรณ์ของอาหารการกิน ดังน้ันธุรกิจ
อาหารจึงมีอัตราเติบโตเฉลี่ย 3-5% ต่อปี และร้านอาหารในประเทศไทยมีมูลค่าตลาดประมาณ 400,000 ล้านบาท จาก
การศึกษาข้อมูลพบว่าหน่ึงในธุรกิจอาหารที่น่าสนใจคืออาหารตะวันตกมีมูลค่าตลาดประมาณ 17,200 ล้านบาท เน่ืองจากส่วน
แบ่งการตลาดยังไม่สูงมากนัก ผู้ศึกษาจึงเห็นโอกาสในการท าก าไรในกลุ่มของอาหารตะวันตก และหน่ึงในอาหารที่น่าสนใจของ
อาหารตะวันตกคืออาหารฝรั่งเศส โดยท าการศึกษาความเป็นไปได้ทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ ความเป็นไปได้ด้านการตลาด ความเป็นไป
ได้ด้านการจัดการ ความเป็นไปได้ด้านเทคนิค และความเป็นไปได้ด้านการเงิน โดยผู้ศึกษาได้ท าการทบทวนวรรณกรรม และ
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง สร้างแบบสอบถามและเก็บข้อมูลเกี่ยวกับผู้บริโภค เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนร้านอาหาร
ฝรั่งเศสในเขตอ าเภอเมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น  

  
วัตถุประสงค์  

เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนร้านอาหารฝรั่งเศส ในเขตอ าเภอเมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น โดยศึกษา
ความเป็นไปได้ทางด้านการตลาด ด้านการจัดการ ด้านเทคนิคและด้านการเงิน 
 
วิธีด าเนินงาน    

1. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด โดยวิเคราะห์จากพฤติกรรมการบริโภคและปัจจัยที่ส่งผลต่อการบริโภค 
1.1 การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาครั้งน้ี คือ ประชากชนอาศัยในเขตเทศบาลขอนแก่น ซึ่งมีขนาดประชากร
ทั้งหมด 120,045 คน[1] โดยท าการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างจากกลุ่มประชากรจ านวน 400 คน เพ่ือความสมบรูณ์ของข้อมูลและ
ป้องกันความคลาดเคลื่อน 

1.2 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาและการหาค่าความเชื่อมั่น 
  1.2.1 แบบสอบถาม 
  แบบสอบถามพฤติกรรมและปัจจัยในการใช้บริการร้านอาหาร โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วนดังน้ี 

ส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม มีทั้งหมด 5 ข้อ ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ 
รายได้ และระดับการศึกษา  

ส่วนที่ 2  ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการบริโภคหรือการเลือกบริโภคอาหาร เช่น ประเภทอาหาร
เลือกรับประทานที่บ้านหรือที่ร้านอาหาร รับประทานคนเดียวหรือกลุ่มเพ่ือนและครอบครัว เป็นต้น 

ส่วนที่ 3  ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกรับประทานอาหาร โดย
จะให้ผู้ตอบแบบสอบถามให้คะแนนแต่ละปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจตามวิธีของ Likert’s Scale[2]  

ส่วนที่  4  ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะ เป็นค าถามลักษณะปลายเปิดเพ่ือให้ผู้ตอบ
แบบสอบถามสามารถเสนอความคิดเห็นแก่ผู้ศึกษา 

1.2.2 การหาค่าความเชื่อมั่น 
โดยน าแบบสอบถามที่สร้างข้ึนไปทดลองใช้ (Try-out) กับกลุ่มตัวอย่างจ านวน 30 ตัวอย่าง โดย

เลือกการสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Sample Random Sampling) ค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟ่าของครอนบัคของข้อค าถามทั้งฉบับมี
ค่า 0.948 ซึ่งมากกว่า 0.8 ถือว่าดี (Good)[3] แบบสอบถามจึงสามารถน าไปใช้ได้ 

2. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการจัดการ โดยวิเคราะห์จากการบริหารการจัดการองค์กร รวมไปถึงบุคลากร 
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3. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค โดยวิเคราะห์ด้านท าเลที่ต้ังว่ามีความเหมาะสมหรือไม่ เพ่ือประกอบการ
ตัดสินใจในการลงทุนร้านอาหารรวมถึงวัตถุดิบและอาหารที่มีคุณภาพ 

4. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงิน โดยวิเคราะห์ถึงงบประมาณท่ีใช้ในการลงทุน 4 ด้าน ดังน้ี  
 4.1 มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) คือ การประเมินว่าโครงการน้ัน ๆ สามารถสร้างก าไรได้หรือไม่ และ

ผลตอบแทนที่จะได้รับจากการลงทุนน้ีมีมากน้อยเท่าไหร่ 
4.2 อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) คือ การประเมินวผลตอบแทนของโครงการว่ามีอัตราผลตอบแทน

เท่าไหร่ เป็นการสุ่มอัตราคิดลดโดยก าหนดให้ NPV มีค่าเท่ากับ 0 คือการพิจารณามูลค่าของเงินตามกาลเวลาโดยท าให้ค่าเงิน
สุทธิมีค่าเท่ากับเงินก้อนแรก 

4.3 ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) คือ การประเมินและตรวจสอบเบื้องต้นว่าการลุงน้ัน ๆ จะต้อง
ใช้ระยะเวลาเท่าไหร่ที่จะสามารถท าให้กระแสเงินสดกลับมาเป็นบวกจากการที่ติดลบในการลงทุนในระยะแรก 

4.4 การวิเคราะห์ความไว (Sensitivity Analysis) เป็นการคาดการณ์ถึงการเปลี่ยนแปลงของรายได้ท่ี
อาจจะเกิดข้ึน และอาจส่งผลกระทบต่อรายได้รวมถึงต้นทุนของโครงการ เพ่ือเพ่ิมความน่าเชื่อถือและความถูกต้องของผลการ
วิเคราะห์ก่อนหน้าน้ี 
 
ผลการวิจัย 

การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนร้านอาหารฝรั่งเศสในเขตอ าเภอเมืองขอนแก่น  จังหวัดขอนแก่น ได้
ท าการศึกษาท้ังหมด 4 ด้าน ได้แก่  

1. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด 
 1.1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 
 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย อายุระหว่าง 15-25 ปี การศึกษาอยู่ระดับ

ปริญญาตรี มีอาชีพเป็นนักเรียน นักศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 10,000-20,000 บาท 
 1.2 ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการบริโภค 
 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามจ านวนมากมาใช้บริการร้านอาหารฝรั่งเศสนานกว่าเดือนละครั้ง และเลือกที่จะ

มาใช้บริการในวันหยุดพิเศษ/วันหยุดนักขัตฤกษ์/วันหยุดราชการ หรือ วันหยุดสุดสัปดาห์ (เสาร์-อาทิตย์) ค่าใช้จ่ายในการ
รับประทานแต่ละครั้งอยู่ที่ประมาน 1,001-1,500 บาท สื่อที่มีอิทธิพลต่อการรับรู้ คือ สื่ออินเตอร์เน็ตมากและเพ่ือนหรือบุคคล
ที่รู้จักแนะน า และพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความประสงค์ที่จะมาใช้บริการร้านอาหารฝรั่งเศสมากหรือคิดเป็นร้อยละ 89.3 

 1.3 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขัน (Five Forces Model)  
อุปสรรคจากการเข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งขันรายใหม่ แรงกดดันจากคู่แข่งขันในอุตสาหกรรม อ านาจ

การต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต และอ านาจการต่อรองของกลุ่มผู้ซื้อหรือผู้บริโภคอยู่ในระดับต่ า แต่แรงกดดันจากสินค้า
ทดแทนอยู่ในระดับสูงเน่ืองจากอาหารเป็นสินค้าท่ีทดแทนได้ง่าย ดังที่แสดงในตารางที่ 1 

1.4 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป 
การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอก (PESTEL Analysis) ที่มีผลต่อการด าเนินธุรกิจ ประกอบด้วย 6 ด้าน 

ได้แก่ ด้านการเมือง รัฐบาลมีโครงการสนับสนุนและพัฒนาผู้ประกอบการใหม่ปี 2562 โดยให้ความรู้ในการบริหารจัดการเพ่ือ
ด าเนินธุรกิจ ด้านเศรษฐกิจ ภาพรวมอุตสาหกรรมอาหาร ปี 2562 มีแนวโน้มจะขยายตัว เน่ืองจากการขยายตัวของเศรษฐกิจ
โลกมีความใกล้เคียงปีก่อน ด้านสังคม เป็นการสะท้องภาพลักษณ์ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายสร้างความภาคภูมิใจ แต่เน่ืองจาก
กระแสการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพก าลังเป็นที่นิยมจึงท าให้ไม่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าบางกลุ่มได้ 
ด้านเทคโนโลยี ท าให้ธุรกิจเป็นที่รู้จักได้ง่ายและรวดเร็ว ด้านลักษณะทางกายภาพ มีความโดดเด่นเป็นเอกลักษณ์ แต่สามารถ
ลองเลียนแบบได้ง่าย ด้านกฎหมาย มีกฎหมายรองรับในเรื่องของอาการที่ถูกสุขอนามัย ดังที่แสดงในตารางที่ 2 
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 1.5 การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและภาวะคุกคาม (SWOT Analysis) 
  1.5.1 จุดแข็ง (Strengths) มีความหลากหลายของอาหารและเป็นตัวเลือกใหม่ให้กับผู้บริโภค

และมีวิธีการน าเสนออาหารมีความน่าสนใจ 
 1.5.2 จุดอ่อน (Weaknesses) วัตถุดิบบางประเภทมีต้นทุนสูง จึงท าให้ต้องต้ังราคาขายสูง และ 

ผู้บริโภคมีความคิดว่าอาหารฝรั่งเศสมีราคาสูง 
  1.5.3 โอกาส (Opportunities) คู่แข่งขันในอุตสาหกรรมมีน้อย ท าให้อ านาจในการต่อรองของผู้

ซื้อหรือผู้บริโภคต่ า และทางร้านสามารถสร้างความแตกต่างในเรื่องของการน าเสนออาหาร 
 1.5.4 ภาวะคุกคาม (Threats) สินค้าทดแทนมีมาก และผู้บริโภคมีความเข้าใจว่าอาหารมีราคา

สูง ท าให้ไม่กล้าเข้าใช้บริการ เน่ืองจากเป็นร้านอาหารเปิดใหม่ 
 จากการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ด้านการตลาดในการลงทุนธุรกิจร้านอาหารฝรั่งเศส ควรท าการตลาดโดย

ใช้สื่ออินเตอร์เน็ตในการสร้างการรับรู้ให้กับผู้บริโภค โดยมีงบประมาณในการส่งเสริมการตลาดอยู่ที่ 10,000 บาทต่อเดือน 
2. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการจัดการ 
 2.1 โครงสร้างองค์กร 
 โครงสร้างองค์กรของธุรกิจร้านอาหารฝรั่งเศสที่เกี่ยวข้องกับหน้าท่ีความรับผิดชอบของพนักงานที่แบ่งแยก

ตามลักษณะงาน เพ่ือการบริการท่ีดีและมีคุณภาพโดยมีเจ้าของกิจการเป็นผู้วางแผนและก าหนดทิศทางขององค์กร และมี
ผู้จัดการทั่วไปรับค าสั่งเพ่ือน าไปกระจายงานและปฎิบัติให้เป็นไปตามแนวทางที่เจ้าของกิจการได้วางแผนไว้ ดังที่แสดงในภาพ
ที่ 1 

3. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค 
เลือกท าเลที่ต้ังบริเวณบึงแก่นนคร จังหวัดขอนแก่น เน่ืองจากอยู่ในตัวเมือง ใกล้แหล่งชุมชนและมีหมู่บ้านจัดสรร

หลายโครงการรอบบึงแก่นนคร สามารถเดินทางได้อย่างสะดวก มีพ้ืนที่จอดรถบริเวณหน้าร้านและบริเวณฝั่งบึงแก่นนคร มี
ทัศนียภาพและบรรยากาศที่ดีของบึงในยามเย็น รวมไปถึงรสชาติอาหารที่ดีและการสรรหาวัตถุดิบที่มีคุณภาพ ดังที่แสดงใน
ภาพที่ 2  

4. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงิน  
 4.1 การประมาณการเงินทุนของโครงการ  เท่ากับ 2,200,000 บาท โดยมีรายละเอียดดังน้ี ค่าตกแต่ง

ภายนอกและภายใน 1,500,000 บาท ค่าเช่าเดือนแรก ค่าประกันล่วงหน้า (2 เดือน) 90,000 บาท ค่าอุปกรณ์ครัว 250,000 
บาท ค่าโต๊ะ เก้าอ้ี 250,000 บาท ค่าวัสดุ อุปกรณ์ส านักงาน 30,000 บาท และค่าเงินสดย่อยในการหมุนเวียน 80,000  บาท 
แหล่งเงินทุนมาจากการย่ืนกู้ธนาคารอัตราดอกเบี้ยอยู่ที่ร้อยละ 7 ต่อปี โดยแบ่งช าระ 5 ปี  

 4.2 การประมาณรายได้ของโครงการ ประมาณรายได้ของโครงการได้มาจากการตอบแบบสอบถามของ
กลุ่มตัวอย่าง รายได้ = จ านวนคนที่คาดว่าจะมาใช้บริการ x จ านวนวันที่จะมาใช้บริการต่อเดือน x รายได้เฉลี่ยต่อครั้ง x 12 
เดือน เท่ากับ 321 คน x 2 วัน x 933 บาท/คน x 12 เดือน เท่ากับ 598,986 บาท/เดือน หรือ 7,187,832 บาท/ป ี 

4.3 การประมาณการค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน เท่ากับ 396,543.70 บาท/เดือน โดยมีรายละเอียดดังน้ี 
ค่าเช่าท่ี 30,000.00 บาท ค่าวัตถุดิบ (35% ของรายได้) 209,645.10 บาท ค่าใช้จ่ายในการผลิต (ไฟฟ้า น้ าประปา แก๊ส 5% 
ของรายได้) 29,949.30 บาท ค่าแรงงาน เพ่ิมข้ึน 2% ทุกปี 97,000.00 บาท ค่าการตลาด (ส่งเสริมการขาย 2% ของรายได้) 
11,979.72 บาท และต้นทุนแฝงที่เกิดจากข้อผิดพลาด (3% ของรายได้) 17,969.58 บาท หรือ เท่ากับปีละ 4,758,524.40 
บาท 

4.4 มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ในระยะเวลา 6 ปี เท่ากับ 8,660,809.64 บาท โดยค านวณจากเงินลงทุน
เริ่มแรกจ านวน 2,200,000 บาท ให้อัตราคิดลดเท่ากับร้อยละ 1.50 ในปีที่ 1 กระแสเงินสดปัจจุบันสะสมมีค่าเป็นลบเท่ากับ -
524,615.45 บาท จนถึงปีที่ 2 ที่กระแสเงินสดปัจจุบันสุทธิสะสมมีค่าเป็นบวกเท่ากับ 1,202,969.59 บาท 
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4.5 อัตราผลตอบแทนภายใน ( Internal Rate of Return: IRR) โดยการสุ่มอัตราคิดลดที่ท าให้มูลค่า
ปัจจุบันสุทธิมีค่าเท่ากับศูนย์ กล่าวคือ ท าให้กระแสเงินสดสุทธิในอนาคตที่คิดเป็นมลูค่าปัจจุบันแล้ว มีค่าเท่ากับ เงินลงทุน
เริ่มแรก โดยที่เงินลงทุนเริ่มแรกของโครงการเท่ากับ 2,200,000 บาท ค านวณโดยใช้โปรแกรม Microsoft Office Excel ได้
ผลตอบแทนจากการลงทุนเท่ากับร้อยละ 44 

4.6 ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period: PB) เท่ากับ 4 ปี 1 เดือน 24 วัน 
4.7 การวิเคราะห์ความไว (Sensitivity Analysis) ท าการวิเคราะห์ใน 2 กรณีคือ 1) รายได้ต่อปีลดลงจาก

ผู้ใช้บริการมีจ านวนลดลง และ 2) รายได้ต่อปีลดลงเน่ืองจากค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานเพ่ิมข้ึน จากการวิเคราะห์ทั้ง 2 กรณี
พบว่า ถ้ารายได้ต่อปีลดลงร้อยละ 5 ร้อยละ 10 และร้อยละ 15 จะท าให้ระยะเวลาคืนุทนของโครงการนานข้ึนสูงสุดเป็น
ระยะเวลา 5 ปี 4 เดือน 25 วัน  
 
สรุป  

จากการศึกษาความเป็นไปได้ท้ัง 4 ด้าน ได้แก่ ด้านการตลาด จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขัน (Five 
Forces Model) สภาพแวดล้อมทั่วไป (PESTEL Analysis) และจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและภาวะคุกคาม (SWOT Analysis) 
สามารถสรุปได้ว่ามีผลเป็นบวกต่อโครงการ ด้านการจัดการ มีโครงสร้างองค์กรที่ไม่ซับซ้อนท าให้การตัดสินใจและแก้ปัญหา
เป็นไปได้อย่างรวดเร็ว ด้านเทคนิค เลือกท าเลที่ต้ังอยู่ใกล้แหล่งชุมชนและลูกค้าเป้าหมาย ด้านการเงิน พบว่ามูลค่าปัจจุบัน
สุทธิ (NPV) ในระยะเวลา 6 ปี เท่ากับ 8,660,809.64 บาท อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR) เท่ากับ
ร้อยละ 44 และมีระยะเวลาคืนทุนของโครงการ (Payback Period: PB) เท่ากับ 4 ปี 1 เดือน 24 วัน จึงสรุปได้ว่าโครงการน้ีมี
ความเป็นไปได้ทั้งด้านการตลาด ด้านการจัดการ ด้านเทคนิค และด้านการเงิน 
 
ข้อเสนอแนะ  
 ในการศึกษาครั้งต่อไป ผู้ที่สนใจศึกษาถึงปัจจัยอื่น ๆ ที่ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการร้านอาหารโดยใช้ตัวแปรอื่น เช่น 
การบริหารลูกค้าสัมพันธ์ การสร้างคุณค่าของตราสินค้า และความภักดีในตราสินค้า เพ่ือน าผลการวิจัยมาวิเคราะห์ 
เปรียบเทียบ ในภาวะที่มีการแข่งขันสูงได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 จากการเปิดตลาดอาเซียน (AEC) จึงควรมีการศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านอาหารของผู้บริโภคในตลาด
อาเซียน เพ่ือน าผลการศึกษาไปพัฒนาธุรกิจให้ตรงกับความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย เพ่ือเป็นประโยชน์ในการด าเนิน
ธุรกิจต่อไป 
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ภาพที ่1 ผังโครงสร้างองค์กร 
 

 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่2 แสดงท าเลที่ต้ังของร้านอาหารฝรั่งเศส 
ตารางที่ 1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขัน (Five Forces Model) 
 
 
 
 
 
 
 
 
ตารางที่ 2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (PESTEL Analysis) 
 

สภาพแวดล้อมการแข่งขัน ผลการวิเคราะห ์

อุปสรรคจากการเข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งขันรายใหม่ ต่ า 

แรงกดดันจากคู่แข่งขันในอุตสาหกรรม ต่ า 

อ านาจการต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต ต่ า 

อ านาจการต่อรองของกลุ่มผู้ซื้อหรือผู้บริโภค ต่ า 

สภาพแวดล้อมการแข่งขัน ผลการวิเคราะห ์
แรงกดดันจากสินค้าทดแทน สูง 

สภาพแวดล้อมทัว่ไป (P.E.S.T.E.L) ผลการวิเคราะห ์
ด้านการเมือง + 
ด้านเศรษฐกิจ + 
ด้านสังคม +/- 
ด้านเทคโนโลยี + 
ด้านลักษณะทางกายภาพ +/- 
ด้านกฎหมาย + 
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การใช้เทคนิคบัญชีต้นทุนการไหลของวัสดุในการศึกษาปัญหาการผลิตแผ่นพื้นร้ัวคอนกรีตส าเร็จรูป 
THE USE OF MATERIAL FLOW COST ACCOUNTING TECHNIQUE (MFCA) TO IDENTIFY THE 

PROBLEMS OF PRESTRESSED SLAB PROCESS 
 

อรุณศรี  กวานดา1 
ปวีนา  กองจันทร์2  

 
บทคัดย่อ 

งานวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือประยุกต์ใช้เทคนิคบัญชีต้นทุนการไหลของวัสดุในการศึกษาปัญหาและวิเคราะห์ต้นทุน
ความสูญเสียที่เกิดข้ึนจากกระบวนการผลิตรั้วคอนกรีตส าเร็จรูปเฉพาะส่วนของการผลิตแผ่นพ้ืนรั้วคอนกรีตส าเร็จรูป          
โดยเลือกใช้วิธีการน าเสนอด้วยแผนผังก้างปลามาอธิบายถึงสาเหตุรวมถึงเสนอแนวทางในการลดต้นทุนความสูญเสียที่เกิดข้ึน
ระหว่างกระบวนการผลิต จากผลการศึกษาพบว่าความสูญเสียที่เกิดข้ึนมากที่สุดคือต้นทุนด้านวัสดุคิดเป็น 16.22 เปอร์เซ็นต์
ของต้นทุนความสูญเสียท้ังหมด รองลงมาคือต้นทุนด้านระบบและต้นทุนด้านพลังงาน  ทั้งน้ีทางผู้วิจัยได้เลือกน าเสนอแนวทาง
ในการลดต้นทุนด้านวัสดุ โดยพบลักษณะความเสียหายที่เกิดข้ึนกับแผ่นพ้ืนรั้วคอนกรีตส าเร็จรูปคือ แผ่นพ้ืนเกิดการแตกหัก 
หรือแผ่นพ้ืนบางส่วนถูกหล่อไม่เต็มแผ่นเกิดจากผู้ปฏิบัติงาน เครื่องมือที่ไม่พร้อมใช้งาน ผู้วิจัยจึงได้เสนอแนะแนวทางให้
ผู้ประกอบการควรมีการตรวจสอบเครื่องมือ และมีการรายงานผลการซ่อมบ ารุงเครื่องมือในกรณีที่อุปกรณ์เกิดการช ารุด 
เพ่ือให้เครื่องมือมีประสิทธิภาพพร้อมใช้งานอยู่เสมอ ในส่วนการเกิดของเสียเศษเหล็กเส้นน้ัน ผู้วิจัยได้เสนอแนะแนวทางให้
ผู้ประกอบการจัดให้มีการอบรมให้ความรู้และความเข้าใจในด้านการปฏิบัติงานแก่พนักงานฝ่ายผลิตในส่วนเฉพาะของการตัด
เหล็กเส้นเพ่ือลดการเกิดเศษเหล็กเส้น 
ค าส าคัญ: บัญชีต้นทุนการไหลของวัสดุ แผ่นพ้ืนรั้วคอนกรีตส าเร็จรูป 
 

Abstract 
The objectives of this research are to apply accounted material flowing technique for studying and 

analyzing loss of precast concrete produced costing, especially in the part of processing. By using cause 
and effect diagram, it could be explained the way to reduce the loss of costing due to the fabricating 
method. The main cause of that defects was detected through expensive raw material costing which is 
about 16.22% of the loss of costing. The minor causes were founded during highly cost of working system 
and energy consumption. Researcher proposed a solution to reduce the loss of costing for each procedure. 
The defection of precast concrete results occurred as broken or partial-broken. These faults were from the 
manner productive and not enough tools. In this work, we introduced the reducing loss of costing by 
checking and reporting of equipment maintenance so it is ready to work at all time. In the way of steel bar 
reducing, we suggested to give knowledge to a worker by performing, specifically, a steel bar cutting 
workshop.   

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบัญชีมหาบัณฑิต คณะบรหิารธุรกิจและการบัญชี มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
2 อาจารย์ คณะบริหารธุรกิจและการบัญชี มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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          Keywords: Material Flow Cost Accounting / Prestressed Slab 

 
บทน า  

บัญชีต้นทุนการไหลของวัสดุ (Material Flow Cost Accounting : MFCA) เป็นเครื่องมือที่น ามาใช้เพ่ือชี้ให้เห็นถึง
การใช้ทรัพยากรที่ไม่มีประสิทธิภาพและต้นทุนการผลิตที่เกิดการสูญเสียในแต่ละช่วงกระบวนการผลิต เน่ืองจากบัญชีต้นทุน
แบบด้ังเดิมไม่สามารถสะท้อนข้อมูลในส่วนของต้นทุนของเสีย [1] ดังน้ันต้นทุนของเสียจึงได้ถูกน าไปบันทึกรวมอยู่ในต้นทุน
หน่วยดีที่ผลิตเสร็จ อาจส่งผลให้กิจการมองข้ามหรือละเลยกับความสูญเสียที่เกิดข้ึน อีกทั้งยังเสียโอกาสที่จะน าของเสียมาใช้
ประโยชน์เพ่ือลดต้นทุนการผลิตหรือการก่อให้เกิดรายได้ที่เพ่ิมข้ึน  ซึ่งบัญชีต้นทุนการไหลของวัสดุสามารถน ามาประยุกต์ใช้
กับอุตสาหกรรมทุกประเภทท่ีใช้วัสดุและพลังงาน รวมไปถึงอุตสาหกรรมการผลิต การบริการ และอุตสาหกรรมอ่ืน           
โดยสามารถน าไปใช้กับอุตสาหกรรมทุกประเภทและทุกขนาด [2] 

ซึ่งบัญชีต้นทุนการไหลของวัสดุ (MFCA) สามารถน ามาประยุกต์ใช้ได้กับหลากหลายธุรกิจ จึงสนใจที่จะน ามา
ประยุกต์ใช้กับธุรกิจผลิตรั้วคอนกรีตส าเร็จรูป โดยกิจการกรณีศึกษาที่จะท าการศึกษาครั้งน้ี เป็นกิจการที่ท าการผลิตรั้ว
คอนกรีตส าเร็จรูป ประกอบด้วย 3 ชิ้นงาน ได้แก่ 1.ผลิตเสา 15 ต้นต่อวัน 2.ผลิตทับหลัง 15 อันต่อวัน และ 3.ผลิตแผ่นพ้ืนรั้ว
คอนกรีตส าเร็จรูป 60 แผ่นต่อวัน จากการศึกษาพบว่าชิ้นงานที่ท าการผลิตและเกิดของเสียมากที่สุดคือ แผ่นพ้ืนรั้วคอนกรีต
ส าเร็จรูป โดยปริมาณการผลิตในเดือนกรกฎาคม 2561 มีจ านวนการผลิตอยู่ท่ี 1,800 แผ่น และจากการตรว จพบความ
เสียหายของแผ่นพ้ืนรั้วคอนกรีตส าเร็จรูปมีความเสียหายประมาณ  40 % หรือ 720 แผ่นของจ านวนการผลิตต่อเดือน      เมื่อ
น าเอาบัญชีต้นทุนการไหลของวัสดุมาวิเคราะห์กระบวนการผลิตแผ่นพ้ืนรั้วคอนกรีตส าเร็จรูป จึงทราบถึงต้นทุนผลิตภัณฑ์ที่มี
มูลค่าเป็นบวก (cost of positive product) คือส่วนของต้นทุนผลิตภัณฑ์หน่วยดีและต้นทุนผลิตภัณฑ์ที่มีมูลค่าเป็นลบ (cost 
of negative product) คือส่วนของต้นทุนของเสียที่เกิดจากกระบวนการผลิตและไม่ก่อให้เกิดรายได้ จากการวิเคราะห์ตาม
บัญชีต้นทุนการไหลของวัสดุส่วนของผลิตภัณฑ์ท่ีมีมูลค่า เป็นลบจะถูกหาสาเหตุของการเกิดของเสียโดยใช้แผนผังก้างปลา 
(Cause and Effect Diagram)  ในการหาสาเหตุหลักของต้นทุนผลิตภัณฑ์ที่มีมูลค่าเป็นลบ เพ่ือเสนอแนวทางในลดของเสีย
ต่อไป 

 
วัตถุประสงค์การวิจัย  

เพ่ือวิเคราะห์ต้นทุนความสูญเสียท่ีเกิดข้ึนในกระบวนการผลิตแผ่นพ้ืนรั้วคอนกรีตส าเร็จรูปโดยประยุกต์ใช้เทคนิค
บัญชีต้นทุนการไหลของวัสดุ (Material Flow Cost Accounting) ในการระบุสาเหตุของความสูญเสียของกระบวนการผลิต
แผ่นพ้ืนรั้วคอนกรีตส าเร็จรูป  และเสนอแนะแนวทางลดต้นทุนของเสียในการผลิตแผ่นพ้ืนรั้วคอนกรีตส าเร็จรูป 

 
วิธีด าเนินการวิจัย   
  งานวิจัยน้ีท าการศึกษาและวิเคราะห์ต้นทุนความสูญเสียที่เกิดข้ึนในกระบวนการผลิตแผ่นพ้ืนรั้วคอนกรีตส าเร็จรูป
โดยการประยุกต์ใช้บัญชีต้นทุนการไหลของวัสดุ ประกอบด้วย 4 ข้ันตอนดังต่อไปน้ี 

1.เก็บข้อมูลเบื้องต้น  
ท าการรวบรวมข้อมูลของการผลิตแผ่นพ้ืนรั้วคอนกรีตส าเร็จรูป จากการสัมภาษณ์ผู้ที่เกี่ยวข้องกับกระบวนการผลิต  

ทั้งสิ้น 12 คน และสังเกตการณ์กระบวนการผลิตจ านวน 7 วัน ข้อมูลที่เก็บรวบรวมประกอบด้วย รายละเอียดกระบวนการ
ผลิตโดยละเอียด วัตถุดิบที่ใช้ทั้งหมดในการผลิต ราคาวัตถุดิบ ค่าจ้างแรงงาน ค่าไฟฟ้าท่ีใช้ในกระบวนการผลิต ต้นทุนค่าเสื่อม
ราคา ต้นทุนที่เกิดจากการก าจัดของเสีย และปริมาณการเกิดความสูญเสียจากกระบวนการผลิตแต่ละกระบวนการ 

2.สร้างแผนผังการไหลของวัสดุทั้งกระบวนการ 
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น าข้อมูลที่ได้จากข้ันตอนที่ 1 มาท าการสร้างแผนผังแสดงการไหลของวัสดุทั้งกระบวนการผลิต เพ่ือแสดงให้เห็นถึง 
วัสดุที่เข้าออกท้ังกระบวนการ 

3.วิเคราะห์บัญชีต้นทุนการไหลของวัสดุ 
ท าการค านวณหาต้นทุนการผลิต โดยแบ่งเป็นต้นทุนของผลิตภัณฑ์ที่มีมูลค่าเป็นบวกและต้นทุนของผลิตภัณฑ์ 

ที่มีมูลค่าเป็นลบโดยการใช้หลักการสมดุลมวลสารมาช่วยในการแยกแยะต้นทุนการผลิตของผลิตภัณฑ์ท้ังหมด โดยจะแบ่ง
ออกเป็น 4 ส่วนคือ ต้นทุนด้านวัสดุ (Material Cost : MC) ต้นทุนด้านระบบ (System Cost) ต้นทุนด้านพลังงาน     (Energy 
Cost : EC) และต้นทุนด้านความสูญเสียในการจัดการของเสีย (Waste Emission Cost : WC) จากน้ันหาจุดที่เกิดต้นทุน
ผลิตภัณฑ์ที่มีมูลค่าเป็นลบที่สูงที่สุด และน าไปสู่การหาสาเหตุ [3] 

4. หาสาเหตุโดยใช้แผนผังก้างปลา (Cause and Effect Diagram) 
พิสูจน์หาสาเหตุโดยใช้ข้อมูลทางสถิติและท ากราฟเพ่ือวิเคราะห์ปริมาณความสูญเสียที่เกิดข้ึนโดยเรียงล าดับจาก

กระบวนการที่เกิดต้นทุนของเสียมากท่ีสุดไปน้อยที่สุดเพ่ือคัดเลือกสาเหตุของการเกิดของเสีย น ามาประเมินหาสาเหตุและ
ปัญหาท่ีเกิดข้ึนโดยใช้แผนผังก้างปลา (Cause and Effect Diagram) เมื่อทราบสาเหตุของการเกิดของเสียจากกระบวนการ
ผลิตแล้ว จึงท าการระดมสมองร่วมกันระหว่างผู้วิจัยและผู้เชี่ยวชาญด้านวัสดุศาสตร์ พร้อม ด้วยหัวหน้างานที่เกี่ยวข้องใน
กระบวนการผลิตแผ่นพ้ืนรั้วคอนกรีตส าเร็จรูปท าการวิเคราะห์หาสาเหตุในการเกิดของเสียจากกระบวนการผลิตและหา
แนวทางในการลดของเสียร่วมกัน 

 
ผลการวิจัย 

1. ข้อมูลเบื้องต้นของผลิตภัณฑ์และแผนผังการไหลของวัสดุทั้งกระบวนการ 
 ผู้วิจัยได้ท าการประยุกต์ใช้บัญชีต้นทุนการไหลของวัสดุในกระบวนการผลิตรั้วคอนกรีตส าเร็จรูปในการศึกษาปัญหา
การผลิตแผ่นพ้ืนรั้วคอนกรีตส าเร็จรูป ซึ่งแผ่นพ้ืนรั้วคอนกรีตส าเร็จรูปมียอดการผลิตสูงที่สุดของผลิตภัณฑ์ทั้งหมดในกิจการ 
จากข้อมูลปัจจุบันพบว่า ในกระบวนการผลิตมีลักษณะความเสียหายที่เกิดข้ึนกับแผ่นรั้วคอนกรีตส าเร็จรูปคือ แผ่นพ้ืนเกิดการ
แตกหัก หรือแผ่นพ้ืนบางส่วนถูกหล่อไม่เต็มแผ่นและเศษเหล็กเส้น ท าให้เกิดต้นทุนความสูญเสีย โดยกระบวนการผลิตแผ่นพ้ืน
รั้วคอนกรีตส าเร็จรูปมีกระบวนการผลิตจ านวน 5 กระบวนการ ได้แก่ 1.เตรียมโต๊ะหล่อ 2.ประกอบโต๊ะหล่อ 3.พ่นน้ ายา
เคลือบโต๊ะหล่อ 4.เทคอนกรีตลงแบบบนโต๊ะหล่อ 5.แกะแบบและเก็บเข้าคลังสินค้า โดยสามารถแสดงเป็นแผนผังการไหลของ
วัสดุ (Material Flow Cost Accounting) ทั้งกระบวนการได้ดังรูปที่ 1 
 จากรูปที่ 1 วัสดุที่เข้าสู่กระบวนการ ประกอบไปด้วย วัสดุหลัก (Main material) คือวัสดุที่ใช้ผลิตเป็นตัวผลิตภัณฑ์ 
วัสดุที่เป็นส่วนประกอบ (Sub material) และวัสดุประเภท สารเคมีหรือน้ าท่ีใช้ในกระบวนการผลิต จากกระบวนการไหลของ
วัสดุในกระบวนการผลิตแผ่นพ้ืนรั้วคอนกรีตส าเร็จรูปที่เลือกมาท าการศึกษา พบว่า มี 2 กระบวนการที่เกิดของเสียคือ 
กระบวนการประกอบโต๊ะหล่อและกระบวนการแกะแบบและเก็บเข้าคลังสินค้า 

2. ผลการวิเคราะห์บัญชีต้นทุนการไหลของวัสดุโดยรวม 
ผลการวิเคราะห์บัญชีต้นทุนการไหลของวัสดุโดยรวมที่แสดงดังรูปที่ 2 พบว่าต้นทุนที่ใช้ในแต่ละกระบวนการอย่าง

เชื่อมโยงกันทั้ง 5 กระบวนการโดยแบ่งเป็นต้นทุนในการผลิต 4 ด้าน คือ ต้นทุนวัสดุ (MC) ต้นทุนระบบ (SC)               ต้นทุน
ค่าพลังงาน (EC) และ ต้นทุนด้านการจัดการของเสีย (WC) รวมถึงแยกรายละเอียดที่เป็นต้นทุนผลิตภัณฑ์ที่มีมูลค่าเป็นบวก
และต้นทุนผลิตภัณฑ์ที่มีมูลค่าเป็นลบ 

การปันส่วนต้นทุนผลิตภัณฑ์ที่มีมูลค่าเป็นบวกและลบ ต้องอาศัยการหาสัดส่วนของต้นทุนโดยใช้หลักการสมดุล   
มวลสาร (Mass balanced) โดยที่จะน าปริมาณวัสดุที่เข้าสู่กระบวนการทั้งหมดในรูปของน้ าหนักสารเปรียบเทียบกับน้ าหนัก
ของปริมาณวัสดุที่ส่งต่อไปยังกระบวนการต่อไป (Positive mass) และน้ าหนักของปริมาณวัสดุที่สูญเสียออกไปจาก
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กระบวนการ (Negative mass) มาท าการค านวณให้ได้ค่าสัดส่วนปริมาณผลิตภัณฑ์มูลค่าเป็นบวก (Percent quantity of 
positive product) และค่าสัดส่วนปริมาณผลิตภัณฑ์ที่มีมูลค่าเป็นลบ (Percent quantity of negative product)  

จากรูปที่ 2 การจ าแนกต้นทุนท่ีเกิดข้ึนในแต่ละกระบวนการ เช่น ในกระบวนการที่ 1 จากวัสดุ 100 ส่วนที่น าเข้า
กระบวนการเกิด Positive Mass ร้อยละ 80.70 และเกิด Negative Mass ร้อยละ 19.30  ตัวเลขสัดส่วนที่ได้ถูกน าไปใช้ใน
การปันส่วนต้นทุนทั้งหมดในกระบวนการน้ีคือ มีต้นทุนเข้าสู่กระบวนการทั้งหมดคิดเป็น 102,258.30 บาท จ าแนกออกเป็น
ต้นทุนของผลิตภัณฑ์ที่มีมูลค่าเป็นลบ 6,133.81 บาท หรือร้อยละ 6  จากต้นทุนรวมและต้นทุนผลิตภัณฑ์ที่มีมูลค่าเป็นบวก 
100,914.73  บาทหรือร้อยละ 94 จากต้นทุนรวม ซึ่งจะเป็นส่วนที่ส่งต่อไปยังกระบวนการถัดไป นอกจากน้ีในทั้งสองส่วนจะมี
การแยกเป็น ต้นทุนวัสดุ (MC) ต้นทุนระบบ (SC) ต้นทุนค่าพลังงาน (EC) และต้นทุนการจัดการของเสีย (WC) โดยส าหรับ
กระบวนการที่ 1 ใช้สัดส่วนที่ค านวณจากหลักการของ Mass Balance เช่นกัน ซึ่งจะพบว่าต้นทุนผลิตภัณฑ์ที่มีมูลค่าเป็นลบ
จะเกิดในส่วนของต้นทุนวัสดุ (MC) มากท่ีสุดคือ 42,240 บาท จากต้นทุนที่มีมูลค่าเป็นลบทั้งหมด 50,259.93 บาท 

การจ าแนกต้นทุนรวมทั้งกระบวนการของผลิตภัณฑ์แผ่นพ้ืนรั้วคอนกรีตส าเร็จรูปสามารถแสดงดังตารางที่ 1 โดยที่
ต้นทุนรวมทั้งหมดที่ใช้ในกระบวนการผลิตคิดเป็นมูลค่า 260,403.15 บาทแยกเป็นต้นทุนด้านวัสดุ 179,928.00 บาท ต้นทุน
ด้านระบบ 75,660.03 บาท และต้นทุนด้านพลังงาน 4,815.12 บาท จากต้นทุนรวมทั้งหมดที่ใช้ในกระบวนการผลิต จ าแนก
เป็นต้นทุนผลิตภัณฑ์ที่มีมูลค่าเป็นบวก 210,143.22 บาท แยกเป็นต้นทุนด้านวัสดุ 137,688.00 บาท ต้นทุนด้านระบบ 
68,234.70 บาท ต้นทุนด้านพลังงาน 4,220.52 บาท และจ าแนกเป็นต้นทุนผลิตภัณฑ์ที่มีมูลค่าเป็นลบมูลค่า 50,259.93 บาท 
แยกเป็นต้นทุนด้านวัสดุ 42,240.00 บาท ต้นทุนด้านระบบ 7,425.33 บาท ต้นทุนด้านพลังงาน 594.60 บาท ซึ่งสามารถ
แสดงการเปรียบเทียบต้นทุนออกเป็น 3 ส่วนได้แก่ (1) ต้นทุนด้านวัสดุทั้งหมดร้อยละ 69.10 จ าแนกเป็นต้นทุนผลิตภัณฑ์ที่มี
มูลค่าเป็นบวกร้อยละ 52.87 และต้นทุนผลิตภัณฑ์ที่มีมูลค่าเป็นลบร้อยละ 16.22 (2) ต้นทุนด้านระบบทั้งหมดร้อยละ 29.05 
จ าแนกเป็นต้นทุนผลิตภัณฑ์ที่มีมูลค่าเป็นบวกร้อยละ 26.20 และต้นทุนผลิตภัณฑ์ที่มีมูลค่าเป็นลบร้อยละ 2.85 ต้นทุนด้าน
พลังงานทั้งหมดร้อยละ 1.85 จ าแนกเป็นต้นทุนผลิตภัณฑ์ที่มีมูลค่าเป็นบวกร้อยละ 1.62 และต้นทุนผลิตภัณฑ์ที่มีมูลค่าเป็น
ลบร้อยละ 0.23 ดังน้ันสามารถสรุปได้ว่า จากต้นทุนรวมทั้งที่ใช้ในกระบวนการผลิตแผ่นพ้ืนรั้วคอนกรีตส าเร็จรูป จ าแนกเป็น
ต้นทุนผลิตภัณฑ์ที่มีมูลค่าเป็นบวกร้อยละ 80.70 และต้นทุนผลิตภัณฑ์ที่มีมูลค่าเป็นลบร้อยละ 19.30  

3. การวิเคราะหห์าสาเหตุของความสูญเสียและความสญูเปล่าในกระบวนการผลิต 
จากการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่ากระบวนการผลิตที่เกิดของเสียมากที่สุด คือ กระบวนการแกะแบบและเก็บเข้า

คลังสินค้า คิดเป็น 34 % ของปริมาณการผลิต 1 ล๊อต และกระบวนการประกอบโต๊ะหล่อ คิดเป็น 6 % ของปริมาณการผลิต 
1 ล๊อต ในส่วนของกระบวนการเทคอนกรีต กระบวนการเตรียมโต๊ะหล่อ กระบวนการพ่นน้ ายาเคลือบโต๊ะหล่อไม่เกิดความ
สูญเสีย ผู้วิจัยจึงท าการวิเคราะห์เพ่ือหาสาเหตุที่ท าให้เกิดของเสียในกระบวนการแกะแบบและเก็บเข้าคลังสินค้า และ
กระบวนการประกอบโต๊ะหล่อ ด้วยการใช้แผนผังก้างปลา (Cause and Effect Diagram)  

 4.สาเหตุของปัญหาและแนวทางแก้ไขปัญหาและวิธีปอ้งกันเพื่อลดของเสียจากกระบวนการผลิต 
แผ่นพื้นรั้วคอนกรีตส าเร็จรูป 
 จากการวิเคราะห์สาเหตุจากการใช้แผนผงัก้างปลา (Cause and Effect Diagram) เมื่อทราบถึงสาเหตุของ
การเกิดของเสียแล้ว ทางผู้วิจัยจึงได้สรุปสาเหตุและเสนอแนะแนวทางการแก้ไขและวิธีป้องกันได้ในตารางที่ 2   
 
สรุปและอภิปรายผล  

       การด าเนินการวิจัยครั้งน้ีได้รับความอนุเคราะห์จากกิจการกรณีศึกษา ท่ีให้ศึกษากระบวนการผลิตรั้วคอนกรีต
ส าเร็จรูปในส่วนของแผ่นพ้ืนรั้วคอนกรีตส าเร็จรูป โดยการระดมความคิดเพ่ือค้นหาสาเหตุของปัญหาโดยใช้แผนผังก้างปลา 
จากผลการศึกษาพบว่าความสูญเสียที่เกิดข้ึนสูงสุดคือต้นทุนด้านวัสดุคิดเป็น 16.22 เปอร์เซ็นต์ของต้นทุนความสูญเสียทั้งหมด 
รองลงมาคือต้นทุนด้านระบบและต้นทุนด้านพลังงาน  ทั้งน้ีทางผู้วิจัยได้เลือกน าเสนอแนวทางในการลดต้นทุนด้านวัสดุ      
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โดยพบลักษณะความเสียหายท่ีเกิดข้ึนกับแผ่นพ้ืนรั้วคอนกรีตส าเร็จรูปคือ แผ่นพ้ืนเกิดการแตกหัก หรือแผ่นพ้ืนบางส่วนถูก
หล่อไม่เต็มแผ่นเกิดจากเครื่องมือไม่พร้อมใช้งาน ผู้วิจัยจึงได้เสนอแนะแนวทางให้ผู้ประกอบการควรมีการตรวจสอบเครื่องมือ 
และมีการรายงานผลการซ่อมบ ารุงเครื่องมือในกรณีที่อุปกรณ์เกิดการช ารุด เพ่ือให้เครื่องมือมีประสิทธิภาพพร้อมใช้งานอยู่
เสมอ และการเกิดของเสียในส่วนของเศษเหล็กเส้นน้ัน ผู้วิจัยได้เสนอแนะแนวทางให้ผู้ประกอบการจัดให้มีการอบรมให้ความรู้
และความเข้าใจในด้านการปฏิบัติงานแก่พนักงานในส่วนของการตัดเหล็กเส้นเพ่ือลดการเกิดเศษเหล็กเส้น 

 
ข้อเสนอแนะ  

1.ในการศึกษาครั้งต่อไปควรมีการท าการวิเคราะห์ทุกชิ้นงานของการผลิตรั้วคอนกรีตส าเร็จรูป เพ่ือให้ทราบถึง
ต้นทุนความสูญเสียของทั้งหมดกระบวนการ 

2.ควรมีการประยุกต์ใช้บัญชีต้นทุนการไหลของวัสดุ โดยการทดลองการปรับปรุงก่อนและหลังของกระบวนการใน
การผลิตที่เป็นสาเหตุการเกิดของเสีย เพ่ือเปรียบเทียบข้อมูลก่อนและหลังการปรับปรุงกระบวนการผลิต 

 
เอกสารอ้างอิง  
[1] วัชนีพร เศรษฐสักโก. (2559). ลดต้นทุนด้วย Material flow cost accounting.เอกสารประกอบการอบรมเชิงปฎิบัติ.      
            กรุงเทพ.สภาวิชาชีพบัญชี. 
[2] วิชัย ฉัตรทินวัฒน์. (2557) .กรณีศึกษาการใช้บัญชีต้นทุนการไหลของวัสดุในประเทศไทย.คณะวิศวกรรมศาสตร์. 
            มหาวิทยาลัยเชียงใหม่. 
[3] ชนินาถ ศรีเพ็ญ. (2556). การประยุกต์ใช้เทคนิคการวิเคราะห์บัญชีต้นทุนการไหลของวัสดุในกระบวนการผลิต    

ชิ้นส่วนอิ เล็กทรอนิกส์ . วิทยาศาสตร์มหาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการอุตสาหกรรมบั ณฑิตวิทยาลัย     
มหาวิทยาลัยเชียงใหม่. 

 

 
ภาพที่ 1 แสดงกระบวนการไหลของวัสดุในกระบวนการผลิตแผ่นพ้ืนรั้วคอนกรีตส าเร็จรูป 
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ภาพที่ 2 แสดงการวิเคราะห์บัญชีต้นทุนการไหลของวัสดุโดยรวม (กระบวนการที่ 1 ถึง 5) 
 
 

 
ภาพที่ 3  แผนผังก้างปลา แสดงสาเหตุของการเกิดของเสียจากกระบวนการประกอบโต๊ะหล่อ 
 

 
ภาพที่ 4 แผนผังก้างปลาแสดงสาเหตุของการเกิดของเสียท่ีเกิดจากกระบวนการแกะแบบและเก็บเข้าคลังสินค้า 
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ตารางที่ 1 ต้นทุนโดยรวมของการผลิตแผ่นพ้ืนรั้วคอนกรีตส าเร็จรูปจ าแนกตามบัญชีต้นทุนการไหลของวัสดุ (หน่วย :บาท) 

 
ตารางที่ 2 ตารางแสดงสาเหตุของปัญหาและแนวทางแก้ไขปัญหาและวิธีการป้องกัน 

 

 ต้นทุนด้าน
วัสดุ 

ต้นทุนด้าน
ระบบ 

ต้นทุนด้าน
พลังงาน 

ต้นทุนในการ
จัดการของเสีย 

รวม 

ต้นทุนผลิตภัณฑ์ที่มีมูลค่าเป็น
บวก (Positive product) 

137,688.00 68,234.70 4,220.52 - 210,143.22 
52.87 % 26.20 % 1.62 % - 80.70 % 

ต้นทุนผลิตภัณฑ์ที่มีมูลค่าเป็น
ลบ (Negative product) 

42,240.00 7,425.33 594.60 - 50,259.93 
16.22 % 2.85 % 0.23 % - 19.30 % 

ต้นทุนรวม 179,928.0
0 

75,660.03 4,815.12 - 260,403.15 

69.10 % 29.05 % 1.85 % - 100 % 

สาเหตุของปัญหา แนวทางการแก้ไขและวิธีป้องกัน 
เคร่ืองมือในการปฎิบัติงานมีไม่
เพียงพอ 

ควรมีการเพ่ิมอุปกรณ์ในส่วนที่ใช้ในการวัดความยาว เช่น ตลับเมตร เป็นต้น  

โต๊ะหล่อขาดการบ ารุงรักษา    
ท าความไม่สะอาดไม่เพียงพอ  

ควรมีการตรวจสภาพโต๊ะหล่อทุกครัง้ก่อนและหลังปฏิบัติงาน ท าการซ่อมบ ารุงโต๊ะหล่อ 
ทุกๆ 1 เดือนและควรท าความสะอาดโต๊ะหล่อทุกวัน 

ความชื้นของแผ่นพ้ืนรั้วคอนกรีต
ส าเร็จรูป 

ควรจัดให้มีการบ่มแผ่นพ้ืนรั้วคอนกรีตส าเร็จรูปอย่างน้อย 12 ชั่วโมง ก่อนน าไปเตรียม
จ าหน่าย โดยอาจใช้พลาสติกคลุมเพ่ือป้องกันไม่ให้น้ าในแผ่นพ้ืนรั้วคอนกรีตส าเร็จรูประเหย
ออกมา หรืออาจใช้การฉีดฝอยละอองน้ าใส่แผ่นพ้ืนรั้วคอนกรีตส าเร็จรูปโดยตรงก็ได้ 
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ความเสี่ยงและผลตอบแทนหุ้นของหลักทรัพย์กลุ่มธุรกิจธนาคารโดยใช้แบบจ าลองการต้ังราคาหลักทรัพย์  
RISK AND RETURNS OF BANK SECURITIES BY USING CAPITAL ASSET PRICING MODEL 

 

อิทธิรัตน์  รัตนชูวงศ์ 1 
ภิเษก ชัยนิรันดร์ 2  

 

บทคัดย่อ 
การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเสี่ยงและผลตอบแทนโดยใช้แบบจ าลองการต้ังราคาหลักทรัพย์ของ 

แต่ละหลักทรัพย์กลุ่มธุรกิจธนาคารในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทยใช้เป็นแนวทางในการตัดสินใจลงทุน โดยใช้ข้อมูลราคา
ปิดรายวันของหลักทรัพย์ในกลุ่มธุรกิจธนาคาร ดัชนีรายปีตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย และอัตราดอกเบี้ยพันธบัตรรัฐบาล
อายุ 30 ปี ณ วันที่ 28 ธันวาคม 2561 ซึ่งผู้ศึกษาได้วิเคราะห์อัตราผลตอบแทน ความเสี่ยงแล้วเปรียบเทียบกับอัตรา
ผลตอบแทนที่คาดหวังโดยใช้แบบจ าลองการต้ังราคาหลักทรัพย์ ผลการศึกษา พบว่า การค านวณอัตราผลตอบแทนจริงโดย
เฉลี่ยเรียงล าดับจากมากไปน้อย ได้แก่ KKP TISCO TCAP BBL BAY KBANK KTB SCB TMB LHFG และ CIMBT             การ
วิเคราะห์ความเสี่ยงแบ่งเป็น 3 ส่วน คือ 1) หลักทรัพย์มีความเสี่ยงมากกว่าความเสี่ยงตลาด ได้แก่ SCB และ KBANK         2) 
หลักทรัพย์มีความเสี่ยงเท่ากับความเสี่ยงตลาด ได้แก่ TMB และ KTB 3) หลักทรัพย์มีความเสี่ยงน้อยกว่าความเสี่ยงตลาด 
ได้แก่ BAY BBL KKP TCAP TISCO LHFG และ CIMBT การเปรียบเทียบอัตราผลตอบแทนที่เกิดข้ึนจริงกับอัตราผลตอบแทน
ที่คาดหวังแบ่งเป็น 2 ส่วน คือ 1) หลักทรัพย์ที่มีอัตราผลตอบแทนที่เกิดข้ึนจริงโดยเฉลี่ยมากกว่าอัตราผลตอบแทนที่คาดหวัง 
ได้แก่ KBANK BAY BBL KKP TCAP และ TISCO ถือเป็นหลักทรัพย์ที่ควรลงทุน  2) หลักทรัพย์ที่มีอัตราผลตอบแทนที่เกิดข้ึน
จริงโดยเฉลี่ยน้อยกว่าอัตราผลตอบแทนที่คาดหวัง ได้แก่ SCB TMB KTB LHFG และ CIMBT ถือเป็นหลักทรัพย์ที่ไม่ควรลงทุน 
ค าส าคัญ: ความเสี่ยงและผลตอบแทน แบบจ าลองการต้ังราคาหลักทรัพย์ หลักทรัพย์กลุ่มธุรกิจธนาคาร 

 

Abstract 
The objectives of this study were to study risk and returns by using the Capital asset pricing model 

(CAPM) of bank securities in the Stock Exchange of Thailand for finding the way to investment decisions. 
This study used the daily closing price of bank securities, Annual index of Stock Exchange of Thailand and 
the interest rate of 30 - years government bonds as of December 28, 2018. Data were used for calculated 
the rate of returns, risk and after that compare results with the expected rate of returns by using the pricing 
model. Results of analysis were, risk analysis divided into 3 parts: 1) Securities were more risky than market, 
such as SCB and KBANK 2) Securities were as risky as market, such as TMB and KTB          3) Securities were 
less risky than market, such as BAY, BBL, KKP, TCAP, TISCO, LHFG and CIMBT. The comparison of the actual 
rate of returns with the expected rate of returns divided into 2 parts:                        1) Securities that have 
the average actual rate of return was greater than the expected rate of return, such as KBANK, BAY, BBL, 
KKP, TCAP and TISCO, namely an undervalued investment, investors should invest. 2 )  Securities that have 
the average actual rate of return was less than the expected rate of return, such as SCB TMB, KTB LHFG 
and CIMBT, namely an overvalued investment, investors should not invest. 
Keywords: Risk and returns, Capital asset pricing model, Bank securities 
                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น                
2 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยขอนแก่น วิทยาเขตหนองคาย 
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บทน า  
โดยทั่วไปเรามักจะจัดสรรรายได้ที่ได้รับมาในแต่ละเดือนออกเป็น 2 ส่วนหลัก คือ เพ่ือใช้จ่ายโดยรายจ่ายส่วนแรก

เป็นการใช้จ่ายเพ่ือความจ าเป็นในชีวิตประจ าวัน และรายจ่ายส่วนที่สอง คือการเก็บออมเงินที่เหลือจากส่วนแรกไว้ใช้ในยาม
จ าเป็น วิธีการเก็บออมเงินที่มีประสิทธิภาพวิธีหน่ึง คือ การลงทุน  

การลงทุนเป็นการน าเอาทรัพย์สินรวมถึงเงินสดที่บุคคลน้ันถืออยู่หรือเก็บสะสมไว้ไปด าเนินการเพ่ือก่อให้เกิด
มูลค่าเพ่ิม หรือให้ได้รับผลตอบแทนกลับคืนมาในช่วงเวลาน้ัน ๆ ภายใต้เงื่อนไขข้อจ ากัดหรือความเสี่ยงที่บุคคลน้ันจะยอมรับ
ได้ ซึ่งการลงทุนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทยนับเป็นทางเลือกหน่ึงของการลงทุนที่น่าสนใจ ผู้มีเงินออมหรือต้องการน า
เงินมาลงทุนมีโอกาสจะได้รับผลตอบแทนจากการลงทุนในอัตราที่สูงกว่าและหลากหลายรูปแบบกว่า โดยเฉพาะปัจจุบันที่
อัตราดอกเบี้ยลดต่ าลงจนอยู่ในระดับที่ไม่น่าจูงใจต่อการฝากเงิน การลงทุนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทยจึงเหมาะอย่าง
ย่ิงส าหรับผู้ที่ต้องการความหลากหลายในการลงทุน โดยแนวทางในการตัดสินใจลงทุนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทยต้อง
พิจารณาถึงความสัมพันธ์ระหว่างผลตอบแทนจากการลงทุนและความเสี่ยงจากการลงทุนเพ่ือประเมินค่าการลงทุน ดังน้ัน การ
มีวิธีการวิเคราะห์ผลตอบแทนและความเสี่ยงที่ประสิทธิภาพจึงเป็นสิ่งจ าเป็น  

การวิเคราะห์ความเสี่ยงและผลตอบแทนของหลักทรัพย์ถือเป็นสิ่งที่ส าคัญต่อการตัดสินใจลงทุนในหลักทรัพย์น้ัน ๆ 
ซึ่งการที่จะได้ผลการวิเคราะห์ท่ีเป็นประโยชน์ต่อการตัดสินใจน้ัน ต้องใช้วิธีการที่ มีประสิทธิภาพ แบบจ าลองการต้ังราคา
หลักทรัพย์ (CAPM) ถือเป็นหน่ึงวิธีการท่ีมีประสิทธิภาพและนิยมใช้กันอย่างแพร่หลาย โดยแบบจ าลองน้ีเป็นการศึกษาถึง
ความสัมพันธ์ระหว่างความเสี่ยงและผลตอบแทนของหลักทรัพย์ใดหลักทรัพย์หน่ึง [1] ประกอบด้วย ความเสี่ยงที่มีระบบเป็น
ความเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยที่ไม่สามารถควบคุมได้และส่งผลกระทบต่อทุก ๆ หลักทรัพย์ในตลาดหลักทรัพย์ และความเสี่ยงที่ไม่
มีระบบความเสี่ยงที่เกิดข้ึนเฉพาะกับตัวธุรกิจน้ัน ๆ ไม่มีผลต่อธุรกิจอื่น รูปแบบน้ีข้ึนอยู่กับความสัมพันธ์สัมประสิทธ์ิเบต้าของ
สินทรัพย์ ซึ่งเป็นตัวแทนของความเสี่ยงของหลักทรัพย์แต่ละหลักทรัพย์ อัตราผลตอบแทนที่ปราศจากความเสี่ยง และส่วนเพ่ิม
ของความเสี่ยงตลาด [2] 

จากการทบทวนวรรณกรรมระยะเวลาต้ังแต่ปี 2556 ถึงปี 2560 พบว่า มีการจัดท างานวิจัยที่เกี่ยวกับการวิเคราะห์
ความเสี่ยงและผลตอบแทนของหลักทรัพย์ในกลุ่มธุรกิจต่าง ๆ โดยใช้แบบจ าลองการต้ังราคาหลักทรัพย์ (CAPM) มากมาย 
เช่น ธุรกิจบริการ ธุรกิจเกษตร ธุรกิจโทรคมนาคม เป็นต้น แต่ในส่วนของกลุ่มธุรกิจธนาคารน้ันยังมีการจัดท าวิจัยไม่มากนัก 
และเพ่ือให้ข้อมูลมีความทันสมัย เป็นประโยชน์ต่อการวิเคราะห์ความเสี่ยงและผลตอบแทนต่อนักลงทุนอย่างที่สุด ผู้ศึกษาจึง
ได้เห็นถึงความส าคัญและมีความสนใจท่ีจะศึกษาการวิเคราะห์ความเสี่ยงและผลตอบแทนโดยใช้แบบจ าลองการต้ังราคา
หลักทรัพย์ (CAPM) ของหลักทรัพย์ในกลุ่มธุรกิจธนาคาร  
 
วัตถุประสงค์  

1. เพ่ือศึกษาหาความสัมพันธ์ระหว่างความเสี่ยงและอัตราผลตอบแทนโดยใช้แบบจ าลองการต้ังราคาหลักทรัพย์ 
(CAPM) ของแต่ละหลักทรัพย์กลุ่มธุรกิจธนาคารในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย 

2. เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบอัตราผลตอบแทนที่เกิดข้ึนจริงของหลักทรัพย์กลุ่มธุรกิจธนาคาร กับอัตราผลตอบแทนโดย
ใช้แบบจ าลองการต้ังราคาหลักทรัพย์ (CAPM) เปน็แนวทางในการตัดสินใจลงทุน 
 
วิธีด าเนินงาน    

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มหลักทรัพย์กลุ่มธุรกิจธนาคารในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย มีทั้งหมด 11 หลักทรัพย์  ได้แก่ KKP 

TISCO TCAP BBL BAY KBANK KTB SCB TMB LHFG และ CIMBT [3] 
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2.  การรวบรวมข้อมูล                                                                            
ข้อมูลท่ีใช้ในการศึกษาเป็นข้อมูลทุติยภูมิ รูปแบบเชิงปริมาณ โดยใช้ข้อมูลต้ังแต่เดือนมกราคม 2559 ถึงเดือน

ธันวาคม 2561 คือ 1) ข้อมูลจากตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย ได้แก่ ราคาปิดรายวันของหลักทรัพย์ในกลุ่มธุรกิจธนาคาร 
ดัชนีตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย 2) ข้อมูลจากธนาคารแห่งประเทศไทย ได้แก่ อัตราดอกเบี้ยของพันธบัตรรัฐบาลอายุ 
30 ปี ณ วันที่ 28 ธันวาคม 2561 คือ 3.31% ซึ่งโดยปกตินิยมใช้อัตราดอกเบี้ยพันธบัตรรัฐบาลอายุ 10 ถึง 30 ปีแทนอัตรา
ผลตอบแทนจากหลักทรัพย์ปราศจากความเสี่ยง โดยสันนิษฐานว่ารัฐบาลไม่มีการผิดนัดอย่างแน่นอน [4] 

3.  เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา 
แบบจ าลองการต้ังราคาหลักทรัพย์ (CAPM) 

4.  การวิเคราะห์ข้อมูล 
ผู้ศึกษาน าข้อมูลที่รวบรวมได้มาค านวณหาอัตราผลตอบแทนรายปีของตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย (Rm) 

หลักทรัพย์กลุ่มธนาคาร (Ri) หลักทรัพย์ท่ีปราศจากความเสี่ยง (Rf) และค่าสัมประสิทธ์ิเบต้าของกลุ่มหลักทรัพย์ (bi) อัตรา
ผลตอบแทนที่คาดหวังตามแบบจ าลองการต้ังราคาหลักทรัพย์ (CAPM) จากน้ันเปรียบเทียบอัตราผลตอบแทนที่เกิดข้ึนจริงกับ
อัตราผลตอบแทนที่คาดหวังของแต่ละหลักทรัพย์ตามแบบจ าลองการต้ังราคาหลักทรัพย์ (CAPM) 
 
ผลการวิจัย 

1.  ผลการศึกษาความเสี่ยงและอัตราผลตอบแทนของแต่ละหลักทรัพย์กลุ่มธุรกิจธนาคาร 
1.1  ผลการค านวณอัตราผลตอบแทนรายปีของตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย (Rm) หลักทรัพย์กลุ่ม

ธนาคารรายหลักทรัพย์ (Ri) และอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย์ที่ปราศจากความเสี่ยง (Rf) 
  ดัชนีตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย มีอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยร้อยละ 7.03 ต่อปีและอัตราผลตอบแทน

ต๋ัวเงินคลังและพันธบัตรรัฐบาลซึ่งผู้ศึกษาใช้เป็นตัวแทนหลักทรัพย์ที่ปราศจากความเสี่ยงมีอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยร้อยละ 3.31 
ต่อปี ในส่วนของหลักทรัพย์กลุ่มธุรกิจธนาคารน้ัน จากการค านวณ พบว่า หลักทรัพย์ที่ให้ผลตอบแทนสูงที่สุด คือ ธนาคาร
เกียรตินาคิน จ ากัด (มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ KKP มีอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยเท่ากับร้อยละ 23.41 ต่อปี และหลักทรัพย์ที่ให้
ผลตอบแทนต่ าท่ีสุด คือ ธนาคาร ซีไอเอ็มบี ไทย จ ากัด (มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ CIMBT มีอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยเท่ากับร้อย
ละ -9.82 ต่อปี 

1.2  ผลการค านวณค่าสัมประสิทธิ์เบต้าของกลุ่มหลักทรัพย์ (bi) 
หลักทรัพย์กลุ่มธุรกิจธนาคารทุกหลักทรัพย์มีค่าสัมประสิทธ์ิเบต้าเป็นบวก โดย                        

   หลักทรัพย์ที่มีค่าสัมประสิทธ์ิเบต้ามากกว่า 1 หมายถึง การเคลื่อนไหวผลตอบแทนของหลักทรัพย์ข้ึนลงสูง
กว่าดัชนีตลาด มีจ านวน 2 หลักทรัพย์ คือ ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ SCB มีค่าสัมประสิทธ์ิเบต้า
เท่ากับ 1.27 และธนาคารกสิกรไทย จ ากัด (มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ KBANK มีค่าสัมประสิทธ์ิเบต้าเท่ากับ 1.19  

หลักทรัพย์ท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิเบต้าหลักทรัพย์เท่ากับ 1 หมายถึง การเคลื่อนไหวผลตอบแทนของ
หลักทรัพย์ข้ึนลงเท่ากับดัชนีตลาด  มีจ านวน 2 หลักทรัพย์ คือ ธนาคารทหารไทย จ ากัด (มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ TMB และ
ธนาคารกรุงไทย จ ากัด (มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ KTB  

หลักทรัพย์ที่มีค่าสัมประสิทธ์ิเบต้าหลักทรัพย์ที่มีค่าสัมประสิทธ์ิเบต้าน้อยกว่า 1 หมายถึง การเคลื่อนไหว
ผลตอบแทนของหลักทรัพย์ข้ึนลงต่ ากว่าดัชนีตลาด มีจ านวน 7 หลักทรัพย์ คือ 1) ธนาคารกรุงศรีอยุธยา จ ากัด (มหาชน) ชื่อ
หลักทรัพย์ BAY มีค่าสัมประสิทธ์ิเบต้าเท่ากับ 0.94 2) ธนาคารกรุงเทพ จ ากัด (มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ BBL มีค่าสัมประสิทธ์ิ
เบต้าเท่ากับ 0.03 3) ธนาคารเกียรตินาคิน จ ากัด (มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ KKP มีค่าสัมประสิทธ์ิเบต้าเท่ากับ 0.86 4) บริษัท 
ทุนธนชาต จ ากัด (มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ TCAP มีค่าสัมประสิทธ์ิเบต้าเท่ากับ 0.86 5) บริษัท ทิสโก้ไฟแนนเชียลกรุ๊ป จ ากัด 
(มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ TISCO มีค่าสัมประสิทธ์ิเบต้าเท่ากับ 0.74 6) บริษัท แอลเอชไฟแนนซ์เชียล กรุ๊ป จ ากัด (มหาชน) ชื่อ
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หลักทรัพย์ LHFG มีค่าสัมประสิทธ์ิเบต้าเท่ากับ 0.69 7) ธนาคาร ซีไอเอ็มบี ไทย จ ากัด (มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ CIMBT มีค่า
สัมประสิทธ์ิเบต้าเท่ากับ 0.57 

1.3  ผลการค านวณอัตราผลตอบแทนที่คาดหวังตามแบบจ าลองการต้ังราคาหลักทรัพย์ (CAPM) 
หลักทรัพย์มีอัตราผลตอบแทนท่ีคาดหวังตามล าดับ คือ 1) ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ชื่อ

หลักทรัพย์ SCB มีอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยเท่ากับร้อยละ 8.03 2) ธนาคารธนาคารกสิกรไทย จ ากัด (มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ 
KBANK มีอตัราผลตอบแทนเฉลี่ยเท่ากับร้อยละ 7.75  03 3) ธนาคารทหารไทย จ ากัด (มหาชน)  ชื่อหลักทรัพย์ TMB มีอตัรา
ผลตอบแทนเฉลี่ยเท่ากับร้อยละ 7.04 4) ธนาคารกรุงไทย จ ากัด (มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ KTB มีอัตราผลตอบแทนเฉลี่ย
เท่ากับร้อยละ 7.03 5) ธนาคารกรุงศรีอยุธยา จ ากัด (มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ BAY มีอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยเท่ากับร้อยละ 
6.80 6) ธนาคารกรุงเทพ จ ากัด (มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ BBL มีอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยเท่ากับร้อยละ 6.77  7) ธนาคารเกียรติ
นาคิน จ ากัด (มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ KKP มีอตัราผลตอบแทนเฉลี่ยเท่ากับร้อยละ 6.52 8) บริษัท ทุนธนชาต จ ากัด (มหาชน) 
ชื่อหลักทรัพย์ TCAP มีอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยเท่ากับร้อยละ 6.49 9) บริษัท ทิสโก้ไฟแนนเชียลกรุ๊ป จ ากัด (มหาชน) ชื่อ
หลักทรัพย์ TISCO มีอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยเท่ากับร้อยละ 6.05 10) บริษัท แอลเอชไฟแนนซ์เชียล กรุ๊ป จ ากัด (มหาชน) ชื่อ
หลักทรัพย์ LHFG มีอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยเท่ากับร้อยละ 5.86 11) ธนาคาร ซีไอเอ็มบี ไทย จ ากัด (มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ 
CIMBT มีอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยเท่ากับร้อยละ 5.42 

1.4   ผลการค านวณอัตราผลตอบแทนที่เกิดขึ้นจริง 
หลักทรัพย์ที่มีอัตราผลตอบแทนที่เกิดข้ึนจริงตามล าดับ คือ 1) ธนาคารเกียรตินาคิน จ ากัด (มหาชน) ชื่อ

หลักทรัพย์ KKP มีอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยเท่ากับร้อยละ 23.41 2) บริษัท ทิสโก้ไฟแนนเชียลกรุ๊ป จ ากัด (มหาชน) ชื่อ
หลักทรัพย์ TISCO มีอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยเท่ากับร้อยละ 23.29 3) บริษัท ทุนธนชาต จ ากัด (มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ TCAP 
มีอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยเท่ากับร้อยละ 11.64  4) ธนาคารกรุงเทพ จ ากัด (มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ BBL มีอัตราผลตอบแทน
เฉลี่ยเท่ากับร้อยละ 10.61  5) ธนาคารกรุงศรีอยุธยา จ ากัด (มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ BAY มีอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยเท่ากับร้อย
ละ 9.35 6) ธนาคารธนาคารกสิกรไทย จ ากัด (มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ KBANK มีอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยเท่ากับร้อยละ 7.84  
7) ธนาคารกรุงไทย จ ากัด (มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ KTB มีอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยเท่ากับร้อยละ 6.27  8) ธนาคารไทยพาณิชย์ 
จ ากัด (มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ SCB มีอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยเท่ากับร้อยละ 4.35  9) ธนาคารทหารไทย จ ากัด (มหาชน)  ชื่อ
หลักทรัพย์ TMB มีอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยเท่ากับร้อยละ -2.04  10) บริษัท แอลเอชไฟแนนซ์เชียล กรุ๊ป จ ากัด (มหาชน) ชื่อ
หลักทรัพย์ LHFG มีอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยเท่ากับร้อยละ -4.84  11) ธนาคาร ซีไอเอ็มบี ไทย จ ากัด (มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ 
CIMBT มีอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยเท่ากับร้อยละ - 9.82 

2.  ผลการศึกษาเปรียบเทียบอัตราผลตอบแทนและความเสี่ยงของหลักทรัพย์กลุ่ มธุรกิจธนาคารกับอัตรา
ผลตอบแทนและความเสี่ยงของหลักทรัพย์โดยใช้แบบจ าลองการต้ังราคาหลักทรัพย์ (CAPM) เป็นแนวทางในการ
ตัดสินใจลงทุน 

2.1   ผลการเปรียบเทียบอัตราผลตอบแทนที่คาดหวัง (CAPM) กับอัตรา ผลตอบแทนที่เกิดขึ้นจริง 
หลักทรัพย์ในกลุ่มธุรกิจธนาคารมีหลักทรัพย์มีอัตราผลตอบแทนที่คาดหวัง (CAPM) น้อยกว่าอัตรา

ผลตอบแทนที่เกิดข้ึนจริงมีอยู่ 6 หลักทรัพย์ คือ ธนาคารกสิกรไทย จ ากัด (มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ KBANK ผลต่างของอัตรา
ผลตอบแทนเท่ากับ 0.09 ธนาคารกรุงศรีอยุธยา จ ากัด (มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ BAY ผลต่างของอัตราผลตอบแทนเท่ากับ 
2.55 ธนาคารกรุงเทพ จ ากัด (มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ BBL ผลต่างของอัตราผลตอบแทนเท่ากับ 3.84 ธนาคารเกียรตินาคิน 
จ ากัด (มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ KKP ผลต่างของอัตราผลตอบแทนเท่ากับ 16.89 บริษัท ทุนธนชาต จ ากัด (มหาชน) ชื่อ
หลักทรัพย์ TCAP ผลต่างของอัตราผลตอบแทนเท่ากับ 5.15 และบริษัท ทิสโก้ไฟแนนเชียลกรุ๊ป จ ากัด (มหาชน) ชื่อ
หลักทรัพย์ TISCO ผลต่างของอัตราผลตอบแทนเท่ากับ 17.24 หลักทรัพย์เหล่าน้ีมีราคาต่ ากว่าท่ีควรจะเป็นนักลงทุนควรเลือก
ลงทุนใน 6 หลักทรัพย์น้ี (Undervalued)  
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หลักทรัพย์ในกลุ่มธุรกิจธนาคารมีหลักทรัพย์มีอัตราผลตอบแทนที่คาดหวัง (CAPM) มากกว่าอัตรา
ผลตอบแทนที่เกิดข้ึนจริงมีอยู่ 5 หลักทรัพย์ คือ ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ SCB ผลต่างของอัตรา
ผลตอบแทนเท่ากับ -3.68 ธนาคารทหารไทย จ ากัด (มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ TMB ผลต่างของอัตราผลตอบแทนเท่ากับ -9.08 
ธนาคารกรุงไทย จ ากัด (มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ KTB ผลต่างของอัตราผลตอบแทนเท่ากับ -0.76 บริษัท แอลเอชไฟแนนซ์
เชียล กรุ๊ป จ ากัด (มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ LHFG ผลต่างของอัตราผลตอบแทนเท่ากับ -10.7 และธนาคาร ซีไอเอ็มบี ไทย 
จ ากัด (มหาชน) ชื่อหลักทรัพย์ CIMBT ผลต่างของอัตราผลตอบแทนเท่ากับ -15.24 หลักทรัพย์เหล่าน้ีมีราคาสูงกว่าที่ควรจะ
เป็น นักลงทุนไม่ควรเลือกลงทุนใน 5 หลักทรัพย์น้ี (Overvalued) 
 
สรุป  

1.  สรุปผลการศึกษาความเสี่ยงและอัตราผลตอบแทนของแต่ละหลักทรัพย์กลุ่มธุรกิจธนาคาร 
1.1  ความเสี่ยง 

หลักทรัพย์ธุรกิจธนาคารท้ังหมด 11 หลักทรัพย์พบว่าหลักทรัพย์ทั้งหมดมีค่าสัมประสิทธ์ิเบต้าเป็นบวก
สอดคล้องกับชยาอร เตชะศารทูล(2555) [5] แบ่งเป็น 3 กลุ่ม ได้แก่  

1)  หลักทรัพย์ท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิเบต้ามากกว่า 1 มี 2 หลักทรัพย์ ได้แก่ SCB และ KBANK ซึ่งหมายถึง
ผลตอบแทนของหลักทรัพย์มีการเปลี่ยนแปลงไปในทิศทางเดียวกันกับตลาดโดยมีผลตอบแทนมากกว่าตลาดและหลักทรัพย์มี
ความเสี่ยงมากกว่าความเสี่ยงตลาด ถือว่าเป็นหลักทรัพย์เชิงรุก (Aggressive Stock)  

2)  หลักทรัพย์ที่มีค่าสัมประสิทธ์ิเบต้าเท่ากับ 1 ซึ่งหมายถึงผลตอบแทนของหลักทรัพย์มีการเปลี่ยนแปลง
ไปในทิศทางเดียวกันกับตลาดโดยมีผลตอบแทนเท่ากับตลาดและหลักทรัพย์มีความเสี่ยงเท่ากับความเสี่ยงตลาดมี 2 
หลักทรัพย์ ได้แก่ TMB และ KTB 

3)  หลักทรัพย์ที่มีค่าสัมประสิทธ์ิเบต้าน้อยกว่า 1 มี 7 หลักทรัพย์ ได้แก่ BAY BBL KKP TCAP TISCO 
LHFG และ CIMBT ซึ่งหมายถึงผลตอบแทนของหลักทรัพย์มีการเปลี่ยนแปลงไปในทิศทางเดียวกันกับตลาดโดยมีผลตอบแทน
ต่ ากว่าตลาดแต่หลักทรัพย์มีความเสี่ยงน้อยมากกว่าความเสี่ยงตลาด ถือว่าเป็นหลักทรัพย์เชิงรับ (Defensive Stock)  

1.2  อัตราผลตอบแทน 
หลักทรัพย์ที่มีอัตราผลตอบแทนที่คาดหวังสูงที่สุด คือ SCB และหลักทรัพย์ที่มีอัตราผลตอบแทนที่คาดหวัง

ต่ าที่สุด คือ CIMBT ซึ่งจากการศึกษาพบว่าหลักทรัพย์ที่มีค่าสัมประสิทธ์ิเบต้าสูง จะมีอัตราผลตอบแทนที่คาดหวังที่สูง ส่วน
หลักทรัพย์ที่มีค่าสัมประสิทธ์ิเบต้าต่ า จะมีอัตราผลตอบแทนที่คาดหวังที่ต่ าตามไปด้วย 

2.  ผลการเปรียบเทียบอัตราผลตอบแทนและความเสี่ยงของหลักทรัพย์กลุ่มธุรกิจธนาคารกับอัตราผลตอบแทน
และความเสี่ยงของหลักทรัพย์โดยใช้แบบจ าลองการต้ังราคาหลักทรัพย์ (CAPM) เป็นแนวทางในการตัดสินใจลงทุน 

หลักทรัพย์ในกลุ่มธุรกิจธนาคารมีอัตราผลตอบแทนที่เกิดข้ึนจริงโดยเฉลี่ยต่างจากอัตราผลตอบแทนที่คาดหวัง 
(CAPM) โดยหลักทรัพย์ที่มีอัตราผลตอบแทนที่เกิดข้ึนจริงโดยเฉลี่ยมากกว่าอัตราผลตอบแทนท่ีคาดหวัง (Ri > Rs) เป็น
หลักทรัพย์ที่น่าลงทุน (Undervalued) ได้แก่ KBANK BAY BBL KKP TCAP และTISCO ส่วนหลักทรัพย์ที่มีอัตราผลตอบแทน
ที่เกิดข้ึนจริงโดยเฉลี่ยน้อยกว่าอัตราผลตอบแทนที่คาดหวัง (Ri < Rs) เป็นหลักทรัพย์ที่ไม่น่าลงทุน (Overvalued) ได้แก่ SCB 
TMB KTB LHFG และ CIMBT สอดคล้องกับชยาอร เตชะศารทูล(2555) [5] สามารถแบ่งประเภทนักลงทุนตามการประเมิน
หลักทรัพย์ได้ 2 กลุ่ม 

1)  หลักทรัพย์ที่มีอัตราผลตอบแทนที่เกิดข้ึนจริงโดยเฉลี่ยมากกว่าอัตราผลตอบแทนที่คาดหวังและมีค่า
สัมประสิทธ์ิเบต้าน้อยกว่า1 (bi < 1) มีท้ังสิ้น 5 หลักทรัพย์ ได้แก่ หลักทรัพย์ BAY BBL KKP TCAPและ TISCO หลักทรัพย์
กลุ่มน้ีมีราคาต่ ากว่าท่ีควรจะเป็นและมีความเสี่ยงต่ ากว่าตลาด เหมาะกับนักลงทุนที่ไม่ชอบความเสี่ยง 
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2)  หลักทรัพย์ที่มีอัตราผลตอบแทนที่เกิดข้ึนจริงโดยเฉลี่ยมากกว่าอัตราผลตอบแทนที่คาดหวังและมีค่า
สัมประสิทธ์ิเบต้ามากกว่า1 (bi > 1) มีเพียง 1 หลักทรัพย์คือ หลักทรัพย์ KBANK หลักทรัพย์กลุ่มน้ีมีราคาต่ ากว่าที่ควรจะเป็น
แต่มีความเสี่ยงมากกว่าตลาด เหมาะกับนักลงทุนที่ชอบความเสี่ยง 
 
ข้อเสนอแนะ  

1. การศึกษาในครั้งน้ี ผู้ศึกษาใช้ข้อมูลในการศึกษาเพียง 3 ปีเท่าน้ันซึ่งอาจท าให้เห็นแนวโน้มของหลักทรัพย์ยังไม่
ชัดเจนมากนักหรือการมองเห็นภาพรวมของหลักทรัพย์ยังไม่เพียงพอ ดังน้ัน ควรมีการเพ่ิมช่วงข้อมูลในการศึกษาเพ่ือให้ได้
ข้อมูลที่มีความน่าเชื่อถือมากข้ึนและข้อมูลมีผลต่อการตัดสินใจมากข้ึน  

2. การศึกษาในครั้งน้ีเป็นงานวิจัยเชิงวิชาการ(Technical)นักลงทุนที่จะน าข้อมูลในการศึกษาครั้งน้ีไปใช้งาน ควรใช้
ผลการวิจัยร่วมกับข้อมูลพ้ืนฐานของบริษัท(Fundamental) 

3. การศึกษาครั้งต่อไป ควรวิเคราะห์ความเสี่ยงและผลตอบแทนของหลักทรัพย์ในกลุ่มธุรกิจอื่น ๆ เพ่ือให้ข้อมูลมี
ความหลากหลายเป็นประโยชน์ต่อนักลงทุนในอนาคต 
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พฤติกรรมการซ้ืออุปกรณ์เสริมสวยผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ของกลุ่มผู้บริโภคเพศหญิง เจเนอเรชั่นวาย 
ในประเทศไทย กรณีศึกษา เฟซบุ๊กแฟนเพจ Mydair's Beauty 

CONSUMER RESPONSE ON SOCIAL MEDIA IN PURCHASING BEAUTY EQUIPMENT OF GEN Y 
IN THAILAND: A CASE STUDY OF MYDAIR’S BEAUTY FANPAGE 

 
กานต์ชนก ทองวัฒนากุล 1 

บุษกรณ์ ลีเจ้ยวะระ 2  
 

บทคัดย่อ 
การศึกษาน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการตอบสนองของผู้บริโภคที่มีต่อโฆษณาอุปกรณ์เสริมสวยผ่านสื่อ

สังคมออนไลน์ของกลุ่มผู้บริโภคเพศหญิง เจเนอเรชั่นวาย ในประเทศไทย ได้แก่ รับรู้ (Aware) ดึงดูดใจ (Appeal) สอบถาม 
(Ask) ลงมือท า (Act) และสนับสนุน (Advocate) โดยเก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถามจากกลุ่มผู้บริโภคเพศหญิง อายุต้ังแต่ 22-
39 ปีในปัจจุบัน ที่เคยสั่งซื้อสินค้าผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ เฟซบุ๊ก มายแด้ บิวต้ี (Mydair’s Beauty) จ านวน 400 คน 
เก่ียวกับกระบวนการตอบสนองต่อโมเดล 5A’s พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีการรับรู้ต่อแคมเปญ ทั้ง 5 ด้าน อยู่ในระดับมาก 
และมีการรับรู้อยู่ในระดับมากที่สุดในด้านการรับรู้ (Aware) คือ พบเห็นโฆษณาเกี่ยวกับการส่งเสริมทางการตลาดสินค้าจาก
ทางเฟซบุ๊ก ด้านการดึงดูดใจ (Appeal) คือ รู้สึกถึงความคุ้มค่าถ้าซื้อสินค้าในแบบโปรโมชั่นสินค้า เมื่อเทียบกับซื้อสินค้าใน
แบบปกติ และด้านการสนับสนุน (Advocate) คือ มีความพึงพอใจและยินดีที่จะกลับมาซื้อซ้ า เมื่อมีสินค้าและโปรโมชั่นใหม่  
ซึ่งผลที่ได้จะน ามาเป็นแนวทางในการออกแบบและพัฒนากลยุทธ์การสื่อสารการตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน์ที่ดึงดูดใจและ
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของกลุ่มผู้บริโภคเพศหญิง เจเนอเรชั่นวาย อย่างมีประสิทธิผลต่อไป 
ค าส าคัญ : เจเนอเรชั่นวาย  การตอบสนอง (5A’s) ของผู้บริโภคต่อโฆษณาผ่านสื่อสังคมออนไลน์  พฤติกรรมผู้บริโภค  

 
Abstract 

The purpose of this study was to investigate the response of Generation Y female consumers in 
Thailand to online beauty equipment advertising: A case study of Mydair's Beauty fanpage. The data was 
collected using questionnaires distributed to 400 Thai female with age ranging from 22 to 39 years old who 
bought the beauty equipment from Mydair's Beauty fanpage. The questions were about the response 
process based on 5A's Model including Aware, Appeal, Ask, Act and Advocate. The results found that the 
respondents responded to the campaign in 5 dimensions of 5As at high level. Exceptionally, there were 
highest level of responses in 3 dimensions including; 1) Aware: respondents were aware of the campaign 
from Facebook at highest level, 2) Appeal: respondents were appealed by the price-value of the sales 
promotion campaign compared to buying at normal price, and 3) Advocate: respondents expressed 
satisfaction and willingness to repurchase if the shop have new offerings and new sales promotion. The 
research results will be used as guideline for designing and developing online marketing strategy that will 
be appealing and influencing the purchase decision of Generation Y female consumers in the future. 

                                                             
1   นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
2 อาจารย์ประจ า วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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Keywords : Generation Y  Consumer Response of 5A’s Model of Advertising on Social Media  Consumer 
Behavior 
 
บทน า 

ความสวยและความงามก าลังเป็นค่านิยมที่ผู้บริโภคในสังคมไทยให้ความส าคัญในปัจจุบันและมีแนวโน้มที่จะเพ่ิมมาก
ข้ึนในอนาคต โดยกระแสความงามยังเป็นปัจจัยส าคัญที่ช่วยผลักดันให้ตลาดสินค้าเพ่ือความงามมีมูลค่าไม่ต่ ากว่า 140,000 
ล้านบาท และมีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเน่ือง [1] นอกจากน้ีประชากร เจเนอเรชั่นวาย น้ัน มีพฤติกรรมที่น่าสนใจและเป็น
ประโยชน์ต่อการท าการตลาดอยู่ไม่น้อย กลุ่มผู้บริโภคกลุ่มน้ี เป็นเป้าหมายที่นักการตลาดต่างพูดถึงและมีความต่ืนตัวกันมาก 
ซึ่งคนกลุ่มน้ีเติบโตมาพร้อมกับการพัฒนาด้านเทคโนโลยี อินเทอร์เน็ตและโทรศัพท์มือถือ โดยปัจจุบันกลุ่ม เจเนอเรชั่นวาย ที่
มีอายุต้ังแต่ 22-39 ปี คิดเป็นสัดส่วนประมาณร้อยละ 31 ของประชากรไทยทั้งหมด หรือมีจ านวนกว่า 20 ล้านคน หรือคิดเป็น
สัดส่วนกว่าร้อยละ 50 ของประชากรวัยแรงงานทั้งหมดของประเทศ สะท้อนให้เห็นว่ากลุ่มเป้าหมายดังกล่าวมีขนาดใหญ่และ
มีความส าคัญในการสร้างโอกาสทางการตลาดของภาคธุรกิจต่าง ๆ จากการส ารวจพบว่า กลุ่มเจเนอเรชั่นวาย เป็นกลุ่มที่มี
สัดส่วนในการซื้อสินค้าความงามมากถึงร้อยละ 43 เมื่อเทียบกับกลุ่มอื่นๆ [2] ผู้ประกอบการจึงจ าเป็นต้องมีแนวทางด้าน
การตลาดแบบใหม่ โดยใช้โมเดล 5A’s ประกอบด้วย การรับรู้ (Aware) การดึงดูดใจ (Appeal) การสอบถาม (Ask) การลงมือ
ท า (Act) และการสนับสนุน (Advocate) [3] เพ่ือช่วยอธิบายพฤติกรรมการซื้ออุปกรณ์เสริมสวยผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์
ของกลุ่มผู้บริโภคเพศหญิง เจเนอเรชั่นวาย ในประเทศไทย กรณีศึกษา เฟซบุก๊แฟนเพจ Mydair's Beauty เพ่ือเป็นแนวทางใน
การออกแบบและพัฒนากลยุทธ์การสื่อสารการตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน์ที่ดึงดูดใจและส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ 
 
วัตถุประสงค์  

1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการตอบสนองต่อโฆษณาเฟซบุ๊กของอุปกรณ์เสริมสวยผ่านสื่อสังคมออนไลน์ของกลุ่ม
ผู้บริโภคเพศหญิง เจเนอเรชั่นวาย ในประเทศไทย ซึ่งได้แก่ รับรู้ (Aware) ดึงดูดใจ (Appeal) สอบถาม (Ask) ลงมือท า (Act) 
และสนับสนุน (Advocate) 

2. เพ่ือทดสอบสมมติฐานว่ากลุ่มผู้บริโภคเพศหญิง เจเนอเรชั่นวาย ในประเทศไทย ที่มีอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ
และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีพฤติกรรมการตอบสนองโมเดล 5A’s ต่อการซื้ออุปกรณ์เสริมสวยผ่านสื่อสังคมออนไลน์แตกต่างกัน
หรือไม ่

 
วิธีด าเนินงาน    

1. ประชากรที่ใช้ในการศึกษา 
 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งน้ีคือ กลุ่มผู้บริโภคเพศหญิงที่มีอายุต้ังแต่ 22 -39 ปีในปัจจุบันที่เคยสั่งซื้อสินค้า

ผ่านทางโซเชียลมีเดียเฟซบุ๊กมายแด้ บิวต้ี (Mydair’s Beauty) จ านวน 30,000 คน ซึ่งผู้ศึกษาจะก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง
โดยใช้สูตรการหาขนาดตัวอย่างของ Taro Yamane ที่ระดับความเชื่อมั่นที่ร้อยละ 95 [4] ได้กลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้น 394.73 หรือ
ประมาณ 400 คน โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก โดยใช้แบบสอบถามรูปแบบ Google Forms เพ่ือเก็บรวบรวมข้อมูล
จากกลุ่มตัวอย่างจนครบตามจ านวนที่ก าหนดไว้ 

2. เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 
 ในการศึกษาครั้งน้ีผู้ศึกษาใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ซึ่งแบบสอบถามที่สร้างข้ึน 

เป็นค าถามที่เกี่ยวกับกระบวนการตอบสนองต่อโมเดล 5A’s ท้ัง 5 ด้าน จ านวนทั้งหมด 23 ข้อ โดยค าถามมีลักษณะเป็น
แบบสอบถามปลายปิด โดยใช้ระดับวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) เป็นการวัดแบบ ลิเคริทสเกล มี 5 ระดับ 
ต่อมาผู้ศึกษาได้น าแบบสอบถามที่ร่างไว้เสนออาจารย์ที่ปรึกษาเพ่ือพิจารณา และน ามาปรับปรุงแก้ไข แล้วน าแบบสอบถามที่
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ปรับปรุงแก้ไขแล้วไปทดสอบหาความเชื่อม่ันจากกลุ่มตัวอย่าง 30 คน แล้วน าผลที่ได้มาหาค่าสัมประสิทธ์แอลฟาของครอ
นบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ในการทดสอบได้ค่าความเชื่อม่ันเท่ากับ 0.961 สรุปได้ว่าแบบสอบถามมีความ
เชื่อมั่นในระดับที่ยอมรับได้จึงน าไปใช้เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ในการศึกษาครั้งน้ีเป็นสถิติเชิงบรรยาย (Descriptive Statistics) ผู้ศึกษาได้ท าการสร้างแบบสอบถามออนไลน์ 

(Google form) เพ่ือความสะดวกต่อผู้ตอบแบบสอบถาม การแจกแบบสอบถามจะท าโดยให้ผู้ดูแลระบบแจกแบบสอบถามกับ
กลุ่มลูกค้าที่สั่งซื้อโปรโมชั่นซื้อ 1 แถม 1 จ านวน 400 คน ซึ่งในแบบสอบถามผู้ศึกษาได้ท าการชี้แจงจุดประสงค์ในการศึกษา 
เมื่อตรวจสอบความถูกต้องและครบถ้วนของแบบสอบถามแล้ว จากน้ันจึงน าไปเข้ารหัสเพ่ือประมวลผล 

4. การประเมินและวิเคราะห์ข้อมูล 
 การศึกษาอิสระในครั้งน้ี ผู้ศึกษาได้ประเมินและวิเคราะห์ข้อมูล เพ่ือประมวลผลและน าเสนอการศึกษาในครั้งน้ี 

ผู้ศึกษาได้น าแบบสอบถามที่ได้รับทั้งหมดมาตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกต้อง จาก น้ันจึงท าการลงรหัสใน
แบบสอบถาม (Coding ) แล้วน าไปวิเคราะห์และท าการประมวลข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS ( Statistic Package 
for the Social Science) Version 19.0 (SPSS 2010) ในการค านวณค่าสถิติ ด้วยสถิติ One-way ANOVA F-test เน่ืองจาก
ลักษณะประชากรศาสตร์แบ่งได้มากกว่า 2 กลุ่มข้ึนไป 
 
ผลการวิจัย 

ผลการศึกษาพฤติกรรมการตอบสนองการซื้ออุปกรณ์เสริมสวยผ่านสื่อสังคมออนไลน์ของกลุ่มผู้บริโภคเพศหญิง เจ
เนอเรชั่นวาย ในประเทศไทย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีการรับรู้ต่อแคมเปญด้านการรับรู้ (Aware) อยู่ในระดับมาก ยกเว้น
ข้อที่ 3 คือ พบเห็นโฆษณาเกี่ยวกับโปรโมชั่นสินค้าจากทาง เฟซบุ๊ก ที่มีการรับรู้ต่อแคมเปญอยู่ในระดับมากที่สุด ผู้ตอบ
แบบสอบถามมีการรับรู้ต่อแคมเปญด้านการดึงดูดใจ (Appeal) อยู่ในระดับมาก ยกเว้นข้อที่ 6 คือ รู้สึกถึงความคุ้มค่าถ้าซื้อ
สินค้าในแบบโปรโมชั่นสินค้า เมื่อเทียบกับซื้อสินค้าในแบบปกติ ที่มีการรับรู้ ต่อแคมเปญอยู่ในระดับมากท่ี สุด ผู้ตอบ
แบบสอบถามมีการรับรู้ต่อแคมเปญด้านการสอบถาม (Ask) อยู่ในระดับมากทุกข้อ ผู้ตอบแบบสอบถามมีการรับรู้ต่อแคมเปญ
ด้านการลงมือท า (Act) อยู่ในระดับมากทุกข้อ และผู้ตอบแบบสอบถามมีการรับรู้ต่อแคมเปญด้านการสนับสนุน (Advocate) 
อยู่ในระดับมากยกเว้นข้อท่ี 23 คือ มีความพึงพอใจและยินดีที่จะกลับมาซื้อซ้ า เมื่อมีสินค้าและโปรโมชั่นใหม่มีการรับรู้ต่อ
แคมเปญอยู่ในระดับมากที่สุด 

จากการศึกษาพบว่าผลการเปรียบเทียบกระบวนการตอบสนองต่อโมเดล 5A’s ของกลุ่มผู้บริโภคเพศหญิง เจเนอ
เรชั่นวาย ต่อเฟซบุ๊กแฟนเพจ Mydair's Beauty โดยใช้สถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว One – Way ANOVA 
(Analysis of Variance) ในการทดสอบพบว่า สมมติฐานที่ 1 อายุที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตอบสนองโมเดล 5A’s ต่อ
การซื้ออุปกรณ์เสริมสวยผ่านสื่อสังคมออนไลน์แตกต่างกัน สมมติฐานที่ 3 อาชีพที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตอบสนอง
โมเดล 5A’s ต่อการซื้ออุปกรณ์เสริมสวยผ่านสื่อสังคมออนไลน์แตกต่างกัน สมมติฐานที่ 4 รายรับเฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน 
มีพฤติกรรมการตอบสนองโมเดล 5A’s ต่อการซื้ออุปกรณ์เสริมสวยผ่านสื่อสังคมออนไลน์แตกต่างกัน แสดงว่าผลการทดสอบ
สอดคล้องกับสมมุติฐาน ยกเว้นสมมติฐานที่ 2 ระดับการศึกษาสูงสุดที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตอบสนองโมเดล 5A’s ต่อ
การซื้ออุปกรณ์เสริมสวยผ่านสื่อสังคมออนไลน์ไม่แตกต่างกัน ในด้านการวัดระดับด้านการรับรู้ (Aware) ผลการทดสอบจึงไม่
สอดคล้องกับสมมุติฐาน ดังตารางที่ 1 
 
 
สรุป  
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จากผลการศึกษาพฤติกรรมการตอบสนองการซื้ออุปกรณ์เสริมสวยผ่านสื่อสังคมออนไลน์ของกลุ่มผู้บริโภคเพศหญิง 
เจเนอเรชั่นวาย ในประเทศไทย ผู้ศึกษาจึงสรุปได้ว่า กระบวนการตอบสนองต่อโมเดล 5A’s ด้านการรับรู้ (Aware) ของกลุ่ม
ผู้บริโภคเพศหญิง เจเนอเรชั่นวาย ต่อโฆษณาอุปกรณ์เสริมสวยของเฟซบุ๊กมายแด้ บิวต้ี (Mydair’s Beauty) พบว่า มี
พฤติกรรมการตอบสนองด้านการรับรู้ (Aware) อยู่ในระดับมากที่สุด ในข้อที่ 3 คือ พบเห็นโฆษณาเกี่ยวกับโปรโมชั่นสินค้า
จากทาง Facebook , Line หรือทาง Twitter ซึ่งสอดคล้องกับเกตุวดี สมบูรณ์ทวี [5] ที่ได้ศึกษาปัจจัยการรับรู้ตราสินค้า 
Maybelline ของการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อสังคมออนไลน์ในด้านต่าง ๆ ที่มีอิทธิพลต่อความเชื่อมั่นในตราสินค้า Maybelline 
ของผู้บริโภคที่ใช้ผลิตภัณฑ์ ผ่านการประชาสัมพันธ์ในสื่อออนไลน์ เช่น Website , Facebook , Blog , Instagram ส่งผลให้
ผู้บริโภคมีการรับรู้ในตราสินค้ามากข้ึน ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการรับรู้ตราสินค้าของผู้บริโภค อาจเน่ืองมาจาก Facebook , Line 
และ Twitter 3 สื่อน้ีเป็นเครือข่ายออนไลน์ที่กลุ่มเจเนอเรชั่น มีความถ่ีในการเข้าใช้งานมากที่สุด เพราะจ าเป็นต้องใช้ในการ
ติดต่อสื่อสารเป็นประจ า 

กระบวนการตอบสนองต่อโมเดล 5A’s ด้านการดึงดูดใจ (Appeal) ของกลุ่มผู้บริโภคเพศหญิง เจเนอเรชั่นวาย ต่อ
โฆษณาอุปกรณ์เสริมสวยของเฟซบุ๊กมายแด้ บิวต้ี (Mydair’s Beauty) มีพฤติกรรมการตอบสนองด้านการวัดระดับด้านการ
ดึงดูดใจ (Appeal) อยู่ในระดับมากที่สุดในข้อที่ 6 คือ รู้สึกถึงความคุ้มค่าถ้าซื้อสินค้าในแบบโปรโมชั่นสินค้า เมื่อเทียบกับซื้อ
สินค้าในแบบปกติมีระดับความคิดเห็นมากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของลดาอ าไพ กิ้มแก้ว [6] ที่ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มี
ผลต่อความต้ังใจซื้อของผู้บริโภคจากสื่อโฆษณาประเภทวีดีโอผ่านผู้อิทธิพลบนสังคมออนไลน์ จากงานวิจัยพบว่า นักการตลาด
ต้องเปลี่ยนแปลงช่องทางโฆษณาไปตามพฤติกรมของผู้บริโภค รวมถึงการปรับเปลี่ยนเน้ือหาในการโฆษณาให้มีความดึงดูดและ
สามารถเข้าใจในตัวสินค้า อาจเน่ืองจากกลุ่มเพศหญิง เจเนอเรชั่นวาย มีพฤติกรรมการซื้อสินค้าที่รอบครอบจะต้องได้เห็น ได้
เรียนรู้ และมีความคิดเป็นของตัวเองมาก ท าให้บุคคลเหล่าน้ีจะท าการบ้านหาข้อมูลสินค้าอย่างดีก่อนที่จะซื้อสินค้า คนกลุ่มน้ี
ต้องหาข้อมูลอย่างหนัก หรือลองจนตัวเองมั่นใจ และคุ้มค่าแล้วจึงจะตัดสินใจซื้อ 

 กระบวนการตอบสนองต่อโมเดล 5A’s ด้านการสอบถาม (Ask) ของกลุ่มผู้บริโภคเพศหญิง เจเนอเรชั่นวาย ต่อ   
โฆษณาอุปกรณ์เสริมสวยของเฟซบุก๊แฟนเพจ Mydair's Beauty มีพฤติกรรมการตอบสนองด้านการวัดระดับด้านการสอบถาม 
(Ask) อยู่ในระดับมากเท่ากันทุกข้อ ซึ่งสอดคล้องกับปิลันธน์ ศิลาวิเศษฤทธ์ิ [7] ที่ได้ศึกษาเรื่อง ความสัมพันธ์ระหว่างการ
สื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) กับล าดับข้ันการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เชิงนิเวศเศรษฐกิจของผู้บริโภคกลุ่มเจเนอเรชั่น
วายในเขตกรุงเทพมหานคร จากงานวิจัยพบว่า ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีความต้ังใจที่จะรับสาร ความสนใจ ความอยาก 
หรือความต้องการผลิตภัณฑ์เชิงนิเวศเศรษฐกิจในระดับมาก ส่งผลให้มีการตัดสินใจซื้อ (Action) ผลิตภัณฑ์เชิงนิเวศเศรษฐกิจ
ในระดับการตอบสนองแบบอาจจะซื้อ เพราะมีความรู้ความเข้าใจถึงประโยชน์ที่จะได้รับจากการใช้ผลิตภัณฑ์เหล่าน้ีที่ไม่เพียงมี
ประโยชน์แก่ผู้บริโภคเท่าน้ัน ยังส่งผลดีต่อสิ่งแวดล้อมรอบตัวอีกด้วย อาจเน่ืองจากในเครือข่ายสังคมออนไลน์มีหลากหลาย
ช่องทางในการค้นคว้าหาข้อมูลเก่ียวกับสินค้า อีกทั้งกลุ่มเพศหญิง เจเนอเรชั่นวาย เป็นกลุ่มที่ไม่เชื่อข้อมูลที่มาแหล่งเดียว แต่
จะสืบค้นมาจากหลากหลายสื่อ เพ่ือน ามาสรุปเป็นข้อมูลในการตัดสินใจซื้อสินค้า 

กระบวนการตอบสนองต่อโมเดล 5A’s ด้านการลงมือท า (Act) ของกลุ่มผู้บริโภคเพศหญิง เจเนอเรชั่นวาย ต่อ
โฆษณาอุปกรณ์เสริมสวยของเฟซบุก๊มายแด้ บิวต้ี (Mydair’s Beauty) มีพฤติกรรมการตอบสนองด้านการวัดระดับด้านการลง
มือท า (Act) อยู่ในระดับมากเท่ากันทุกข้อ ซึ่งไม่สอดคล้องกับปิลันธน์ ศิลาวิเศษฤทธ์ิ [7] ที่ได้ศึกษาเรื่อง ความสัมพันธ์ระหว่าง
การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) กับล าดับข้ันการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เชิงนิเวศเศรษฐกิจของผู้บริโภคกลุ่มเจเนอ
เรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร จากงานวิจัยพบว่า การสื่อสารทางการตลาดด้านการส่งเสริมการขายด้วยวิธีต่างๆ โดยการ
แจกสินค้าทดลอง การให้ส่วนลด การจัดแสดงสินค้าตามอาคารส านักงานและห้างสรรพสินค้า การจัดรายการส่งเสริมการขาย 
การแจกของแถม การการลุ้นโชคต่างๆ และการมีบริการผ่อนช าระ ไม่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เชิงนิเวศ
เศรษฐกิจ อาจเน่ืองจาก กลุ่มผู้บริโภคผู้หญิง เจเนอเรชั่นวาย สามารถท ากิจกรรมหลาย ๆ อย่างได้ในเวลาเดียวกัน โดยร้อยละ 
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80 ใช้อุปกรณ์ที่เชื่อมต่อกับอินเทอร์เน็ต 2 ชนิด หรือมากกว่าน้ันพร้อม ๆ กัน ท าให้ได้รับข้อมูลของโปรโมชั่นของสินค้าได้
อย่างกว้างขวางจึงท าให้สามารถตัดสินใจซื้อสินค้าได้อย่างมั่นใจ 

กระบวนการตอบสนองต่อโมเดล 5A’s ด้านการสนับสนุน (Advocate) ของกลุ่มผู้บริโภคเพศหญิง เจเนอเรชั่นวาย 
ต่อโฆษณาอุปกรณ์เสริมสวยของเฟซบุก๊มายแด้ บิวต้ี (Mydair’s Beauty) มีพฤติกรรมการตอบสนองด้านการวัดระดับด้านการ
สนับสนุน (Advocate) อยู่ในระดับมากที่สุด ในข้อท่ี 3 คือ มีความพึงพอใจและยินดีที่จะกลับมาซื้อซ้ า เมื่อมีสินค้าและ
โปรโมชั่นใหม่ ซึ่งสอดคล้องกับปิลันธน์ ศิลาวิเศษฤทธ์ิ [7] ที่ได้ศึกษาเรื่อง ความสัมพันธ์ระหว่างการสื่อสารการตลาดแบบครบ
วงจร (IMC) กับล าดับข้ันการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เชิงนิเวศเศรษฐกิจของผู้บริโภคกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร 
จากงานวิจัยพบว่า มีพบว่าการสื่อสารทางการตลาดด้านการส่งเสริมการขายโดยการให้ทดลองสินค้า การให้ส่วนลด การจัดบู
ธรายการขายสินค้าตามหน้าตึกสานักงานและห้างสรรพสินค้าการจัดรายการขาย แจกของแถม การการลุ้นโชคต่างๆ และการ
มีบริการผ่อนช าระ ไม่มีความสัมพันธ์กับความผูกพันของผลิตภัณฑ์เชิงนิเวศเศรษฐกิจ อาจเน่ืองจากกลุ่มผู้บริโภคเพศหญิง เจ
เนอเรชั่นวาย มีพฤติกรรมที่มุ่งเน้นคุณภาพสินค้ามากกว่าการบริการ หรือโปรโมชั่นที่ดึงดูดใจ 

จากการศึกษาพบว่าผลการเปรียบเทียบกระบวนการตอบสนองต่อโมเดล 5A’s ของกลุ่มผู้บริโภคเพศหญิง เจเนอ
เรชั่นวาย ต่อเฟซบุ๊กแฟนเพจ Mydair's Beauty โดยใช้สถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว One – Way ANOVA 
(Analysis of Variance) ในการทดสอบ ผู้ศึกษาจึงสามารถสรุปได้ดังน้ี  

สมมติฐานที่ 1 อายุที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตอบสนองโมเดล 5A’s ต่อการซื้ออุปกรณ์เสริมสวยผ่านสื่อสังคม
ออนไลน์แตกต่างกัน มีผลการทดสอบที่สอดคล้องกับสมมุติฐาน  

สมมติฐานที่ 2 ระดับการศึกษาสูงสุดที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตอบสนองโมเดล 5A’s ต่อการซื้ออุปกรณ์เสริม
สวยผ่านสื่อสังคมออนไลน์แตกต่างกัน มีผลการทดสอบไม่สอดคล้องกับสมมุติฐาน  

สมมติฐานที่ 3 อาชีพที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตอบสนองโมเดล 5A’s ต่อการซื้ออุปกรณ์เสริมสวยผ่านสื่อสังคม
ออนไลน์แตกต่างกัน มีผลการทดสอบที่สอดคล้องกับสมมุติฐาน  

สมมติฐานท่ี 4 รายรับเฉลี่ยต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตอบสนองโมเดล 5A’s ต่อการซื้ออุปกรณ์เสริม
สวยผ่านสื่อสังคมออนไลน์แตกต่างกัน มีผลการทดสอบที่สอดคล้องกับสมมุติฐาน  

ซึ่งไม่สอดคล้องกับศุภรานันท์ กาญจนกุล [8] ได้ศึกษาพฤติกรรมและความคิดเห็นของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร
ต่อการรับชม Live Video Streaming จากการงานวิจัยพบว่า ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครที่มี อายุ ศึกษา อาชีพ และรายได้ที่
แตกต่างกัน มีการตอบสนองต่อ Live Video Streaming แตกต่างกัน จากข้อมูลทีก่ล่าวมาผู้ศึกษาจึงสรุปว่า ระดับการศึกษา
ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการตอบสนองโมเดล 5A’s ต่อการซื้ออุปกรณ์เสริมสวยผ่านสื่อสังคมออนไลน์ของกลุ่มผู้บริโภคหญิง เจ
เนอเรชั่นวาย อาจเป็นเพราะผู้บริโภคหญิง เจเนอเรชั่นวาย เติบโตมาในสภาพแวดล้อมที่คล้ายคลึงกัน จึงท าให้มีพฤติกรรมการ
ตอบสนองที่เหมือนกัน 
 
ข้อเสนอแนะ  

1. พฤติกรรมการตอบสนองที่มีต่อโฆษณาอุปกรณ์เสริมสวยผ่านสื่อสังคมออนไลน์ของกลุ่มผู้บริโภคเพศหญิง เจเนอ
เรชั่นวาย ในประเทศไทย ด้านการรับรู้ มีระดับความคิดเห็นในข้อ 3 พบเห็นโฆษณาเกี่ยวกับโปรโมชั่นสินค้าจากทาง 
Facebook , Line หรือทาง Twitter มากที่สุด ดังน้ันผู้ประกอบการจึงควรจะเน้นเรื่องการโฆษณา หรือการท าโปรโมชั่นของ
สินค้าผ่านทางทาง Facebook , Line หรือทาง Twitter เพราะจะสามารถท าให้กลุ่มผู้บริโภคหญิง เจเนอเรชั่นวาย เกิด
กระบวนการตอบสนองในด้านการรับรู้เก่ียวกับสินค้าได้มากท่ีสุด 

2. พฤติกรรมการตอบสนองที่มีต่อโฆษณาอุปกรณ์เสริมสวยผ่านสื่อสังคมออนไลน์ของกลุ่มผู้บริโภคเพศหญิง เจเนอ
เรชั่นวาย ในประเทศไทย ด้านการดึงดูด มีระดับความคิดเห็นในข้อ 6 รู้สึกถึงความคุ้มค่าถ้าซื้อสินค้าในแบบโปรโมชั่นสินค้า 
เมื่อเทียบกับการซื้อสินค้าในแบบปกติมากท่ีสุด ดังน้ันผู้ประกอบการจึงควรจะเพ่ิมโปรโมชั่นสินค้าในรูปแบบอื่นๆ เช่น ลดราคา
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สินค้าเมื่อซื้อสินค้าในจ านวนที่ก าหนด หรือการลดราคาสินค้าในกรณีวันพิเศษ หรือวันเกิด เพราะจะสามารถท าให้กลุ่ม
ผู้บริโภคหญิง เจเนอชั่นวาย เกิดกระบวนการตอบสนองในด้านการดึงดูดใจที่จะซื้อสินค้าได้มากท่ีสุด 

3. พฤติกรรมการตอบสนองที่มีต่อโฆษณาอุปกรณ์เสริมสวยผ่านสื่อสังคมออนไลน์ของกลุ่มผู้บริโภคเพศหญิง เจเนอ
เรชั่นวาย ในประเทศไทย ด้านการสนับสนุน มีระดับความคิดเห็นในข้อ 23 มีความพึงพอใจและยินดีที่จะกลับมาซื้อซ้ า เมื่อมี
สินค้าและโปรโมชั่นใหม่มากท่ีสุด ดังน้ันเม่ือจากส่งสินค้าถึงมือลูกค้า ผู้ประกอบการควรจะติดตามสอบถาม แนะน า หรือ
อัพเดทโปรโมชั่นให้กับลูกค้าเหล่าน้ันโดยตรง เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ และรู้สึกถึงความเอาใจใส่ในบริการหลังการขาย 
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ตารางที่ 1 ผลการวิเคราะห์ค่าสถิติความแปรปรวน 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
ด้านการรับรู้ ด้านการดึงดูดใจ ด้านการสอบถาม ด้านการลงมือท า ด้านการสนับสนุน 
F Sig. F Sig. F Sig. F Sig. F Sig. 

 อายุ 24.81 0.00* 36.69 0.00* 26.24 0.00* 33.31 0.00* 42.91 0.00* 
ระดับการศึกษา 2.24 0.08 3.03 0.03* 3.43 0.02* 6.06 0.00* 4.13 0.01* 
อาชีพ 8.35 0.00* 5.20 0.00* 5.30 0.00* 11.35 0.00* 5.93 0.00* 
รายได้ต่อเดือน 8.54 0.00* 7.04 0.00* 11.12 0.00* 12.94 0.00* 8.24 0.00* 

หมายเหตุ ค่าเฉลี่ยที่มี * แสดงว่าแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
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ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้า ประเภทโคมไฟและอุปกรณ์ไฟฟ้าของผู้บริโภค 
ผ่านทางระบบพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส ์

FACTORS THAT INFLUENCE THE DECISION TO BUY PRODUCTS IN THE CATEGORY OF 
LIGHT BULBS AND CONSUMER ELECTRONICS THROUGH ELECTRONIC COMMERCE 

 
กุลภัสสร์ ครองวัฒนสุข1 

อนุฉัตร ช ่ำชอง2 
 

บทคัดย่อ 
กำรศึกษำครั้งมีวัตถุประสงค์ เพื อศึกษำปัจจัยที มีผลต่อกำรตัดสินใจเลือกซื้อสินค้ำ ศึกษำปัจจัยด้ำนประชำกรศำสตร์ 

และศึกษำปัจจัยด้ำนพฤติกรรมกำรใช้อินเทอร์เน็ตที มีผลต่อกำรตัดสินใจเลือกซื้อสินค้ำประเภทอุปกรณ์ไฟฟ้ำ และโคมไฟของ
ผู้บริโภค กลุ่มวัยรุ่นผ่ำนทำงระบบพำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ในเขตกรุงเทพมหำนคร ประชำกรที ใช้ในกำรศึกษำครั้งน้ีคือ กลุ่ม
วัยรุ่นในเขตจังหวัดกรุงเทพมหำนคร ซึ งมีอำยุระหว่ำง 18 -25 ปี โดยใช้แบบสอบถำมเป็นเครื องมือในกำรส่ำรวจจ่ำนวน 400 
ตัวอย่ำง สถิติที ใช้ในกำรวิเครำะห์ คือ ร้อยละ ค่ำเฉลี ย ส่วนเบี ยงเบนมำตรฐำน สถิติที ใช้ในกำรทดสอบสมมติฐำนควำม
แตกต่ำงระหว่ำงค่ำเฉลี ยของประชำกร ประชำกรทั้ง 2 กลุ่มที เป็นอิสระต่อกัน (Independent Sample t - test) และทดสอบ
สมมติฐำน ควำมแปรปรวนทำงเดียวของประชำกรมำกกว่ำ 2 กลุ่มข้ึนไป (One – Way ANOVA) และหำกพบควำมแตกต่ำง
เป็นรำยคู่จะทดสอบโดยวิธีกำรเปรียบเทียบพหุคูณ  (Least Significant Difference LSD) ผลกำรศึกษำ พบว่ำผู้บริโภคที มี
ลักษณะทำงด้ำนประชำกรศำสตร์และพฤติกรรมกำรใช้อินเทอร์เน็ตที แตกต่ำงกัน มีปัจจัยที มีผลต่อกำรตัดสินใจเลือกซื้อสินค้ำ
ประเภทต่ำง ๆ ผ่ำนทำงระบบพำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์แตกต่ำงกันในด้ำนสินค้ำและรำคำ ด้ำนเทคโนโลยีของเว็บไซต์ ด้ำนควำม
ปลอดภัยของข้อมูล ด้ำนกำรส่งมอบสินค้ำและบริกำร และด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ที อย่ำงมีนัยส่ำคัญ  
ค าส าคัญ:  กำรพำนิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ทำงออนไลน์ของอุปกรณ์ไฟฟ้ำและโคมไฟ 
 

Abstract 
The purpose of the study to study the factors that affect the decision to buy products Study 

demographic factors and to study the factors of internet usage behavior affecting the decision to buy 
electrical equipment. And consumer lamps Teens through the electronic commerce system In BangkokThe 
population used in this study is Teenagers in Bangkok the samples were aged between 18-25 years by using 
questionnaires as a tool for surveying 400 samples. The statistics used in the analysis were percentage, 
mean, standard deviation. Statistics used to test the hypothesis of the difference between the average of 
the population, the two independent samples (t-test) and the hypothesis test. One-Way ANOVA and one-
way ANOVA. If the differences are found in pairs, the test will be tested by Least Significant Difference 
LSD.The results show that consumers with different demographic characteristics and internet usage behavior 
There are factors affecting the decision to buy different types of products via electronic commerce, different 

                                                             
1 นศ. หลักสูตร กำรจัดกำร MBA Online คณะ บริหำรธุรกิจ สถำบัน มหำวิทยำลัยหอกำรค้ำไทย โทรศัพท์ 089-897-1954  
2 อำจำรย์ ดร.อนุฉัตร ช ่ำชอง มหำวิทยำลัยหอกำรค้ำไทย โทรศัพท์ 089-446-8663 Email: anuchat_c@hotmail.com 
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in terms of products and prices. Website technology Information security Delivery of goods and services 
and marketing promotion That is significant 
Keywords: electronic commerce Online of electrical equipment and lamps 
 
บทน า 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา  
นวัตกรรมท่ำให้โลกเรำเปลี ยนแปลงอยู่เสมอ กำรใช้อินเทอร์เน็ต ในกำรศึกษำกำรติดต่อสื อสำร กำรรับข้อมูลข่ำวสำร

ต่ำง ๆ  และกำรใช้อินเตอร์เน็ตของคนไทยในปี 2562  [1] 
แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หมำยถึง กำรท่ำธุรกรรมผ่ำนสื ออิเล็กทรอนิกส์ หลำกหลำยช่องทำง เช่น กำรซื้อขำยสินค้ำ
และบริกำร กำรโฆษณำผ่ำนสื ออิเล็กทรอนิกส์ ไม่ว่ำจะเป็นโทรศัพท์ โทรทัศน์ วิทยุ หรือแม้แต่อินเทอร์เน็ต โดยมีวัตถุประสงค์
เพื อลดค่ำใช้จ่ำย และ เพิ มประสิทธิภำพขององค์กร โดยกำรลดบทบำทของควำมส่ำคัญขององค์ประกอบทำงธุรกิจลง  เช่น 
ท่ำเลที ต้ัง อำคำรประกอบกำร โกดังเก็บสินค้ำ ห้องแสดงสินค้ำ รวมถึงพนักงำนขำย พนักงำนแนะน่ำสินค้ำ พนักงำนต้อนรับ
ลูกค้ำเป็นต้น ดังน้ันจึงลดข้อจ่ำกัดของระยะทำงและเวลำ ในกำรท่ำธุรกรรมลงได้อีกทั้งยังได้ทันโลกกว้ำงที ก้ำวผ่ำนเทคโนโลยี
ได้อย่ำงรวดเร็ว เช่นประเทศจีนเป็นต้น  [2] 

ผู้ประกอบการ หมำยถึง บุคคลที จัดต้ังธุรกิจเพื อแสวงหำก่ำไรและเติบโต โดยมีกำรด่ำเนินกิจกำรผ่ำนทำงพำณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์  

ผู้บริโภค หมำยถึง ผู้ที ใช้อินเทอร์เน็ตในกำรซ้ือสินค้ำและบริกำรผ่ำนทำงพำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  คนไทยใช้ 
อินเทอร์เน็ต เฉลี ยเกือบ 10 ชั งโมงต่อวันในวันท่ำงำน/เรียน และ 11 ชั วโมงในวันหยุด พูดง่ำยๆคือประมำณ 1/3 ของ
ชีวิตประจ่ำวันน้ันอยู่กับอินเทอร์เน็ต  Gen Y ครองแชมป์ generation ที ใช้เวลำกับอินเทอร์เน็ต มำกที สุด ในขณะที วัยปู่ย่ำตำ
ยำยก็ออนไลน์กันไม่น้อยที  8 ชั วโมงกว่ำๆต่อวัน อย่ำลืมว่ำวัยน้ีคือวัยที มีก่ำลังซื้อมำกที สุด บ้ำนรำคำ 20-30 ล้ำนข้ึนไปส่วน
ใหญ่คนวัยน้ีเป็นเจ้ำของเงินทั้งสิ้น   ภำพรวมคนไทยใช้เวลำบน อินเตอร์เน็ต มำกข้ึนประมำณ 3 ชั วโมงกว่ำๆเทียบกับปีที แล้ว  
[ 3 ] 

โคมไฟและอุปกรณ์ไฟฟ้า หมำยถึง อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ที มีรูปแบบเปลี ยนแปลงไปตำมสมัยนิยมแต่ไม่มำกยังคง
รูปแบบวิธีกำรหรือหลักกำรที ใช้ให้แสงสว่ำงที นิยมกันโดยทั วไปและเป็นสินค้ำจ่ำเป็นตำมบ้ำนและอำคำร รวมถึงโรงงำน
อุตสำหกรรม 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย  
1. เพื อศึกษำปัจจัยที มีผลต่อกำรตัดสินใจเลือกซื้อสินค้ำประเภทอุปกรณ์ไฟฟ้ำและโคมไฟ ของผู้บริโภคกลุ่มวัยรุ่น

ผ่ำนทำงระบบพำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  
2. เพื อศึกษำปัจจัยด้ำนประชำกรศำสตร์ที มีผลต่อกำรตัดสินใจเลือกซื้อสินค้ำประเภทอุปกรณ์ไฟฟ้ำและโคมไฟ ของ

ผู้บริโภคกลุ่มวัยรุ่นผ่ำนทำงระบบพำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  
3. เพื อศึกษำปัจจัยด้ำนพฤติกรรมกำรใช้อินเทอร์เน็ตที มีผลต่อกำรตัดสินใจเลือกซื้อสินค้ำประเภทอุปกรณ์ไฟฟ้ำและ

โคมไฟ ของผู้บริโภคกลุ่มวัยรุ่นผ่ำนทำงระบบพำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  
ขอบเขตของการวิจัย  

กลุ่มตัวอย่ำงที ใช้ในกำรวิจัยครั้งน้ี เป็นกลุ่มวัยรุ่นในเขตจังหวัดกรุงเทพมหำนคร ซึ งมีอำยุระหว่ำง 18 - 25 ปี โดยใช้
สูตรกำรหำขนำดของกลุ่มตัวอย่ำงในกรณีที มีจำนวนประชำกรไม่แน่นอน (Infinite Population) [ 4 ] 
ตัวแปรที่ใช้ในการวิจัย  

ตัวแปรอิสระ แบ่งเป็นประชำกรศำสตร์ได้แก่ เพศ อำยุ ระดับกำรศึกษำ อำชีพ รำยได้ / เดือน  
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ปัจจัยด้ำนพฤติกรรมกำรใช้อินเทอร์เน็ต ได้แก่ ควำมถี ในกำรใช้อินเทอร์เน็ต ระยะเวลำในกำรใช้อินเทอร์เน็ต จ่ำนวนครั้งใน
กำรซื้อสินค้ำต่ำง ๆ ผ่ำนทำงอินเทอร์เน็ต ประเภทสินค้ำที เคยซื้อผ่ำนทำงอินเทอร์เน็ต   
ตัวแปรตาม  

ปัจจัยที มีผลต่อกำรตัดสินใจเลือกซื้อ ได้แก่  
1.ด้ำนสินค้ำและรำคำ 2. ด้ำนเทคโนโลยีของเว็บไซต์ 3.ด้ำนควำมปลอดภัยของข้อมูล 4.ด้ำนกำรส่งมอบสินค้ำและ

บริกำร 5.ด้ำนกำรส่งเสริมกำรขำย  
 
วิธีการด าเนินงาน  

แบบสอบถำมเป็นเครื องมือในกำรเก็บรวบรวมข้อมูล แบ่งออกเป็น 3 ส่วนคือ  
ส่วนที่ 1 แบบสอบถำมเกี ยวกับปัจจัยด้ำนประชำกรศำสตร์ แบ่งออกเป็นส่วน ๆ ได้แก่ เพศ อำยุ ระดับกำรศึกษำ 

อำชีพ และรำยได้ต่อเดือน ซึ งลักษณะของค่ำถำมจะมีค่ำตอบหลำยตัวเลือก และเป็นแบบสอบถำมค่ำถำมปลำยปิด  
ส่วนที่ 2 แบบสอบถำมเกี ยวกับพฤติกรรมกำรใช้อินเทอร์เน็ต  แบบออกเป็นส่วน ๆ ได้แก่ ควำมถี ในกำรใช้

อินเทอร์เน็ต ระยะเวลำในกำรใช้อินเทอร์เน็ต จ่ำนวนครั้งในกำรซื้อสินค้ำต่ำง ๆผ่ำนทำงอินเทอร์เน็ต และประเภทสินค้ำที เคย
ซื้อผ่ำนทำงระบบพำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ซึ งมีค่ำตอบเป็นหลำยๆ ตัวเลือก (Multiple Choice) ค่ำถำมมีลักษณะปลำยปิด 

ส่วนที่ 3 แบบสอบถำมเกี ยวกับปัจจัยที มีผลต่อกำรตัดสินใจเลือกซื้อสินค้ำประเภทอุปกรณ์ไฟฟ้ำและของผู้บริโภค
กลุ่มวัยรุ่นผ่ำนทำงระบบพำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  (E-Commerce) ในเขตกรุงเทพมหำนคร ได้แก่ ด้ำนสินค้ำและรำคำ ด้ำน
เทคโนโลยีของเว็บไซต์ ด้ำนควำมปลอดภัยของข้อมูล ด้ำนกำรส่งมอบสินค้ำและบริกำร และด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด  

เกณฑ์วัดระดับควำมส่ำคัญใช้มำตรฐำนส่วนประมำณค่ำ (Likert Rating Scale) แบ่งออกเป็น 5 ระดับ โดยหนด
ระดับคะแนนกำรวัดแบบอันตรภำคชั้น (Interval Scale)  
 
ผลการศึกษา  

ส่วนที่ 1 ข้อมูลที เกี ยวกับปัจจัยด้ำนประชำกรศำสตร์และปัจจัยด้ำนพฤติกรรมกำรใช้อินเทอร์เน็ตของผู้ตอบ
แบบสอบถำม พบว่ำผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 26 % มีอำยุระหว่ำง 21 - 23 ปี  และมีระดับกำรศึกษำปริญญำ
ตรี ร้อยละ 31.2 %  ส่วนใหญ่เป็นนักเรียน/นักศึกษำ จ่ำนวนร้อยละ 30.1 % มีรำยได้ต่อเดือนต ่ำกว่ำ 6,000 บำท ร้อยละ
16.0 % มีควำมถี ในกำรใช้อินเทอร์เน็ตต่อสัปดำห์ทุกวัน จ่ำนวน 27.7 % มีระยะเวลำในกำรใช้อินเทอร์เน็ตมำกกว่ำ 4 ชั วโมง
ต่อครั้งและ จ่ำนวน 14.8%  มีกำรซ้ือสินค้ำผ่ำนทำงระบบพำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ต่อเดือนน้อยกว่ำ  2 ครั้ง จ่ำนวน 31.0 %  
และสินค้ำที เคยซื้อผ่ำนทำงอินเทอร์เน็ตมำกที สุด คือ อัญมณีและเครื องประดับ จ่ำนวนร้อยละ 38.3 %  

ส่วนที่ 2 ปัจจัยที มีผลต่อกำรตัดสินใจ เลือกซื้อสินค้ำประเภทอุปกรณ์ไฟฟ้ำและโคมไฟฟ้ำ ของผู้บริโภคผ่ำนทำง
ระบบพำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) ในเขตกรุงเทพมหำนคร แบ่งออกเป็นส่วน ๆ ได้แก่ ด้ำนสินค้ำและรำคำด้ำน
เทคโนโลยีของเว็บไซต์ ด้ำนควำมปลอดภัยของข้อมูล ด้ำนกำรส่งมอบสินค้ำและบริกำร และด้ำนกำร ส่งเสริมกำรตลำด 
วิเครำะห์โดยกำรหำค่ำเฉลี ย ( �̅�𝑥) และส่วนเบี ยงเบนมำตรฐำน (S.D.) พบว่ำ  

ปัจจัยที มีผลต่อกำรตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้ำประเภทอุปกรณ์ไฟฟ้ำและโคมไฟของผู้บริโภคผ่ำนทำงระบบพำณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ด้ำนสินค้ำและรำคำ โดยรวมอยู่ในระดับมำกโดยมีค่ำเฉลี ย เท่ำกับ 3.50 เมื อพิจำรณำรำยข้อ พบว่ำ ด้ำนควำม
เหมำะสมของรำคำสินค้ำมีค่ำเฉลี ยสูงสุด 

ด้ำนเทคโนโลยีของเว็บไซต์ โดยรวมอยู่ในระดับมำก โดยมีค่ำเฉลี ยเท่ำกับ 3.49 เมื อพิจำรณำรำยข้อ พบว่ำ ด้ำน
รูปแบบเว็บไซต์ใช้งำนง่ำยและสะดวก มีค่ำเฉลี ยสูงสุด 
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ด้ำนควำมปลอดภัยของข้อมูล โดยรวมอยู่ในระดับปำนกลำง โดยมีค่ำเฉลี ยเท่ำกับ 3.42 เมื อพิจำรณำรำยข้อ พบว่ำ 
ด้ำนกำรรักษำควำมปลอดภัยในกำรท่ำ ธุรกรรม ทำงกำรเงินของลูกค้ำมีค่ำเฉลี ยสูงสุด 

ด้ำนกำรส่งมอบสินค้ำและบริกำร โดยรวมอยู่ในระดับมำก โดยมี ค่ำเฉลี ยเท่ำกับ 3.48 เมื อพิจำรณำรำยข้อ พบว่ำ 
ด้ำนสินค้ำที ลูกค้ำได้รับถูกต้องตรงตำมที สั งมีค่ำเฉลี ย สูงสุด  

ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด โดยรวมอยู่ในระดับปำนกลำง โดยมี ค่ำเฉลี ยเท่ำกับ 3.01 เมื อพิจำรณำรำยข้อ พบว่ำ 
ด้ำนที มีกำรโฆษณำและประชำสัมพันธ์ทำง Line, Facebook, Lazada, Shopee เพื อสร้ำงควำมสนใจแก่ลูกค้ำมีค่ำเฉลี ย
สูงสุด 

ด้ำนกำรส่งมอบสินค้ำและบริกำร พบว่ำ เพศ อำยุ และรำยได้ต่อเดือนแตกต่ำงกันมีผลต่อกำรตัดสินใจเลือกซื้อสินค้ำ
ประเภทอุปกรณ์ไฟฟ้ำและโคมไฟของผู้บริโภคผ่ำนทำงระบบพำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในด้ำนกำรส่งมอบสินค้ำและบริกำรที 
แตกต่ำงกันอย่ำงมีนัยส่ำคัญ   
 
สรุป  

สำระส่ำคัญที ค้นพบจำกกำรศึกษำในครั้งน้ี คือคนไทยเริ มมีกำรใช้อินเตอร์เน็ตอย่ำงแพร่หลำยมำกข้ึน ไม่ว่ำจะเป็น
วัยรุ่น ล้วนแล้วแต่มีพฤติกรรมกำรเลือกซื้อสิ้นค้ำผ่ำนอินเตอร์มำกข้ึน หรือผู้ที ต้องกำรเช็ครำคำสินค้ำ และผู้ที ต้องกำรหำข้อมูล
เพิ มเติมในกำรตัดสินใจเลือกซื้อสินค้ำก็ตำม ทั้งน้ีในยุคของกำรเปิดหน้ำร้ำนค้ำที ผู้ประกอปกำรจะท่ำธุรกิจก็จะต้องให้
ควำมส่ำคัญกับเทคโนโลยีหรืออินเตอร์เน็ตมำกข้ึน  เพื อให้ผู้บริโภคเกิดควำมสนใจเลือกซื้อสินค้ำมำกข้ึนอีกด้วย ส่วนผลกำร
วิเครำะห์ด้ำนเทคโนโลยีของเว็บไซต์เมื อเปรียบเทียบโดยจ่ำแนกตำมเพศ อำยุ ควำมถี ในกำรใช้อินเทอร์เน็ตแล้วน้ัน มีผลต่อ
กำรตัดสินใจซื้อสินค้ำ ซึ งด้ำนเทคโนโลยีของเว็บไซต์ประกอบไปด้วยด้ำนเว็บไซต์มีควำมสวยงำมและแสดงถึงควำมเป็น
เอกลักษณ์ของตนเอง เว็บไซต์มีข้อมูลถูกต้องและสมบูรณ์ เว็บไซต์มีกำรปรับปรุงและพัฒนำอยู่เสมอ รูปแบบเว็บไซต์ใช้งำน
ง่ำยและสะดวก กำรมีชื อเว็บไซต์ที ดี เป็นที จดจ่ำได้ง่ำยและควำมมีเสถียรภำพของเว็บไซต์ที ไม่แตกต่ำงกัน ซึ งหมำยถึงทุกระดับ
อำยุ เพศ และทุกระดับควำมถี ในกำรใช้อินเทอร์เน็ตต่ำงก็ให้ควำมส่ำคัญในด้ำนน้ีเท่ำๆ กัน เพรำะผู้บริโภคจะจดจ่ำและพอใจ
ได้มำกข้ึนหำกสิ งเหล่ำน้ีได้รับกำรใส่ใจนั นเอง ซึ งสิ งเหล่ำน้ีแสดงให้เห็นถึงควำมเป็นหน้ำเป็นตำของสินค้ำ เปรียบเสมือนประตู
ทำงเข้ำหน้ำร้ำน ซึ งผู้ประกอบกำรควรรักษำมำตรฐำนให้ดีอยู่เสมอ  อีกทั้งยังท่ำให้เกิดควำมน่ำสนใจอีกด้วยเชื อมโยงจำก
ผลกำรวิจัยในส่วนที  2 และรูปแบบของเว็ปไซต์ กำรใช้งำนง่ำยมำเป็นอันดับ 1 ในกำรตัดสินใจเลือกซื้อ 
 
ข้อเสนอแนะ 

ผู้ประกอบกำรควรมีหน้ำร้ำนบน digital platform สร้ำง Campaign เพื อเพิ มโอกำสในกำรยอดสร้ำงยอดขำยให้กับ
ธุรกิจ และควรมีเว็บไซต์หลักที มีตะกร้ำสินค้ำ เพื อเป็นหลักหรือเป็นบ้ำนให้กับหน้ำร้ำนบน e-commerce ควรติดตำม
พฤติกรรมของผู้บริโภคอย่ำงสม ่ำเสมอเช่น เทรนที ก่ำลังเป็นที นิยม และกำรสร้ำงกำรเข้ำถึงให้มำกที สุดและ เว็บไซต์ต้องรองรับ
กำรใช้งำนทุกอุปกรณ์ ในปัจจุบันอย่ำงที ทรำบกันว่ำผู้คนส่วนใหญ่ นิยมหันมำใช้สมำร์ทโฟนในกำร เข้ำถึงเว็บไซต์ หรือ
แอพพลิเคชั นมำกข้ึน ดังน้ันในกำรท่ำเว็บไซต์ สิ งที คุณจ่ำเป็นจะต้องท่ำ คือกำรท่ำให้เว็บไซต์ของคุณสำมำรถแสดงผลได้ทุก
อุปกรณ์ที เข้ำมำยังเว็บไซต์ของคุณ ไม่ว่ำจะเป็นกำรเข้ำถึงจำกสมำร์ทโฟน หรือแท็บเล็ต ที มีขนำดของหน้ำจอแตกต่ำงกัน เพื อ
ท่ำให้ขนำดของเว็บไซต์เหมำะกับขนำดจอแสดงผลของอุปกรณ์ที เข้ำชมมำกที สุด 
 
กิตติกรรมประกาศ  

ระบุกำรขอบคุณหน่วยงำน และ/หรือ ผู้สนับสนุนกำรวิจัยในครั้งน้ี หจก.บีแอนด์ทีอินเตอร์เทรด ที ให้กำรสนับสนุน
ทดลองท่ำเวปไซต์ จริงในผลิตภัณฑ์ pavsave  www.ledpaysave.com 
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แนวทางการเพิ่มผลิตภาพทางการตลาดโดยใช้การตลาด 4.0  
 กรณีศึกษา เฟซบุ๊กแฟนเพจร้านรองเท้าสนีกเกอร์ PK   

APPROACHES TO INCREASE MARKETING PRODUCTIVITY BY USING MARKETING 4.0    
CASE STUDY OF FACEBOOK FANPAGE : PK SNEAKERS STORE   

 

เจษฎา อวิคุณประเสริฐ 1 
อมรวรรณ รงักูล 2  

 

บทคัดย่อ 
การศึกษาอิสระครั้งน้ี มีวัตถุประสงค์ 1) เพ่ือส ารวจระดับผลิตภาพทางการตลาดของร้านรองเท้าสนีกเกอร์ PK      

2) เพ่ือศึกษาอิทธิพลที่ผลักดันผู้บริโภคจากการรับรู้ไปสู่การสนับสนุน ของธุรกิจร้านรองเท้าสนีกเกอร์ 3) เพ่ือก าหนด        
แนวทางการเพ่ิมผลิตภาพทางการตลาดของร้านรองเท้าสนีกเกอร์ PK โดยใช้แบบสอบถามตามแนวคิดเส้นทางผู้บริโภคตาม
หลักโมเดล 5A’s รวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ราย สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ  ร้อยละ ค่าเฉลี่ย           
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และใช้มาตรส่วนประมาณค่า 5 ระดับ เป็นมาตรวัด ผลการศึกษาพบว่า ระดับผลิตภาพทางการตลาด
ของร้าน มีอัตราส่วนการซื้อ เท่ากับร้อยละ 41.75 และอัตราส่วนการสนับสนุน เท่ากับร้อยละ 30.00 โดยมีลักษณะเส้นทาง
ผู้บริโภคคล้ายแบบปล่อง อิทธิพลที่ผลักดันผู้บริโภคจากการรับรู้ไปสู่การสนับสนุน พบว่า ด้านความน่าสนใจ ให้ความส าคัญ
มากที่สุดกับ ความสามารถเข้ากับลูกค้าได้ ด้านความอยากรู้อยากเห็น ให้ความส าคัญมากที่สุดกับ คอนเทนต์เพ่ือชักจูง      
ด้านความมุ่งมั่น ให้ความส าคัญมากที่สุดกับช่องทางเฟซบุ๊กแฟนเพจ และด้านความนิยมชมชอบ ให้ความส าคัญมากที่สุดกับ 
การบริการอันน่าประทับใจผ่านโซเชียลมีเดีย จากผลการศึกษาดังกล่าวน ามาวิเคราะห์เพ่ือก าหนดแนวทางการเพ่ิมผลิตภาพ
ทางการตลาด จึงได้เสนอแนวทางในระยะสั้นมี 3 แนวทาง ได้แก่ 1) การใช้หลักการเรื่องเกม 2) การเพ่ิมโปรโมชั่นส่งเสริมการ
ขาย และ 3) การเพ่ิมบริการบัตรเครดิตและเก็บเงินปลายทาง ส าหรับระยาวมี 3 แนวทาง ได้แก่ 1) การบริหารความสัมพันธ์
ลูกค้าผ่านโซเซียลมีเดีย 2) การสร้างแอพพลิเคชั่นส าหรับอุปกรณ์สื่อสารเคลื่อนที่  3) การตลาดแบบเข้าถึงแบรนด์ได้ทุก
ช่องทาง  
ค าส าคัญ: ผลิตภาพทางการตลาด สนีกเกอร์ ความน่าสนใจ ความอยากรู้อยากเห็น ความมุ่งมั่น ความนิยมชมชอบ 
 

Abstract 
The objectives of this individual study are 1 )  to examine marketing productivity of PK Sneakers 

Store, 2 )  to identify the factors that drives consumers’ awareness toward advocacy of sneaker stores, and 
3) to develop the approaches to improve marketing productivity of PK Sneaker Store. A questionnaire was 
designed according to the customer journey of Kopler’s (2017 )  5 As Framework and completed by 400 
respondents. Statistical tools include percentage, average, and standard deviation. Likert rating scale       (5-
point) was used to measure respondents’ opinions. According to the survey, marketing activities of PK 
Sneaker Store has the purchase action ratio (PAR) of 41 . 75% , and brand advocacy ratio (BAR) of 30 . 00% 
addition, it was found that the customer journey had the funnel shape. Also, the results also showed the 
factors that drive from awareness toward advocacy of sneaker store business. Regarding attraction, 
customers placed the paramount importance on compatibility. In term of curiosity, they emphasized on 
                                                             
1 นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต  วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
2 อาจารย์ประจ า วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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persuasive content. With respect to commitment, customers relied the most on the store’s Facebook Fan 
Page. Lastly, affinity was most highlighted by impressive customer service via social media platforms. 
According to the findings, short-term and long-term approaches were recommended for improving the 
company’s marketing productivity. The short-term approaches included 1) using gamification, 2) increasing 
sale promotions, and 3) accepting payment by credit and cash on delivery (COD). The long-term approaches 
included 1 )  customer relations on social media, 2 )  application for mobile devices, and 3 )  omni-channel 
marketing approach. 
Keywords: Marketing Productivity ;Sneakers; Attraction; Curiosity; Commitment; Affinity 
 
บทน า  

ในปัจจุบันเทคโนโลยีอินเทอร์เน็ตได้รับการยอมรับว่ามีผลกระทบโดยตรงต่อการด าเนินงานของธุรกิจ ช่วงเวลา 3 ปี
ที่ผ่านมาในประเทศไทยได้มีบริษัทและองค์กรต่าง ๆ พัฒนาแอปพลิเคชันบนมือถือที่ช่วยอ านวยความสะดวกในการตัดสินใจ
ซื้อสินค้าหรือบริการแก่ผู้บริโภคมากข้ึน ผู้บริโภคในประเทศไทยได้ค้นหาข้อมูล คิดเป็นร้อยละ 37 บนมือถือหรือสมาร์ทโฟน 
และร้อยละ 15 ใช้บนคอมพิวเตอร์ ซึ่งเฟซบุ๊ก (Facebook) เป็นสื่อสังคมออนไลน์ (Social Media) ที่คนไทยใช้มากที่สุด โดย
คิดเป็นร้อยละ 75 อันดับสองคือ ยูทูป (Youtube) ร้อยละ 72 และอันดับสามคือ ไลน์ (Line) ร้อยละ 68 ส าหรับพฤติกรรม
การค้นหาข้อมูลออนไลน์ในช่วง [1] เดือนมกราคม พ.ศ. 2561 ผลส ารวจพบว่าผู้บริโภค ร้อยละ 70 มีการค้นหาข้อมูลออนไลน์
และเข้าชมร้านค้าออนไลน์ และได้มีการซื้อจริงคิดเป็นร้อยละ 62 โดยสั่งซื้อจากสมาร์ทโฟนร้อยละ 52 แสดงถึงความนิยมใน
การใช้มือถือหรือสมาร์ทโฟนเพ่ือค้นหาข้อมูลเพ่ิมข้ึน [2]  

ร้านรองเท้าสนีกเกอร์ PK เป็นร้านขายรองเท้าผ้าใบหรือที่นิยมเรียกกันติดปากในชื่อของรองเท้าสนีกเกอร์ 
ประกอบด้วยแบรนด์ต่าง ๆ เช่น Adidas Nike Vans และ Balenciaga เป็นต้น ทางร้านได้เริ่มก่อต้ังในเดือนมีนาคม        พ.ศ. 
2560 โดยเน้นการขายสินค้าในสื่อสังคมออนไลน์ เฟซบุ๊ก ไลน์แอด (Line@) และอินสตราแกรม (Instagram) เป็นหลัก 
เน่ืองจากทางธุรกิจไม่มีหน้าร้านในการขายสินค้าจึงมีการประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย และท าการโฆษณาต่าง ๆ      
ผ่านช่องทางสื่อสังคมออนไลน์ดังกล่าว ซึ่งเรียกได้ว่าเป็นการค้าแบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Ecommerce) ประเภทธุรกิจกับ
ลูกค้า (Business to Consumer : B2C) โดยทางธุรกิจมียอดขายรองเท้าในช่วง 10 เดือนแรกของปี  พ.ศ . 2560 ถึง 
3,424,843 บาท คิดเป็นยอดขายเฉลี่ยต่อเดือนเท่ากับ 342,484.30 บาท แต่ในปี พ.ศ. 2561 ร้านรองเท้าออนไลน์ PK กลับมี
ยอดขายรองเท้าเฉลี่ยต่อเดือนเท่ากับ 86,219.33 บาท  ซึ่งลดลงจากปีก่อนถึงร้อยละ 16 สวนทางกับการเติบโตของตลาด
ออนไลน์ที่เพ่ิมข้ึน และการลงทุนในงบการตลาดของร้านที่สูงข้ึน ท าให้ทางร้านตระหนักว่า การท าตลาดแบบเดิม ท่ีเน้นในการ
สร้างการรับรู้ (Awareness) อย่างเดียวอาจไม่เพียงพอ เน่ืองจากปัจจุบันผู้บริโภคระแวดระวังข้อมูลข่าวสารทางการตลาดที่   
แบรนด์เผยแพร่ออกมามากย่ิงข้ึน และหันไปพ่ึงพาความคิดเห็นของคนในวงสังคมของตนมากข้ึน และขอค าปรึกษาและอ่าน
รีวิวจากสื่อต่าง ๆ ท้ังออนไลน์และออฟไลน์ จากผลการวิจัยของ Nielsen เมื่อปี ค.ศ. 2015 เปิดเผยว่า ร้อยละ 83 ของผู้ตอบ
แบบสอบถามใน 60 ประเทศ เชื่อค าพูดของเพ่ือนและสมาชิกในครอบครัวว่า เป็นแหล่งโฆษณาท่ีน่าเชื่อถือที่สุด              และ
ร้อยละ 66  สนใจอ่านความคิดเห็นที่ผู้อื่นโพสต์ไว้ในสื่อออนไลน์ [3]    

จากการศึกษาค้นคว้างานวิจัยที่เกี่ยวข้องผู้ศึกษาพบว่าส่วนใหญ่ศึกษาเรื่องส่วนประสมการตลาดต่อการตัดสินใจซื้อ 
และการใช้กลยุทธ์การตลาดแบบด้ังเดิม มีส่วนน้อยที่ศึกษาเรื่องการวางแผนเส้นทาง ผู้บริโภคที่น า ไปสู่การตัดสินใจซื้อ      
(The Customer Path To Purchase) ตามหลักโมเดล 5 A’s ซึ่งเป็นเรื่องที่ใหม่ และอยู่ในทฤษฎีการตลาด 4.0 [4] โดยเป็น
การท าความเข้าใจเรื่องจุดสัมผัสระหว่างแบรนด์กับผู้บริโภค (Touch point) ตลอดเส้นทางดังกล่าว และแทรกตัวเข้าไปโน้ม
น้าวใจผู้บริโภค ณ จุดสัมผัสท่ีเห็นว่าส าคัญ นอกจากน้ียังเน้นเรื่องการสร้างประสบการณ์ที่น่าประทับใจแก่ผู้บริโภค ณ จุด
สัมผัสส าคัญเหล่าน้ี เพ่ือน าเสนอจุดเด่นที่แตกต่างด้วยการพูดคุยกับผู้บริโภคอย่างสม่ าเสมอ ยกระดับคุณภาพการประสานงาน
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กับลูกค้า และท าให้ลูกค้าได้เห็นหรือสัมผัสแบรนด์ผ่านช่องทางต่าง ๆ อย่างสม่ าเสมอ ท าให้ผู้ศึกษามีความสนใจศึกษาเส้นทาง
ผู้บริโภคของร้านรองเท้าสนีกเกอร์ออนไลน์ PK และเพ่ือศึกษาอิทธิพลที่ผลักดันผู้บริโภคตลอดเส้นทางผู้บริโภคของธุรกิจร้าน
รองเท้าสนีกเกอร์ และน าผลการศึกษาไปก าหนดแนวทางการเพ่ิมผลิตภาพทางการตลาดของร้านรองเท้าสนีกเกอร์ PK 

 

วัตถุประสงค์  
1.  เพ่ือส ารวจผลิตภาพทางการตลาดผ่านตัวชี้วัดที่สอดคล้องกับเส้นทางผู้บริโภคตามหลักโมเดล 5A’s ของร้าน

รองเท้าสนีกเกอร์ PK   
2.  เพ่ือศึกษาอิทธิพลที่ผลักดันผู้บริโภคจากการรับรู้ (Awareness) ไปสู่การสนับสนุน (Advocacy) ตามหลักโมเดล 

5A’s ของธุรกิจร้านรองเท้าสนีกเกอร์   
3.  เพ่ือก าหนดแนวทางการเพ่ิมผลิตภาพทางการตลาด ของร้านรองเท้าสนีกเกอร์ PK   
 

วิธีด าเนินงาน    
1.  การส ารวจระดับผลิตภาพทางการตลาดแบบดิจิทัลผ่านตัวชี้วัดที่สอดคล้องกับเส้นทางผู้บริโภคตามหลักโมเดล 

5A’s  ของร้านรองเท้าสนีกเกอร์ PK และการศึกษาอิทธิพลที่ผลักดันผู้บริโภคจากการรับรู้ไปสู่การสนับสนุนตามหลักโมเดล 
5A’s ของธุรกิจร้านรองเท้าสนีกเกอร์ 

1.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง    
ประชากรในการศึกษาครั้งน้ีคือบุคคลผู้ที่เข้าถึงเฟซบุ๊กแฟนเพจร้านรองเท้าออนไลน์ PK จากข้อมูลทาง

สถิติของเฟซบุ๊กจ านวน 10,348 คน โดยการศึกษาน้ีท าการส ารวจจากกลุ่มตัวอย่าง โดยผู้ศึกษาจะก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง
โดยใช้สูตรการหาขนาดตัวอย่างที่ระดับความเชื่อมั่นที่ร้อยละ 95 โดยใช้สูตรทฤษฎีทาโรยามาเน่ (Taro Yamane) แบบทราบ
จ านวนประชากร โดยขนาดกลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 400 คน  

1.2  เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา   
ในการศึกษาครั้งน้ี ได้ใช้เครื่องมือในการวิจัยเป็นแบบสอบถามที่ได้จัดท าข้ึน และแจกให้แก่ผู้ตอบ

แบบสอบถาม โดยมีประเด็นแบ่งเป็น 4 ส่วน ดังน้ี    
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยเก่ียวกับ เพศ อายุ สถานะ ระดับการศึกษา อาชีพ และ

รายได้ต่อเดือน จ านวน 6 ข้อ  
ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้สื่อดิจิทัลในการเข้าถึงข้อมูล โดยเกี่ยวกับ  สื่อดิจิทัลที่เข้าใช้ 

ระยะเวลาการใช้สื่อดิจิทัล ช่วงเวลาท่ีใช้สื่อดิจิทัลเป็นประจ า วัตถุประสงค์ในการใช้สื่อดิจิทัล อุปกรณ์ในการเข้าใช้งานสื่อ
ดิจิทัลมากที่สุด ระบบปฏิบัติการของโทรศัพท์สมาร์ทโฟนที่ใช้ สื่อดิจิทัลที่ใช้ติดตามข้อมูลเก่ียวกับรองเท้าสนีกเกอร์มากที่สุด 
ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อรองเท้าสนีกเกอร์ เฟซบุก๊แฟนเพจร้านขายรองเท้าสนีกเกอร์ที่ลูกค้าชื่นชอบ              และ
เฟสบุ๊กแฟนเพจเก่ียวกับข่าวสารรองเท้าสนีกเกอร์ที่ลูกค้าติดตาม จ านวน 10 ข้อ  

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเส้นทางผู้บริโภคตามหลักโมเดล 5A’s ของผู้บริโภค เกี่ยวกับ ช่วงรับรู้  ช่วงดึงดูดใจ      
ช่วงสอบถาม ช่วงลงมือท า และช่วงสนับสนุน จ านวน 5 ข้อ   

ส่วนที่ 4 ข้อมูลอิทธิพลที่ผลักดันผู้บริโภคจากการรับรู้ ไปสู่การสนับสนุนตามหลักโมเดล 5A’s ของธุรกิจ
ร้านรองเท้าสนีกเกอร์ ซึ่งข้อมูลในส่วนที่ 4 จะเป็นค าถามแบบมาตรส่วนประมาณค่า (Rating Scale Method) ในรูปแบบของ
ลิเคิร์ท (Likert’s Scale) โดยมีค าตอบให้เลือก 5 ระดับ ซึ่งแบ่งออกเป็น 4 ด้าน รวม 34 ข้อ โดยแบ่งเป็น   

ด้านความน่าสนใจ (Attraction)                                    จ านวน 6 ข้อ   
ด้านความอยากรู้อยากเห็น (Curiosity)                    จ านวน 4 ข้อ   
ด้านความมุ่งมั่น (Commitment)                                      จ านวน 20 ข้อ     
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ด้านนิยมชมชอบ (Affinity)                                      จ านวน 4 ข้อ   
 

ผลการวิจัย 
1. ผลการส ารวจผลิตภาพทางการตลาดแบบดิจิทัลผ่านตัวชี้วัดที่สอดคล้องกับเส้นทางผู้บริโภคตามหลักโมเดล 5A’s  

ของร้านรองเท้าสนีกเกอร์ PK 
1.1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็น เพศชาย คิดเป็นร้อยละ 76.50 ของจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด          
มีอายุ 20 – 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 43.00 มีสถานะการคบหาโสด คิดเป็นร้อยละ 48.00 มีระดับการศึกษาสูงสุดปริญญาตรีหรือ
เทียบเท่า คิดเป็นร้อยละ 51.75 มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 43.50 และมีรายได้ต่อเดือน 15,001 – 25,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 38.00 

1.2  ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใช้สื่อดิจิทัลในการเข้าถึงข้อมูล   
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญใ่ช้สื่อดิจิทัล คือ เฟซบุ๊ก คิดเป็นร้อยละ 100 ของจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมด 

มีระยะเวลาการใช้สื่อดิจิทัล คือ 7 – 9 ชั่วโมง/วัน คิดเป็นร้อยละ 39.50 ช่วงเวลาท่ีใช้สื่อดิจิทัลเป็นประจ า คือ ช่วงกลางคืน 
(19.00 – 24.00 น) คิดเป็นร้อยละ 42.00 มีวัตถุประสงค์ในการใช้สื่อดิจิทัล คือ เพ่ือแลกเปลี่ยนเรื่องราวต่าง ๆ คิดเป็น      
ร้อยละ 86.25 อุปกรณ์ในการการเข้าใช้งานสื่อดิจิทัลมากที่สุด คือ โทรศัพท์สมาร์ทโ ฟน คิดเป็นร้อยละ 90.50              
ระบบปฏิบัติการของโทรศัพท์สมาร์ทโฟนท่ีใช้คือ ระบบปฏิบัติการ IOS คิดเป็นร้อยละ 42.00  สื่อดิจิทัลที่ใช้ติดตามข้อมูล
รองเท้าสนีกเกอร์มากที่สุด คือ เฟซบุ๊ก คิดเป็นร้อยละ 35.25 ปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อรองเท้าสนีกเกอร์ คือ      
ร้านมีความน่าเชื่อถือ คิดเป็นร้อยละ 29.75 เฟซบุ๊กแฟนเพจร้านขายรองเท้าสนีกเกอร์ที่ลูกค้าชื่นชอบ คือ Carnival คิดเป็น
ร้อยละ 59.25 และเฟซบุ๊กแฟนเพจเกี่ยวกับข่าวสาวรองเท้าสนีกเกอร์ที่ลูกค้าติดตาม คือ Mestyle Thailand คิดเป็น       
ร้อยละ 33.75 

1.3  ข้อมูลเส้นทางผู้บริโภคตามหลักโมเดล 5A’s  
เส้นทางผู้บริโภคของร้านรองเท้าสนีกเกอร์ PK ที่มีลักษณะคล้ายแบบปล่อง โดยในเส้นทาง ประกอบด้วย 

ช่วงรับรู้ จ านวน 400 คน คิดเป็นร้อยละ 100.00 ของจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมด ช่วงดึงดูดใจ จ านวน 262 คน      
คิดเป็นร้อยละ 65.50 ช่วงสอบถาม จ านวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 53.00 ช่วงลงมือท า จ านวน 167 คน คิดเป็น            ร้อย
ละ 41.75 และช่วงสนับสนุน จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 มีอัตราส่วนการซื้อ (PAR) เท่ากับร้อยละ 41.75    และมี
อัตราส่วนการสนับสนุน (BAR) เท่ากับร้อยละ 30.00 มีอัตราเปลี่ยนจากรับรู้ไปดึงดูดใจ เท่ากับร้อยละ 65.50 มีอัตราเปลี่ยน
จากดึงดูดใจไปสอบถาม เท่ากับร้อยละ  80.92 อัตราเปลี่ยนจากสอบถามไปลงมือท า เท่ากับร้อยละ 78.77          และอัตรา
เปลี่ยนจากลงมือท าไปสนับสนุน เท่ากับร้อยละ 71.86      

2 ผลการศึกษาอิทธิพลที่ผลักดันผู้บริโภคจากการรับรู้ไปสู่การสนับสนุนตามหลักโมเดล 5A’s ของธุรกิจร้านรองเท้า
สนีกเกอร์ 

2.1  อิทธิพลที่ผลักดันผู้บริโภคจากการรับรู้ไปสู่การดึงดูดใจ หรือด้านความน่าสนใจ (Attraction)   
กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากที่สุดเกี่ยวกับ ด้านความสามารถเ ข้ากับลูกค้าได้ (ค่าเฉลี่ย 4.53)          

ด้านคุณธรรม จรรยาบรรณ และซื่อสัตย์ (ค่าเฉลี่ย 4.51) และด้านความสามารถในการเข้าใจความรู้สึกของลูกค้า        
(ค่าเฉลี่ย 4.39) ความส าคัญระดับมาก ได้แก่ ด้านการรู้จักตัวเอง (ค่าเฉลี่ย 4.11) ด้านสติปัญญาและความคิดสร้างส รรค์ 
(ค่าเฉลี่ย 4.03) และด้านรูปลักษณ์ที่ดึงดูดใจ (ค่าเฉลี่ย 4.01) ตามล าดับ   

2.2  อิทธิพลที่ผลักดันผู้บริโภคจากการดึงดูดใจไปสู่การสอบถาม หรือด้านความอยากรู้อยากเห็น (Curiosity)    
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กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากที่สุดกับ คอนเทนต์เพ่ือชักจูง (ค่าเฉลี่ย 4.37) และคอนเทนต์เพ่ือ
เปรียบเทียบ (ค่าเฉลี่ย 4.24) ความส าคัญระดับมาก ได้แก่ คอนเทนต์เพ่ือให้ความรู้ (ค่าเฉลี่ย 3.95) และคอนเทนต์เพ่ือความ
บันเทิง (ค่าเฉลี่ย 3.93) ตามล าดับ   

2.3  อิทธิพลที่ผลักดันผู้บริโภคจากการสอบถามไปสู่การลงมือท า หรือด้านความมุ่งมั่น (Commitment)   
กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากที่สุดกับ ช่องทางเฟซบุก๊แฟนเพจของร้าน (ค่าเฉลี่ย 4.30) ช่องทาง LINE@ 

ของร้าน (ค่าเฉลี่ย 4.25) และช่องทางแอพพลิเคชั่นส าหรับอุปกรณ์สื่อสารเคลื่อนที่ (ค่าเฉลี่ย 4.22) ความส าคัญระดับมาก 
ได้แก่ ช่องทางเว็บไซต์ของร้าน (ค่าเฉลี่ย 4.09) ช่องทางอี-คอมเมิร์ซ Shopee ของร้าน (ค่าเฉลี่ย 3.88) ช่องทางอินสตาแกรม
ของร้าน (ค่าเฉลี่ย 3.86)  และช่องทางอี-คอมเมิร์ซ Lazada ของร้าน (ค่าเฉลี่ย 3.84) ความส าคัญระดับปานกลาง ได้แก่ 
ช่องทางหน้าร้าน (ค่าเฉลี่ย 3.22) และช่องทางโทรศัพท์ (ค่าเฉลี่ย 3.03) ตามล าดับ   

ด้านช่องทางการช าระเงินที่มีอิทธิพลต่อการซื้อรองเท้าสนีกเกอร์ออนไลน์ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้
ความส าคัญมากท่ีสุดกับ ช่องทางอินเทอร์เน็ตแบงก์กิ้ง (ค่าเฉลี่ย 4.50) และบริการเก็บเงินปลายทาง (ค่าเฉลี่ย 4.39) 
ความส าคัญระดับมาก ได้แก่ ช่องทางบัตรเครดิต (ค่าเฉลี่ย 4.09) ความส าคัญระดับปานกลาง ได้แก่ ช่องทางเคาน์เตอร์ช าระ
เงินของธนาคาร (ค่าเฉลี่ย 2.70) ตู้เอทีเอ็ม (ค่าเฉลี่ย 2.68) และการช าระเงินผ่าน PayPal, Air Pay, True Money Wallet  
(ค่าเฉลี่ย 2.62) ตามล าดับ   

ด้านบริษัทขนส่งที่มีอิทธิพลต่อการซ้ือรองเท้าสนีกเกอร์ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคัญ     
ปานกลางกับ ไปรษณีย์ไทย (ค่าเฉลี่ย 3.30) เคอรี่เอ็กเพรส (ค่าเฉลี่ย 3.13) และเอสซีจีเอ็กเพรส (ค่าเฉลี่ย 2.62) ความส าคัญ
ระดับน้อย ได้แก่ เดอะแฟลชเอ็กเพรส (ค่าเฉลี่ย 2.55) และเบสเอ็กเพรส (ค่าเฉลี่ย 2.50) ตามล าดับ   

2.4  อิทธิพลที่ผลักดันผู้บริโภคจากการลงมือท าไปสู่การสนับสนุน หรือด้านความนิยมชมชอบ (Affinity)   
กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากที่สุดกับ การบริการอันน่าประทับใจผ่านโซเชียลมีเดีย (ค่าเฉลี่ย 4.40) 

ความส าคัญระดับมาก ได้แก่ เกม กิจกรรม หรือโปรแกรมเสริมสร้างความภักดีของลูกค้า (ค่าเฉลี่ย 4.00) การสมัครสมาชิก
และแบ่งระดับลูกค้า เพ่ือได้รับสิทธิพิเศษต่าง ๆ (ค่าเฉลี่ย 3.82) และแอพพลิเคชั่นส าหรับอุปกรณ์สื่อสารเคลื่อนที่ ที่ท าให้
ผู้บริโภคมีปฏิสัมพันธ์กับแบรนด์ (ค่าเฉลี่ย 3.72) ตามล าดับ 

3  แนวทางการเพ่ิมผลิตภาพของกิจกรรมทางการตลาดแบบดิจิทัล ของร้านรองเท้าออนไลน์ PK   
ผู้ศึกษาได้น าข้อมูลเส้นทางผู้บริโภคตามหลักโมเดล 5A’s และข้อมูลอัตราเปลี่ยนของร้านรองเท้าสนีกเกอร์

ออนไลน์ PK มาสร้างเส้นทางผู้บริโภคของร้านรองเท้าสนีกเกอร์ PK ตามทฤษฎีแม่แบบทางธุรกิจ 4.0 ซึ่งมีลักษณะคล้าย
รูปแบบปล่อง หรือรูปแบบที่ 4 (ดังภาพที่ 1) จากน้ันผู้ศึกษาได้วางรูปเส้นทางผู้บริโภคในอุดมคติรูปโบว์หูกระต่ายซ้อนลงบน
เส้นทางผู้บริโภคของร้านรองเท้าสนีกเกอร์ PK (ดังภาพที่ 2) ท าให้ทราบถึงช่องว่างและโอกาสในการปรับปรุง ซึ่งจะเห็นได้ว่า
จากเส้นทางผู้บริโภคของร้านรองเท้าสนีกเกอร์ PK ควรเพ่ิมระดับความนิยมชมชอบและระดับความมุ่งมั่นที่มีต่อแบรนด์ให้
สูงข้ึน เพ่ือให้เส้นทางผู้บริโภคของทางร้านปรับตัวเข้าใกล้แม่แบบเส้นทางผู้บริโภคในอุดมคติมากที่สุด และได้น าผลการศึกษา
อิทธิพลที่ผลักดันผู้บริโภคจากการรับรู้ ไปสู่การสนับสนุนตามหลักโมเดล 5A’s ของธุรกิจร้านรองเท้าสนีกเกอร์  มาประยุกต์ใช้
ในการก าหนดแนวทางการเพ่ิมผลิตภาพทางการตลาดชองร้าน โดยแบ่งออกเป็นแนวทางระยะสั้น 3 แนวทาง ได้แก่ การใช้
หลักการเรื่องเกม การเพ่ิมโปรโมชั่นส่งเสริมการขาย และการเพ่ิมบริการบัตรเครดิตและเก็บเงินปลายทาง และแนวทางระยะ
ยาว ได้แก่ การบริหารความสัมพันธ์ลูกค้าผ่านโซเซียลมีเดีย การสร้างแอพพลิเคชั่นส าหรับอุปกรณ์สื่อสารเคลื่อนที่ และ
การตลาดแบบเข้าถึงแบรนด์ได้ทุกช่องทาง   

 

สรุป  
จากการศึกษาตามวัตถุประสงค์ที่ 1 คือ ผลการส ารวจผลิตภาพทางการตลาดแบบดิจิทัลผ่านตัวชี้วัดที่สอดคล้องกับ

เส้นทางผู้บริโภคตามหลักโมเดล 5A’s  ของร้านรองเท้าสนีกเกอร์ PK และวัตถุประสงค์ที่ 2 คือ ผลการศึกษาอิทธิพลที่ผลักดัน
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ผู้บริโภคจากการรับรู้ไปสู่การสนับสนุน ตามหลักโมเดล 5A’s ของธุรกิจร้านรองเท้าสนีกเกอร์ มาประยุกต์ใช้ในการก าหนด
แนวทางการเพ่ิมผลิตภาพทางการตลาดของร้าน (วัตถุประสงค์ที่ 3) โดยแบ่งออกเป็นแนวทางระยะสั้น 3 แนวทาง ได้แก่   การ
ใช้หลักการเรื่องเกม การเพ่ิมโปรโมชั่นส่งเสริมการขาย และการเพ่ิมบริการบัตรเครดิตและเก็บเงินปลายทาง โดยมีเป้าหมาย
ระยะสั้น คือ เพ่ิมอัตราส่วนการซื้อ (PAR) จากร้อยละ 41.75 ให้มีค่าเท่ากับร้อยละ 45.925 เพ่ิมข้ึนร้อยละ 10 และอัตราส่วน
การสนับสนุน (BAR) จากร้อยละ 30 ให้มีค่าเท่ากับ ร้อยละ 33 หรือเพ่ิมข้ึนร้อยละ 10 และแนวทางระยะยาว ได้แก่ การ
บริหารความสัมพันธ์ลูกค้าผ่านโซเซียลมีเดีย การสร้างแอพพลิเคชั่นส าหรับอุปกรณ์สื่อสารเคลื่อนที่ และการตลาดแบบเข้าถึง
แบรนด์ได้ทุกช่องทาง โดยมีเป้าหมายระยะยาว คือ เพ่ิมระดับความนิยมชมชอบและระดับความมุ่งมั่นที่มีต่อแบรนด์ให้สูงข้ึน 
เพ่ือให้เส้นทางผู้บริโภคของทางร้านปรับตัวเข้าใกล้แม่แบบเส้นทางผู้บริโภคในอุดมคติมากท่ีสุด 
 

อภิปลายผล 
ในการก าหนดแนวทางการเพ่ิมผลิตภาพทางการตลาดโดยใช้การตลาด 4.0 ของร้านรองเท้าสนีกเกอร์ PK จากผล

การศึกษาด้านข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม และข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใช้สื่อดิจิทัลในการเข้าถึงข้อมูล สอดคล้อง
กับ Lin Bai [5] ได้ท าการศึกษาพฤติกรรมการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์และทัศนคติต่อการซ้ือ ขายสินค้าผ่านช่องทาง
เครือข่ายสังคมออนไลน์ของนักศึกษาวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่นในการวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์
เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและทัศนคติของ นักศึกมาวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการมหาวิทยาลัยขอนแก่น ในการซื้อขายสินค้ากา
ผ่านช่องทางเครือข่ายสังคมออนไลน์จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีระดับ การศึกษา   ปริญญาตรี รายได้ 
15,000-20,000 บาทต่อเดือนมีการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ใน ชีวิตประจ าวัน อุปกรณ์ที่ใช้งานผ่านเครือข่ายออนไลน์มาก
ที่สุดคือ โทรศัพท์มือถือระยะเวลาที่ใช้ งานบ่อยที่สุด ทางด้านผลการศึกษาข้อมูลเส้นทางผู้บริโภคตามหลักโมเดล 5A’s ของ
ร้านรองเท้าสนีกเกอร์ PK สอดคล้องกับ Kotler, Kartajaya, & Setiawan [4] ที่ได้ท าการศึกษาเก่ียวกับลักษณะของเส้นทาง
ผู้บริโภคของธุรกิจต่าง ๆ โดยลักษณะเส้นทางผู้บริโภคของร้านสนีกเกอร์ PK  มีลักษณะคล้ายคลึงกับรูปแบบที่ 4 หรือ แบบ
ปล่อง โดยในเส้นทางผู้บริโภครูปแบบน้ี การตัดสินใจซื้อส่วนใหญ่ต้องวางแผนมาเป็นอย่างดี ผู้ซื้อพิถีพิถันและรอบคอบในการ
เลือก ผู้บริโภคส่วนใหญ่จะผ่านทุกช่วงในเส้นทางผู้บริโภคก่อนไปสู่การซื้อและการสนับสนุน มีการสอบถามข้อ มูลเกี่ยวกับ   
แบรนด์ที่ชอบ และจะซื้อแบรนด์น้ัน ถ้าชอบค าตอบที่ได้ยินมา ผู้บริโภคจะสนับสนุนแบรนด์ใด ก็ต่อเมื่อได้ใช้แบรนด์น้ันด้วย
ตัวเอง 
 

ข้อเสนอแนะ 
1. การศึกษาอิทธิพลที่ผลักดันผู้บริโภคจากการรับรู้ไปสู่การสนับสนุนตามหลักโมเดล 5A’s  ควรขยายขอบเขตด้าน

ประชากร โดยมิจ ากัดเฉพาะบุคคลผู้ที่เข้าถึงเฟซบุ๊กแฟนเพจร้านรองเท้าออนไลน์ PK เท่าน้ัน ควรมีการขยายขอบเขต
ประชากรไปในสื่อสังคมออนไลน์ประเภทอื่น ๆ รวมถึงช่องทางออฟไลน์ด้วย เพ่ือให้ข้อมูลที่ได้มีความหลากหลายมากข้ึน 

2. จากการวิจัยครั้งน้ีมีวิธีการเก็บข้อมูลกลุ่มตัวอย่างด้วยวิธีแจกแบบสอบถามเพียงอย่างเดียว ควรเพ่ิมเครื่องมือใน
การเก็บรวบรวมข้อมูลอื่น ๆ เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth review) การสนทนากลุ่ม (Focus group) เพ่ือให้ข้อมูลที่ได้
มีความหลากหลายและมีความละเอียดมากข้ึน   

3. การศึกษาอิทธิพลที่ผลักดันผู้บริโภคจากการรับรู้ไปสู่การสนับสนุน โดยใช้หลักแนวคิดทฤษฎีโมเดลโอโซน ควรมี
การศึกษาเพ่ิมเติมในการระบุระดับความส าคัญของพลังแนวโน้มส าคัญ 3 อย่าง ได้แก่ แรงผลักดันส่วนตัว แรงชักจูงจากบุคคล
อื่น และอิทธิภายนอก เพ่ือให้ทราบพลังแนวโน้มที่มีความส าคัญ ซึ่งจะช่วยในการบริหารกิจกรรมทางการตลาดให้เกิดผลลัพธ์ที่
ดีย่ิงข้ึน  
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4. จากการศึกษาเรื่อง แนวทางการเพ่ิมผลิตภาพทางการตลาดโดยใช้การตลาด 4.0 กรณีศึกษา เฟซบุก๊แฟนเพจร้าน
รองเท้าสนีกเกอร์ PK สามารถน าไปประยุกต์ใช้กับธุรกิจประเภทอื่นที่ต้องการค้นหาเส้นทางผู้บริโภคของธุรกิจ และ เป็น
เครื่องมือวัดผลิตภาพทางการตลาดของธุรกิจ เพ่ือประกอบการศึกษาในอนาคต 
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ภาพที ่1: เส้นทางผู้บริโภคตามหลักโมเดล 5A’s  ของธุรกิจร้านรองเท้าออนไลน์ PK 
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ภาพที ่2: แนวทางการปรับปรุงการท างานของร้านรองเท้าสนีกเกอร์ PK ตามลักษณะแม่แบบทางธุรกิจ 
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แนวทางการพัฒนาการประเมินผลโครงการ  กรณีศึกษา: โครงการอบรมและศึกษาดูงานแหล่งเรียนรู้วิถี
ชีวิตเศรษฐกิจพอเพียง และเกษตรทฤษฏีใหม่  

GUIDELINES FOR PROJECT EVALUATION DEVELOPMENT CASE STUDY: TRAINING AND 
EDUCATION PROJECT FOR LEARNING ABOUT SUFFICIENCY ECONOMY LIFESTYLE AND 

 NEW AGRICULTURAL THEORY 
 

ชุณหกาญจน์  รักสนิท1 
วิเชียร วรพุทธพร2 

 

บทคัดย่อ 
 การศึกษาน้ีมีวัตถุประสงค์  เพ่ือศึกษาแนวทางการพัฒนาประสิทธิภาพและประสิทธิผลการปฏิบัติหน้าที่ของ
เจ้าหน้าที่ในการเขียนข้อเสนอโครงการการก ากับติดตามและการจัดท ารายงาน เพ่ือศึกษาแนวทางการสร้างแรงจูงใจของ
เจ้าหน้าท่ีในการปฏิบัติหน้าที่ตามโครงการที่ก าหนดเพ่ือให้เกิดผลประโยชน์ต่อผู้เขารับการฝึกอบรมและเพ่ือศึกษาการพัฒนา
ความรู้จากการอบรมและศึกษาดูงานแหล่งเรียนรู้ เพ่ือมาพัฒนาเจ้าหน้าท่ีและเกษตรกรผู้เข้าร่วมการอบรมโครงการ  โดยใช้
หลักสุนทรียสาธก น าผลที่ได้มาท าการวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค เครื่องมือที่ใช้ คือ การสัมภาษณ์ พุดคุย และ
แบบสอบถาม เพ่ือค้นหาประสบการณ์ที่ดีที่สุดของเจ้าหน้าที่ และสังเกตพฤติกรรรมต่าง ๆ เพ่ือน ามาวิเคราะห์ในการ
พัฒนาการปฏิบัติงานของเจ้าหน้าที่ โดยใช้แบบสอบถามกับกลุ่มประชากร จ านวน 400 คน และแบบสัมภาษณ์เจ้าหน้าที่ที่
เก่ียวข้องในการจัดท าโครงการอบรมและศึกษาดูงานแหล่งเรียนรู้วิถีชีวิตเศรษฐกิจพอเพียงและเกษตรทฤษฎีใหม่ จ านวน 16 
คน เพ่ือ ค้นหาประสบการณ์เชิงบวกในการสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติงาน โดยใช้หลักวงจร 4-D (Discovery Dream Design, 
Destiny) ของทฤษฎีสุนทรียสาธก คือ การค้นพบ  (Discovery)  การสร้างฝัน (Dream)  การออกแบบ (Design) ท าให้เป็น
จริง (Destiny) เพ่ือหาแนวทางการสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติหน้าที่ของเจ้าหน้าที่ในการปฏิบัติหน้าที่ตามโครงการ  ให้มี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลการปฏิบัติหน้าท่ีของเจ้าหน้าที่ในการเขียนข้อเสนอโครงการการก ากับติดตามและการจัดท า
รายงาน เพ่ือพัฒนาแนวทางการประเมินโครงการให้บรรลุตามเป้าหมายขององค์กร 
ค าส าคัญ: แนวทางการพัฒนา ประสิทธิภาพ  

Abstract 
This study aims To study the guidelines for improving the efficiency and effectiveness of staff duties 

in writing proposals, monitoring and reporting To study the guidelines for creating incentives to perform the 
duties of the officers in performing duties according to the project set for the benefit of the trainees. And 
to study the development of knowledge from training and study of learning resources To develop staff and 
participants in the project training Bring the principle of aesthetics to be spoken (Appreciative Inquiry: AI) 
and SWOT Analysis to be the main tool in education By using interviews, discussions and questionnaires to 
find the best experience of the staff And observe various behaviors for analysis in the development of staff 
performance By questionnaires with a population of 4 0 0  people and interviewing the officers involved in 
the preparation of a training and study project to study the resources of the Sufficiency Economy and New 
Theory of Agriculture in order to find positive experiences in creating motivation The operation using the 4-
                                                         
1 นักศึกษาวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
2 รองศาสตราจารย์ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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D circuit principle (Discovery Dream Design, Destiny) of the theory of aesthetics. Reverend is the discovery. 
Dream creation The design makes Reality (Destiny) to find ways to create incentives for government officials 
in the performance of duties by the project. To be efficient and effective in the performance of duties of 
staff in writing proposals, monitoring and reporting To develop guidelines for evaluating projects to meet 
the organization's goals 
Keyword: Efficiency development guidelines 
 
บทน า 
 “เกษตรทฤษฎีใหม่” [1] คือ ระบบการเกษตรที่เน้นการจัดสรรทรัพยากรน้ าในไร่นาให้เกิด ประโยชน์สูงสุด จัดสรรพ้ืน 
ที่เพ่ือใช้ในการเพาะปลูกเพ่ือบริโภคในครัวเรือนเป็นหลัก ท่ีมีเหลือจึงขาย มีการสร้างผลผลิตอาหารที่เพียงพอ และสร้างการ
ผลิตที่หลากหลายส าหรับแหล่งรายได้ที่มั่นคงของ ครัวเรือนสร้างความมั่นคงด้านอาหาร เกิดการพ่ึงพาตนเอง และลดการ
พ่ึงพาจากภายนอก การท า เกษตรทฤษฎีใหม่จะเน้นส าหรับเกษตรกรรายย่อยที่มีพ้ืนที่ท ากินน้อยมีแหล่งน้ าในไร่นาไว้ใช้
ประโยชน์ใน การท าการเกษตรส าหรับ “เกษตรผสมผสาน” เป็นระบบเกษตรที่มีการปลูกพืชและเลี้ยงสัตว์ หลากหลายชนิดใน
พ้ืนที่เดียวกัน โดยมีกิจกรรมแต่ละชนิดเกื้อกูลประโยชน์ต่อกันได้อย่างมีประสิทธิภาพ มีการใช้ทรัพยากรที่มีอยู่ในไร่นาได้อย่าง
เหมาะสมเกิดประโยชน์สูงสุด มีความสมดุลต่อสิ่งแวดล้อม อย่างต่อเน่ื อง และเกิดการเพ่ิมพูนความสมบูรณ์ของ
ทรัพยากรธรรมชาติ การเก้ือกูลกันระหว่างพืชและ สัตว์เศรษฐกิจและผลพลอยได้จากการปลูกพืชจะเป็นประโยชน์ต่อกิจกรรม
การเลี้ยงสัตว์ และผลที่ได้ จากการเลี้ยงสัตว์จะเป็นประโยชน์ต่อพืช กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ร าลึกในพระมหากรุณาธิคุณ
อันหาที่สุดมิได้ที่ทรงมีต่อปวงชนชาวไทย จึงได้จัดท าโครงการเกษตรทฤษฎีใหม่ข้ึนเพ่ือถวายแด่พระบาทสมเด็จพระปรมินทร
มหาภูมิพลอดุลยเดช โดยส่งเสริมให้เกษตรกรที่มีความสมัครใจจาก 882 อ าเภอ รวมทั้งสิน 70,000 ราย ได้น้อมน าหลัก 
ทฤษฎีใหม่ไปปรับใช้ในพ้ืนที่ของตนเองอย่างเหมาะสม ให้สอดคล้องกับสภาพพ้ืนที่ของเกษตรกรตามภูมิ สังคมของแต่ละพ้ืนที่ 
โดยมุ่งหวังจะช่วยพัฒนาคุณภาพชีวิตของเกษตรกรในการลดรายจ่ายเพ่ิมรายได้ อันเกิดจากการพัฒนาศักยภาพของตนเอง 
ครอบครัว และชุมชน โดยการสร้างอาชีพอย่างเหมาะสมกับ ทรัพยากรและปัจจัยการผลิตที่มีอยู่อย่างคุ้มค่า   
 การด าเนินโครงฝึกอบรมเกษตรที่ผ่านมา [2]  การจากที่มีการติดตามผลของการน าความรู้ไปประยุกต์ใช้ในการด าเนิน
ชีวิต และการด าเนินกิจกรรมทางการเกษตรของเกษตรกร ซึ่งผลการการประเมินโครงการที่ผ่านมายังไม่เป็นที่พอใจ ความรู้ที่
ผู้เข้าร่วมรับการฝึกอบรมได้รับและการน าไปปฏิบัติให้ใช้ได้จริงในชีวิตประจ าวัน ยังไม่ปรากฏผลเป็นที่น่าพอใจเท่าท่ีควร อัน
เน่ืองจากปัจจัยด้านผู้ปฏิบัติงาน การขาดแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของเจ้าหน้าที่ การขาดความรู้เรื่องโครงการ จากการเขียน
โครงการที่ไม่มีล าดับข้ันตอน จึงท าให้ผลการปฏิบัติหน้าท่ีของเจ้าหน้าท่ีไม่มีประสิทธิภาพ ผู้ศึกษาจึงได้น าปัญหาดังกล่าวมาท า
การประเมินเพ่ือหาแนวทางการปฏิบัติงานของบุคลากรเพ่ือประเมินผลโครงการเพ่ือให้โครงการอบรมและศึกษาดูงานแหล่ง
เรียนรู้วิถึชีวิตเศรษฐกิจพอเพียงและงานเกษตรทฤษฏีใหม่ให้มีผลการด าเนินการที่มีประสิทธิภาพมากย่ิงข้ึน 
 เหตุผลดังที่กล่าวมาข้างต้น ในฐานะที่ผู้ศึกษาเป็นพนักงานขององค์การบริหารส่วนจังหวัดขอนแก่น เป็นเจ้าหน้าที่ที่ได้
ปฏิบัติหน้าที่จึงน าประเด็นดังกล่าวมาศึกษาถึงแนวทางการพัฒนาการปฏิบัติงานของเจ้าหน้าที่และประเมินประโยชน์ท่ี
ประชาชนได้รับจากการอบรมและศึกษาดูงานแหล่งเรียนรู้วิถีชีวิตเศรษฐกิจพอเพียงและเกษตรทฤษฎีใหม่  
 
วัตถุประสงค์การวิจัย 
 1. เพ่ือศึกษาแนวทางการพัฒนาประสิทธิภาพและประสิทธิผลการปฏิบัติหน้าที่ของเจ้าหน้าที่ในการเขียนข้อเสนอ
โครงการการก ากับติดตามและการจัดท ารายงาน 
 2. เพ่ือศึกษาแนวทางการสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติหน้าที่ของเจ้าหน้าที่ในการปฏิบัติหน้าที่ตามโครงการที่ก าหนด
เพ่ือให้เกิดผลประโยชน์ต่อผู้เข้ารับการฝึกอบรม 
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 3. เพ่ือศึกษาการพัฒนาความรู้จากการอบรมและศึกษาดูงานแหล่งเรียนรู้ เพ่ือมาพัฒนาเจ้าหน้าที่และเกษตรกร
ผู้เข้าร่วมการอบรมโครงการ 

 
ขอบเขตการวิจัย 
  ขอบเขตด้านเน้ือหา 
 การศึกษาครั้งน้ี เป็นการศึกษาเชิงปริมาณในการเก็บรวบรวมข้อมูลเพ่ือประกอบการศึกษาจากกลุ่มประชาชน อ.
ชนบท อ.เขาสวนกวาง ที่เข้าร่วมโครงการอบรมและศึกษาดูงานแหล่งเรียนรู้วิถีชีวิตเศรษฐกิจพอเพียงและเกษตรทฤษฎีใหม่ 

ระยะเวลาในการท าการศึกษา ต้ังแต่เดือนมีนาคม – มิถุนายน พ.ศ. 2561  
 ขอบเขตด้านประชากร ประชากรที่ใช้ส าหรับการศึกษาครั้งน้ีคือ ประชาชนที่เข้าร่วมโครงการอบรมและศึกษาดูงาน
แหล่งเรียนรู้วิถีชีวิตเศรษฐกิจพอเพียงและเกษตรทฤษฎีใหม่ 
 - ประชาชน อ.ชนบท ที่เข้าร่วมโครงการ จ านวน 200 คน 
 - ประชาชน อ.เขาสวนกวาง ที่เข้าร่วมโครงการ จ านวน 200 คน 
 - เจ้าหน้าท่ีที่ปฏิบัติงาน จ านวน 16 คน  
 
วิธีการด าเนินการวิจัย   
 การศึกษานี้ใช้การสัมภาษณ์ โดยใช้หลักสุนทรียสาธก (Appreciative  Inquiry: AI ) ใช้หลักวงจร 4-D) ทฤษฎี
สุนทรียสาธกการค้นพบ (Discovery การสร้างฝัน (Dream)  การออกแบบ (Design) ท าให้เป็นจริง (Destiny) ซึ่งทุกคนจะใช้
ศักยภาพที่ตัวเองมีทุ่มเทในการปฏิบัติงานเพ่ือให้องค์กรบรรลุตามเป้าหมายและองค์กรเกิดการขับเคลื่อนไปข้างหน้า  จากการ
สัมภาษณ์พนักงานท่ีปฏิบัติหน้าท่ีในโครงการ  จ านวน 16 คน  และน าผลที่ได้มาท าการวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส 
อุปสรรค (SWOT Analysis) เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการปฏิบัติงานของเจ้าหน้าท่ี โดยเก็บรวบรวมข้อมูล 2 ประเภท  ดังน้ี 
 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลที่ได้จากการสอบถาม สัมภาษณ์ สังเกตพฤติกรรม โดยการสัมภาษณ์เป็น
การสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured  Interview) ซึ่งได้มีการวางแผนการสัมภาษณ์ไว้ก่อนล่วงหน้าอย่างเป็น
ข้ันตอน โดยใช้ค าถามจะใช้หลักสุนทรียสาธกและการวิเคราะห์สออ่าร์เป็นหลักในการถาม 
ข้อมูลทุติยภูมิ  (Secondary Data) เป็นข้อมูลที่ได้จากการศึกษาค้นคว้า  บทความ วารสาร  แนวคิดทฤษฎี เอกสารทาง
วิชาการและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง ที่ค้นคว้าได้จากห้องสมุดและอินเตอร์เน็ต  เป็นข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับการพัฒนาประสิทธิภาพ
การปฏิบัติงานโดยการวิเคราะห์สออ่าร์  ประกอบไปด้วย 
 การวิเคราะห์จุดแข็ง Strengths  คือ การวิเคราะห์จุดแข็งหรือจุดเด่นที่เกิดจากภายในองค์กร โดยสภาพแวดล้อมที่
เกิดข้ึนภายในเกิดข้ึนในด้านบวก เช่น ด้านการผลิต  ด้านการเงิน  ด้านทรัพยากรบุคคลซึ่งบริษัทจะต้องใช้ประโยชน์จากจุด
แข็งเหล่าน้ีในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด 
 การวิเคราะห์จุดอ่อน  Weaknesses คือ จุดอ่อนหรือจุดด้อยที่เกิดจากภายในองค์กร  โดยสภาวะในองค์กรที่ท าให้เกิด
เป็นเชิงลบหรือการท างานที่ไม่เป็นผลดีซึ่งท าให้เกิดข้อบกพร่องมาจากสภาพแวดล้อมภายใน โดยสภาพแวดล้อมที่ท าให้เกิด
จุดอ่อนจะต้องหาทางแก้ปัญหาที่เกิดข้ึน 
 การวิเคราะห์โอกาส  Opportunities คือ การได้เปรียบขององค์กรธุรกิจ โดยโอกาสที่เอื้อประโยชน์ต่อองค์กรที่เกิด
จากสภาพแวดล้อมภายนอกส่งเสริมการด าเนินกิจการในองค์กร สิ่งที่ท าให้โอกาสและจุดแข็งมีความแตกต่างคือ โอกาสจะเกิด
จากสภาพแวดล้อมภายนอกส่วนจุดแข็งจะเกิดจากสภาพแวดล้อมภายใน การเสาะแสวงหาและการใช้โอกาสเพ่ือให้เกิด
ประโยชน์จากสภาพแวดล้อมดังกล่าวเป็นสิ่งที่ควรปฏิบัติในการเป็นนักการตลาดที่ดี  เช่น ค่าเงินบาท ราคาน้ ามัน  กฎหมาย  
การเมืองการปกครอง   
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 การวิเคราะห์ภัยคุกคาม Threats คือ สภาพแวดล้อมภายนอกท่ีท าให้เกิดอุปสรรคหรือข้อจ ากัดกีดขวางการด าเนินการ
ขององค์กรไม่ให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ที่ต้ังไว้ การเปลี่ยนแปลงที่เกิดข้ึนอยู่ตลอดเวลาท าให้การจ าแนกโอกาสและอุปสรรค
น้ันท าได้ยาก เน่ืองจากสถานการณ์ที่เคยเป็นอุปสรรคอาจกลับมาเป็นโอกาสก็ได้ เช่น ค่าเงินบาทของคู่แข่งเป็นต้น 
 การติดตามประเมินผล ด าเนินโครงการ  เพ่ือให้ทราบถึง  
 1) ทราบถึงสถานภาพ และสถานการณ์การด าเนินงาน/โครงการ  
 2) ทราบข้อดี และข้อเสีย รวมทั้งปัจจัยที่ท าให้การด าเนินงาน/โครงการมีปัญหา ช่วยให้แก้ไข ปัญหาได้อย่างตรงจุด 
ทันเวลา  
 3) ท าให้เจ้าหน้าท่ีรับผิดชอบงาน/โครงการ และผู้บริหารงาน/โครงการ ย้อนกลับมาดู เป้าหมายที่ก าหนดไว้และท า
อย่างไรจึงจะไปถึงเป้าหมายที่ต้องการ  
 4) เกิดความคุ้มค่า ประหยัดเวลา งบประมาณและทรัพยากร ในการด าเนินงาน/โครงการ  
 5) สามารถเก็บรวบรวม วิเคราะห์ข้อมูลต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกับงาน/โครงการ เพ่ือน าเสนอและสนับสนุนตามหลักวิชาการ 
ท าให้ได้รับการยอมรับจากผู้ที่เกี่ยวข้อง  
 6) กระตุ้นให้ผู้ปฏิบัติงานและผู้เก่ียวข้องกับงาน/โครงการ มีความรับผิดชอบและมีความกระตือรือร้นในการแก้ไข
ปัญหา ตลอดจนคิดปรับปรุงงาน/โครงการอย่างสม่ าเสมอ  
 7) ผู้บริหารในระดับต่างๆ สามารถวินิจฉัยสั่งการได้อย่างมีเหตุผลและรัดกุม 
 
ผลการศึกษา 

1.1 สรุปผลการศึกษาการระดับความพึงพอใจในการปฏบิัติหน้าท่ีของเจ้าหน้าท่ีและบุคคลที่เกี่ยวข้องทั้งระบบในการ
พัฒนาการประเมินผลโครงการ กรณศีึกษา โครงการอบรมและศึกษาดูงานแหล่งเรียนรู้วิถีชีวิต เศรษฐกิจพอเพียง และเกษตร
ทฤษฎีใหม่ 

จากการศึกษาสามารถสรุปผลการศึกษาได้ดังน้ี 
        ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 56.50 มีอายุระหว่าง 41-50 ปี ร้อยละ 35.25 มีการศึกษาระดับประถมศึกษา 

ร้อยละ 53.75 มีอาชีพเกษตรกร ร้อยละ 47.50 ไม่เคยเข้าร่วมฝึกอบรมในโครงการลักษณะน้ี ร้อยละ 47.50 ท้ังหมด 400 คน 
สมัครมาเข้าร่วมฝึกอบรมในโครงการลักษณะน้ี  

        ผลระดับความพึงพอใจที่ได้รับจากการฝึกอบรม  ด้านวิทยากรให้ความรู้ ให้ความส าคัญ ดังน้ี การถ่ายทอด
ความรู้ของวิทยากรมีความชัดเจน (ค่าเฉลี่ย 4.41) ความสามารถในการอธิบายเน้ือหา (ค่าเฉลี่ย 4.24) การก าหนดหัวข้อการ
บรรยายอยู่ที่ (ค่าเฉลี่ย 4.20) 

        ด้านสถานที่/ระยะเวลา/อาคาร ให้ความส าคัญ ดังน้ี สถานที่สะอาดและมีความเหมาะสม (ค่าเฉลี่ย 4.47) 
ความพร้อมของอุปกรณ์โสตทัศนูปกรณ์ (ค่าเฉลี่ย 4.39) ระยะเวลาในการอบรมมีความเหมาะสม  (ค่าเฉลี่ย 4.33) และ อาหาร
มีความเหมาะสม (ค่าเฉลี่ย 4.30) 

 ด้านการบริการของเจ้าหน้าที่ ให้ความส าคัญ ดังน้ี การประชาสัมพันธ์ประสานงานให้เข้าร่วมโครงการ 
(ค่าเฉลี่ย 4.47) การต้อนรับ/การแก้ไขปัญหา/การให้ค าแนะน า (ค่าเฉลี่ย 4.39) 

 ด้านความรู้ความเข้าใจ  ให้ความส าคัญ ดังน้ี ความรู้ความเข้าใจในเรื่องน้ี หลังอบรม (ค่าเฉลี่ย 4.48) 
ความรู้ความเข้าใจในเรื่องน้ี ก่อนอบรม (ค่าเฉลี่ย 4.39) 

 ด้านการน าความรู้ไปใช้ ให้ความส าคัญ ดังน้ี สามารถน าความรู้ที่ได้ไปประยุกต์ใช้ได้จริง (ค่าเฉลี่ย 4.11) 
ประโยชน์และความรู้ที่ได้จากการเข้าร่วมโครงการ (ค่าเฉลี่ย 4.07) และสามารถน าความรู้ไปเผยแพร่/ถ่ายทอดไ ด้ (ค่าเฉลี่ย 
3.81) 

1080
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       1.2 สรุปผลการศึกษาระดับแรงจูงใจในการปฏิบัติหน้าที่ของเจ้าหน้าที่ในพัฒนาการประเมินผลโครงการ 
กรณีศึกษา โครงการอบรมและศึกษาดูงานแหล่งเรียนรู้วิถีชีวิต เศรษฐกิจพอเพียง และเกษตรทฤษฎีใหม่ จากการศึกษา
สามารถสรุปผลการศึกษาได้ดังน้ี 

 1) ผลการศึกษาประสบการณโ์ดยใช้หลักสุนทรียสาธก (Appreciative  Inquiry : AI)  มา 
ใช้ต้ังค าถามในการสัมภาษณ์เจ้าหน้าท่ีท่ีปฏิบัติหน้าที่   จ านวน 16  คน  ผลที่ได้จากการสัมภาษณ์เพ่ือค้นหา

ประสบการณ์ ความประทับใจ  ความภาคภูมิใจ พบปัจจัยที่เป็นจุดร่วม (Convergences) และปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น 
(Divergences)  ดังน้ี 

   ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม  (Convergences) คือ ประสบความส าเร็จในการปฏิบัติงานตามเป้าหมายที่ได้รับ ได้รับค าชม
จากการปฏิบัติงานจากผู้บังคับบัญชาและจากผู้เข้ารับการฝึกอบรมที่ มีความภาคภูมิใจที่ได้เข้าท างานในสถาบันอันทรงเกียรติ
และเป็นที่ยอมรับจากบุคคลท่ัวไป มีความผูกพันกับเพ่ือนร่วมงาน  และท างานภายใต้แรงกดดันได้ประสบผลส าเร็จและมี
ประสิทธิภาพ 

    ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น (Divergences)  คือ ได้รับค าชมจากการปฏิบัติงานจากหัวหน้าและจากผู้เข้าร่วมการ
ฝึกอบรม การท่ีได้ร่วมกิจกรรมกับท้องถ่ินและเป็นงานที่ก่อให้เกิดประโยชน์ต่อส่วนรวม ได้เลื่อนต าแหน่งสูงข้ึนและได้รับ
ค่าตอบแทนที่สูงข้ึน  มีความมั่นคงในหน้าท่ีการงาน  และการเป็นที่ยอมรับและได้รับความเชื่อถือจากบุคคลภายนอก 

1.3  สรุปผลการศึกษาแนวทางการพัฒนาการประเมินผลโครงการ กรณีศึกษา โครงการอบรมและศึกษาดูงานแหล่ง
เรียนรู้วิถีชีวิต เศรษฐกิจพอเพียง และเกษตรทฤษฎีใหม่ โดยใช้หลัก สุนทรียสาธก (Appreciative  Inquiry: AI)  จากการ
ค้นหาประสบการณ์ สามารถก าหนดแนวทางในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานได้ทั้งหมด 3 โครงการ  ดังน้ี 

โครงการที่  1 ท าดี ท าเด่น ต้องชมเชย 
โครงการที่  2 แหล่งเรียนรู้ปราชญ์ชาวบ้านสวนเกษตร ลุงมี (เกษตรผสมผสาน ในเน้ือที่ 3ไร่ ในรั้วบ้าน) 
โครงการที่  3 ๑ อ าเภอ ๑ หมู่บ้าน เศรษฐกิจพอเพียง กับชีวิตที่เพียงพอ 
 

อภิปรายผลการศึกษา 
 ผลการศึกษาเรื่องแนวทางการพัฒนาการประเมินผลโครงการ กรณีศึกษา โครงการอบรมและศึกษาดูงานแหล่ง
เรียนรู้วิถีชีวิต เศรษฐกิจพอเพียง และเกษตรทฤษฎีใหม่ ประจ าปีงบประมาณ พ.ศ. 2560  พบว่า  บุคลากรส่วนใหญ่ชอบการ
ท างานเป็นทีม ท าให้เกิดความสามัคคีช่วยเหลือซึ่งกันและกัน เกิดการปฏิบัติงานโดยเห็นแก่ประโยชน์ส่วนรวม  เกิดความ
ภาคภูมิใจที่ได้เข้าท างานในสถาบันอันทรงเกียรติและเป็นที่ยอมรับจากบุคคลทั่วไป และสิ่งที่เจ้าหน้าที่ต้องการให้เกิดข้ึนใน
หน่วยงาน คือ ประสบความส าเร็จในการปฏิบัติงานตามเป้าหมายที่ได้รับ  ได้รับค าชมจากการปฏิบัติงานจากผู้บังคับบัญชา
และจากลูกค้าที่ได้มาใช้บริการ  ท าให้เกิดการออกแบบโครงการที่ช่วยพัฒนาประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานจ านวน 3 
โครงการ โครงการที่  1 โครงการ ท าดี ท าเด่น ต้องชมเชย โครงการที่  2 โครงการ  แหล่งเรียนรู้ปราชญ์ชาวบ้านสวนเกษตร 
ลุงมี (เกษตรผสมผสาน ในเน้ือที่ 3ไร่ ในรั้วบ้าน) โครงการที่  3 ๑ อ าเภอ ๑ หมู่บ้าน เศรษฐกิจพอเพียง กับชีวิตที่เพียงพอ ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ [3] ได้ท าการศึกษาเรื่อง แนวทางการพัฒนาปรับปรุงการประเมินผลการปฏิบัติงานบุคลากรสถาบัน
ความร่วมมือเพ่ือพัฒนาเศรษฐกิจลุ่มน้ าโขง พบว่า บุคลากรส่วนใหญ่มีความไม่มั่นใจต่อมาตรฐานในการประเมินผลการ
ปฏิบัติงานบุคลากรภายในสถาบัน [4] ศึกษาเรื่องแนวทางการเสริมสร้างความสุขในการท างาน ด้วยกระบวนการสุนทรียสาธก 
กรณีศึกษา บุคลากรสายสนับสนุนคณะนิติศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  พบว่าปัจจัยที่เป็นความต้องการโดดเด่นในการสร้าง
แรงจูงใจของบุคลากรคือ การได้รับค าชื่นชมและก าลังใจในการท างาน  
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ข้อเสนอแนะ 
 จากการศึกษาเรื่อง  แนวทางการพัฒนาการประเมินผลโครงการ กรณีศึกษา โครงการอบรมและศึกษาดูงานแหล่ง
เรียนรู้วิถีชีวิต เศรษฐกิจพอเพียง และเกษตรทฤษฎีใหม่ ผู้ศึกษามีข้อเสนอแนะดังน้ี 

1) ควรศึกษาความคิดเห็นในการสร้างแรงจูงใจในการท างานของเจ้าหน้าท่ีที่ปฏิบัติงานในโครงการอื่นๆ เพ่ิมเติม 
เพ่ือที่จะได้น าข้อมูลที่ได้มาเปรียบเทียบกันทุกโครงการเพ่ือที่จะได้รับข้อมูลที่หลากหลายและเป็นประโยชน์ ต่อหน่วยงาน 

2) ควรศึกษาความคิดเห็นเกี่ยวกับเป้าหมายชีวิตในการปฏิบัติงานเพ่ือสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติงานในการ
ท างานระยะยาว และปัจจัยที่จะท าให้ปฏิบัติงานอยู่กับโครงการอย่างยาวนาง 

3) ควรมีการสัมภาษณ์ ผู้บริหารร่วมด้วย เพ่ือที่จะได้ทราบความต้องการที่จะเห็นการปฏิบัติงานของเจ้าหน้าที่ใน
โครงการ 
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แนวทางการพัฒนาการประเมินผลโครงการ  กรณีศึกษา: โครงการอบรมและศึกษาดูงานแหล่งเรียนรู้วิถี
ชีวิตเศรษฐกิจพอเพียง และเกษตรทฤษฏีใหม่  

GUIDELINES FOR PROJECT EVALUATION DEVELOPMENT CASE STUDY: TRAINING AND 
EDUCATION PROJECT FOR LEARNING ABOUT SUFFICIENCY ECONOMY LIFESTYLE AND 

 NEW AGRICULTURAL THEORY 
 

ชุณหกาญจน์  รักสนิท1 
วิเชียร วรพุทธพร2 

 

บทคัดย่อ 
 การศึกษาน้ีมีวัตถุประสงค์  เพ่ือศึกษาแนวทางการพัฒนาประสิทธิภาพและประสิทธิผลการปฏิบัติหน้าที่ของ
เจ้าหน้าที่ในการเขียนข้อเสนอโครงการการก ากับติดตามและการจัดท ารายงาน เพ่ือศึกษาแนวทางการสร้างแรงจูงใจของ
เจ้าหน้าท่ีในการปฏิบัติหน้าที่ตามโครงการที่ก าหนดเพ่ือให้เกิดผลประโยชน์ต่อผู้เขารับการฝึกอบรมและเพ่ือศึกษาการพัฒนา
ความรู้จากการอบรมและศึกษาดูงานแหล่งเรียนรู้ เพ่ือมาพัฒนาเจ้าหน้าท่ีและเกษตรกรผู้เข้าร่วมการอบรมโครงการ  โดยใช้
หลักสุนทรียสาธก น าผลที่ได้มาท าการวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค เครื่องมือที่ใช้ คือ การสัมภาษณ์ พุดคุย และ
แบบสอบถาม เพ่ือค้นหาประสบการณ์ที่ดีที่สุดของเจ้าหน้าที่ และสังเกตพฤติกรรรมต่าง ๆ เพ่ือน ามาวิเคราะห์ในการ
พัฒนาการปฏิบัติงานของเจ้าหน้าที่ โดยใช้แบบสอบถามกับกลุ่มประชากร จ านวน 400 คน และแบบสัมภาษณ์เจ้าหน้าที่ที่
เก่ียวข้องในการจัดท าโครงการอบรมและศึกษาดูงานแหล่งเรียนรู้วิถีชีวิตเศรษฐกิจพอเพียงและเกษตรทฤษฎีใหม่ จ านวน 16 
คน เพ่ือ ค้นหาประสบการณ์เชิงบวกในการสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติงาน โดยใช้หลักวงจร 4-D (Discovery Dream Design, 
Destiny) ของทฤษฎีสุนทรียสาธก คือ การค้นพบ  (Discovery)  การสร้างฝัน (Dream)  การออกแบบ (Design) ท าให้เป็น
จริง (Destiny) เพ่ือหาแนวทางการสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติหน้าที่ของเจ้าหน้าที่ในการปฏิบัติหน้าที่ตามโครงการ  ให้มี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลการปฏิบัติหน้าท่ีของเจ้าหน้าที่ในการเขียนข้อเสนอโครงการการก ากับติดตามและการจัดท า
รายงาน เพ่ือพัฒนาแนวทางการประเมินโครงการให้บรรลุตามเป้าหมายขององค์กร 
ค าส าคัญ: แนวทางการพัฒนา ประสิทธิภาพ  

Abstract 
This study aims To study the guidelines for improving the efficiency and effectiveness of staff duties 

in writing proposals, monitoring and reporting To study the guidelines for creating incentives to perform the 
duties of the officers in performing duties according to the project set for the benefit of the trainees. And 
to study the development of knowledge from training and study of learning resources To develop staff and 
participants in the project training Bring the principle of aesthetics to be spoken (Appreciative Inquiry: AI) 
and SWOT Analysis to be the main tool in education By using interviews, discussions and questionnaires to 
find the best experience of the staff And observe various behaviors for analysis in the development of staff 
performance By questionnaires with a population of 4 0 0  people and interviewing the officers involved in 
the preparation of a training and study project to study the resources of the Sufficiency Economy and New 
Theory of Agriculture in order to find positive experiences in creating motivation The operation using the 4-
                                                         
1 นักศึกษาวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
2 รองศาสตราจารย์ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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D circuit principle (Discovery Dream Design, Destiny) of the theory of aesthetics. Reverend is the discovery. 
Dream creation The design makes Reality (Destiny) to find ways to create incentives for government officials 
in the performance of duties by the project. To be efficient and effective in the performance of duties of 
staff in writing proposals, monitoring and reporting To develop guidelines for evaluating projects to meet 
the organization's goals 
Keyword: Efficiency development guidelines 
 
บทน า 
 “เกษตรทฤษฎีใหม่” [1] คือ ระบบการเกษตรที่เน้นการจัดสรรทรัพยากรน้ าในไร่นาให้เกิด ประโยชน์สูงสุด จัดสรรพ้ืน 
ที่เพ่ือใช้ในการเพาะปลูกเพ่ือบริโภคในครัวเรือนเป็นหลัก ท่ีมีเหลือจึงขาย มีการสร้างผลผลิตอาหารที่เพียงพอ และสร้างการ
ผลิตที่หลากหลายส าหรับแหล่งรายได้ที่มั่นคงของ ครัวเรือนสร้างความมั่นคงด้านอาหาร เกิดการพ่ึงพาตนเอง และลดการ
พ่ึงพาจากภายนอก การท า เกษตรทฤษฎีใหม่จะเน้นส าหรับเกษตรกรรายย่อยที่มีพ้ืนที่ท ากินน้อยมีแหล่งน้ าในไร่นาไว้ใช้
ประโยชน์ใน การท าการเกษตรส าหรับ “เกษตรผสมผสาน” เป็นระบบเกษตรที่มีการปลูกพืชและเลี้ยงสัตว์ หลากหลายชนิดใน
พ้ืนที่เดียวกัน โดยมีกิจกรรมแต่ละชนิดเกื้อกูลประโยชน์ต่อกันได้อย่างมีประสิทธิภาพ มีการใช้ทรัพยากรที่มีอยู่ในไร่นาได้อย่าง
เหมาะสมเกิดประโยชน์สูงสุด มีความสมดุลต่อสิ่งแวดล้อม อย่างต่อเน่ื อง และเกิดการเพ่ิมพูนความสมบูรณ์ของ
ทรัพยากรธรรมชาติ การเก้ือกูลกันระหว่างพืชและ สัตว์เศรษฐกิจและผลพลอยได้จากการปลูกพืชจะเป็นประโยชน์ต่อกิจกรรม
การเลี้ยงสัตว์ และผลที่ได้ จากการเลี้ยงสัตว์จะเป็นประโยชน์ต่อพืช กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ร าลึกในพระมหากรุณาธิคุณ
อันหาที่สุดมิได้ที่ทรงมีต่อปวงชนชาวไทย จึงได้จัดท าโครงการเกษตรทฤษฎีใหม่ข้ึนเพ่ือถวายแด่พระบาทสมเด็จพระปรมินทร
มหาภูมิพลอดุลยเดช โดยส่งเสริมให้เกษตรกรที่มีความสมัครใจจาก 882 อ าเภอ รวมทั้งสิน 70,000 ราย ได้น้อมน าหลัก 
ทฤษฎีใหม่ไปปรับใช้ในพ้ืนที่ของตนเองอย่างเหมาะสม ให้สอดคล้องกับสภาพพ้ืนที่ของเกษตรกรตามภูมิ สังคมของแต่ละพ้ืนที่ 
โดยมุ่งหวังจะช่วยพัฒนาคุณภาพชีวิตของเกษตรกรในการลดรายจ่ายเพ่ิมรายได้ อันเกิดจากการพัฒนาศักยภาพของตนเอง 
ครอบครัว และชุมชน โดยการสร้างอาชีพอย่างเหมาะสมกับ ทรัพยากรและปัจจัยการผลิตที่มีอยู่อย่างคุ้มค่า   
 การด าเนินโครงฝึกอบรมเกษตรที่ผ่านมา [2]  การจากที่มีการติดตามผลของการน าความรู้ไปประยุกต์ใช้ในการด าเนิน
ชีวิต และการด าเนินกิจกรรมทางการเกษตรของเกษตรกร ซึ่งผลการการประเมินโครงการที่ผ่านมายังไม่เป็นที่พอใจ ความรู้ที่
ผู้เข้าร่วมรับการฝึกอบรมได้รับและการน าไปปฏิบัติให้ใช้ได้จริงในชีวิตประจ าวัน ยังไม่ปรากฏผลเป็นที่น่าพอใจเท่าท่ีควร อัน
เน่ืองจากปัจจัยด้านผู้ปฏิบัติงาน การขาดแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของเจ้าหน้าที่ การขาดความรู้เรื่องโครงการ จากการเขียน
โครงการที่ไม่มีล าดับข้ันตอน จึงท าให้ผลการปฏิบัติหน้าท่ีของเจ้าหน้าท่ีไม่มีประสิทธิภาพ ผู้ศึกษาจึงได้น าปัญหาดังกล่าวมาท า
การประเมินเพ่ือหาแนวทางการปฏิบัติงานของบุคลากรเพ่ือประเมินผลโครงการเพ่ือให้โครงการอบรมและศึกษาดูงานแหล่ง
เรียนรู้วิถึชีวิตเศรษฐกิจพอเพียงและงานเกษตรทฤษฏีใหม่ให้มีผลการด าเนินการที่มีประสิทธิภาพมากย่ิงข้ึน 
 เหตุผลดังที่กล่าวมาข้างต้น ในฐานะที่ผู้ศึกษาเป็นพนักงานขององค์การบริหารส่วนจังหวัดขอนแก่น เป็นเจ้าหน้าที่ที่ได้
ปฏิบัติหน้าที่จึงน าประเด็นดังกล่าวมาศึกษาถึงแนวทางการพัฒนาการปฏิบัติงานของเจ้าหน้าที่และประเมินประโยชน์ท่ี
ประชาชนได้รับจากการอบรมและศึกษาดูงานแหล่งเรียนรู้วิถีชีวิตเศรษฐกิจพอเพียงและเกษตรทฤษฎีใหม่  
 
วัตถุประสงค์การวิจัย 
 1. เพ่ือศึกษาแนวทางการพัฒนาประสิทธิภาพและประสิทธิผลการปฏิบัติหน้าที่ของเจ้าหน้าที่ในการเขียนข้อเสนอ
โครงการการก ากับติดตามและการจัดท ารายงาน 
 2. เพ่ือศึกษาแนวทางการสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติหน้าที่ของเจ้าหน้าที่ในการปฏิบัติหน้าที่ตามโครงการที่ก าหนด
เพ่ือให้เกิดผลประโยชน์ต่อผู้เข้ารับการฝึกอบรม 
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 3. เพ่ือศึกษาการพัฒนาความรู้จากการอบรมและศึกษาดูงานแหล่งเรียนรู้ เพ่ือมาพัฒนาเจ้าหน้าที่และเกษตรกร
ผู้เข้าร่วมการอบรมโครงการ 

 
ขอบเขตการวิจัย 
  ขอบเขตด้านเน้ือหา 
 การศึกษาครั้งน้ี เป็นการศึกษาเชิงปริมาณในการเก็บรวบรวมข้อมูลเพ่ือประกอบการศึกษาจากกลุ่มประชาชน อ.
ชนบท อ.เขาสวนกวาง ที่เข้าร่วมโครงการอบรมและศึกษาดูงานแหล่งเรียนรู้วิถีชีวิตเศรษฐกิจพอเพียงและเกษตรทฤษฎีใหม่ 

ระยะเวลาในการท าการศึกษา ต้ังแต่เดือนมีนาคม – มิถุนายน พ.ศ. 2561  
 ขอบเขตด้านประชากร ประชากรที่ใช้ส าหรับการศึกษาครั้งน้ีคือ ประชาชนที่เข้าร่วมโครงการอบรมและศึกษาดูงาน
แหล่งเรียนรู้วิถีชีวิตเศรษฐกิจพอเพียงและเกษตรทฤษฎีใหม่ 
 - ประชาชน อ.ชนบท ที่เข้าร่วมโครงการ จ านวน 200 คน 
 - ประชาชน อ.เขาสวนกวาง ที่เข้าร่วมโครงการ จ านวน 200 คน 
 - เจ้าหน้าท่ีที่ปฏิบัติงาน จ านวน 16 คน  
 
วิธีการด าเนินการวิจัย   
 การศึกษานี้ใช้การสัมภาษณ์ โดยใช้หลักสุนทรียสาธก (Appreciative  Inquiry: AI ) ใช้หลักวงจร 4-D) ทฤษฎี
สุนทรียสาธกการค้นพบ (Discovery การสร้างฝัน (Dream)  การออกแบบ (Design) ท าให้เป็นจริง (Destiny) ซึ่งทุกคนจะใช้
ศักยภาพที่ตัวเองมีทุ่มเทในการปฏิบัติงานเพ่ือให้องค์กรบรรลุตามเป้าหมายและองค์กรเกิดการขับเคลื่อนไปข้างหน้า  จากการ
สัมภาษณ์พนักงานท่ีปฏิบัติหน้าท่ีในโครงการ  จ านวน 16 คน  และน าผลที่ได้มาท าการวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส 
อุปสรรค (SWOT Analysis) เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการปฏิบัติงานของเจ้าหน้าท่ี โดยเก็บรวบรวมข้อมูล 2 ประเภท  ดังน้ี 
 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลที่ได้จากการสอบถาม สัมภาษณ์ สังเกตพฤติกรรม โดยการสัมภาษณ์เป็น
การสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured  Interview) ซึ่งได้มีการวางแผนการสัมภาษณ์ไว้ก่อนล่วงหน้าอย่างเป็น
ข้ันตอน โดยใช้ค าถามจะใช้หลักสุนทรียสาธกและการวิเคราะห์สออ่าร์เป็นหลักในการถาม 
ข้อมูลทุติยภูมิ  (Secondary Data) เป็นข้อมูลที่ได้จากการศึกษาค้นคว้า  บทความ วารสาร  แนวคิดทฤษฎี เอกสารทาง
วิชาการและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง ที่ค้นคว้าได้จากห้องสมุดและอินเตอร์เน็ต  เป็นข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับการพัฒนาประสิทธิภาพ
การปฏิบัติงานโดยการวิเคราะห์สออ่าร์  ประกอบไปด้วย 
 การวิเคราะห์จุดแข็ง Strengths  คือ การวิเคราะห์จุดแข็งหรือจุดเด่นที่เกิดจากภายในองค์กร โดยสภาพแวดล้อมที่
เกิดข้ึนภายในเกิดข้ึนในด้านบวก เช่น ด้านการผลิต  ด้านการเงิน  ด้านทรัพยากรบุคคลซึ่งบริษัทจะต้องใช้ประโยชน์จากจุด
แข็งเหล่าน้ีในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด 
 การวิเคราะห์จุดอ่อน  Weaknesses คือ จุดอ่อนหรือจุดด้อยที่เกิดจากภายในองค์กร  โดยสภาวะในองค์กรที่ท าให้เกิด
เป็นเชิงลบหรือการท างานที่ไม่เป็นผลดีซึ่งท าให้เกิดข้อบกพร่องมาจากสภาพแวดล้อมภายใน โดยสภาพแวดล้อมที่ท าให้เกิด
จุดอ่อนจะต้องหาทางแก้ปัญหาที่เกิดข้ึน 
 การวิเคราะห์โอกาส  Opportunities คือ การได้เปรียบขององค์กรธุรกิจ โดยโอกาสที่เอื้อประโยชน์ต่อองค์กรที่เกิด
จากสภาพแวดล้อมภายนอกส่งเสริมการด าเนินกิจการในองค์กร สิ่งที่ท าให้โอกาสและจุดแข็งมีความแตกต่างคือ โอกาสจะเกิด
จากสภาพแวดล้อมภายนอกส่วนจุดแข็งจะเกิดจากสภาพแวดล้อมภายใน การเสาะแสวงหาและการใช้โอกาสเพ่ือให้เกิด
ประโยชน์จากสภาพแวดล้อมดังกล่าวเป็นสิ่งที่ควรปฏิบัติในการเป็นนักการตลาดที่ดี  เช่น ค่าเงินบาท ราคาน้ ามัน  กฎหมาย  
การเมืองการปกครอง   
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 การวิเคราะห์ภัยคุกคาม Threats คือ สภาพแวดล้อมภายนอกท่ีท าให้เกิดอุปสรรคหรือข้อจ ากัดกีดขวางการด าเนินการ
ขององค์กรไม่ให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ที่ต้ังไว้ การเปลี่ยนแปลงที่เกิดข้ึนอยู่ตลอดเวลาท าให้การจ าแนกโอกาสและอุปสรรค
น้ันท าได้ยาก เน่ืองจากสถานการณ์ที่เคยเป็นอุปสรรคอาจกลับมาเป็นโอกาสก็ได้ เช่น ค่าเงินบาทของคู่แข่งเป็นต้น 
 การติดตามประเมินผล ด าเนินโครงการ  เพ่ือให้ทราบถึง  
 1) ทราบถึงสถานภาพ และสถานการณ์การด าเนินงาน/โครงการ  
 2) ทราบข้อดี และข้อเสีย รวมทั้งปัจจัยที่ท าให้การด าเนินงาน/โครงการมีปัญหา ช่วยให้แก้ไข ปัญหาได้อย่างตรงจุด 
ทันเวลา  
 3) ท าให้เจ้าหน้าท่ีรับผิดชอบงาน/โครงการ และผู้บริหารงาน/โครงการ ย้อนกลับมาดู เป้าหมายที่ก าหนดไว้และท า
อย่างไรจึงจะไปถึงเป้าหมายที่ต้องการ  
 4) เกิดความคุ้มค่า ประหยัดเวลา งบประมาณและทรัพยากร ในการด าเนินงาน/โครงการ  
 5) สามารถเก็บรวบรวม วิเคราะห์ข้อมูลต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกับงาน/โครงการ เพ่ือน าเสนอและสนับสนุนตามหลักวิชาการ 
ท าให้ได้รับการยอมรับจากผู้ที่เกี่ยวข้อง  
 6) กระตุ้นให้ผู้ปฏิบัติงานและผู้เก่ียวข้องกับงาน/โครงการ มีความรับผิดชอบและมีความกระตือรือร้นในการแก้ไข
ปัญหา ตลอดจนคิดปรับปรุงงาน/โครงการอย่างสม่ าเสมอ  
 7) ผู้บริหารในระดับต่างๆ สามารถวินิจฉัยสั่งการได้อย่างมีเหตุผลและรัดกุม 
 
ผลการศึกษา 

1.1 สรุปผลการศึกษาการระดับความพึงพอใจในการปฏบิัติหน้าท่ีของเจ้าหน้าท่ีและบุคคลที่เกี่ยวข้องทั้งระบบในการ
พัฒนาการประเมินผลโครงการ กรณศีึกษา โครงการอบรมและศึกษาดูงานแหล่งเรียนรู้วิถีชีวิต เศรษฐกิจพอเพียง และเกษตร
ทฤษฎีใหม่ 

จากการศึกษาสามารถสรุปผลการศึกษาได้ดังน้ี 
        ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 56.50 มีอายุระหว่าง 41-50 ปี ร้อยละ 35.25 มีการศึกษาระดับประถมศึกษา 

ร้อยละ 53.75 มีอาชีพเกษตรกร ร้อยละ 47.50 ไม่เคยเข้าร่วมฝึกอบรมในโครงการลักษณะน้ี ร้อยละ 47.50 ท้ังหมด 400 คน 
สมัครมาเข้าร่วมฝึกอบรมในโครงการลักษณะน้ี  

        ผลระดับความพึงพอใจที่ได้รับจากการฝึกอบรม  ด้านวิทยากรให้ความรู้ ให้ความส าคัญ ดังน้ี การถ่ายทอด
ความรู้ของวิทยากรมีความชัดเจน (ค่าเฉลี่ย 4.41) ความสามารถในการอธิบายเน้ือหา (ค่าเฉลี่ย 4.24) การก าหนดหัวข้อการ
บรรยายอยู่ที่ (ค่าเฉลี่ย 4.20) 

        ด้านสถานที่/ระยะเวลา/อาคาร ให้ความส าคัญ ดังน้ี สถานที่สะอาดและมีความเหมาะสม (ค่าเฉลี่ย 4.47) 
ความพร้อมของอุปกรณ์โสตทัศนูปกรณ์ (ค่าเฉลี่ย 4.39) ระยะเวลาในการอบรมมีความเหมาะสม  (ค่าเฉลี่ย 4.33) และ อาหาร
มีความเหมาะสม (ค่าเฉลี่ย 4.30) 

 ด้านการบริการของเจ้าหน้าที่ ให้ความส าคัญ ดังน้ี การประชาสัมพันธ์ประสานงานให้เข้าร่วมโครงการ 
(ค่าเฉลี่ย 4.47) การต้อนรับ/การแก้ไขปัญหา/การให้ค าแนะน า (ค่าเฉลี่ย 4.39) 

 ด้านความรู้ความเข้าใจ  ให้ความส าคัญ ดังน้ี ความรู้ความเข้าใจในเรื่องน้ี หลังอบรม (ค่าเฉลี่ย 4.48) 
ความรู้ความเข้าใจในเรื่องน้ี ก่อนอบรม (ค่าเฉลี่ย 4.39) 

 ด้านการน าความรู้ไปใช้ ให้ความส าคัญ ดังน้ี สามารถน าความรู้ที่ได้ไปประยุกต์ใช้ได้จริง (ค่าเฉลี่ย 4.11) 
ประโยชน์และความรู้ที่ได้จากการเข้าร่วมโครงการ (ค่าเฉลี่ย 4.07) และสามารถน าความรู้ไปเผยแพร่/ถ่ายทอดไ ด้ (ค่าเฉลี่ย 
3.81) 
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       1.2 สรุปผลการศึกษาระดับแรงจูงใจในการปฏิบัติหน้าที่ของเจ้าหน้าที่ในพัฒนาการประเมินผลโครงการ 
กรณีศึกษา โครงการอบรมและศึกษาดูงานแหล่งเรียนรู้วิถีชีวิต เศรษฐกิจพอเพียง และเกษตรทฤษฎีใหม่ จากการศึกษา
สามารถสรุปผลการศึกษาได้ดังน้ี 

 1) ผลการศึกษาประสบการณโ์ดยใช้หลักสุนทรียสาธก (Appreciative  Inquiry : AI)  มา 
ใช้ต้ังค าถามในการสัมภาษณ์เจ้าหน้าท่ีท่ีปฏิบัติหน้าที่   จ านวน 16  คน  ผลที่ได้จากการสัมภาษณ์เพ่ือค้นหา

ประสบการณ์ ความประทับใจ  ความภาคภูมิใจ พบปัจจัยที่เป็นจุดร่วม (Convergences) และปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น 
(Divergences)  ดังน้ี 

   ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม  (Convergences) คือ ประสบความส าเร็จในการปฏิบัติงานตามเป้าหมายที่ได้รับ ได้รับค าชม
จากการปฏิบัติงานจากผู้บังคับบัญชาและจากผู้เข้ารับการฝึกอบรมที่ มีความภาคภูมิใจที่ได้เข้าท างานในสถาบันอันทรงเกียรติ
และเป็นที่ยอมรับจากบุคคลท่ัวไป มีความผูกพันกับเพ่ือนร่วมงาน  และท างานภายใต้แรงกดดันได้ประสบผลส าเร็จและมี
ประสิทธิภาพ 

    ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น (Divergences)  คือ ได้รับค าชมจากการปฏิบัติงานจากหัวหน้าและจากผู้เข้าร่วมการ
ฝึกอบรม การท่ีได้ร่วมกิจกรรมกับท้องถ่ินและเป็นงานที่ก่อให้เกิดประโยชน์ต่อส่วนรวม ได้เลื่อนต าแหน่งสูงข้ึนและได้รับ
ค่าตอบแทนที่สูงข้ึน  มีความมั่นคงในหน้าท่ีการงาน  และการเป็นที่ยอมรับและได้รับความเชื่อถือจากบุคคลภายนอก 

1.3  สรุปผลการศึกษาแนวทางการพัฒนาการประเมินผลโครงการ กรณีศึกษา โครงการอบรมและศึกษาดูงานแหล่ง
เรียนรู้วิถีชีวิต เศรษฐกิจพอเพียง และเกษตรทฤษฎีใหม่ โดยใช้หลัก สุนทรียสาธก (Appreciative  Inquiry: AI)  จากการ
ค้นหาประสบการณ์ สามารถก าหนดแนวทางในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานได้ทั้งหมด 3 โครงการ  ดังน้ี 

โครงการที่  1 ท าดี ท าเด่น ต้องชมเชย 
โครงการที่  2 แหล่งเรียนรู้ปราชญ์ชาวบ้านสวนเกษตร ลุงมี (เกษตรผสมผสาน ในเน้ือที่ 3ไร่ ในรั้วบ้าน) 
โครงการที่  3 ๑ อ าเภอ ๑ หมู่บ้าน เศรษฐกิจพอเพียง กับชีวิตที่เพียงพอ 
 

อภิปรายผลการศึกษา 
 ผลการศึกษาเรื่องแนวทางการพัฒนาการประเมินผลโครงการ กรณีศึกษา โครงการอบรมและศึกษาดูงานแหล่ง
เรียนรู้วิถีชีวิต เศรษฐกิจพอเพียง และเกษตรทฤษฎีใหม่ ประจ าปีงบประมาณ พ.ศ. 2560  พบว่า  บุคลากรส่วนใหญ่ชอบการ
ท างานเป็นทีม ท าให้เกิดความสามัคคีช่วยเหลือซึ่งกันและกัน เกิดการปฏิบัติงานโดยเห็นแก่ประโยชน์ส่วนรวม  เกิดความ
ภาคภูมิใจที่ได้เข้าท างานในสถาบันอันทรงเกียรติและเป็นที่ยอมรับจากบุคคลทั่วไป และสิ่งที่เจ้าหน้าที่ต้องการให้เกิดข้ึนใน
หน่วยงาน คือ ประสบความส าเร็จในการปฏิบัติงานตามเป้าหมายที่ได้รับ  ได้รับค าชมจากการปฏิบัติงานจากผู้บังคับบัญชา
และจากลูกค้าที่ได้มาใช้บริการ  ท าให้เกิดการออกแบบโครงการที่ช่วยพัฒนาประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานจ านวน 3 
โครงการ โครงการที่  1 โครงการ ท าดี ท าเด่น ต้องชมเชย โครงการที่  2 โครงการ  แหล่งเรียนรู้ปราชญ์ชาวบ้านสวนเกษตร 
ลุงมี (เกษตรผสมผสาน ในเน้ือที่ 3ไร่ ในรั้วบ้าน) โครงการที่  3 ๑ อ าเภอ ๑ หมู่บ้าน เศรษฐกิจพอเพียง กับชีวิตที่เพียงพอ ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ [3] ได้ท าการศึกษาเรื่อง แนวทางการพัฒนาปรับปรุงการประเมินผลการปฏิบัติงานบุคลากรสถาบัน
ความร่วมมือเพ่ือพัฒนาเศรษฐกิจลุ่มน้ าโขง พบว่า บุคลากรส่วนใหญ่มีความไม่มั่นใจต่อมาตรฐานในการประเมินผลการ
ปฏิบัติงานบุคลากรภายในสถาบัน [4] ศึกษาเรื่องแนวทางการเสริมสร้างความสุขในการท างาน ด้วยกระบวนการสุนทรียสาธก 
กรณีศึกษา บุคลากรสายสนับสนุนคณะนิติศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  พบว่าปัจจัยที่เป็นความต้องการโดดเด่นในการสร้าง
แรงจูงใจของบุคลากรคือ การได้รับค าชื่นชมและก าลังใจในการท างาน  
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ข้อเสนอแนะ 
 จากการศึกษาเรื่อง  แนวทางการพัฒนาการประเมินผลโครงการ กรณีศึกษา โครงการอบรมและศึกษาดูงานแหล่ง
เรียนรู้วิถีชีวิต เศรษฐกิจพอเพียง และเกษตรทฤษฎีใหม่ ผู้ศึกษามีข้อเสนอแนะดังน้ี 

1) ควรศึกษาความคิดเห็นในการสร้างแรงจูงใจในการท างานของเจ้าหน้าท่ีที่ปฏิบัติงานในโครงการอื่นๆ เพ่ิมเติม 
เพ่ือที่จะได้น าข้อมูลที่ได้มาเปรียบเทียบกันทุกโครงการเพ่ือที่จะได้รับข้อมูลที่หลากหลายและเป็นประโยชน์ ต่อหน่วยงาน 

2) ควรศึกษาความคิดเห็นเกี่ยวกับเป้าหมายชีวิตในการปฏิบัติงานเพ่ือสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติงานในการ
ท างานระยะยาว และปัจจัยที่จะท าให้ปฏิบัติงานอยู่กับโครงการอย่างยาวนาง 

3) ควรมีการสัมภาษณ์ ผู้บริหารร่วมด้วย เพ่ือที่จะได้ทราบความต้องการที่จะเห็นการปฏิบัติงานของเจ้าหน้าที่ใน
โครงการ 
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บทคัดย่อ 
ด้วยความส าคัญในการพัฒนาคุณภาพทางวิชาการเพื่อส่งเสริมสร้างความเข้มแข็งในเชิงวิชาการให้มีคุณภาพทุก

ระดับและทุกสาขาวิชาที่สูงขึ้น และให้อาจารย์สามารถน าความรู้เหล่านี้ไปใช้ในการปรับหลักสูตร จัดการเรียนการสอนให้มี
เนื้อหาท่ีทันสมัยและรองรับการเปลี่ยนแปลงของสังคมและเทคโนโลยีที่เกิดขึ้นตลอดเวลา   

การศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการบริหารหลักสูตร ระดับอุดมศึกษา มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยในการบริหาร
หลักสูตรของสาขาวิชา และศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อคุณภาพของหลักสูตร เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ โดยศึกษางานวิจัยที่
เกี่ยวข้อง ศึกษาเกณฑ์มาตรฐานหลักสูตรระดับอุดมศึกษา ปี พ.ศ. 2558 ศึกษารายงานการประกันคุณภาพการศึกษาภายใน
ระดับหลักสูตร และการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้บริหารระดับมหาวิทยาลัย ระดับคณะ และระดับสาขาวิชา กลุ่มตัวอย่างเป็นแบบ
เจาะจงจ านวน 5 คน ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อการบริหารหลักสูตร ประกอบด้วยปัจจัยด้านนักศึกษา ปัจจัยด้าน
อาจารย์ ปัจจัยด้านการจัดการเรียนรู้ ปัจจัยด้านภาวะการมีงานท า และปัจจัยด้านนโยบายแผนกลยุทธ์ 
ค าส าคัญ: การบริหารหลักสูตร ปัจจัยการบริหารหลักสูตร คุณภาพของหลักสูตร 

 

Abstract 
The importance of improving the academic quality is to uphold the academic strength to meet all 

level and all higher programs. Instructors can apply this knowledge to modify the curriculum. To conduct 
teaching and organize the modern contents to serve the social and technology which are changing all the 
times.  

A study of factors affecting curriculum administration in higher education was proposed as 1.) 
Explore the factors affecting curriculum administration. 2.) Study the affecting factors to the curriculum 
quality. This is a qualitative study by examine relevant research, explore the other  standard curriculum in 
higher education level, study the Self-Assessment Report by each curriculum level and interviewing in-
depth with university administrators at Faculty level, and Program level.  The sample is 5 people came 
from specific selected.   The results of this study shown that factors affecting curriculum administration 
were the student factor, the instructor factor, the learning management factor, the graduated employment 
factor and the strategic & policy factor. 
Keywords: Curriculum Administration, The factors of Curriculum Administration, Quality Curriculum 
Administration 

 
  

                                                           
1 นักศึกษาดุษฎีบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการเทคโนโลยี คณะเทคโนโลยีอุตสาหกรรม มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร 

2 3 4อาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์ สาขาวิชาการจัดการเทคโนโลยี คณะเทคโนโลยีอุตสาหกรรม มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร 
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บทน า  
การศึกษาเป็นรากฐานของการพัฒนาท่ียั่งยืน ตามยุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี (พ.ศ. 2561 - 2580) มีการก าหนดวิสัยทัศน์

ในการพัฒนาประเทศ คือ “ประเทศไทยมีความมั่นคง มั่งคั่ง ยั่งยืน เป็นประเทศพัฒนาแล้ว ด้วยการพัฒนาตามหลักปรัชญา
ของเศรษฐกิจพอเพียง”  [1] รวมถึงนโยบายประเทศไทย 4.0 ก าหนดแนวทางพัฒนาประเทศให้เป็นประเทศเศรษฐกิจใหม่ 
(New Engines of Growth) ที่ต้องการปรับเปลี่ยนโครงสร้างเศรษฐกิจไปสู่ “Value–Based Economy” หรือ “เศรษฐกิจที่
ขับเคลื่อนด้วยนวัตกรรม” ที่เน้นการพัฒนาด้านวิทยาศาสตร์เทคโนโลยี วิจัย และนวัตกรรมให้มีความก้าวหน้าทันต่อการ
เปลี่ยนแปลงในอนาคต  [2] ส่งผลให้ภาคการศึกษาต้องเร่งผลิตบุคลากรในด้านนี้เพิ่มมากขึ้น รวมถึงการบริหารมหาวิทยาลัย
ราชภัฏนั้น ได้ด าเนินการให้สอดคล้องกับยุทธศาสตร์ใหม่ของมหาวิทยาลัยราชภัฏ เพื่อการพัฒนาท้องถิ่นตามพระบรมรา
โชบายระยะ 20 ปี (พ.ศ. 2560 - 2579) ซึ่งจะประกอบไปด้วย 4 ยุทธศาสตร์ที่ส าคัญคือ การพัฒนาท้องถิ่น การผลิต และ
พัฒนาครู การยกระดับคุณภาพการศึกษา และการพัฒนาระบบบริหารจัดการ  [3] จากการเปลี่ยนแปลงโครงสร้างประชากรที่
มีอัตราการเกิดของประชากรที่ลดลง ประเทศไทยคาดว่าจะเข้าสู่การเป็นสังคมสูงวัยระดับสุดยอดในปี 2574 มีผลกระทบต่อ
จ านวนเด็กนักเรียน ซึ่งเป็นปัจจัยน าเข้าสู่ระบบการศึกษา ท าให้สถานศึกษา บางแห่งมีจ านวนผู้เรียนลดลง/ไม่มีผู้เรียน อีกทั้ง
ในการบริหารหลักสูตร จะต้องเป็นไปตามประกาศกระทรวงศึกษาธิการ  เรื่องแนวทางการบริหารเกณฑ์มาตรฐานหลักสูตร
ระดับอุดมศึกษา พ.ศ. 2558 [4] ให้ใช้ประกาศกระทรวงศึกษาธิการนี้ เป็นแนวทางการบริหารจัดการและพัฒนาหลักสูตร 
ระดับอุดมศึกษาทุกสาขาวิชา 

อีกทั้งการเปลี่ยนแปลงนวัตกรรมอย่างรวดเร็ว (Disruptive Innovation) เป็นการก้าวกระโดดของการพัฒนา
เทคโนโลยีดิจิทัล ท าให้เกิดการหลอมรวมระหว่างสงัคมมนุษย์ เทคโนโลยีเข้าด้วยกัน และการเติบโตอย่างรวดเรว็ของประชากร
ที่สามารถเข้าถึงข้อมูลข่าวสารในทุกรูปแบบ ทุกคน ทุกเวลา ทุกท่ี  ระบบการศึกษาท่ีสามารถน ามาปรับให้เหมาะสมกับผู้เรียน
แต่ละคนที่มีความต้องการแตกต่างกันไป  [5] ทักษะและสมรรถนะของบัณฑิตไม่ตอบสนองความต้องการของผู้ประกอบการ  
พฤติกรรมการเรียนรู้ของผู้เรียนที่ เปลี่ยนแปลงไปในยุค (Digital Transformation) ท าให้การปรับตัวด้านการจัดการการ
บริหารหลักสูตรเพื่อรองรับยุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี จากนโยบายประเทศไทย (Thailand 4.0) ยุทธศาสตร์ก าลังคนใน
อุตสาหกรรมเป้าหมายใหม่ของประเทศ (New S -Curve)  โดยเป็นการศึกษาวิเคราะห์การจัดเตรียมก าลังคนและความพร้อม
ในการปรับตัวในระบบนิเวศธุรกิจของอุตสาหกรรมต่าง ๆ ซึ่งเป็นอุตสาหกรรมเป้าหมายใหม่ของประเทศ ผลการศึกษาพบว่า 
การจัดเตรียมก าลังคนและความพร้อมการปรับตัวในระบบนิเวศธุรกิจของแต่ละอุตสาหกรรมมีความแตกต่างกัน  [6] แผนการ
ศึกษาแห่งชาติ 20 ปี สอดคล้องกับยุทธศาสตร์มหาวิทยาลัยราชภัฏเพื่อการพัฒนาท้องถิ่นตาม 

พระบรมราโชบาย ระยะ 20 ปี  สู่ความต้องการของสถานประกอบการ/ผู้เรียน (ทั้งในวัยเรียน วัยท างาน และ
ผู้สูงอายุ)  อีกทั้งประกาศกระทรวงศึกษาธิการแนวทางการบริหารจัดการและพัฒนาหลักสูตร  ระดับอุดมศึกษาทุกสาขาวิชา 
ส าหรับหลักสูตรที่เปิดใหม่และหลักสูตรปรับปรุงของสถาบันอุดมศึกษา  ของรัฐและเอกชน สถาบันอุดมศึกษามีหน้าที่ต้อง
รับผิดชอบการพัฒนาหลักสูตรระดับอุดมศึกษา ให้มีมาตรฐานและคุณภาพการศึกษาสูงขึ้น สอดคล้องกับเกณฑ์มาตรฐาน
หลักสูตรระดับอุดมศึกษา ของคณะกรรมการการอุดมศึกษา เกณฑ์มาตรฐานวิชาชีพ กรอบมาตรฐานคุณวุฒิระดับอุดมศึกษา
แห่งชาติ รวมทั้งเกณฑ์มาตรฐานอื่น ๆ ที่เกี่ยวข้อง 

จากเหตุผลข้างต้น การพัฒนา/ปรับปรุงหลักสูตร สู่การบริหารจัดการหลักสูตรให้มีคุณภาพ ผู้วิจัยจึงเห็นความส าคัญ
ของการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการบริหารหลักสูตร และคุณภาพของหลักสูตร 
 
วัตถุประสงค ์ 

1. เพื่อศึกษาวิเคราะห์ปัจจัยที่ส่งผลต่อการบริหารหลักสูตร 
2. เพื่อหาความสัมพันธ์ของปัจจัยที่มีผลต่อการบริหารหลักสูตร  
3. เพื่อศึกษาคุณภาพของหลักสูตรขึ้นอยู่กับปัจจัยใด 

วิธีด าเนินงาน    
การศึกษาวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เริ่มจากการศึกษาทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง

กับแนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับคุณภาพการศึกษา และการบริหารหลักสูตร เกณฑ์มาตรฐานต่าง ๆ  และปัจจัยที่มีผลต่อการ
บริหารหลักสูตรระดับอุดมศึกษา  

1) การศึกษาการประกันคุณภาพ องค์ประกอบ ตัวบ่งช้ี และเกณฑ์มาตรฐานต่าง ๆ  
2) ศึกษารายงานการประเมินตนเองระดับหลักสูตร 
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 เคร่ืองมือในการวิจัย 
เคร่ืองมือในการวิจัยในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากรายงานการประเมินตนเองระดับหลักสตูร จัดท าเป็นตารางแยก

ตามตัวบ่งช้ี เก็บข้อมูลการสัมภาษณ์ ได้แก่ อาจารย์ประจ าหลักสูตรโดยเป็นอาจารย์ผู้รับผิดชอบสูตร 1 ราย รองคณบดีฝ่าย
วิชาการ 1 ราย คณบดี 1 ราย เจ้าหน้าที่ส านักประกันคุณภาพ 1 ราย และอธิการบดี 1 ราย โดยได้ติดต่อท าการสัมภาษณ์ใช้
แบบสัมภาษณ์ แบบกึ่งโครงสร้าง เพื่อน ามาสนับสนุนปัจจัยส่งผลต่อการบริหารหลักสูตร 

เคร่ืองมือในการวิจัย 
การสัมภาษณ์เชิงลึก กับผู้ท่ีเกี่ยวข้องกับการบริหารหลักสูตร ระดับอุดมศึกษา ประกอบด้วย ประชากร  ผู้บริหาร

ในส่วนระดับหลักสูตร ผู้บริหารคณะ ผู้บริหารมหาวิทยาลัย 
ตอนท่ี 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์  

   ตอนท่ี 2 ข้อมูลสภาพปัญหา และปัจจัยที่เกี่ยวข้อง/มีอิทธิพลต่อการบริหารหลักสูตร 
ตอนท่ี 3 แนวทางแผนการด าเนินงานการบริหารจัดการ หลักสูตร การจัดการเรยีนการสอน และการด าเนินงานตาม

แผนยุทธศาสตร์   
   ตอนท่ี 4 ข้อเสนอแนะ อ่ืน ๆ  
 
ผลการวิจัย 

จากการศึกษาเกณฑม์าตรฐานหลักสูตรระดับอุดมศึกษา พ.ศ.2558 และรายงานการประเมินตนเองระดับ ระดับ
หลักสูตร 

เพื่อเข้ารับการตรวจประเมินตามองค์ประกอบซึ่งมีปัจจัยต่าง ๆ ดังต่อไปนี้  
ปัจจัยด้านอาจารย์ 
ตัวบ่งช้ีที่ 4.1 การบริหารและพัฒนาอาจารย์ 
ตัวบ่งช้ีที่ 4.2  คุณภาพอาจารย์ 
ตัวบ่งช้ีที่ 4.3 ผลที่เกิดกับอาจารย์ 
ปัจจัยด้านนักศึกษาและบัณฑิต 
ตัวบ่งช้ีที่ 2.1 คุณภาพบัณฑิตตามกรอบมาตรฐานคุณวุฒิ ระดับอุดมศึกษาแห่งชาติ 
ตัวบ่งช้ีที่ 2.2 ร้อยละของบัณฑิตปริญญาตรีที่ได้งานท าหรือประกอบอาชีพอิสระภายใน 1 ปี 
ตัวบ่งช้ีที่ 3.1 การรับนักศึกษา 
ตัวบ่งช้ีที่ 3.2 การส่งเสริมและพัฒนานักศึกษา 
ตัวบ่งช้ีที่ 3.3 ผลที่เกิดกับนักศึกษา 
ปัจจัยด้าน หลักสูตร การเรียนการสอน และการประเมินผลผู้เรียน  
ตัวบ่งช้ีที่ 5.1 สาระของรายวิชาในหลักสูตร 
ตัวบ่งช้ีที่ 5.2 การวางระบบผู้สอนและกระบวนการจัดการเรียนการสอน 
ตัวบ่งช้ีที่ 5.3 การประเมินผู้เรียน 
ตัวบ่งช้ีที่ 5.4 ผลการด าเนินงานตามกรอบมาตรฐานคุณวุฒิระดับอุดมศึกษาแห่งชาติ 
ปัจจัยด้านสิ่งสนับสนุนการเรียนรู ้
ตัวบ่งช้ีที่ 6.1  สิ่งสนับสนุนการเรียนรู้ 

ผลการสัมภาษณ์  
ในการวิจัยครั้งนี้ใช้วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก  จากการศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อ

การบริหารหลักสูตรในระดับอุดมศึกษา ทั้งระดับปริญญาตรี และระดับบัณฑิตศึกษา โดยในการบริหารจัดการให้ได้มาตรฐาน
ประกันคุณภาพตามความคิดเห็นของผู้บริหาร ท าให้ผู้วิจัยได้รับทราบข้อมูลในด้านกลยุทธ์และภาพลักษณ์ของมหาวิทยาลัย
ราชภัฏ รวมถึงนโยบายการบริหารจัดการหลักสูตร กระบวนการด าเนินงานภายในองค์กร การบริหารงานด้านงบประมาณ 
ด้านการเรียนการสอน  ด้านการบริหารบุคลากร รวมทั้งงานด้านอื่น ๆ ท่ีมีความเกี่ยวข้องกับการบริหารจัดการหลักสูตร  

ตอนที่ 1 ผลการสมัภาษณ์เกี่ยวกบัข้อมูลทั่วไปของผู้บริหารหลักสตูรระดับอุดมศึกษา 
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จากการสัมภาษณ์ผู้บริหารหลักสูตรระดับอุดมศึกษา จ านวน 5  คน  พบว่าเป็นเพศชาย จ านวน  3 
คน  และเพศหญิง จ านวน 2 คน  อายุอยู่ในช่วงระหว่าง 40 - 55 ปี ระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี  มีประสบการณ์การ
ท างานไม่น้อยกว่า 10 ปี   

ตอนที่ 2 แนวค าถามเกี่ยวกับข้อมูลสภาพปัญหา และปัจจัยที่เกี่ยวข้อง/มีอิทธิพลต่อการบริหารหลักสูตร  
จากข้อมูลการให้สัมภาษณ์ของผู้บริหารหลักสูตร  ดังกล่าว ผู้วิจัยสามารถสรุปข้อมูลสภาพปัญหา 

และปัจจัยที่เกี่ยวข้อง/มีอิทธิพลต่อการบริหารหลักสูตร  ได้ดังนี้คือ มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครมีการจัดการเรียนการสอนใน
ระดับอุดมศึกษา ตาม ประกาศกระทรวงศึกษาธิการ เรื่อง แนวทางการบริหารเกณฑ์มาตรฐานหลักสูตรระดับอุดมศึกษา โดย
ยึด เกณฑ์มาตรฐานหลกัสูตรระดับปรญิญาตร ีและเกณฑ์มาตรฐานหลกัสูตรระดับบณัฑิตศึกษา เป็นแนวทางทางในการบริหาร
จัดการหลักสูตรจะประสบความส าเร็จหรือมีคุณภาพนั้นข้ึนอยู่ปัจจัยดังต่อไปนี้  

นักศึกษา ประกอบด้วยข้อมูล จ านวนการรับนักศึกษา อัตราการคงอยู่ การเรียนตามโครงสร้าง
หลักสูตร การเพิ่ม-ลด ถอน ในรายวิชา   การส าเร็จการศึกษาตามเวลาที่ก าหนด ความพึงพอใจในการบริหารหลักสูตร  

การจัดการเรียนการสอน ประกอบด้วย การจัดรายวิชา การจัดการโครงสร้างหลักสูตร การจัด
อาจารย์ที่ปรึกษา การดูแลนักศึกษา การจัดผู้สอน การจัดการห้องเรียน ห้องปฏิบัติ การจัดการรูปแบบการเรียนการสอน และ
โครงการ กิจกรรมต่าง ๆ  ตลอดจนนักศึกษาส าเร็จการศึกษา 

อาจารย์  ประกอบด้วยข้อมูล  คุณวุฒิอาจารย์ ต าแหน่งทางวิชาการ การพัฒนาอาจารย์ ผลงานวิจัย
ผลงานทางวิชาการ ภาระงานสอน ความพึงพอใจของอาจารย์ในการบริหารหลักสูตร 

ภาวะการมีงานท าของบัณฑิต ได้ดังนี้คือ  ภาวะการมีงานท าของบัณฑิตเป็นการส ารวจสถานภาพ
การมีงานท า และสาเหตุของการไม่ได้งานท า ปัญหาและอุปสรรคในการหางานท า ลักษณะงานและอาชีพที่บัณฑิตท างาน 
อัตราเงินเดือน ภูมิภาคที่ท างาน ระยะเวลาในการหางาน ทัศนคติในการท างาน การน าความรู้มาประยุกต์ใช้กับหน้าที่การงาน 
ความต้องการศึกษาต่อ และปัญหาในการศึกษาต่อของ ผู้ส าเร็จการศึกษาในระดับปริญญาตรี  
                   ตอนที่ 3  แนวค าถามเกี่ยวกับแนวทางแผนการด าเนินงานการบริหารหลกัสูตร การจัดการเรียนการสอน และ
การด าเนินงานตามแผนยุทธศาสตร์                 
จากข้อมูลการให้สัมภาษณ์ของผู้บริหารระดับมหาวิทยาลัย ดังกล่าว ผู้วิจัยสามารถสรุปได้ดังนี้  

1. ปรับปรุง/พัฒนาหลักสูตรให้ทันสมัย สอดคล้องกับ 
1.1 พระบรมราโชบาย ศาสตร์พระราชาสู่การพัฒนาท้องถิ่นที่ยั่งยืน  
1.2 ยุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี  
1.3 แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบับท่ี 12  
1.4 นโยบายประเทศไทย 4.0 
1.5 โลกาภิวัตน์ 4.0 
1.6 การเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยีอย่างพลิกผัน 
1.7 สังคมผู้สูงอายุ 
1.8 ความต้องการของสถานประกอบการ/ผู้เรียน (ทั้งในวัยเรียน วัยท างาน และผู้สูงอายุ)   
1.9 อุตสาหกรรมเป้าหมายใหม่ของประเทศ 

2. ปรับปรุงกลยุทธ์การจัดการเรียนการสอนเพื่อให้ผู้เรียนเกิดทักษะที่จ าเป็นต่อการประกอบอาชีพ เช่น 
MOOC, Problem-based, Research-based, Work-based หรือ Community-based Learning รวมถึงจัดการเรียนการ
สอนให้ผู้เรียนมีทักษะการเป็นผู้ประกอบการ (Entrepreneur) ทักษะการคิดเชิงสร้างสรรค์ (Creative Thinking) ทักษะการ
เป็นนวัตกร (Innovator) ทักษะการสื่อสาร (Communication) และทักษะความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล (Collaboration) 

3. พัฒนาหลักสูตรแบบ Non-Degree, หลักสูตรแบบ Online, Short Course, Module Course, 
Buffet Program, Lifelong Learning 

4. บูรณาการศาสตร์สาขาวิชา เพื่อพัฒนาหลักสูตรพันธุ์ใหม่/นวัตกรรม/งานวิจัย ที่ตอบสนอง Thailand 
20 ตามคลัสเตอร์ของยุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี ได้แก่  

4.1 กลุ่มอาหาร เกษตร และเทคโนโลยีชีวภาพ (Food, Agriculture & Bio-Tech) 
4.2 กลุ่มสาธารณสุข สุขภาพ และเทคโนโลยีทางการแพทย์ (Health, Wellness & Bio-Med) 
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4.3 กลุ่มเครื่องมืออุปกรณ์อัจฉริยะ หุ่นยนต์ และระบบเครื่องกล ที่ใช้ระบบอิเล็กทรอนิกส์ควบคุม 
(Smart Devices, Robotics & Mechatronics) 

4.4 กลุ่มดิจิตอล เทคโนโลยีอินเทอร์เน็ตที่เช่ือมต่อการท างานของอุปกรณ์ต่าง  ๆ ปัญญาประดิษฐ์ 
และเทคโนโลยีสมองกลฝังตัว (Digital, Internet of Things, Artificial Intelligence & Embedded Technology) 

4.5 กลุ่มอุตสาหกรรมสร้างสรรค์ วัฒนธรรม และบริการที่มีมูลค่าสูง (Creative, Culture & High 
Value Services) 

5. พัฒนาหลักสูตรเพื่อรองรับระเบียงเศรษฐกิจภาคตะวันออก (Eastern Economic Corridor : EEC) 
6. ปรับกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์หลักสูตร และสร้าง brand โดยการส่งเสริมให้มหาวิทยาลัยราชภัฏ

พระนครมีจุดขายเป็นที่รู้จักของสาธารณชน 
 
สรุป  

จากข้อมูลการให้สัมภาษณ์ของผู้บริหาร คณะและสาขาวิชา สามารถน าข้อมูลการประกันคุณภาพการศึกษาภายใน
ระดับหลักสูตร ไปใช้ในการพัฒนา ปรับปรุงหลักสูตรและการจัดกระบวนการเรียนการสอน เพื่อความสอดคล้องกับคุณลักษณะ
บัณฑิตที่พึงประสงค์ที่แต่ละหลักสูตรได้ก าหนดไว้ นอกจากนี้ยัง สามารถใช้เป็นแนวทางการพัฒนานักศึกษาให้ตรงกับความ
ต้องการของตลาดแรงงานมากยิ่งข้ึน  

ปัจจัยที่ส่งผลต่อการบริหารหลักสูตร ประกอบด้วย ปัจจัยด้านนักศึกษา ปัจจัยด้านอาจารย์ ปัจจัยด้านสถาน
ประกอบการ และปัจจัยด้านการจัดการเรียนการสอน 
 
ข้อเสนอแนะ  
 ควรมีการวิจัยหาความสัมพันธ์ของปัจจัยที่ส่งผลต่อการบริหารหลักสูตรให้ได้คุณภาพ เพื่อใช้เป็นรูปแบบการ
พยากรณ์คุณภาพการบริหารหลักสูตรในระดับอุดมศึกษา ในด้านผู้เรียน ผู้สอน การจัดการเรียนรู้ ภาวะการมีงานท า 
 น าข้อมูลที่ได้เสนอแก่ผู้บริหารในการวางแผนจัดการบริหารองค์กร (งบประมาณ จัดการองค์กร วิชาการ 
หลักสูตร) และสนับสนุนการบริหารความความเสี่ยงในองค์กร ก าหนดกลยุทธ์และแผนด าเนินการ ต่อไป 
 
กิตติกรรมประกาศ 

ขอกราบขอบพระคุณ ท่านผู้บริหารของมหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครทุกท่านที่ได้สละเวลาอันมีค่าในการให้เข้า
สัมภาษณ์และให้ข้อมูลต่าง ๆ 
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 [6]  ถนัด แก้วเจริญไพศาล., "ยุทธศาสตร์ก าลังคนในระบบนิเวศ S Curve 4.0.," วารสารการจัดการภาครฐัและภาคเอกชน

, pp. 188-220, 2560. 
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กระบวนทัศน์ใหม่: สปาเพื่อสุขภาพในประเทศไทยภายใต้  
พระราชบัญญัติสถานประกอบการเพื่อสุขภาพ พ.ศ. 2559   

THE NEW PARADIGM: WELLNESS SPA IN THAILAND ACCORDANCE WITH 
THE HEALTH ESTABLISHMENT ACT, B.E.2559 

 

พุทธพร อักษรไพโรจน1์ 
 

บทคัดย่อ 
บทความวิชาการเรื่อง กระบวนทัศน์ใหม่: สปาเพื่อสุขภาพในประเทศไทยภายใต้พระราชบัญญัติสถานประกอบการ

เพื่อสุขภาพ พ.ศ. 2559 มีวัตถุประสงค์เพื่อน าเสนอกรอบแนวความคิดของสปาเพื่อสุขภาพในการดูแลสุขภาพในเชิงรุกที่
มุ่งเน้นการส่งเสริมสุขภาพแบบองค์รวม ( Integrated Wellness-Oriented Approaches) น าเสนอการสังเคราะห์ลักษณะ
ของการด าเนินธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพในประเทศไทยภายใต้กรอบแนวคิดการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพ ซึ่งปรับเปลี่ยนและ
ด าเนินตามการบังคับใช้มาตรฐานตามพระราชบัญญตัิสถานประกอบการเพื่อสขุภาพ พ.ศ. 2559 โดยมุ่งหวังให้สปาเพื่อสุขภาพ
ยกระดับสู่การส่งเสริมสุขภาพแบบองค์รวม ส่งเสริมการเป็นสินค้าและบริการหลักของบริการทางการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริม
สุขภาพ (Wellness Tourism) เพื่อการเพิ่มขีดความสามารถสปาไทยให้เป็นผู้น าในระดับสากล 
ค าส าคัญ: สปาเพื่อสุขภาพ การทอ่งเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพ ประเทศไทย 
 

Abstract 
 This academic article is titled The New Paradigm: Wellness Spa in Thailand Accordance with the 
Health Establishment Act, B.E.2559 , that aims to present the conceptual framework of wellness spas in 
proactive health care that focuses on promoting the Integrated Wellness-Oriented Approaches in terms of 
synthesis of wellness spa business operated in Thailand under the concept of wellness tourism, well-
adjusted and implemented in accordance with the enforcement of standards compliance based on the 
Health Establishment Act B.E. 2559 , for the purpose of promoting wellness spas to a holistic health 
promotion; serving as the main product and providing wellness tourism services to become more globalized 
as the world leading Thai spa. 
Keyword:  Wellness Spa, Wellness Tourism, Thailand 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

                                                           
1 อาจารย์ ดร. ประจ าหลักสูตร สาขาวิชาการจัดการทรัพยากรเกษตรเพื่อการท่องเที่ยว  
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บทน า  
การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ (Health Tourism) ท่ีมีการท่องเที่ยวเชิงการแพทย์เป็นกระบวนทัศน์เน้นการรักษาทาง

ทางการแพทย์รูปแบบเดิม (Reactive Wellness Paradigm) ที่มีแนวคิดการตั้งรับเป็นกรอบความคิดการรักษา (Treatment 
Paradigm) ส่วนกระบวนทัศน์การส่งเสริมสุขภาพ (Wellness Paradigm) ได้ก้าวพ้นกรอบแนวความคิดการรักษาไปสู่การ
ดูแลสุขภาพในเชิงรุก (Proactive Wellness Paradigm) เป็นการป้องกันหรือเสริมสร้างสุขภาพเน้นการส่งเสริมสุขภาพแบบ
บูรณภาพแบบองค์รวม [1] โดยสิ่งจูงใจของนักท่องเที่ยว (Different Underlying Tourist Motivations) ในกลุ่มการท่องเที่ยว
เชิงส่งเสริมสุขภาพจะมีแรงจูงใจในการเดินทางเพื่อปรับปรุงสุขภาวะให้มีสุขภาพโดยรวมที่ดีขึ้น  

การท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพ (Wellness Tourism) เป็นที่รู้จักและพูดถึงในประเทศไทยในช่วงเวลากว่าสิบป ี
ทีผ่่านมา จากกระแสการดูแลสุขภาพท่ีก าลังได้รับความนิยม การส่งเสริมสุขภาพเป็นแนวความคิดจากสหรัฐอเมริกา ในขณะที่
การด าเนินการเพื่อการส่งเสริมในเชิงธุรกิจมุ่งเน้นการเพิ่มบริการหรือผลิตภัณฑ์ให้มีก าไรมากขึ้น [2] ท าให้เกิดธุรกิจที่จะ
ตอบสนองจ านวนมากขึ้นตามความต้องการของนักท่องเที่ยวซึ่งเป็นกลุ่มคุณภาพสูงเกิดขึ้นตามมา การท่องเที่ยวเชิงส่งเสริม
สุขภาพเป็นการเดินทางเพื่อไปเยี่ยมชมสถานท่ีท่องเที่ยวท่ีสวยงามในแหล่งท่องเที่ยวธรรมชาติ โดยแบ่งเวลาจากการท่องเที่ยว
ส่วนหนึ่งมาท ากิจกรรมส่งเสริมสุขภาพในหรือนอกที่พักแรม ส่วนใหญ่นักท่องเที่ยวผู้สนใจใช้บริการการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริม
สุขภาพเป็นผู้ทีย่ังมีสุขภาพดีและยังไม่เป็นโรครา้ยแรง จุดประสงค์ในการมาเพื่อต้องการดูแลสขุภาพด้วยบรกิารสง่เสริมสขุภาพ
ป้องกันการเกิดโรค เพื่อเป็นการฟื้นฟูร่างกายและจิตใจ ซึ่งการดูแลนี้เน้นด้วยวิธีการที่ไม่ใช่เทคโนโลยีทางการแพทย์ที่ทันสมัย
หรือซับซ้อน [3] แต่อย่างไรก็ตาม ด้วยบริบทที่เปลี่ยนแปลงตามแนวโน้มพฤติกรรมผู้บริโภคจึงไม่แปลกที่จะพบว่า ปัจจุบัน
หลายพื้นที่ท่องเที่ยวเกิดการสร้างนวัตกรรมบริการร่วมกันเพื่อเป็นการเช่ือมโยงเพื่อการสร้างมูลค่าเพิ่มในสินค้าและบริกา ร
ร่วมกัน อาทิ การน าเสนอแนวทางการพัฒนานวัตกรรมบริการการเช่ือมโยงบริการระหว่างการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพ
และการท่องเที่ยวเชิงการแพทย์ (WMT-Wellness-Medical Tourism) ซึ่งเป็นแนวทางการพัฒนานวัตกรรมในมิติด้านบริการ
และกระบวนการ เพื่อน าเสนอชุดรายการ ลักษณะโปรแกรมนวัตกรรมบริการการเช่ือมโยงบริการระหว่างการท่องเที่ยวเชิง
ส่งเสริมสุขภาพและการท่องเที่ยวเชิงการแพทย์ด้วยการขับเคลื่อนนวัตกรรมบริการภูเก็ต “PHUKET Services Innovation” 
[4]  

ปัจจุบัน กระทรวงสาธารณสุขประกาศใช้พระราชบัญญัติสถานประกอบการเพื่อสุขภาพ พ.ศ.2559 เพื่อส่งเสริม 
สนับสนุน ควบคุม ก ากับ สถานประกอบการเพื่อสุขภาพให้มีคุณภาพมาตรฐาน ช่วยยกระดับคุณภาพ มาตรฐาน สถาน
ประกอบการเพื่อสุขภาพให้เป็นที่ยอมรับจากทั้งชาวไทยและต่างประเทศ ขจัดปัญหาสปาไร้มาตรฐานหรือด าเนินการใน
รูปแบบธุรกิจสีเทาที่แอบแฝงบริการทางเพศ [5] สปาเป็นสินค้าและบริการที่ส าคัญหลักของบริการการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริม
สุขภาพที่มีศักยภาพสูงในการสร้างรายได้ให้กับประเทศไทย สปาเปนการบ าบัดแบบองครวมที่เนนการปองกันการเจ็บปวย
มากกวาการรักษา [6] โดยใชศาสตรสัมผัสทั้ง 5 ไดแก รูป รส กลิ่น เสียง และสัมผัส เปนปจจัยที่สรางภาวะสมดุลระหวาง 
รางกาย จิตใจ จิตวิญญาณ อารมณ์ [7] ธุรกิจสปาไทยเป็นอีกธุรกิจหนึ่งท่ีมีศักยภาพและแนวโน้มการเติบโตสูงขึ้นอย่างรวดเร็ว
ด้วยอัตลักษณ์การให้บริการอย่างไทยที่สร้างช่ือเสียงในระดับโลก จนก่อเกิดรายได้จ านวนมากเข้าสู่ประเทศอย่างต่อเนื่อง [8] 
ปัจจุบันประเทศไทยมีธุรกิจสปาและนวดเพื่อสุขภาพกว่า 13,514 ราย มีมูลค่าตลาดรวม 33,574 ล้านบาท เติบโตขยายตัว 
ร้อยละ 8 ซึ่งสูงกว่าค่าเฉลี่ยทั่วโลก ส่งผลให้ธุรกิจสปาไทยกวาดก าไรเพิ่มสูงขึ้นในไตรมาสแรกของปี 2561 ขณะเดียวกันการ
แข่งขันทางธุรกิจสุขภาพและความงามก็เพิ่มขึ้นเช่นกัน ท าให้ธุรกิจสปาไทยติดอันดับ 16 ของโลกและเป็นอันดับ 5 ของเอเชีย 
โดยมีสัดส่วนของผู้ใช้บริการแบ่งเป็น ชาวต่างชาติร้อยละ 75 และคนไทยร้อยละ 25 [9] 

ดังนั้น หากพิจารณาบริบทเกี่ยวเนื่องตามที่ได้กล่าวมาข้างต้น จะเห็นว่าการเข้าใจกรอบแนวคิดของสปาเพื่อสุขภาพ
ภายใต้มิติใหม่ตามกรอบแนวคิดการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพและการบังคับใช้พระราชบัญญัติสถานประกอบการเพื่อ
สุขภาพ พ.ศ.2559 เพื่อการยกระดับสู่การท่องเที่ยวเชิงส่งเสรมิสขุภาพ จึงมคีวามส าคัญที่จะท าให้ผู้มีสว่นเกี่ยวข้องเข้าใจบรบิท
ดังกล่าว ส าหรับการเตรียมความพร้อมทั้งมิติเชิงนโยบายและแนวทางปฏิบัติและเพิ่มขีดความสามารถสปาเพื่อสุขภาพของ
ประเทศไทยสู่ระดับสากลต่อไป 

 
วัตถุประสงค ์

บทความวิชาการน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อน าเสนอกรอบแนวคิดใหม่ของสปาเพื่อสุขภาพในประเทศไทย ภายใต้    
กระบวนทัศน์การท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพ (Wellness Tourism) ที่มุ่งเน้นการเสริมสร้างสุขภาพแบบองค์รวม และ
มาตรฐานตามพระราชบัญญัติสถานประกอบการเพื่อสุขภาพ พ.ศ.2559  
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กระบวนทัศน์ใหม่: สปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทยภายใต้ พระราชบัญญัติสถานประกอบการเพ่ือสุขภาพ พ.ศ. 2559   
บทความวิชาการนี้น าเสนอโดยมีประเด็นหลัก 2 ประเด็นคือ (1) กระบวนทัศน์การท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพ และ 

(2) สปาเพื่อสุขภาพภายใต้กระบวนทัศน์การท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพและพระราชบัญญัติสถานประกอบการเพื่อสุขภาพ  
พ.ศ.2559 มีรายละเอียด ดังน้ี 

(1) กระบวนทัศน์การท่องเท่ียวเชิงส่งเสริมสขุภาพ  
การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ (Health Tourism) ครอบคลุมการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพ (Wellness Tourism) หรือ

และการท่องเที่ยวเชิงการแพทย์ (Medical Tourism) มีกรอบแนวความคิด (กระบวนทัศน์) ด้านหนึ่งในการมีสุขภาพที่ดี 
(Wellness Paradigm) การดูแลสุขภาพในเชิงรุก (Proactive Wellness Paradigm) คือ เป็นการป้องกันหรือเสริมสร้าง
สุขภาพที่เน้นการส่งเสริมสุขภาพแบบองค์รวม โดยสิ่งจูงใจของนักท่องเที่ยว (Different underlying tourist motivations) 
ในกลุ่มการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพนั้นจะมีแรงจูงใจในการเดินทางเพื่อปรับปรุงสุขภาวะให้มีสุขภาพโดยรวมที่ดีขึ้น 
“Wellness” มีความหมาย คือ ความมีสุขภาพหรือสุขภาพ ตรงกับความหมายของค าว่า Well-Being ที่หมายถึง ความผาสุก
หรือความเป็นอยู่ที่ดี และมีความหมายอย่างเดียวกันกับค าว่า Health ที่หมายถึงสุขภาพดี โดยค าว่า “Health” ตาม
ความหมายขององค์การอนามัยโลก หมายถึง สภาวะของความเป็นอยู่ที่ดีทางร่างกาย จิตใจและสังคม ไม่ใช่เพียงแต่ไร้โรค
หรือไม่แข็งแรงเท่าน้ัน ในความหมายนี้ สุขภาพมีความหมายเดียวกับสุขภาวะความเปน็อยู่ที่ดี (Well-Being) ในหลากหลายมติิ
[10] จากมุมมองทางฝั่งภูมิภาคตะวันตก มีการแบ่งการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพออกเป็นประเภทต่างๆ ตามรูปแบบที่เกิดขึ้น เช่น 
ระหว่างรูปแบบสุขภาพแบบดั้งเดิมที่มีการรักษาโรคในด้านใดด้านหนึ่ง และกระบวนทัศน์สุขภาวะ [11] [12] ซึ่งสามารถอธิบาย   
ได้ว่า การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพเป็นหนึ่งในการท่องเที่ยวแบบลักษณะความสนใจพิเศษซึ่งแตกต่างจากการท่องเที่ยวอื่นๆ โดย
เศรษฐกิจเชิงส่งเสริมสุขภาพท่ัวโลกมีมูลค่าสูงถึง 4.2 ล้านล้าน USD หรือประมาณ 132.5 ล้านล้านบาท [13] 

การท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพ (Wellness Tourism) เป็นที่รู้จักและพูดถึงในประเทศไทยเมื่อประมาณสิบกว่าปี 
ที่ผ่านมา การส่งเสริมสุขภาพเป็นแนวความคิดมาจากสหรัฐอเมริกาน าเสนอทางเลือกใหม่ในการดูแลสุขภาพที่เน้นให้
ความส าคัญในการส่งเสริมฟื้นฟูป้องกันโรคมากกว่าการรักษาท่ีเน้นรูปแบบด้านความผาสุก (Eudemonistic Model) ค าว่า 
Eudemonistic หมายถึง ความเป็นอยู่ที่ดี (Well-Being) หรือความสุข (Happiness) แนวคิดรูปแบบนี้เช่ือว่า การที่บุคคล
สามารถกระท าตามบทบาทที่ได้รับมอบหมายและมีศักยภาพท้ังด้านร่างกาย อารมณ์ สังคมและจิตวิญญาณ  จากกระแสการ
ดูแลสุขภาพที่ก าลังได้รับความนิยมท าให้เกิดธุรกิจดังกล่าวเพื่อตอบสนองความต้องการแก่นักท่องเที่ยวซึ่งเป็นกลุ่ม
นักท่องเที่ยวคุณภาพเกิดขึ้นมากมายในประเทศไทยตามมา การท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพเป็นการเดินทางเพื่อไปเยี่ยมชม
สถานท่ีท่องเที่ยวท่ีสวยงามในแหล่งท่องเที่ยวธรรมชาติและวัฒนธรรมเพื่อการเรียนรู้วิถีชีวิตและพักผ่อนหย่อนใจ โดยแบ่งเวลา
จากการท่องเที่ยวส่วนหนึ่งมาท ากิจกรรมส่งเสริมสุขภาพ จุดประสงค์เพื่อต้องการดูแลสุขภาพด้วยบริการส่งเสริมสุขภาพ
ป้องกันการเกิดโรค เพื่อเป็นการฟื้นฟูร่างกายและจิตใจ ซึ่งการดูแลนี้เน้นด้วยวิธีการที่ไม่ใช่เทคโนโลยีทางการแพทย์ที่ทันสมัย
หรือซับซ้อน [3] 

ด้านการบริการในการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพ (Wellness Tourism Services) มีบริการเกี่ยวข้องครอบคลุม 
[14] ประกอบด้วย (1) การบริการท่ีเกี่ยวข้องส าหรับสมรรถภาพทางกาย (Physical Fitness) (2) การดูแลความงาม 
(Beauty Care) (3) โภชนาการเพื่อสุขภาพ (Healthy Nutrition, Diet) (4) การพักผ่อนหย่อนคลาย (Relaxation) (5) สมาธิ
และกิจกรรมทางจิตใจ (Meditation and Mental Activity) และ (6) การศึกษา (Education) และจากสภาพการณ์ปัจจุบัน 
บริบทที่เปลี่ยนแปลงตามแนวโน้มพฤติกรรมผู้บริโภคจึงไม่แปลกที่จะพบว่า เกิดการสร้างนวัตกรรมบริการร่วมกัน อาทิ  
การน าเสนอแนวทางการพัฒนานวัตกรรมบริการการเช่ือมโยงบริการระหว่างการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพและการ
ท่องเที่ยวเชิงการแพทย์ (WMT-Wellness-Medical Tourism) ซึ่งเป็นแนวทางการพัฒนานวัตกรรมในมิติด้านบริการและ
กระบวนการ เพื่อน าเสนอชุดรายการ ลักษณะโปรแกรมนวัตกรรมบริการการเชื่อมโยงบริการระหว่างการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริม
สุขภาพและการท่องเที่ยวเชิงการแพทย์ด้วยการขับเคลื่อนนวัตกรรมบริการภูเก็ต “PHUKET Services Innovation” [4]  
ซึ่งเป็นการเช่ือมโยงเพื่อการสร้างมูลค่าเพิ่มในสินค้าและบริการร่วมกัน เป็นทั้งการปรับตัวเพื่อการปรับเปลี่ยนที่ส าคัญในการ
ด าเนินการสู่การเตรียมความพร้อมเชิงรุกในอนาคต 

(2) สปาเพ่ือสุขภาพภายใต้กระบวนทัศน์การท่องเท่ียวเชิงส่งเสริมสุขภาพและพระราชบัญญัติสถาน
ประกอบการเพ่ือสุขภาพ พ.ศ.2559 

สปา มาจากภาษาลาตินวา “Sanus per aquam” หรือ Sanitas per aquas  หมายถึง การบ าบัดดวยน้ าหรือดูแล
สุขภาพโดยใชน้ า สปาเป็นเมืองเล็กทางตะวันออกเฉียงใตของเบลเยี่ยมเป็นแหล่งของน้ าพุที่สามารถรักษาอาการปวยไข ้

1098



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

 

เป็นสถานท่ีตากอากาศเพื่อสุขภาพ (Health Resort) ที่โดงดัง โดยทั่วไป “สปา” หมายถึง การบ าบัดดูแลสุขภาพแบบองครวม 
ดวยวิธีทางธรรมชาติที่ใชน้ าเปนองคประกอบในการบ าบัดควบคูไปกับการบ าบัดดวยวิธีทางการแพทยทางเลือกอื่นๆ โดยใช
ศาสตรสัมผัสทั้ง 5 ไดแก รูป รส กลิ่น เสีย และสัมผัส เปนปจจัยที่สรางภาวะสมดุลระหวางรางกาย จิตใจ จิตวิญญาณ อารมณ
เปนการบ าบัดแบบองครวมที่เนนการปองกันการเจ็บปวยมากกวาการรักษา [6] ธุรกิจสปาเป็นธุรกิจหลักที่ส าคัญในสินค้าและ
บริการทางการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพในประเทศไทย สปาไทยมีช่ือเสียงติดอันดับโลกและได้รับความนิยมจาก
นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ โดยเฉพาะนวดไทยซึ่งเป็นการบริการเชิงสุขภาพที่โดดเด่น นวดไทยเป็นภูมิปัญญาด้านแพทย์ 
แผนไทยท่ีสามารถนวดเพื่อการรักษาและนวดเพื่อผ่อนคลาย สปาเป็นบริการที่เน้นถึงรูป รส กลิ่น เสียง สัมผัส ที่จะเป็นการ
ส่งเสริมสุขภาพในองค์รวม ซึ่งทุกด้านบริการดังกล่าวนี้  ล้วนมีความส าคัญที่สร้างเป็นองค์ประกอบก่อเกิดบริการที่จะสร้าง
คุณค่าเพื่อเป้าประสงค์การผ่อนคลายอย่างแท้จริง  

ปัจจุบัน กระทรวงสาธารณสุขประกาศบังคับใช้พระราชบัญญัติสถานประกอบการเพื่อสุขภาพ พ.ศ.2559 โดยมี
วัตถุประสงค์เพื่อส่งเสริม สนับสนุน ควบคุม ก ากับ สถานประกอบการเพื่อสุขภาพให้มีคุณภาพมาตรฐาน เพื่อช่วยยกระดับ
คุณภาพ มาตรฐาน สถานประกอบการเพื่อสุขภาพให้เป็นที่ยอมรับจากทั้งชาวไทยและต่างประเทศ ขจัดปัญหาสปานวด 
ไร้มาตรฐาน หรือด าเนินการในรูปแบบธุรกิจสีเทา แอบแฝงบริการทางเพศ [15] ประกอบด้วยกฎกระทรวงก าหนดบริการอื่น 
ในกิจการสปา พ.ศ. 2560 ว่าด้วยบริการ 29 ประเภท ที่สามารถให้บริการร่วมในกิจการสปา ซึ่งตามกฎหมายก าหนดให้
กิจการสปาที่มีการเสริมสร้างสุขภาพด้วยน้ า และนวดร่างกายเป็นหลัก มีบริการอื่นเสริมอีกอย่างน้อย 3 อย่าง โดยมีการให้
นิยามและรายละเอียดส าคัญว่าด้วย สถานประกอบการเพื่อสุขภาพ หมายถึง สถานท่ีที่ตั้งขึ้นเพื่อด าเนินกิจการ ดังต่อไปนี้  

สปาเพื่อสุขภาพ หมายถึง บริการที่เกี่ยวกับการดูแลและเสริมสร้างสุขภาพโดยวิธีการบ าบัดด้วยน้ าและการนวด
ร่างกายเป็นหลัก ประกอบกับบริการอ่ืนตามที่ก าหนดในกฎกระทรวงอีกอย่างน้อยสามอย่าง  เว้นแต่เป็นการด าเนินการ 
ในสถานพยาบาลตามกฎหมายว่าด้วยสถานพยาบาลหรือการอาบน้ า นวด หรืออบตัว ท่ีเป็นการให้บริการในสถานอาบน้ า นวด 
หรืออบตัว ตามกฎหมายว่าด้วยสถานบริการ ส าหรับบริการอื่นที่ก าหนดในกฎกระทรวงสาธารณสุข ว่าด้วยการก าหนดบริการ
อื่นในกิจการสปา มีจ านวน 29 รายการ ดังนี้ (1) การขัดผิวกาย (2) การขัดผิวหน้า (3) การใช้ผ้าห่มร้อน (4) การท าความสะอาด
ผิวกาย (5) การท าความสะอาดผิวหน้า (6) การท าสมาธิ (7) การนวดหน้า (8) การบริการอาหาร หรือเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพ  
(9) การบ ารุงผิวกาย (10) การบ ารุงผิวหน้า (11) การประคบด้วยความเย็น (12) การประคบด้วยหินร้อน (13) การปรับสภาพ
ผิวหน้า (14) การแปรงผิว (15) การพอกผิวกาย (16) การพอกผิวหน้า (17) การพันตัว (18) การพันร้อน (19) การอบซาวน่า  
(20) การอบไอน้ า (21) การอาบด้วยทรายร้อน (22) ชิบอล (23) ไทเก๊ก (24) ไทชิ (25) พิลาทิส (26) ฟิตบอล (27) โยคะ (28) ฤาษี
ดัดตน (29) แอโรบิก 

  
บทสรุป 
 กระบวนทัศน์ใหม่ สปาเพื่อสุขภาพในประเทศไทยภายใต้พระราชบัญญัติสถานประกอบการเพื่อสุขภาพ พ.ศ. 2559 
และยกระดับสู่การด าเนินการเพื่อการส่งเสริมสุขภาพแบบองค์รวมอย่างเป็นรูปธรรม สามารถสรุปได้ดังภาพที่ 1  

จากการสังเคราะห์ทั้งหมดข้างต้น ผู้เขียนบทความน าเสนอภาพกระบวนทัศน์เริ่มต้นของการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริม
สุขภาพเพื่อให้ผู้อ่านได้เห็นมิติที่ชัดเจนของกระบวนทัศน์ทางการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพที่มุ่งเน้นต่างจากการท่องเที่ยว
เชิงการแพทย์ คือ การส่งเสริมสุขภาพ อันมีลักษณะที่มีกรอบแนวคิดเชิงป้องกันก่อนการเกิดโรค ผ่านการมองแบบบูรณาการ
และส่งเสริมสุขภาพแบบองค์รวม ทั้งด้านกาย ใจ และจิตวิญญาณ ซึ่งเป็นการผสานการด ารงชีวิตแบบสมดุล ทั้งนี้ เป็นไปใน   
ทิศทางการยกระดับของกระทรวงสาธารณสุขในการวางกรอบการบังคับใช้กฎหมายตามพระราชบัญญัติสถานประกอบการ
เพื่อสุขภาพ พ.ศ.2559 ที่สนับสนุน ส่งเสริมให้สปาเพื่อสุขภาพมีบริการส่งเสรอมสุขภาพแบบองค์รวมมากข้ึน และสร้างความ
ชัดเจนในการส่งเสริมภาพลักษณ์สปาไทย ยกระดับสปาเพื่อสุขภาพสู่การเป็นการบริการทางการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพ  
ตามแนวโน้มการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพในระดับโลก ดังเ ช่น จากงาน International Luxury Travel Mart, 2014       
พิจารณายกเลิกการใช้ค าว่า “Spa” ในการประชาสัมพันธ์การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ เนื่องจากสปาเป็นเพียงกลุ่มธุรกิจหนึ่งที่มี
บทบาทส าคัญในอุตสาหกรรมการส่งเสริมสุขภาพ และเสนอให้ใช้ค าว่า “Wellness” ซึ่งมีความหมายที่ครอบคลุมกลุ่มธุรกิจ
อื่นๆ ที่เกี่ยวข้องกับการส่งเสริมสุขภาพ เนื่องจากธุรกิจที่เกี่ยวข้องในอุตสาหกรรมนี้มิได้มีเพียงแค่สปาเท่านั้น แต่รวมถึง       
การท าสมาธิ การบริหารร่างกาย (โยคะ, ฟิตเนส, มวยไทย) การรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ อีกทั้งการพักผ่อนเพื่อคลาย
เครียดจากการท างาน [16] ดังนั้น ในอนาคตสปาเพื่อสุขภาพจะเกิดความเข้าใจใหม่เป็นไปในทิศทางเดียวกัน ทั้งวิธีการต่างๆ 
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ที่ออกแบบเช่ือมโยง เช่น การนวด วารีบ าบัด สุวคนธบ าบัด รวมทั้งการบ ารุงรักษาความงาม ฯลฯ เพื่อบูรณาการให้เป็นไปตาม
กรอบแนวคิดการสร้างเสริมสุขภาพแบบองค์รวมอย่างแท้จริง 
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ภาพที่ 1 กระบวนทัศน์ใหม่สปาเพื่อสุขภาพในประเทศไทยภายใต้กระบวนทัศน์การท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพและ           
พระราชบัญญัตสิถานประกอบการเพื่อสุขภาพ พ.ศ.2559 
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สมรรถนะเทคโนโลยีสารสนเทศที่ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันของ SMEs ไทย 
INFORMATION TECHNOLOGY COMPETENCY THAT AFFECTS COMPETITIVE ADVANTAGE 

OF THAI SMES 
 

จักรพันธ์ุ โพธิวรรณา 1 
สมยศ อวเกียรติ 2 

 

บทคัดย่อ 
การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์ 3 ประการดังน้ี 1) เพ่ือศึกษาตัวแปรสมรรถนะไอที 2) เพ่ือศึกษาตัวแปรความได้เปรียบ

ทางการแข่งขัน 3) เพ่ือสังเคราะห์กรอบแนวคิดสมรรถนะไอทีท่ีส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันของ SMEs ไทย ซึ่งการ
วิจัยในครั้งน้ีมีจ านวนกลุ่มตัวอย่าง 339 ตัวอย่างจาก SMEs ที่อยู่บริเวณพ้ืนที่กรุงเทพมหานครและมีประสบการณ์การใช้งาน
เทคโนโลยีสารสนเทศ น าข้อมูลมาใช้ในการวิเคราะห์ด้วยเทคนิคการวิเคราะห์สมการโครงสร้าง (SEM) โดยการวิเคราะห์
เส้นทาง (Path Analysis) ด้วยเทคนิคการใช้ค่าประมาณความควรจะเป็นสูงสุด (Maximum Likelihood: ML) ด้วยโปรแกรม 
Amos และการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็นการใช้แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) 

ผลการวิจัยพบว่า เส้นค่านัยส าคัญทางสถิติ (p-value) เส้น ITCompetency --> CompetitiveAdvantage มี
นัยส าคัญทางสถิติ , เส้น ITCompetency --> ITObjects มีนัยส าคัญทางสถิติ , และเส้น CompetitiveAdvantage --> 
Differentiation มีนัยส าคัญทางสถิติ สิ่งที่ค้นพบจากผลการวิจัยพบว่าตัวแปรสังเกตได้ (สิ่งสนับสนุนด้านไอที) อธิบายตัวแฝง 
(สมรรถนะไอที) อย่างมีนัยส าคัญ, ตัวแปรสังเกตได้ (นวัตกรรม) อธิบายตัวแฝง (ความได้เปรียบทางการแข่งขัน) อย่างมี
นัยส าคัญ และสมรรถนะไอทีส่งผลโดยตรงต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันอย่างมีนัยส าคัญตามสมมติฐาน 
ค าส าคัญ: สมรรถนะเทคโนโลยีสารสนเทศ ความได้เปรียบทางการแข่งขัน, SMEs ไทย 
 

Abstract 
This research has 3 objectives as follows: 1) To study the IT competency variables 2) To study the 

competitive advantage variables 3) To synthesize the framework of the IT competency that affects 
competitive advantage of Thai SMEs. This research, there were 339 samples from SMEs in Bangkok which 
had experience in using information technology. The data was analyzed by using the SEM analysis technique 
by Path Analysis using the Maximum Likelihood (ML) technique using Amos and data collection using an 
online questionnaire. 

The research found that Statistical significance line (p-value), line ITCompetency --> Competitive 
Advantage has statistically significance, line ITCompetency --> ITObjects has statistically significant, and line 
CompetitiveAdvantage --> Differentiation has statistically significant.The findings of the research show that 
the observed variable (IT support) describes latent variable (IT competency) significantly, observed variable 
(Innovation) describes latent variable (Competitive advantage) significantly And IT competency directly 
affects the competitive advantage significantly based on the assumption. 

Keywords: Information Technology Competency, Competitive Advantage, Thai SMEs 
 
                                                             
1 นักศึกษาปริญญาเอก หลักสูตรปรัชญาดุษฎีบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการ มหาวิทยาลัยนอร์ทกรุงเทพ วิทยาเขตรังสิต  
2 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. คณะบริหารธุรกจิ มหาวิทยาลัยนอร์ทกรุงเทพ วิทยาเขตสะพานใหม่ 
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บทน า 
โลกเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วด้วยเทคโนโลยีสารสนเทศหรือที่เรียกว่าไอที ( Information Technology, IT) 

ผู้ประกอบการหรือวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ถูกจัดให้เป็นกลไกขับเคลื่อนประเทศไทยเพ่ือยกระดับการ
แข่งขันทางธุรกิจ อย่างไรก็ตาม SMEs ไทยยังมีความจ ากัดในการใช้งานไอทีและยังต้องพัฒนาสมรรถนะไอทีเพ่ือความ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน 

ท่ามกลางการแข่งขันทางธุรกิจที่มากข้ึนส่งผลให้ภาคธุรกิจคิดหาวิธีใหม่ๆ ท่ีจะท าให้ธุรกิจของตัวเองได้เปรียบคู่ แข่ง 
ส าหรับ SMEs ได้น าเอาเทคโนโลยีสารสนเทศมาใช้เป็นเครื่องมือเพ่ือให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงบริการในชีวิตประจ าวันได้ง่ายข้ึน 
อีกทั้ง SMEs ได้ตระหนักและหันมาใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเป็นตัวขับเคลื่อนระดับการแข่งขันทางธุรกิจ  [1] ด้วยเหตุน้ี ใน
สภาพแวดล้อมทางธุรกิจที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วในยุคข้อมูลข่าวสาร SMEs จึงมีบทบาทส าคัญช่วยให้เกิดการเจริญเติบโต
ทางเศรษฐกิจและเป็นเสาหลักของการพัฒนาอุตสาหกรรม โดยการน าเอาเทคโนโลยีสารสนเทศมาใช้เพ่ือสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน อีกทั้งรัฐบาลก็ได้ส่งเสริมให้ SMEs สามารถแข่งขันกับประเทศต่างๆ ได้ผ่านแผนการส่งเสริมวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดย่อม ฉบับที่ 4 (พ.ศ. 2560-2564) [2] คือให้ SME มีความสามารถในการประกอบธุรกิจแบบมืออาชีพ (Smart 
SME) ด้วยการน าเทคโนโลยีสารสนเทศมาใช้เพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

วัตถุประสงค์ 
1) เพ่ือศึกษาตัวแปรสมรรถนะไอที 
2) เพ่ือศึกษาตัวแปรความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
3) เพ่ือสังเคราะห์กรอบแนวคิดสมรรถนะไอทีที่ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันของ SMEs ไทย 

SMEs ไทย 
 ตามประมวลรัษฎากรและพระราชบัญญัติส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม พ.ศ.2543 ได้ก าหนดลักษณะ 
SMEs สรุปไว้ว่า เกณฑ์การพิจารณา SMEs จะพิจารณาจ านวนการจ้างงานหรือมูลค่าสินทรัพย์ถาวรที่น้อยกว่าเป็นเกณฑ์ 
กล่าวคือ ถ้าจ านวนการจ้างงานของกิจการใดเข้าลักษณะของวิสาหกิจขนาดย่อม แต่มูลค่าสินทรัพย์ถาวรเข้าลักษณะของ
วิสาหกิจขนาดกลางหรือมีจ านวนการจ้างงานเข้าลักษณะของวิสาหกิจขนาดกลางแต่มูลค่าสินทรัพย์ถาวรเข้าลักษณะของ
วิสาหกิจขนาดย่อม ให้ถือจ านวนการจ้างงานหรือมูลค่าสินทรัพย์ถาวรที่น้อยกว่าเป็นเกณฑ์การพิจารณา ดูตาราง ที่ 1. 
ประกอบ [3] 
ทบทวนวรรณกรรม 
สมรรถนะด้านเทคโนโลยีสารสนเทศหรือไอที (IT Competency) 

จากการทบทวนวรรณกรรม Ross, J. W., Beath, C. M. และ Goodhue, D. L. [4] กล่าวว่า สมรรถนะไอทีเป็น
ความสามารถในการจัดเตรียมระบบท่ีเหมาะสมส าหรับรองรับการท างานของธุรกิจ และช่วยให้เกิดการพัฒนากลยุทธ์ธุรกิจ
ด้วยการลงทุนด้านไอที Sambamurthy, V. และ Zmud, R.W. [5] กล่าวว่า สมรรถนะไอทีเป็นเหมือนสินทรัพย์ ทักษะ 
ความรู้ กระบวนการและความสัมพันธ์ที่ช่วยให้บริษัทได้รับการปรับใช้และจัดการสินค้าไอทีและบริการเพ่ือปรับปรุงนวัตกรรม
และกลยุทธ์ทางธุรกิจ Bharadwaj, A. S. [6] กล่าวว่า สมรรถนะไอทีเป็นเหมือนความสามารถของบริษัทในการระดม
ทรัพยากรและการปรับใช้ไอทีในการรวมกันกับแหล่งข้อมูลอื่น ๆ และความสามารถอื่นๆ และ Tippins, M. J. และ Sohi, R. 
S. [7] กล่าวว่า สมรรถนะไอทีเป็นความสามารถของบริษัทในการจัดการไอทีได้อย่างมีประสิทธิภาพเพ่ือส่งเสริมการไหลเวียน
ความรู้ภายในบริษัท 

สรุปได้ว่า สมรรถนะไอทีเป็นความสามารถ ความรู้ ทักษะ กระบวนการ การปรับใช้ไอทีเพ่ือรวมกันกับแหล่งข้อมูล
อื่น ๆ เพ่ือรองรับการท างานของธุรกิจและบริการเพ่ือน าไปใช้ได้ตรงตามวัตถุประสงค์ 
จากการทบทวนวรรณกรรม สามารถรวบรวมแนวคิดเก่ียวกับสมรรถนะไอทีได้ 3 ส่วนหลักๆ ดังน้ี 

1104



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

 

ความรู้ด้านไอที (IT Knowledge) [7][8] หมายถึงความรู้ด้านไอทีของสถานประกอบการ ท่ีมีองค์ความรู้ทางเทคนิค
เก่ียวกับไอที เช่นสถานประกอบการมีความรู้ทางเทคนิคเก่ียวกับระบบคอมพิวเตอร์ 

การด าเนินงานไอที (IT Operations) [7] หมายถึงการที่สถานประกอบการสามารถใช้ไอทีในการจัดการการท างาน
ในสถานประกอบการน้ันๆ เช่นการจัดการข้อมูลทางการตลาดและข้อมูลของลูกค้า และยังประกอบด้วยกิจกรรมด าเนินการ
เพ่ือให้บรรลุงานเฉพาะที่ เช่น การใช้ไอทีมาช่วยผลิตสินค้าและบริการทางการขาย [9] 

สิ่งสนับสนุนด้านไอที (IT Objects) หมายถึงอุปกรณ์หรือสิ่งอ านวยความสะดวกที่ช่วยสนับสนุนการท างานด้านไอที
และช่วยให้เกิดการผลิตและการเผยแพร่ข้อมูลที่เพ่ิมข้ึน [10] สิ่งสนับสนุนด้านไอทีเหล่าน้ีได้แก่อุปกรณ์ต่างๆ เช่นฮาร์ดแวร์
คอมพิวเตอร์ที่ใช้ซอฟต์แวร์และบางทีอาจจะหมายถึงตัวบุคลากรที่สนับสนุนด้านไอทีด้วย [7] 
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive Advantage) 

Porter, M.E. [11] กล่าวถึงความได้เปรียบทางการแข่งขันว่าเป็น “สิ่งที่ท าให้ลูกค้าคิดว่าคุณมีความแตกต่างจากคน
อื่นในการแข่งขัน” และความได้เปรียบทางการแข่งขันยังข้ึนอยู่กับมูลค่าที่องค์กรสร้างข้ึนเพ่ือลูกค้าด้วย ซึ่งสร้างได้ 2 วิธี คือ
การเป็นผู้น าด้านต้นทุนและการสร้างความแตกต่าง [12] Porter, M.E. [11] กล่าวคือไอทีในองค์กรใดๆ มีผลกระทบอย่างมี
นัยส าคัญต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน [13][14] 

อย่างไรก็ตามความได้เปรียบทางการแข่งขันข้ึนอยู่กับสิ่งที่องค์กรสามารถสร้างได้ ซึ่งไม่ใช่องค์กรทั้งหมดมีทรัพยากร
ที่เกี่ยวข้องเพ่ือรักษาความได้เปรียบในการแข่งขันได้ แต่ผู้ที่มีทรัพยากรสามารถมีส่วนร่วมในการปฏิบัติงานที่มีประสิทธิภาพได้
หากมีการตระหนักถึงศักยภาพของไอที [15][16] 

ตามที่ Porter, M.E. [11] และ Daneshvar, Poolad และ Dr.H.N.Ramesh [17] ได้อ้างว่าไอทีมีผลต่อความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันในองค์กรว่าด้วยเรื่องค่าใช้จ่ายและความแตกต่าง นอกจากน้ี [17] ยังได้สนับสนุนว่าไอทีมีผลกับ
กิจกรรมที่ช่วยเพ่ิมมูลค่าและช่วยให้องค์กรสามารถได้เปรียบเชิงการแข่งขันโดยใช้การเปลี่ยนแปลงในสภาพแวดล้อมการ
แข่งขัน ในงานวิจัยน้ีจะพิจารณาถึงความเป็นผู้น าด้านต้นทุนและความแตกต่างเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันผ่าน
การยอมรับด้านไอที 

เมื่อศึกษาแนวความคิดของ Porter, M.E. [11][18] ความได้เปรียบทางการแข่งขันในบริบทของพ้ืนฐานทรัพยากรใน
การน าไอทีมาใช้งานสามารถบรรลุเป้าหมายได้โดยการลดต้นทุนหรือความได้เปรียบในการท าให้แตกต่า งกัน [11][18][19] 
สรุปได้ 3 ปัจจัย 

การเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost Leadership) หมายถึง องค์กรจะมีความได้เปรียบของอุตสาหกรรมได้ต้องมีต้นทุน
ที่ต่ า มีความสามารถทางการผลิต ความสามารถในการออกแบบผลิตภัณฑ์ใหม่ รวมไปถึงความสามารถในการส่งมอบที่รวดเร็ว
เหนือกว่าคู่แข่ง 

การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) หมายถึง การสร้างคุณค่าเฉพาะตัวของสินค้าที่แตกต่างและเหนือกว่า
คู่แข่งและสินค้าที่มีอยู่ในปัจจุบัน เพ่ือสร้างทางเลือกใหม่ๆ ให้กับลูกค้าและเป็นการสร้างโอกาสใหม่ๆ ในการขยายตลาดทั้งใน
ด้านคุณภาพและการบริการหลังการขาย 

นวัตกรรม (Innovation) นวัตกรรมมักมีจุดเริ่มต้นมาจากการประดิษฐ์คิดค้นการผลิตหรือพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ดีกว่า
เดิมและพยายามท าก าไรหรือหาผลตอบแทนจากการลงทุน ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องสร้างนวัตกรรมหรือสิ่งใหม่ๆ ให้เกิดข้ึน 
รวมทั้งการปรับปรุงของเก่าให้ดีข้ึนจึงจะสามารถสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันได้ 
สมรรถนะไอทีและความได้เปรียบทางการแข่งขัน (IT Competency and Competitive Advantage) 

Barney, J., Wright, M., และ Ketchen, D. J., Jr. [20] พบว่าบริษัทที่สามารถน าเสนอการเปลี่ยนแปลงอย่าง
รวดเร็วและปรับตัวให้เข้ากับเทคโนโลยีใหม่ๆ ได้จะสามารถพัฒนาความได้เปรียบทางการแข่งขันได้มากกว่าคู่แข่งที่ช้าและไม่
สนใจที่จะน าเอาไอทีเข้ามาใช้งาน ไอทีอย่างเดียวไม่สามารถที่จะสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันให้ SMEs ได้ ต้องมี
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สมรรถนะไอทีเข้ามาช่วย [21] ซึ่งสอดคล้องกับ Barney, J. [22] และสอดคล้องกับ Porter, M.E. [11] กล่าวคือไอทีในองค์กร
ใดๆ มีผลกระทบอย่างมีนัยส าคัญต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน [13][14] 

สรุปว่าการรวมกันของความรู้ด้านเทคโนโลยีสารสนเทศของผู้ประกอบการ ความเต็มใจที่จะใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ
เพ่ือการด าเนินงานของบริษัท ตลอดจนความเต็มใจที่จะลงทุนในสิ่งอ านวยความสะดวกด้านเทคโนโลยีสารสนเทศสามารถช่วย
ให้บริษัทได้รับประโยชน์จากการแข่งขันได้ 

ดังน้ันสมมุติฐานจึงสรุปได้ตามภาพที่ 1: สมรรถนะไอทีส่งผลโดยตรงต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 

การศึกษาวิจัยเรื่องสมรรถนะไอทีของ SMEs ไทยเพ่ือความได้เปรียบทางการแข่งขันได้ทบทวนวรรณกรรมที่
เกี่ยวข้องและผู้ วิจัยได้ก าหนดกรอบแนวคิดในการวิจัยโดยตัวแปรที่ใช้ในการศึกษาครั้งน้ี คือ 1) สมรรถนะไอที (IT 
Competency) ประกอบด้วย ความรู้ด้านไอที (IT Knowledge), การด าเนินงานไอที (IT Operations), และสิ่งสนับสนุนด้าน
ไอที (IT Objects) และ 2) ความได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive Advantage) ประกอบด้วยการเป็นผู้นาด้านต้นทุน 
(Cost Leadership), การสร้างความแตกต่าง (Differentiation), นวัตกรรม (Innovation) ดังภาพที่ 2 กรอบปัจจัยสมรรถนะ
ไอทีที่ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันของ SMEs ไทย 
สมมติฐานในการวิจัย 

สมมติฐาน: สมรรถนะไอทีส่งผลโดยตรงต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

วิธีด าเนินงาน 
 การวิจัยครั้งน้ีเป็นการวิเคราะห์สมการโครงสร้าง (Structural Equation Modeling: SEM) โดยการวิเคราะห์
เส้นทาง (Path Analysis) ด้วยเทคนิคการใช้ค่าประมาณความควรจะเป็นสูงสุด (Maximum Likelihood: ML) ด้วยโปรแกรม 
Amos ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย (Population) คือ ผู้ประกอบการ SMEs ที่กระจายอยู่ทั่วประเทศไทยรวมทั้งสิ้นประมาณ 
2.74 ล้านราย [2] กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย (Sample) คือ ผู้ประกอบการ SMEs ในบริเวณกรุงเทพมหานครเน่ืองจากเป็น
พ้ืนที่ที่มีโครงสร้างพ้ืนฐานรองรับการใช้งานเทคโนโลยีสารสนเทศและกลุ่มตัวอย่างเป็น SMEs ที่มีประสบการณ์การใช้งาน
เทคโนโลยีสารสนเทศ ขนาดของตัวอย่างค านวณจากแนวคิดการใช้สถิติวิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง (SEM) [23] ตัวอย่าง
อย่างน้อย 10 – 20 เท่าต่อ 1 ตัวแปรที่ต้องการประมาณค่า ซึ่งการวิจัยในครั้งน้ีผู้วิจัยมีตัวแปรสังเกตจ านวน 6 ตัวแปร ขนาด
ตัวอย่างที่เหมาะสมและเพียงพอจึงควรมีอย่างน้อย 10 เท่า x 6 ตัวแปรสังเกต เท่ากับ 60 ตัวอย่าง ถึง 20 เท่า x 6 ตัวแปร
สังเกต เท่ากับ 120 ตัวอย่าง ซึ่งการวิจัยในครั้งน้ีมีจ านวนกลุ่มตัวอย่าง 339 ตัวอย่าง ซึ่งมีจ านวนเพียงพอและมากกว่าขนาด
ของกลุ่มตัวอย่างข้ันต่ าที่สามารถน ามาใช้ในการวิเคราะห์ด้วยเทคนิคการวิเคราะห์สมการโครงสร้าง (SEM) โดยระยะเวลาใน
การเก็บรวบรวมข้อมูลอยู่ในช่วงเดือน มิถุนายน - สิงหาคม พ.ศ. 2562 และวิธีเก็บรวบรวมข้อมูลจะใช้แบบสอบถามออนไลน์ 
(Online Questionnaire) โดยส่งให้ผู้ประกอบการ SMEs ผ่านช่องทางจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ หรืออีเมล์ และไลน์และเก็บ
รวบรวมข้อมูลกลับโดยผู้วิจัย 
 จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยอย่างละเอียดแล้วสร้างโมเดลการวิจัยข้ึนมา โมเดลประกอบด้วยตัวแปร ต่างๆ 
ดังน้ี (1) ตัวแปรแฝง (Latent Variables) ตัวแปรแฝงในโมเดลน้ีประกอบด้วย 1.1) สมรรถนะไอที (IT Competency) และ 
1.2) ความได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive Advantage) (2) ตัวแปรสังเกตได้ (Observed variables) ภายใต้ตัวแปร
แฝงแต่ละตัวดังน้ี 2.1) สมรรถนะไอที ประกอบด้วยตัวแปรสังเกตได้ 3 ตัวแปร ได้แก่ 2.1.1) ความรู้ด้านไอที (IT Knowledge) 
2.1.2) การด าเนินงานไอที (IT Operations) และ 2.1.3) สิ่งสนับสนุนด้านไอที (IT Objects) และภายใต้ตัวแปรแฝงที่ 2.2) 
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน ประกอบด้วยตัวแปรสังเกตได้ 3 ตัวแปร ได้แก่ 2.2.1) การเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost 
Leadership) 2.2.2) การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) และ 2.2.3) นวัตกรรม (Innovation) 
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ขอบเขตการท าวิจัย 
การศึกษาสมรรถนะไอทีที่ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันของ SMEs ไทยมีข้อจ ากัดคือ กลุ่มตัวอย่างที่

น ามาใช้ในการวิจัยครั้งน้ีเป็นผู้ประกอบการที่อยู่บริเวณพ้ืนที่กรุงเทพมหานครและมีประสบการณ์การใช้งานเทคโนโลยี
สารสนเทศมาแล้วเพ่ือจะตอบแบบสอบถามได้ ส าหรับผู้ที่ไม่มีประสบการณ์การใช้งานเทคโนโลยีสารสนเทศและไม่อยู่ใน
บริเวณพ้ืนที่กรุงเทพมหานครจะไม่ถูกน ามาใช้ในการวิจัยครั้งน้ี 
 

ผลการวิจัยและสรุป 
เมื่อสร้างเครื่องมือการวิจัยผ่านการสังเคราะห์ตัวแปรและน ามาสร้างเป็นโมเดลผู้วิจัยได้ทดสอบความเชื่อมั่น 

(reliability) try-out 30 ชุด ได้ค่า Cronbach's Alpha = 0.864 ดังน้ันจึงสามารถยอมรับแบบสอบถามดังกล่าวเพ่ือการ
วิเคราะห์ในข้ันตอนต่อไปได้ [24] จากน้ันท าการวิเคราะห์โมเดลโครงสร้าง (SEM) ในคราวเดียวกันหรือการวิเคราะห์เส้นทาง 
(Path Analysis) ซึ่งวิเคราะห์โครงสร้างด้วย Amos ได้ผลดังน้ี ค่า Chi-square/df = 3.426 ซึ่งไม่อยู่ในช่วง 0 < Chi-
square/df <= 2 ท าให้โมเดลการวิจัยยังไม่ Fit ดูภาพที่ 3 โมเดลวิจัยท่ียังไม่ Fit ประกอบ ดัง น้ันจึงตรวจสอบเส้น
ความสัมพันธ์ Modification Indices (M.I.) ของค่า e แต่ละคู่ พบว่าคู่ความสัมพันธ์ e ที่มากสุด คือ คู่ e2 <--> e6 = 20.041 
จึงลากเส้นความสัมพันธ์ที่คู่น้ี จากน้ันท าการ calculate estimates จนในที่สุดได้ค่า Chi-square/df = 0.964 และได้ค่า 
Chi-square ที่สอดคล้องค่า p, p = 0.456 ซึ่งอยู่ในช่วง 0.05 < p <= 1.00 ดังน้ันจึงได้โมเดลวิจัยที่ Fit ภาพที่ 4 โมเดลวิจัย
ที่ Fit ประกอบ 

การประเมินค่าสถิติจากตาราง Regression Weights (ตารางที่ 2) p-value หรือค่านัยส าคัญทางสถิติ ถ้ามากกว่า 
+- 1.96 Sig. ท่ีระดับ 0.05 และ มากกว่า +- 2.58 Sig. ที่ระดับ 0.01 จากตารางที่ 2 ที่คอลัมน์ P บนเส้นที่มีดอกจัน (***) 
แสดงว่าเส้นน้ันมีนัยส าคัญทางสถิติ พบว่า เส้น ITCompetency --> CompetitiveAdvantage มีนัยส าคัญทางสถิติ, เส้น 
ITCompetency --> ITObjects มีนัยส าคัญทางสถิติ, และเส้น CompetitiveAdvantage --> Differentiation มีนัยส าคัญ
ทางสถิติ ส่วนคอลัมน์ P ที่แสดงเป็นตัวเลขแสดงว่าเส้นความสัมพันธ์ไม่มีนัยส าคัญทางสถิติซึ่งได้แก่ เส้น ITCompetency --> 
ITOperations มีค่าเท่ากับ 0.615, และเส้น CompetitiveAdvantage --> Innovation มีค่าเท่ากับ 0.369 

สิ่งที่ค้นพบจากผลการวิจัยพบว่าตัวแปรสังเกตได้ (สิ่งสนับสนุนด้านไอที) อธิบายตัวแฝง (สมรรถนะไอที) อย่างมี
นัยส าคัญ, ตัวแปรสังเกตได้ (นวัตกรรม) อธิบายตัวแฝง (ความได้เปรียบทางการแข่งขัน) อย่างมีนัยส าคัญ และสมรรถนะไอที
ส่งผลโดยตรงต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันอย่างมีนัยส าคัญตามสมมติฐาน 
ข้อจ ากัดในการวิจัย 
 การวิจัยครั้งน้ียังมีข้อจ ากัดอยู่บ้างเน่ืองจากโมเดลการวิจัยอธิบายว่าเป็นโมเดลวิจัยที่ Fit และมีการอธิบายค่าสถิติ
จากตาราง Regression Weights อย่างไรก็ตามงานวิจัยชิ้นน้ีสามารถน าไปศึกษาต่อได้อีกเพ่ือน าไปใช้เป็นข้อมูลส าหรับ SMEs 
ไทยในการพัฒนาสมรรถนะไอทีเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันต่อไป 
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ภาพที ่1 สมมติฐานสมรรถนะไอทีและความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

 
ภาพที ่2 กรอบปัจจัยสมรรถนะไอทีที่ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันของ SMEs ไทย 
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ภาพที ่3 โมเดลวิจัยที่ยังไม่ Fit 

 
ภาพที ่4 โมเดลวิจัยที่ Fit 
ตารางที่ 1 ลักษณะ SMEs ตามพระราชบัญญัติส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม พ.ศ.2543 และตามประมวล  
รัษฎากร 

ลักษณะวิสาหกิจ 
จ านวนการจ้างงาน (คน) จ านวนสินทรัพย์ถาวร (ลา้นบาท) 

ขนาดย่อม ขนาดกลาง ขนาดย่อม ขนาดกลาง 
กิจการผลิตสินค้า ไม่เกิน 50 51-200 ไม่เกิน 50 51-200 

กิจการค้าสง่ ไม่เกิน 25 26-50 ไม่เกิน 50 51-100 
กิจการค้าปลีก ไม่เกิน 15 16-30 ไม่เกิน 30 31-60 

กิจการให้บริการ ไม่เกิน 50 51-200 ไม่เกิน 50 51-200 
 
 
ตารางที่ 2  Regression Weights: (Group number 1 - Default model) 

   Estimat
e S.E. C.R. P Label 

CompetitiveAdvantag
e 

<--
- ITCompetency .986 .21

5 4.587 *** par_
5 

ITKnowledge <--
- ITCompetency 1.000     

ITOperations <--
- ITCompetency .026 .05

1 .503 .61
5 

par_
1 

ITObjects <--
- ITCompetency .235 .06

1 3.876 *** par_
2 

CostLeadership <--
- 

CompetitiveAdvantag
e 1.000     
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   Estimat
e S.E. C.R. P Label 

Differentiation <--
- 

CompetitiveAdvantag
e .898 .07

0 
12.76
8 *** par_

3 

Innovation <--
- 

CompetitiveAdvantag
e .045 .05

0 .899 .36
9 

par_
4 
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การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจบริการให้เช่าพื้นที่ท างานร่วม 
 ในพืน้ที่มหาวิทยาลัยขอนแก่นและพืน้ที่ข้างเคียง 

THE FEASIBILITY STUDY FOR INVESTMENT OF CO-WORKING SPACE BUSINESS  
IN KHON KAEN UNIVERSITY AND SURROUNDING AREA 

 
ปรัชญาวัชร วรรณชัย1 

ภัทรวดี เพ่ิมวณิชกุล2 

 
บทคัดย่อ 

 รายงานน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่ ท างานร่วม ในพ้ืนที่
มหาวิทยาลัยขอนแก่นและพ้ืนท่ีโดยรอบ ท าการการศึกษาความเป็นไปได้ 4 ด้าน การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด 
ศึกษาวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน สภาพแวดล้อมทั่วไป และการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด ผลจาก
แบบสอบถามพบว่า มีผู้ให้ความสนใจใช้บริการ 82.50% ด้านการศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค ให้ความส าคัญกับพ้ืนท่ี
ให้บริการ การออกแบบโครงสร้าง การเลือกสิ่งอ านวยความสะดวก และความปลอดภัย การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการ
จัดการ เป็นกิจการเจ้าของคนเดียว ก าหนดโครงสร้างองค์กรและหน้าท่ีรับผิดชอบของพนักงาน การศึกษาความเป็นไปได้ด้าน
การเงิน โครงการมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ 2,234,097.37 บาท อัตราผลตอบแทนจากโครงการลงทุน 28.49% และระยะเวลาคืน
ทุน 4 ปี 8 เดือน 8 วัน สรุปได้ว่าโครงการน้ีมีความเป็นไปได้ในการลงทุน 
ค าส าคัญ: การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุน ธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่ท างานร่วม พ้ืนที่มหาวิทยาลัยขอนแก่นและพ้ืนที่
โดยรอบ 

 
Abstract 

 The objective of this study is to study the feasibility of investing in co-working space business. In 
Khon Kaen university area and surrounding area. The marketing feasibility study. Analyze the competitive 
environment, general environment, and marketing mix. The result of the questionnaires found that 82.50% 
of people are interesting in this business. The technical feasibility study. Give priority to service areas, 
structural design, facilities choosing and safety. The management feasibility study. This is the sole 
proprietorship business. Define organizational structure, position and responsibilities of employees. The 
financial feasibility study. This project has net present value 2,234,097.37 baht, rate of return from the 
investment is 28.49% and payback period of 4 year, 8 months and 8 days. This project has the possibility 
to invest. 
Keywords: Feasibility for investment, Co-working space business, Khon Kaen university area and surrounding 
area 
 
 

                                                             
1 นักศึกษาวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น prutya@kkumail.com 
2 อาจารย์ คณะบริหารธุรกิจและการบัญช ีมหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน า 
 ธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่ท างานร่วม (Co-working Space หรือ Sharing Space) เป็นแนวคิดเก่ียวกับธุรกิจการให้ใช้
บริการพ้ืนที่  ธุรกิจน้ีเกิดจาก Adam Neumann และ McKelvey ให้ผู้ประกอบการเช่าพ้ืนที่ชั้นหน่ึงของตึกส านักงานของพวก
เขา จึงเกิดเป็น Green Desk ในปี 2008 ก่อนท่ีต่อมาแนวคิดของธุรกิจน้ีได้รับการยอมรับและมีผู้สนใจ ทั้งคู้จึงขาย Green 
Desk และก่อต้ัง WeWork ที่เปิดให้บริการที่ New York ในเดือนเมษายนของปี 2011 ธุรกิจน้ีประสบความส าเร็จอย่างสูงจน
มีการขยายสาขากว่า 54 สาขา โดยมีธุรกิจ Startup ใช้บริการมากกว่า 30000 ธุรกิจ และปัจจุบัน WeWork ก าลังขยายสาขา
ให้คอบคลุมทั่วโลก [1] 
 ปัจจุบันนักท างานอิสระ (Freelancer) ในอเมริกาเพ่ิมข้ึนร้อยละ 35 และยุโรปเพ่ิมข้ึนร้อยละ 16 และก าลังมี
แนวโน้มเพ่ิมข้ึนในเอเชีย  นักท างานอิสระไม่ต้องมีสถานที่ท างานหลัก กล่าวคือสามารถท างานที่ไหนก็ได้ ธุรกิจบริการให้เช่า
พ้ืนที่ท างานร่วมจึงเป็นสิ่งที่ตอบสนองความต้องการได้ตรงที่สุด เพราะว่ามีทั้งบรรยากาศสบายเหมาะแก่การคิดสร้างงานที่
สร้างสรรค์  และยังเป็นแหล่งรวมของเหล่ามืออาชีพจากหลากหลายสาขาอาชีพเข้าไว้ที่เดียวกัน  นอกจากน้ีธุรกิจบริการให้เช่า
พ้ืนที่ท างานร่วมบางแห่งยังมีบริการห้องประชุม หรือแม้แต่ห้องครัว  ด้วยรูปแบบการบริการเช่นน้ี ธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่
ท างานร่วมก าลังเป็นธุรกิจที่ก าลังโด่งดังไปทั่วโลก  ไม่เฉพาะในอเมริกา ยุโรป หรือเอเชีย รวมถึงประเทศไทย [2]   
 จากข้อมูลทางสถิติของมหาวิทยาลัยขอนแก่นจากระบบบูรณาการฐานข้อมูลมหาวิทยาลัยในปีการศึกษา 2555 ถึงปี
การศึกษา 2558 มีจ านวนนักศึกษามากกว่า 37,000 คนที่อยู่ในระบบการศึกษา ปีการศึกษา 2558 มีจ านวนนักศึกษาในระบบ
ถึง 39,334 คน [3] นักศึกษาทุกคนต้องมีงานกลุ่ม ไม่ว่าจะเป็นนักศึกษาคณะหรือภาควิชาใดในเกือบทุกรายวิชาจะมีงานกลุ่ม
เสมอ ส่งผลตามมาถึงสถานที่ในการท างานกลุ่ม ต่อมาคือทุกรายวิชาน้ันมีการสอบวัดความรู้ ไม่ว่าจะเป็นการสอบย่อย สอบ
กลางภาคและการสอบปลายภาคด้วยปัจจัยน้ีท าให้นักศึกษาต้องหาสถานที่ในการอ่านหนังสือเพ่ือสอบ และสุดท้ายนักศึกษา
จ านวนมากต้องการหารายได้เสริมระหว่างศึกษา โดยงานที่มีรายได้ดีและใช้เวลาไม่มาก นอกจากน้ันยังได้ใช้ความรู้ในการ
ท างาน คือการสอนพิเศษ การสอนพิเศษของนักศึกษาต้องนัดสถานที่ที่เหมาะสมกับการสอนและเดินทางได้สะดวก รวมไปถึง
ความปลอดภัยของเด็กที่มาเรียน จากพฤติกรรมที่กล่าวดังข้างต้นแสดงให้เห็นถึงความความต้องการในการใช้สถานที่  แต่ทาง
มหาวิทยาลัยได้จัดพ้ืนที่สาธารณะ สถานที่ให้บริการส าหรับนักศึกษาและประชนทั่วไปไว้แล้ว เช่น หอสมุดกลาง ห้องสมุดที่แต่
ละคณะจัดไว้ เป็นต้น  อย่างไรก็ตามจากประสบการณ์ของผู้วิจัยและการสังเกตุพบว่า พ้ืนที่ที่ทางมหาวิทยาลัยของแก่นจัดไว้
ให้น้ันไม่เพียงพอ  สามารถพิสูจน์ได้โดยธุรกิจประเภทคาเฟ่ ท่ีเปิดให้บริการอยู่รอบมหาวิทยาลัยขอนแก่น 
 บริเวณมหาวิทยาลัยขอนแก่นและพ้ืนที่โดยรอบมีธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่เปิดบริการเพียงแห่งเดียว และเมื่อ
นักศึกษาต้องการหาพ้ืนที่ท างานกลุ่มหรืออ่านหนังสือจะใช้บริการคาเฟ่มากกว่าธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่ท างานร่วม เน่ืองจาก
ธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่ท างานร่วมมีค่าใช้จ่ายในการเช่าสถานที่ ขณะที่พ้ืนที่สาธารณะของทางมหาวิทยาลัย คณะ และสาขา
ได้จัดให้บริการอยู่แล้วไม่มีค่าใช้จ่าย ประกอบกับมีร้านคาเฟ่บางร้านบริเวณโดยรอบมหาวิทยาลัยขอนแก่นหลายแห่งท่ี
จัดเตรียมสถานที่ส าหรับน่ังท างานไว้บริการ นักศึกษาจึงเลือกใช้บริการคาเฟ่ทดแทน  
 จากความต้องการในการใช้พ้ืนที่ของนักศึกษา พ้ืนที่สาธารณะและธุรกิจคาเฟ่ที่เปิดให้บริการ ท าให้ผู้ศึกษาตัดสินใจ
ให้ธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนท่ีท างานร่วมเป็นแบบไม่คิดค่าเช่าพ้ืนที่ ด้วยหลักการคิดแบบน้ีท าให้รูปแบบธุรกิจมีความคล้ายกับ
ธุรกิจคาเฟ่ แต่สิ่งที่ท าให้ธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่ท างานร่วมแตกต่างจากธุรกิจคาเฟ่คือ สินค้าหลัก คาเฟ่มีสินค้าหลักคือ
เครื่องด่ืม ทางธุรกิจจะออกแบบมาให้มุ่งเน้นการบริการไปที่เครื่องด่ืม ส่วนพ้ืนที่ให้บริการและสิ่งอ านวยความสะดวกจะ
รองลงมา ในขณะที่ธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่ท างานร่วมมีบริการหลักคือพ้ืนที่ จึงมุ่งเน้นไปที่พ้ืนที่ให้บริการและสิ่งอ านวยความ
สะดวก เช่น โต๊ะ เก้าอี้ ต้องเหมาะสมแก่การน่ังท างาน มีปลั๊กไฟเพียงพอ สัญญานอินเทอร์เน็ตไร้สายมีคุณภาพดี ส่วนการ
บริการด้านเครื่องด่ืมและอาหารเป็นสิ่งที่รองลงมา  
 หากสามารถออกแบบพ้ืนที่บริการให้สามารถรองรับความต้องการของผู้ใช้บริการและสร้างความพึงพอใจแก่
ผู้ใช้บริการ ผู้ศึกษาคาดการณ์ว่านักศึกษาจะเลือกใช้บริการธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่ท างานร่วม เน่ืองจากสามารถตอบสนอง
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ความต้องการได้มากกว่า นักศึกษาไม่ต่างจากนักท างานอิสระเพราะ นักศึกษาไม่มีส านักงานประจ า งานหรือกิจกรรมที่ท า
เปลี่ยนแปลงตลอด งานหรือกิจกรรมที่ท าเดิมสามารถท าได้ที่หอพัก หรือที่พ้ืนที่สาธารณะของมหาวิทยาลัยหรือค ณะ แต่
ต้องการเปลี่ยนบรรยากาศหรือต้องการพ้ืนที่ที่ดีข้ึนจึงเลือกให้บริการคาเฟ่ ดังน้ันหากสามารถออกแบบธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่
ท างานร่วมที่ตรงกับความต้องการและสร้างความพึงพอใจได้ ก็จะสามารถดึงดูดนักศึกษาท่ีเป็นเป้าหมายหลักให้มาใช้บริการได้ 
และธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่ท างานร่วม ในพ้ืนที่มหาวิทยาลัยขอนแก่นและพ้ืนที่โดยรอบ มีเปิดบริการเพียงร้านเดียว ดังน้ัน
ความต้องการซื้อ (Demand) จึงมากกว่าความต้องการขาย (Supply) เป็นช่องทางในการลงทุนและท าก าไร อย่างไรก็ตาม
ธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่ท างานร่วมใช้เงินในการลงทุนสูง มีความเสี่ยงและการปเลี่ยนแปลงที่อาจเกิดข้ึนหลายประการ จึงเป็น
เหตุผลให้ผู้วิจัยให้ความสนใจศึกษาหาโอกาศความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่ท างานร่วม ในเขตพ้ืนที่
มหาวิทยาลัยของแก่น เพ่ือเป็นข้อมูลในการตัดสินใจ 
 
วัตถุประสงค์ 
 เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่ท างานร่วม ในเขตพ้ืนที่มหาวิทยาลัยขอนแก่นและ
พ้ืนที่โดยรอบ  
 
ขอบเขตการศึกษา 
 ขอบเขตด้านเน้ือหา  
 ศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่ท างานร่วม ในพ้ืนที่มหาวิทยาลัยขอนแก่นและพ้ืนท่ี
โดยรอบ แบ่งออกเป็น 4 ด้าน ได้แก่ การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการจัดการ 
การศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค และการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงิน 
 ขอบเขตด้านพ้ืนที่  
 ท าการศึกษาและเก็บรวบรวมข้อมูลจากพ้ืนที่มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
 ขอบเขตด้านระยะเวลา 
 ท าการศึกษาและเก็บรวบรวมข้อมูลในช่วงเวลา เดือนมกราคม ถึง เดือนมิถุนายน 2562 
 
วิธีด าเนินการศึกษา 
 วิธีด าเนินการศึกษาน้ีได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยแบ่งเป็น 2 ส่วนคือ 
 ข้อมูลในระดับปฐมภูมิ (Primary Data) โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง เก็บรวบรวม
ข้อมูลโดยใช้วิธีการส ารวจ (Survey Method) เก็บรวบรวมข้อมูลระหว่างเดือน มกราคม ถึงเดือน มิถุนายน 2562  
 ข้อมูลในระดับทุติยภูมิ (Secondary Data)  ศึกษาข้อมูลเพ่ิมเติมจากแหล่งภายนอกเช่น รายงาน หนังสือ บทความ 
และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องทั้งจากภาครัฐและเอกชน 
 การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่ท างานร่วม ในเขตพ้ืนที่มหาวิทยาลัยขอนแก่นและ
พ้ืนที่โดยรอบ มีวิธีและรายละเอียดดังต่อไปน้ี 
1. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ท าการ
เก็บข้อมูลทั่วไป พฤติกรรมของผู้บริโภค และข้อมูลความเห็นของส่วนประสมทางการตลาด ประชากรคือ นักศึกษา บุคลากร 
และบุคคลทั่วไปในมหาวิทยาลัยขอนแก่น ค านวณโดยไม่ทราบจ านวนประชากร [4] ได้จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 400 คน ทดสอบ
โดยการหาความเชื่อมั่น (reliability) ใช้โปรแกรมส าเร็จรูป Statistical for Social Sciences ให้ได้ค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟา
ของครอนบัค  (Cronbachs’ Alpha Coefficient) [5] โดยมีค่ า  0.969 มากก ว่า  0.8 จึ ง ถือ ว่าอ ยู่ ในระดับดี  (Good) 
แบบสอบถามจึงสามารถน าไปใช้ได้ วิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม โดยการแจกแจงความถ่ี (Frequency) ร้อยละ 
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(Percentage) และค่าเฉลี่ย (X) โดยวัดระดับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดของ ลิเคิร์ท (Likert’s scale) ใช้ระดับ
วัดข้อมูลแบบอันตรภาค (Interval scale) เป็นมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ (Rating scale) วิเคราะห์สภาพแวดล้อม
ทางการแข่งขันที่ส่งผลกระทบต่อจัดต้ังและการด าเนินธุรกิจ โดยใช้การวิเคราะห์แรงกระทบทั้ง  5  (Five force model 
Analysis) [6] วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป โดยใช้ PESTEL Analysis [7] วิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดโดยผลจาก
แบบสอบถามมาใช้ในการออกแบบส่วนประสมทางการตลาดของโครงการ [8] 
2. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการจัดการ จัดท าโครงสร้างขององค์กร เป้าหมายขององค์กร หลักการจัดการองค์กร
และการวางแผนทรัพยากรบุคคล  
3. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค ท าการวิเคราะห์ลักษณะโครงการ ออกแบบโครงสร้างอาคาร วางแผนการ
ด าเนินงานก่อสร้าง และระบบรักษาความปลอดภัย 
4. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงิน โดยการต้ังสมมติฐานทางการเงิน ต้ังสมมติฐานด้านการประมาณการลงทุน 
สมมติฐานด้านรายได้ สมมติฐานด้านค่าใช้จ่าย การประมาณการงบการเงินล่วงหน้าในงบดุล งบก าไรขาดทุน งบกระแสเงินสด 
หาต้นทุนของเงินทุนถัวเฉลี่ยถ่วงน้ าหนัก (Weight Average Cost of Capital: WACC) มูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการ (Net 
Present Value : NPV) อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ (Internal Rate of Return : IRR) ระยะเวลาคืนทุน (Payback 
Period : PB) และการวิเคราะห์ความไว (Sensitivity Analysis) [9] 
 
ผลการศึกษา 
 การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่ท างานร่วม ในเขตพ้ืนที่มหาวิทยาลัยขอนแก่นและ
พ้ืนที่โดยรอบ ผลการศึกษามีรายละเอียดดังต่อไปน้ี 
1. ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด  
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันพบว่า การคุกคามของผู้มาใหม่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจมาก คู่แข่งใน
อุตสาหกรรมเดียวกันส่งผลกระทบต่อธุรกิจน้อย การคุกคามของผลิตภัณฑ์ทดแทนส่งผลกระทบต่อธุรกิจมาก อ านาจการ
ต่อรองของผู้ซื้อส่งผลกระทบต่อธุรกิจมาก และอ านาจการต่อรองของผู้จ าหน่ายวัตถุดิบส่งผลกระทบต่อธุรกิจน้อย  
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกพบว่า สภาพแวดล้อมทางการเมืองมีผลเป็นบวกต่อธุรกิจ สภาพแวดล้อมทาง
เศรษฐกิจมีผลเป็นบวกต่อธุรกิจ สภาพแวดล้อมทางสังคมและประชากรมีผลบวกต่อธุรกิจ สภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยีมีผล
เป็นบวกต่อธุรกิจ สภาพแวดล้อมทางกายภาพมีผลเป็นลบต่อธุรกิจ และสภาพแวดล้อมทางกฎหมายมีผลเป็นบวกต่อธุรกิจ 
 การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ท าการออกแบบโครงสร้างพ้ืนฐานทั้งการออกแบบภายนอก
และภายใน เลือกสิ่งของและสิ่งอ านวยความสะดวกส าหรับผู้ที่มาใช้บริการผ่านการคัดเลือกและออกแบบให้เหมาะสม พ้ืนที่
ให้บริการมีความหลายรูปแบบและตรงกับความต้องการ เช่น พ้ืนที่ส าหรับผู้ที่มาคนเดียวหรือมาเป็นกลุ่ม ด้านราคา ราคาของ
เครื่องด่ืมและอาหารจะราคาสูงกว่าร้านทั่วไป 10 – 20 บาท สิ่งอ านวยความสะดวก อินเทอร์เน็ตไร้สายไม่มีค่าใช้จ่ายแต่
ผู้รับบริการต้องใช้จ่ายภายในร้านมากกว่า 80 บาทข้ึนไป ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ท าเลและท่ีต้ังของธุรกิจอยู่ติดถนน
กัลปพฤกษ์ ตรงข้ามศูนย์ประชุมอเนกประสงค์กาณจนาภิเษกมหาวิทยาลัยขอนแก่น และมีช่องทางการช าระค่าใช้จ่ายที่
หลากหลาย ด้านการส่งเสริมการตลาด ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อที่เข้าถึงได้ง่าย จัดท าช่องทางบนสื่อสังคมออนไลน์เพ่ือง่ายต่อ
การติดต่อและกระจายข้อมูลได้แก่ Facebook Instagram และ Line จัดท าการออกแบบโปรโมชั่นส าหรับการใช้บริการห้อง
ประชุมและระบบสมาชิก ด้านกระบวนการออกแบบให้สะดวกสบายในการใช้บริการและมีระบบรักษาความปลอดภัย ด้าน
พนักงานต้องมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี บริการรวดเร็ว และบริการอย่างเท่าเทียม ด้านลักษณะทางกายภาพ การตกแต่งแสดงออกถึง
ความสงบและเหมาะแก่การท างาน แบ่งพ้ืนที่ให้บริการชัดเจน อุณหภูมิภายเหมาะสมไม่หนาวหรือร้อนจนเกินไป และสถานที่
จอดรถมีเพียงพอต่อความต้องการของผู้ใช้บริการ   
2. ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการจัดการ  
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 ต้ังเป้าหมายระยะสั้นและระยะยาว สร้างการบริการที่เป็นมาตรฐานและรักษาสภาพแวดล้อม หลักการจัดการองค์กร
เป็นธุรกิจเจ้าของคนเดียวโดยที่เจ้าของกิจการมีอ านาจสูงสุดในการบริหาร วางแผนและตัดสินใจ การบริหารทรัพยากรบุคคล 
ก าหนดอัตราพนักงาน 8 อัตราได้แก่ ผู้จัดการ 1 อัตรา พนักงานประจ าร้าน 5  อัตรา บาลิสต้า 1 อัตรา และพ่อครัว 1 อัตรา  
3. ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค  
 ลักษณะโครงการเป็นธุรกิจให้บริการ ท าเลที่ต้ังอยู่บริเวณถนนกัลปพฤกษ์ ตรงข้ามกับศูนย์ประชุมอเนกประสงค์
กาญจนาภิเษกมหาวิทยาลัยขอนแก่น รูบแบบของอาคาร พ้ืนทีโ่ครงการมีอาคารอยู่แล้วต้องมีการปรับปรุงโดยแบ่งออกเป็น 3 
ส่วน คือ การออกแบบแผนผังภายในและภายนอกอาคาร การปรับปรุงอาคาร และการตกแต่งภายนอกอาคาร  การวางแผน
การด าเนินงานก่อสร้าง มีแผนด าเนินงานให้แล้วเสร็จภายใน 8 เดือน  
4. ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงิน  
 ใช้เงินลงทุนทั้งหมด 3,245,400 บาท เป็นส่วนของเจ้าของ 1,245,400 บาท  คิดเป็นร้อยละ 38.37 และกู้ยืมมาจาก
สถาบันทางการเงินจ านวน 2,000,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 61.63 อัตราดอกเบี้ย MRR + 4 (MRR = 7.12) มูลค่าปัจจุบันสุทธิ
มีค่าเท่ากับ 2,234,097.37บาท อัตราผลตอบแทนจากโครงการลงทุนมีค่าเท่ากับ 28.49% ระยะเวลาคืนทุน 4 ปี 4 เดือน 8 
วัน ดังแสดงในตารางที่ 1 
 จากตารางที่ 1 เมื่อหากค่าใช้จ่ายเพ่ิมข้ึน 15% และรายได้ลดลง 15% มูลค่าปัจจุบันสุทธิลดลงเหลือ 101,743  บาท 
อัตราผลตอบแทนของโครงการลดลงเหลือ 21.46% และระยะเวลาคืนทุนเพ่ิมข้ึนเป็น 5 ปี 2 เดือน 3 วัน ส่งผลกระทบต่อ
ธุรกิจอย่างมาก ดังน้ันเพ่ือป้องกันไม่ให้เกิดเหตุการณ์เหล่าน้ีจึงต้องมีการเฝ้าระวังและเตรียมรับมือ โดยการเปลี่ยนแปลงของ
ค่าใช้จ่ายและรายได้ไม่ควรเปลี่ยนแปลงเกิน 5%                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                        
 การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงินครั้งน้ีผู้ศึกษาได้ตระหนักถึงความเสี่ยงที่จะเกิดข้ึนในอนาคต จึงต้องมีการศึกษา
และเรียนรู้เพ่ิมเติมเพ่ือลดความเสี่ยงดังกล่าว 
 
อภิปรายผล 
 จากการวิเคราะห์ทางการแข่งขันทางธุรกิจอยู่ในระดับสูงและต่ า แต่ปัจจัยระดับสูงสามารถรับมือได้โดยการออกแบบ
โครงการให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้ใช้บริการ และสามารถท าก าไรในธุรกิจได้เน่ืองจากปัจจัยทั้ง 3 ด้านที่มีแรงผลัก
ในระดับสูงมีผลมาจากคุณภาพ ตัวเลือก และความพึงพอใจของผู้บริโภค การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไปผลเป็นบวก
มากกว่าลบ เมื่อรวมกับความสนใจในการเข้าใช้บริการจากผลของแบบสอบถามท่ีร้อยละ 82.50 การศึกษาความเป็นไปได้ด้าน
การตลาดจึงมีความเป็นไปได้ จากการออกแบบโครงสร้างองค์กร การก าหนดเป้าหมายองค์กร การจัดการองค์กร และการ
วางแผนทรัพยากรบุคคลที่มีคุณภาพและเป็นไปตามแบบแผน การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการจัดการจึงมีความเป็นไปได้  
จากการศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการออกแบบและการก่อสร้างให้เข้าใจก่อนด าเนินการโดยผู้ศึกษาได้ท าตามข้ันตอนทั้งหมดแล้ว 
การศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิคจึงมีความเป็นไปได้ เมื่อพิจารณามูลค่าปัจจุบันสุทธิมีค่าเป็นบวก อัตราผลตอบแทนจาก
โครงการลงทุน 28.49% มีค่ามากกว่าต้นทุนทางการเงิน และระยะเวลาคืนทุน 4 ปี 4 เดือน 8 วัน มูลค่าปัจจุบันสุทธิ 
ผลตอบแทนและระยะเวลาคืนทุนเป็นที่น่าพึงพอใจและควรค่าแก่การลงทัน ดังน้ันการศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการเงินจึง
มีความเป็นไปได้ จากผลการศึกษาพบว่ามีความเป็นไปได้ทั้ง 4 ด้าน ดังน้ันการศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจบริการ
ให้เช่าพ้ืนที่ท างานร่วม ในพ้ืนที่มหาวิทยาลัยขอนแก่นและพ้ืนที่ข้างเคียง เหมาะแก่การลงทุน 
 
ข้อเสนอแนะการศึกษาคร้ังต่อไป 
 การศึกษาครั้ ง น้ี ไ ด้ศึ กษาความเป็นไปไ ด้ ในการลงทุน ธุรกิ จบริ การ ให้ เช่ า พ้ืนที่ ท า ง านร่ วม  ใน พ้ืนที่
มหาวิทยาลัยขอนแก่นและพ้ืนที่โดยรอบแล้ว  ควรมีการศึกษาเกี่ยวกับการบริการที่เกินกว่าท่ีผู้ใช้บริการคาดหวัง เพ่ือเป็นการ
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สร้างความประทับใจในการใช้บริการ และท าให้ผู้ใช้บริการกลับมาใช้บริการอีกครั้ง หรือบอกต่อเก่ียวกับการใช้บริการที่ดีต่อ
แก่ผู้อื่น    
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 ตารางที่ 1 แสดงมูลค่าปัจจบุันสุทธิและอัตราผลตอบแทนภายในเมื่อค่าใช้จ่ายเพ่ิมข้ึนและรายได้ลดลง  
 

ผลการวิเคราะห ์
การเปลี่ยนแปลงรายจ่ายด้านต้นทุนเพิ่มข้ึนและก าไรลดลง 

0% 5% 10% 15% 
NPV 2,234,097.37 1,523,313 812,528 101,743 
IRR 28.49% 26.06% 23.72% 21.46% 
PB 4 ปี 4 เดือน 8 วัน 4 ปี 8 เดือน 4 วัน 5 ปี 14 วัน 5 ปี 2 เดือน 3 วัน 
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ความต้องการสารสนเทศดิจิทัลทางการเกษตรโดยใช้สมาร์ตโฟน 
ของผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ในจังหวัดกาฬสินธุ์ 

DIGITAL INFORMATION NEEDS FOR AGRICULTURE BY USING SMARTPHONE OF YOUNG 
SMART FARMERS AS ENTREPRENEURSHIP ON AGRICULTURE IN KALASIN PROVINCE 

 

วรกฤต  ชาธิรัตน์1 
ไกรเลิศ ทวีกุล2 

 

บทคัดย่อ 
การศึกษาน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาลักษณะพ้ืนฐานบางประการ  และสภาพการใช้งานสมาร์ตโฟนของ

ผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ 2) ศึกษาความต้องการสารสนเทศดิจิทัลทางการเกษตรของผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ 
โดยก าหนดกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ในพ้ืนที่จังหวัดกาฬสินธ์ุ จ านวน 89 ราย และเก็บข้อมูลด้วยวิธีการ
สัมภาษณ์ ค่าสถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลจากศึกษาพบว่าเป็น
เพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 62.9 และเพศชายร้อยละ 37.1 มีอายุโดยเฉลี่ย 37 ปี ระดับการศึกษาต่ ากว่าระดับประกาศนียบัตร
วิชาชีพชั้นสูงหรืออนุปริญญาตรีร้อยละ 55.1 มีพ้ืนที่การเกษตรเฉลี่ย 25 ไร่ โดยส่วนใหญ่ท าการเกษตรผสมผสานร้อยละ 95.5 
ประสบการณ์ใช้สมาร์ตโฟนเฉลี่ย 4.8 ปี ใช้สมาร์ตโฟนเครื่องละไม่เกิน 5,000 บาท ร้อยละ 46.1 ใช้ระบบเครือข่ายของ เอไอเอส 
ร้อยละ 71.9 และมีค่าบริการเฉลี่ยเดือนละ 617.99 บาท ส่วนใหญ่มีการติดต่อสื่อสารทางเฟซบุ๊ก ร้อยละ 93.3 และมีความ
ต้องการสารสนเทศดิจิทัลด้านพืช ระดับปานกลางถึงมาก ส าหรับด้านปศุสัตว์ และด้านประมง มีระดับปานกลาง ส่วนใหญ่
ต้องการสารสนเทศดิจิทัลหัวข้อการตลาดเป็นอันดับแรก โดยผลวิจัยน าไปใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาสารสนเทศดิจิทัลทาง
การเกษตร เพ่ือให้ผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ใช้ในการสืบค้นและเข้าถึงสารสนเทศดิจิทัลที่ เป็นปัจจุบันและตรงกับ        
ความต้องการ  
ค าส าคัญ : สมาร์ตโฟน ความต้องการ สารสนเทศดิจิทัล ผู้ประกอบการเกษตรรุ่นใหม่  

 

Abstract 
The objectives of this research were to 1) study some fundamental characteristics and use of 

smartphones and digital information of Young Smart Farmers (YSF) as entrepreneurship on agriculture; 2) 
study the needs of agricultural digital information. 89 YSF as entrepreneurship on agriculture in Kalasin 
Province answer interviewed. The data was analyzed for percentage, frequency, mean and standard 
diviatiom. The results of the study showed that female was 62.9 percent, male was 37.1 percent. Mean age 
was 37 years, graduated with a lower education level than a diploma (55.1 percent). With an mean 
agricultural area of 25 rai, integrated farming did 95.5 percent. Experience using smartphone for an mean 
was 4.8 years. About used smartphone worth no more than 5,000 Baht (46.1 percent). AIS was the most 
popular network (71.9 percent). Mean phone service cost was 617.99 baht/month. Communicating through 
social networks via Facebook was 93.3 percent. YSF as entrepreneurship on agriculture digital information 

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท คณะเกษตรศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น และ นักวิชาการส่งเสริมการเกษตรปฏิบัติการ                
2 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ คณะเกษตรศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น E-mail: tkrail@kku.ac.th 
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needs of YSF as entrepreneurship on agriculture for plant at moderate to high level, for livestock and fishery 
was at moderate. Most of them required digital information on marketing item. The research results will be 
used as guidelines for the development of agricultural digital information, agricultural information database 
and application for agricultural database search.  
Keywords: Smartphone, Needs, Agricultural Electronic Information, Young Smart Farmers   
    
บทน า  

ปัจจุบันเทคโนโลยีมีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว  โดยเฉพาะเทคโนโลยีด้านการสื่อสาร เริ่มจากการใช้วิทยุ
สื่อสารในการรับส่งสัญญาณเพ่ือติดต่อสื่อสารระหว่างผู้รับ และผู้ส่ง หลังจากน้ันมีการเปลี่ยนแปลงพัฒนาเป็นโทรศัพท์พ้ืนฐาน
โทรศัพท์มือถือไร้สาย โทรเข้า รับสาย และส่งข้อความสั้น ๆ ต่อมาได้มีการพัฒนาอุปกรณ์ที่มีความสามารถและคุณสมบัติที่
มากกว่าโทรศัพท์มือถือ เรียกว่า สมาร์ตโฟน (Smartphone) [1] สมาร์ตโฟนท าหน้าท่ีคล้ายกับคอมพิวเตอร์ มีแอปพลิเคชัน 
(Application) จ านวนมากมาย สามารถบันทึกภาพน่ิง และภาพเคลื่อนไหว บันทึกเสียง โทรออก รับสาย และสามารถเห็น
ภาพของคู่สนทนา เชื่อมต่ออุปกรณ์ต่าง ๆ แบบไร้สาย สามารถส่งข้อมูลเป็นภาพ วิดีโอ เสียง และข้อมูลต่าง ๆ รองรับสัญญาณ
การใช้งานอินเทอร์เน็ต (Internet) ผ่านระบบการส่งสัญญาณของผู้ให้บริการระบบสามจี (3G) สี่จี (4G) และไวไฟ (Wi-Fi) อีก
ทั้งมีการเชื่อมโยงเครือข่าย (Social Network) ที่หลากหลาย เช่น เฟซบุ๊ก (Facebook) ไลน์ (Line) ทวิตเตอร์ (Twitter) 
อินสตาแกรม (Instagram) เป็นต้น [2] จากผลส ารวจการใช้อุปกรณ์และเทคโนโลยีโดยจ าแนกจ านวนประชากรอายุ 6 ปีข้ึนไป 
ประจ าปี พ.ศ. 2560 พบว่าประชากรทั่วทั้งประเทศ จ านวน 63.05 ล้านคน มีประชากรในพ้ืนที่จังหวัดกาฬสินธ์ุจ านวน 
755,279 คน ใช้สมาร์ตโฟน 670,317 คน คิดเป็นร้อยละ 88.75 และเชื่อมต่อสัญญาณระบบอินเทอร์เน็ตจ านวน 286,961 คน 
คิดเป็นร้อยละ 38.0 

เน่ืองจากปัจจุบันสมาร์ตโฟนเป็นอุปกรณ์ที่มีการใช้งานมากที่สุดในการเชื่อมต่อสัญญาณอินเทอร์เน็ต และมีบทบาท
ส าคัญในชีวิตประจ าวันเพ่ิมมากข้ึนในการติดต่อสื่อสารและสืบค้นสารสนเทศดิจิทัล [3] กระทรวงเกษตรและสหกรณ์          
โดยกรมส่งเสริมการเกษตรได้ส่งเสริมและสร้างแรงจูงใจให้คนรุ่นใหม่หันเข้ามาประกอบอาชีพทางการเกษตรมากข้ึน       
มุ่งเน้นการใช้ระบบสารสนเทศ เพ่ือการบริหารจัดการผลผลิตให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาด อีกทั้งสามารถเชื่อมโยง
การผลิตและการตลาดเพ่ือให้ขายผลผลิตได้ [4] ซึ่งมีเกษตรกรรุ่นใหม่ในพ้ืนที่จังหวัดกาฬสินธ์ุจ านวนทั้งสิ้น  115 ราย             
ที่มีความพร้อมในการเป็นผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ จึงเกิดความคิดริเริ่มในการศึกษาความต้องการสารสนเทศดิจิทัล  
ทางการเกษตรโดยใช้สมาร์ตโฟนของผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ เพ่ือใช้เป็นแนวทางการพัฒนาสารสนเทศ ส าหรับ
เสริมสร้างองค์ความรู้ในด้านต่าง ๆ ให้แก่ผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ได้น าไปใช้ประโยชน์ต่อไป 
 
วัตถุประสงค์  

1. เพ่ือศึกษาลักษณะพ้ืนฐานบางประการ และสภาพการใช้งานสมาร์ตโฟนของผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่        
2. เพ่ือศึกษาความต้องการสารสนเทศดิจิทัลทางการเกษตรของผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ 

 
วิธีด าเนินงาน    

การศึกษาครั้งน้ีเป็นการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ โดยศึกษาผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ในพ้ืนที่จังหวัดกาฬสินธ์ุ      
ซึ่งเป็นเกษตรกรท่ีเข้าร่วมโครงการเกษตรกรรุ่นใหม่ (Young Smart Farmer) กับกรมส่งเสริมการเกษตร ส านักงานเกษตร
จังหวัดกาฬสินธ์ุ มีจ านวนประชากรทั้งหมด 115 ราย [5] ท าการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างด้วยวิธี Yamane จากประชากรทั้งหมด 
โดยใช้ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 ซึ่งได้ตัวอย่างจ านวน 89 ราย และใช้วิธีสุ่มเลือกตัวอย่างแบบง่ายโดยการจับสลาก             
โดยไม่น าใส่กลับคืน เครื่องมือวิจัยใช้แบบสัมภาษณ์ โดยน าแบบสัมภาษณ์ที่สร้างข้ึนไปทดลองกับผู้ประกอบการที่เป็น
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เกษตรกรทั่วไปในพ้ืนที่จังหวัดกาฬสินธ์ุที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง (Try out) จ านวน 30 ชุด แล้วน าผลมาหาค่าความเชื่อมั่น 
(Reliability) โดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิของ Cronbach ได้ค่าความเชื่อม่ันเท่ากับ 0.98 จากน้ันน าแบบสัมภาษณ์ไปใช้        
เก็บข้อมูลกลุ่มตัวอย่างในเดือนมิถุนายน – กันยายน 2561 โดยแบ่งแบบสัมภาษณ์ออกเป็น 2 ส่วน ได้แก่ 1) สภาพพ้ืนฐาน
บางประการ และศึกษาสภาพการใช้งานสมาร์ตโฟนมีลักษณะค าถามเป็นแบบตัวเลือกให้เลือกตอบและตอบข้อมูลในช่องว่าง      
2) ความต้องการสารสนเทศดิจิทัลทางการเกษตร โดยมีลักษณะค าถามให้เลือกตอบตามระดับความต้องการ แบ่งออกเป็น 3 
ระดับ คือ ความต้องการมากมีค่าคะแนนเป็น 3 ความต้องการปานกลางมีค่าคะแนนเป็น 2 และความต้องการน้อยมีค่าคะแนน
เป็น 1 และน าข้อมูลที่ได้ไปวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีทางสถิติใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS for window (Statistical Package 
for the Social Science for Windows) โดยสภาพพ้ืนฐานบางประการและสภาพการใช้งานสมาร์ตโฟนของผู้ประกอบการ
เกษตรกรกรรุ่นใหม่ สถิติที่ใช้ ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ส าหรับความต้องการ
สารสนเทศดิจิทัลทางการเกษตร สถิติที่ใช้ ได้แก่ ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน [6] โดยแปลผลระดับความต้องการ
โดยใช้ค่าเฉลี่ย ดังน้ี ค่าเฉลี่ย 2.34 – 3.00 หมายถึง มีความต้องการระดับมาก ค่าเฉลี่ย 1.67 – 2.33 หมายถึง มีความต้องการ
ระดับปานกลาง และ ค่าเฉลี่ย 1.00 – 1.66 หมายถึง มีความต้องการระดับน้อย  

 
ผลการวิจัย 

ผลการศึกษาแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ได้แก่ 1) ลักษณะพ้ืนฐานบางประการ และสภาพการใช้งานสมาร์ตโฟนของ
ผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ 2) ความต้องการสารสนเทศดิจิทัลทางการเกษตรของผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่   

1) ลักษณะพ้ืนฐานบางประการ และสภาพการใช้งานสมาร์ตโฟนของผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่    
            1.1) ลักษณะพ้ืนฐานบางประการ พบว่า เป็นเพศชายร้อยละ 37.1 และเพศหญิงร้อยละ 62.9  มีอายุโดยเฉลี่ย 

37 ปี ระดับการศึกษาต่ ากว่าระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูงหรืออนุปริญญาตรี ร้อยละ 55.1 มีสถานภาพสมรสแล้ว ร้อยละ 
62.9 ส าหรับจ านวนสมาชิกในครัวเรือนโดยเฉลี่ย 4.7 คน และแรงงานภาคการเกษตรในครัวเรือนโดยเฉลี่ย 2.9 คน พ้ืนที่ถือครอง
เฉลี่ย 25.0 ไร่ จ านวนแรงงานที่จ้างในภาคการเกษตร โดยเฉลี่ย 1.1 คน และมีรายได้จากการท าการเกษตร 321,026.83 บาทต่อ
ครัวเรือนต่อปี โดยส่วนใหญ่แล้วผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ท าการเกษตรด้านพืชเป็นหลัก และท าการเกษตรผสมผสานมาก
ที่สุดร้อยละ 95.5 มีรายได้นอกภาคการเกษตรเฉลี่ย 79,806.25 บาทต่อครัวเรือนต่อปี มีภาระหน้ีสินเฉลี่ย 340,100.00 บาทต่อ
ครัวเรือนต่อปี โดยส่วนใหญ่มีการกู้ยืมเงินจากธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร (ธกส.) ร้อยละ 57.3  

            1.2) สภาพการใช้งานสมาร์ตโฟน พบว่ามีจ านวนเครื่องสมาร์ตโฟนโดยเฉลี่ย 1.3 เครื่อง ประสบการณ์ใช้
สมาร์ตโฟนเฉลี่ย 4.8 มีเครื่องสมาร์ตโฟนราคาไม่เกิน 5,000 บาท ร้อยละ 46.1 มีจ านวนหมายเลขโดยเฉลี่ย 1.4 หมายเลข        
ส่วนมากช าระค่าบริการแบบเติมเงิน ร้อยละ 59.6 โดยมีค่าบริการรายเดือนเฉลี่ยเดือนละ 617.99 บาท ใช้สมาร์ตโฟนเครือข่าย    
เอไอเอส ร้อยละ 71.9 มีการใช้อินเทอร์เน็ตด้วยสมาร์ตโฟนในการติดตามข่าวสารด้านการเกษตรมากที่สุด ร้อยละ 89.9 และ        
มีติดต่อสื่อสารผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์โดยใช้ช่องทางการติดต่อสื่อสารผ่านทางเฟซบุ๊กมากที่สุด ร้อยละ 93.3 

2) ความต้องการสารสนเทศดิจิทัลทางการเกษตรของผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ 
ความต้องการสารสนเทศดิจิทัลทางการเกษตร แบ่งออกเป็น 3 ด้าน ได้แก่ ด้านพืช ด้านปศุสัตว์ และด้านประมง   
             2.1) ความต้องการสนเทศดิจิทัลด้านพืช โดยศึกษาทั้งหมด 18 หัวข้อ พบว่า มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.49 

ภาพรวมมีความต้องการในระดับมาก ซึ่งมีความต้องการในระดับมาก 15 หัวข้อ ดังน้ี หัวข้อการตลาด (ค่าเฉลี่ย 2.70) 
รองลงมาหัวข้อเทคโนโลยีการเพาะปลูก (ค่าเฉลี่ย 2.69) การสร้างมูลค่าเพ่ิมให้ผลผลิต (ค่าเฉลี่ย 2.64) การผลิตให้ได้คุณภาพ
และมาตรฐาน (ค่าเฉลี่ย 2.60)  สถานการณ์ราคาผลผลิตหรือแหล่งรับซื้อผลผลิต (ค่าเฉลี่ย 2.56) ความต้องการใช้น้ าและ       
การให้น้ า (ค่าเฉลี่ย 2.54) การปรับปรุงบ ารุงดิน และพันธ์ุและแหล่งจ าหน่ายพันธ์ุ (ค่าเฉลี่ย 2.53) ต้นทุนการผลิตและราคา
ปัจจัยการผลิต และการเก็บเกี่ยวและการเก็บรักษา (ค่าเฉลี่ย 2.49) การระบาด การป้องกันและก าจัดโรคแมลงศัตรูพืช 
(ค่าเฉลี่ย 2.48) การเตรียมดิน (ค่าเฉลี่ย 2.46) ปุ๋ยและวิธีการใช้ปุ๋ย (ค่าเฉลี่ย 2.45) หัวข้อสินเชื่อและแหล่งเงินทุน และ       
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การดูแลรักษา (ค่าเฉลี่ย 2.43) ตามล าดับ และมีความต้องการในระดับปานกลาง 3 หัวข้อ คือ สถานการณ์การเกิดภัย
ธรรมชาติ (ค่าเฉลี่ย 2.31) แรงงาน เครื่องจักรกลเกษตร และค่าจ้าง (ค่าเฉลี่ย 2.30) และพระราชบัญญัติและกฎหมายต่าง ๆ 
ที่เกี่ยวข้องกับด้านพืช (ค่าเฉลี่ย 2.24) ตามล าดับ ดังรายละเอียดแสดงในตารางที่ 1 ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ [7] และ [8] 

             2.2) ความต้องการสนเทศดิจิทัลด้านปศุสัตว์ โดยศึกษาทั้งหมด 13 หัวข้อ พบว่า มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.21  
ภาพรวมมีความต้องการในระดับปานกลาง โดยมีความต้องการในระดับมากจ านวน 1 หัวข้อ คือ หัวข้อการตลาด (ค่าเฉลี่ย 2.39)  
และมีความต้องการระดับปานกลางทั้งหมด 12 หัวข้อ ดังน้ี หัวข้อการจัดการฟาร์มและอุปกรณ์การเลี้ยงสัตว์ (ค่าเฉลี่ย 2.30) 
รองลงมา ต้นทุนการผลิต (ค่าเฉลี่ย 2.27) โรคที่เกี่ยวกับสัตว์ (ค่าเฉลี่ย 2.24) อาหารและการให้อาหารสัตว์ (ค่าเฉลี่ย 2.21)      
ราคาอาหารสัตว์และสถานที่จ าหน่าย (ค่าเฉลี่ย 2.20)  สถานการณ์ราคาและแหล่งรับซื้อผลผลิต และ สินเชื่อและแหล่งเงินทุน 
(ค่าเฉลี่ย 2.19)  พันธ์ุสัตว์และแหล่งจ าหน่ายพันธ์ุสัตว์ และเทคโนโลยีการผลิตพันธ์ุสัตว์ (ค่าเฉลี่ย 2.17) วัคซีนและยาปฏิชีวนะ 
และสถานการณ์การระบาดและวิธีการป้องกันรักษาโรค (ค่าเฉลี่ย 2.16) และพระราชบัญญัติและกฎหมายต่าง ๆ ที่เก่ียวข้อง     
ด้านสัตว์ (ค่าเฉลี่ย 2.02) ตามล าดับ ดังรายละเอียดแสดงในตารางที่ 2 ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ [8] 

             2.3) ความต้องการสนเทศดิจิทัลด้านประมง โดยศึกษาทั้งหมด 15 หัวข้อ พบว่า มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.03 
ภาพรวมมีความต้องการในระดับปานกลาง ซึ่งมีความต้องการในระดับปานกลางทั้งหมด 15 หัวข้อ ดังน้ี หัวข้อการตลาดและ
ต้นทุนการผลิตมีระดับความต้องการสูงที่สุด (ค่าเฉลี่ย 2.17)  รองลงมา หัวข้อการแปรรูปผลิตภัณฑ์จากสัตว์น้ า (ค่าเฉลี่ย 2.12)  
การผลิตให้ได้คุณภาพและมาตรฐาน (ค่าเฉลี่ย 2.11) สถานการณ์ราคาและแหล่งรับซื้อผลผลิต (ค่าเฉลี่ย 2.06)  เทคโนโลยีการ
เพาะพันธ์ุสัตว์น้ า (ค่าเฉลี่ย 2.04)  สินเชื่อและแหล่งเงินทุน (ค่าเฉลี่ย 2.02) ราคาอาหารและสถานที่จ าหน่ายสัตว์น้ า และการ
จัดการฟาร์มและอุปกรณ์การเลี้ยงสัตว์ น้ า  (ค่าเฉลี่ย 2.01) อาหารและการให้อาหารสัตว์น้ า (ค่าเฉลี่ย 2.00)  โรคที่เกี่ยวข้องกับ
สัตว์น้ า และสถานการณ์การระบาดและวิธีป้องกันรักษาโรค (ค่าเฉลี่ย 1.98) พันธ์ุและแหล่งจ าหน่ายพันธ์ุสัตว์น้ า และวัคซีนและ    
ยาปฏิชีวนะ (ค่าเฉลี่ย 1.96)  และพระราชบัญญัติและกฎหมายต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับกับสัตว์น้ า (ค่าเฉลี่ย 1.91) ตามล าดับ         
ดังรายละเอียดแสดงในตารางที่ 3 ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ [8] 

 

 
สรุป  

จากผลการวิจัยพบว่า ลักษณะพ้ืนฐานบางประการของผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ในพ้ืนที่จังหวัดกาฬสินธ์ุ           
เป็นเพศชายร้อยละ 37.1 และเพศหญิงร้อยละ 62.9  มีอายุโดยเฉลี่ย 37 ปี มีระดับการศึกษาต่ ากว่าระดับประกาศนียบัตร
วิชาชีพชั้นสูงหรืออนุปริญญาตรี ร้อยละ 55.1 ส าหรับจ านวนสมาชิกในครัวเรือนโดยเฉลี่ย 4.7 คน และแรงงานภาคการเกษตร        
ในครัวเรือนโดยเฉลี่ย 2.9 คน พ้ืนที่ถือครองเฉลี่ย 25.0 ไร่ จ านวนแรงงานที่จ้างในภาคการเกษตรโดยเฉลี่ย 1.1  คน            
และมีรายได้จากการท าการเกษตรโดยเฉลี่ย 321,026.83 บาทต่อครัวเรือนต่อปี สภาพการใช้งานสมาร์ตโฟน พบว่ามีจ านวน
เครื่องสมาร์ตโฟนโดยเฉลี่ย 1.3 เครื่อง ประสบการณ์ใช้สมาร์ตโฟนเฉลี่ย 4.8 ปี ส่วนใหญ่ซื้อเครื่องสมาร์ตโฟนราคาไม่เกิน 
5,000 บาท ร้อยละ 46.1 มีจ านวนหมายเลขใช้งานโดยเฉลี่ย 1.4 หมายเลข ส่วนมากช าระค่าบริการแบบเติมเงินร้อยละ 59.6 
โดยมีค่าบริการรายเดือนเฉลี่ยเดือนละ 617.99 บาท ส่วนใหญ่ใช้สมาร์ตโฟนเครือข่ายเอไอเอสร้อยละ 71.9 มีการใช้
อินเทอร์เน็ตด้วยสมาร์ตโฟนในการติดตามข่าวสารด้านการเกษตรมากท่ีสุดร้อยละ 89.9 ในด้านการติดต่อสื่อสารผ่านเครือข่าย
สังคมออนไลน์ทางเฟซบุ๊กมากที่สุดร้อยละ 93.3 ส าหรับความต้องการสารสนเทศดิจิทัลด้านพืชของผู้ประกอบการเกษตรกร  
รุ่นใหม่มีระดับความต้องการมาก ด้านปศุสัตว์และประมงมีระดับความต้องการปานกลาง เน่ืองจากว่าส่วนใหญ่ผู้ประกอบการ
เกษตรกรรุ่นใหม่ท าการเกษตรด้านพืช และท าการเกษตรผสมผสานร้อยละ 95.5 ท าให้มีระดับความต้องการสารสนเทศ     
ด้านพืชในระดับมาก และด้านปศุสัตว์และประมงมีความต้องการระดับปานกลาง ส่วนใหญ่ผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่
ต้องการสารสนเทศดิจิทัลทางการเกษตร หัวข้อการตลาดเป็นอันดับแรก จะเห็นได้ว่าผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่            
มีแนวความคิดในการใช้ตลาดน าการผลิต เพ่ือลดความเสี่ยงจากราคาสินค้าการเกษตรที่ไม่แน่นอน อีกทั้งผู้ประกอบการ
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เกษตรกรรุ่นใหม่สามารถเป็นนักการตลาดด้านการเกษตร โดยพัฒนาองค์ความรู้ด้านการเกษตรได้ด้วยตนเองจากการใช้
สารสนเทศ สู่การเป็นเกษตรกรมืออาชีพในการบริหารจัดการฟาร์มแบบครบวงจร ต้ังแต่การผลิต แปรรูป และการตลาด 
ตลอดจนการรวมกลุ่มให้เกิดความเข็มแข็ง สามารถเชื่อมโยงเครือข่ายได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งสอดคล้องกับ วิสัยทัศน์ของ
กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ [9] ภาคการเกษตรก้าวไกลด้วยเทคโนโลยีและนวัตกรรม ตลาดน าการผลิต ชีวิต เกษตรกรมี
คุณภาพ ทรัพยากรการเกษตรมีความสมดุลและย่ังยืน  
 
ข้อเสนอแนะ  
 เน่ืองจากความต้องการสารสนเทศดิจิทัลของผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่มีความต้องการหัวข้อการตลาดในอันดับ
แรก ดังน้ันหน่วยงานที่จัดท าสารสนเทศดิจิทัลไม่ว่าจะเป็นหน่วยงานของภาครัฐ และเอกชน ที่เกี่ยวข้องกับราคาสินค้า
การเกษตร ปริมาณผลผลิต สถานการณ์ราคาสินค้าเกษตร ท้ังในประเทศ และต่างประเทศ อีกทั้งปัจจัยต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับ
ด้านการตลาด ควรมีการปรับเปลี่ยนสารสนเทศให้เป็นปัจจุบัน ทันต่อเหตุการณ์และสถานการณ์ เพ่ือให้ผู้ประกอบการ
เกษตรกรรุ่นใหม่ใช้สารสนเทศในการวางแผนผลิตสินค้าเกษตร ได้อย่างมีประสิทธิภาพ  
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ตารางที่ 1 ระดับความต้องการสารสนเทศดิจิทัลด้านพืชของผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ในจังหวัดกาฬสินธ์ุ 

ความต้องการสารสนเทศดิจิทัลด้านพืช 
Mean 
(n=89) 

S.D. 
ระดับ 

ความต้องการ 
    1) การเตรียมดิน  2.46   0.72   มาก  
    2) การปรับปรงุบ ารุงดิน  2.53   0.68   มาก  
    3) ความต้องการน้ าและการให้น้ า  2.54   0.69   มาก  
    4) พันธ์ุ และแหล่งจ าหน่ายพันธ์ุ  2.53   0.64   มาก  
    5) เทคโนโลยีการเพาะปลูก  2.69   0.58   มาก  
    6) ต้นทุนการผลิตและราคาปัจจัยการผลิต  2.49   0.64   มาก  
    7) แรงงาน จักรกลการเกษตร และค่าจ้าง  2.30   0.73   ปานกลาง  
    8) สินเชื่อและแหล่งเงินทุน  2.43   0.69   มาก  
    9) ปุ๋ยและวิธีการใช้ปุ๋ย  2.45   0.67     มาก  
    10) การดูแลรักษา  2.43   0.67   มาก  
    11) การระบาด การป้องกันก าจัดโรคและแมลงศัตรูพืช  2.48   0.69   มาก  
    12) สถานการณ์การเกิดภัยธรรมชาติ  2.31   0.73   ปานกลาง  
    13) การผลิตให้ได้คุณภาพ และมาตรฐาน  2.60   0.62   มาก  
    14) การเก็บเกี่ยวและการเก็บรักษา  2.49   0.66   มาก  
    15) การตลาด  2.70   0.57   มาก  
    16) สถานการณ์ราคาผลผลิต และแหล่งรับซื้อผลผลิต  2.56   0.67   มาก  
    17) การสร้างมูลค่าเพ่ิมให้ผลผลิต  2.64   0.61   มาก  
    18) พระราชบัญญัติและกฎหมายต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้องกับพืช  2.24   0.78   ปานกลาง  

ค่าเฉลี่ย 2.49 0.67 มาก 
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ตารางที่ 2 ระดับความต้องการสารสนเทศดิจิทัลด้านปศุสัตว์ของผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ในจังหวัดกาฬสินธ์ุ 

ความต้องการสารสนเทศดิจิทัลด้านปศุสัตว์ 
Mean 
(n=89) 

 S.D. 
ระดับ 

ความต้องการ 
    1) พันธ์ุสัตว์และแหล่งจ าหน่ายพันธ์ุสัตว์ 2.17 0.79 ปานกลาง 
    2) เทคโนโลยีการผลิตพันธ์ุสัตว์    2.17 0.79 ปานกลาง 
    3) อาหารและการให้อาหารสัตว์ 2.21 0.79 ปานกลาง 
    4) ราคาอาหารสัตว์และสถานที่จ าหน่าย 2.20 0.80 ปานกลาง 
    5) การจัดการฟาร์มและอุปกรณ์การเลี้ยงสัตว์   2.30 0.82 ปานกลาง 
    6) โรคเก่ียวกับสัตว์ 2.24 0.80 ปานกลาง 
    7) วัคซีนและยาปฏิชีวนะ 2.16 0.84 ปานกลาง 
    8) สถานการณ์การระบาดและวิธีการป้องกันรักษาโรค 2.16 0.78 ปานกลาง 
    9) สถานการณ์ราคาและแหล่งรับซื้อ 2.19 0.81 ปานกลาง 
    10) สินเชื่อหรือแหล่งเงินทุน 2.19 0.80 ปานกลาง 
    11) การตลาด 2.39 0.81 มาก 
    12) ต้นทุนการผลิต 2.27 0.85 ปานกลาง 
    13) พระราชบัญญัติและกฎหมายต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้องกับสัตว์ 2.02 0.85 ปานกลาง 

ค่าเฉลี่ย 2.21 0.81 ปานกลาง 
 
ตารางที่ 3 ระดับความต้องการสารสนเทศดิจิทัลด้านประมงของผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ในจังหวัดกาฬสินธ์ุ 

ความต้องการสารสนเทศดิจิทัลด้านประมง 
Mean 
(n=89) 

S.D. 
ระดับ 

ความต้องการ 
    1) พันธ์ุสัตว์และแหล่งจ าหน่ายพันธ์ุสัตว์น้ า 1.96 0.78 ปานกลาง 
    2) เทคโนโลยีการเพาะพันธ์ุสัตว์น้ า 2.04 0.84 ปานกลาง 
    3) อาหารและการให้อาหารสัตว์น้ า 2.00 0.80 ปานกลาง 
    4) ราคาอาหารและสถานที่จ าหน่ายสัตว์น้ า   2.01 0.83 ปานกลาง 
    5) การจัดการฟาร์มและอุปกรณ์การเลี้ยงสัตว์น้ า 2.01 0.83 ปานกลาง 
    6) โรคเก่ียวกับสัตว์น้ า 1.98 0.83 ปานกลาง 
    7) วัคซีนและยาปฏิชีวนะ 1.96 0.82 ปานกลาง 
    8) สถานการณ์การระบาดและวิธีการป้องกันและรักษาโรค 1.98 0.83 ปานกลาง 
    9) สถานการณ์ราคาและแหล่งรับซื้อ 2.06 0.84 ปานกลาง 
    10) สินเชื่อและแหล่งเงินทุน 2.02 0.85 ปานกลาง 
    11) การผลิตให้ได้คุณภาพและมาตรฐาน 2.11 0.86 ปานกลาง 
    12) การตลาด 2.17 0.87 ปานกลาง 
    13) ต้นทุนการผลิต 2.17 0.86 ปานกลาง 
    14) การแปรรูปผลิตภัณฑ์จากสัตว์น้ า 2.12 0.88 ปานกลาง 
    15) พระราชบัญญัติและกฎหมายต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้องกับสัตว์น้ า 1.91 0.83 ปานกลาง 

ค่าเฉลี่ย 2.03 0.84 ปานกลาง 
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สภาพการเป็นผูป้ระกอบการเกษตรของครัวเรือนเกษตรกรพื้นที่ใกล้เมือง  
กรณีศึกษาต าบลบ้านหว้า อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

ENTREPRENOURSHIP CONDITIONS IN AGRICULTURE BY FARM HOUSEHOLDS NEARBY URBAN: 
CASE STUDY OF BAN WA SUBDISTRICT, MUEANG DISTRICT, KHON KAEN PROVINCE 

 
วรัญชลี  ทองสารไตร1 

ยศ บริสุทธ์ิ2 
 

บทคัดย่อ 
พ้ืนที่ใกล้เมืองเป็นชุมชนที่มีทางเลือกในการประกอบอาชีพมากกว่าชุมชนพ้ืนที่ห่างไกลเมือง การศึกษาน้ีจึงมีวัตถุประสงค์

เพ่ือศึกษาการเป็นผู้ประกอบการเกษตรของครัวเรือนเกษตรกรพ้ืนที่ใกล้เมือง กรณีศึกษาต าบลบ้านหว้า อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 
โดยใช้กรอบประเด็นหัวข้อย่อยเป็นเครื่องมือรวบรวมจากผู้รู้ เกษตรกร ผู้น าชุมชน และเจ้าหน้าที่หน่วยงานภาครัฐและภาคเอกชนที่มี
ส่วนเกี่ยวข้อง โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกและการจัดเวที ท าการรวบรวมข้อมูลเดือนมกราคม 2561- เดือนมิถุนายน 2562 ผลการศึกษา
พบว่า การเป็นผู้ประกอบการเกษตรและการประกอบอาชีพเกษตรของครัวเรือนเกษตรกรพ้ืนที่ใกล้เมืองสามารถจ าแนกได้ 3 ประเด็น 
ได้แก่ (1) เกษตรเพ่ือด ารงชีวิตเกษตร เป็นการเกษตรโดยมีการปลูกพืชและเลี้ยงสัตว์เพ่ือบริโภคและจ าหน่ายเป็นรายได้ (2) เคหกิจ
เกษตร ซึ่งประกอบด้วยหัตถกรรมเกษตร การแปรรูป และการบริการและการท่องเที่ยว เป็นการน าผลผลิตทางการเกษตรมาแปรรูปเป็น
สินค้าหรือบริการที่เกี่ยวข้องกับการเกษตร และ (3) เกษตรเข้มข้น เป็นการท าการเกษตรโดยใช้เทคโนโลยีและการจัดการสมัยใหม่ที่
เหมาะสมเข้ามาชว่ยในการท าการเกษตร เพ่ือให้ได้ผลผลิตหรือผลิตภัณฑ์ที่ดีมีคุณภาพ และจ าหน่ายได้ราคาสูง ดังน้ัน การพัฒนาการ
เกษตรในพ้ืนที่ใกล้เมืองควรให้ความส าคัญกับการพัฒนาครัวเรือนเกษตรกรเป็นผู้ประกอบการทั้ง 3 ประเด็นดังกล่าวข้างต้น 
ค าส าคัญ: เกษตรเพ่ือด ารงชีวิต เคหกิจเกษตร เกษตรเข้มข้น  

 
Abstract 

Nearby urban area peoples have several choices of careers more than the far urban area. The objective of 
this study focused on the agricultural entrepreneurship conditions of farmer households in nearby urban area, a case 
of Banwa sub-district, Muang district, Khon Kaen province by using sub-topics as tool for  in-depth interview and group 
discussion form key informants, farmers, community leaders and the staffs of government and private sectors during 
2018 January to 2019 June. The results showed that agricultural entrepreneurship conditions of farmer households in 
the study area can be classified into 3 issues. (1) Livelihood agriculture, which is agriculture by planting crops and raising 
animals for consumption and to sell for income. (2) Home economics in agriculture, including agriculture handicrafts, 
food processing, and services and tourism, which is to change agriculture products into processed products or services 
related to agriculture. and (3) Intensive agriculture, an agricultural practice, using modern technology and appropriate 
management to assist in agriculture practice, to get good quality products and sell them at a higher price. Therefore, 

                                                             
1 นักศึกษาหลักสูตร วท.ม. (การส่งเสริมและพัฒนาการเกษตร) มหาวิทยาลัยขอนแก่น  และ นักวิชาการส่งเสริมการเกษตร 

ส านักงานเกษตรอ าเภอเมืองขอนแก่น  จังหวัดขอนแก่น E-mail: spicyaim2528@gmail.com 
2 รองศาสตราจารย์ Ph.D. (System Approaches in Agriculture) คณะเกษตรศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
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the development of agriculture in the area nearby urban should give priority to the development of farmer households 
as entrepreneurship in all three issues mentioned above. 
Keywords: livelihood Agriculture, Home Economics, Intensive Agriculture 
 
บทน า  

เกษตรกรรมถือเป็นอาชีพพ้ืนฐานในการผลิตปัจจัยสี่เพ่ือการด ารงชีวิตของมนุษย์ ซึ่งการเกษตรยังคงมีบทบาท
ส าคัญต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศ ด้วยความอุดมสมบูรณ์ของทรัพยากรในประเทศไทย ผลิตผลทางการเกษตรก็สร้าง
รายได้ให้กับประเทศ เป็นแหล่งอาหารให้กับชาวไทยและชาวโลก ประชากรในประเทศทั้งหมดจ านวน 66,188,503 คน [1] 
มีประชากร 1 ใน 3 ของประเทศ คิดเป็น 38% ประกอบอาชีพเกษตร เกษตรกรในประเทศไทยใช้ที่ดินเพ่ือท าการเกษตร 
จ านวน  149,236,233 ไร่ คิดเป็น 46 % ของพ้ืนที่ทั้งประเทศ [2] 

พ้ืนที่ใกล้เมืองมีการประกอบอาชีพที่หลากหลายกว่าชุมชนไกลเมือง อีกทั้งจากการรายงานของ อรรถจักร สัตยานุ
รักษ์ [3] รายงานว่า การประกอบอาชีพของเกษตรกรเปลี่ยนแปลงไปโดยเปลี่ยนจากเกษตรกรเป็นผู้ประกอบการ ซึ่งจาก
รายงานดังกล่าวชี้ให้เห็นได้ว่าเกษตรกรหรือครัวเรือนเกษตรกรพ้ืนที่ใกล้เมืองนอกจากจะมีโอกาสในการประกอบอาชีพท่ี
หลากหลายแล้วยังมีโอกาสในการเป็นผู้ประกอบการเกษตรที่หลากหลายมากเช่นกัน ย่ิงมีโอกาสในการเข้าถึงความเจริญ
ทางด้านเศรษฐกิจและมีคุณภาพชีวิตที่ดีข้ึน 

จังหวัดขอนแก่นเป็นหน่ึงในเมืองหลักของภาคตะวันออกเฉียงเหนือซึ่งเป็นศูนย์กลางทางเศรษฐกิจการค้า ทาง
ราชการ ทางการศึกษา ทางอุตสาหกรรม ทางการแพทย์ ทางคมนาคม มีการพัฒนาและการขยายตัวของเมืองอย่างรวดเร็ว  
ส่งผลต่อการประกอบอาชีพการเกษตรของครัวเรือนเกษตรกรในอ าเภอเมืองขอนแก่น จึงเกิดความคิดริเริ่มในการศึกษาการ
เป็นผู้ประกอบการของครัวเรือนเกษตรกรพ้ืนที่ใกล้เมือง โดยเลือกศึกษา กรณีศึกษา ต าบลบ้านหว้า ซึ่งเป็นพ้ืนที่ใกล้เมือง
และได้รับอิทธิพลจากการพัฒนาตัวเมืองขอนแก่นสู่ความเป็นเมืองหลัก ทางเศรษฐกิจและสังคมของการภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ  

 
วัตถุประสงค์  

1. เพ่ือศึกษาบริบทชุมชนและสภาพการเกษตรของชุมชนพ้ืนที่ใกล้เมือง กรณีศึกษาต าบลบ้านหว้า อ าเภอเมือง 
จังหวัดขอนแก่น 

2. เพ่ือศึกษาสภาพการเป็นผู้ประกอบการเกษตรของครัวเรือนเกษตรกรพ้ืนที่ใกล้เมือง กรณีศึกษาต าบลบ้านหว้า 
อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

 
วิธีด าเนินงาน    

1. พื้นที่ศึกษา 
 การวิจัยน้ีได้เลือกกรณีศึกษาต าบลบ้านหว้า อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น เป็นพ้ืนที่ศึกษา ซึ่งเป็นหน่ึงในพ้ืนที่ใกล้
เมืองของจังหวัดขอนแก่น โดยกฎกระทรวงให้ใช้บังคับผังเมืองรวมจังหวัดขอนแก่นพ.ศ. 2560 [4] ผังเมืองรวมจังหวัด
ขอนแก่น พ.ศ. 2560 ได้มีการก าหนดพ้ืนท่ีท่ีส าคัญ เช่น พ้ืนที่สีเขียว และสีขาวมีกรอบและเส้นทแยงสีเขียวส่วนใหญ่ในผัง
เมือง จังหวัดขอนแก่น ให้เป็นที่ดินประเภทอนุรักษ์ชนบทและเกษตรกรรม ขณะที่ดินที่ก าหนดไว้เป็นสีชมพู ให้เป็นที่ดิน 
ประเภทชุมชน ท่ีดินที่ก าหนดให้เป็นสีม่วงเป็นที่ดินประเภทอุตสาหกรรม และคลังสินค้า ซึ่งพ้ืนที่ต าบลบ้านหว้า อยู่ในพ้ืนที่สี
เขียวซึ่งใกล้พ้ืนที่สีชมพูที่เป็นพ้ืนที่ชุมชน ท าให้เกษตรกรในพ้ืนที่ต าบลบ้านหว้าซึ่งแต่เดิมใช้พ้ืนที่ท าการเกษตรเป็นหลัก มีการ
ท าการเกษตรลดน้อยลงและผู้ประกอบการเกษตรของครัวเรือนเกษตรกรในชุมชนมีการประกอบอาชีพอื่นๆ  
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 2.ขั้นตอนการศึกษา 
2.1 ศึกษาบริบทชุมชน: โดยสร้างกรอบประเด็น (sub-topics) เพ่ือเป็นเครื่องมือในการรวบรวมข้อมูล [5] 

จากน้ันท าการรวบรวมข้อมูลทุติยภูมิ ที่เกี่ยวข้องพร้อมทั้งรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ จากผู้รู้ในต าบล โดยสัมภาษณ์เจ้าหน้าท่ีใน
หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง สัมภาษณ์เกษตรกร และผู้น าชุมชนในพ้ืนที่ศึกษาจ านวน 30 คน พร้อมทั้งสังเกตแบบมีส่วนร่วมและ
ส ารวจบริบททางการเกษตรของต าบลบ้านหว้า   

2.2 ศึกษาสภาพการเป็นผู้ประกอบการเกษตรของครัวเรือนเกษตรกรพื้นที่ใกล้เมือง: น าผลการศึกษาจาก
ข้ันตอนที่ 1 มาเป็นพ้ืนฐานในการสร้างกรอบประเด็นเพ่ือเป็นเครื่องมือในการศึกษารวบรวมข้อมูลมือสองและข้อมูลมือหน่ึง 
จัดเวทีชุมชน [5]  ณ สถานีต ารวจประชารัฐต าบลบ้านหว้า เพ่ือศึกษาสภาพการเกษตรของชุมชนโดยเชิญ (1) ตัวแทน
เกษตรกร 10 คน (2) ผู้น าชุมชน 10 คน (3) เจ้าหน้าท่ีองค์การบริหารส่วนต าบล 1 คน (4) เจ้าหน้าที่ส านักงานเกษตรอ าเภอ
เมือง 2 คน เข้าร่วมในการวิเคราะห์สภาพการเกษตรของชุมชนพ้ืนที่ใกล้เมือง กรณีศึกษาต าบลบ้านหว้า อ าเภอเมือง จังหวัด
ขอนแก่น วิเคราะห์ผลการศึกษาและเขียนรายงานผลการศึกษา  

3.วิธีวิเคราะห์ข้อมูล 
ข้อมูลที่ได้จากการวิจัยน้ีเป็นข้อมูลเชิงคุณภาพ ใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกในการเก็บข้อมูล และใช้การวิเคราะห์

ข้อมูล 6 ข้ันตอน (6C analysis technique) ตามวิธีวิเคราะห์ข้อมูลของ ยศ บริสุทธ์ิ [5] ได้แก่ (1) การวิเคราะห์ขณะ
รวบรวมข้อมูล (2) การวิเคราะห์จ าแนกประเภท (3) การวิเคราะห์เปรียบเทียบ (4) การวิเคราะห์เชื่อมโยงความสัมพันธ์ (5) 
การวิเคราะห์สร้างเสนอข้อค้นพบ (6) การวิเคราะห์สร้างสรรค์ปัญญาเพ่ือการพัฒนา ตามล าดับ  

 
ผลการวิจัย 
1.บริบทชุมชน กรณีศึกษาต าบลบ้านหว้า อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

1.1 ที่ต้ัง: ต าบลบ้านหว้าเป็น 1 ใน 18 ต าบลของเขตอ าเภอเมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น ต้ังอยู่ทิศตะวันตกของ
อ าเภอเมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น มีเน้ือที่ 28,300 ไร่ หรือ 45.25 ตารางกิโลเมตร [6] ประกอบด้วย 13 หมู่บ้าน 
เส้นทางคมนาคมของต าบลบ้านหว้า สามารถเดินทางจากศาลากลางจังหวัดขอนแก่นมายังต าบลบ้านหว้าได้ 3 เส้นทาง โดย
ทั้ง 3 เส้นทาง มีระยะทาง 20-25 กิโลเมตร ใช้เวลาเดินทางด้วยรถยนต์ประมาณ 25-30 นาที  

1.2 ลักษณะภูมิประเทศของต าบลบ้านหว้า: จากลักษณะภูมิประเทศของต าบลบ้านหว้า มีระดับความสูงจากน้ า
ทะเลวัดได้สูงสุดที่ 170 กิโลเมตร มีแหล่งน้ าธรรมชาติได้แก่ แก่งน้ าต้อน ห้วยน้อย ห้วยใหญ่ ห้วยอีเลิง และห้วยศรีผึ้ง พ้ืนที่
ป่าเป็นลักษณะป่าเสื่อมโทรม ป่าไม้พุ่มขนาดเล็กใช้เป็นที่ท าเลเลี้ยงสัตว์ และเป็นแหล่งหาอาหาร พ้ืนที่ท าการเกษตรมีสภาพ
พ้ืนที่เป็นพ้ืนที่ราบลุ่ม มีการใช้ประโยชน์ของพ้ืนที่ตามลักษณะของพ้ืนที่ กล่าวคือ พ้ืนที่ลุ่มและพ้ืนที่ดอนมีการเพาะปลูกข้าว 
ปลูกอ้อย มันส าปะหลัง ไม้ผล เลี้ยงสัตว์และท่ีอยู่อาศัย ท าให้ครัวเรือนที่ประกอบการเกษตรในพ้ืนที่มีการประกอบอาชีพ
ทางการเกษตรแตกต่างกันตามสภาพพ้ืนท่ี จากการศึกษาบริบทชุมชน ลักษณะทางภูมิประเทศและทรัพยากร สามารถ
พิจารณาลักษณะพ้ืนที่และจ าแนกกลุ่มหมู่บ้านได้ 4 กลุ่มหมู่บ้าน ดังน้ี (1) กลุ่มหมู่บ้าน A (กลุ่มหมู่บ้านตอนเหนือ) (2) กลุ่ม
หมู่บ้าน B (กลุ่มหมู่บ้านตอนกลางฝั่งตะวันตก) (3) กลุ่มหมู่บ้าน C (กลุ่มหมู่บ้านตอนกลางฝั่งตะวันออก) และ(4) กลุ่ม
หมู่บ้าน D (กลุ่มหมู่บ้านตอนใต้) โดยแต่ละกลุ่มหมู่บ้านหากพิจารณาให้ลึกพบว่ามีที่ต้ังลักษณะพ้ืนที่ใกล้เคียงกัน มีกิจกรรม
ทางการเกษตรคล้ายๆกัน มีการใช้ทรัพยากรธรรมชาติเช่นแม่น้ า ล าห้วย ร่วมกันในบางกลุ่มหมู่บ้าน (ภาพที่ 1 และ ภาพที2่) 
2.การเกษตรและการท ามาหากินของครัวเรือนเกษตรกรพื้นที่ใกล้เมืองในพื้นที่ศึกษา 

2.1 การท าการเกษตรของครัวเรือนเกษตรกรพื้นที่ใกล้เมือง: จากการศึกษา พบว่า กิจกรรมการเกษตรของ
ครัวเรือนที่ท าการเกษตรในพ้ืนที่ต าบลบ้านหว้าประกอบกิจกรรมทางการเกษตรที่ส าคัญในรอบ 1 ป ีได้แก่ การผลิตข้าวนาปี 
การผลิตอ้อย การผลิตมันส าปะหลัง การท าการเกษตรผสมผสาน และการผลิตสัตว์เศรษฐกิจ หัตถกรรมเกษตร และค้าขาย
หัตถกรรมเกษตร   
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2.2 การท ามาหากินของครัวเรือนเกษตรกรพื้นที่ใกล้เมือง: จากการศึกษา พบว่า แต่เดิมมีการท าการเกษตรเพ่ือ
ยังชีพ ต่อมาเป็นการท าเกษตรเพ่ือการค้า แรงงานภาคเกษตรส่วนใหญ่เป็นแรงงานในครัวเรือน แรงงานส่วนหน่ึงจะอพยพไป
ท างานภาคอุตสาหกรรมต่างถ่ิน หรือท างานงานรับจ้างต่างๆในตัวเมือง การท ามาหากินในภาคการเกษตรและการท ามาหา
กินนอกภาคการเกษตรของครัวเรือนเกษตรกรพ้ืนที่ใกล้เมือง ได้แก่ 

2.2.1 กลุ่มหมู่บ้าน A (กลุ่มหมู่บ้านตอนเหนือ): กิจกรรมในภาคการเกษตร ได้แก่ปลูกข้าว ปลูกพืชผักสวน
ครัว เพ่ือบริโภคเป็นหลักท าหัตถกรรมการเกษตรเพ่ือเป็นรายได้เสริม ส่วนการท ามาหากินนอกภาคการเกษตรได้แก่ รับจ้าง
ในโรงงานผลิตอะไหล่รถยนต์ พนักงานบริษัทเอกชนเพ่ือเป็นรายได้หลัก 

2.2.2 กลุ่มหมู่บ้าน B (กลุ่มหมู่บ้านตอนกลางฝั่งตะวันตก): กิจกรรมในภาคการเกษตร ได้แก่ปลูกข้าว ปลูก
พืชผักสวนครัว เพ่ือบริโภคเป็นหลักท าหัตถกรรมการเกษตรเพ่ือเป็นรายได้เสริม ส่วนการท ามาหากินนอกภาคการเกษตร
ได้แก่ รับจ้างในโรงงานผลิตอะไหล่รถยนต์ ค้าขาย พนักงานบริษัทเอกชนเพ่ือเป็นรายได้หลัก 

2.2.3 กลุ่มหมู่บ้าน C (กลุ่มหมู่บ้านตอนกลางฝั่งตะวันออก): กิจกรรมในภาคการเกษตร ได้แก่ปลูกข้าว 
ปลูกพืชผักสวนครัว เพ่ือบริโภคเป็นหลักท าหัตถกรรมการเกษตรเพ่ือเป็นรายได้เสริม ส่วนการท ามาหากินนอกภาค
การเกษตรได้แก่ รับจ้างในโรงงานผลิตอะไหล่รถยนต์ ค้าขาย พนักงานบริษัทเอกชนเพ่ือเป็นรายได้หลัก 

2.2.4 กลุ่มหมู่บ้าน D (กลุ่มหมู่บ้านตอนใต้): กิจกรรมในภาคการเกษตร ได้แก่ปลูกข้าว ปลูกพืชผักสวนครัว 
เพ่ือบริโภคเป็นหลัก ปลูกอ้อยเพ่ือจ าหน่ายเท่าน้ัน และท าหัตถกรรมการเกษตรเพ่ือเป็นรายได้เสริม ส่วนการท ามาหากินนอก
ภาคการเกษตรได้แก่ รับจ้างในโรงงานผลิตอะไหล่รถยนต์ พนักงานบริษัทเอกชนเพ่ือเป็นรายได้หลัก 
3.การเป็นผู้ประกอบการเกษตรของครัวเรือนเกษตรกรพื้นที่ใกล้เมืองในพื้นที่ศึกษา 

จากการศึกษาพบว่า การเป็นผู้ประกอบการเกษตรของครัวเรือนเกษตรกรพ้ืนที่ใกล้เมือง กรณีศึกษาต าบลบ้านหว้า  
อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น มีการประกอบการเกษตร 3 ประเภท ดังน้ี 

3.1 เกษตรเพื่อการด ารงชีวิต: จากการศึกษาการประกอบการเกษตรเพ่ือการด ารงชีวิตในต าบลบ้านหว้า เป็น
สังคมเกษตรเพ่ือยังชีพมาต้ังแต่สมัยบรรพบุรุษ เป็นการเกษตรโดยมีการปลูกพืชและเลี้ยงสัตว์เพ่ือบริโภคและจ าหน่วยเป็น
รายได้ การประกอบการเกษตรเพ่ือการด ารงชีวิต มีวัตถุประสงค์เพ่ือบริโภค และเพ่ือความอบอุ่นของครัวเรือนสร้าง
ความสัมพันธ์อันดีให้เกิดข้ึนในครัวเรือน ผู้ประกอบการเกษตรของครัวเรือนเกษตรกรพ้ืนที่ใกล้เมือง  ต าบลบ้านหว้า
ประกอบการเกษตรเพ่ือการด ารงชีวิตโดยการ ปลูกข้าวนาปี ปลูกพืชผักสวนครัว ปลูกไม้ผล เลี้ยงสัตว์ และประมง ไว้บริโภค
เอง ถ้าเหลือก็น าไปขาย มีครัวเรือนทุกกลุ่มหมู่บ้านประกอบการเกษตรเพ่ือการด ารงชีวิต ซึ่งการเกษตรเพ่ือการด ารงชีวิต
หากด าเนินการทุกกลุ่มหมู่บ้านในต าบลบ้านหว้า จะท าให้มีอาหารบริโภคในครัวเรือนลดรายจ่ายค่าครองชีพ เกิดความอบอุ่น
ในครัวเรือน เกิดความสัมพันธ์อันดีระหว่างสมาชิกในครัวเรือนถือเป็นการพัฒนาท่ีย่ังยืนเพราะสอดคล้องกับบริบทชุมชนของ
ต าบลบ้านหว้า จากผลการศึกษาข้างต้นเห็นได้ว่าการประกอบการเกษตรเพ่ือการด ารงชีวิตส่วนใหญ่เพ่ือบริโภคในครัวเรือน
ซึ่งสอดคล้องกับ ส านักงานเศรษฐกิจเกษตร [7] รายงานว่า การท าไร่นาสวนผสม เป็นการสร้างหลักประกันให้แก่เกษตรกรให้
มีความมั่งคงหลายๆด้าน โดยการผลิตหลายอย่าง เพ่ือให้มีอาหารบริโภคและสร้างรายได้จากหลายทาง รวมทั้งเป็นการลด
ความเสี่ยงทางด้านการตลาด และสภาพดินฟ้าอากาศ เช่น เมื่อข้าวได้รับความเสียหาย ยังมีรายได้จากปลา พืชไร่ และไม้ผล 
เป็นต้น ถ้าเกษตรกรสามารถมีรายได้ตลอดจะสามารถพ่ึงพาตนเองได้ 

3.2 เคหกิจเกษตร: จากการศึกษาการประกอบการเคหกิจเกษตร เป็นการน าผลผลิตทางการเกษตรมาแปรรูปเป็น
สินค้าหรือบริการที่เกี่ยวข้องกับการเกษตร ดังน้ันเวลาท่ีว่างจากงานด้านการเกษตร จึงเป็นเวลาท่ีใช้ท างานด้านเคหกิจเกษตร 
ในอดีตผู้ประกอบการเกษตรน างานเคหกิจเกษตรส่วนหน่ึงไปใช้แลกเปลี่ยนสิ่งของที่จ าเป็นต่อการด ารงชีวิต ซึ่งครอบครัวไม่
สามารถผลิตได้เอง สามารถเชื่อมเศรษฐกิจครัวเรือนสู่ผู้ประกอบการเกษตร สร้างความมั่นคงด้านอาหารและรายได้ เพ่ือ
ยกระดับคุณภาพชีวิตเกษตรกรให้ดีข้ึน งานเคหกิจเกษตรถือได้ว่าเป็นการถ่ายทอดองค์ความรู้และภูมิปัญญาท้องถ่ินที่ได้สืบ
ทอดกันมา สามารถแบ่งได้ 3 ประเภท ได้แก่ 
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3.2.1 หัตถกรรมเกษตร: จากการศึกษาพบว่า การผลิตงานด้านหัตถกรรมเกษตรของผู้ประกอบการเกษตร
ชุมชนใกล้เมืองมีวัตถุประสงค์เพ่ือการค้าเป็นหลัก และใช้วัตถุดิบที่มีอยู่มากในพ้ืนที่มาแปรรูปสร้างสรรค์สิ่งต่างๆ เพ่ือเพ่ิม
มูลค่าผลิตภัณฑ์ให้มีราคาสูงข้ึน ซึ่งสามารถสร้างงาน สร้างรายได้ให้แก่ผู้ประกอบการเกษตรในชุมชนได้ และงานด้าน
หัตถกรรมเกษตรเป็นงานท่ีบ่งบอกถึงเอกลักษณ์ทางวัฒนธรรมและวิถีชีวิตของคนต าบลบ้านหว้า ได้แก่ (1) การทอเสื่อกก 
กระเป๋ากก (2) การสานแห สานอวน และ (3) การจ าหน่ายผ้าพ้ืนเมือง  

3.2.2 การแปรรูปอาหาร: จากการศึกษาพบว่า การแปรรูปอาหารเป็นการถนอมอาหารอย่างหน่ึง เพ่ือยืดอายุ
การเก็บรักษา ท าให้เกิดผลิตภัณฑ์ใหม่ที่มีความหลากหลาย เพ่ิมทางเลือก และเพ่ิมมูลค่าให้กับวัตถุดิบ มีวัตถุประสงค์เพ่ือ
การค้าเป็นหลัก  และใช้วัตถุดิบที่มีอยู่มากในพ้ืนที่น้ันมาสร้างสรรค์สิ่งต่างๆ เพ่ือเพ่ิมมูลค่าอาหารแปรรูป การแปรรูปอาหาร
ที่พบมากและเป็นแหล่งสร้างรายได้เสริมให้กับผู้ประกอบการเกษตรของครัวเรือนในต าบลบ้านหว้าได้แก่ ขนมข้าวปาด ข้าว
แต๋น ขนมจีน  เป็นต้น ซึ่งพบมากในกลุ่มบ้าน C (กลุ่มหมู่บ้านตอนกลางฝั่งตะวันออก) และกลุ่มหมู่บ้าน D (กลุ่มหมู่บ้านตอน
ใต้) 

3.2.3 การบริการและการท่องเที่ยงเชิงเกษตร: จาการศึกษาพบว่า การบริการและการท่องเที่ยงเชิงเกษตร
ยังไม่พบในต าบลบ้านหว้า แต่องค์การบริหารส่วนต าบลบ้านหว้ามีแนวนโยบายที่จะสนับสนุนให้เกิดการบริการและการท่อง
เท่ียงเชิงเกษตร (บ่อเกลือ) ในต าบลบ้านหว้าเพราะพ้ืนที่กลุ่มหมู่บ้าน A (กลุ่มหมู่บ้านตอนเหนือ) เคยเป็นแหล่งผลิตเกลือ มี
บ่อเกลือเก่าแก่อยู่บริเวณน้ัน ซึ่งหากได้รับการพัฒนาปรับปรุงมีความเป็นได้ที่จะเกิดการบริการและการท่องเท่ียงเชิงเกษตร
เกิดข้ึนในต าบล   

จากผลการศึกษาข้างต้นเก่ียวกับเคหกิจเกษตรที่พบว่ามีท้ัง(1)หัตถกรรมเกษตร (2)การแปรรูปอาหารการ
และ (3)บริการและการท่องเที่ยงเชิงเกษตร ข้างต้นน้ัน จากการศึกษายังพบว่า เคหกิจเกษตรเป็นกิจกรรมที่เสริมหรือท า
ควบคู่กับการเกษตรเพ่ือด ารงชีวิตซึ่งเป็นการน าทรัพยากรที่มีอยู่ในธรรมชาติมาใช้ให้เกิดประโยชน์ ซึ่งสอดคล้องกับรายงาน
ของกรมส่งเสริมการเกษตร [8] ที่รายงานว่า การน าวิชาการต่างๆ ที่เก่ียวข้องกับทรัพยากรและความเป็นอยู่ของครอบครัว
เกษตรกร มาจัดการและบริหารให้เกิดประโยชน์สูงสุด เพ่ือปรับปรุงและยกระดับมาตรฐานความเป็นอยู่ของครอบครัวให้ดีข้ึน
การพัฒนาการเกษตรจะให้ได้ผลน้ันต้องให้มีการพัฒนาครอบครัวเกษตรกรอย่างมีระบบ คือ จะต้องมีการพัฒนาสมาชิกของ
ครอบครัวอันประกอบด้วย พ่อ แม่ และลูกให้สอดคล้องกัน เพ่ือให้ทุกคนได้มีส่วนร่วมและมีส่วนสนับสนุนการพัฒนาเกษตร
อย่างแท้จริง 

3.3 เกษตรเข้มข้น: จากการศึกษา พบว่า การเป็นผู้ประกอบการเกษตรเข้มข้นเป็นการท าการเกษตรแบบมีการ
วางแผนบริหารจัดการเพ่ือให้ได้ผลผลิตหรือผลิตภัณฑ์ที่ดีมีคุณภาพจ าหน่ายได้ราคาสูง เน้นการท าในพ้ืนที่ไม่มากแต่มีรายได้
มาก เป็นการประกอบการเกษตรที่ท าให้เกิดความคุ้มค่าสูงสุดในพ้ืนที่ที่มีอยู่ ต้องอาศัยทักษะ ประสบการณ์ ความมุ่งมั่น 
ต้ังใจและทุ่มเทในการบริหารจัดการลงมือปลูกด้วยตนเอง เพ่ือให้ได้ผลผลิตที่ มีความปลอดภัยต่อตนเองและผู้บริโภค มี
คุณภาพ การท าเกษตรเข้มข้นก าลังเป็นที่สนใจของผู้ประกอบการเกษตรในต าบลบ้านหว้า  

จากผลการศึกษาเกี่ยวกับเกษตรเข้มข้น เห็นได้ว่า เป็นการเกษตรที่มุ่งให้ความส าคัญกับการบริหารจัดการฟาร์มใน
ลักษณะ Smart Farming โดยใช้นวัตกรรมเข้ามาช่วยในการผลิตในฟาร์ม อีกทั้งผู้ประกอบการจ าเป็นต้องมีความรู้
ความสามารถในการบริหารจัดการในลักษณะ Smart Farmer โดยการบริหารทั้งการผลิตในฟาร์ม การแปรรูปเพ่ือเพ่ิมมูลค่า 
และการตลาด ซึ่งสอดคล้องกับ เนตรนภา อินสลุด [9] และ กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ [10] ซึ่งกล่าวในท านองเดียวกันว่า  
กล่าวว่า Smart Farming เป็นการบริหารจัดการผลิตในฟาร์ม ใช้เทคโนโลยี ใช้เครื่องจักรเพ่ือให้ได้ผลผลิตสูงและต้นทุนการ
ผลิตต่ าการผลิตไม่ท าลายสิ่งแวดล้อม หรือ Zero West Agriculture ส่วนเกษตรกรในฐานะเป็นผู้ประกอบการทาง
การเกษตร หรือ Smart Farmer เป็นผู้บริหารจัดการกระบวนการผลิตในฟาร์ม การแปรรูปด้านการเกษตรเพ่ือให้ผู้บริโภค
มั่นใจว่า จะได้ผลผลิตที่มคีุณภาพ สะอาด ปลอดภัย ส าหรับในส่วนของเจ้าหน้าท่ีที่ท างานกับเกษตรกร หรือ Smart Officer 
จ าเป็นต้องมีองค์ความรู้ทางวิชาการและนโยบาย สามารถน าเทคโนโลยีมาใช้สนับสนุนเกษตรกรได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
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นอกจากน้ี จากการศึกษายังพบว่า ครัวเรือนเกษตรกรส่วนใหญ่เป็นผู้ประกอบการทางการเกษตรทั้ง 3 ประเด็น
ดังกล่าวควบคู่กัน 3 รูปแบบ ได้แก่ (1) การเกษตรเพ่ือการด ารงชีวิตคู่กับเคหกิจเกษตร (2) การเกษตรเพ่ือการด ารงชีวิตคู่กับ
เกษตรเข้มข้น และ(3) การเกษตรเพ่ือการด ารงชีวิตคู่กับเคหกิจเกษตรและเกษตรเข้มข้น ซึ่งเกษตรกรในฐานะผู้ประกอบการ
ทางการเกษตร มีการปรับตัวในการด ารงชีวิตซึ่งไม่ใช่เพียงการผลิตเพ่ือบริโภคเท่าน้ันแต่ยังท าการผลิตเพ่ือยกระดับคุณภาพ
ชีวิตโดยการท าการเกษตรหลายรูปแบบควบคู่กัน ซึ่งสอดคล้องกับรายงานของอรรถจักร สัตยานุรักษ์ [3] และ กระทรวง
เกษตรและสหกรณ์ [10] ซึ่งกล่าวในท านองเดียวกันว่า การท าการเกษตรของเกษตรกรมีการพัฒนาตัวเอง ซ่ึงมิใช่เป็น
เกษตรกรธรรมดาแบบด่ังเดิม แต่หากพัฒนาตนเอง จาเกษตรกรเป็นผู้ประกอบการ ซึ่งมีการท ากิจกรมทางการเกษตรหลาย
อย่างมิใช่เพียงการผลิตในฟาร์มเท่าน้ัน แต่หากมีการแปรรูปหรือเคหกิจเกษตร การท าการเกษตรแบบเข้มข้น และมีการจัด
จ าหน่ายผลผลิตสู้ผู้บริโภคด้วยตนเอง 
 
สรุป  

สภาพการเป็นผู้ประกอบการเกษตรของชุมชนพ้ืนที่ใกล้เมือง กรณีศึกษาต าบลบ้านหว้า  อ าเภอเมือง จังหวัด
ขอนแก่น มี 3 ประเด็น ได้แก่ (1) เกษตรเพ่ือด ารงชีวิตเกษตร เป็นการเกษตรเพ่ือยังชีพ มีการปลูกพืชไว้เป็นอาหาร แล้วยัง
ผลิตสิ่งอื่นที่เก่ียวข้องกับการเกษตรไว้ใช้ในชีวิตประจ าวัน (2) เคหกิจเกษตร ซึ่งประกอบด้วย หัตถกรรมเกษตร การแปรรูป 
และการบริการและการท่องเท่ียว เป็นการน าผลผลิตทางการเกษตรมาแปรรูปเป็นสินค้าหรือบริการที่เกี่ยวข้องกับการเกษตร 
(3) เกษตรเข้มข้น เป็นการท าการเกษตรแบบมีการวางแผนบริหารจัดการเพ่ือให้ได้ผลผลิตหรือผลิตภัณฑ์ที่ดีมีคุณภาพ
จ าหน่ายได้ราคาสูง เน้นการท าในพ้ืนที่ไม่มากแต่มีรายได้มาก เป็นการประกอบการเกษตรที่ท าให้เกิดความคุ้มค่าสูงสุดใน
พ้ืนที่ที่มีอยู่ และพบว่าครัวเรือนเกษตรกรส่วนใหญ่ประกอบการทางการเกษตรทั้ง 3 ประเด็นดังกล่าวควบคู่กัน ได้แก่ (1) 
การเกษตรเพ่ือการด ารงชีวิตคู่กับเคหกิจเกษตร (2) การเกษตรเพ่ือการด ารงชีวิตคู่กับเกษตรเข้มข้น และ(3) การเกษตรเพ่ือ
การด ารงชีวิตคู่กับเคหกิจเกษตรและเกษตรเข้มข้น  

 
ข้อเสนอแนะ  

การพัฒนาครัวเรือนเกษตรกรพ้ืนที่ใกล้เมือง ให้เป็นผู้ประกอบการเกษตร กรณีศึกษาต าบลบ้านหว้า อ าเภอเมือง 
จังหวัดขอนแก่น หากมุ่งเน้น 3 ประเด็นดังต่อไปน้ี จะสามารถเอื้อให้ครัวเรือนเกษตรกรปรับตัวในการท ามาหากินได้ดี คือ 
เกษตรเพ่ือการด ารงชีวิต เคหกิจเกษตร เกษตรเข้มข้น ซึ่งหน่วยงานที่เก่ียวข้อง อาทิ หน่วยงานสังกัดกรมส่งเสริมการเกษตร 
หรือองค์กรปกครองส่วนท้องถ่ิน สามารถน าประเด็นดังกล่าวมาเป็นพ้ืนฐานในการก าหนดนโยบายและด าเนินการส่งเสริม
และพัฒนาการเกษตรในพ้ืนที่ให้ครัวเรือนเกษตรกรมีการปรับตัวในการท ามาหากินภายไต้บริบทความเป็นพ้ืนที่ใกล้เมือง 
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ภาพที ่2 แผนที่กลุ่มหมู่บ้านในต าบลบ้านหว้า 
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การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการลงทุนคาเฟ่ร้านอาหารเพื่อสุขภาพในจังหวัดชลบุรี 
INVESTMENT FEASIBILITYANALYSIS OF FUNCTIONAL FOOD CAFÉ’  

IN CHONBURI PROVINCE 
 

วรินทร์ยา ภูอวด 1 
บุษกรณ์ ลีเจ้ยวะระ2 

 

บทคัดย่อ 
การวิจัยเรื่อง การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการลงทุนคาเฟ่ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพในจังหวัดชลบุรี  มี

วัตถุประสงค์เพ่ือความเป็นไปได้ด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านการจัดการ และด้านการเงินของการลงทุนเปิดร้านคาเฟ่
อาหารเพ่ือสุขภาพในจังหวัดชลบุรี และเป็นส่วนหน่ึงในการประกอบการตัดสินใจลงทุน โดยเป็นการวิจัยเชิงสํารวจโดยใช้
แบบสอบถาม จํานวน 400 คน ผลการวิจัย พบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ  58.50  มีอายุ
ระหว่าง 21-30 ปี  คิดเป็นร้อยละ  37.50  ส่วนใหญ่มีลักษณะของการพักอาศัยอยู่เป็นครอบครัวเด่ียว  มีรายได้ที่ 15,001-
30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 55.50 ส่วนใหญ่ไม่มีโรคประจําตัว  มีวัตถุประสงค์ของการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพเพ่ือลด
ความอ้วน คิดเป็นร้อยละ 25.00 และปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกรับประทานอาหารอาหารและใช้บริการคาเฟ่อาหารเพ่ือ
สุขภาพ โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา
คือ  ด้านราคา จากการประเมินความเป็นไปได้ของโครงการลงทุนคาเฟ่ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพในจังหวัดชลบุรีแสดงให้เห็นว่า
การประเมิน NPV มีค่าเป็นบวกซึ่งแสดงว่ากิจการสามารถสร้างผลตอบแทนในการลงทุนได้สูงกว่าเงินที่ลงทุนเริ่มต้นและค่า 
IRR มีค่าสูงกว่า WACC มีค่าเท่ากับ 36.41% ซึ่งแสดงว่ากิจการสามารถสร้างผลตอบแทนได้มากกว่าที่ลงทุนไปและสําหรับ
ระยะเวลาคืนทุนน้ัน มีค่าเท่ากับ 2.36 ปี ซึ่งสามารถสรุปผลการประเมินได้ว่าโครงการน้ีมีความเป็นไปได้ในการลงทุน 
ค าส าคัญ: ความเป็นไปได้ของโครงการลงทุน  ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ  

 

Abstract 
The objective of ‘Investment Feasibility Analysis of Clean Food Café in Chonburi Province’ is for 

studying the possibility of marketing, technical, management and financial aspects of investment, opened 
a health food cafe in Chonburi and to define a business model diagram of a health food cafe and is part 
of the investment decision. Which is a survey research the sample group used in the research is 400 people. 
The results showed that the respondents the most of them are female, representing 58.50%, aged between 
21-30 years, accounting for 37.50% most of them have the characteristics of living as a single family. There 
are 2 1 6  undergraduate students, representing 5 4 . 0 0 %, the income is between 1 5 ,0 0 1 - 3 0 ,0 0 0  baht, 
representing 55.50%. Most of them do not have the disease. The reason for eating a healthy diet to 25.00% 
and the factors that influence food choices and food services were at a high level. When considering each 
aspect, it was found that it was the highest average level in distribution channels, followed by the price. 
Based on the feasibility assessment of the investment project, the health food cafe in Chonburi province 
shows that the NPV assessment is positive. Can invest higher than the initial investment and the IRR value 

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
2 อาจารย์ประจํา วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ 
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is higher than the WACC, which is 36.41% which indicates that the company can generate more return than 
invested and for payback period is equal to 2.36 years, which can be assessed that the investment is able 
to generate a return on investment to a great extent. 

Keywords: Feasibility of investment projects Health food store 
 
บทน า  
 หลายปีมาน้ีกระแสการออกกําลังกายเพ่ือสุขภาพได้รับความนิยมเพ่ิมมากข้ึน แนวโน้มที่เพ่ิมข้ึนอย่างควบคู่กันไปกับ
การออกกําลังกาย คือ การดูแลสุขภาพโดยการเลือกรับประทานอาหาร ซึ่งเป็นส่วนสําคัญสําหรับกลุ่มบุคคลที่รักสุขภาพให้
ความสนใจแต่ด้วยลักษณะการดําเนินชีวิตท่ีเร่งรีบในปัจจุบัน จึงเป็นการยากต่อการบริโภคอาหารที่มีสารอาหารครบถ้วนที่
ร่างกายต้องการ ดังน้ันการพ่ึงพาอาหารเพ่ือสุขภาพ ที่มีการรับประกันความปลอดภัยและสารอาหารที่มีประโยชน์ต่อร่างกาย
จึงได้รับความนิยมเพ่ือมากข้ึน [1] 
 อาหารเพ่ือสุขภาพสําหรับกลุ่มบุคคลท่ีรักสุขภาพต้องการและให้ความสนใจ เช่น อาหารที่มีสารอาหารที่ร่างกาย
ต้องการและมีประโยชน์ต่อร่างกาย อาหารที่มีเส้นใยช่วยในระบบย่อยอาหาร อาหารที่จํากัดปริมาณแคลอรี่สําหรับหน่ึงหน่วย
บริโภค เป็นต้น ซึ่งการรับประทานอาหารแบบจํากัดปริมาณแคลอรี่ที่ร่างกายสมควรได้รับต่อวัน เป็นที่นิยมอย่างมากใน
ปัจจุบันโดยเฉพาะกลุ่มคนท่ีต้องการลดนํ้าหนัก ซ่ึงนอกจากการดูแลสุขภาพโดยการออกกําลังกายแล้ว อาหารก็เป็นปัจจัย
สําคัญที่ต้องดูแลควบคู่กันไป[2] ดังน้ันการเลือกศึกษาการลงทุนธุรกิจร้านอาหารเพ่ือสุขภาพจึงเป็นโอกาสทางธุรกิจที่น่าสนใจ  

  
วัตถุประสงค์  
 1) เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านการจัดการ และด้านการเงินของการลงทุนเปิดร้านคาเฟ่
อาหารเพ่ือสุขภาพในจังหวัดชลบุรี 

2) เพ่ือกําหนดแผนภาพแบบจําลองทางธุรกิจของคาเฟ่ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ และเป็นส่วนหน่ึงในการประกอบการ
ตัดสินใจลงทุน 
 
วิธีด าเนินงาน    

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยวิจัยครั้งน้ี คือ กลุ่มคนที่อาศัยอยู่ในจังหวัดชลบุรีและจังหวัด
ใกล้เคียง จึงคํานวณหากลุ่มตัวอย่างที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 ผิดพลาดได้ไม่เกินร้อยละ 5 จะได้ขนาดของกลุ่มประชากร
ตัวอย่างประมาณ 385 คน ดังน้ัน เพ่ือง่ายต่อการคํานวณของกลุ่มตัวอย่าง จึงได้กําหนดจํานวนกลุ่มตัวอย่างเป็นจํานวนรวม
ทั้งสิ้น 400 คน 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย การวิจัยในครั้งน้ี แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือที่ใช้ในการ ผู้วิจัยได้แบ่ง
แบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน คือ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จํานวน 7 ข้อ 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมเรื่องสุขภาพ และร้านอาหารที่เลือกรับประทานจํานวน 8 ข้อ  
ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกรับประทานอาหารอาหารและใช้บริการคาเฟ่อาหารคลีน จํานวน 30 ข้อ 
ส่วนที่ 4 สอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับร้านคาเฟ่อาหารคลีนในอุดมคติ 

 
ผลการวิจัย 
 ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะส่วนบุคคล ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
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ผู้ที่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  จํานวน  234  คน คิดเป็นร้อยละ  58.50  มีอายุระหว่าง 21 -30 ปี  
จํานวน  150  คน คิดเป็นร้อยละ  37.50  ส่วนใหญ่มีลักษณะของการพักอาศัยอยู่เป็นครอบครัวเด่ียว  จํานวน  208  คน คิด
เป็นร้อยละ  52.00 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี  จํานวน  216  คน คิดเป็นร้อยละ  54.00  มีรายได้ที่ 15,001-30,000 บาท  
จํานวน 222  คน คิดเป็นร้อยละ 55.50 ส่วนใหญ่ไมมีโรคประจําตัว  จํานวน  310  คน คิดเป็นร้อยละ 77.50   

ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมเรื่องสุขภาพ และร้านอาหารที่เลือกรับประทาน 
 พฤติกรรมเรื่องสุขภาพ และวัตถุประสงค์ของการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่
รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพเพ่ือลดความอ้วน จํานวน  188 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 รองลงมาคือ เพ่ือรักษาสุขภาพให้
แข็งแรง 
 ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกรับประทานอาหารอาหารและใช้บริการคาเฟ่อาหารเพ่ือสุขภาพ 
 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกรับประทานอาหารอาหารและใช้บริการคาเฟ่ อาหารคลีน โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้าน  พบว่า  อยู่ในระดับมากทุกด้าน ได้แก่  ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย มีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด   รองลงมาคือ  
ด้านราคา 

ส่วนที่ 4 สอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับร้านคาเฟ่อาหารคลีนในอุดมคติ 
 คําตอบส่วนใหญ่ของผู้ตอบแบบสอบถามร้านอาหารเพ่ือสุขภาพในอุดมคติคือ รสชาติอร่อย ราคาไม่แพงจนเกินไป 
และมีบรรยากาศที่ดี 

จากผลการประเมินโครงการแสดงให้เห็นถึงการประเมินความเป็นไปได้ทางด้านการเงิน โดยมีค่า NPV เท่ากับ 
420,558.87 บาท ซึ่งมีค่าเป็นบวกซึ่งแสดงว่ากิจการสามารถสร้างผลตอบแทนในการลงทุนได้สูงกว่าเงินที่ลงทุนเริ่มต้นและค่า 
IRR มีค่าสูงกว่า WACC มีค่าเท่ากับ 36.41% ซึ่งแสดงว่ากิจการสามารถสร้างผลตอบแทนได้มากกว่าที่ลงทุนไปและสําหรับ
ระยะเวลาคืนทุนน้ัน (Payback Period) มีค่าเท่ากับ 2.36 ปีซึ่งสามารถสรุปผลการประเมินได้ว่ากิจการน้ีสามารถสร้าง
ผลตอบแทนจากการลงทุนได้ในระดับดี 

 
สรุป  

1.1 การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนด้านการตลาด 
ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกรับประทานอาหารอาหารและใช้บริการคาเฟ่อาหารเพ่ือสุขภาพ โดยรวมอยู่ในระดับ

มาก (xˉ  =3.90) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน  พบว่า  อยู่ในระดับมากทุกด้าน ได้แก่  ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย มีค่าเฉลี่ย
มากท่ีสุด (xˉ  =3.99)  รองลงมาคือ  ด้านราคา  (xˉ  =3.97)  ด้านบุคลากร (xˉ  =3.95)  ด้านผลิตภัณฑ์  (xˉ  =3.94)  ด้าน
การส่งเสริมการตลาด (xˉ  =3.92)   ด้านลักษณะทางกายภาพ (xˉ  =3.82)  และด้านกระบวนการ  มีค่าเฉลี่ยตํ่าสุด  (xˉ  
=3.75) 

โดยจากแบบสอบถามความสนใจในการไปใช้บริการหากมีคาเฟ่ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพเปิดใหม่ จากกลุ่มตัวอย่าง 
พบว่า มีความสนใจที่จะไปใช้บริการ จํานวน 400 คน คิดเป็น 100% ดังน้ัน จึงมีความเป็นไปได้ทางด้านการตลาด 

1.2 การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนด้านเทคนิค 
แผนควบคุมและดําเนินการสร้างธุรกิจให้เกิดความได้เปรียบเชิงแข่งขันและเป็นปัจจัยที่สร้างความพึงพอใจให้แก่

ลูกค้าทางร้านสามารถที่จะควบคุมและปฏิบัติการเพ่ือให้สามารถรักษาปัจจัยต่างๆไว้ได้ดังน้ี 
1.2.1 คุณภาพของวัตถุดิบการรักษาปัจจัยด้านคุณภาพของวัตถุดิบทางร้านจะให้ความสําคัญกับการจัดการวัตถุดิบ

โดยมีการควบคุมและการจัดการดังน้ี 
การตรวจสอบวัตถุดิบว่าอยู่ในสภาพที่สามารถนามาปรุงอาหารได้โดยจะต้องทําการตรวจสอบก่อนการจัดเก็บสินค้า

ทุกครั้งที่มีการสั่งซื้อวัตถุดิบใหม่ 
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การตรวจสอบวัดอุณหภูมิและความชื้นเพ่ือควบคุมอุณหภูมิและความชื้นในการจัดเก็บวัตถุดิบแต่ละประเภทให้
เหมาะสม มีการทํา Label ของการจัดซื้อแต่ละครั้งไว้ที่ภาชนะเก็บวัตถุดิบเช่นวันเดือนปีที่หมดอายุเพ่ือที่จะสามารถตรวจสอบ
คุณภาพวัตถุดิบได้โดยง่าย 

การจดบันทึกวัตถุดิบคงเหลือไว้ในทุกวันก่อนการปิดร้านเพ่ือใช้ในการพิจารณาในการจัดซื้อครั้งต่อไปและการ
ตรวจสอบสีกลิ่นที่เปลี่ยนไปของวัตถุดิบแต่ละชนิดตาม Checklist เพ่ือให้มีวัตถุดิบที่อยู่ในสภาพพร้อมและมีคุณภาพที่ดีในการ
นามาปรุงอาหาร 

1.2.2 รสชาติการรักษาปัจจัยด้านรสชาติจะมีการควบคุมได้ดังน้ี 
การตรวจสอบรสชาติเบื้องต้นจากการชิมรสชาติของพ่อครัว/แม่ครัวเพ่ือตรวจสอบว่ารสชาติเป็นไปตามที่ต้องการ

หรือไม ่
การควบคุมการพัฒนาสูตรอาหารโดยเมื่อมีการเริ่มต้นการพัฒนาอาหารจะใช้การพัฒนาร่วมจากหลายๆฝ่ายเช่นพ่อ

ครัว/แม่ครัวนักโภชนาการเจ้าของร้านและหุ้นส่วนเพ่ือให้มีการพัฒนาเป็นเมนูที่มีรสชาติดีที่สามารถจะนํามาเป็นส่วนหน่ึงของ
เมนูในร้านได้การรับคําติชมจากการสอบถามจากลูกค้าโดยมีการรับคําแนะนําติชมต่างๆจากลูกค้าเมื่อได้รับประทานอาหาร
แล้วเพ่ือสามารถนําข้อแนะนํามาปรับปรุงรสชาติให้เหมาะสมได้ 

1.2.3 ความน่าเชื่อถือในการพัฒนาเมนูอาหารการสร้างความน่าเชื่อถือในการพัฒนาเมนูอาหารน้ันทางร้านจะมีการ
สื่อสารกับลูกค้าได้ดังน้ี 

การควบคุมปริมาณสารอาหารจากการพัฒนาสูตรเมนูอาหารทุกรายการในร้านร่วมกับนักโภชนาการเพ่ือให้ได้รับ
สารอาหารที่เหมาะสมและการชิมรสหลังจากปรุงตามสูตรที่พัฒนาไว้เพ่ือควบคุมรสชาติให้ได้รสชาติที่ดีที่สามารถนํามาเป็นเมนู
ของร้านได้ 

การเลือกสุ่มตรวจสอบการปรุงอาหารโดยนักโภชนาการเพ่ือควบคุมคุณภาพให้ได้ตามมาตรฐานที่มีการพัฒนาเป็น
สูตรเอาไว้ 
การนําเสนอด้วยข้อมูลโภชนาการและแคลอรี่จากอาหารทุกครั้งที่ลูกค้าใช้บริการเพ่ือให้ลูกค้ารับรู้ว่าอาหารท่ี

รับประทานแล้วจะได้รับสัดส่วนของสารอาหารอย่างไรและส่งผลดีต่อสุขภาพจริง 
1.2.4 ความเข้าใจในตัวสินค้าการเข้าใจในอาหารเพ่ือสุขภาพน้ันเป็นส่วนสําคัญต่อการเข้าใจการพัฒนาอาหารและ

การเข้าใจต่อตัวลูกค้าซึ่งทางร้านให้ความสําคัญต่อเรื่องน้ีโดยจะมีการจัดการดังน้ี 
ประเมินจากเจ้าของร้านเองว่ามีความเข้าใจด้านอาหารหรือสุขภาพมากเพียงไรเพ่ือที่จะค้นหาข้อมูลต่างๆหรือลอง

เลือกไปทานอาหารในแต่ละร้านเพ่ือศึกษาความต้องการที่แท้จริงของรสชาติและต้นทุนวัตถุดิบตลอดจนการศึกษารูปแบบ
อาหารเพ่ือสุขภาพในหลายๆเมนูเพ่ือนํามาปรับใช้เป็นเมนูอาหารของร้านได้ 

การทดสอบความรู้พนักงานโดยแบ่งเป็นการทดสอบความเข้าใจเบื้องต้นต่อการบริการและการทดสอบหลังการ
อบรมพนักงานทุกส่วนต้ังแต่ผู้จัดการร้านพ่อครัว/แม่ครัวรวมไปถึงพนักงานเสิร์ฟที่ต้องบริการลูกค้าเพ่ือให้เข้าใจในรายการ
อาหารทุกรายการของร้านว่ามีส่วนประกอบหลักอะไรบ้างมีสารอาหารประเภทใดเป็นหลักเพ่ือให้คาแนะนาต่อลูกค้าต่อได้ 

1.2.5 การเข้าใจต่อความต้องการของลูกค้าโดยร้านอาหารจึงต้องมีการปรับเปลี่ยนเมนูอาหาร , ปรับเปลี่ยนกลยุทธ์
ต่างๆและการปรับตัวให้ทันตามความต้องการของลูกค้าท่ีเปลี่ยนแปลงไป 
 1.3 การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนด้านการจัดการด าเนินงาน 

การศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการจัดการ ประกอบด้วยการศึกษา ดังน้ี 
1.3.1 รูปแบบการจัดต้ังองค์กรธุรกิจ 
รูปแบบการจัดต้ังองค์กรธุรกิจ จัดต้ังเป็นประเภทห้างหุ้นส่วนสามัญจดทะเบียนมีสภาพเป็นนิติบุคคล มีหุ้นส่วน

จํานวน 2 คน ซึ่งถือหุ้นสัดส่วน คนละ 50% โดยมีทุนจดทะเบียน 1,000,000 บาท  
1.3.2 โครงสร้างองค์กร 
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 โครงสร้างองค์กรจะมีพนักงาน จํานวน 9 คน ประกอบด้วย ผู้จัดการร้าน 1 คน พนักงานผลิตเครื่องด่ืมและอาหาร 5 
คน พนักงานบัญชี 1 คน พนักงานบริการอาหาร 2 คน และพนักงานล้างจาน 2 คน 

1.3.3 การบริหารจัดการพนักงาน 
 การสรรหาพนักงาน กําหนดหน้าท่ีงานหรือคุณลักษณะงาน (Job description) ตลอดจนคุณสมบัติของผู้ทํางานใน
ตําแหน่งงานน้ันๆ (Job specification) จากน้ันจึงสรรหาพนักงาน ตามโครงสร้างของบริษัท  
 การคัดเลือกพนักงาน ผู้ที่สนใจสมัครเป็นพนักงานจะให้เขียนในสมัครงาน และสัมภาษณ์โดยผู้จัดการซึ่งเป็นเจ้าของ
กิจการ 
 การฝึกอบรมพัฒนาและประเมินผลพนักงาน จะให้ผู้จัดการแนะนํารายการอาหาร และจัดอบรมการแนะนําอาหาร
แต่ละจาน รวมถึงการดูแลและการทําการบริการลูกค้า 
 การประเมินผลพนักงาน ใช้วิธีการประเมินอย่างง่าย โดยผู้จัดการจะดูจากการขาด ลา มาสาย และความขยันขันแข็ง
ในการทํางาน พร้อมทั้งยอดขายและจํานวนลูกค้าท่ีหาได้ เพ่ือนํามาพิจารณาการปรับเงินเดือนหรือค่าจ้าง 

1.4 การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนด้านการเงิน 
จากการประเมินโครงการแสดงให้เห็นว่าการประเมิน NPV มีค่าเป็นบวกซึ่งแสดงว่ากิจการสามารถสร้างผลตอบแทน

ในการลงทุนได้สูงกว่าเงินที่ลงทุนเริ่มต้นและค่า IRR มีค่าสูงกว่า WACC มีค่าเท่ากับ 36.41% ซึ่งแสดงว่ากิจการสามารถสร้าง
ผลตอบแทนได้มากกว่าท่ีลงทุนไปและสําหรับระยะเวลาคืนทุนน้ัน (Payback Period) มีค่าเท่ากับ 2.36 ปี ซึ่งสามารถสรุปผล
การศึกษาได้ว่า มีความเป็นไปได้ที่จะลงทุนในโครงการคาเฟ่ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพในจังหวัดชลบุรี 
 
ข้อเสนอแนะ  

เน่ืองจากเป็นการศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการลงทุนโดยใช้ระยะเวลาในการศึกษาเพียงหน่ึงภาคการศึกษา สิ่งที่
ควรเพ่ิมเติมคือข้อมูลของคู่แข่งขันในอุตสาหกรรมจากการสํารวจจากสถานที่จริงและข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ 
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Abstract 
This paper identifies the key success factors of the social enterprise in Vientiane, Laos. The social 

enterprise creates high value impact for sustainable social and environment development and great 
contribute the country to achieve the millennium development goals of the United Nation [1]. Since the 
social enterprise is a new phenomenon in Laos especially in Vientiane Capita, more people are interested 
in this business model, therefore, this study aims to identify the factors influence business success, and 
challenges that new entrepreneurs should be aware.  

The method will be used in this study is a structured interview by having face to face meeting with 
key informants and using standard open-ended questions for all respondents in order to interpret and 
better understand key factors that influence success of the social enterprise. 

The finding of this study identified six main key factors influence the success. They are (1) 
motivation and high commitment human resource, (2) clear mission and vision statement, (3) sustainable 
financial, (4) strong leadership, (5) strong partnership and network, and (6) business innovation. The main 
key challenges are lack of government support, there is no a policy, or appropriate legal form for this 
business model establishment, financial source and high competition with the normal business model. 
Keywords: social enterprise, social entrepreneurship, key success factors 
 

Introduction  
In past decades, the world economic had developed widely in capitalism system and then moved 

forward to industrialism system. With respects to Lao PDR, Lao economy has been growing continuously. 
The main factors influenced high rate economic growth are related to sustainability of political, social 
stability, abundance of natural resource, new law established, and investment policies adapted in order to 
increase in the international cooperation and attract more local and foreign investment. According to the 
Seventh Five-year National Socio-Economic Development Plan 2011-2015 [2], Lao PDR development has 
been changing in industrialization and modernization with a focus places by established a Specific Economic 
Zones in around the country. The industrializing and modernizing are mainly seen in electrical power 
generation, mining, agriculture production, construction material manufacturing, education, healthcare, 
public administration, tourism and service [3]. Even though the economic is growing and the number of 
business both domestic and international investment are increasing, the social development is still key 
challenge that the government is focusing to develop for sustainability [4]. This development result creates 
some negative impacts in the society, community and environment such as human right inequality which 
could see obviously the huge gap between poor and rich people in the society, high cost of leaving by high 
cost basic infrastructure services, natural resource degradation due to being used in long period without 
attention for replacement and social disparity and cause of air pollution, bad health condition. 
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According to those problems, there are some group of people be aware of the environment 
protection, social equality problem resolution and sustainability social-economic development, those group 
of people call themselves as social entrepreneur [5]. Social enterprise is an innovative business model for 
sustainability social and economic development, it does not only focus on profitability, it is also focusing 
on social impact. In addition, this kind of business is creating a balance between three pillars of social, 
economic and environment development by combining business operating principle and willingness for 
social problem resolution in order to create good impact for people in society and community to have 
better living condition [6]. The problem spreads out while the economy is growing up, the problem requires 
cooperation from various sectors, which include government agencies such as public sector and private 
sector in order to solve problems efficiently and sustainably. Therefore, there are some both non-profit 
and profit organization established their mission to align with social problem resolution such some non-
profit organizations provide fund or grant to government and set up some projects to support poverty 
reduction in remote area and national development goals in order to reach out the list of least developed 
countries by 2020 as the Government of Lao announced early of 2000s [7]. In addition, there are some 
private sectors establish own business purposing to corporate social responsibility which correlate business 
profitability and social problem resolution in the community. Moreover, there are some small and medium 
size enterprises being established following the business model which its vision and mission mainly 
comprise both business management by applying commercial strategies in order to sustain the business 
and alongside social problem resolution. This business model calls “Social Enterprise” [8]. 

The social entrepreneurship in Laos is a new phenomenon, and while there is a lot of interest in 
this new business model, not many business people understand the concept yet. Also it is not an attractive 
business due to low profit returns. In the government section, there is no a legal support, lack of 
organizational legislature of the social enterprise, there is no information provider of social enterprise 
management [9]. A new start-up company can only be registered as a business enterprise even though the 
vision includes socially oriented activities or support social development of the nation. While these 
limitations need to be addressed, there are some social entrepreneurship pioneers already established and 
grown in this business in Vientiane capital of Laos more than 10 years and could create positive impact by 
supporting their people, social and community for sustainable development. 
 

Objectives  
The objectives of this study:  
1. To identify factors influencing the success of social enterprises in Vientiane Capital, Lao PDR. 
2. To explore main challenges facing in social enterprise operation in Vientiane Capital, Lao PDR 
 

Methodology 
This study used a qualitative method to research key success factors of the social enterprise 

because it is a new innovative business model in Laos particularly in Vientiane Capital and to provide 
complex textual descriptions of how people experience a given research issue. The method was used in 
the research is a structured interview by creating standard open-ended questions which related to the 
purpose of the study. This method allows respondents to talk and share their best practice of operating 
the social entrepreneurship in Laos especially in Vientiane capital as much as they can.  Moreover, it helps 
the research to approach the core context of the social enterprise concept, key success factors in each 
enterprise and the main challenge that this business model is currently facing [10]. 
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The target population selection to participate this study is a purposive sampling group from the 
enterprises which have been established by combining two missions for business commercial principles 
together the social impact activity particularly in Vientiane Capital, Laos. The target social enterprises have 
to operate more than 10 years, well-known in society, and their business mission creates high social value 
impact to contribute nation social-economic development goals. Base on the characteristics of the target 
population selection above, there are four social enterprises chose. They are: JOMA Café, Digital Divide 
DataLaos, Makphet Restaurant, and Magic Lao carpet handicraft.  

To accomplish two objectives of the study, the researcher created standard open-ended questions 
which consisted two main topics in order to use in the face to face interview process with the key informant 
of those four case study social enterprises. Those two topics are: 

1. Key success factors of the social enterprise: this topic is the key highlight of study. It is a main 
objectivity. The topic is for seeking any clue and main factors that influence those case study social 
enterprise are sustainable and successful business more than 10 years in Vientiane capital Laos. 

2. Main challenges of the social enterprise: this topic is to explore the main challenges or obstacles 
that each case study social enterprise is encountering or concerning and willing to raise them up 
for another stakeholders to be aware and help resolving in order to promote growth of this kind 
of business in the future. 
 

Results 
The first part of result will express the finding of structured interview with four social enterprises 

about the key success factors those are mentioned are: 
1. JOMA Café:  
It is registered the business structure as sole company limited. The main purpose of the business 

is profitability. If the business does not care the profit, the business could not be longer sustainable, so 
what is the important thing driver our business, we care about profit said by JOMA Country Manager. The 
profitability in this point means the return income from the products and service that the Café and Bakery 
provides, once the business could generate strong income, it could lead the business to generate the good 
things for company, stakeholder, staff and community. As the JOMA way, serve fresh, high quality food, 
fantastic coffee and create job opportunity for disadvantaged people, train people on the job, and investing 
10% of business profit to support and sponsor charitable events or activities for local communities and 
people’s live improvement. 

There is another key factor influence the success in JOMA, it is creating value and support 
communities to have better life and sustainable livelihood. This could obviously see in the staff’s family, 
from having nothing even the work, they could bring the skill and knowledge to work and make their own 
business on their own way.   

2. Makphet restaurant: 
There are three main key success factors of the restaurant are various. 1) clear social mission 

statement. People knows Makphet is not just a restaurant, it is an innovative business model that operates 
for cooking student of Peuan Mit’s program. It is place to give knowledge, skill to whom has never worked 
on high class restaurant in their life, many of students graduated from the restaurant, they could become 
high-quality staffs in another high-class restaurants in Vientiane and enable to open their own restaurant in 
Vientiane and their hometown. Moreover, Makphet is also the place for them to earn income from their 
excellent job. 2) High commitment staffs, the restaurant is run by instructor and student of Peuan Mit social 
business program. All instructors are professional and skillful of restaurant operation and cooking. They are 
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aware of impact of their organization mission and objective how to influence the disadvantaged kid and 
youth’s life. Those youth people come to the program with zero skill and knowledge, once they got train 
and practiced in live business, they increase their competency and know how to do the job in their business 
which is the expected outcome of the trainers and this is advantage of having intensive staffs in youth 
people development. 3) strong partnership and network: Makphet is run by Peuan Mit, partnered with the 
Ministry of Labour and Social Welfare to address the needs of disadvantaged youth in Laos and other youth 
development associations in order to approach target group in the community. Moreover, there are some 
good volunteer organizations which support the vulnerable and disadvantaged children and youth to 
facilitate vocation training and find good career for the student after graduation.  

3. Digital Divide Data (DDDLaos) 
There are five main key factors influence the success in the business as well. 1) clear social mission 

and impact, DDDLaos creates better future for disadvantaged youth in Laos in order to break the cycle of 
poverty in their family by providing the necessary trainings, scholarships, job opportunity and graduates 
move on to advanced jobs and earn sustainable higher income is the outcome of the social mission part 
of the business. 2) Strong leadership is a key factor to influence the DDDLaos to be more sustainable in 
term of profitability and increase more positive impact to their people, community and country 
development. The key role of a leader in the company to set a clear ambitious mission and vision goals, 
build up a strong foundation pathway and give the right direction in order to reach and exceed the expected 
target. In DDDLaos, an established leader is a woman who is high passionate in the social enterprise model. 
She always has positive mindset and motivates her employees to do beyond expectation and that is a 
successful leadership platform since DDDLaos has been operating more than 15 years with successful their 
mission and vision. 3) sustainable financial prospective, Besides the social impact mission, DDDLaos is also 
working hard to meet or exceed the business performance mission in term of earning revenue with high 
gross margin  and financially sustainable business in order to enable contribute the business operation and 
continuously support the social mission in long term with founding independency. 4) motivation and high 
commitment human resources, at DDDLaos, employees are key asset for the organization’s achievement 
both social and business goals. DDDLaos is a place of learning, sharing knowledge, skill and best practice, 
more than 90% of management employees got internal promotion due to DDDLaos trusts providing job 
opportunity with continuously knowledge and skill sharing will empower them to work diligently and 
professionally. Moreover, DDDLaos creates clear organization culture and core value in order to make sure 
all staffs in the organization are treating each other as equals, create fun and friendly workplace to engage 
the staff to do best and drive growth impact and exceed performance expectation through this engagement. 
And 5) business innovation, as DDDLaos is a technology leading company by using the high technology to 
resolve the client’s data content problem and create social impact. Since the company started, the main 
service was small data entry manual typing, few year later, the company has improved continuously to 
create a new tool, application and technology  in order to provide a wide range of digital content and 
technology services to worldwide customers. 

4. Magic Lao carpet handicrafts  
Magic Lao carpet handicraft is always continuously improving products to attract the customers 

both local and international and provide high quality design according to the client’s order and requirement. 
It is no matter hard or simple pattern, if the customer wants for unique and exclusive, the Magic Lao carpet 
can do it. This is the way to build up the customer’s trust and loyalty with the brand of the Magic Lao 
carpet and to connect with another customer from their network. There are more key success factors of 
the Magic Lao carpet. Next is high engaged staffs, the carpet weaving skill is special and take long time to 
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finish each piece, therefore having high engagement staff and willing to work for excellence is a key asset 
of the company. In addition, the handmade carpet training is not exist in Lao, if the trend of turnover is 
high, the company have to provide training all the time which will not be affective in the production. The 
last is strong partnership. The company partners with multiple internal and external parties in order to 
expand network and business opportunity with public and private sectors such as the company is part of 
Lao business women’s association, Lao handicraft association and JETRO (Japan External Trade 
Organization), the Magic Lao carpet often join the exhibition of the government and received multiple 
awards for excellent creative product and continuous improvement in product development. 

In this part, the study also collected the key challenges of social entrepreneurship in Vientiane 
Laos: The social enterprise in Laos is a new phenomenon, more people still do not understand the concept 
of this kind of business model and there is lack of support in order to grow business, therefore, each social 
enterprise which has already established and operated the business is facing with the same and different 
challenges according to their business and social objective. 

As the case study social enterprises, even though they have been established the business more 
than 10 years, they still have some challenges. The first main challenge that all of four companies addressed 
is about the lack of government support. There is not yet assistance or promotion program to support the 
social enterprise in Lao. In addition, there is no a policy, or appropriate legal form for this business model 
established. Thus, any social entrepreneur willing to register the business legal form, it has to be register as 
normal type even though the business objective has social mission association. Therefore, the social 
business perform heavily in order to achieve both business and social development work. 

 

Conclusion 
The purpose of this study was to find out the key success factors and main challenge of four case 

study social enterprises which have been operating in Vientiane, Laos more than 10 years. 
 The research findings of the key success factors are: (1) Motivation and high commitment human 

resource. The human resource is a main key success factor of four enterprises. They all believe that 
employees are core asset in the organization. They are the one to drive the business to meet and achieve 
their business goals both social impact and business performance. With their high commitment, personal 
competency, knowledge and skill, they could influence the business development and growth. (2) Strong 
leadership, the leader plays an important role for business concept, objective, set clear goals  and give the 
right direction to lead the business success especially the social enterprise, the leaders do not only think 
about what the business should establish, they also need to think of what impact their business will create 
for their people, community, and country. (3) Clear vision and mission statement. Having clear vision and 
mission for establishing one enterprise could indicate the owner what need to do, and manage in order to 
reach and achieve the business’s objective. Since the social enterprise combines between social 
development and sustainable financial objectives. Therefore, the enterprise needs to provide clear vision 
and expectation in order to ensure that the employees understand and enable to manage and lead to 
success. (4) Sustainable financial by having a sustainable financial and funding independency which is the 
one could help the enterprise enables to provide support to society, community development 
continuously and to create more sustainable impact and development. (5) Strong partnership and 
networking could lead the business to more opportunities and grow the business. (6) Business Innovation, 
since the technology sector has never stopped, the company has to adapt its business strategy, services 
and products in order to compete with pure business that mainly focus on high profit return. That means 
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the company must prepare capacity resource in order to work on any changes coming in the future and 
compete with another competitors. 

The key challenge of the social enterprise about the business legal form. Almost of social 
enterprises registered the legal business form as private enterprise structure in individual and partnership 
forms. Some of them are established by various platform such, none-profit organization, business 
association and individual entrepreneurs. Right now, there is no any legal enterprise form from the 
government for the social enterprise in Laos even through there are more people be aware of current social 
and environment problem including social inequality, high cost of living by high cost basic infrastructure 
services, high gap between poor and rich people’s living condition, bad air pollution and bad health 
condition, then those people turn their attention to participate in the problem resolution by establishing 
the business and mainly focus on create good impact to the people in the community. However, those 
entrepreneurs must register their business as normal enterprise form. Basically, the problem requires 
cooperation from various sectors, which include government agencies, NGO, private and also public sectors 
in order to solve problems efficiently and sustainably.  
 

Recommendation 
The recommendation of this study, as the finding of this study, all four case studies are classified 

as successful social enterprise recently. They have already spent more than one and half decades and play 
importance role to support triple bottom lines which combines three main pillars of social, economic and 
environment for sustainable development.  

To support more growth and success, they should get intensive support from multi stakeholder 
corporations which is another key factor to influence more social enterprise succeed both business 
investment in term of financial return and social impact. Those key stakeholders include: 

1. Government: the support from the government is in term of social enterprise law, regulation, 
and policy to facilitate effective business operation and attract more new investment in this business model. 
Furthermore, the government should set up one unit to provide guideline how to set up the business and 
give consultancy once the entrepreneurs are facing with uncertain problem in the business operation. 

2. Non-profit organization: the social enterprise is kind of mix mission both profit and charity 
business, the major support of NGO is about fund raising, loan accessibility in order to contribute growth 
term of positive changes in society and community. The NGO is also good partnership and link to another 
organizations to access another opportunities which are benefit for social enterprise success. 

3. Private sector: currently the global economic has been moving toward dramatically, high 
competition in the market and each of investor almost fight to win while the social enterprise is the one 
run the business under dual missions, one is business and another is helping on social problem resolution 
which is very hard work for social enterprise to be sustainable and successful business. Therefore, the 
private sector could support by having fair trade with social enterprise, change business mindset in order 
to create good impact to community by sharing or return a small part of the business wealthiness back to 
nearby community and own society. 
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THE READINESS PROCESS OF MAKING QUALIFIED LOANS IN CANADIA BANK LAO LTD. 
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Abstract 
This paper identifies main inputs of readiness process of making qualified loans in Canadia Bank Lao Ltd. 
Face-to-face in-depth interview was conducted with key informants including ten credit professionals and 
other five prospective customers. To find out the objective stated earlier, eight interview questions were 
asked. 
Most of the key informants, expressed that loan officer, borrower and the stability of borrower’s source of 
income were the main inputs of readiness process of making qualified loans in Canadia Bank Lao Ltd.  
This paper identifies the readiness process of making qualified loans in Canadia Bank Lao Ltd. which is the 
gap between the Bank–lender and its borrowers in lending activities. When its borrowers are more qualified 
with readiness, his/her loan application is more likely approved. Hence, the Bank also can increase its loan 
portfolio with minimal credit risk and more profitable manner accordingly. Furthermore, it also can useful 
for the Bank’s prospective borrowers somehow because nowadays the borrower seems difficult to access 
for finance while many banks cannot do its best to meeting annual loans target. 

The originality of the paper relies in experience shared by the key informants in or der to examine 
the inputs of readiness process of making healthy loan portfolio in Canadia Bank Lao Ltd.  
Keywords: readiness process, qualified loans 
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1. Introduction  
As whole, financial institution has had an immense effect on real economic activity by affecting the 

supply of bank loans [1]. During the second half of the 1980s, Lao PDR embarked on an ambitious program 
of economic reforms, called the New Economic Mechanism, whose main purpose was to gradually 
transform its centrally planned economy into a market-oriented economy. The systemic changes 
introduced in Lao PDR have contributed to a significant transformation of the country’s economic system, 
away from a rigorously centrally planned economy and towards a form of market economy based on 
private ownership [2].  

Bank of the Lao PDR (BOL) has paid attention to supervise banking system in order to toward banking 
supervision under Basel II principle. In 2018, the BOL has finalized successfully the master plan and the 
implementation plan for 2017-2025; improved Law on Commercial Banks (CBs); established risk based 
supervision manual, CB’s balance sheet analysis and auditing instruments; and created early warning system 
in an aim to supervise the soundness of banking system. At the same time, CBs have also initiated to 
assessment their banking system turning to supervise banking system into type of Risk Based and some of 
commercial bank has completed implementation plan in order to toward banking supervision under Basel 
II principle. Moreover, the BOL has continued to encourage CBs to improve their services via mobile 
application in an aim at facilitating in settlement to be modern and sound such as land tax, electricity-
water payment, and leasing and road tax.  

As the end of 2018, there were 43 commercial banks1, 109 branches of commercial banks, 533 service 
units, 35 exchange bureaus, 1,225 ATM machines, 3,852 EDC countrywide and 1,426,966 ATM card. There 
were 185 non-banks2, decreased from last year by a non-bank and total assets accumulated to LAK 1,635.39 
billion3, increased by 34.42 percent compared to the previous year, which had total deposit LAK 1,062.56 
billion4, picked by 42.64 percent and credit to economy LAK 1,029.65 billion5, increased up to 42.62 percent 
compared to the previous year [3].  
__________________________________ 
1. of which, there were three state-owned banks, a specialized bank, three joint-venture banks, eight 

private banks, nine subsidiary banks, and 19 foreign branch banks.  
2. of which, there were 20 deposit-taking microfinance institutions, 77 non-deposit-taking MFIs, 30 savings 

and credit unions, 29 leasing companies, 27 pawn shops, and five transfer agencies.  
3. including assets of deposit-taking microfinance institutions, non-deposit-taking MFIs, savings and credit 

unions, purchase and leasing companies. 
4. including deposits of deposit-taking microfinance institutions and savings and credit unions.  
5. including credits of deposit-taking microfinance institutions, non-deposit-taking MFIs, leasing companies, 

and pawn shops. 
To support economic growth and maintain price stability, an expansionary monetary policy has been 

implemented. The Bank of Lao PDR (BOL) continues to maintain the reserve requirement ratio at 5% for 
Lao Kip and 10% for foreign currencies setting a daily reference rate for commercial banks and exchange 
bureaus and intervening in the market as the lender of last resort when necessary. In this regard, the 
exchange rate for Lao Kip has depreciated in line with the trend of the US Dollar. By the end of 2018, total 
deposit of commercial banks was LAK 73,673 Billion and total credit of commercial banks was LAK 69,053 
Billion. Growth in deposit was recorded at 8.29% and cover 48.33% of GDP whereas credit growth was 
recorded at 3.16% and covered 45.3% of GDP. The NPLs to total credits ratio marked at 3.12% and overall 
foreign reserve covered 3.23 months of imported goods and services [4]. 
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Meanwhile major changes in monetary and exchange rate policies are unlikely. The authorities will 
continue to manage the exchange rate within the +/- 5% band; using the full band should provide the 
authorities with greater flexibility and lower pressures to intervene in the market to stabilize the Kip. It 
appears that the recent reduction in the policy rate and application of interest rate caps has had a limited 
positive impact on stimulating credit growth and lending to small and medium size enterprises (SMEs). Given 
recent trends in lending and a weakening loan-portfolio, credit growth could further ease. As result, inflation 
was maintained at 2.04 % in 2018 up from an average of 0.8% in 2017, driven by higher average domestic 
food and fuel prices and the depreciation of the kip against major currencies. However, further fiscal 
consolidation, moderate credit growth and gradual recovery in commodity prices are likely to keep 
inflationary pressures moderate and within the Government’s target of less than 5% [5].  

Amongst many CBs in Laos, Canadia Bank Lao Ltd. (CBL) is the most interesting foreign commercial 
bank which has several attractive points to choose as a case study. Firstly, it has a lot of experience in 
banking businesses learned from its parent company for years. Secondly, the Bank’s managements were 
very open and supportive, especially in the area of credit business.  

CBL is a subsidiary of Canadia Bank Plc. of which mainly based in Phnom Penh, Kingdom of Cambodia. 
It was incorporated under the banking license No. 28/BOL, dated 14 August 2015 with its Head Office located 
at Unit7, Pangkham St., Xienggheun village, Chanthabouly district, Vientiane capital, Lao PDR. From the 
starting of its business operation until these days, the Bank keeps focusing on supporting SME with a wide 
range of loan facilities, including business loan, overdraft loan, home/housing loan, personal loan and car 
loan. As the end of 2018, its profit was LAK12,811Million (US$1,505,582), grew by 69% compared to previous 
year (2017: LAK7,545Million or equivalence to US$886,708). Net interest income grew by 17% from previous 
year to a total of LAK26,741Million (US$3,142,672). Its net loan grew was LAK197,018Million (US$23,154,072), 
grew by 15% compared to last year (2017: LAK170,893Million or equivalence to US$20,083,794). The NPLs 
was LAK963Million (US$113,174) increased by 0.49% compared to the previous year’s number of zero NPL. 
Its liquidity position remained strong holding around three times higher than the requirement. Its capital 
adequacy ratio (“CAR”) Tier 1 and Total CAR stood high at 194% and 202% respectively and were well 
above the levels required by the BOL [4]. However, the Bank still has a big challenge of meeting its annual 
loan target for several consecutive years. Regarding to this, many customers applied for loan from the Bank, 
but some of them were rejected due to lack of readiness before requesting loan from the Bank.  

A foremost motivation of this study is to identify the main inputs of readiness process of making 
qualified loans in Canadia Bank Lao Ltd. For this purpose, the paper proposes the readiness process of 
making qualified loans of the Bank based on a face-to-face in-depth interview with key informants who 
directly work in credit of the mentioning bank and its prospective customers.  
2.        Literature review  

According to Shaw, the basic elements of system theory that were key to the research. These include 
input, process, output, goals, and feedback. Before any system performance can be fully evaluated, these 
components must be fully realized [6]. Shaw explained each component as follows: (1) Inputs refer to the 
sacrifice of resources expended by the system in performing the set of activities, which constitutes the 
process. (2) Process is the operating mechanism of the system by which activity results in the transformation 
of inputs and outputs. (3) Outputs refer to the actual results produced by the process for achieving the 
system’s goals. (4) Goals refer to the desired (planned or potential) results sought by the system. How well 
the process is working towards achieving the system’s goal is evaluated through feedback. (5) Feedback is 
the control mechanism of the system for monitoring and correcting deviations in the input–output process 
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and the achievement of system goals. Feedback provides information to evaluate the performance variables 
of inputs, outputs, and goals.  

There were three main inputs of readiness process of the study, including loan officer, borrower and 
the stability of borrower’s source of income. Here, loan officer plays very significant role in decision making 
of loan approval. S/he takes the role of selling, marketing, assessing credit and monitoring the loan products 
of his/her respective department. S/he is also responsible for all steps necessary to process the loan 
appraisal of every loan application, inspecting customers’ business regularly at site, and follow-up on 
collateral issues according to the rules and regulations of the Bank [7]. On top of that, to be able to analyze 
every applicant who applies for loan from the Bank, loan officer relies on traditional approaches what is 
known as the Five Cs of credit including (1) Character, (2) Capacity, (3) Capital, (4) Collateral and (5) 
Conditions. Regarding to this, Competition is also important since the credit analysis process can be 
influenced by terms or conditions the competition is offering in the marketplace. In addition, the credit 
professional must exercise Common Sense; if, on the surface, something doesn’t seem right, then more 
questions should be asked, more information gathered, and a harder look taken [8]. 

In addition, when creditors do not have sufficient information to prove borrowers’ exact capacities 
or intentions to honor their obligation, a perverse problem of adverse collection sets in when creditors raise 
the cost of credit for the probable losses on debtors who appear to be riskier [9]. Ideally, lenders would 
like to encourage good borrowers and discourage bad borrowers, but they do not know, or do not know 
exactly, the borrower’s quality because of information asymmetries [10]. However, according International 
Finance Corporation Private Enterprise Partnership for China [11] stated that to put a lender’s responsibilities 
into perspective, senior credit officer of the best banks may guide new loan officer and credit staff to make 
lending decision with at least as much caution as they would use if they were putting their own family 
savings at risk.  

Furthermore, readiness process of making qualified loans then executed by credit manager/credit 
analyst and/or credit committee who has authority to approve loan as per requested by borrower. To 
perform as credit manager/credit analyst, s/he needs to have core competencies such as business acumen, 
continuous improvement through professional development, corporate citizenship, customer-focused, 
drive performance at all levels, goal-oriented, impact and influence, integrity, leadership skills, plan and 
adapt, problem-solving, result-oriented, working across borders (different continents/different cultures) and 
working across boundaries and the ability to “partner” in building professional relationships across the 
business spectrum (e.g. sales, operations, marketing and legal) [12]. 

At the end, the outputs of readiness process of making qualified loan expresses the quality of loans 
respectively. The quality of loans has a straight affect to the bank operations which can be seen popularly 
in many researches relating to credit risk. The issues internal banks including poor quality of credit asset 
and many default loans is progressively pushing with the hardness of financial sector or its development 
as whole. Credit risk has attracted more and more attention of commercial banks which must be correctly 
understood [13]. 
3.        Methodology 

 This research seeks the main inputs of readiness process of making qualified loans in Canadia Bank 
Lao Ltd. In order to find the mentioning objective of the study, an in-depth interview approach was used. 
Using interviews as a component of data collection has many advantages, and two of these have been 
particularly useful for this research project. The participants were able to provide historical information, and 
as the researcher, I was able to control the line of questioning [14].  
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Amongst all employees of the Bank, credit professionals were chosen as the target informants of the 
study because these group of people worked directly on lending procedures of the Bank. The actual 
practice in their daily jobs may deeply advantage for the study. On the other hand, the prospective 
customers were also considered as another significant group of population of the study due to these people 
would identify comparable points of view regarding to the study’s objective. Regarding to the number of 
sample size of the study [15] mentioned that in qualitative research, the determination of sample size is 
contextual and partially dependent upon the scientific paradigm under which investigation is taking place. 
For example, qualitative research, which is oriented towards positivism, will require larger samples than in-
depth qualitative research does, so that are presentative picture of the whole population under review can 
be gained.  Before conducting pilot interview with the selected key informants, the research questions were 
reviewed twice by the study advisor with several modifications following the conceptual framework and 
objective set forth. In addition to this, the research tool was also reviewed by the Bank’s Chief Financial 
Officer and other two loan officers with some critical feedbacks. Amongst a total of thirty interviews 
questions, four questions were eliminated due to the repetition of its content. To make sure that the 
research tool was properly effective, research tool was piloted with three people including two loan officers 
and one prospective borrower. However, only eight questions in Part II of research tool were discussed to 
answer the mentioning objective in this journal. Last but not least, ten credit professionals from Canadia 
Bank Lao Ltd. and other five prospective customers were interviewed face-to-face aimed at finding the 
mentioning objective of the study.  
4.       Results  
   In this section, the results of in-depth interviews with two different groups of key informants, the 
credit professionals and prospective customers focusing on the respective objective had been identified. 
  Firstly, loan officer was found as the main input which influences the Bank’s loan quality at most. 
Majority of interviewees expressed that when loan officer has competent capacity on credit analysis 
approach, the five C’s including (1) Character, (2) Capacity, (3) Capital, (4) Collateral and (5) Conditions; and 
performs his/her job in ethical manner, the result of loans assessment would be more efficient. Regarding 
to this, if loan officer does not collect all related information from the customer properly, credit analyst 
would not analyze loan efficiently which leads the wrong decision making of loan approval or possibility of 
overdue repayment. However, the number of lending institutions ended up with many loan defaults due 
to incomplete, poor and unprofessional credit risk assessment and valuation [16].  
 Secondly, the borrower also was revealed as another main input which effects the quality of loans in 
the selected Bank. Here, most of key informants stated that the debtor’s willingness to pay its obligations 
and imputes a level of ethics, integrity, trustworthiness and quality of management was exactly crucial. The 
self-conscious borrower usually put his/her highest effort to repay to the Bank due to s/he percepts that 
the negligence on his/her obligation may affect his/her value in society, and more importantly the credit 
history of which recorded by the Credit Information Bureau of the Bank of Lao PDR.  

Finally, the stability of borrower’s source of income was emphasized as another main input of which 
results the Bank’s loan quality as well. The informants mainly expressed that loan repayment would 
become overdue relatively when borrower’s source of income decreases or fluctuates due to 
unemployment or the hardship of socio-economic influences. Net income and cashflows can affect the 
buyer’s ability to make payment [8]. This would affect the Bank’s loan quality as whole, even loan officer 
assesses loan case before proposing to credit managements very carefully or the borrower totally intents 
to repay to the Bank.  
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Hence, when loan officer performs his/her job well, borrower is properly ready together with his/her 
stable source of income, the Bank’s loan quality would be qualified with healthy portfolio accordingly.  
5. Conclusions and policy recommendations 

In conclusion, this paper identifies three main inputs of readiness process of making qualified loans 
in Canadia Bank Lao Ltd., including (1) loan officer, (2) borrower and (3) the stability of borrower’s source 
of income. These respective inputs would make the Bank’s loan be qualitied with the conclusions and 
recommendations as follows.  

1. The Banks should train loan officer to have competent capacity on credit analysis approach and 
guide him/her to perform his/her job responsibilities critically in ethical manner from the beginning of loan 
assessment procedures until loan is repaid to the Bank in full;              

2. The Bank should assess the readiness of every loan applicant clearly before making decision to 
approve loan to him/her. It means that before approving loan, the Bank should make sure that borrower 
(1) have a clear plan or purpose how to use loan clearly, (2) have sufficient capacity with proper coverage 
repayment ratio; (3) know how to control income and expenses properly, (4) have clear supporting 
documents such as identifications and documents to prove the income and expenses and (5) have proper 
collateral to secure the requested loan amount. 

3. The Bank shall critically measure the stability of borrower’s source of income in a long-term 
manner or as long as the whole term of his/her loan owes to the Bank in order to mitigate the risk of late 
payment.  

On top of that, the Bank should consider the following points, including (1) create or revise a clear, 
detailed and simple credit policy and guidelines, (2) manage and control loans repayment in a continuous 
manner bases on internal guidelines and actual situation, (3) cooperate with BOL, MFIs, local authorities, 
related local and international organizations to conduct training courses on basic finance & accounting and 
disseminate an awareness of debt obligation to general people or prospective borrowers. 

Nevertheless, the study covered just only one commercial bank in Vientiane, Lao PDR not all banks 
in the Republic’s banking system. The study results would just be the basic concepts for practitioners and 
related people only. Therefore, further research on the study’s problems still be a long journey of the 
researcher or any interested scholar.  
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THE SCENT OF LUXURY TOWARD OLFACTORY SEMIOTICS: FROM HOME STAGING 
TRIGGERED HOME-SWEET-HOME MARKETING TO LUXURY ACCOMMODATIONS;  

A CASE STUDY OF ST. REGIS HOTEL, BANGKOK 
 

RATTANAPONG KONGCHAROEN1 
PORANEE ANUPONGAMORN2 

 

Abstract 
This paper examines the reaction to olfactory semiotics when marketing luxury products which is 

related to the perception of environmental scent and olfaction-based interpretation of luxury hotel. This 
research benefits from the home staging marketing concept where marketers simulate the feelings of a 
lively home via multisensory stimuli, especially the scent of smell that can trigger the majority of perception, 
instead of viewing unfurnished room without any potential buyers. 

This paper will conduct a case study at the St. Regis Hotel in Rajdamri area as this hotel represents 
a luxury brand along with high quality amenities and service. This paper will also utilize in-depth interviews 
comparing three involved departmental manager and senior supervisor under the research questions via 
the boundary of research framework. 

The findings on this paper shows the importance of taking into consideration the ability of 
environmental scent, as olfactory semiotics, can convey the surroundings’ message and translate implicitly 
the luxury sensations. Moreover, the results provide particular scents as a sign of invisible verbalization from 
the viewpoint of departmental manager and senior supervisor in selected hotel. 
Keywords: Olfactory Semiotics, Scent Perception, Luxury sensation 
 

Introduction  
Instinctive behavior has always existed from our Pre-Neanderthal period which rather concerns as 

the self-preservation instinct. Human showed this effected instinct on our behavioral appearance, for 
example, we will flex our muscles or expand our body to make ourselves appear too big to menace, and 
we may exhibit roaring to warn others to stay away from our territory, which is found in research of Lorenz 
and Tinbergen [1] & Craig [2]. No one can deny that those genetic instincts help us to survive from generation 
to generation. In addition, they still follow unnoticeably our behaviors until nowadays in some forms as a 
trace of lives. As mentioned in the study of Holland R.W., Hendriks M., and Aarts H. [3], everyone may have 
the experience of sniffing at a shirt before deciding to wash it, taking in the odor of food to determine 
whether it is still edible, and perhaps suddenly walking faster through a street when a garbage truck passes 
by. Those chemistries which attacked to our neurotransmitter in our brain intend to whisper some obscure 
messages to humans’ instincts. The research of Chernigovskaya T. [4] named this function as chemical 
language or chemo-communication that will say odor conquer the whole mind, evoking situations and 
emotions associated with similar olfactory pictures. 
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2 Silpakorn University International College 
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Thanks to a psychological research portrayed by Marcel Proust [5] who claimed that odors are 
specifically powerful and evocative cues, this anecdote is based on a single literary called “Remembrance 
of Things Past” in which the author described how he was vividly reminded of childhood experiences by 
dipping a madeleine cake into tea, the taste of which causes long forgotten memories of his childhood to 
resurface. The discovery of Proust phenomenon implied that scent can expose our subconscious memory, 
however to understand exactly what scent impacts our behavior and human’s perception, the prior study 
of Spangenberg et al. [6] examined the impact of ambient scents in simulated retail environment. The 
findings showed that subjects had more positive evaluations and behaviors in the scented rather than the 
unscented environment. Besides, Gulas and Bloch [7] explained a developed conceptual model of ambient 
scent, as an environmental track, that influences emotional responses and ultimately shopping behaviors. 
As to Mehrabian and Russell [8] indicated that scent influences consumer’ perceptions of pleasure and 
arousal, which in turn affect behavioral responses to the environment. 

As a result of scent perception which can effectively monitor an action of human’s behavior, 
focusing on an accommodation aspect; one strategy which stands prominently called home staging comes 
to the researcher’s attention. The concept of home staging was published in Sara Davies [9]’s book named 
“Home Staging The Power That Sells Real Estate”, she mentioned that home staging is a very detailed 
procedure where a property is prepared for sale. It is also the way how home stagers convey a home’s 
livability to buyers by using material objects to influence their senses, imaginations and processes of 
evaluation, mentioned in research of Kelcie L. V. [10]. Another supportive findings of Iyer and Kuksov [11], 
told us that companies can increase consumers’ perceptions of product quality by crafting an attractive, 
engaging and memorable physical environment for consumers. Unforgettably, the sense of smell, Karp P. 
[12] emerged a study talking about the "chocolate chip cookie effect" where a buyer walks in the front door 
and immediately feels right at home. He also supported those fresh-baked cookies smell can help to create 
a welcoming, comfortable atmosphere. 

The core values of scent in term of human’s perception pulse researcher a lot with the powerful 
impact on the integration with other disciplines. Another form of study which is likely to share partial 
concepts with perception is “Semiotics.” Based on the study of Semiotics by Prior P. [13], He said that 
semiotics is a broad diverse field of study, involved multiple kinds of signs conveyed via varied channels 
and  media,  of  socially-organized  and  evolutionarily-generated  sign  systems,  and of the conditions of 
signification or semiosis (i.e., the processes of making meaning from signs). Looked backward to the previous 
paper on semiotics involved by environmental scents, researcher discovered the study of Chernigovskaya 
T. who published the chemo-communication and chemical language that can be discriminated an individual 
olfactory stimulus in a mixture of unfamiliar stimuli by the ability of animal. Apparently, researcher feel 
interested in applying the semiotics with environmental scent and find out the meanings of involved area 
of study, in this case is luxury hotel, from a sign of olfaction as show in conceptual framework below:  

 

Objectives  
As shown in Figure 1, researcher summarized the whole theoretical concerns into conceptual 

framework and pointed out the relevance of each factor into research objectives: 
- This research aims to find out that environmental scent can define luxury perspective on the 

basis of olfactory semiotics in selected luxury hotel on Rajdamri Road. 
- This research aims to identify the specific conceptual scent which can generate a definition of 

luxury in order to standardize the managerial hotel policy and departmental perspective on environmental 
scenting products. 
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Methodology 
Researcher begins initially with reviews of the literatures to conceptualize the scent perception 

and definition of luxury to frame a visionary semiotics of environmental scent. Penetrated carefully on 
selecting the scope of study in luxury hotel, researcher pinpoints the St.Regis Hotel in Rajdamri areas, as a 
result, this is a potential district in the heart of downtown where the purpose of stay focusing on business 
trip and corporate target-based clients. 

The data collection is performed as a case study based qualitative method, which Starman A. B. 
[14] combined her study from all academic research and summarized that this method  aim to explain the 
examination of complexity in a variety of real-life situations and it does not include various methods of 
data acquisition, in subcategory of discipline configurative case study. This refer to George and Bennett 
[15]’s classification of case study which they defined that disciplined configurative case study is a way of 
using established theory to explain the case. 

Hence, researcher highlights on data collection from the comparison of three involved 
departmental manager or senior supervisor in luxury 5-stars hotels, in this case was chosen St. Regis Hotel, 
by in-depth interview, to gain effective data with research questions under the boundary of research 
framework in order to obtain all plausible data. 

 

Results 
Based on the data collection from interviewees, researcher summarized the responsive reply as 

shown in Table 1: 
The interviewee of Dept A and Dept B provided almost identical data on the definition of luxury 

via sense of smell with the leather notes. One of them draws a picture of luxury as feelings when sitting 
inside the expensive or racing sport car during summer time which leather scent embraces around the cabin 
car, meanwhile the other pointed out about the scene in luxury leather shop where there are a bunch of 
new tailored-made leather bag on the shelf. The scent of authentic leather played a major role as ambient 
scent covered the whole shop environment. 

On the contrary, the interviewee of Dept C stated that “…I have no idea…” and then, after closed 
the eyes for a few second, provided a narrative data that it should be a category of clean odor, laundry-
typed scent, the natural reminiscence of cashmere and silk, plus a very little white flower followed behind. 
 

Discussions 
Researcher noticed that the olfactory semiotics which this research is investigating has also a linkage 

with memory of scent. While the interviewees were questioned to define a luxury hotel how they think the 
environmental scent works in this matter, all of them use the prior experience which is considered as their 
memory to translate a scent message to convey the issue which is equal to the study of Larkin [16] & Bone 
and Ellen [17] who found that the scents that are experienced seldom, but in connection to specific 
occasion such as Christmas, are likely to be tied to this occasion and this connection can represents certain 
food, products or places. In this research, those interviewees linked their emotional experience, for 
example, luxury car, leather shop, and clean atmosphere, to group a set of answer interpreted their luxury 
definition. 

According to Laudamiel C. [18]’s Premium Scenting’s recent attitudinal study, his paper showed 
that human has associated the softness and sensuality of leather with luxury. Two thirds of respondents 
found that leather was the smell they most strongly associate with luxury. He also associated Park Hyatt 
standard of operation to use a blend of Russian leather, patchouli and Florida oranges to scent their 
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corridors and invite customers inside. This is obviously match with the data collection of Dept A and Dept 
B from St. Regis Hotel who related their scent experience with the luxury places and products (encode) 
before framing an idea of translation (decode) into luxury definition. On the other hand, Dept C found that 
the feelings of clean and luxury textile which maybe it does involve in some parts of life, can decode the 
intention to define luxury. 

Another research of Spangenberg et al. tried to explain the same margin of scent usage which 
buyers will associate with the environment, he recommended that the simple scent, such as orange, lemon, 
basil, vanilla, green tea, pine and cedar, are easier to sort out , less distracting intention and more conductive 
to spending. Those scents need to be on the edge of perception – not centrally processed. His research is 
contrasted to our study as Spangenberg’s research use the scent perception toward the environment as 
his variable which ensure to choose a scent from choice of simple, positive, and congruent, however our 
study concentrates more on olfactory semiotic which define a luxury hotel. That’s a reason why the 
environmental scent has to be more distinctive, complex and unique. 

Gender is another factor which has to be concerned when questioned the interviewees. Prior 
research of Kongcharoen R. [19] found that there is no significant difference in customer perception toward 
the spa's scent among gender because the global spa’s scent is obviously analogous and always aromatized 
with lemongrass, geranium, peppermint, lavender, eucalyptus, etc.. Nevertheless, this study will be 
answered the definition of luxury hotel from numerous scent experience, so the incongruence of scent 
perception among gender is still influenced the interviewee’s answer. 
 

Conclusion 
From our interactive interview of three involved departmental manager or senior supervisor in St. 

Regis Hotel, they all can define, in particularly, their own scent perception and form a set of idea or 
imagination to translate the surrounding environment via the combination toward the sense of smell. 

Interestingly, this finding showed new conceptual empiricism of the interpretation issue via 
environmental scent which researcher called olfactory semiotics. As mentioned before, most of the study 
tend to find out the perception, responsive behavior, and memory via sense of smell, however to identify 
or give a definition of some interested area of study with scent never conducted before. 

 

Suggestions 
The result of this study strengthens the nouveau empiricism of scent interpretation or olfactory 

semiotics of luxury theme, moreover the summation of analytic data will be widened the managerial hotel 
policy and departmental perspective on environmental scenting products. 

According to the findings of this research, the scent of hotel which can identify the luxury definition 
is still varied depending on scent experience and subjectivity of scent perception. So, the further study 
should spend more on the other type of luxury accommodation, i.e. luxury service apartments, luxury 
condominium, luxury townhome, luxury resorts where the sort of customers are also different in order to 
see the possibility of olfactory semiotic toward luxury definition. If it can do so, we can sum up all the 
effective odors and consult the perfumers or scent experts to form a trial and error experimental research 
in various place and time. 

Furthermore, the integration of semiosphere is intriguingly still widened to be reach out the 
information, meaning that the other interpretation via sensory, such as visual semiotics, audio semiotics, 
etc. can be an effective answer to define another involved issues in luxury accommodations, or even the 
merging of whole sensory modalities to decode some area of study. 
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Figure 1: Theoretical Conceptual Framework  
 

 
Table 1: The summary of interviewees’ answer on the scent of luxury toward olfactory semiotics and 

personal scent identification 
Departmental 

Manager 
Scent of luxury toward olfactory semiotics Specific scents / 

notes 
Dept A “…Talking about luxury, I could draw a picture of luxury feelings 

when I sit inside Benz or Aston Martin if I can. You know in 
summer you will feel a leather scent inside cabin… ” 

Leather Notes 

Dept B “…Expensive scent in my mind which should put inside the 
hotel, I’m thinking about a luxury leather store in Paris or Milan. 
You will feel that kind of new leather bag smell. It’s cool…” 

Leather Notes 

Dept C “…I have no idea…I just can think about something which clean 
odor, laundry-typed scent, or else if we can scent cashmere 
and silk, that is awesome, plus a little white flower…” 

Laundry Notes 
Cashmere/Silk Notes 
White Flower Notes 

 

Environmenta
l scent 

Olfactory 
Semiotics 

Scent 
Perception 

Scent of Luxury 
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Abstract 
This paper identifies the key success factors of the social enterprise in Vientiane, Laos. The social 

enterprise creates high value impact for sustainable social and environment development and great 
contribute the country to achieve the millennium development goals of the United Nation [1]. Since the 
social enterprise is a new phenomenon in Laos especially in Vientiane Capita, more people are interested 
in this business model, therefore, this study aims to identify the factors influence business success, and 
challenges that new entrepreneurs should be aware.  

The method will be used in this study is a structured interview by having face to face meeting with 
key informants and using standard open-ended questions for all respondents in order to interpret and 
better understand key factors that influence success of the social enterprise. 

The finding of this study identified six main key factors influence the success. They are (1) 
motivation and high commitment human resource, (2) clear mission and vision statement, (3) sustainable 
financial, (4) strong leadership, (5) strong partnership and network, and (6) business innovation. The main 
key challenges are lack of government support, there is no a policy, or appropriate legal form for this 
business model establishment, financial source and high competition with the normal business model. 
Keywords: social enterprise, social entrepreneurship, key success factors 
 

Introduction  
In past decades, the world economic had developed widely in capitalism system and then moved 

forward to industrialism system. With respects to Lao PDR, Lao economy has been growing continuously. 
The main factors influenced high rate economic growth are related to sustainability of political, social 
stability, abundance of natural resource, new law established, and investment policies adapted in order to 
increase in the international cooperation and attract more local and foreign investment. According to the 
Seventh Five-year National Socio-Economic Development Plan 2011-2015 [2], Lao PDR development has 
been changing in industrialization and modernization with a focus places by established a Specific Economic 
Zones in around the country. The industrializing and modernizing are mainly seen in electrical power 
generation, mining, agriculture production, construction material manufacturing, education, healthcare, 
public administration, tourism and service [3]. Even though the economic is growing and the number of 
business both domestic and international investment are increasing, the social development is still key 
challenge that the government is focusing to develop for sustainability [4]. This development result creates 
some negative impacts in the society, community and environment such as human right inequality which 
could see obviously the huge gap between poor and rich people in the society, high cost of leaving by high 
cost basic infrastructure services, natural resource degradation due to being used in long period without 
attention for replacement and social disparity and cause of air pollution, bad health condition. 
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ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการบริหารหลักสูตร ระดับอุดมศึกษา 
THE FACTORS AFFECTING TO CURRICULUM ADMINISTRATION  

IN HIGHER EDUCATION LEVEL 
 

ปวีณา ปรีชญากลุ1 
ประณต บุญไชยอภิสิทธ์ิ2  อนันตกุล อินทรผดุง3  ดุษณี ศภุวรรธนะกุล4 

 

บทคัดย่อ 
ด้วยความส าคัญในการพัฒนาคุณภาพทางวิชาการเพื่อส่งเสริมสร้างความเข้มแข็งในเชิงวิชาการให้มีคุณภาพทุก

ระดับและทุกสาขาวิชาที่สูงขึ้น และให้อาจารย์สามารถน าความรู้เหล่านี้ไปใช้ในการปรับหลักสูตร จัดการเรียนการสอนให้มี
เนื้อหาท่ีทันสมัยและรองรับการเปลี่ยนแปลงของสังคมและเทคโนโลยีที่เกิดขึ้นตลอดเวลา   

การศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการบริหารหลักสูตร ระดับอุดมศึกษา มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยในการบริหาร
หลักสูตรของสาขาวิชา และศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อคุณภาพของหลักสูตร เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ โดยศึกษางานวิจัยที่
เกี่ยวข้อง ศึกษาเกณฑ์มาตรฐานหลักสูตรระดับอุดมศึกษา ปี พ.ศ. 2558 ศึกษารายงานการประกันคุณภาพการศึกษาภายใน
ระดับหลักสูตร และการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้บริหารระดับมหาวิทยาลัย ระดับคณะ และระดับสาขาวิชา กลุ่มตัวอย่างเป็นแบบ
เจาะจงจ านวน 5 คน ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อการบริหารหลักสูตร ประกอบด้วยปัจจัยด้านนักศึกษา ปัจจัยด้าน
อาจารย์ ปัจจัยด้านการจัดการเรียนรู้ ปัจจัยด้านภาวะการมีงานท า และปัจจัยด้านนโยบายแผนกลยุทธ์ 
ค าส าคัญ: การบริหารหลักสูตร ปัจจัยการบริหารหลักสูตร คุณภาพของหลักสูตร 

 

Abstract 
The importance of improving the academic quality is to uphold the academic strength to meet all 

level and all higher programs. Instructors can apply this knowledge to modify the curriculum. To conduct 
teaching and organize the modern contents to serve the social and technology which are changing all the 
times.  

A study of factors affecting curriculum administration in higher education was proposed as 1.) 
Explore the factors affecting curriculum administration. 2.) Study the affecting factors to the curriculum 
quality. This is a qualitative study by examine relevant research, explore the other  standard curriculum in 
higher education level, study the Self-Assessment Report by each curriculum level and interviewing in-
depth with university administrators at Faculty level, and Program level.  The sample is 5 people came 
from specific selected.   The results of this study shown that factors affecting curriculum administration 
were the student factor, the instructor factor, the learning management factor, the graduated employment 
factor and the strategic & policy factor. 
Keywords: Curriculum Administration, The factors of Curriculum Administration, Quality Curriculum 
Administration 

 
  

                                                           
1 นักศึกษาดุษฎีบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการเทคโนโลยี คณะเทคโนโลยีอุตสาหกรรม มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร 

2 3 4อาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์ สาขาวิชาการจัดการเทคโนโลยี คณะเทคโนโลยีอุตสาหกรรม มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร 
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บทน า  
การศึกษาเป็นรากฐานของการพัฒนาท่ียั่งยืน ตามยุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี (พ.ศ. 2561 - 2580) มีการก าหนดวิสัยทัศน์

ในการพัฒนาประเทศ คือ “ประเทศไทยมีความมั่นคง มั่งคั่ง ยั่งยืน เป็นประเทศพัฒนาแล้ว ด้วยการพัฒนาตามหลักปรัชญา
ของเศรษฐกิจพอเพียง”  [1] รวมถึงนโยบายประเทศไทย 4.0 ก าหนดแนวทางพัฒนาประเทศให้เป็นประเทศเศรษฐกิจใหม่ 
(New Engines of Growth) ที่ต้องการปรับเปลี่ยนโครงสร้างเศรษฐกิจไปสู่ “Value–Based Economy” หรือ “เศรษฐกิจที่
ขับเคลื่อนด้วยนวัตกรรม” ที่เน้นการพัฒนาด้านวิทยาศาสตร์เทคโนโลยี วิจัย และนวัตกรรมให้มีความก้าวหน้าทันต่อการ
เปลี่ยนแปลงในอนาคต  [2] ส่งผลให้ภาคการศึกษาต้องเร่งผลิตบุคลากรในด้านนี้เพิ่มมากขึ้น รวมถึงการบริหารมหาวิทยาลัย
ราชภัฏนั้น ได้ด าเนินการให้สอดคล้องกับยุทธศาสตร์ใหม่ของมหาวิทยาลัยราชภัฏ เพื่อการพัฒนาท้องถิ่นตามพระบรมรา
โชบายระยะ 20 ปี (พ.ศ. 2560 - 2579) ซึ่งจะประกอบไปด้วย 4 ยุทธศาสตร์ที่ส าคัญคือ การพัฒนาท้องถิ่น การผลิต และ
พัฒนาครู การยกระดับคุณภาพการศึกษา และการพัฒนาระบบบริหารจัดการ  [3] จากการเปลี่ยนแปลงโครงสร้างประชากรที่
มีอัตราการเกิดของประชากรที่ลดลง ประเทศไทยคาดว่าจะเข้าสู่การเป็นสังคมสูงวัยระดับสุดยอดในปี 2574 มีผลกระทบต่อ
จ านวนเด็กนักเรียน ซึ่งเป็นปัจจัยน าเข้าสู่ระบบการศึกษา ท าให้สถานศึกษา บางแห่งมีจ านวนผู้เรียนลดลง/ไม่มีผู้เรียน อีกทั้ง
ในการบริหารหลักสูตร จะต้องเป็นไปตามประกาศกระทรวงศึกษาธิการ  เรื่องแนวทางการบริหารเกณฑ์มาตรฐานหลักสูตร
ระดับอุดมศึกษา พ.ศ. 2558 [4] ให้ใช้ประกาศกระทรวงศึกษาธิการนี้ เป็นแนวทางการบริหารจัดการและพัฒนาหลักสูตร 
ระดับอุดมศึกษาทุกสาขาวิชา 

อีกทั้งการเปลี่ยนแปลงนวัตกรรมอย่างรวดเร็ว (Disruptive Innovation) เป็นการก้าวกระโดดของการพัฒนา
เทคโนโลยีดิจิทัล ท าให้เกิดการหลอมรวมระหว่างสงัคมมนุษย์ เทคโนโลยีเข้าด้วยกัน และการเติบโตอย่างรวดเรว็ของประชากร
ที่สามารถเข้าถึงข้อมูลข่าวสารในทุกรูปแบบ ทุกคน ทุกเวลา ทุกท่ี  ระบบการศึกษาท่ีสามารถน ามาปรับให้เหมาะสมกับผู้เรียน
แต่ละคนที่มีความต้องการแตกต่างกันไป  [5] ทักษะและสมรรถนะของบัณฑิตไม่ตอบสนองความต้องการของผู้ประกอบการ  
พฤติกรรมการเรียนรู้ของผู้เรียนที่ เปลี่ยนแปลงไปในยุค (Digital Transformation) ท าให้การปรับตัวด้านการจัดการการ
บริหารหลักสูตรเพื่อรองรับยุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี จากนโยบายประเทศไทย (Thailand 4.0) ยุทธศาสตร์ก าลังคนใน
อุตสาหกรรมเป้าหมายใหม่ของประเทศ (New S -Curve)  โดยเป็นการศึกษาวิเคราะห์การจัดเตรียมก าลังคนและความพร้อม
ในการปรับตัวในระบบนิเวศธุรกิจของอุตสาหกรรมต่าง ๆ ซึ่งเป็นอุตสาหกรรมเป้าหมายใหม่ของประเทศ ผลการศึกษาพบว่า 
การจัดเตรียมก าลังคนและความพร้อมการปรับตัวในระบบนิเวศธุรกิจของแต่ละอุตสาหกรรมมีความแตกต่างกัน  [6] แผนการ
ศึกษาแห่งชาติ 20 ปี สอดคล้องกับยุทธศาสตร์มหาวิทยาลัยราชภัฏเพื่อการพัฒนาท้องถิ่นตาม 

พระบรมราโชบาย ระยะ 20 ปี  สู่ความต้องการของสถานประกอบการ/ผู้เรียน (ทั้งในวัยเรียน วัยท างาน และ
ผู้สูงอายุ)  อีกทั้งประกาศกระทรวงศึกษาธิการแนวทางการบริหารจัดการและพัฒนาหลักสูตร  ระดับอุดมศึกษาทุกสาขาวิชา 
ส าหรับหลักสูตรที่เปิดใหม่และหลักสูตรปรับปรุงของสถาบันอุดมศึกษา  ของรัฐและเอกชน สถาบันอุดมศึกษามีหน้าที่ต้อง
รับผิดชอบการพัฒนาหลักสูตรระดับอุดมศึกษา ให้มีมาตรฐานและคุณภาพการศึกษาสูงขึ้น สอดคล้องกับเกณฑ์มาตรฐาน
หลักสูตรระดับอุดมศึกษา ของคณะกรรมการการอุดมศึกษา เกณฑ์มาตรฐานวิชาชีพ กรอบมาตรฐานคุณวุฒิระดับอุดมศึกษา
แห่งชาติ รวมทั้งเกณฑ์มาตรฐานอื่น ๆ ที่เกี่ยวข้อง 

จากเหตุผลข้างต้น การพัฒนา/ปรับปรุงหลักสูตร สู่การบริหารจัดการหลักสูตรให้มีคุณภาพ ผู้วิจัยจึงเห็นความส าคัญ
ของการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการบริหารหลักสูตร และคุณภาพของหลักสูตร 
 
วัตถุประสงค ์ 

1. เพื่อศึกษาวิเคราะห์ปัจจัยที่ส่งผลต่อการบริหารหลักสูตร 
2. เพื่อหาความสัมพันธ์ของปัจจัยที่มีผลต่อการบริหารหลักสูตร  
3. เพื่อศึกษาคุณภาพของหลักสูตรขึ้นอยู่กับปัจจัยใด 

วิธีด าเนินงาน    
การศึกษาวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เริ่มจากการศึกษาทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง

กับแนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับคุณภาพการศึกษา และการบริหารหลักสูตร เกณฑ์มาตรฐานต่าง ๆ  และปัจจัยที่มีผลต่อการ
บริหารหลักสูตรระดับอุดมศึกษา  

1) การศึกษาการประกันคุณภาพ องค์ประกอบ ตัวบ่งช้ี และเกณฑ์มาตรฐานต่าง ๆ  
2) ศึกษารายงานการประเมินตนเองระดับหลักสูตร 
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 เคร่ืองมือในการวิจัย 
เคร่ืองมือในการวิจัยในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากรายงานการประเมินตนเองระดับหลักสตูร จัดท าเป็นตารางแยก

ตามตัวบ่งช้ี เก็บข้อมูลการสัมภาษณ์ ได้แก่ อาจารย์ประจ าหลักสูตรโดยเป็นอาจารย์ผู้รับผิดชอบสูตร 1 ราย รองคณบดีฝ่าย
วิชาการ 1 ราย คณบดี 1 ราย เจ้าหน้าที่ส านักประกันคุณภาพ 1 ราย และอธิการบดี 1 ราย โดยได้ติดต่อท าการสัมภาษณ์ใช้
แบบสัมภาษณ์ แบบกึ่งโครงสร้าง เพื่อน ามาสนับสนุนปัจจัยส่งผลต่อการบริหารหลักสูตร 

เคร่ืองมือในการวิจัย 
การสัมภาษณ์เชิงลึก กับผู้ท่ีเกี่ยวข้องกับการบริหารหลักสูตร ระดับอุดมศึกษา ประกอบด้วย ประชากร  ผู้บริหาร

ในส่วนระดับหลักสูตร ผู้บริหารคณะ ผู้บริหารมหาวิทยาลัย 
ตอนท่ี 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์  

   ตอนท่ี 2 ข้อมูลสภาพปัญหา และปัจจัยที่เกี่ยวข้อง/มีอิทธิพลต่อการบริหารหลักสูตร 
ตอนท่ี 3 แนวทางแผนการด าเนินงานการบริหารจัดการ หลักสูตร การจัดการเรยีนการสอน และการด าเนินงานตาม

แผนยุทธศาสตร์   
   ตอนท่ี 4 ข้อเสนอแนะ อ่ืน ๆ  
 
ผลการวิจัย 

จากการศึกษาเกณฑม์าตรฐานหลักสูตรระดับอุดมศึกษา พ.ศ.2558 และรายงานการประเมินตนเองระดับ ระดับ
หลักสูตร 

เพื่อเข้ารับการตรวจประเมินตามองค์ประกอบซึ่งมีปัจจัยต่าง ๆ ดังต่อไปนี้  
ปัจจัยด้านอาจารย์ 
ตัวบ่งช้ีที่ 4.1 การบริหารและพัฒนาอาจารย์ 
ตัวบ่งช้ีที่ 4.2  คุณภาพอาจารย์ 
ตัวบ่งช้ีที่ 4.3 ผลที่เกิดกับอาจารย์ 
ปัจจัยด้านนักศึกษาและบัณฑิต 
ตัวบ่งช้ีที่ 2.1 คุณภาพบัณฑิตตามกรอบมาตรฐานคุณวุฒิ ระดับอุดมศึกษาแห่งชาติ 
ตัวบ่งช้ีที่ 2.2 ร้อยละของบัณฑิตปริญญาตรีที่ได้งานท าหรือประกอบอาชีพอิสระภายใน 1 ปี 
ตัวบ่งช้ีที่ 3.1 การรับนักศึกษา 
ตัวบ่งช้ีที่ 3.2 การส่งเสริมและพัฒนานักศึกษา 
ตัวบ่งช้ีที่ 3.3 ผลที่เกิดกับนักศึกษา 
ปัจจัยด้าน หลักสูตร การเรียนการสอน และการประเมินผลผู้เรียน  
ตัวบ่งช้ีที่ 5.1 สาระของรายวิชาในหลักสูตร 
ตัวบ่งช้ีที่ 5.2 การวางระบบผู้สอนและกระบวนการจัดการเรียนการสอน 
ตัวบ่งช้ีที่ 5.3 การประเมินผู้เรียน 
ตัวบ่งช้ีที่ 5.4 ผลการด าเนินงานตามกรอบมาตรฐานคุณวุฒิระดับอุดมศึกษาแห่งชาติ 
ปัจจัยด้านสิ่งสนับสนุนการเรียนรู ้
ตัวบ่งช้ีที่ 6.1  สิ่งสนับสนุนการเรียนรู้ 

ผลการสัมภาษณ์  
ในการวิจัยครั้งนี้ใช้วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก  จากการศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อ

การบริหารหลักสูตรในระดับอุดมศึกษา ทั้งระดับปริญญาตรี และระดับบัณฑิตศึกษา โดยในการบริหารจัดการให้ได้มาตรฐาน
ประกันคุณภาพตามความคิดเห็นของผู้บริหาร ท าให้ผู้วิจัยได้รับทราบข้อมูลในด้านกลยุทธ์และภาพลักษณ์ของมหาวิทยาลัย
ราชภัฏ รวมถึงนโยบายการบริหารจัดการหลักสูตร กระบวนการด าเนินงานภายในองค์กร การบริหารงานด้านงบประมาณ 
ด้านการเรียนการสอน  ด้านการบริหารบุคลากร รวมทั้งงานด้านอื่น ๆ ท่ีมีความเกี่ยวข้องกับการบริหารจัดการหลักสูตร  

ตอนที่ 1 ผลการสมัภาษณ์เกี่ยวกบัข้อมูลทั่วไปของผู้บริหารหลักสตูรระดับอุดมศึกษา 
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จากการสัมภาษณ์ผู้บริหารหลักสูตรระดับอุดมศึกษา จ านวน 5  คน  พบว่าเป็นเพศชาย จ านวน  3 
คน  และเพศหญิง จ านวน 2 คน  อายุอยู่ในช่วงระหว่าง 40 - 55 ปี ระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี  มีประสบการณ์การ
ท างานไม่น้อยกว่า 10 ปี   

ตอนที่ 2 แนวค าถามเกี่ยวกับข้อมูลสภาพปัญหา และปัจจัยที่เกี่ยวข้อง/มีอิทธิพลต่อการบริหารหลักสูตร  
จากข้อมูลการให้สัมภาษณ์ของผู้บริหารหลักสูตร  ดังกล่าว ผู้วิจัยสามารถสรุปข้อมูลสภาพปัญหา 

และปัจจัยที่เกี่ยวข้อง/มีอิทธิพลต่อการบริหารหลักสูตร  ได้ดังนี้คือ มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครมีการจัดการเรียนการสอนใน
ระดับอุดมศึกษา ตาม ประกาศกระทรวงศึกษาธิการ เรื่อง แนวทางการบริหารเกณฑ์มาตรฐานหลักสูตรระดับอุดมศึกษา โดย
ยึด เกณฑ์มาตรฐานหลกัสูตรระดับปรญิญาตร ีและเกณฑ์มาตรฐานหลกัสูตรระดับบณัฑิตศึกษา เป็นแนวทางทางในการบริหาร
จัดการหลักสูตรจะประสบความส าเร็จหรือมีคุณภาพนั้นข้ึนอยู่ปัจจัยดังต่อไปนี้  

นักศึกษา ประกอบด้วยข้อมูล จ านวนการรับนักศึกษา อัตราการคงอยู่ การเรียนตามโครงสร้าง
หลักสูตร การเพิ่ม-ลด ถอน ในรายวิชา   การส าเร็จการศึกษาตามเวลาที่ก าหนด ความพึงพอใจในการบริหารหลักสูตร  

การจัดการเรียนการสอน ประกอบด้วย การจัดรายวิชา การจัดการโครงสร้างหลักสูตร การจัด
อาจารย์ที่ปรึกษา การดูแลนักศึกษา การจัดผู้สอน การจัดการห้องเรียน ห้องปฏิบัติ การจัดการรูปแบบการเรียนการสอน และ
โครงการ กิจกรรมต่าง ๆ  ตลอดจนนักศึกษาส าเร็จการศึกษา 

อาจารย์  ประกอบด้วยข้อมูล  คุณวุฒิอาจารย์ ต าแหน่งทางวิชาการ การพัฒนาอาจารย์ ผลงานวิจัย
ผลงานทางวิชาการ ภาระงานสอน ความพึงพอใจของอาจารย์ในการบริหารหลักสูตร 

ภาวะการมีงานท าของบัณฑิต ได้ดังนี้คือ  ภาวะการมีงานท าของบัณฑิตเป็นการส ารวจสถานภาพ
การมีงานท า และสาเหตุของการไม่ได้งานท า ปัญหาและอุปสรรคในการหางานท า ลักษณะงานและอาชีพที่บัณฑิตท างาน 
อัตราเงินเดือน ภูมิภาคที่ท างาน ระยะเวลาในการหางาน ทัศนคติในการท างาน การน าความรู้มาประยุกต์ใช้กับหน้าที่การงาน 
ความต้องการศึกษาต่อ และปัญหาในการศึกษาต่อของ ผู้ส าเร็จการศึกษาในระดับปริญญาตรี  
                   ตอนที่ 3  แนวค าถามเกี่ยวกับแนวทางแผนการด าเนินงานการบริหารหลกัสูตร การจัดการเรียนการสอน และ
การด าเนินงานตามแผนยุทธศาสตร์                 
จากข้อมูลการให้สัมภาษณ์ของผู้บริหารระดับมหาวิทยาลัย ดังกล่าว ผู้วิจัยสามารถสรุปได้ดังนี้  

1. ปรับปรุง/พัฒนาหลักสูตรให้ทันสมัย สอดคล้องกับ 
1.1 พระบรมราโชบาย ศาสตร์พระราชาสู่การพัฒนาท้องถิ่นที่ยั่งยืน  
1.2 ยุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี  
1.3 แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบับท่ี 12  
1.4 นโยบายประเทศไทย 4.0 
1.5 โลกาภิวัตน์ 4.0 
1.6 การเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยีอย่างพลิกผัน 
1.7 สังคมผู้สูงอายุ 
1.8 ความต้องการของสถานประกอบการ/ผู้เรียน (ทั้งในวัยเรียน วัยท างาน และผู้สูงอายุ)   
1.9 อุตสาหกรรมเป้าหมายใหม่ของประเทศ 

2. ปรับปรุงกลยุทธ์การจัดการเรียนการสอนเพื่อให้ผู้เรียนเกิดทักษะที่จ าเป็นต่อการประกอบอาชีพ เช่น 
MOOC, Problem-based, Research-based, Work-based หรือ Community-based Learning รวมถึงจัดการเรียนการ
สอนให้ผู้เรียนมีทักษะการเป็นผู้ประกอบการ (Entrepreneur) ทักษะการคิดเชิงสร้างสรรค์ (Creative Thinking) ทักษะการ
เป็นนวัตกร (Innovator) ทักษะการสื่อสาร (Communication) และทักษะความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล (Collaboration) 

3. พัฒนาหลักสูตรแบบ Non-Degree, หลักสูตรแบบ Online, Short Course, Module Course, 
Buffet Program, Lifelong Learning 

4. บูรณาการศาสตร์สาขาวิชา เพื่อพัฒนาหลักสูตรพันธุ์ใหม่/นวัตกรรม/งานวิจัย ที่ตอบสนอง Thailand 
20 ตามคลัสเตอร์ของยุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี ได้แก่  

4.1 กลุ่มอาหาร เกษตร และเทคโนโลยีชีวภาพ (Food, Agriculture & Bio-Tech) 
4.2 กลุ่มสาธารณสุข สุขภาพ และเทคโนโลยีทางการแพทย์ (Health, Wellness & Bio-Med) 
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4.3 กลุ่มเครื่องมืออุปกรณ์อัจฉริยะ หุ่นยนต์ และระบบเครื่องกล ที่ใช้ระบบอิเล็กทรอนิกส์ควบคุม 
(Smart Devices, Robotics & Mechatronics) 

4.4 กลุ่มดิจิตอล เทคโนโลยีอินเทอร์เน็ตที่เช่ือมต่อการท างานของอุปกรณ์ต่าง  ๆ ปัญญาประดิษฐ์ 
และเทคโนโลยีสมองกลฝังตัว (Digital, Internet of Things, Artificial Intelligence & Embedded Technology) 

4.5 กลุ่มอุตสาหกรรมสร้างสรรค์ วัฒนธรรม และบริการที่มีมูลค่าสูง (Creative, Culture & High 
Value Services) 

5. พัฒนาหลักสูตรเพื่อรองรับระเบียงเศรษฐกิจภาคตะวันออก (Eastern Economic Corridor : EEC) 
6. ปรับกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์หลักสูตร และสร้าง brand โดยการส่งเสริมให้มหาวิทยาลัยราชภัฏ

พระนครมีจุดขายเป็นที่รู้จักของสาธารณชน 
 
สรุป  

จากข้อมูลการให้สัมภาษณ์ของผู้บริหาร คณะและสาขาวิชา สามารถน าข้อมูลการประกันคุณภาพการศึกษาภายใน
ระดับหลักสูตร ไปใช้ในการพัฒนา ปรับปรุงหลักสูตรและการจัดกระบวนการเรียนการสอน เพื่อความสอดคล้องกับคุณลักษณะ
บัณฑิตที่พึงประสงค์ที่แต่ละหลักสูตรได้ก าหนดไว้ นอกจากนี้ยัง สามารถใช้เป็นแนวทางการพัฒนานักศึกษาให้ตรงกับความ
ต้องการของตลาดแรงงานมากยิ่งข้ึน  

ปัจจัยที่ส่งผลต่อการบริหารหลักสูตร ประกอบด้วย ปัจจัยด้านนักศึกษา ปัจจัยด้านอาจารย์ ปัจจัยด้านสถาน
ประกอบการ และปัจจัยด้านการจัดการเรียนการสอน 
 
ข้อเสนอแนะ  
 ควรมีการวิจัยหาความสัมพันธ์ของปัจจัยที่ส่งผลต่อการบริหารหลักสูตรให้ได้คุณภาพ เพื่อใช้เป็นรูปแบบการ
พยากรณ์คุณภาพการบริหารหลักสูตรในระดับอุดมศึกษา ในด้านผู้เรียน ผู้สอน การจัดการเรียนรู้ ภาวะการมีงานท า 
 น าข้อมูลที่ได้เสนอแก่ผู้บริหารในการวางแผนจัดการบริหารองค์กร (งบประมาณ จัดการองค์กร วิชาการ 
หลักสูตร) และสนับสนุนการบริหารความความเสี่ยงในองค์กร ก าหนดกลยุทธ์และแผนด าเนินการ ต่อไป 
 
กิตติกรรมประกาศ 

ขอกราบขอบพระคุณ ท่านผู้บริหารของมหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครทุกท่านที่ได้สละเวลาอันมีค่าในการให้เข้า
สัมภาษณ์และให้ข้อมูลต่าง ๆ 
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ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดการวจิัย 
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กระบวนทัศน์ใหม่: สปาเพื่อสุขภาพในประเทศไทยภายใต้  
พระราชบัญญัติสถานประกอบการเพื่อสุขภาพ พ.ศ. 2559   

THE NEW PARADIGM: WELLNESS SPA IN THAILAND ACCORDANCE WITH 
THE HEALTH ESTABLISHMENT ACT, B.E.2559 

 

พุทธพร อักษรไพโรจน1์ 
 

บทคัดย่อ 
บทความวิชาการเรื่อง กระบวนทัศน์ใหม่: สปาเพื่อสุขภาพในประเทศไทยภายใต้พระราชบัญญัติสถานประกอบการ

เพื่อสุขภาพ พ.ศ. 2559 มีวัตถุประสงค์เพื่อน าเสนอกรอบแนวความคิดของสปาเพื่อสุขภาพในการดูแลสุขภาพในเชิงรุกที่
มุ่งเน้นการส่งเสริมสุขภาพแบบองค์รวม ( Integrated Wellness-Oriented Approaches) น าเสนอการสังเคราะห์ลักษณะ
ของการด าเนินธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพในประเทศไทยภายใต้กรอบแนวคิดการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพ ซึ่งปรับเปลี่ยนและ
ด าเนินตามการบังคับใช้มาตรฐานตามพระราชบัญญตัิสถานประกอบการเพื่อสขุภาพ พ.ศ. 2559 โดยมุ่งหวังให้สปาเพื่อสุขภาพ
ยกระดับสู่การส่งเสริมสุขภาพแบบองค์รวม ส่งเสริมการเป็นสินค้าและบริการหลักของบริการทางการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริม
สุขภาพ (Wellness Tourism) เพื่อการเพิ่มขีดความสามารถสปาไทยให้เป็นผู้น าในระดับสากล 
ค าส าคัญ: สปาเพื่อสุขภาพ การทอ่งเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพ ประเทศไทย 
 

Abstract 
 This academic article is titled The New Paradigm: Wellness Spa in Thailand Accordance with the 
Health Establishment Act, B.E.2559 , that aims to present the conceptual framework of wellness spas in 
proactive health care that focuses on promoting the Integrated Wellness-Oriented Approaches in terms of 
synthesis of wellness spa business operated in Thailand under the concept of wellness tourism, well-
adjusted and implemented in accordance with the enforcement of standards compliance based on the 
Health Establishment Act B.E. 2559 , for the purpose of promoting wellness spas to a holistic health 
promotion; serving as the main product and providing wellness tourism services to become more globalized 
as the world leading Thai spa. 
Keyword:  Wellness Spa, Wellness Tourism, Thailand 
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บทน า  
การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ (Health Tourism) ท่ีมีการท่องเที่ยวเชิงการแพทย์เป็นกระบวนทัศน์เน้นการรักษาทาง

ทางการแพทย์รูปแบบเดิม (Reactive Wellness Paradigm) ที่มีแนวคิดการตั้งรับเป็นกรอบความคิดการรักษา (Treatment 
Paradigm) ส่วนกระบวนทัศน์การส่งเสริมสุขภาพ (Wellness Paradigm) ได้ก้าวพ้นกรอบแนวความคิดการรักษาไปสู่การ
ดูแลสุขภาพในเชิงรุก (Proactive Wellness Paradigm) เป็นการป้องกันหรือเสริมสร้างสุขภาพเน้นการส่งเสริมสุขภาพแบบ
บูรณภาพแบบองค์รวม [1] โดยสิ่งจูงใจของนักท่องเที่ยว (Different Underlying Tourist Motivations) ในกลุ่มการท่องเที่ยว
เชิงส่งเสริมสุขภาพจะมีแรงจูงใจในการเดินทางเพื่อปรับปรุงสุขภาวะให้มีสุขภาพโดยรวมที่ดีขึ้น  

การท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพ (Wellness Tourism) เป็นที่รู้จักและพูดถึงในประเทศไทยในช่วงเวลากว่าสิบป ี
ทีผ่่านมา จากกระแสการดูแลสุขภาพท่ีก าลังได้รับความนิยม การส่งเสริมสุขภาพเป็นแนวความคิดจากสหรัฐอเมริกา ในขณะที่
การด าเนินการเพื่อการส่งเสริมในเชิงธุรกิจมุ่งเน้นการเพิ่มบริการหรือผลิตภัณฑ์ให้มีก าไรมากขึ้น [2] ท าให้เกิดธุรกิจที่จะ
ตอบสนองจ านวนมากขึ้นตามความต้องการของนักท่องเที่ยวซึ่งเป็นกลุ่มคุณภาพสูงเกิดขึ้นตามมา การท่องเที่ยวเชิงส่งเสริม
สุขภาพเป็นการเดินทางเพื่อไปเยี่ยมชมสถานท่ีท่องเที่ยวท่ีสวยงามในแหล่งท่องเที่ยวธรรมชาติ โดยแบ่งเวลาจากการท่องเที่ยว
ส่วนหนึ่งมาท ากิจกรรมส่งเสริมสุขภาพในหรือนอกที่พักแรม ส่วนใหญ่นักท่องเที่ยวผู้สนใจใช้บริการการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริม
สุขภาพเป็นผู้ทีย่ังมีสุขภาพดีและยังไม่เป็นโรครา้ยแรง จุดประสงค์ในการมาเพื่อต้องการดูแลสขุภาพด้วยบรกิารสง่เสริมสขุภาพ
ป้องกันการเกิดโรค เพื่อเป็นการฟื้นฟูร่างกายและจิตใจ ซึ่งการดูแลนี้เน้นด้วยวิธีการที่ไม่ใช่เทคโนโลยีทางการแพทย์ที่ทันสมัย
หรือซับซ้อน [3] แต่อย่างไรก็ตาม ด้วยบริบทที่เปลี่ยนแปลงตามแนวโน้มพฤติกรรมผู้บริโภคจึงไม่แปลกที่จะพบว่า ปัจจุบัน
หลายพื้นที่ท่องเที่ยวเกิดการสร้างนวัตกรรมบริการร่วมกันเพื่อเป็นการเช่ือมโยงเพื่อการสร้างมูลค่าเพิ่มในสินค้าและบริกา ร
ร่วมกัน อาทิ การน าเสนอแนวทางการพัฒนานวัตกรรมบริการการเช่ือมโยงบริการระหว่างการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพ
และการท่องเที่ยวเชิงการแพทย์ (WMT-Wellness-Medical Tourism) ซึ่งเป็นแนวทางการพัฒนานวัตกรรมในมิติด้านบริการ
และกระบวนการ เพื่อน าเสนอชุดรายการ ลักษณะโปรแกรมนวัตกรรมบริการการเช่ือมโยงบริการระหว่างการท่องเที่ยวเชิง
ส่งเสริมสุขภาพและการท่องเที่ยวเชิงการแพทย์ด้วยการขับเคลื่อนนวัตกรรมบริการภูเก็ต “PHUKET Services Innovation” 
[4]  

ปัจจุบัน กระทรวงสาธารณสุขประกาศใช้พระราชบัญญัติสถานประกอบการเพื่อสุขภาพ พ.ศ.2559 เพื่อส่งเสริม 
สนับสนุน ควบคุม ก ากับ สถานประกอบการเพื่อสุขภาพให้มีคุณภาพมาตรฐาน ช่วยยกระดับคุณภาพ มาตรฐาน สถาน
ประกอบการเพื่อสุขภาพให้เป็นที่ยอมรับจากทั้งชาวไทยและต่างประเทศ ขจัดปัญหาสปาไร้มาตรฐานหรือด าเนินการใน
รูปแบบธุรกิจสีเทาที่แอบแฝงบริการทางเพศ [5] สปาเป็นสินค้าและบริการที่ส าคัญหลักของบริการการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริม
สุขภาพที่มีศักยภาพสูงในการสร้างรายได้ให้กับประเทศไทย สปาเปนการบ าบัดแบบองครวมที่เนนการปองกันการเจ็บปวย
มากกวาการรักษา [6] โดยใชศาสตรสัมผัสทั้ง 5 ไดแก รูป รส กลิ่น เสียง และสัมผัส เปนปจจัยที่สรางภาวะสมดุลระหวาง 
รางกาย จิตใจ จิตวิญญาณ อารมณ์ [7] ธุรกิจสปาไทยเป็นอีกธุรกิจหนึ่งท่ีมีศักยภาพและแนวโน้มการเติบโตสูงขึ้นอย่างรวดเร็ว
ด้วยอัตลักษณ์การให้บริการอย่างไทยที่สร้างช่ือเสียงในระดับโลก จนก่อเกิดรายได้จ านวนมากเข้าสู่ประเทศอย่างต่อเนื่อง [8] 
ปัจจุบันประเทศไทยมีธุรกิจสปาและนวดเพื่อสุขภาพกว่า 13,514 ราย มีมูลค่าตลาดรวม 33,574 ล้านบาท เติบโตขยายตัว 
ร้อยละ 8 ซึ่งสูงกว่าค่าเฉลี่ยทั่วโลก ส่งผลให้ธุรกิจสปาไทยกวาดก าไรเพิ่มสูงขึ้นในไตรมาสแรกของปี 2561 ขณะเดียวกันการ
แข่งขันทางธุรกิจสุขภาพและความงามก็เพิ่มขึ้นเช่นกัน ท าให้ธุรกิจสปาไทยติดอันดับ 16 ของโลกและเป็นอันดับ 5 ของเอเชีย 
โดยมีสัดส่วนของผู้ใช้บริการแบ่งเป็น ชาวต่างชาติร้อยละ 75 และคนไทยร้อยละ 25 [9] 

ดังนั้น หากพิจารณาบริบทเกี่ยวเนื่องตามที่ได้กล่าวมาข้างต้น จะเห็นว่าการเข้าใจกรอบแนวคิดของสปาเพื่อสุขภาพ
ภายใต้มิติใหม่ตามกรอบแนวคิดการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพและการบังคับใช้พระราชบัญญัติสถานประกอบการเพื่อ
สุขภาพ พ.ศ.2559 เพื่อการยกระดับสู่การท่องเที่ยวเชิงส่งเสรมิสขุภาพ จึงมคีวามส าคัญที่จะท าให้ผู้มีสว่นเกี่ยวข้องเข้าใจบรบิท
ดังกล่าว ส าหรับการเตรียมความพร้อมทั้งมิติเชิงนโยบายและแนวทางปฏิบัติและเพิ่มขีดความสามารถสปาเพื่อสุขภาพของ
ประเทศไทยสู่ระดับสากลต่อไป 

 
วัตถุประสงค ์

บทความวิชาการน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อน าเสนอกรอบแนวคิดใหม่ของสปาเพื่อสุขภาพในประเทศไทย ภายใต้    
กระบวนทัศน์การท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพ (Wellness Tourism) ที่มุ่งเน้นการเสริมสร้างสุขภาพแบบองค์รวม และ
มาตรฐานตามพระราชบัญญัติสถานประกอบการเพื่อสุขภาพ พ.ศ.2559  
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กระบวนทัศน์ใหม่: สปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทยภายใต้ พระราชบัญญัติสถานประกอบการเพ่ือสุขภาพ พ.ศ. 2559   
บทความวิชาการนี้น าเสนอโดยมีประเด็นหลัก 2 ประเด็นคือ (1) กระบวนทัศน์การท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพ และ 

(2) สปาเพื่อสุขภาพภายใต้กระบวนทัศน์การท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพและพระราชบัญญัติสถานประกอบการเพื่อสุขภาพ  
พ.ศ.2559 มีรายละเอียด ดังน้ี 

(1) กระบวนทัศน์การท่องเท่ียวเชิงส่งเสริมสขุภาพ  
การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ (Health Tourism) ครอบคลุมการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพ (Wellness Tourism) หรือ

และการท่องเที่ยวเชิงการแพทย์ (Medical Tourism) มีกรอบแนวความคิด (กระบวนทัศน์) ด้านหนึ่งในการมีสุขภาพที่ดี 
(Wellness Paradigm) การดูแลสุขภาพในเชิงรุก (Proactive Wellness Paradigm) คือ เป็นการป้องกันหรือเสริมสร้าง
สุขภาพที่เน้นการส่งเสริมสุขภาพแบบองค์รวม โดยสิ่งจูงใจของนักท่องเที่ยว (Different underlying tourist motivations) 
ในกลุ่มการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพนั้นจะมีแรงจูงใจในการเดินทางเพื่อปรับปรุงสุขภาวะให้มีสุขภาพโดยรวมที่ดีขึ้น 
“Wellness” มีความหมาย คือ ความมีสุขภาพหรือสุขภาพ ตรงกับความหมายของค าว่า Well-Being ที่หมายถึง ความผาสุก
หรือความเป็นอยู่ที่ดี และมีความหมายอย่างเดียวกันกับค าว่า Health ที่หมายถึงสุขภาพดี โดยค าว่า “Health” ตาม
ความหมายขององค์การอนามัยโลก หมายถึง สภาวะของความเป็นอยู่ที่ดีทางร่างกาย จิตใจและสังคม ไม่ใช่เพียงแต่ไร้โรค
หรือไม่แข็งแรงเท่าน้ัน ในความหมายนี้ สุขภาพมีความหมายเดียวกับสุขภาวะความเปน็อยู่ที่ดี (Well-Being) ในหลากหลายมติิ
[10] จากมุมมองทางฝั่งภูมิภาคตะวันตก มีการแบ่งการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพออกเป็นประเภทต่างๆ ตามรูปแบบที่เกิดขึ้น เช่น 
ระหว่างรูปแบบสุขภาพแบบดั้งเดิมที่มีการรักษาโรคในด้านใดด้านหนึ่ง และกระบวนทัศน์สุขภาวะ [11] [12] ซึ่งสามารถอธิบาย   
ได้ว่า การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพเป็นหนึ่งในการท่องเที่ยวแบบลักษณะความสนใจพิเศษซึ่งแตกต่างจากการท่องเที่ยวอื่นๆ โดย
เศรษฐกิจเชิงส่งเสริมสุขภาพท่ัวโลกมีมูลค่าสูงถึง 4.2 ล้านล้าน USD หรือประมาณ 132.5 ล้านล้านบาท [13] 

การท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพ (Wellness Tourism) เป็นที่รู้จักและพูดถึงในประเทศไทยเมื่อประมาณสิบกว่าปี 
ที่ผ่านมา การส่งเสริมสุขภาพเป็นแนวความคิดมาจากสหรัฐอเมริกาน าเสนอทางเลือกใหม่ในการดูแลสุขภาพที่เน้นให้
ความส าคัญในการส่งเสริมฟื้นฟูป้องกันโรคมากกว่าการรักษาท่ีเน้นรูปแบบด้านความผาสุก (Eudemonistic Model) ค าว่า 
Eudemonistic หมายถึง ความเป็นอยู่ที่ดี (Well-Being) หรือความสุข (Happiness) แนวคิดรูปแบบนี้เช่ือว่า การที่บุคคล
สามารถกระท าตามบทบาทที่ได้รับมอบหมายและมีศักยภาพท้ังด้านร่างกาย อารมณ์ สังคมและจิตวิญญาณ  จากกระแสการ
ดูแลสุขภาพที่ก าลังได้รับความนิยมท าให้เกิดธุรกิจดังกล่าวเพื่อตอบสนองความต้องการแก่นักท่องเที่ยวซึ่งเป็นกลุ่ม
นักท่องเที่ยวคุณภาพเกิดขึ้นมากมายในประเทศไทยตามมา การท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพเป็นการเดินทางเพื่อไปเยี่ยมชม
สถานท่ีท่องเที่ยวท่ีสวยงามในแหล่งท่องเที่ยวธรรมชาติและวัฒนธรรมเพื่อการเรียนรู้วิถีชีวิตและพักผ่อนหย่อนใจ โดยแบ่งเวลา
จากการท่องเที่ยวส่วนหนึ่งมาท ากิจกรรมส่งเสริมสุขภาพ จุดประสงค์เพื่อต้องการดูแลสุขภาพด้วยบริการส่งเสริมสุขภาพ
ป้องกันการเกิดโรค เพื่อเป็นการฟื้นฟูร่างกายและจิตใจ ซึ่งการดูแลนี้เน้นด้วยวิธีการที่ไม่ใช่เทคโนโลยีทางการแพทย์ที่ทันสมัย
หรือซับซ้อน [3] 

ด้านการบริการในการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพ (Wellness Tourism Services) มีบริการเกี่ยวข้องครอบคลุม 
[14] ประกอบด้วย (1) การบริการท่ีเกี่ยวข้องส าหรับสมรรถภาพทางกาย (Physical Fitness) (2) การดูแลความงาม 
(Beauty Care) (3) โภชนาการเพื่อสุขภาพ (Healthy Nutrition, Diet) (4) การพักผ่อนหย่อนคลาย (Relaxation) (5) สมาธิ
และกิจกรรมทางจิตใจ (Meditation and Mental Activity) และ (6) การศึกษา (Education) และจากสภาพการณ์ปัจจุบัน 
บริบทที่เปลี่ยนแปลงตามแนวโน้มพฤติกรรมผู้บริโภคจึงไม่แปลกที่จะพบว่า เกิดการสร้างนวัตกรรมบริการร่วมกัน อาทิ  
การน าเสนอแนวทางการพัฒนานวัตกรรมบริการการเช่ือมโยงบริการระหว่างการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพและการ
ท่องเที่ยวเชิงการแพทย์ (WMT-Wellness-Medical Tourism) ซึ่งเป็นแนวทางการพัฒนานวัตกรรมในมิติด้านบริการและ
กระบวนการ เพื่อน าเสนอชุดรายการ ลักษณะโปรแกรมนวัตกรรมบริการการเชื่อมโยงบริการระหว่างการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริม
สุขภาพและการท่องเที่ยวเชิงการแพทย์ด้วยการขับเคลื่อนนวัตกรรมบริการภูเก็ต “PHUKET Services Innovation” [4]  
ซึ่งเป็นการเช่ือมโยงเพื่อการสร้างมูลค่าเพิ่มในสินค้าและบริการร่วมกัน เป็นทั้งการปรับตัวเพื่อการปรับเปลี่ยนที่ส าคัญในการ
ด าเนินการสู่การเตรียมความพร้อมเชิงรุกในอนาคต 

(2) สปาเพ่ือสุขภาพภายใต้กระบวนทัศน์การท่องเท่ียวเชิงส่งเสริมสุขภาพและพระราชบัญญัติสถาน
ประกอบการเพ่ือสุขภาพ พ.ศ.2559 

สปา มาจากภาษาลาตินวา “Sanus per aquam” หรือ Sanitas per aquas  หมายถึง การบ าบัดดวยน้ าหรือดูแล
สุขภาพโดยใชน้ า สปาเป็นเมืองเล็กทางตะวันออกเฉียงใตของเบลเยี่ยมเป็นแหล่งของน้ าพุที่สามารถรักษาอาการปวยไข ้
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เป็นสถานท่ีตากอากาศเพื่อสุขภาพ (Health Resort) ที่โดงดัง โดยทั่วไป “สปา” หมายถึง การบ าบัดดูแลสุขภาพแบบองครวม 
ดวยวิธีทางธรรมชาติที่ใชน้ าเปนองคประกอบในการบ าบัดควบคูไปกับการบ าบัดดวยวิธีทางการแพทยทางเลือกอื่นๆ โดยใช
ศาสตรสัมผัสทั้ง 5 ไดแก รูป รส กลิ่น เสีย และสัมผัส เปนปจจัยที่สรางภาวะสมดุลระหวางรางกาย จิตใจ จิตวิญญาณ อารมณ
เปนการบ าบัดแบบองครวมที่เนนการปองกันการเจ็บปวยมากกวาการรักษา [6] ธุรกิจสปาเป็นธุรกิจหลักที่ส าคัญในสินค้าและ
บริการทางการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพในประเทศไทย สปาไทยมีช่ือเสียงติดอันดับโลกและได้รับความนิยมจาก
นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ โดยเฉพาะนวดไทยซึ่งเป็นการบริการเชิงสุขภาพที่โดดเด่น นวดไทยเป็นภูมิปัญญาด้านแพทย์ 
แผนไทยท่ีสามารถนวดเพื่อการรักษาและนวดเพื่อผ่อนคลาย สปาเป็นบริการที่เน้นถึงรูป รส กลิ่น เสียง สัมผัส ที่จะเป็นการ
ส่งเสริมสุขภาพในองค์รวม ซึ่งทุกด้านบริการดังกล่าวนี้  ล้วนมีความส าคัญที่สร้างเป็นองค์ประกอบก่อเกิดบริการที่จะสร้าง
คุณค่าเพื่อเป้าประสงค์การผ่อนคลายอย่างแท้จริง  

ปัจจุบัน กระทรวงสาธารณสุขประกาศบังคับใช้พระราชบัญญัติสถานประกอบการเพื่อสุขภาพ พ.ศ.2559 โดยมี
วัตถุประสงค์เพื่อส่งเสริม สนับสนุน ควบคุม ก ากับ สถานประกอบการเพื่อสุขภาพให้มีคุณภาพมาตรฐาน เพื่อช่วยยกระดับ
คุณภาพ มาตรฐาน สถานประกอบการเพื่อสุขภาพให้เป็นที่ยอมรับจากทั้งชาวไทยและต่างประเทศ ขจัดปัญหาสปานวด 
ไร้มาตรฐาน หรือด าเนินการในรูปแบบธุรกิจสีเทา แอบแฝงบริการทางเพศ [15] ประกอบด้วยกฎกระทรวงก าหนดบริการอื่น 
ในกิจการสปา พ.ศ. 2560 ว่าด้วยบริการ 29 ประเภท ที่สามารถให้บริการร่วมในกิจการสปา ซึ่งตามกฎหมายก าหนดให้
กิจการสปาที่มีการเสริมสร้างสุขภาพด้วยน้ า และนวดร่างกายเป็นหลัก มีบริการอื่นเสริมอีกอย่างน้อย 3 อย่าง โดยมีการให้
นิยามและรายละเอียดส าคัญว่าด้วย สถานประกอบการเพื่อสุขภาพ หมายถึง สถานท่ีที่ตั้งขึ้นเพื่อด าเนินกิจการ ดังต่อไปนี้  

สปาเพื่อสุขภาพ หมายถึง บริการที่เกี่ยวกับการดูแลและเสริมสร้างสุขภาพโดยวิธีการบ าบัดด้วยน้ าและการนวด
ร่างกายเป็นหลัก ประกอบกับบริการอ่ืนตามที่ก าหนดในกฎกระทรวงอีกอย่างน้อยสามอย่าง  เว้นแต่เป็นการด าเนินการ 
ในสถานพยาบาลตามกฎหมายว่าด้วยสถานพยาบาลหรือการอาบน้ า นวด หรืออบตัว ท่ีเป็นการให้บริการในสถานอาบน้ า นวด 
หรืออบตัว ตามกฎหมายว่าด้วยสถานบริการ ส าหรับบริการอื่นที่ก าหนดในกฎกระทรวงสาธารณสุข ว่าด้วยการก าหนดบริการ
อื่นในกิจการสปา มีจ านวน 29 รายการ ดังนี้ (1) การขัดผิวกาย (2) การขัดผิวหน้า (3) การใช้ผ้าห่มร้อน (4) การท าความสะอาด
ผิวกาย (5) การท าความสะอาดผิวหน้า (6) การท าสมาธิ (7) การนวดหน้า (8) การบริการอาหาร หรือเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพ  
(9) การบ ารุงผิวกาย (10) การบ ารุงผิวหน้า (11) การประคบด้วยความเย็น (12) การประคบด้วยหินร้อน (13) การปรับสภาพ
ผิวหน้า (14) การแปรงผิว (15) การพอกผิวกาย (16) การพอกผิวหน้า (17) การพันตัว (18) การพันร้อน (19) การอบซาวน่า  
(20) การอบไอน้ า (21) การอาบด้วยทรายร้อน (22) ชิบอล (23) ไทเก๊ก (24) ไทชิ (25) พิลาทิส (26) ฟิตบอล (27) โยคะ (28) ฤาษี
ดัดตน (29) แอโรบิก 

  
บทสรุป 
 กระบวนทัศน์ใหม่ สปาเพื่อสุขภาพในประเทศไทยภายใต้พระราชบัญญัติสถานประกอบการเพื่อสุขภาพ พ.ศ. 2559 
และยกระดับสู่การด าเนินการเพื่อการส่งเสริมสุขภาพแบบองค์รวมอย่างเป็นรูปธรรม สามารถสรุปได้ดังภาพที่ 1  

จากการสังเคราะห์ทั้งหมดข้างต้น ผู้เขียนบทความน าเสนอภาพกระบวนทัศน์เริ่มต้นของการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริม
สุขภาพเพื่อให้ผู้อ่านได้เห็นมิติที่ชัดเจนของกระบวนทัศน์ทางการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพที่มุ่งเน้นต่างจากการท่องเที่ยว
เชิงการแพทย์ คือ การส่งเสริมสุขภาพ อันมีลักษณะที่มีกรอบแนวคิดเชิงป้องกันก่อนการเกิดโรค ผ่านการมองแบบบูรณาการ
และส่งเสริมสุขภาพแบบองค์รวม ทั้งด้านกาย ใจ และจิตวิญญาณ ซึ่งเป็นการผสานการด ารงชีวิตแบบสมดุล ทั้งนี้ เป็นไปใน   
ทิศทางการยกระดับของกระทรวงสาธารณสุขในการวางกรอบการบังคับใช้กฎหมายตามพระราชบัญญัติสถานประกอบการ
เพื่อสุขภาพ พ.ศ.2559 ที่สนับสนุน ส่งเสริมให้สปาเพื่อสุขภาพมีบริการส่งเสรอมสุขภาพแบบองค์รวมมากข้ึน และสร้างความ
ชัดเจนในการส่งเสริมภาพลักษณ์สปาไทย ยกระดับสปาเพื่อสุขภาพสู่การเป็นการบริการทางการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพ  
ตามแนวโน้มการท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพในระดับโลก ดังเ ช่น จากงาน International Luxury Travel Mart, 2014       
พิจารณายกเลิกการใช้ค าว่า “Spa” ในการประชาสัมพันธ์การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ เนื่องจากสปาเป็นเพียงกลุ่มธุรกิจหนึ่งที่มี
บทบาทส าคัญในอุตสาหกรรมการส่งเสริมสุขภาพ และเสนอให้ใช้ค าว่า “Wellness” ซึ่งมีความหมายที่ครอบคลุมกลุ่มธุรกิจ
อื่นๆ ที่เกี่ยวข้องกับการส่งเสริมสุขภาพ เนื่องจากธุรกิจที่เกี่ยวข้องในอุตสาหกรรมนี้มิได้มีเพียงแค่สปาเท่านั้น แต่รวมถึง       
การท าสมาธิ การบริหารร่างกาย (โยคะ, ฟิตเนส, มวยไทย) การรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ อีกทั้งการพักผ่อนเพื่อคลาย
เครียดจากการท างาน [16] ดังนั้น ในอนาคตสปาเพื่อสุขภาพจะเกิดความเข้าใจใหม่เป็นไปในทิศทางเดียวกัน ทั้งวิธีการต่างๆ 
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ที่ออกแบบเช่ือมโยง เช่น การนวด วารีบ าบัด สุวคนธบ าบัด รวมทั้งการบ ารุงรักษาความงาม ฯลฯ เพื่อบูรณาการให้เป็นไปตาม
กรอบแนวคิดการสร้างเสริมสุขภาพแบบองค์รวมอย่างแท้จริง 
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ภาพที่ 1 กระบวนทัศน์ใหม่สปาเพื่อสุขภาพในประเทศไทยภายใต้กระบวนทัศน์การท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพและ           
พระราชบัญญัตสิถานประกอบการเพื่อสุขภาพ พ.ศ.2559 
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สมรรถนะเทคโนโลยีสารสนเทศที่ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันของ SMEs ไทย 
INFORMATION TECHNOLOGY COMPETENCY THAT AFFECTS COMPETITIVE ADVANTAGE 

OF THAI SMES 
 

จักรพันธ์ุ โพธิวรรณา 1 
สมยศ อวเกียรติ 2 

 

บทคัดย่อ 
การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์ 3 ประการดังน้ี 1) เพ่ือศึกษาตัวแปรสมรรถนะไอที 2) เพ่ือศึกษาตัวแปรความได้เปรียบ

ทางการแข่งขัน 3) เพ่ือสังเคราะห์กรอบแนวคิดสมรรถนะไอทีท่ีส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันของ SMEs ไทย ซึ่งการ
วิจัยในครั้งน้ีมีจ านวนกลุ่มตัวอย่าง 339 ตัวอย่างจาก SMEs ที่อยู่บริเวณพ้ืนที่กรุงเทพมหานครและมีประสบการณ์การใช้งาน
เทคโนโลยีสารสนเทศ น าข้อมูลมาใช้ในการวิเคราะห์ด้วยเทคนิคการวิเคราะห์สมการโครงสร้าง (SEM) โดยการวิเคราะห์
เส้นทาง (Path Analysis) ด้วยเทคนิคการใช้ค่าประมาณความควรจะเป็นสูงสุด (Maximum Likelihood: ML) ด้วยโปรแกรม 
Amos และการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็นการใช้แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) 

ผลการวิจัยพบว่า เส้นค่านัยส าคัญทางสถิติ (p-value) เส้น ITCompetency --> CompetitiveAdvantage มี
นัยส าคัญทางสถิติ , เส้น ITCompetency --> ITObjects มีนัยส าคัญทางสถิติ , และเส้น CompetitiveAdvantage --> 
Differentiation มีนัยส าคัญทางสถิติ สิ่งที่ค้นพบจากผลการวิจัยพบว่าตัวแปรสังเกตได้ (สิ่งสนับสนุนด้านไอที) อธิบายตัวแฝง 
(สมรรถนะไอที) อย่างมีนัยส าคัญ, ตัวแปรสังเกตได้ (นวัตกรรม) อธิบายตัวแฝง (ความได้เปรียบทางการแข่งขัน) อย่างมี
นัยส าคัญ และสมรรถนะไอทีส่งผลโดยตรงต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันอย่างมีนัยส าคัญตามสมมติฐาน 
ค าส าคัญ: สมรรถนะเทคโนโลยีสารสนเทศ ความได้เปรียบทางการแข่งขัน, SMEs ไทย 
 

Abstract 
This research has 3 objectives as follows: 1) To study the IT competency variables 2) To study the 

competitive advantage variables 3) To synthesize the framework of the IT competency that affects 
competitive advantage of Thai SMEs. This research, there were 339 samples from SMEs in Bangkok which 
had experience in using information technology. The data was analyzed by using the SEM analysis technique 
by Path Analysis using the Maximum Likelihood (ML) technique using Amos and data collection using an 
online questionnaire. 

The research found that Statistical significance line (p-value), line ITCompetency --> Competitive 
Advantage has statistically significance, line ITCompetency --> ITObjects has statistically significant, and line 
CompetitiveAdvantage --> Differentiation has statistically significant.The findings of the research show that 
the observed variable (IT support) describes latent variable (IT competency) significantly, observed variable 
(Innovation) describes latent variable (Competitive advantage) significantly And IT competency directly 
affects the competitive advantage significantly based on the assumption. 

Keywords: Information Technology Competency, Competitive Advantage, Thai SMEs 
 
                                                             
1 นักศึกษาปริญญาเอก หลักสูตรปรัชญาดุษฎีบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการ มหาวิทยาลัยนอร์ทกรุงเทพ วิทยาเขตรังสิต  
2 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. คณะบริหารธุรกจิ มหาวิทยาลัยนอร์ทกรุงเทพ วิทยาเขตสะพานใหม่ 
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บทน า 
โลกเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วด้วยเทคโนโลยีสารสนเทศหรือที่เรียกว่าไอที ( Information Technology, IT) 

ผู้ประกอบการหรือวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ถูกจัดให้เป็นกลไกขับเคลื่อนประเทศไทยเพ่ือยกระดับการ
แข่งขันทางธุรกิจ อย่างไรก็ตาม SMEs ไทยยังมีความจ ากัดในการใช้งานไอทีและยังต้องพัฒนาสมรรถนะไอทีเพ่ือความ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน 

ท่ามกลางการแข่งขันทางธุรกิจที่มากข้ึนส่งผลให้ภาคธุรกิจคิดหาวิธีใหม่ๆ ท่ีจะท าให้ธุรกิจของตัวเองได้เปรียบคู่ แข่ง 
ส าหรับ SMEs ได้น าเอาเทคโนโลยีสารสนเทศมาใช้เป็นเครื่องมือเพ่ือให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงบริการในชีวิตประจ าวันได้ง่ายข้ึน 
อีกทั้ง SMEs ได้ตระหนักและหันมาใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเป็นตัวขับเคลื่อนระดับการแข่งขันทางธุรกิจ  [1] ด้วยเหตุน้ี ใน
สภาพแวดล้อมทางธุรกิจที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วในยุคข้อมูลข่าวสาร SMEs จึงมีบทบาทส าคัญช่วยให้เกิดการเจริญเติบโต
ทางเศรษฐกิจและเป็นเสาหลักของการพัฒนาอุตสาหกรรม โดยการน าเอาเทคโนโลยีสารสนเทศมาใช้เพ่ือสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน อีกทั้งรัฐบาลก็ได้ส่งเสริมให้ SMEs สามารถแข่งขันกับประเทศต่างๆ ได้ผ่านแผนการส่งเสริมวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดย่อม ฉบับที่ 4 (พ.ศ. 2560-2564) [2] คือให้ SME มีความสามารถในการประกอบธุรกิจแบบมืออาชีพ (Smart 
SME) ด้วยการน าเทคโนโลยีสารสนเทศมาใช้เพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

วัตถุประสงค์ 
1) เพ่ือศึกษาตัวแปรสมรรถนะไอที 
2) เพ่ือศึกษาตัวแปรความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
3) เพ่ือสังเคราะห์กรอบแนวคิดสมรรถนะไอทีที่ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันของ SMEs ไทย 

SMEs ไทย 
 ตามประมวลรัษฎากรและพระราชบัญญัติส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม พ.ศ.2543 ได้ก าหนดลักษณะ 
SMEs สรุปไว้ว่า เกณฑ์การพิจารณา SMEs จะพิจารณาจ านวนการจ้างงานหรือมูลค่าสินทรัพย์ถาวรที่น้อยกว่าเป็นเกณฑ์ 
กล่าวคือ ถ้าจ านวนการจ้างงานของกิจการใดเข้าลักษณะของวิสาหกิจขนาดย่อม แต่มูลค่าสินทรัพย์ถาวรเข้าลักษณะของ
วิสาหกิจขนาดกลางหรือมีจ านวนการจ้างงานเข้าลักษณะของวิสาหกิจขนาดกลางแต่มูลค่าสินทรัพย์ถาวรเข้าลักษณะของ
วิสาหกิจขนาดย่อม ให้ถือจ านวนการจ้างงานหรือมูลค่าสินทรัพย์ถาวรที่น้อยกว่าเป็นเกณฑ์การพิจารณา ดูตาราง ที่ 1. 
ประกอบ [3] 
ทบทวนวรรณกรรม 
สมรรถนะด้านเทคโนโลยีสารสนเทศหรือไอที (IT Competency) 

จากการทบทวนวรรณกรรม Ross, J. W., Beath, C. M. และ Goodhue, D. L. [4] กล่าวว่า สมรรถนะไอทีเป็น
ความสามารถในการจัดเตรียมระบบท่ีเหมาะสมส าหรับรองรับการท างานของธุรกิจ และช่วยให้เกิดการพัฒนากลยุทธ์ธุรกิจ
ด้วยการลงทุนด้านไอที Sambamurthy, V. และ Zmud, R.W. [5] กล่าวว่า สมรรถนะไอทีเป็นเหมือนสินทรัพย์ ทักษะ 
ความรู้ กระบวนการและความสัมพันธ์ที่ช่วยให้บริษัทได้รับการปรับใช้และจัดการสินค้าไอทีและบริการเพ่ือปรับปรุงนวัตกรรม
และกลยุทธ์ทางธุรกิจ Bharadwaj, A. S. [6] กล่าวว่า สมรรถนะไอทีเป็นเหมือนความสามารถของบริษัทในการระดม
ทรัพยากรและการปรับใช้ไอทีในการรวมกันกับแหล่งข้อมูลอื่น ๆ และความสามารถอื่นๆ และ Tippins, M. J. และ Sohi, R. 
S. [7] กล่าวว่า สมรรถนะไอทีเป็นความสามารถของบริษัทในการจัดการไอทีได้อย่างมีประสิทธิภาพเพ่ือส่งเสริมการไหลเวียน
ความรู้ภายในบริษัท 

สรุปได้ว่า สมรรถนะไอทีเป็นความสามารถ ความรู้ ทักษะ กระบวนการ การปรับใช้ไอทีเพ่ือรวมกันกับแหล่งข้อมูล
อื่น ๆ เพ่ือรองรับการท างานของธุรกิจและบริการเพ่ือน าไปใช้ได้ตรงตามวัตถุประสงค์ 
จากการทบทวนวรรณกรรม สามารถรวบรวมแนวคิดเก่ียวกับสมรรถนะไอทีได้ 3 ส่วนหลักๆ ดังน้ี 
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ความรู้ด้านไอที (IT Knowledge) [7][8] หมายถึงความรู้ด้านไอทีของสถานประกอบการ ท่ีมีองค์ความรู้ทางเทคนิค
เก่ียวกับไอที เช่นสถานประกอบการมีความรู้ทางเทคนิคเก่ียวกับระบบคอมพิวเตอร์ 

การด าเนินงานไอที (IT Operations) [7] หมายถึงการที่สถานประกอบการสามารถใช้ไอทีในการจัดการการท างาน
ในสถานประกอบการน้ันๆ เช่นการจัดการข้อมูลทางการตลาดและข้อมูลของลูกค้า และยังประกอบด้วยกิจกรรมด าเนินการ
เพ่ือให้บรรลุงานเฉพาะที่ เช่น การใช้ไอทีมาช่วยผลิตสินค้าและบริการทางการขาย [9] 

สิ่งสนับสนุนด้านไอที (IT Objects) หมายถึงอุปกรณ์หรือสิ่งอ านวยความสะดวกที่ช่วยสนับสนุนการท างานด้านไอที
และช่วยให้เกิดการผลิตและการเผยแพร่ข้อมูลที่เพ่ิมข้ึน [10] สิ่งสนับสนุนด้านไอทีเหล่าน้ีได้แก่อุปกรณ์ต่างๆ เช่นฮาร์ดแวร์
คอมพิวเตอร์ที่ใช้ซอฟต์แวร์และบางทีอาจจะหมายถึงตัวบุคลากรที่สนับสนุนด้านไอทีด้วย [7] 
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive Advantage) 

Porter, M.E. [11] กล่าวถึงความได้เปรียบทางการแข่งขันว่าเป็น “สิ่งที่ท าให้ลูกค้าคิดว่าคุณมีความแตกต่างจากคน
อื่นในการแข่งขัน” และความได้เปรียบทางการแข่งขันยังข้ึนอยู่กับมูลค่าที่องค์กรสร้างข้ึนเพ่ือลูกค้าด้วย ซึ่งสร้างได้ 2 วิธี คือ
การเป็นผู้น าด้านต้นทุนและการสร้างความแตกต่าง [12] Porter, M.E. [11] กล่าวคือไอทีในองค์กรใดๆ มีผลกระทบอย่างมี
นัยส าคัญต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน [13][14] 

อย่างไรก็ตามความได้เปรียบทางการแข่งขันข้ึนอยู่กับสิ่งที่องค์กรสามารถสร้างได้ ซึ่งไม่ใช่องค์กรทั้งหมดมีทรัพยากร
ที่เกี่ยวข้องเพ่ือรักษาความได้เปรียบในการแข่งขันได้ แต่ผู้ที่มีทรัพยากรสามารถมีส่วนร่วมในการปฏิบัติงานที่มีประสิทธิภาพได้
หากมีการตระหนักถึงศักยภาพของไอที [15][16] 

ตามที่ Porter, M.E. [11] และ Daneshvar, Poolad และ Dr.H.N.Ramesh [17] ได้อ้างว่าไอทีมีผลต่อความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันในองค์กรว่าด้วยเรื่องค่าใช้จ่ายและความแตกต่าง นอกจากน้ี [17] ยังได้สนับสนุนว่าไอทีมีผลกับ
กิจกรรมที่ช่วยเพ่ิมมูลค่าและช่วยให้องค์กรสามารถได้เปรียบเชิงการแข่งขันโดยใช้การเปลี่ยนแปลงในสภาพแวดล้อมการ
แข่งขัน ในงานวิจัยน้ีจะพิจารณาถึงความเป็นผู้น าด้านต้นทุนและความแตกต่างเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันผ่าน
การยอมรับด้านไอที 

เมื่อศึกษาแนวความคิดของ Porter, M.E. [11][18] ความได้เปรียบทางการแข่งขันในบริบทของพ้ืนฐานทรัพยากรใน
การน าไอทีมาใช้งานสามารถบรรลุเป้าหมายได้โดยการลดต้นทุนหรือความได้เปรียบในการท าให้แตกต่า งกัน [11][18][19] 
สรุปได้ 3 ปัจจัย 

การเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost Leadership) หมายถึง องค์กรจะมีความได้เปรียบของอุตสาหกรรมได้ต้องมีต้นทุน
ที่ต่ า มีความสามารถทางการผลิต ความสามารถในการออกแบบผลิตภัณฑ์ใหม่ รวมไปถึงความสามารถในการส่งมอบที่รวดเร็ว
เหนือกว่าคู่แข่ง 

การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) หมายถึง การสร้างคุณค่าเฉพาะตัวของสินค้าที่แตกต่างและเหนือกว่า
คู่แข่งและสินค้าที่มีอยู่ในปัจจุบัน เพ่ือสร้างทางเลือกใหม่ๆ ให้กับลูกค้าและเป็นการสร้างโอกาสใหม่ๆ ในการขยายตลาดทั้งใน
ด้านคุณภาพและการบริการหลังการขาย 

นวัตกรรม (Innovation) นวัตกรรมมักมีจุดเริ่มต้นมาจากการประดิษฐ์คิดค้นการผลิตหรือพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ดีกว่า
เดิมและพยายามท าก าไรหรือหาผลตอบแทนจากการลงทุน ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องสร้างนวัตกรรมหรือสิ่งใหม่ๆ ให้เกิดข้ึน 
รวมทั้งการปรับปรุงของเก่าให้ดีข้ึนจึงจะสามารถสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันได้ 
สมรรถนะไอทีและความได้เปรียบทางการแข่งขัน (IT Competency and Competitive Advantage) 

Barney, J., Wright, M., และ Ketchen, D. J., Jr. [20] พบว่าบริษัทที่สามารถน าเสนอการเปลี่ยนแปลงอย่าง
รวดเร็วและปรับตัวให้เข้ากับเทคโนโลยีใหม่ๆ ได้จะสามารถพัฒนาความได้เปรียบทางการแข่งขันได้มากกว่าคู่แข่งที่ช้าและไม่
สนใจที่จะน าเอาไอทีเข้ามาใช้งาน ไอทีอย่างเดียวไม่สามารถที่จะสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันให้ SMEs ได้ ต้องมี
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สมรรถนะไอทีเข้ามาช่วย [21] ซึ่งสอดคล้องกับ Barney, J. [22] และสอดคล้องกับ Porter, M.E. [11] กล่าวคือไอทีในองค์กร
ใดๆ มีผลกระทบอย่างมีนัยส าคัญต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน [13][14] 

สรุปว่าการรวมกันของความรู้ด้านเทคโนโลยีสารสนเทศของผู้ประกอบการ ความเต็มใจที่จะใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ
เพ่ือการด าเนินงานของบริษัท ตลอดจนความเต็มใจที่จะลงทุนในสิ่งอ านวยความสะดวกด้านเทคโนโลยีสารสนเทศสามารถช่วย
ให้บริษัทได้รับประโยชน์จากการแข่งขันได้ 

ดังน้ันสมมุติฐานจึงสรุปได้ตามภาพที่ 1: สมรรถนะไอทีส่งผลโดยตรงต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 

การศึกษาวิจัยเรื่องสมรรถนะไอทีของ SMEs ไทยเพ่ือความได้เปรียบทางการแข่งขันได้ทบทวนวรรณกรรมที่
เกี่ยวข้องและผู้ วิจัยได้ก าหนดกรอบแนวคิดในการวิจัยโดยตัวแปรที่ใช้ในการศึกษาครั้งน้ี คือ 1) สมรรถนะไอที (IT 
Competency) ประกอบด้วย ความรู้ด้านไอที (IT Knowledge), การด าเนินงานไอที (IT Operations), และสิ่งสนับสนุนด้าน
ไอที (IT Objects) และ 2) ความได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive Advantage) ประกอบด้วยการเป็นผู้นาด้านต้นทุน 
(Cost Leadership), การสร้างความแตกต่าง (Differentiation), นวัตกรรม (Innovation) ดังภาพที่ 2 กรอบปัจจัยสมรรถนะ
ไอทีที่ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันของ SMEs ไทย 
สมมติฐานในการวิจัย 

สมมติฐาน: สมรรถนะไอทีส่งผลโดยตรงต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

วิธีด าเนินงาน 
 การวิจัยครั้งน้ีเป็นการวิเคราะห์สมการโครงสร้าง (Structural Equation Modeling: SEM) โดยการวิเคราะห์
เส้นทาง (Path Analysis) ด้วยเทคนิคการใช้ค่าประมาณความควรจะเป็นสูงสุด (Maximum Likelihood: ML) ด้วยโปรแกรม 
Amos ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย (Population) คือ ผู้ประกอบการ SMEs ที่กระจายอยู่ทั่วประเทศไทยรวมทั้งสิ้นประมาณ 
2.74 ล้านราย [2] กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย (Sample) คือ ผู้ประกอบการ SMEs ในบริเวณกรุงเทพมหานครเน่ืองจากเป็น
พ้ืนที่ที่มีโครงสร้างพ้ืนฐานรองรับการใช้งานเทคโนโลยีสารสนเทศและกลุ่มตัวอย่างเป็น SMEs ที่มีประสบการณ์การใช้งาน
เทคโนโลยีสารสนเทศ ขนาดของตัวอย่างค านวณจากแนวคิดการใช้สถิติวิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง (SEM) [23] ตัวอย่าง
อย่างน้อย 10 – 20 เท่าต่อ 1 ตัวแปรที่ต้องการประมาณค่า ซึ่งการวิจัยในครั้งน้ีผู้วิจัยมีตัวแปรสังเกตจ านวน 6 ตัวแปร ขนาด
ตัวอย่างที่เหมาะสมและเพียงพอจึงควรมีอย่างน้อย 10 เท่า x 6 ตัวแปรสังเกต เท่ากับ 60 ตัวอย่าง ถึง 20 เท่า x 6 ตัวแปร
สังเกต เท่ากับ 120 ตัวอย่าง ซึ่งการวิจัยในครั้งน้ีมีจ านวนกลุ่มตัวอย่าง 339 ตัวอย่าง ซึ่งมีจ านวนเพียงพอและมากกว่าขนาด
ของกลุ่มตัวอย่างข้ันต่ าที่สามารถน ามาใช้ในการวิเคราะห์ด้วยเทคนิคการวิเคราะห์สมการโครงสร้าง (SEM) โดยระยะเวลาใน
การเก็บรวบรวมข้อมูลอยู่ในช่วงเดือน มิถุนายน - สิงหาคม พ.ศ. 2562 และวิธีเก็บรวบรวมข้อมูลจะใช้แบบสอบถามออนไลน์ 
(Online Questionnaire) โดยส่งให้ผู้ประกอบการ SMEs ผ่านช่องทางจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ หรืออีเมล์ และไลน์และเก็บ
รวบรวมข้อมูลกลับโดยผู้วิจัย 
 จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยอย่างละเอียดแล้วสร้างโมเดลการวิจัยข้ึนมา โมเดลประกอบด้วยตัวแปร ต่างๆ 
ดังน้ี (1) ตัวแปรแฝง (Latent Variables) ตัวแปรแฝงในโมเดลน้ีประกอบด้วย 1.1) สมรรถนะไอที (IT Competency) และ 
1.2) ความได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive Advantage) (2) ตัวแปรสังเกตได้ (Observed variables) ภายใต้ตัวแปร
แฝงแต่ละตัวดังน้ี 2.1) สมรรถนะไอที ประกอบด้วยตัวแปรสังเกตได้ 3 ตัวแปร ได้แก่ 2.1.1) ความรู้ด้านไอที (IT Knowledge) 
2.1.2) การด าเนินงานไอที (IT Operations) และ 2.1.3) สิ่งสนับสนุนด้านไอที (IT Objects) และภายใต้ตัวแปรแฝงที่ 2.2) 
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน ประกอบด้วยตัวแปรสังเกตได้ 3 ตัวแปร ได้แก่ 2.2.1) การเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost 
Leadership) 2.2.2) การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) และ 2.2.3) นวัตกรรม (Innovation) 
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ขอบเขตการท าวิจัย 
การศึกษาสมรรถนะไอทีที่ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันของ SMEs ไทยมีข้อจ ากัดคือ กลุ่มตัวอย่างที่

น ามาใช้ในการวิจัยครั้งน้ีเป็นผู้ประกอบการที่อยู่บริเวณพ้ืนที่กรุงเทพมหานครและมีประสบการณ์การใช้งานเทคโนโลยี
สารสนเทศมาแล้วเพ่ือจะตอบแบบสอบถามได้ ส าหรับผู้ที่ไม่มีประสบการณ์การใช้งานเทคโนโลยีสารสนเทศและไม่อยู่ใน
บริเวณพ้ืนที่กรุงเทพมหานครจะไม่ถูกน ามาใช้ในการวิจัยครั้งน้ี 
 

ผลการวิจัยและสรุป 
เมื่อสร้างเครื่องมือการวิจัยผ่านการสังเคราะห์ตัวแปรและน ามาสร้างเป็นโมเดลผู้วิจัยได้ทดสอบความเชื่อมั่น 

(reliability) try-out 30 ชุด ได้ค่า Cronbach's Alpha = 0.864 ดังน้ันจึงสามารถยอมรับแบบสอบถามดังกล่าวเพ่ือการ
วิเคราะห์ในข้ันตอนต่อไปได้ [24] จากน้ันท าการวิเคราะห์โมเดลโครงสร้าง (SEM) ในคราวเดียวกันหรือการวิเคราะห์เส้นทาง 
(Path Analysis) ซึ่งวิเคราะห์โครงสร้างด้วย Amos ได้ผลดังน้ี ค่า Chi-square/df = 3.426 ซึ่งไม่อยู่ในช่วง 0 < Chi-
square/df <= 2 ท าให้โมเดลการวิจัยยังไม่ Fit ดูภาพที่ 3 โมเดลวิจัยท่ียังไม่ Fit ประกอบ ดัง น้ันจึงตรวจสอบเส้น
ความสัมพันธ์ Modification Indices (M.I.) ของค่า e แต่ละคู่ พบว่าคู่ความสัมพันธ์ e ที่มากสุด คือ คู่ e2 <--> e6 = 20.041 
จึงลากเส้นความสัมพันธ์ที่คู่น้ี จากน้ันท าการ calculate estimates จนในที่สุดได้ค่า Chi-square/df = 0.964 และได้ค่า 
Chi-square ที่สอดคล้องค่า p, p = 0.456 ซึ่งอยู่ในช่วง 0.05 < p <= 1.00 ดังน้ันจึงได้โมเดลวิจัยที่ Fit ภาพที่ 4 โมเดลวิจัย
ที่ Fit ประกอบ 

การประเมินค่าสถิติจากตาราง Regression Weights (ตารางที่ 2) p-value หรือค่านัยส าคัญทางสถิติ ถ้ามากกว่า 
+- 1.96 Sig. ท่ีระดับ 0.05 และ มากกว่า +- 2.58 Sig. ที่ระดับ 0.01 จากตารางที่ 2 ที่คอลัมน์ P บนเส้นที่มีดอกจัน (***) 
แสดงว่าเส้นน้ันมีนัยส าคัญทางสถิติ พบว่า เส้น ITCompetency --> CompetitiveAdvantage มีนัยส าคัญทางสถิติ, เส้น 
ITCompetency --> ITObjects มีนัยส าคัญทางสถิติ, และเส้น CompetitiveAdvantage --> Differentiation มีนัยส าคัญ
ทางสถิติ ส่วนคอลัมน์ P ที่แสดงเป็นตัวเลขแสดงว่าเส้นความสัมพันธ์ไม่มีนัยส าคัญทางสถิติซึ่งได้แก่ เส้น ITCompetency --> 
ITOperations มีค่าเท่ากับ 0.615, และเส้น CompetitiveAdvantage --> Innovation มีค่าเท่ากับ 0.369 

สิ่งที่ค้นพบจากผลการวิจัยพบว่าตัวแปรสังเกตได้ (สิ่งสนับสนุนด้านไอที) อธิบายตัวแฝง (สมรรถนะไอที) อย่างมี
นัยส าคัญ, ตัวแปรสังเกตได้ (นวัตกรรม) อธิบายตัวแฝง (ความได้เปรียบทางการแข่งขัน) อย่างมีนัยส าคัญ และสมรรถนะไอที
ส่งผลโดยตรงต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันอย่างมีนัยส าคัญตามสมมติฐาน 
ข้อจ ากัดในการวิจัย 
 การวิจัยครั้งน้ียังมีข้อจ ากัดอยู่บ้างเน่ืองจากโมเดลการวิจัยอธิบายว่าเป็นโมเดลวิจัยที่ Fit และมีการอธิบายค่าสถิติ
จากตาราง Regression Weights อย่างไรก็ตามงานวิจัยชิ้นน้ีสามารถน าไปศึกษาต่อได้อีกเพ่ือน าไปใช้เป็นข้อมูลส าหรับ SMEs 
ไทยในการพัฒนาสมรรถนะไอทีเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันต่อไป 
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ภาพที ่1 สมมติฐานสมรรถนะไอทีและความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

 
ภาพที ่2 กรอบปัจจัยสมรรถนะไอทีที่ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันของ SMEs ไทย 
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ภาพที ่3 โมเดลวิจัยที่ยังไม่ Fit 

 
ภาพที ่4 โมเดลวิจัยที่ Fit 
ตารางที่ 1 ลักษณะ SMEs ตามพระราชบัญญัติส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม พ.ศ.2543 และตามประมวล  
รัษฎากร 

ลักษณะวิสาหกิจ 
จ านวนการจ้างงาน (คน) จ านวนสินทรัพย์ถาวร (ลา้นบาท) 

ขนาดย่อม ขนาดกลาง ขนาดย่อม ขนาดกลาง 
กิจการผลิตสินค้า ไม่เกิน 50 51-200 ไม่เกิน 50 51-200 

กิจการค้าสง่ ไม่เกิน 25 26-50 ไม่เกิน 50 51-100 
กิจการค้าปลีก ไม่เกิน 15 16-30 ไม่เกิน 30 31-60 

กิจการให้บริการ ไม่เกิน 50 51-200 ไม่เกิน 50 51-200 
 
 
ตารางที่ 2  Regression Weights: (Group number 1 - Default model) 

   Estimat
e S.E. C.R. P Label 

CompetitiveAdvantag
e 

<--
- ITCompetency .986 .21

5 4.587 *** par_
5 

ITKnowledge <--
- ITCompetency 1.000     

ITOperations <--
- ITCompetency .026 .05

1 .503 .61
5 

par_
1 

ITObjects <--
- ITCompetency .235 .06

1 3.876 *** par_
2 

CostLeadership <--
- 

CompetitiveAdvantag
e 1.000     
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   Estimat
e S.E. C.R. P Label 

Differentiation <--
- 

CompetitiveAdvantag
e .898 .07

0 
12.76
8 *** par_

3 

Innovation <--
- 

CompetitiveAdvantag
e .045 .05

0 .899 .36
9 

par_
4 
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การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจบริการให้เช่าพื้นที่ท างานร่วม 
 ในพืน้ที่มหาวิทยาลัยขอนแก่นและพืน้ที่ข้างเคียง 

THE FEASIBILITY STUDY FOR INVESTMENT OF CO-WORKING SPACE BUSINESS  
IN KHON KAEN UNIVERSITY AND SURROUNDING AREA 

 
ปรัชญาวัชร วรรณชัย1 

ภัทรวดี เพ่ิมวณิชกุล2 

 
บทคัดย่อ 

 รายงานน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่ ท างานร่วม ในพ้ืนที่
มหาวิทยาลัยขอนแก่นและพ้ืนท่ีโดยรอบ ท าการการศึกษาความเป็นไปได้ 4 ด้าน การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด 
ศึกษาวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน สภาพแวดล้อมทั่วไป และการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด ผลจาก
แบบสอบถามพบว่า มีผู้ให้ความสนใจใช้บริการ 82.50% ด้านการศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค ให้ความส าคัญกับพ้ืนท่ี
ให้บริการ การออกแบบโครงสร้าง การเลือกสิ่งอ านวยความสะดวก และความปลอดภัย การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการ
จัดการ เป็นกิจการเจ้าของคนเดียว ก าหนดโครงสร้างองค์กรและหน้าท่ีรับผิดชอบของพนักงาน การศึกษาความเป็นไปได้ด้าน
การเงิน โครงการมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ 2,234,097.37 บาท อัตราผลตอบแทนจากโครงการลงทุน 28.49% และระยะเวลาคืน
ทุน 4 ปี 8 เดือน 8 วัน สรุปได้ว่าโครงการน้ีมีความเป็นไปได้ในการลงทุน 
ค าส าคัญ: การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุน ธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่ท างานร่วม พ้ืนที่มหาวิทยาลัยขอนแก่นและพ้ืนที่
โดยรอบ 

 
Abstract 

 The objective of this study is to study the feasibility of investing in co-working space business. In 
Khon Kaen university area and surrounding area. The marketing feasibility study. Analyze the competitive 
environment, general environment, and marketing mix. The result of the questionnaires found that 82.50% 
of people are interesting in this business. The technical feasibility study. Give priority to service areas, 
structural design, facilities choosing and safety. The management feasibility study. This is the sole 
proprietorship business. Define organizational structure, position and responsibilities of employees. The 
financial feasibility study. This project has net present value 2,234,097.37 baht, rate of return from the 
investment is 28.49% and payback period of 4 year, 8 months and 8 days. This project has the possibility 
to invest. 
Keywords: Feasibility for investment, Co-working space business, Khon Kaen university area and surrounding 
area 
 
 

                                                             
1 นักศึกษาวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น prutya@kkumail.com 
2 อาจารย์ คณะบริหารธุรกิจและการบัญช ีมหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน า 
 ธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่ท างานร่วม (Co-working Space หรือ Sharing Space) เป็นแนวคิดเก่ียวกับธุรกิจการให้ใช้
บริการพ้ืนที่  ธุรกิจน้ีเกิดจาก Adam Neumann และ McKelvey ให้ผู้ประกอบการเช่าพ้ืนที่ชั้นหน่ึงของตึกส านักงานของพวก
เขา จึงเกิดเป็น Green Desk ในปี 2008 ก่อนท่ีต่อมาแนวคิดของธุรกิจน้ีได้รับการยอมรับและมีผู้สนใจ ทั้งคู้จึงขาย Green 
Desk และก่อต้ัง WeWork ที่เปิดให้บริการที่ New York ในเดือนเมษายนของปี 2011 ธุรกิจน้ีประสบความส าเร็จอย่างสูงจน
มีการขยายสาขากว่า 54 สาขา โดยมีธุรกิจ Startup ใช้บริการมากกว่า 30000 ธุรกิจ และปัจจุบัน WeWork ก าลังขยายสาขา
ให้คอบคลุมทั่วโลก [1] 
 ปัจจุบันนักท างานอิสระ (Freelancer) ในอเมริกาเพ่ิมข้ึนร้อยละ 35 และยุโรปเพ่ิมข้ึนร้อยละ 16 และก าลังมี
แนวโน้มเพ่ิมข้ึนในเอเชีย  นักท างานอิสระไม่ต้องมีสถานที่ท างานหลัก กล่าวคือสามารถท างานที่ไหนก็ได้ ธุรกิจบริการให้เช่า
พ้ืนที่ท างานร่วมจึงเป็นสิ่งที่ตอบสนองความต้องการได้ตรงที่สุด เพราะว่ามีทั้งบรรยากาศสบายเหมาะแก่การคิดสร้างงานที่
สร้างสรรค์  และยังเป็นแหล่งรวมของเหล่ามืออาชีพจากหลากหลายสาขาอาชีพเข้าไว้ที่เดียวกัน  นอกจากน้ีธุรกิจบริการให้เช่า
พ้ืนที่ท างานร่วมบางแห่งยังมีบริการห้องประชุม หรือแม้แต่ห้องครัว  ด้วยรูปแบบการบริการเช่นน้ี ธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่
ท างานร่วมก าลังเป็นธุรกิจที่ก าลังโด่งดังไปทั่วโลก  ไม่เฉพาะในอเมริกา ยุโรป หรือเอเชีย รวมถึงประเทศไทย [2]   
 จากข้อมูลทางสถิติของมหาวิทยาลัยขอนแก่นจากระบบบูรณาการฐานข้อมูลมหาวิทยาลัยในปีการศึกษา 2555 ถึงปี
การศึกษา 2558 มีจ านวนนักศึกษามากกว่า 37,000 คนที่อยู่ในระบบการศึกษา ปีการศึกษา 2558 มีจ านวนนักศึกษาในระบบ
ถึง 39,334 คน [3] นักศึกษาทุกคนต้องมีงานกลุ่ม ไม่ว่าจะเป็นนักศึกษาคณะหรือภาควิชาใดในเกือบทุกรายวิชาจะมีงานกลุ่ม
เสมอ ส่งผลตามมาถึงสถานที่ในการท างานกลุ่ม ต่อมาคือทุกรายวิชาน้ันมีการสอบวัดความรู้ ไม่ว่าจะเป็นการสอบย่อย สอบ
กลางภาคและการสอบปลายภาคด้วยปัจจัยน้ีท าให้นักศึกษาต้องหาสถานที่ในการอ่านหนังสือเพ่ือสอบ และสุดท้ายนักศึกษา
จ านวนมากต้องการหารายได้เสริมระหว่างศึกษา โดยงานที่มีรายได้ดีและใช้เวลาไม่มาก นอกจากน้ันยังได้ใช้ความรู้ในการ
ท างาน คือการสอนพิเศษ การสอนพิเศษของนักศึกษาต้องนัดสถานที่ที่เหมาะสมกับการสอนและเดินทางได้สะดวก รวมไปถึง
ความปลอดภัยของเด็กที่มาเรียน จากพฤติกรรมที่กล่าวดังข้างต้นแสดงให้เห็นถึงความความต้องการในการใช้สถานที่  แต่ทาง
มหาวิทยาลัยได้จัดพ้ืนที่สาธารณะ สถานที่ให้บริการส าหรับนักศึกษาและประชนทั่วไปไว้แล้ว เช่น หอสมุดกลาง ห้องสมุดที่แต่
ละคณะจัดไว้ เป็นต้น  อย่างไรก็ตามจากประสบการณ์ของผู้วิจัยและการสังเกตุพบว่า พ้ืนที่ที่ทางมหาวิทยาลัยของแก่นจัดไว้
ให้น้ันไม่เพียงพอ  สามารถพิสูจน์ได้โดยธุรกิจประเภทคาเฟ่ ท่ีเปิดให้บริการอยู่รอบมหาวิทยาลัยขอนแก่น 
 บริเวณมหาวิทยาลัยขอนแก่นและพ้ืนที่โดยรอบมีธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่เปิดบริการเพียงแห่งเดียว และเมื่อ
นักศึกษาต้องการหาพ้ืนที่ท างานกลุ่มหรืออ่านหนังสือจะใช้บริการคาเฟ่มากกว่าธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่ท างานร่วม เน่ืองจาก
ธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่ท างานร่วมมีค่าใช้จ่ายในการเช่าสถานที่ ขณะที่พ้ืนที่สาธารณะของทางมหาวิทยาลัย คณะ และสาขา
ได้จัดให้บริการอยู่แล้วไม่มีค่าใช้จ่าย ประกอบกับมีร้านคาเฟ่บางร้านบริเวณโดยรอบมหาวิทยาลัยขอนแก่นหลายแห่งท่ี
จัดเตรียมสถานที่ส าหรับน่ังท างานไว้บริการ นักศึกษาจึงเลือกใช้บริการคาเฟ่ทดแทน  
 จากความต้องการในการใช้พ้ืนที่ของนักศึกษา พ้ืนที่สาธารณะและธุรกิจคาเฟ่ที่เปิดให้บริการ ท าให้ผู้ศึกษาตัดสินใจ
ให้ธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนท่ีท างานร่วมเป็นแบบไม่คิดค่าเช่าพ้ืนที่ ด้วยหลักการคิดแบบน้ีท าให้รูปแบบธุรกิจมีความคล้ายกับ
ธุรกิจคาเฟ่ แต่สิ่งที่ท าให้ธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่ท างานร่วมแตกต่างจากธุรกิจคาเฟ่คือ สินค้าหลัก คาเฟ่มีสินค้าหลักคือ
เครื่องด่ืม ทางธุรกิจจะออกแบบมาให้มุ่งเน้นการบริการไปที่เครื่องด่ืม ส่วนพ้ืนที่ให้บริการและสิ่งอ านวยความสะดวกจะ
รองลงมา ในขณะที่ธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่ท างานร่วมมีบริการหลักคือพ้ืนที่ จึงมุ่งเน้นไปที่พ้ืนที่ให้บริการและสิ่งอ านวยความ
สะดวก เช่น โต๊ะ เก้าอี้ ต้องเหมาะสมแก่การน่ังท างาน มีปลั๊กไฟเพียงพอ สัญญานอินเทอร์เน็ตไร้สายมีคุณภาพดี ส่วนการ
บริการด้านเครื่องด่ืมและอาหารเป็นสิ่งที่รองลงมา  
 หากสามารถออกแบบพ้ืนที่บริการให้สามารถรองรับความต้องการของผู้ใช้บริการและสร้างความพึงพอใจแก่
ผู้ใช้บริการ ผู้ศึกษาคาดการณ์ว่านักศึกษาจะเลือกใช้บริการธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่ท างานร่วม เน่ืองจากสามารถตอบสนอง
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ความต้องการได้มากกว่า นักศึกษาไม่ต่างจากนักท างานอิสระเพราะ นักศึกษาไม่มีส านักงานประจ า งานหรือกิจกรรมที่ท า
เปลี่ยนแปลงตลอด งานหรือกิจกรรมที่ท าเดิมสามารถท าได้ที่หอพัก หรือที่พ้ืนที่สาธารณะของมหาวิทยาลัยหรือค ณะ แต่
ต้องการเปลี่ยนบรรยากาศหรือต้องการพ้ืนที่ที่ดีข้ึนจึงเลือกให้บริการคาเฟ่ ดังน้ันหากสามารถออกแบบธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่
ท างานร่วมที่ตรงกับความต้องการและสร้างความพึงพอใจได้ ก็จะสามารถดึงดูดนักศึกษาท่ีเป็นเป้าหมายหลักให้มาใช้บริการได้ 
และธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่ท างานร่วม ในพ้ืนที่มหาวิทยาลัยขอนแก่นและพ้ืนที่โดยรอบ มีเปิดบริการเพียงร้านเดียว ดังน้ัน
ความต้องการซื้อ (Demand) จึงมากกว่าความต้องการขาย (Supply) เป็นช่องทางในการลงทุนและท าก าไร อย่างไรก็ตาม
ธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่ท างานร่วมใช้เงินในการลงทุนสูง มีความเสี่ยงและการปเลี่ยนแปลงที่อาจเกิดข้ึนหลายประการ จึงเป็น
เหตุผลให้ผู้วิจัยให้ความสนใจศึกษาหาโอกาศความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่ท างานร่วม ในเขตพ้ืนที่
มหาวิทยาลัยของแก่น เพ่ือเป็นข้อมูลในการตัดสินใจ 
 
วัตถุประสงค์ 
 เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่ท างานร่วม ในเขตพ้ืนที่มหาวิทยาลัยขอนแก่นและ
พ้ืนที่โดยรอบ  
 
ขอบเขตการศึกษา 
 ขอบเขตด้านเน้ือหา  
 ศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่ท างานร่วม ในพ้ืนที่มหาวิทยาลัยขอนแก่นและพ้ืนท่ี
โดยรอบ แบ่งออกเป็น 4 ด้าน ได้แก่ การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการจัดการ 
การศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค และการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงิน 
 ขอบเขตด้านพ้ืนที่  
 ท าการศึกษาและเก็บรวบรวมข้อมูลจากพ้ืนที่มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
 ขอบเขตด้านระยะเวลา 
 ท าการศึกษาและเก็บรวบรวมข้อมูลในช่วงเวลา เดือนมกราคม ถึง เดือนมิถุนายน 2562 
 
วิธีด าเนินการศึกษา 
 วิธีด าเนินการศึกษาน้ีได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยแบ่งเป็น 2 ส่วนคือ 
 ข้อมูลในระดับปฐมภูมิ (Primary Data) โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง เก็บรวบรวม
ข้อมูลโดยใช้วิธีการส ารวจ (Survey Method) เก็บรวบรวมข้อมูลระหว่างเดือน มกราคม ถึงเดือน มิถุนายน 2562  
 ข้อมูลในระดับทุติยภูมิ (Secondary Data)  ศึกษาข้อมูลเพ่ิมเติมจากแหล่งภายนอกเช่น รายงาน หนังสือ บทความ 
และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องทั้งจากภาครัฐและเอกชน 
 การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่ท างานร่วม ในเขตพ้ืนที่มหาวิทยาลัยขอนแก่นและ
พ้ืนที่โดยรอบ มีวิธีและรายละเอียดดังต่อไปน้ี 
1. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ท าการ
เก็บข้อมูลทั่วไป พฤติกรรมของผู้บริโภค และข้อมูลความเห็นของส่วนประสมทางการตลาด ประชากรคือ นักศึกษา บุคลากร 
และบุคคลทั่วไปในมหาวิทยาลัยขอนแก่น ค านวณโดยไม่ทราบจ านวนประชากร [4] ได้จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 400 คน ทดสอบ
โดยการหาความเชื่อมั่น (reliability) ใช้โปรแกรมส าเร็จรูป Statistical for Social Sciences ให้ได้ค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟา
ของครอนบัค  (Cronbachs’ Alpha Coefficient) [5] โดยมีค่ า  0.969 มากก ว่า  0.8 จึ ง ถือ ว่าอ ยู่ ในระดับดี  (Good) 
แบบสอบถามจึงสามารถน าไปใช้ได้ วิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม โดยการแจกแจงความถ่ี (Frequency) ร้อยละ 
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(Percentage) และค่าเฉลี่ย (X) โดยวัดระดับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดของ ลิเคิร์ท (Likert’s scale) ใช้ระดับ
วัดข้อมูลแบบอันตรภาค (Interval scale) เป็นมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ (Rating scale) วิเคราะห์สภาพแวดล้อม
ทางการแข่งขันที่ส่งผลกระทบต่อจัดต้ังและการด าเนินธุรกิจ โดยใช้การวิเคราะห์แรงกระทบทั้ง  5  (Five force model 
Analysis) [6] วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป โดยใช้ PESTEL Analysis [7] วิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดโดยผลจาก
แบบสอบถามมาใช้ในการออกแบบส่วนประสมทางการตลาดของโครงการ [8] 
2. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการจัดการ จัดท าโครงสร้างขององค์กร เป้าหมายขององค์กร หลักการจัดการองค์กร
และการวางแผนทรัพยากรบุคคล  
3. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค ท าการวิเคราะห์ลักษณะโครงการ ออกแบบโครงสร้างอาคาร วางแผนการ
ด าเนินงานก่อสร้าง และระบบรักษาความปลอดภัย 
4. การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงิน โดยการต้ังสมมติฐานทางการเงิน ต้ังสมมติฐานด้านการประมาณการลงทุน 
สมมติฐานด้านรายได้ สมมติฐานด้านค่าใช้จ่าย การประมาณการงบการเงินล่วงหน้าในงบดุล งบก าไรขาดทุน งบกระแสเงินสด 
หาต้นทุนของเงินทุนถัวเฉลี่ยถ่วงน้ าหนัก (Weight Average Cost of Capital: WACC) มูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการ (Net 
Present Value : NPV) อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ (Internal Rate of Return : IRR) ระยะเวลาคืนทุน (Payback 
Period : PB) และการวิเคราะห์ความไว (Sensitivity Analysis) [9] 
 
ผลการศึกษา 
 การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจบริการให้เช่าพ้ืนที่ท างานร่วม ในเขตพ้ืนที่มหาวิทยาลัยขอนแก่นและ
พ้ืนที่โดยรอบ ผลการศึกษามีรายละเอียดดังต่อไปน้ี 
1. ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด  
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันพบว่า การคุกคามของผู้มาใหม่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจมาก คู่แข่งใน
อุตสาหกรรมเดียวกันส่งผลกระทบต่อธุรกิจน้อย การคุกคามของผลิตภัณฑ์ทดแทนส่งผลกระทบต่อธุรกิจมาก อ านาจการ
ต่อรองของผู้ซื้อส่งผลกระทบต่อธุรกิจมาก และอ านาจการต่อรองของผู้จ าหน่ายวัตถุดิบส่งผลกระทบต่อธุรกิจน้อย  
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกพบว่า สภาพแวดล้อมทางการเมืองมีผลเป็นบวกต่อธุรกิจ สภาพแวดล้อมทาง
เศรษฐกิจมีผลเป็นบวกต่อธุรกิจ สภาพแวดล้อมทางสังคมและประชากรมีผลบวกต่อธุรกิจ สภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยีมีผล
เป็นบวกต่อธุรกิจ สภาพแวดล้อมทางกายภาพมีผลเป็นลบต่อธุรกิจ และสภาพแวดล้อมทางกฎหมายมีผลเป็นบวกต่อธุรกิจ 
 การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ท าการออกแบบโครงสร้างพ้ืนฐานทั้งการออกแบบภายนอก
และภายใน เลือกสิ่งของและสิ่งอ านวยความสะดวกส าหรับผู้ที่มาใช้บริการผ่านการคัดเลือกและออกแบบให้เหมาะสม พ้ืนที่
ให้บริการมีความหลายรูปแบบและตรงกับความต้องการ เช่น พ้ืนที่ส าหรับผู้ที่มาคนเดียวหรือมาเป็นกลุ่ม ด้านราคา ราคาของ
เครื่องด่ืมและอาหารจะราคาสูงกว่าร้านทั่วไป 10 – 20 บาท สิ่งอ านวยความสะดวก อินเทอร์เน็ตไร้สายไม่มีค่าใช้จ่ายแต่
ผู้รับบริการต้องใช้จ่ายภายในร้านมากกว่า 80 บาทข้ึนไป ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ท าเลและท่ีต้ังของธุรกิจอยู่ติดถนน
กัลปพฤกษ์ ตรงข้ามศูนย์ประชุมอเนกประสงค์กาณจนาภิเษกมหาวิทยาลัยขอนแก่น และมีช่องทางการช าระค่าใช้จ่ายที่
หลากหลาย ด้านการส่งเสริมการตลาด ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อที่เข้าถึงได้ง่าย จัดท าช่องทางบนสื่อสังคมออนไลน์เพ่ือง่ายต่อ
การติดต่อและกระจายข้อมูลได้แก่ Facebook Instagram และ Line จัดท าการออกแบบโปรโมชั่นส าหรับการใช้บริการห้อง
ประชุมและระบบสมาชิก ด้านกระบวนการออกแบบให้สะดวกสบายในการใช้บริการและมีระบบรักษาความปลอดภัย ด้าน
พนักงานต้องมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี บริการรวดเร็ว และบริการอย่างเท่าเทียม ด้านลักษณะทางกายภาพ การตกแต่งแสดงออกถึง
ความสงบและเหมาะแก่การท างาน แบ่งพ้ืนที่ให้บริการชัดเจน อุณหภูมิภายเหมาะสมไม่หนาวหรือร้อนจนเกินไป และสถานที่
จอดรถมีเพียงพอต่อความต้องการของผู้ใช้บริการ   
2. ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการจัดการ  
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 ต้ังเป้าหมายระยะสั้นและระยะยาว สร้างการบริการที่เป็นมาตรฐานและรักษาสภาพแวดล้อม หลักการจัดการองค์กร
เป็นธุรกิจเจ้าของคนเดียวโดยที่เจ้าของกิจการมีอ านาจสูงสุดในการบริหาร วางแผนและตัดสินใจ การบริหารทรัพยากรบุคคล 
ก าหนดอัตราพนักงาน 8 อัตราได้แก่ ผู้จัดการ 1 อัตรา พนักงานประจ าร้าน 5  อัตรา บาลิสต้า 1 อัตรา และพ่อครัว 1 อัตรา  
3. ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค  
 ลักษณะโครงการเป็นธุรกิจให้บริการ ท าเลที่ต้ังอยู่บริเวณถนนกัลปพฤกษ์ ตรงข้ามกับศูนย์ประชุมอเนกประสงค์
กาญจนาภิเษกมหาวิทยาลัยขอนแก่น รูบแบบของอาคาร พ้ืนทีโ่ครงการมีอาคารอยู่แล้วต้องมีการปรับปรุงโดยแบ่งออกเป็น 3 
ส่วน คือ การออกแบบแผนผังภายในและภายนอกอาคาร การปรับปรุงอาคาร และการตกแต่งภายนอกอาคาร  การวางแผน
การด าเนินงานก่อสร้าง มีแผนด าเนินงานให้แล้วเสร็จภายใน 8 เดือน  
4. ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงิน  
 ใช้เงินลงทุนทั้งหมด 3,245,400 บาท เป็นส่วนของเจ้าของ 1,245,400 บาท  คิดเป็นร้อยละ 38.37 และกู้ยืมมาจาก
สถาบันทางการเงินจ านวน 2,000,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 61.63 อัตราดอกเบี้ย MRR + 4 (MRR = 7.12) มูลค่าปัจจุบันสุทธิ
มีค่าเท่ากับ 2,234,097.37บาท อัตราผลตอบแทนจากโครงการลงทุนมีค่าเท่ากับ 28.49% ระยะเวลาคืนทุน 4 ปี 4 เดือน 8 
วัน ดังแสดงในตารางที่ 1 
 จากตารางที่ 1 เมื่อหากค่าใช้จ่ายเพ่ิมข้ึน 15% และรายได้ลดลง 15% มูลค่าปัจจุบันสุทธิลดลงเหลือ 101,743  บาท 
อัตราผลตอบแทนของโครงการลดลงเหลือ 21.46% และระยะเวลาคืนทุนเพ่ิมข้ึนเป็น 5 ปี 2 เดือน 3 วัน ส่งผลกระทบต่อ
ธุรกิจอย่างมาก ดังน้ันเพ่ือป้องกันไม่ให้เกิดเหตุการณ์เหล่าน้ีจึงต้องมีการเฝ้าระวังและเตรียมรับมือ โดยการเปลี่ยนแปลงของ
ค่าใช้จ่ายและรายได้ไม่ควรเปลี่ยนแปลงเกิน 5%                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                        
 การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงินครั้งน้ีผู้ศึกษาได้ตระหนักถึงความเสี่ยงที่จะเกิดข้ึนในอนาคต จึงต้องมีการศึกษา
และเรียนรู้เพ่ิมเติมเพ่ือลดความเสี่ยงดังกล่าว 
 
อภิปรายผล 
 จากการวิเคราะห์ทางการแข่งขันทางธุรกิจอยู่ในระดับสูงและต่ า แต่ปัจจัยระดับสูงสามารถรับมือได้โดยการออกแบบ
โครงการให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้ใช้บริการ และสามารถท าก าไรในธุรกิจได้เน่ืองจากปัจจัยทั้ง 3 ด้านที่มีแรงผลัก
ในระดับสูงมีผลมาจากคุณภาพ ตัวเลือก และความพึงพอใจของผู้บริโภค การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไปผลเป็นบวก
มากกว่าลบ เมื่อรวมกับความสนใจในการเข้าใช้บริการจากผลของแบบสอบถามท่ีร้อยละ 82.50 การศึกษาความเป็นไปได้ด้าน
การตลาดจึงมีความเป็นไปได้ จากการออกแบบโครงสร้างองค์กร การก าหนดเป้าหมายองค์กร การจัดการองค์กร และการ
วางแผนทรัพยากรบุคคลที่มีคุณภาพและเป็นไปตามแบบแผน การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการจัดการจึงมีความเป็นไปได้  
จากการศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการออกแบบและการก่อสร้างให้เข้าใจก่อนด าเนินการโดยผู้ศึกษาได้ท าตามข้ันตอนทั้งหมดแล้ว 
การศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิคจึงมีความเป็นไปได้ เมื่อพิจารณามูลค่าปัจจุบันสุทธิมีค่าเป็นบวก อัตราผลตอบแทนจาก
โครงการลงทุน 28.49% มีค่ามากกว่าต้นทุนทางการเงิน และระยะเวลาคืนทุน 4 ปี 4 เดือน 8 วัน มูลค่าปัจจุบันสุทธิ 
ผลตอบแทนและระยะเวลาคืนทุนเป็นที่น่าพึงพอใจและควรค่าแก่การลงทัน ดังน้ันการศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการเงินจึง
มีความเป็นไปได้ จากผลการศึกษาพบว่ามีความเป็นไปได้ทั้ง 4 ด้าน ดังน้ันการศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจบริการ
ให้เช่าพ้ืนที่ท างานร่วม ในพ้ืนที่มหาวิทยาลัยขอนแก่นและพ้ืนที่ข้างเคียง เหมาะแก่การลงทุน 
 
ข้อเสนอแนะการศึกษาคร้ังต่อไป 
 การศึกษาครั้ ง น้ี ไ ด้ศึ กษาความเป็นไปไ ด้ ในการลงทุน ธุรกิ จบริ การ ให้ เช่ า พ้ืนที่ ท า ง านร่ วม  ใน พ้ืนที่
มหาวิทยาลัยขอนแก่นและพ้ืนที่โดยรอบแล้ว  ควรมีการศึกษาเกี่ยวกับการบริการที่เกินกว่าท่ีผู้ใช้บริการคาดหวัง เพ่ือเป็นการ

1110



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

สร้างความประทับใจในการใช้บริการ และท าให้ผู้ใช้บริการกลับมาใช้บริการอีกครั้ง หรือบอกต่อเก่ียวกับการใช้บริการที่ดีต่อ
แก่ผู้อื่น    
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 ตารางที่ 1 แสดงมูลค่าปัจจบุันสุทธิและอัตราผลตอบแทนภายในเมื่อค่าใช้จ่ายเพ่ิมข้ึนและรายได้ลดลง  
 

ผลการวิเคราะห ์
การเปลี่ยนแปลงรายจ่ายด้านต้นทุนเพิ่มข้ึนและก าไรลดลง 

0% 5% 10% 15% 
NPV 2,234,097.37 1,523,313 812,528 101,743 
IRR 28.49% 26.06% 23.72% 21.46% 
PB 4 ปี 4 เดือน 8 วัน 4 ปี 8 เดือน 4 วัน 5 ปี 14 วัน 5 ปี 2 เดือน 3 วัน 
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ความต้องการสารสนเทศดิจิทัลทางการเกษตรโดยใช้สมาร์ตโฟน 
ของผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ในจังหวัดกาฬสินธุ์ 

DIGITAL INFORMATION NEEDS FOR AGRICULTURE BY USING SMARTPHONE OF YOUNG 
SMART FARMERS AS ENTREPRENEURSHIP ON AGRICULTURE IN KALASIN PROVINCE 

 

วรกฤต  ชาธิรัตน์1 
ไกรเลิศ ทวีกุล2 

 

บทคัดย่อ 
การศึกษาน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาลักษณะพ้ืนฐานบางประการ  และสภาพการใช้งานสมาร์ตโฟนของ

ผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ 2) ศึกษาความต้องการสารสนเทศดิจิทัลทางการเกษตรของผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ 
โดยก าหนดกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ในพ้ืนที่จังหวัดกาฬสินธ์ุ จ านวน 89 ราย และเก็บข้อมูลด้วยวิธีการ
สัมภาษณ์ ค่าสถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลจากศึกษาพบว่าเป็น
เพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 62.9 และเพศชายร้อยละ 37.1 มีอายุโดยเฉลี่ย 37 ปี ระดับการศึกษาต่ ากว่าระดับประกาศนียบัตร
วิชาชีพชั้นสูงหรืออนุปริญญาตรีร้อยละ 55.1 มีพ้ืนที่การเกษตรเฉลี่ย 25 ไร่ โดยส่วนใหญ่ท าการเกษตรผสมผสานร้อยละ 95.5 
ประสบการณ์ใช้สมาร์ตโฟนเฉลี่ย 4.8 ปี ใช้สมาร์ตโฟนเครื่องละไม่เกิน 5,000 บาท ร้อยละ 46.1 ใช้ระบบเครือข่ายของ เอไอเอส 
ร้อยละ 71.9 และมีค่าบริการเฉลี่ยเดือนละ 617.99 บาท ส่วนใหญ่มีการติดต่อสื่อสารทางเฟซบุ๊ก ร้อยละ 93.3 และมีความ
ต้องการสารสนเทศดิจิทัลด้านพืช ระดับปานกลางถึงมาก ส าหรับด้านปศุสัตว์ และด้านประมง มีระดับปานกลาง ส่วนใหญ่
ต้องการสารสนเทศดิจิทัลหัวข้อการตลาดเป็นอันดับแรก โดยผลวิจัยน าไปใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาสารสนเทศดิจิทัลทาง
การเกษตร เพ่ือให้ผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ใช้ในการสืบค้นและเข้าถึงสารสนเทศดิจิทัลที่ เป็นปัจจุบันและตรงกับ        
ความต้องการ  
ค าส าคัญ : สมาร์ตโฟน ความต้องการ สารสนเทศดิจิทัล ผู้ประกอบการเกษตรรุ่นใหม่  

 

Abstract 
The objectives of this research were to 1) study some fundamental characteristics and use of 

smartphones and digital information of Young Smart Farmers (YSF) as entrepreneurship on agriculture; 2) 
study the needs of agricultural digital information. 89 YSF as entrepreneurship on agriculture in Kalasin 
Province answer interviewed. The data was analyzed for percentage, frequency, mean and standard 
diviatiom. The results of the study showed that female was 62.9 percent, male was 37.1 percent. Mean age 
was 37 years, graduated with a lower education level than a diploma (55.1 percent). With an mean 
agricultural area of 25 rai, integrated farming did 95.5 percent. Experience using smartphone for an mean 
was 4.8 years. About used smartphone worth no more than 5,000 Baht (46.1 percent). AIS was the most 
popular network (71.9 percent). Mean phone service cost was 617.99 baht/month. Communicating through 
social networks via Facebook was 93.3 percent. YSF as entrepreneurship on agriculture digital information 

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท คณะเกษตรศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น และ นักวิชาการส่งเสริมการเกษตรปฏิบัติการ                
2 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ คณะเกษตรศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น E-mail: tkrail@kku.ac.th 
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needs of YSF as entrepreneurship on agriculture for plant at moderate to high level, for livestock and fishery 
was at moderate. Most of them required digital information on marketing item. The research results will be 
used as guidelines for the development of agricultural digital information, agricultural information database 
and application for agricultural database search.  
Keywords: Smartphone, Needs, Agricultural Electronic Information, Young Smart Farmers   
    
บทน า  

ปัจจุบันเทคโนโลยีมีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว  โดยเฉพาะเทคโนโลยีด้านการสื่อสาร เริ่มจากการใช้วิทยุ
สื่อสารในการรับส่งสัญญาณเพ่ือติดต่อสื่อสารระหว่างผู้รับ และผู้ส่ง หลังจากน้ันมีการเปลี่ยนแปลงพัฒนาเป็นโทรศัพท์พ้ืนฐาน
โทรศัพท์มือถือไร้สาย โทรเข้า รับสาย และส่งข้อความสั้น ๆ ต่อมาได้มีการพัฒนาอุปกรณ์ที่มีความสามารถและคุณสมบัติที่
มากกว่าโทรศัพท์มือถือ เรียกว่า สมาร์ตโฟน (Smartphone) [1] สมาร์ตโฟนท าหน้าท่ีคล้ายกับคอมพิวเตอร์ มีแอปพลิเคชัน 
(Application) จ านวนมากมาย สามารถบันทึกภาพน่ิง และภาพเคลื่อนไหว บันทึกเสียง โทรออก รับสาย และสามารถเห็น
ภาพของคู่สนทนา เชื่อมต่ออุปกรณ์ต่าง ๆ แบบไร้สาย สามารถส่งข้อมูลเป็นภาพ วิดีโอ เสียง และข้อมูลต่าง ๆ รองรับสัญญาณ
การใช้งานอินเทอร์เน็ต (Internet) ผ่านระบบการส่งสัญญาณของผู้ให้บริการระบบสามจี (3G) สี่จี (4G) และไวไฟ (Wi-Fi) อีก
ทั้งมีการเชื่อมโยงเครือข่าย (Social Network) ที่หลากหลาย เช่น เฟซบุ๊ก (Facebook) ไลน์ (Line) ทวิตเตอร์ (Twitter) 
อินสตาแกรม (Instagram) เป็นต้น [2] จากผลส ารวจการใช้อุปกรณ์และเทคโนโลยีโดยจ าแนกจ านวนประชากรอายุ 6 ปีข้ึนไป 
ประจ าปี พ.ศ. 2560 พบว่าประชากรทั่วทั้งประเทศ จ านวน 63.05 ล้านคน มีประชากรในพ้ืนที่จังหวัดกาฬสินธ์ุจ านวน 
755,279 คน ใช้สมาร์ตโฟน 670,317 คน คิดเป็นร้อยละ 88.75 และเชื่อมต่อสัญญาณระบบอินเทอร์เน็ตจ านวน 286,961 คน 
คิดเป็นร้อยละ 38.0 

เน่ืองจากปัจจุบันสมาร์ตโฟนเป็นอุปกรณ์ที่มีการใช้งานมากที่สุดในการเชื่อมต่อสัญญาณอินเทอร์เน็ต และมีบทบาท
ส าคัญในชีวิตประจ าวันเพ่ิมมากข้ึนในการติดต่อสื่อสารและสืบค้นสารสนเทศดิจิทัล [3] กระทรวงเกษตรและสหกรณ์          
โดยกรมส่งเสริมการเกษตรได้ส่งเสริมและสร้างแรงจูงใจให้คนรุ่นใหม่หันเข้ามาประกอบอาชีพทางการเกษตรมากข้ึน       
มุ่งเน้นการใช้ระบบสารสนเทศ เพ่ือการบริหารจัดการผลผลิตให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาด อีกทั้งสามารถเชื่อมโยง
การผลิตและการตลาดเพ่ือให้ขายผลผลิตได้ [4] ซึ่งมีเกษตรกรรุ่นใหม่ในพ้ืนที่จังหวัดกาฬสินธ์ุจ านวนทั้งสิ้น  115 ราย             
ที่มีความพร้อมในการเป็นผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ จึงเกิดความคิดริเริ่มในการศึกษาความต้องการสารสนเทศดิจิทัล  
ทางการเกษตรโดยใช้สมาร์ตโฟนของผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ เพ่ือใช้เป็นแนวทางการพัฒนาสารสนเทศ ส าหรับ
เสริมสร้างองค์ความรู้ในด้านต่าง ๆ ให้แก่ผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ได้น าไปใช้ประโยชน์ต่อไป 
 
วัตถุประสงค์  

1. เพ่ือศึกษาลักษณะพ้ืนฐานบางประการ และสภาพการใช้งานสมาร์ตโฟนของผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่        
2. เพ่ือศึกษาความต้องการสารสนเทศดิจิทัลทางการเกษตรของผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ 

 
วิธีด าเนินงาน    

การศึกษาครั้งน้ีเป็นการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ โดยศึกษาผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ในพ้ืนที่จังหวัดกาฬสินธ์ุ      
ซึ่งเป็นเกษตรกรท่ีเข้าร่วมโครงการเกษตรกรรุ่นใหม่ (Young Smart Farmer) กับกรมส่งเสริมการเกษตร ส านักงานเกษตร
จังหวัดกาฬสินธ์ุ มีจ านวนประชากรทั้งหมด 115 ราย [5] ท าการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างด้วยวิธี Yamane จากประชากรทั้งหมด 
โดยใช้ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 ซึ่งได้ตัวอย่างจ านวน 89 ราย และใช้วิธีสุ่มเลือกตัวอย่างแบบง่ายโดยการจับสลาก             
โดยไม่น าใส่กลับคืน เครื่องมือวิจัยใช้แบบสัมภาษณ์ โดยน าแบบสัมภาษณ์ที่สร้างข้ึนไปทดลองกับผู้ประกอบการที่เป็น
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เกษตรกรทั่วไปในพ้ืนที่จังหวัดกาฬสินธ์ุที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง (Try out) จ านวน 30 ชุด แล้วน าผลมาหาค่าความเชื่อมั่น 
(Reliability) โดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิของ Cronbach ได้ค่าความเชื่อม่ันเท่ากับ 0.98 จากน้ันน าแบบสัมภาษณ์ไปใช้        
เก็บข้อมูลกลุ่มตัวอย่างในเดือนมิถุนายน – กันยายน 2561 โดยแบ่งแบบสัมภาษณ์ออกเป็น 2 ส่วน ได้แก่ 1) สภาพพ้ืนฐาน
บางประการ และศึกษาสภาพการใช้งานสมาร์ตโฟนมีลักษณะค าถามเป็นแบบตัวเลือกให้เลือกตอบและตอบข้อมูลในช่องว่าง      
2) ความต้องการสารสนเทศดิจิทัลทางการเกษตร โดยมีลักษณะค าถามให้เลือกตอบตามระดับความต้องการ แบ่งออกเป็น 3 
ระดับ คือ ความต้องการมากมีค่าคะแนนเป็น 3 ความต้องการปานกลางมีค่าคะแนนเป็น 2 และความต้องการน้อยมีค่าคะแนน
เป็น 1 และน าข้อมูลที่ได้ไปวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีทางสถิติใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS for window (Statistical Package 
for the Social Science for Windows) โดยสภาพพ้ืนฐานบางประการและสภาพการใช้งานสมาร์ตโฟนของผู้ประกอบการ
เกษตรกรกรรุ่นใหม่ สถิติที่ใช้ ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ส าหรับความต้องการ
สารสนเทศดิจิทัลทางการเกษตร สถิติที่ใช้ ได้แก่ ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน [6] โดยแปลผลระดับความต้องการ
โดยใช้ค่าเฉลี่ย ดังน้ี ค่าเฉลี่ย 2.34 – 3.00 หมายถึง มีความต้องการระดับมาก ค่าเฉลี่ย 1.67 – 2.33 หมายถึง มีความต้องการ
ระดับปานกลาง และ ค่าเฉลี่ย 1.00 – 1.66 หมายถึง มีความต้องการระดับน้อย  

 
ผลการวิจัย 

ผลการศึกษาแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ได้แก่ 1) ลักษณะพ้ืนฐานบางประการ และสภาพการใช้งานสมาร์ตโฟนของ
ผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ 2) ความต้องการสารสนเทศดิจิทัลทางการเกษตรของผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่   

1) ลักษณะพ้ืนฐานบางประการ และสภาพการใช้งานสมาร์ตโฟนของผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่    
            1.1) ลักษณะพ้ืนฐานบางประการ พบว่า เป็นเพศชายร้อยละ 37.1 และเพศหญิงร้อยละ 62.9  มีอายุโดยเฉลี่ย 

37 ปี ระดับการศึกษาต่ ากว่าระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูงหรืออนุปริญญาตรี ร้อยละ 55.1 มีสถานภาพสมรสแล้ว ร้อยละ 
62.9 ส าหรับจ านวนสมาชิกในครัวเรือนโดยเฉลี่ย 4.7 คน และแรงงานภาคการเกษตรในครัวเรือนโดยเฉลี่ย 2.9 คน พ้ืนที่ถือครอง
เฉลี่ย 25.0 ไร่ จ านวนแรงงานที่จ้างในภาคการเกษตร โดยเฉลี่ย 1.1 คน และมีรายได้จากการท าการเกษตร 321,026.83 บาทต่อ
ครัวเรือนต่อปี โดยส่วนใหญ่แล้วผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ท าการเกษตรด้านพืชเป็นหลัก และท าการเกษตรผสมผสานมาก
ที่สุดร้อยละ 95.5 มีรายได้นอกภาคการเกษตรเฉลี่ย 79,806.25 บาทต่อครัวเรือนต่อปี มีภาระหน้ีสินเฉลี่ย 340,100.00 บาทต่อ
ครัวเรือนต่อปี โดยส่วนใหญ่มีการกู้ยืมเงินจากธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร (ธกส.) ร้อยละ 57.3  

            1.2) สภาพการใช้งานสมาร์ตโฟน พบว่ามีจ านวนเครื่องสมาร์ตโฟนโดยเฉลี่ย 1.3 เครื่อง ประสบการณ์ใช้
สมาร์ตโฟนเฉลี่ย 4.8 มีเครื่องสมาร์ตโฟนราคาไม่เกิน 5,000 บาท ร้อยละ 46.1 มีจ านวนหมายเลขโดยเฉลี่ย 1.4 หมายเลข        
ส่วนมากช าระค่าบริการแบบเติมเงิน ร้อยละ 59.6 โดยมีค่าบริการรายเดือนเฉลี่ยเดือนละ 617.99 บาท ใช้สมาร์ตโฟนเครือข่าย    
เอไอเอส ร้อยละ 71.9 มีการใช้อินเทอร์เน็ตด้วยสมาร์ตโฟนในการติดตามข่าวสารด้านการเกษตรมากที่สุด ร้อยละ 89.9 และ        
มีติดต่อสื่อสารผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์โดยใช้ช่องทางการติดต่อสื่อสารผ่านทางเฟซบุ๊กมากที่สุด ร้อยละ 93.3 

2) ความต้องการสารสนเทศดิจิทัลทางการเกษตรของผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ 
ความต้องการสารสนเทศดิจิทัลทางการเกษตร แบ่งออกเป็น 3 ด้าน ได้แก่ ด้านพืช ด้านปศุสัตว์ และด้านประมง   
             2.1) ความต้องการสนเทศดิจิทัลด้านพืช โดยศึกษาทั้งหมด 18 หัวข้อ พบว่า มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.49 

ภาพรวมมีความต้องการในระดับมาก ซึ่งมีความต้องการในระดับมาก 15 หัวข้อ ดังน้ี หัวข้อการตลาด (ค่าเฉลี่ย 2.70) 
รองลงมาหัวข้อเทคโนโลยีการเพาะปลูก (ค่าเฉลี่ย 2.69) การสร้างมูลค่าเพ่ิมให้ผลผลิต (ค่าเฉลี่ย 2.64) การผลิตให้ได้คุณภาพ
และมาตรฐาน (ค่าเฉลี่ย 2.60)  สถานการณ์ราคาผลผลิตหรือแหล่งรับซื้อผลผลิต (ค่าเฉลี่ย 2.56) ความต้องการใช้น้ าและ       
การให้น้ า (ค่าเฉลี่ย 2.54) การปรับปรุงบ ารุงดิน และพันธ์ุและแหล่งจ าหน่ายพันธ์ุ (ค่าเฉลี่ย 2.53) ต้นทุนการผลิตและราคา
ปัจจัยการผลิต และการเก็บเกี่ยวและการเก็บรักษา (ค่าเฉลี่ย 2.49) การระบาด การป้องกันและก าจัดโรคแมลงศัตรูพืช 
(ค่าเฉลี่ย 2.48) การเตรียมดิน (ค่าเฉลี่ย 2.46) ปุ๋ยและวิธีการใช้ปุ๋ย (ค่าเฉลี่ย 2.45) หัวข้อสินเชื่อและแหล่งเงินทุน และ       
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การดูแลรักษา (ค่าเฉลี่ย 2.43) ตามล าดับ และมีความต้องการในระดับปานกลาง 3 หัวข้อ คือ สถานการณ์การเกิดภัย
ธรรมชาติ (ค่าเฉลี่ย 2.31) แรงงาน เครื่องจักรกลเกษตร และค่าจ้าง (ค่าเฉลี่ย 2.30) และพระราชบัญญัติและกฎหมายต่าง ๆ 
ที่เกี่ยวข้องกับด้านพืช (ค่าเฉลี่ย 2.24) ตามล าดับ ดังรายละเอียดแสดงในตารางที่ 1 ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ [7] และ [8] 

             2.2) ความต้องการสนเทศดิจิทัลด้านปศุสัตว์ โดยศึกษาทั้งหมด 13 หัวข้อ พบว่า มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.21  
ภาพรวมมีความต้องการในระดับปานกลาง โดยมีความต้องการในระดับมากจ านวน 1 หัวข้อ คือ หัวข้อการตลาด (ค่าเฉลี่ย 2.39)  
และมีความต้องการระดับปานกลางทั้งหมด 12 หัวข้อ ดังน้ี หัวข้อการจัดการฟาร์มและอุปกรณ์การเลี้ยงสัตว์ (ค่าเฉลี่ย 2.30) 
รองลงมา ต้นทุนการผลิต (ค่าเฉลี่ย 2.27) โรคที่เกี่ยวกับสัตว์ (ค่าเฉลี่ย 2.24) อาหารและการให้อาหารสัตว์ (ค่าเฉลี่ย 2.21)      
ราคาอาหารสัตว์และสถานที่จ าหน่าย (ค่าเฉลี่ย 2.20)  สถานการณ์ราคาและแหล่งรับซื้อผลผลิต และ สินเชื่อและแหล่งเงินทุน 
(ค่าเฉลี่ย 2.19)  พันธ์ุสัตว์และแหล่งจ าหน่ายพันธ์ุสัตว์ และเทคโนโลยีการผลิตพันธ์ุสัตว์ (ค่าเฉลี่ย 2.17) วัคซีนและยาปฏิชีวนะ 
และสถานการณ์การระบาดและวิธีการป้องกันรักษาโรค (ค่าเฉลี่ย 2.16) และพระราชบัญญัติและกฎหมายต่าง ๆ ที่เก่ียวข้อง     
ด้านสัตว์ (ค่าเฉลี่ย 2.02) ตามล าดับ ดังรายละเอียดแสดงในตารางที่ 2 ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ [8] 

             2.3) ความต้องการสนเทศดิจิทัลด้านประมง โดยศึกษาทั้งหมด 15 หัวข้อ พบว่า มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.03 
ภาพรวมมีความต้องการในระดับปานกลาง ซึ่งมีความต้องการในระดับปานกลางทั้งหมด 15 หัวข้อ ดังน้ี หัวข้อการตลาดและ
ต้นทุนการผลิตมีระดับความต้องการสูงที่สุด (ค่าเฉลี่ย 2.17)  รองลงมา หัวข้อการแปรรูปผลิตภัณฑ์จากสัตว์น้ า (ค่าเฉลี่ย 2.12)  
การผลิตให้ได้คุณภาพและมาตรฐาน (ค่าเฉลี่ย 2.11) สถานการณ์ราคาและแหล่งรับซื้อผลผลิต (ค่าเฉลี่ย 2.06)  เทคโนโลยีการ
เพาะพันธ์ุสัตว์น้ า (ค่าเฉลี่ย 2.04)  สินเชื่อและแหล่งเงินทุน (ค่าเฉลี่ย 2.02) ราคาอาหารและสถานที่จ าหน่ายสัตว์น้ า และการ
จัดการฟาร์มและอุปกรณ์การเลี้ยงสัตว์ น้ า  (ค่าเฉลี่ย 2.01) อาหารและการให้อาหารสัตว์น้ า (ค่าเฉลี่ย 2.00)  โรคที่เกี่ยวข้องกับ
สัตว์น้ า และสถานการณ์การระบาดและวิธีป้องกันรักษาโรค (ค่าเฉลี่ย 1.98) พันธ์ุและแหล่งจ าหน่ายพันธ์ุสัตว์น้ า และวัคซีนและ    
ยาปฏิชีวนะ (ค่าเฉลี่ย 1.96)  และพระราชบัญญัติและกฎหมายต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับกับสัตว์น้ า (ค่าเฉลี่ย 1.91) ตามล าดับ         
ดังรายละเอียดแสดงในตารางที่ 3 ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ [8] 

 

 
สรุป  

จากผลการวิจัยพบว่า ลักษณะพ้ืนฐานบางประการของผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ในพ้ืนที่จังหวัดกาฬสินธ์ุ           
เป็นเพศชายร้อยละ 37.1 และเพศหญิงร้อยละ 62.9  มีอายุโดยเฉลี่ย 37 ปี มีระดับการศึกษาต่ ากว่าระดับประกาศนียบัตร
วิชาชีพชั้นสูงหรืออนุปริญญาตรี ร้อยละ 55.1 ส าหรับจ านวนสมาชิกในครัวเรือนโดยเฉลี่ย 4.7 คน และแรงงานภาคการเกษตร        
ในครัวเรือนโดยเฉลี่ย 2.9 คน พ้ืนที่ถือครองเฉลี่ย 25.0 ไร่ จ านวนแรงงานที่จ้างในภาคการเกษตรโดยเฉลี่ย 1.1  คน            
และมีรายได้จากการท าการเกษตรโดยเฉลี่ย 321,026.83 บาทต่อครัวเรือนต่อปี สภาพการใช้งานสมาร์ตโฟน พบว่ามีจ านวน
เครื่องสมาร์ตโฟนโดยเฉลี่ย 1.3 เครื่อง ประสบการณ์ใช้สมาร์ตโฟนเฉลี่ย 4.8 ปี ส่วนใหญ่ซื้อเครื่องสมาร์ตโฟนราคาไม่เกิน 
5,000 บาท ร้อยละ 46.1 มีจ านวนหมายเลขใช้งานโดยเฉลี่ย 1.4 หมายเลข ส่วนมากช าระค่าบริการแบบเติมเงินร้อยละ 59.6 
โดยมีค่าบริการรายเดือนเฉลี่ยเดือนละ 617.99 บาท ส่วนใหญ่ใช้สมาร์ตโฟนเครือข่ายเอไอเอสร้อยละ 71.9 มีการใช้
อินเทอร์เน็ตด้วยสมาร์ตโฟนในการติดตามข่าวสารด้านการเกษตรมากท่ีสุดร้อยละ 89.9 ในด้านการติดต่อสื่อสารผ่านเครือข่าย
สังคมออนไลน์ทางเฟซบุ๊กมากที่สุดร้อยละ 93.3 ส าหรับความต้องการสารสนเทศดิจิทัลด้านพืชของผู้ประกอบการเกษตรกร  
รุ่นใหม่มีระดับความต้องการมาก ด้านปศุสัตว์และประมงมีระดับความต้องการปานกลาง เน่ืองจากว่าส่วนใหญ่ผู้ประกอบการ
เกษตรกรรุ่นใหม่ท าการเกษตรด้านพืช และท าการเกษตรผสมผสานร้อยละ 95.5 ท าให้มีระดับความต้องการสารสนเทศ     
ด้านพืชในระดับมาก และด้านปศุสัตว์และประมงมีความต้องการระดับปานกลาง ส่วนใหญ่ผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่
ต้องการสารสนเทศดิจิทัลทางการเกษตร หัวข้อการตลาดเป็นอันดับแรก จะเห็นได้ว่าผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่            
มีแนวความคิดในการใช้ตลาดน าการผลิต เพ่ือลดความเสี่ยงจากราคาสินค้าการเกษตรที่ไม่แน่นอน อีกทั้งผู้ประกอบการ
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เกษตรกรรุ่นใหม่สามารถเป็นนักการตลาดด้านการเกษตร โดยพัฒนาองค์ความรู้ด้านการเกษตรได้ด้วยตนเองจากการใช้
สารสนเทศ สู่การเป็นเกษตรกรมืออาชีพในการบริหารจัดการฟาร์มแบบครบวงจร ต้ังแต่การผลิต แปรรูป และการตลาด 
ตลอดจนการรวมกลุ่มให้เกิดความเข็มแข็ง สามารถเชื่อมโยงเครือข่ายได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งสอดคล้องกับ วิสัยทัศน์ของ
กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ [9] ภาคการเกษตรก้าวไกลด้วยเทคโนโลยีและนวัตกรรม ตลาดน าการผลิต ชีวิต เกษตรกรมี
คุณภาพ ทรัพยากรการเกษตรมีความสมดุลและย่ังยืน  
 
ข้อเสนอแนะ  
 เน่ืองจากความต้องการสารสนเทศดิจิทัลของผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่มีความต้องการหัวข้อการตลาดในอันดับ
แรก ดังน้ันหน่วยงานที่จัดท าสารสนเทศดิจิทัลไม่ว่าจะเป็นหน่วยงานของภาครัฐ และเอกชน ที่เกี่ยวข้องกับราคาสินค้า
การเกษตร ปริมาณผลผลิต สถานการณ์ราคาสินค้าเกษตร ท้ังในประเทศ และต่างประเทศ อีกทั้งปัจจัยต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับ
ด้านการตลาด ควรมีการปรับเปลี่ยนสารสนเทศให้เป็นปัจจุบัน ทันต่อเหตุการณ์และสถานการณ์ เพ่ือให้ผู้ประกอบการ
เกษตรกรรุ่นใหม่ใช้สารสนเทศในการวางแผนผลิตสินค้าเกษตร ได้อย่างมีประสิทธิภาพ  
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ตารางที่ 1 ระดับความต้องการสารสนเทศดิจิทัลด้านพืชของผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ในจังหวัดกาฬสินธ์ุ 

ความต้องการสารสนเทศดิจิทัลด้านพืช 
Mean 
(n=89) 

S.D. 
ระดับ 

ความต้องการ 
    1) การเตรียมดิน  2.46   0.72   มาก  
    2) การปรับปรงุบ ารุงดิน  2.53   0.68   มาก  
    3) ความต้องการน้ าและการให้น้ า  2.54   0.69   มาก  
    4) พันธ์ุ และแหล่งจ าหน่ายพันธ์ุ  2.53   0.64   มาก  
    5) เทคโนโลยีการเพาะปลูก  2.69   0.58   มาก  
    6) ต้นทุนการผลิตและราคาปัจจัยการผลิต  2.49   0.64   มาก  
    7) แรงงาน จักรกลการเกษตร และค่าจ้าง  2.30   0.73   ปานกลาง  
    8) สินเชื่อและแหล่งเงินทุน  2.43   0.69   มาก  
    9) ปุ๋ยและวิธีการใช้ปุ๋ย  2.45   0.67     มาก  
    10) การดูแลรักษา  2.43   0.67   มาก  
    11) การระบาด การป้องกันก าจัดโรคและแมลงศัตรูพืช  2.48   0.69   มาก  
    12) สถานการณ์การเกิดภัยธรรมชาติ  2.31   0.73   ปานกลาง  
    13) การผลิตให้ได้คุณภาพ และมาตรฐาน  2.60   0.62   มาก  
    14) การเก็บเกี่ยวและการเก็บรักษา  2.49   0.66   มาก  
    15) การตลาด  2.70   0.57   มาก  
    16) สถานการณ์ราคาผลผลิต และแหล่งรับซื้อผลผลิต  2.56   0.67   มาก  
    17) การสร้างมูลค่าเพ่ิมให้ผลผลิต  2.64   0.61   มาก  
    18) พระราชบัญญัติและกฎหมายต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้องกับพืช  2.24   0.78   ปานกลาง  

ค่าเฉลี่ย 2.49 0.67 มาก 
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ตารางที่ 2 ระดับความต้องการสารสนเทศดิจิทัลด้านปศุสัตว์ของผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ในจังหวัดกาฬสินธ์ุ 

ความต้องการสารสนเทศดิจิทัลด้านปศุสัตว์ 
Mean 
(n=89) 

 S.D. 
ระดับ 

ความต้องการ 
    1) พันธ์ุสัตว์และแหล่งจ าหน่ายพันธ์ุสัตว์ 2.17 0.79 ปานกลาง 
    2) เทคโนโลยีการผลิตพันธ์ุสัตว์    2.17 0.79 ปานกลาง 
    3) อาหารและการให้อาหารสัตว์ 2.21 0.79 ปานกลาง 
    4) ราคาอาหารสัตว์และสถานที่จ าหน่าย 2.20 0.80 ปานกลาง 
    5) การจัดการฟาร์มและอุปกรณ์การเลี้ยงสัตว์   2.30 0.82 ปานกลาง 
    6) โรคเก่ียวกับสัตว์ 2.24 0.80 ปานกลาง 
    7) วัคซีนและยาปฏิชีวนะ 2.16 0.84 ปานกลาง 
    8) สถานการณ์การระบาดและวิธีการป้องกันรักษาโรค 2.16 0.78 ปานกลาง 
    9) สถานการณ์ราคาและแหล่งรับซื้อ 2.19 0.81 ปานกลาง 
    10) สินเชื่อหรือแหล่งเงินทุน 2.19 0.80 ปานกลาง 
    11) การตลาด 2.39 0.81 มาก 
    12) ต้นทุนการผลิต 2.27 0.85 ปานกลาง 
    13) พระราชบัญญัติและกฎหมายต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้องกับสัตว์ 2.02 0.85 ปานกลาง 

ค่าเฉลี่ย 2.21 0.81 ปานกลาง 
 
ตารางที่ 3 ระดับความต้องการสารสนเทศดิจิทัลด้านประมงของผู้ประกอบการเกษตรกรรุ่นใหม่ในจังหวัดกาฬสินธ์ุ 

ความต้องการสารสนเทศดิจิทัลด้านประมง 
Mean 
(n=89) 

S.D. 
ระดับ 

ความต้องการ 
    1) พันธ์ุสัตว์และแหล่งจ าหน่ายพันธ์ุสัตว์น้ า 1.96 0.78 ปานกลาง 
    2) เทคโนโลยีการเพาะพันธ์ุสัตว์น้ า 2.04 0.84 ปานกลาง 
    3) อาหารและการให้อาหารสัตว์น้ า 2.00 0.80 ปานกลาง 
    4) ราคาอาหารและสถานที่จ าหน่ายสัตว์น้ า   2.01 0.83 ปานกลาง 
    5) การจัดการฟาร์มและอุปกรณ์การเลี้ยงสัตว์น้ า 2.01 0.83 ปานกลาง 
    6) โรคเก่ียวกับสัตว์น้ า 1.98 0.83 ปานกลาง 
    7) วัคซีนและยาปฏิชีวนะ 1.96 0.82 ปานกลาง 
    8) สถานการณ์การระบาดและวิธีการป้องกันและรักษาโรค 1.98 0.83 ปานกลาง 
    9) สถานการณ์ราคาและแหล่งรับซื้อ 2.06 0.84 ปานกลาง 
    10) สินเชื่อและแหล่งเงินทุน 2.02 0.85 ปานกลาง 
    11) การผลิตให้ได้คุณภาพและมาตรฐาน 2.11 0.86 ปานกลาง 
    12) การตลาด 2.17 0.87 ปานกลาง 
    13) ต้นทุนการผลิต 2.17 0.86 ปานกลาง 
    14) การแปรรูปผลิตภัณฑ์จากสัตว์น้ า 2.12 0.88 ปานกลาง 
    15) พระราชบัญญัติและกฎหมายต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้องกับสัตว์น้ า 1.91 0.83 ปานกลาง 

ค่าเฉลี่ย 2.03 0.84 ปานกลาง 
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สภาพการเป็นผูป้ระกอบการเกษตรของครัวเรือนเกษตรกรพื้นที่ใกล้เมือง  
กรณีศึกษาต าบลบ้านหว้า อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

ENTREPRENOURSHIP CONDITIONS IN AGRICULTURE BY FARM HOUSEHOLDS NEARBY URBAN: 
CASE STUDY OF BAN WA SUBDISTRICT, MUEANG DISTRICT, KHON KAEN PROVINCE 

 
วรัญชลี  ทองสารไตร1 

ยศ บริสุทธ์ิ2 
 

บทคัดย่อ 
พ้ืนที่ใกล้เมืองเป็นชุมชนที่มีทางเลือกในการประกอบอาชีพมากกว่าชุมชนพ้ืนที่ห่างไกลเมือง การศึกษาน้ีจึงมีวัตถุประสงค์

เพ่ือศึกษาการเป็นผู้ประกอบการเกษตรของครัวเรือนเกษตรกรพ้ืนที่ใกล้เมือง กรณีศึกษาต าบลบ้านหว้า อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 
โดยใช้กรอบประเด็นหัวข้อย่อยเป็นเครื่องมือรวบรวมจากผู้รู้ เกษตรกร ผู้น าชุมชน และเจ้าหน้าที่หน่วยงานภาครัฐและภาคเอกชนที่มี
ส่วนเกี่ยวข้อง โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกและการจัดเวที ท าการรวบรวมข้อมูลเดือนมกราคม 2561- เดือนมิถุนายน 2562 ผลการศึกษา
พบว่า การเป็นผู้ประกอบการเกษตรและการประกอบอาชีพเกษตรของครัวเรือนเกษตรกรพ้ืนที่ใกล้เมืองสามารถจ าแนกได้ 3 ประเด็น 
ได้แก่ (1) เกษตรเพ่ือด ารงชีวิตเกษตร เป็นการเกษตรโดยมีการปลูกพืชและเลี้ยงสัตว์เพ่ือบริโภคและจ าหน่ายเป็นรายได้ (2) เคหกิจ
เกษตร ซึ่งประกอบด้วยหัตถกรรมเกษตร การแปรรูป และการบริการและการท่องเที่ยว เป็นการน าผลผลิตทางการเกษตรมาแปรรูปเป็น
สินค้าหรือบริการที่เกี่ยวข้องกับการเกษตร และ (3) เกษตรเข้มข้น เป็นการท าการเกษตรโดยใช้เทคโนโลยีและการจัดการสมัยใหม่ที่
เหมาะสมเข้ามาชว่ยในการท าการเกษตร เพ่ือให้ได้ผลผลิตหรือผลิตภัณฑ์ที่ดีมีคุณภาพ และจ าหน่ายได้ราคาสูง ดังน้ัน การพัฒนาการ
เกษตรในพ้ืนที่ใกล้เมืองควรให้ความส าคัญกับการพัฒนาครัวเรือนเกษตรกรเป็นผู้ประกอบการทั้ง 3 ประเด็นดังกล่าวข้างต้น 
ค าส าคัญ: เกษตรเพ่ือด ารงชีวิต เคหกิจเกษตร เกษตรเข้มข้น  

 
Abstract 

Nearby urban area peoples have several choices of careers more than the far urban area. The objective of 
this study focused on the agricultural entrepreneurship conditions of farmer households in nearby urban area, a case 
of Banwa sub-district, Muang district, Khon Kaen province by using sub-topics as tool for  in-depth interview and group 
discussion form key informants, farmers, community leaders and the staffs of government and private sectors during 
2018 January to 2019 June. The results showed that agricultural entrepreneurship conditions of farmer households in 
the study area can be classified into 3 issues. (1) Livelihood agriculture, which is agriculture by planting crops and raising 
animals for consumption and to sell for income. (2) Home economics in agriculture, including agriculture handicrafts, 
food processing, and services and tourism, which is to change agriculture products into processed products or services 
related to agriculture. and (3) Intensive agriculture, an agricultural practice, using modern technology and appropriate 
management to assist in agriculture practice, to get good quality products and sell them at a higher price. Therefore, 
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the development of agriculture in the area nearby urban should give priority to the development of farmer households 
as entrepreneurship in all three issues mentioned above. 
Keywords: livelihood Agriculture, Home Economics, Intensive Agriculture 
 
บทน า  

เกษตรกรรมถือเป็นอาชีพพ้ืนฐานในการผลิตปัจจัยสี่เพ่ือการด ารงชีวิตของมนุษย์ ซึ่งการเกษตรยังคงมีบทบาท
ส าคัญต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศ ด้วยความอุดมสมบูรณ์ของทรัพยากรในประเทศไทย ผลิตผลทางการเกษตรก็สร้าง
รายได้ให้กับประเทศ เป็นแหล่งอาหารให้กับชาวไทยและชาวโลก ประชากรในประเทศทั้งหมดจ านวน 66,188,503 คน [1] 
มีประชากร 1 ใน 3 ของประเทศ คิดเป็น 38% ประกอบอาชีพเกษตร เกษตรกรในประเทศไทยใช้ที่ดินเพ่ือท าการเกษตร 
จ านวน  149,236,233 ไร่ คิดเป็น 46 % ของพ้ืนที่ทั้งประเทศ [2] 

พ้ืนที่ใกล้เมืองมีการประกอบอาชีพที่หลากหลายกว่าชุมชนไกลเมือง อีกทั้งจากการรายงานของ อรรถจักร สัตยานุ
รักษ์ [3] รายงานว่า การประกอบอาชีพของเกษตรกรเปลี่ยนแปลงไปโดยเปลี่ยนจากเกษตรกรเป็นผู้ประกอบการ ซึ่งจาก
รายงานดังกล่าวชี้ให้เห็นได้ว่าเกษตรกรหรือครัวเรือนเกษตรกรพ้ืนที่ใกล้เมืองนอกจากจะมีโอกาสในการประกอบอาชีพท่ี
หลากหลายแล้วยังมีโอกาสในการเป็นผู้ประกอบการเกษตรที่หลากหลายมากเช่นกัน ย่ิงมีโอกาสในการเข้าถึงความเจริญ
ทางด้านเศรษฐกิจและมีคุณภาพชีวิตที่ดีข้ึน 

จังหวัดขอนแก่นเป็นหน่ึงในเมืองหลักของภาคตะวันออกเฉียงเหนือซึ่งเป็นศูนย์กลางทางเศรษฐกิจการค้า ทาง
ราชการ ทางการศึกษา ทางอุตสาหกรรม ทางการแพทย์ ทางคมนาคม มีการพัฒนาและการขยายตัวของเมืองอย่างรวดเร็ว  
ส่งผลต่อการประกอบอาชีพการเกษตรของครัวเรือนเกษตรกรในอ าเภอเมืองขอนแก่น จึงเกิดความคิดริเริ่มในการศึกษาการ
เป็นผู้ประกอบการของครัวเรือนเกษตรกรพ้ืนที่ใกล้เมือง โดยเลือกศึกษา กรณีศึกษา ต าบลบ้านหว้า ซึ่งเป็นพ้ืนที่ใกล้เมือง
และได้รับอิทธิพลจากการพัฒนาตัวเมืองขอนแก่นสู่ความเป็นเมืองหลัก ทางเศรษฐกิจและสังคมของการภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ  

 
วัตถุประสงค์  

1. เพ่ือศึกษาบริบทชุมชนและสภาพการเกษตรของชุมชนพ้ืนที่ใกล้เมือง กรณีศึกษาต าบลบ้านหว้า อ าเภอเมือง 
จังหวัดขอนแก่น 

2. เพ่ือศึกษาสภาพการเป็นผู้ประกอบการเกษตรของครัวเรือนเกษตรกรพ้ืนที่ใกล้เมือง กรณีศึกษาต าบลบ้านหว้า 
อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

 
วิธีด าเนินงาน    

1. พื้นที่ศึกษา 
 การวิจัยน้ีได้เลือกกรณีศึกษาต าบลบ้านหว้า อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น เป็นพ้ืนที่ศึกษา ซึ่งเป็นหน่ึงในพ้ืนที่ใกล้
เมืองของจังหวัดขอนแก่น โดยกฎกระทรวงให้ใช้บังคับผังเมืองรวมจังหวัดขอนแก่นพ.ศ. 2560 [4] ผังเมืองรวมจังหวัด
ขอนแก่น พ.ศ. 2560 ได้มีการก าหนดพ้ืนท่ีท่ีส าคัญ เช่น พ้ืนที่สีเขียว และสีขาวมีกรอบและเส้นทแยงสีเขียวส่วนใหญ่ในผัง
เมือง จังหวัดขอนแก่น ให้เป็นที่ดินประเภทอนุรักษ์ชนบทและเกษตรกรรม ขณะที่ดินที่ก าหนดไว้เป็นสีชมพู ให้เป็นที่ดิน 
ประเภทชุมชน ท่ีดินที่ก าหนดให้เป็นสีม่วงเป็นที่ดินประเภทอุตสาหกรรม และคลังสินค้า ซึ่งพ้ืนที่ต าบลบ้านหว้า อยู่ในพ้ืนที่สี
เขียวซึ่งใกล้พ้ืนที่สีชมพูที่เป็นพ้ืนที่ชุมชน ท าให้เกษตรกรในพ้ืนที่ต าบลบ้านหว้าซึ่งแต่เดิมใช้พ้ืนที่ท าการเกษตรเป็นหลัก มีการ
ท าการเกษตรลดน้อยลงและผู้ประกอบการเกษตรของครัวเรือนเกษตรกรในชุมชนมีการประกอบอาชีพอื่นๆ  
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 2.ขั้นตอนการศึกษา 
2.1 ศึกษาบริบทชุมชน: โดยสร้างกรอบประเด็น (sub-topics) เพ่ือเป็นเครื่องมือในการรวบรวมข้อมูล [5] 

จากน้ันท าการรวบรวมข้อมูลทุติยภูมิ ที่เกี่ยวข้องพร้อมทั้งรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ จากผู้รู้ในต าบล โดยสัมภาษณ์เจ้าหน้าท่ีใน
หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง สัมภาษณ์เกษตรกร และผู้น าชุมชนในพ้ืนที่ศึกษาจ านวน 30 คน พร้อมทั้งสังเกตแบบมีส่วนร่วมและ
ส ารวจบริบททางการเกษตรของต าบลบ้านหว้า   

2.2 ศึกษาสภาพการเป็นผู้ประกอบการเกษตรของครัวเรือนเกษตรกรพื้นที่ใกล้เมือง: น าผลการศึกษาจาก
ข้ันตอนที่ 1 มาเป็นพ้ืนฐานในการสร้างกรอบประเด็นเพ่ือเป็นเครื่องมือในการศึกษารวบรวมข้อมูลมือสองและข้อมูลมือหน่ึง 
จัดเวทีชุมชน [5]  ณ สถานีต ารวจประชารัฐต าบลบ้านหว้า เพ่ือศึกษาสภาพการเกษตรของชุมชนโดยเชิญ (1) ตัวแทน
เกษตรกร 10 คน (2) ผู้น าชุมชน 10 คน (3) เจ้าหน้าท่ีองค์การบริหารส่วนต าบล 1 คน (4) เจ้าหน้าที่ส านักงานเกษตรอ าเภอ
เมือง 2 คน เข้าร่วมในการวิเคราะห์สภาพการเกษตรของชุมชนพ้ืนที่ใกล้เมือง กรณีศึกษาต าบลบ้านหว้า อ าเภอเมือง จังหวัด
ขอนแก่น วิเคราะห์ผลการศึกษาและเขียนรายงานผลการศึกษา  

3.วิธีวิเคราะห์ข้อมูล 
ข้อมูลที่ได้จากการวิจัยน้ีเป็นข้อมูลเชิงคุณภาพ ใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกในการเก็บข้อมูล และใช้การวิเคราะห์

ข้อมูล 6 ข้ันตอน (6C analysis technique) ตามวิธีวิเคราะห์ข้อมูลของ ยศ บริสุทธ์ิ [5] ได้แก่ (1) การวิเคราะห์ขณะ
รวบรวมข้อมูล (2) การวิเคราะห์จ าแนกประเภท (3) การวิเคราะห์เปรียบเทียบ (4) การวิเคราะห์เชื่อมโยงความสัมพันธ์ (5) 
การวิเคราะห์สร้างเสนอข้อค้นพบ (6) การวิเคราะห์สร้างสรรค์ปัญญาเพ่ือการพัฒนา ตามล าดับ  

 
ผลการวิจัย 
1.บริบทชุมชน กรณีศึกษาต าบลบ้านหว้า อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

1.1 ที่ต้ัง: ต าบลบ้านหว้าเป็น 1 ใน 18 ต าบลของเขตอ าเภอเมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น ต้ังอยู่ทิศตะวันตกของ
อ าเภอเมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น มีเน้ือที่ 28,300 ไร่ หรือ 45.25 ตารางกิโลเมตร [6] ประกอบด้วย 13 หมู่บ้าน 
เส้นทางคมนาคมของต าบลบ้านหว้า สามารถเดินทางจากศาลากลางจังหวัดขอนแก่นมายังต าบลบ้านหว้าได้ 3 เส้นทาง โดย
ทั้ง 3 เส้นทาง มีระยะทาง 20-25 กิโลเมตร ใช้เวลาเดินทางด้วยรถยนต์ประมาณ 25-30 นาที  

1.2 ลักษณะภูมิประเทศของต าบลบ้านหว้า: จากลักษณะภูมิประเทศของต าบลบ้านหว้า มีระดับความสูงจากน้ า
ทะเลวัดได้สูงสุดที่ 170 กิโลเมตร มีแหล่งน้ าธรรมชาติได้แก่ แก่งน้ าต้อน ห้วยน้อย ห้วยใหญ่ ห้วยอีเลิง และห้วยศรีผึ้ง พ้ืนที่
ป่าเป็นลักษณะป่าเสื่อมโทรม ป่าไม้พุ่มขนาดเล็กใช้เป็นที่ท าเลเลี้ยงสัตว์ และเป็นแหล่งหาอาหาร พ้ืนที่ท าการเกษตรมีสภาพ
พ้ืนที่เป็นพ้ืนที่ราบลุ่ม มีการใช้ประโยชน์ของพ้ืนที่ตามลักษณะของพ้ืนที่ กล่าวคือ พ้ืนที่ลุ่มและพ้ืนที่ดอนมีการเพาะปลูกข้าว 
ปลูกอ้อย มันส าปะหลัง ไม้ผล เลี้ยงสัตว์และท่ีอยู่อาศัย ท าให้ครัวเรือนที่ประกอบการเกษตรในพ้ืนที่มีการประกอบอาชีพ
ทางการเกษตรแตกต่างกันตามสภาพพ้ืนท่ี จากการศึกษาบริบทชุมชน ลักษณะทางภูมิประเทศและทรัพยากร สามารถ
พิจารณาลักษณะพ้ืนที่และจ าแนกกลุ่มหมู่บ้านได้ 4 กลุ่มหมู่บ้าน ดังน้ี (1) กลุ่มหมู่บ้าน A (กลุ่มหมู่บ้านตอนเหนือ) (2) กลุ่ม
หมู่บ้าน B (กลุ่มหมู่บ้านตอนกลางฝั่งตะวันตก) (3) กลุ่มหมู่บ้าน C (กลุ่มหมู่บ้านตอนกลางฝั่งตะวันออก) และ(4) กลุ่ม
หมู่บ้าน D (กลุ่มหมู่บ้านตอนใต้) โดยแต่ละกลุ่มหมู่บ้านหากพิจารณาให้ลึกพบว่ามีที่ต้ังลักษณะพ้ืนที่ใกล้เคียงกัน มีกิจกรรม
ทางการเกษตรคล้ายๆกัน มีการใช้ทรัพยากรธรรมชาติเช่นแม่น้ า ล าห้วย ร่วมกันในบางกลุ่มหมู่บ้าน (ภาพที่ 1 และ ภาพที2่) 
2.การเกษตรและการท ามาหากินของครัวเรือนเกษตรกรพื้นที่ใกล้เมืองในพื้นที่ศึกษา 

2.1 การท าการเกษตรของครัวเรือนเกษตรกรพื้นที่ใกล้เมือง: จากการศึกษา พบว่า กิจกรรมการเกษตรของ
ครัวเรือนที่ท าการเกษตรในพ้ืนที่ต าบลบ้านหว้าประกอบกิจกรรมทางการเกษตรที่ส าคัญในรอบ 1 ป ีได้แก่ การผลิตข้าวนาปี 
การผลิตอ้อย การผลิตมันส าปะหลัง การท าการเกษตรผสมผสาน และการผลิตสัตว์เศรษฐกิจ หัตถกรรมเกษตร และค้าขาย
หัตถกรรมเกษตร   
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2.2 การท ามาหากินของครัวเรือนเกษตรกรพื้นที่ใกล้เมือง: จากการศึกษา พบว่า แต่เดิมมีการท าการเกษตรเพ่ือ
ยังชีพ ต่อมาเป็นการท าเกษตรเพ่ือการค้า แรงงานภาคเกษตรส่วนใหญ่เป็นแรงงานในครัวเรือน แรงงานส่วนหน่ึงจะอพยพไป
ท างานภาคอุตสาหกรรมต่างถ่ิน หรือท างานงานรับจ้างต่างๆในตัวเมือง การท ามาหากินในภาคการเกษตรและการท ามาหา
กินนอกภาคการเกษตรของครัวเรือนเกษตรกรพ้ืนที่ใกล้เมือง ได้แก่ 

2.2.1 กลุ่มหมู่บ้าน A (กลุ่มหมู่บ้านตอนเหนือ): กิจกรรมในภาคการเกษตร ได้แก่ปลูกข้าว ปลูกพืชผักสวน
ครัว เพ่ือบริโภคเป็นหลักท าหัตถกรรมการเกษตรเพ่ือเป็นรายได้เสริม ส่วนการท ามาหากินนอกภาคการเกษตรได้แก่ รับจ้าง
ในโรงงานผลิตอะไหล่รถยนต์ พนักงานบริษัทเอกชนเพ่ือเป็นรายได้หลัก 

2.2.2 กลุ่มหมู่บ้าน B (กลุ่มหมู่บ้านตอนกลางฝั่งตะวันตก): กิจกรรมในภาคการเกษตร ได้แก่ปลูกข้าว ปลูก
พืชผักสวนครัว เพ่ือบริโภคเป็นหลักท าหัตถกรรมการเกษตรเพ่ือเป็นรายได้เสริม ส่วนการท ามาหากินนอกภาคการเกษตร
ได้แก่ รับจ้างในโรงงานผลิตอะไหล่รถยนต์ ค้าขาย พนักงานบริษัทเอกชนเพ่ือเป็นรายได้หลัก 

2.2.3 กลุ่มหมู่บ้าน C (กลุ่มหมู่บ้านตอนกลางฝั่งตะวันออก): กิจกรรมในภาคการเกษตร ได้แก่ปลูกข้าว 
ปลูกพืชผักสวนครัว เพ่ือบริโภคเป็นหลักท าหัตถกรรมการเกษตรเพ่ือเป็นรายได้เสริม ส่วนการท ามาหากินนอกภาค
การเกษตรได้แก่ รับจ้างในโรงงานผลิตอะไหล่รถยนต์ ค้าขาย พนักงานบริษัทเอกชนเพ่ือเป็นรายได้หลัก 

2.2.4 กลุ่มหมู่บ้าน D (กลุ่มหมู่บ้านตอนใต้): กิจกรรมในภาคการเกษตร ได้แก่ปลูกข้าว ปลูกพืชผักสวนครัว 
เพ่ือบริโภคเป็นหลัก ปลูกอ้อยเพ่ือจ าหน่ายเท่าน้ัน และท าหัตถกรรมการเกษตรเพ่ือเป็นรายได้เสริม ส่วนการท ามาหากินนอก
ภาคการเกษตรได้แก่ รับจ้างในโรงงานผลิตอะไหล่รถยนต์ พนักงานบริษัทเอกชนเพ่ือเป็นรายได้หลัก 
3.การเป็นผู้ประกอบการเกษตรของครัวเรือนเกษตรกรพื้นที่ใกล้เมืองในพื้นที่ศึกษา 

จากการศึกษาพบว่า การเป็นผู้ประกอบการเกษตรของครัวเรือนเกษตรกรพ้ืนที่ใกล้เมือง กรณีศึกษาต าบลบ้านหว้า  
อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น มีการประกอบการเกษตร 3 ประเภท ดังน้ี 

3.1 เกษตรเพื่อการด ารงชีวิต: จากการศึกษาการประกอบการเกษตรเพ่ือการด ารงชีวิตในต าบลบ้านหว้า เป็น
สังคมเกษตรเพ่ือยังชีพมาต้ังแต่สมัยบรรพบุรุษ เป็นการเกษตรโดยมีการปลูกพืชและเลี้ยงสัตว์เพ่ือบริโภคและจ าหน่วยเป็น
รายได้ การประกอบการเกษตรเพ่ือการด ารงชีวิต มีวัตถุประสงค์เพ่ือบริโภค และเพ่ือความอบอุ่นของครัวเรือนสร้าง
ความสัมพันธ์อันดีให้เกิดข้ึนในครัวเรือน ผู้ประกอบการเกษตรของครัวเรือนเกษตรกรพ้ืนที่ใกล้เมือง  ต าบลบ้านหว้า
ประกอบการเกษตรเพ่ือการด ารงชีวิตโดยการ ปลูกข้าวนาปี ปลูกพืชผักสวนครัว ปลูกไม้ผล เลี้ยงสัตว์ และประมง ไว้บริโภค
เอง ถ้าเหลือก็น าไปขาย มีครัวเรือนทุกกลุ่มหมู่บ้านประกอบการเกษตรเพ่ือการด ารงชีวิต ซึ่งการเกษตรเพ่ือการด ารงชีวิต
หากด าเนินการทุกกลุ่มหมู่บ้านในต าบลบ้านหว้า จะท าให้มีอาหารบริโภคในครัวเรือนลดรายจ่ายค่าครองชีพ เกิดความอบอุ่น
ในครัวเรือน เกิดความสัมพันธ์อันดีระหว่างสมาชิกในครัวเรือนถือเป็นการพัฒนาท่ีย่ังยืนเพราะสอดคล้องกับบริบทชุมชนของ
ต าบลบ้านหว้า จากผลการศึกษาข้างต้นเห็นได้ว่าการประกอบการเกษตรเพ่ือการด ารงชีวิตส่วนใหญ่เพ่ือบริโภคในครัวเรือน
ซึ่งสอดคล้องกับ ส านักงานเศรษฐกิจเกษตร [7] รายงานว่า การท าไร่นาสวนผสม เป็นการสร้างหลักประกันให้แก่เกษตรกรให้
มีความมั่งคงหลายๆด้าน โดยการผลิตหลายอย่าง เพ่ือให้มีอาหารบริโภคและสร้างรายได้จากหลายทาง รวมทั้งเป็นการลด
ความเสี่ยงทางด้านการตลาด และสภาพดินฟ้าอากาศ เช่น เมื่อข้าวได้รับความเสียหาย ยังมีรายได้จากปลา พืชไร่ และไม้ผล 
เป็นต้น ถ้าเกษตรกรสามารถมีรายได้ตลอดจะสามารถพ่ึงพาตนเองได้ 

3.2 เคหกิจเกษตร: จากการศึกษาการประกอบการเคหกิจเกษตร เป็นการน าผลผลิตทางการเกษตรมาแปรรูปเป็น
สินค้าหรือบริการที่เกี่ยวข้องกับการเกษตร ดังน้ันเวลาท่ีว่างจากงานด้านการเกษตร จึงเป็นเวลาท่ีใช้ท างานด้านเคหกิจเกษตร 
ในอดีตผู้ประกอบการเกษตรน างานเคหกิจเกษตรส่วนหน่ึงไปใช้แลกเปลี่ยนสิ่งของที่จ าเป็นต่อการด ารงชีวิต ซึ่งครอบครัวไม่
สามารถผลิตได้เอง สามารถเชื่อมเศรษฐกิจครัวเรือนสู่ผู้ประกอบการเกษตร สร้างความมั่นคงด้านอาหารและรายได้ เพ่ือ
ยกระดับคุณภาพชีวิตเกษตรกรให้ดีข้ึน งานเคหกิจเกษตรถือได้ว่าเป็นการถ่ายทอดองค์ความรู้และภูมิปัญญาท้องถ่ินที่ได้สืบ
ทอดกันมา สามารถแบ่งได้ 3 ประเภท ได้แก่ 
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3.2.1 หัตถกรรมเกษตร: จากการศึกษาพบว่า การผลิตงานด้านหัตถกรรมเกษตรของผู้ประกอบการเกษตร
ชุมชนใกล้เมืองมีวัตถุประสงค์เพ่ือการค้าเป็นหลัก และใช้วัตถุดิบที่มีอยู่มากในพ้ืนที่มาแปรรูปสร้างสรรค์สิ่งต่างๆ เพ่ือเพ่ิม
มูลค่าผลิตภัณฑ์ให้มีราคาสูงข้ึน ซึ่งสามารถสร้างงาน สร้างรายได้ให้แก่ผู้ประกอบการเกษตรในชุมชนได้ และงานด้าน
หัตถกรรมเกษตรเป็นงานท่ีบ่งบอกถึงเอกลักษณ์ทางวัฒนธรรมและวิถีชีวิตของคนต าบลบ้านหว้า ได้แก่ (1) การทอเสื่อกก 
กระเป๋ากก (2) การสานแห สานอวน และ (3) การจ าหน่ายผ้าพ้ืนเมือง  

3.2.2 การแปรรูปอาหาร: จากการศึกษาพบว่า การแปรรูปอาหารเป็นการถนอมอาหารอย่างหน่ึง เพ่ือยืดอายุ
การเก็บรักษา ท าให้เกิดผลิตภัณฑ์ใหม่ที่มีความหลากหลาย เพ่ิมทางเลือก และเพ่ิมมูลค่าให้กับวัตถุดิบ มีวัตถุประสงค์เพ่ือ
การค้าเป็นหลัก  และใช้วัตถุดิบที่มีอยู่มากในพ้ืนที่น้ันมาสร้างสรรค์สิ่งต่างๆ เพ่ือเพ่ิมมูลค่าอาหารแปรรูป การแปรรูปอาหาร
ที่พบมากและเป็นแหล่งสร้างรายได้เสริมให้กับผู้ประกอบการเกษตรของครัวเรือนในต าบลบ้านหว้าได้แก่ ขนมข้าวปาด ข้าว
แต๋น ขนมจีน  เป็นต้น ซึ่งพบมากในกลุ่มบ้าน C (กลุ่มหมู่บ้านตอนกลางฝั่งตะวันออก) และกลุ่มหมู่บ้าน D (กลุ่มหมู่บ้านตอน
ใต้) 

3.2.3 การบริการและการท่องเที่ยงเชิงเกษตร: จาการศึกษาพบว่า การบริการและการท่องเที่ยงเชิงเกษตร
ยังไม่พบในต าบลบ้านหว้า แต่องค์การบริหารส่วนต าบลบ้านหว้ามีแนวนโยบายที่จะสนับสนุนให้เกิดการบริการและการท่อง
เท่ียงเชิงเกษตร (บ่อเกลือ) ในต าบลบ้านหว้าเพราะพ้ืนที่กลุ่มหมู่บ้าน A (กลุ่มหมู่บ้านตอนเหนือ) เคยเป็นแหล่งผลิตเกลือ มี
บ่อเกลือเก่าแก่อยู่บริเวณน้ัน ซึ่งหากได้รับการพัฒนาปรับปรุงมีความเป็นได้ที่จะเกิดการบริการและการท่องเท่ียงเชิงเกษตร
เกิดข้ึนในต าบล   

จากผลการศึกษาข้างต้นเก่ียวกับเคหกิจเกษตรที่พบว่ามีท้ัง(1)หัตถกรรมเกษตร (2)การแปรรูปอาหารการ
และ (3)บริการและการท่องเที่ยงเชิงเกษตร ข้างต้นน้ัน จากการศึกษายังพบว่า เคหกิจเกษตรเป็นกิจกรรมที่เสริมหรือท า
ควบคู่กับการเกษตรเพ่ือด ารงชีวิตซึ่งเป็นการน าทรัพยากรที่มีอยู่ในธรรมชาติมาใช้ให้เกิดประโยชน์ ซึ่งสอดคล้องกับรายงาน
ของกรมส่งเสริมการเกษตร [8] ที่รายงานว่า การน าวิชาการต่างๆ ที่เก่ียวข้องกับทรัพยากรและความเป็นอยู่ของครอบครัว
เกษตรกร มาจัดการและบริหารให้เกิดประโยชน์สูงสุด เพ่ือปรับปรุงและยกระดับมาตรฐานความเป็นอยู่ของครอบครัวให้ดีข้ึน
การพัฒนาการเกษตรจะให้ได้ผลน้ันต้องให้มีการพัฒนาครอบครัวเกษตรกรอย่างมีระบบ คือ จะต้องมีการพัฒนาสมาชิกของ
ครอบครัวอันประกอบด้วย พ่อ แม่ และลูกให้สอดคล้องกัน เพ่ือให้ทุกคนได้มีส่วนร่วมและมีส่วนสนับสนุนการพัฒนาเกษตร
อย่างแท้จริง 

3.3 เกษตรเข้มข้น: จากการศึกษา พบว่า การเป็นผู้ประกอบการเกษตรเข้มข้นเป็นการท าการเกษตรแบบมีการ
วางแผนบริหารจัดการเพ่ือให้ได้ผลผลิตหรือผลิตภัณฑ์ที่ดีมีคุณภาพจ าหน่ายได้ราคาสูง เน้นการท าในพ้ืนที่ไม่มากแต่มีรายได้
มาก เป็นการประกอบการเกษตรที่ท าให้เกิดความคุ้มค่าสูงสุดในพ้ืนที่ที่มีอยู่ ต้องอาศัยทักษะ ประสบการณ์ ความมุ่งมั่น 
ต้ังใจและทุ่มเทในการบริหารจัดการลงมือปลูกด้วยตนเอง เพ่ือให้ได้ผลผลิตที่ มีความปลอดภัยต่อตนเองและผู้บริโภค มี
คุณภาพ การท าเกษตรเข้มข้นก าลังเป็นที่สนใจของผู้ประกอบการเกษตรในต าบลบ้านหว้า  

จากผลการศึกษาเกี่ยวกับเกษตรเข้มข้น เห็นได้ว่า เป็นการเกษตรที่มุ่งให้ความส าคัญกับการบริหารจัดการฟาร์มใน
ลักษณะ Smart Farming โดยใช้นวัตกรรมเข้ามาช่วยในการผลิตในฟาร์ม อีกทั้งผู้ประกอบการจ าเป็นต้องมีความรู้
ความสามารถในการบริหารจัดการในลักษณะ Smart Farmer โดยการบริหารทั้งการผลิตในฟาร์ม การแปรรูปเพ่ือเพ่ิมมูลค่า 
และการตลาด ซึ่งสอดคล้องกับ เนตรนภา อินสลุด [9] และ กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ [10] ซึ่งกล่าวในท านองเดียวกันว่า  
กล่าวว่า Smart Farming เป็นการบริหารจัดการผลิตในฟาร์ม ใช้เทคโนโลยี ใช้เครื่องจักรเพ่ือให้ได้ผลผลิตสูงและต้นทุนการ
ผลิตต่ าการผลิตไม่ท าลายสิ่งแวดล้อม หรือ Zero West Agriculture ส่วนเกษตรกรในฐานะเป็นผู้ประกอบการทาง
การเกษตร หรือ Smart Farmer เป็นผู้บริหารจัดการกระบวนการผลิตในฟาร์ม การแปรรูปด้านการเกษตรเพ่ือให้ผู้บริโภค
มั่นใจว่า จะได้ผลผลิตที่มคีุณภาพ สะอาด ปลอดภัย ส าหรับในส่วนของเจ้าหน้าท่ีที่ท างานกับเกษตรกร หรือ Smart Officer 
จ าเป็นต้องมีองค์ความรู้ทางวิชาการและนโยบาย สามารถน าเทคโนโลยีมาใช้สนับสนุนเกษตรกรได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
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นอกจากน้ี จากการศึกษายังพบว่า ครัวเรือนเกษตรกรส่วนใหญ่เป็นผู้ประกอบการทางการเกษตรทั้ง 3 ประเด็น
ดังกล่าวควบคู่กัน 3 รูปแบบ ได้แก่ (1) การเกษตรเพ่ือการด ารงชีวิตคู่กับเคหกิจเกษตร (2) การเกษตรเพ่ือการด ารงชีวิตคู่กับ
เกษตรเข้มข้น และ(3) การเกษตรเพ่ือการด ารงชีวิตคู่กับเคหกิจเกษตรและเกษตรเข้มข้น ซึ่งเกษตรกรในฐานะผู้ประกอบการ
ทางการเกษตร มีการปรับตัวในการด ารงชีวิตซึ่งไม่ใช่เพียงการผลิตเพ่ือบริโภคเท่าน้ันแต่ยังท าการผลิตเพ่ือยกระดับคุณภาพ
ชีวิตโดยการท าการเกษตรหลายรูปแบบควบคู่กัน ซึ่งสอดคล้องกับรายงานของอรรถจักร สัตยานุรักษ์ [3] และ กระทรวง
เกษตรและสหกรณ์ [10] ซึ่งกล่าวในท านองเดียวกันว่า การท าการเกษตรของเกษตรกรมีการพัฒนาตัวเอง ซ่ึงมิใช่เป็น
เกษตรกรธรรมดาแบบด่ังเดิม แต่หากพัฒนาตนเอง จาเกษตรกรเป็นผู้ประกอบการ ซึ่งมีการท ากิจกรมทางการเกษตรหลาย
อย่างมิใช่เพียงการผลิตในฟาร์มเท่าน้ัน แต่หากมีการแปรรูปหรือเคหกิจเกษตร การท าการเกษตรแบบเข้มข้น และมีการจัด
จ าหน่ายผลผลิตสู้ผู้บริโภคด้วยตนเอง 
 
สรุป  

สภาพการเป็นผู้ประกอบการเกษตรของชุมชนพ้ืนที่ใกล้เมือง กรณีศึกษาต าบลบ้านหว้า  อ าเภอเมือง จังหวัด
ขอนแก่น มี 3 ประเด็น ได้แก่ (1) เกษตรเพ่ือด ารงชีวิตเกษตร เป็นการเกษตรเพ่ือยังชีพ มีการปลูกพืชไว้เป็นอาหาร แล้วยัง
ผลิตสิ่งอื่นที่เก่ียวข้องกับการเกษตรไว้ใช้ในชีวิตประจ าวัน (2) เคหกิจเกษตร ซึ่งประกอบด้วย หัตถกรรมเกษตร การแปรรูป 
และการบริการและการท่องเท่ียว เป็นการน าผลผลิตทางการเกษตรมาแปรรูปเป็นสินค้าหรือบริการที่เกี่ยวข้องกับการเกษตร 
(3) เกษตรเข้มข้น เป็นการท าการเกษตรแบบมีการวางแผนบริหารจัดการเพ่ือให้ได้ผลผลิตหรือผลิตภัณฑ์ที่ดีมีคุณภาพ
จ าหน่ายได้ราคาสูง เน้นการท าในพ้ืนที่ไม่มากแต่มีรายได้มาก เป็นการประกอบการเกษตรที่ท าให้เกิดความคุ้มค่าสูงสุดใน
พ้ืนที่ที่มีอยู่ และพบว่าครัวเรือนเกษตรกรส่วนใหญ่ประกอบการทางการเกษตรทั้ง 3 ประเด็นดังกล่าวควบคู่กัน ได้แก่ (1) 
การเกษตรเพ่ือการด ารงชีวิตคู่กับเคหกิจเกษตร (2) การเกษตรเพ่ือการด ารงชีวิตคู่กับเกษตรเข้มข้น และ(3) การเกษตรเพ่ือ
การด ารงชีวิตคู่กับเคหกิจเกษตรและเกษตรเข้มข้น  

 
ข้อเสนอแนะ  

การพัฒนาครัวเรือนเกษตรกรพ้ืนที่ใกล้เมือง ให้เป็นผู้ประกอบการเกษตร กรณีศึกษาต าบลบ้านหว้า อ าเภอเมือง 
จังหวัดขอนแก่น หากมุ่งเน้น 3 ประเด็นดังต่อไปน้ี จะสามารถเอื้อให้ครัวเรือนเกษตรกรปรับตัวในการท ามาหากินได้ดี คือ 
เกษตรเพ่ือการด ารงชีวิต เคหกิจเกษตร เกษตรเข้มข้น ซึ่งหน่วยงานที่เก่ียวข้อง อาทิ หน่วยงานสังกัดกรมส่งเสริมการเกษตร 
หรือองค์กรปกครองส่วนท้องถ่ิน สามารถน าประเด็นดังกล่าวมาเป็นพ้ืนฐานในการก าหนดนโยบายและด าเนินการส่งเสริม
และพัฒนาการเกษตรในพ้ืนที่ให้ครัวเรือนเกษตรกรมีการปรับตัวในการท ามาหากินภายไต้บริบทความเป็นพ้ืนที่ใกล้เมือง 
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การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการลงทุนคาเฟ่ร้านอาหารเพื่อสุขภาพในจังหวัดชลบุรี 
INVESTMENT FEASIBILITYANALYSIS OF FUNCTIONAL FOOD CAFÉ’  

IN CHONBURI PROVINCE 
 

วรินทร์ยา ภูอวด 1 
บุษกรณ์ ลีเจ้ยวะระ2 

 

บทคัดย่อ 
การวิจัยเรื่อง การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการลงทุนคาเฟ่ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพในจังหวัดชลบุรี  มี

วัตถุประสงค์เพ่ือความเป็นไปได้ด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านการจัดการ และด้านการเงินของการลงทุนเปิดร้านคาเฟ่
อาหารเพ่ือสุขภาพในจังหวัดชลบุรี และเป็นส่วนหน่ึงในการประกอบการตัดสินใจลงทุน โดยเป็นการวิจัยเชิงสํารวจโดยใช้
แบบสอบถาม จํานวน 400 คน ผลการวิจัย พบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ  58.50  มีอายุ
ระหว่าง 21-30 ปี  คิดเป็นร้อยละ  37.50  ส่วนใหญ่มีลักษณะของการพักอาศัยอยู่เป็นครอบครัวเด่ียว  มีรายได้ที่ 15,001-
30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 55.50 ส่วนใหญ่ไม่มีโรคประจําตัว  มีวัตถุประสงค์ของการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพเพ่ือลด
ความอ้วน คิดเป็นร้อยละ 25.00 และปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกรับประทานอาหารอาหารและใช้บริการคาเฟ่อาหารเพ่ือ
สุขภาพ โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา
คือ  ด้านราคา จากการประเมินความเป็นไปได้ของโครงการลงทุนคาเฟ่ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพในจังหวัดชลบุรีแสดงให้เห็นว่า
การประเมิน NPV มีค่าเป็นบวกซึ่งแสดงว่ากิจการสามารถสร้างผลตอบแทนในการลงทุนได้สูงกว่าเงินที่ลงทุนเริ่มต้นและค่า 
IRR มีค่าสูงกว่า WACC มีค่าเท่ากับ 36.41% ซึ่งแสดงว่ากิจการสามารถสร้างผลตอบแทนได้มากกว่าที่ลงทุนไปและสําหรับ
ระยะเวลาคืนทุนน้ัน มีค่าเท่ากับ 2.36 ปี ซึ่งสามารถสรุปผลการประเมินได้ว่าโครงการน้ีมีความเป็นไปได้ในการลงทุน 
ค าส าคัญ: ความเป็นไปได้ของโครงการลงทุน  ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ  

 

Abstract 
The objective of ‘Investment Feasibility Analysis of Clean Food Café in Chonburi Province’ is for 

studying the possibility of marketing, technical, management and financial aspects of investment, opened 
a health food cafe in Chonburi and to define a business model diagram of a health food cafe and is part 
of the investment decision. Which is a survey research the sample group used in the research is 400 people. 
The results showed that the respondents the most of them are female, representing 58.50%, aged between 
21-30 years, accounting for 37.50% most of them have the characteristics of living as a single family. There 
are 2 1 6  undergraduate students, representing 5 4 . 0 0 %, the income is between 1 5 ,0 0 1 - 3 0 ,0 0 0  baht, 
representing 55.50%. Most of them do not have the disease. The reason for eating a healthy diet to 25.00% 
and the factors that influence food choices and food services were at a high level. When considering each 
aspect, it was found that it was the highest average level in distribution channels, followed by the price. 
Based on the feasibility assessment of the investment project, the health food cafe in Chonburi province 
shows that the NPV assessment is positive. Can invest higher than the initial investment and the IRR value 

                                                             
1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
2 อาจารย์ประจํา วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ 

1126



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

 

is higher than the WACC, which is 36.41% which indicates that the company can generate more return than 
invested and for payback period is equal to 2.36 years, which can be assessed that the investment is able 
to generate a return on investment to a great extent. 

Keywords: Feasibility of investment projects Health food store 
 
บทน า  
 หลายปีมาน้ีกระแสการออกกําลังกายเพ่ือสุขภาพได้รับความนิยมเพ่ิมมากข้ึน แนวโน้มที่เพ่ิมข้ึนอย่างควบคู่กันไปกับ
การออกกําลังกาย คือ การดูแลสุขภาพโดยการเลือกรับประทานอาหาร ซึ่งเป็นส่วนสําคัญสําหรับกลุ่มบุคคลที่รักสุขภาพให้
ความสนใจแต่ด้วยลักษณะการดําเนินชีวิตท่ีเร่งรีบในปัจจุบัน จึงเป็นการยากต่อการบริโภคอาหารที่มีสารอาหารครบถ้วนที่
ร่างกายต้องการ ดังน้ันการพ่ึงพาอาหารเพ่ือสุขภาพ ที่มีการรับประกันความปลอดภัยและสารอาหารที่มีประโยชน์ต่อร่างกาย
จึงได้รับความนิยมเพ่ือมากข้ึน [1] 
 อาหารเพ่ือสุขภาพสําหรับกลุ่มบุคคลท่ีรักสุขภาพต้องการและให้ความสนใจ เช่น อาหารที่มีสารอาหารที่ร่างกาย
ต้องการและมีประโยชน์ต่อร่างกาย อาหารที่มีเส้นใยช่วยในระบบย่อยอาหาร อาหารที่จํากัดปริมาณแคลอรี่สําหรับหน่ึงหน่วย
บริโภค เป็นต้น ซึ่งการรับประทานอาหารแบบจํากัดปริมาณแคลอรี่ที่ร่างกายสมควรได้รับต่อวัน เป็นที่นิยมอย่างมากใน
ปัจจุบันโดยเฉพาะกลุ่มคนท่ีต้องการลดนํ้าหนัก ซ่ึงนอกจากการดูแลสุขภาพโดยการออกกําลังกายแล้ว อาหารก็เป็นปัจจัย
สําคัญที่ต้องดูแลควบคู่กันไป[2] ดังน้ันการเลือกศึกษาการลงทุนธุรกิจร้านอาหารเพ่ือสุขภาพจึงเป็นโอกาสทางธุรกิจที่น่าสนใจ  

  
วัตถุประสงค์  
 1) เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านการจัดการ และด้านการเงินของการลงทุนเปิดร้านคาเฟ่
อาหารเพ่ือสุขภาพในจังหวัดชลบุรี 

2) เพ่ือกําหนดแผนภาพแบบจําลองทางธุรกิจของคาเฟ่ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ และเป็นส่วนหน่ึงในการประกอบการ
ตัดสินใจลงทุน 
 
วิธีด าเนินงาน    

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยวิจัยครั้งน้ี คือ กลุ่มคนที่อาศัยอยู่ในจังหวัดชลบุรีและจังหวัด
ใกล้เคียง จึงคํานวณหากลุ่มตัวอย่างที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 ผิดพลาดได้ไม่เกินร้อยละ 5 จะได้ขนาดของกลุ่มประชากร
ตัวอย่างประมาณ 385 คน ดังน้ัน เพ่ือง่ายต่อการคํานวณของกลุ่มตัวอย่าง จึงได้กําหนดจํานวนกลุ่มตัวอย่างเป็นจํานวนรวม
ทั้งสิ้น 400 คน 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย การวิจัยในครั้งน้ี แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือที่ใช้ในการ ผู้วิจัยได้แบ่ง
แบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน คือ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จํานวน 7 ข้อ 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมเรื่องสุขภาพ และร้านอาหารที่เลือกรับประทานจํานวน 8 ข้อ  
ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกรับประทานอาหารอาหารและใช้บริการคาเฟ่อาหารคลีน จํานวน 30 ข้อ 
ส่วนที่ 4 สอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับร้านคาเฟ่อาหารคลีนในอุดมคติ 

 
ผลการวิจัย 
 ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะส่วนบุคคล ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
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ผู้ที่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  จํานวน  234  คน คิดเป็นร้อยละ  58.50  มีอายุระหว่าง 21 -30 ปี  
จํานวน  150  คน คิดเป็นร้อยละ  37.50  ส่วนใหญ่มีลักษณะของการพักอาศัยอยู่เป็นครอบครัวเด่ียว  จํานวน  208  คน คิด
เป็นร้อยละ  52.00 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี  จํานวน  216  คน คิดเป็นร้อยละ  54.00  มีรายได้ที่ 15,001-30,000 บาท  
จํานวน 222  คน คิดเป็นร้อยละ 55.50 ส่วนใหญ่ไมมีโรคประจําตัว  จํานวน  310  คน คิดเป็นร้อยละ 77.50   

ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมเรื่องสุขภาพ และร้านอาหารที่เลือกรับประทาน 
 พฤติกรรมเรื่องสุขภาพ และวัตถุประสงค์ของการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่
รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพเพ่ือลดความอ้วน จํานวน  188 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 รองลงมาคือ เพ่ือรักษาสุขภาพให้
แข็งแรง 
 ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกรับประทานอาหารอาหารและใช้บริการคาเฟ่อาหารเพ่ือสุขภาพ 
 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกรับประทานอาหารอาหารและใช้บริการคาเฟ่ อาหารคลีน โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้าน  พบว่า  อยู่ในระดับมากทุกด้าน ได้แก่  ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย มีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด   รองลงมาคือ  
ด้านราคา 

ส่วนที่ 4 สอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับร้านคาเฟ่อาหารคลีนในอุดมคติ 
 คําตอบส่วนใหญ่ของผู้ตอบแบบสอบถามร้านอาหารเพ่ือสุขภาพในอุดมคติคือ รสชาติอร่อย ราคาไม่แพงจนเกินไป 
และมีบรรยากาศที่ดี 

จากผลการประเมินโครงการแสดงให้เห็นถึงการประเมินความเป็นไปได้ทางด้านการเงิน โดยมีค่า NPV เท่ากับ 
420,558.87 บาท ซึ่งมีค่าเป็นบวกซึ่งแสดงว่ากิจการสามารถสร้างผลตอบแทนในการลงทุนได้สูงกว่าเงินที่ลงทุนเริ่มต้นและค่า 
IRR มีค่าสูงกว่า WACC มีค่าเท่ากับ 36.41% ซึ่งแสดงว่ากิจการสามารถสร้างผลตอบแทนได้มากกว่าที่ลงทุนไปและสําหรับ
ระยะเวลาคืนทุนน้ัน (Payback Period) มีค่าเท่ากับ 2.36 ปีซึ่งสามารถสรุปผลการประเมินได้ว่ากิจการน้ีสามารถสร้าง
ผลตอบแทนจากการลงทุนได้ในระดับดี 

 
สรุป  

1.1 การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนด้านการตลาด 
ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกรับประทานอาหารอาหารและใช้บริการคาเฟ่อาหารเพ่ือสุขภาพ โดยรวมอยู่ในระดับ

มาก (xˉ  =3.90) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน  พบว่า  อยู่ในระดับมากทุกด้าน ได้แก่  ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย มีค่าเฉลี่ย
มากท่ีสุด (xˉ  =3.99)  รองลงมาคือ  ด้านราคา  (xˉ  =3.97)  ด้านบุคลากร (xˉ  =3.95)  ด้านผลิตภัณฑ์  (xˉ  =3.94)  ด้าน
การส่งเสริมการตลาด (xˉ  =3.92)   ด้านลักษณะทางกายภาพ (xˉ  =3.82)  และด้านกระบวนการ  มีค่าเฉลี่ยตํ่าสุด  (xˉ  
=3.75) 

โดยจากแบบสอบถามความสนใจในการไปใช้บริการหากมีคาเฟ่ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพเปิดใหม่ จากกลุ่มตัวอย่าง 
พบว่า มีความสนใจที่จะไปใช้บริการ จํานวน 400 คน คิดเป็น 100% ดังน้ัน จึงมีความเป็นไปได้ทางด้านการตลาด 

1.2 การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนด้านเทคนิค 
แผนควบคุมและดําเนินการสร้างธุรกิจให้เกิดความได้เปรียบเชิงแข่งขันและเป็นปัจจัยที่สร้างความพึงพอใจให้แก่

ลูกค้าทางร้านสามารถที่จะควบคุมและปฏิบัติการเพ่ือให้สามารถรักษาปัจจัยต่างๆไว้ได้ดังน้ี 
1.2.1 คุณภาพของวัตถุดิบการรักษาปัจจัยด้านคุณภาพของวัตถุดิบทางร้านจะให้ความสําคัญกับการจัดการวัตถุดิบ

โดยมีการควบคุมและการจัดการดังน้ี 
การตรวจสอบวัตถุดิบว่าอยู่ในสภาพที่สามารถนามาปรุงอาหารได้โดยจะต้องทําการตรวจสอบก่อนการจัดเก็บสินค้า

ทุกครั้งที่มีการสั่งซื้อวัตถุดิบใหม่ 
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การตรวจสอบวัดอุณหภูมิและความชื้นเพ่ือควบคุมอุณหภูมิและความชื้นในการจัดเก็บวัตถุดิบแต่ละประเภทให้
เหมาะสม มีการทํา Label ของการจัดซื้อแต่ละครั้งไว้ที่ภาชนะเก็บวัตถุดิบเช่นวันเดือนปีที่หมดอายุเพ่ือที่จะสามารถตรวจสอบ
คุณภาพวัตถุดิบได้โดยง่าย 

การจดบันทึกวัตถุดิบคงเหลือไว้ในทุกวันก่อนการปิดร้านเพ่ือใช้ในการพิจารณาในการจัดซื้อครั้งต่อไปและการ
ตรวจสอบสีกลิ่นที่เปลี่ยนไปของวัตถุดิบแต่ละชนิดตาม Checklist เพ่ือให้มีวัตถุดิบที่อยู่ในสภาพพร้อมและมีคุณภาพที่ดีในการ
นามาปรุงอาหาร 

1.2.2 รสชาติการรักษาปัจจัยด้านรสชาติจะมีการควบคุมได้ดังน้ี 
การตรวจสอบรสชาติเบื้องต้นจากการชิมรสชาติของพ่อครัว/แม่ครัวเพ่ือตรวจสอบว่ารสชาติเป็นไปตามที่ต้องการ

หรือไม ่
การควบคุมการพัฒนาสูตรอาหารโดยเมื่อมีการเริ่มต้นการพัฒนาอาหารจะใช้การพัฒนาร่วมจากหลายๆฝ่ายเช่นพ่อ

ครัว/แม่ครัวนักโภชนาการเจ้าของร้านและหุ้นส่วนเพ่ือให้มีการพัฒนาเป็นเมนูที่มีรสชาติดีที่สามารถจะนํามาเป็นส่วนหน่ึงของ
เมนูในร้านได้การรับคําติชมจากการสอบถามจากลูกค้าโดยมีการรับคําแนะนําติชมต่างๆจากลูกค้าเมื่อได้รับประทานอาหาร
แล้วเพ่ือสามารถนําข้อแนะนํามาปรับปรุงรสชาติให้เหมาะสมได้ 

1.2.3 ความน่าเชื่อถือในการพัฒนาเมนูอาหารการสร้างความน่าเชื่อถือในการพัฒนาเมนูอาหารน้ันทางร้านจะมีการ
สื่อสารกับลูกค้าได้ดังน้ี 

การควบคุมปริมาณสารอาหารจากการพัฒนาสูตรเมนูอาหารทุกรายการในร้านร่วมกับนักโภชนาการเพ่ือให้ได้รับ
สารอาหารที่เหมาะสมและการชิมรสหลังจากปรุงตามสูตรที่พัฒนาไว้เพ่ือควบคุมรสชาติให้ได้รสชาติที่ดีที่สามารถนํามาเป็นเมนู
ของร้านได้ 

การเลือกสุ่มตรวจสอบการปรุงอาหารโดยนักโภชนาการเพ่ือควบคุมคุณภาพให้ได้ตามมาตรฐานที่มีการพัฒนาเป็น
สูตรเอาไว้ 
การนําเสนอด้วยข้อมูลโภชนาการและแคลอรี่จากอาหารทุกครั้งที่ลูกค้าใช้บริการเพ่ือให้ลูกค้ารับรู้ว่าอาหารท่ี

รับประทานแล้วจะได้รับสัดส่วนของสารอาหารอย่างไรและส่งผลดีต่อสุขภาพจริง 
1.2.4 ความเข้าใจในตัวสินค้าการเข้าใจในอาหารเพ่ือสุขภาพน้ันเป็นส่วนสําคัญต่อการเข้าใจการพัฒนาอาหารและ

การเข้าใจต่อตัวลูกค้าซึ่งทางร้านให้ความสําคัญต่อเรื่องน้ีโดยจะมีการจัดการดังน้ี 
ประเมินจากเจ้าของร้านเองว่ามีความเข้าใจด้านอาหารหรือสุขภาพมากเพียงไรเพ่ือที่จะค้นหาข้อมูลต่างๆหรือลอง

เลือกไปทานอาหารในแต่ละร้านเพ่ือศึกษาความต้องการที่แท้จริงของรสชาติและต้นทุนวัตถุดิบตลอดจนการศึกษารูปแบบ
อาหารเพ่ือสุขภาพในหลายๆเมนูเพ่ือนํามาปรับใช้เป็นเมนูอาหารของร้านได้ 

การทดสอบความรู้พนักงานโดยแบ่งเป็นการทดสอบความเข้าใจเบื้องต้นต่อการบริการและการทดสอบหลังการ
อบรมพนักงานทุกส่วนต้ังแต่ผู้จัดการร้านพ่อครัว/แม่ครัวรวมไปถึงพนักงานเสิร์ฟที่ต้องบริการลูกค้าเพ่ือให้เข้าใจในรายการ
อาหารทุกรายการของร้านว่ามีส่วนประกอบหลักอะไรบ้างมีสารอาหารประเภทใดเป็นหลักเพ่ือให้คาแนะนาต่อลูกค้าต่อได้ 

1.2.5 การเข้าใจต่อความต้องการของลูกค้าโดยร้านอาหารจึงต้องมีการปรับเปลี่ยนเมนูอาหาร , ปรับเปลี่ยนกลยุทธ์
ต่างๆและการปรับตัวให้ทันตามความต้องการของลูกค้าท่ีเปลี่ยนแปลงไป 
 1.3 การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนด้านการจัดการด าเนินงาน 

การศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการจัดการ ประกอบด้วยการศึกษา ดังน้ี 
1.3.1 รูปแบบการจัดต้ังองค์กรธุรกิจ 
รูปแบบการจัดต้ังองค์กรธุรกิจ จัดต้ังเป็นประเภทห้างหุ้นส่วนสามัญจดทะเบียนมีสภาพเป็นนิติบุคคล มีหุ้นส่วน

จํานวน 2 คน ซึ่งถือหุ้นสัดส่วน คนละ 50% โดยมีทุนจดทะเบียน 1,000,000 บาท  
1.3.2 โครงสร้างองค์กร 
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 โครงสร้างองค์กรจะมีพนักงาน จํานวน 9 คน ประกอบด้วย ผู้จัดการร้าน 1 คน พนักงานผลิตเครื่องด่ืมและอาหาร 5 
คน พนักงานบัญชี 1 คน พนักงานบริการอาหาร 2 คน และพนักงานล้างจาน 2 คน 

1.3.3 การบริหารจัดการพนักงาน 
 การสรรหาพนักงาน กําหนดหน้าท่ีงานหรือคุณลักษณะงาน (Job description) ตลอดจนคุณสมบัติของผู้ทํางานใน
ตําแหน่งงานน้ันๆ (Job specification) จากน้ันจึงสรรหาพนักงาน ตามโครงสร้างของบริษัท  
 การคัดเลือกพนักงาน ผู้ที่สนใจสมัครเป็นพนักงานจะให้เขียนในสมัครงาน และสัมภาษณ์โดยผู้จัดการซึ่งเป็นเจ้าของ
กิจการ 
 การฝึกอบรมพัฒนาและประเมินผลพนักงาน จะให้ผู้จัดการแนะนํารายการอาหาร และจัดอบรมการแนะนําอาหาร
แต่ละจาน รวมถึงการดูแลและการทําการบริการลูกค้า 
 การประเมินผลพนักงาน ใช้วิธีการประเมินอย่างง่าย โดยผู้จัดการจะดูจากการขาด ลา มาสาย และความขยันขันแข็ง
ในการทํางาน พร้อมทั้งยอดขายและจํานวนลูกค้าท่ีหาได้ เพ่ือนํามาพิจารณาการปรับเงินเดือนหรือค่าจ้าง 

1.4 การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนด้านการเงิน 
จากการประเมินโครงการแสดงให้เห็นว่าการประเมิน NPV มีค่าเป็นบวกซึ่งแสดงว่ากิจการสามารถสร้างผลตอบแทน

ในการลงทุนได้สูงกว่าเงินที่ลงทุนเริ่มต้นและค่า IRR มีค่าสูงกว่า WACC มีค่าเท่ากับ 36.41% ซึ่งแสดงว่ากิจการสามารถสร้าง
ผลตอบแทนได้มากกว่าท่ีลงทุนไปและสําหรับระยะเวลาคืนทุนน้ัน (Payback Period) มีค่าเท่ากับ 2.36 ปี ซึ่งสามารถสรุปผล
การศึกษาได้ว่า มีความเป็นไปได้ที่จะลงทุนในโครงการคาเฟ่ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพในจังหวัดชลบุรี 
 
ข้อเสนอแนะ  

เน่ืองจากเป็นการศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการลงทุนโดยใช้ระยะเวลาในการศึกษาเพียงหน่ึงภาคการศึกษา สิ่งที่
ควรเพ่ิมเติมคือข้อมูลของคู่แข่งขันในอุตสาหกรรมจากการสํารวจจากสถานที่จริงและข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ 
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THE READINESS PROCESS OF MAKING QUALIFIED LOANS IN CANADIA BANK LAO LTD. 
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Abstract 
This paper identifies main inputs of readiness process of making qualified loans in Canadia Bank Lao Ltd. 
Face-to-face in-depth interview was conducted with key informants including ten credit professionals and 
other five prospective customers. To find out the objective stated earlier, eight interview questions were 
asked. 
Most of the key informants, expressed that loan officer, borrower and the stability of borrower’s source of 
income were the main inputs of readiness process of making qualified loans in Canadia Bank Lao Ltd.  
This paper identifies the readiness process of making qualified loans in Canadia Bank Lao Ltd. which is the 
gap between the Bank–lender and its borrowers in lending activities. When its borrowers are more qualified 
with readiness, his/her loan application is more likely approved. Hence, the Bank also can increase its loan 
portfolio with minimal credit risk and more profitable manner accordingly. Furthermore, it also can useful 
for the Bank’s prospective borrowers somehow because nowadays the borrower seems difficult to access 
for finance while many banks cannot do its best to meeting annual loans target. 

The originality of the paper relies in experience shared by the key informants in or der to examine 
the inputs of readiness process of making healthy loan portfolio in Canadia Bank Lao Ltd.  
Keywords: readiness process, qualified loans 
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1. Introduction  
As whole, financial institution has had an immense effect on real economic activity by affecting the 

supply of bank loans [1]. During the second half of the 1980s, Lao PDR embarked on an ambitious program 
of economic reforms, called the New Economic Mechanism, whose main purpose was to gradually 
transform its centrally planned economy into a market-oriented economy. The systemic changes 
introduced in Lao PDR have contributed to a significant transformation of the country’s economic system, 
away from a rigorously centrally planned economy and towards a form of market economy based on 
private ownership [2].  

Bank of the Lao PDR (BOL) has paid attention to supervise banking system in order to toward banking 
supervision under Basel II principle. In 2018, the BOL has finalized successfully the master plan and the 
implementation plan for 2017-2025; improved Law on Commercial Banks (CBs); established risk based 
supervision manual, CB’s balance sheet analysis and auditing instruments; and created early warning system 
in an aim to supervise the soundness of banking system. At the same time, CBs have also initiated to 
assessment their banking system turning to supervise banking system into type of Risk Based and some of 
commercial bank has completed implementation plan in order to toward banking supervision under Basel 
II principle. Moreover, the BOL has continued to encourage CBs to improve their services via mobile 
application in an aim at facilitating in settlement to be modern and sound such as land tax, electricity-
water payment, and leasing and road tax.  

As the end of 2018, there were 43 commercial banks1, 109 branches of commercial banks, 533 service 
units, 35 exchange bureaus, 1,225 ATM machines, 3,852 EDC countrywide and 1,426,966 ATM card. There 
were 185 non-banks2, decreased from last year by a non-bank and total assets accumulated to LAK 1,635.39 
billion3, increased by 34.42 percent compared to the previous year, which had total deposit LAK 1,062.56 
billion4, picked by 42.64 percent and credit to economy LAK 1,029.65 billion5, increased up to 42.62 percent 
compared to the previous year [3].  
__________________________________ 
1. of which, there were three state-owned banks, a specialized bank, three joint-venture banks, eight 

private banks, nine subsidiary banks, and 19 foreign branch banks.  
2. of which, there were 20 deposit-taking microfinance institutions, 77 non-deposit-taking MFIs, 30 savings 

and credit unions, 29 leasing companies, 27 pawn shops, and five transfer agencies.  
3. including assets of deposit-taking microfinance institutions, non-deposit-taking MFIs, savings and credit 

unions, purchase and leasing companies. 
4. including deposits of deposit-taking microfinance institutions and savings and credit unions.  
5. including credits of deposit-taking microfinance institutions, non-deposit-taking MFIs, leasing companies, 

and pawn shops. 
To support economic growth and maintain price stability, an expansionary monetary policy has been 

implemented. The Bank of Lao PDR (BOL) continues to maintain the reserve requirement ratio at 5% for 
Lao Kip and 10% for foreign currencies setting a daily reference rate for commercial banks and exchange 
bureaus and intervening in the market as the lender of last resort when necessary. In this regard, the 
exchange rate for Lao Kip has depreciated in line with the trend of the US Dollar. By the end of 2018, total 
deposit of commercial banks was LAK 73,673 Billion and total credit of commercial banks was LAK 69,053 
Billion. Growth in deposit was recorded at 8.29% and cover 48.33% of GDP whereas credit growth was 
recorded at 3.16% and covered 45.3% of GDP. The NPLs to total credits ratio marked at 3.12% and overall 
foreign reserve covered 3.23 months of imported goods and services [4]. 
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Meanwhile major changes in monetary and exchange rate policies are unlikely. The authorities will 
continue to manage the exchange rate within the +/- 5% band; using the full band should provide the 
authorities with greater flexibility and lower pressures to intervene in the market to stabilize the Kip. It 
appears that the recent reduction in the policy rate and application of interest rate caps has had a limited 
positive impact on stimulating credit growth and lending to small and medium size enterprises (SMEs). Given 
recent trends in lending and a weakening loan-portfolio, credit growth could further ease. As result, inflation 
was maintained at 2.04 % in 2018 up from an average of 0.8% in 2017, driven by higher average domestic 
food and fuel prices and the depreciation of the kip against major currencies. However, further fiscal 
consolidation, moderate credit growth and gradual recovery in commodity prices are likely to keep 
inflationary pressures moderate and within the Government’s target of less than 5% [5].  

Amongst many CBs in Laos, Canadia Bank Lao Ltd. (CBL) is the most interesting foreign commercial 
bank which has several attractive points to choose as a case study. Firstly, it has a lot of experience in 
banking businesses learned from its parent company for years. Secondly, the Bank’s managements were 
very open and supportive, especially in the area of credit business.  

CBL is a subsidiary of Canadia Bank Plc. of which mainly based in Phnom Penh, Kingdom of Cambodia. 
It was incorporated under the banking license No. 28/BOL, dated 14 August 2015 with its Head Office located 
at Unit7, Pangkham St., Xienggheun village, Chanthabouly district, Vientiane capital, Lao PDR. From the 
starting of its business operation until these days, the Bank keeps focusing on supporting SME with a wide 
range of loan facilities, including business loan, overdraft loan, home/housing loan, personal loan and car 
loan. As the end of 2018, its profit was LAK12,811Million (US$1,505,582), grew by 69% compared to previous 
year (2017: LAK7,545Million or equivalence to US$886,708). Net interest income grew by 17% from previous 
year to a total of LAK26,741Million (US$3,142,672). Its net loan grew was LAK197,018Million (US$23,154,072), 
grew by 15% compared to last year (2017: LAK170,893Million or equivalence to US$20,083,794). The NPLs 
was LAK963Million (US$113,174) increased by 0.49% compared to the previous year’s number of zero NPL. 
Its liquidity position remained strong holding around three times higher than the requirement. Its capital 
adequacy ratio (“CAR”) Tier 1 and Total CAR stood high at 194% and 202% respectively and were well 
above the levels required by the BOL [4]. However, the Bank still has a big challenge of meeting its annual 
loan target for several consecutive years. Regarding to this, many customers applied for loan from the Bank, 
but some of them were rejected due to lack of readiness before requesting loan from the Bank.  

A foremost motivation of this study is to identify the main inputs of readiness process of making 
qualified loans in Canadia Bank Lao Ltd. For this purpose, the paper proposes the readiness process of 
making qualified loans of the Bank based on a face-to-face in-depth interview with key informants who 
directly work in credit of the mentioning bank and its prospective customers.  
2.        Literature review  

According to Shaw, the basic elements of system theory that were key to the research. These include 
input, process, output, goals, and feedback. Before any system performance can be fully evaluated, these 
components must be fully realized [6]. Shaw explained each component as follows: (1) Inputs refer to the 
sacrifice of resources expended by the system in performing the set of activities, which constitutes the 
process. (2) Process is the operating mechanism of the system by which activity results in the transformation 
of inputs and outputs. (3) Outputs refer to the actual results produced by the process for achieving the 
system’s goals. (4) Goals refer to the desired (planned or potential) results sought by the system. How well 
the process is working towards achieving the system’s goal is evaluated through feedback. (5) Feedback is 
the control mechanism of the system for monitoring and correcting deviations in the input–output process 
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and the achievement of system goals. Feedback provides information to evaluate the performance variables 
of inputs, outputs, and goals.  

There were three main inputs of readiness process of the study, including loan officer, borrower and 
the stability of borrower’s source of income. Here, loan officer plays very significant role in decision making 
of loan approval. S/he takes the role of selling, marketing, assessing credit and monitoring the loan products 
of his/her respective department. S/he is also responsible for all steps necessary to process the loan 
appraisal of every loan application, inspecting customers’ business regularly at site, and follow-up on 
collateral issues according to the rules and regulations of the Bank [7]. On top of that, to be able to analyze 
every applicant who applies for loan from the Bank, loan officer relies on traditional approaches what is 
known as the Five Cs of credit including (1) Character, (2) Capacity, (3) Capital, (4) Collateral and (5) 
Conditions. Regarding to this, Competition is also important since the credit analysis process can be 
influenced by terms or conditions the competition is offering in the marketplace. In addition, the credit 
professional must exercise Common Sense; if, on the surface, something doesn’t seem right, then more 
questions should be asked, more information gathered, and a harder look taken [8]. 

In addition, when creditors do not have sufficient information to prove borrowers’ exact capacities 
or intentions to honor their obligation, a perverse problem of adverse collection sets in when creditors raise 
the cost of credit for the probable losses on debtors who appear to be riskier [9]. Ideally, lenders would 
like to encourage good borrowers and discourage bad borrowers, but they do not know, or do not know 
exactly, the borrower’s quality because of information asymmetries [10]. However, according International 
Finance Corporation Private Enterprise Partnership for China [11] stated that to put a lender’s responsibilities 
into perspective, senior credit officer of the best banks may guide new loan officer and credit staff to make 
lending decision with at least as much caution as they would use if they were putting their own family 
savings at risk.  

Furthermore, readiness process of making qualified loans then executed by credit manager/credit 
analyst and/or credit committee who has authority to approve loan as per requested by borrower. To 
perform as credit manager/credit analyst, s/he needs to have core competencies such as business acumen, 
continuous improvement through professional development, corporate citizenship, customer-focused, 
drive performance at all levels, goal-oriented, impact and influence, integrity, leadership skills, plan and 
adapt, problem-solving, result-oriented, working across borders (different continents/different cultures) and 
working across boundaries and the ability to “partner” in building professional relationships across the 
business spectrum (e.g. sales, operations, marketing and legal) [12]. 

At the end, the outputs of readiness process of making qualified loan expresses the quality of loans 
respectively. The quality of loans has a straight affect to the bank operations which can be seen popularly 
in many researches relating to credit risk. The issues internal banks including poor quality of credit asset 
and many default loans is progressively pushing with the hardness of financial sector or its development 
as whole. Credit risk has attracted more and more attention of commercial banks which must be correctly 
understood [13]. 
3.        Methodology 

 This research seeks the main inputs of readiness process of making qualified loans in Canadia Bank 
Lao Ltd. In order to find the mentioning objective of the study, an in-depth interview approach was used. 
Using interviews as a component of data collection has many advantages, and two of these have been 
particularly useful for this research project. The participants were able to provide historical information, and 
as the researcher, I was able to control the line of questioning [14].  
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Amongst all employees of the Bank, credit professionals were chosen as the target informants of the 
study because these group of people worked directly on lending procedures of the Bank. The actual 
practice in their daily jobs may deeply advantage for the study. On the other hand, the prospective 
customers were also considered as another significant group of population of the study due to these people 
would identify comparable points of view regarding to the study’s objective. Regarding to the number of 
sample size of the study [15] mentioned that in qualitative research, the determination of sample size is 
contextual and partially dependent upon the scientific paradigm under which investigation is taking place. 
For example, qualitative research, which is oriented towards positivism, will require larger samples than in-
depth qualitative research does, so that are presentative picture of the whole population under review can 
be gained.  Before conducting pilot interview with the selected key informants, the research questions were 
reviewed twice by the study advisor with several modifications following the conceptual framework and 
objective set forth. In addition to this, the research tool was also reviewed by the Bank’s Chief Financial 
Officer and other two loan officers with some critical feedbacks. Amongst a total of thirty interviews 
questions, four questions were eliminated due to the repetition of its content. To make sure that the 
research tool was properly effective, research tool was piloted with three people including two loan officers 
and one prospective borrower. However, only eight questions in Part II of research tool were discussed to 
answer the mentioning objective in this journal. Last but not least, ten credit professionals from Canadia 
Bank Lao Ltd. and other five prospective customers were interviewed face-to-face aimed at finding the 
mentioning objective of the study.  
4.       Results  
   In this section, the results of in-depth interviews with two different groups of key informants, the 
credit professionals and prospective customers focusing on the respective objective had been identified. 
  Firstly, loan officer was found as the main input which influences the Bank’s loan quality at most. 
Majority of interviewees expressed that when loan officer has competent capacity on credit analysis 
approach, the five C’s including (1) Character, (2) Capacity, (3) Capital, (4) Collateral and (5) Conditions; and 
performs his/her job in ethical manner, the result of loans assessment would be more efficient. Regarding 
to this, if loan officer does not collect all related information from the customer properly, credit analyst 
would not analyze loan efficiently which leads the wrong decision making of loan approval or possibility of 
overdue repayment. However, the number of lending institutions ended up with many loan defaults due 
to incomplete, poor and unprofessional credit risk assessment and valuation [16].  
 Secondly, the borrower also was revealed as another main input which effects the quality of loans in 
the selected Bank. Here, most of key informants stated that the debtor’s willingness to pay its obligations 
and imputes a level of ethics, integrity, trustworthiness and quality of management was exactly crucial. The 
self-conscious borrower usually put his/her highest effort to repay to the Bank due to s/he percepts that 
the negligence on his/her obligation may affect his/her value in society, and more importantly the credit 
history of which recorded by the Credit Information Bureau of the Bank of Lao PDR.  

Finally, the stability of borrower’s source of income was emphasized as another main input of which 
results the Bank’s loan quality as well. The informants mainly expressed that loan repayment would 
become overdue relatively when borrower’s source of income decreases or fluctuates due to 
unemployment or the hardship of socio-economic influences. Net income and cashflows can affect the 
buyer’s ability to make payment [8]. This would affect the Bank’s loan quality as whole, even loan officer 
assesses loan case before proposing to credit managements very carefully or the borrower totally intents 
to repay to the Bank.  
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Hence, when loan officer performs his/her job well, borrower is properly ready together with his/her 
stable source of income, the Bank’s loan quality would be qualified with healthy portfolio accordingly.  
5. Conclusions and policy recommendations 

In conclusion, this paper identifies three main inputs of readiness process of making qualified loans 
in Canadia Bank Lao Ltd., including (1) loan officer, (2) borrower and (3) the stability of borrower’s source 
of income. These respective inputs would make the Bank’s loan be qualitied with the conclusions and 
recommendations as follows.  

1. The Banks should train loan officer to have competent capacity on credit analysis approach and 
guide him/her to perform his/her job responsibilities critically in ethical manner from the beginning of loan 
assessment procedures until loan is repaid to the Bank in full;              

2. The Bank should assess the readiness of every loan applicant clearly before making decision to 
approve loan to him/her. It means that before approving loan, the Bank should make sure that borrower 
(1) have a clear plan or purpose how to use loan clearly, (2) have sufficient capacity with proper coverage 
repayment ratio; (3) know how to control income and expenses properly, (4) have clear supporting 
documents such as identifications and documents to prove the income and expenses and (5) have proper 
collateral to secure the requested loan amount. 

3. The Bank shall critically measure the stability of borrower’s source of income in a long-term 
manner or as long as the whole term of his/her loan owes to the Bank in order to mitigate the risk of late 
payment.  

On top of that, the Bank should consider the following points, including (1) create or revise a clear, 
detailed and simple credit policy and guidelines, (2) manage and control loans repayment in a continuous 
manner bases on internal guidelines and actual situation, (3) cooperate with BOL, MFIs, local authorities, 
related local and international organizations to conduct training courses on basic finance & accounting and 
disseminate an awareness of debt obligation to general people or prospective borrowers. 

Nevertheless, the study covered just only one commercial bank in Vientiane, Lao PDR not all banks 
in the Republic’s banking system. The study results would just be the basic concepts for practitioners and 
related people only. Therefore, further research on the study’s problems still be a long journey of the 
researcher or any interested scholar.  
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THE SCENT OF LUXURY TOWARD OLFACTORY SEMIOTICS: FROM HOME STAGING 
TRIGGERED HOME-SWEET-HOME MARKETING TO LUXURY ACCOMMODATIONS;  

A CASE STUDY OF ST. REGIS HOTEL, BANGKOK 
 

RATTANAPONG KONGCHAROEN1 
PORANEE ANUPONGAMORN2 

 

Abstract 
This paper examines the reaction to olfactory semiotics when marketing luxury products which is 

related to the perception of environmental scent and olfaction-based interpretation of luxury hotel. This 
research benefits from the home staging marketing concept where marketers simulate the feelings of a 
lively home via multisensory stimuli, especially the scent of smell that can trigger the majority of perception, 
instead of viewing unfurnished room without any potential buyers. 

This paper will conduct a case study at the St. Regis Hotel in Rajdamri area as this hotel represents 
a luxury brand along with high quality amenities and service. This paper will also utilize in-depth interviews 
comparing three involved departmental manager and senior supervisor under the research questions via 
the boundary of research framework. 

The findings on this paper shows the importance of taking into consideration the ability of 
environmental scent, as olfactory semiotics, can convey the surroundings’ message and translate implicitly 
the luxury sensations. Moreover, the results provide particular scents as a sign of invisible verbalization from 
the viewpoint of departmental manager and senior supervisor in selected hotel. 
Keywords: Olfactory Semiotics, Scent Perception, Luxury sensation 
 

Introduction  
Instinctive behavior has always existed from our Pre-Neanderthal period which rather concerns as 

the self-preservation instinct. Human showed this effected instinct on our behavioral appearance, for 
example, we will flex our muscles or expand our body to make ourselves appear too big to menace, and 
we may exhibit roaring to warn others to stay away from our territory, which is found in research of Lorenz 
and Tinbergen [1] & Craig [2]. No one can deny that those genetic instincts help us to survive from generation 
to generation. In addition, they still follow unnoticeably our behaviors until nowadays in some forms as a 
trace of lives. As mentioned in the study of Holland R.W., Hendriks M., and Aarts H. [3], everyone may have 
the experience of sniffing at a shirt before deciding to wash it, taking in the odor of food to determine 
whether it is still edible, and perhaps suddenly walking faster through a street when a garbage truck passes 
by. Those chemistries which attacked to our neurotransmitter in our brain intend to whisper some obscure 
messages to humans’ instincts. The research of Chernigovskaya T. [4] named this function as chemical 
language or chemo-communication that will say odor conquer the whole mind, evoking situations and 
emotions associated with similar olfactory pictures. 
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Thanks to a psychological research portrayed by Marcel Proust [5] who claimed that odors are 
specifically powerful and evocative cues, this anecdote is based on a single literary called “Remembrance 
of Things Past” in which the author described how he was vividly reminded of childhood experiences by 
dipping a madeleine cake into tea, the taste of which causes long forgotten memories of his childhood to 
resurface. The discovery of Proust phenomenon implied that scent can expose our subconscious memory, 
however to understand exactly what scent impacts our behavior and human’s perception, the prior study 
of Spangenberg et al. [6] examined the impact of ambient scents in simulated retail environment. The 
findings showed that subjects had more positive evaluations and behaviors in the scented rather than the 
unscented environment. Besides, Gulas and Bloch [7] explained a developed conceptual model of ambient 
scent, as an environmental track, that influences emotional responses and ultimately shopping behaviors. 
As to Mehrabian and Russell [8] indicated that scent influences consumer’ perceptions of pleasure and 
arousal, which in turn affect behavioral responses to the environment. 

As a result of scent perception which can effectively monitor an action of human’s behavior, 
focusing on an accommodation aspect; one strategy which stands prominently called home staging comes 
to the researcher’s attention. The concept of home staging was published in Sara Davies [9]’s book named 
“Home Staging The Power That Sells Real Estate”, she mentioned that home staging is a very detailed 
procedure where a property is prepared for sale. It is also the way how home stagers convey a home’s 
livability to buyers by using material objects to influence their senses, imaginations and processes of 
evaluation, mentioned in research of Kelcie L. V. [10]. Another supportive findings of Iyer and Kuksov [11], 
told us that companies can increase consumers’ perceptions of product quality by crafting an attractive, 
engaging and memorable physical environment for consumers. Unforgettably, the sense of smell, Karp P. 
[12] emerged a study talking about the "chocolate chip cookie effect" where a buyer walks in the front door 
and immediately feels right at home. He also supported those fresh-baked cookies smell can help to create 
a welcoming, comfortable atmosphere. 

The core values of scent in term of human’s perception pulse researcher a lot with the powerful 
impact on the integration with other disciplines. Another form of study which is likely to share partial 
concepts with perception is “Semiotics.” Based on the study of Semiotics by Prior P. [13], He said that 
semiotics is a broad diverse field of study, involved multiple kinds of signs conveyed via varied channels 
and  media,  of  socially-organized  and  evolutionarily-generated  sign  systems,  and of the conditions of 
signification or semiosis (i.e., the processes of making meaning from signs). Looked backward to the previous 
paper on semiotics involved by environmental scents, researcher discovered the study of Chernigovskaya 
T. who published the chemo-communication and chemical language that can be discriminated an individual 
olfactory stimulus in a mixture of unfamiliar stimuli by the ability of animal. Apparently, researcher feel 
interested in applying the semiotics with environmental scent and find out the meanings of involved area 
of study, in this case is luxury hotel, from a sign of olfaction as show in conceptual framework below:  

 

Objectives  
As shown in Figure 1, researcher summarized the whole theoretical concerns into conceptual 

framework and pointed out the relevance of each factor into research objectives: 
- This research aims to find out that environmental scent can define luxury perspective on the 

basis of olfactory semiotics in selected luxury hotel on Rajdamri Road. 
- This research aims to identify the specific conceptual scent which can generate a definition of 

luxury in order to standardize the managerial hotel policy and departmental perspective on environmental 
scenting products. 
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Methodology 
Researcher begins initially with reviews of the literatures to conceptualize the scent perception 

and definition of luxury to frame a visionary semiotics of environmental scent. Penetrated carefully on 
selecting the scope of study in luxury hotel, researcher pinpoints the St.Regis Hotel in Rajdamri areas, as a 
result, this is a potential district in the heart of downtown where the purpose of stay focusing on business 
trip and corporate target-based clients. 

The data collection is performed as a case study based qualitative method, which Starman A. B. 
[14] combined her study from all academic research and summarized that this method  aim to explain the 
examination of complexity in a variety of real-life situations and it does not include various methods of 
data acquisition, in subcategory of discipline configurative case study. This refer to George and Bennett 
[15]’s classification of case study which they defined that disciplined configurative case study is a way of 
using established theory to explain the case. 

Hence, researcher highlights on data collection from the comparison of three involved 
departmental manager or senior supervisor in luxury 5-stars hotels, in this case was chosen St. Regis Hotel, 
by in-depth interview, to gain effective data with research questions under the boundary of research 
framework in order to obtain all plausible data. 

 

Results 
Based on the data collection from interviewees, researcher summarized the responsive reply as 

shown in Table 1: 
The interviewee of Dept A and Dept B provided almost identical data on the definition of luxury 

via sense of smell with the leather notes. One of them draws a picture of luxury as feelings when sitting 
inside the expensive or racing sport car during summer time which leather scent embraces around the cabin 
car, meanwhile the other pointed out about the scene in luxury leather shop where there are a bunch of 
new tailored-made leather bag on the shelf. The scent of authentic leather played a major role as ambient 
scent covered the whole shop environment. 

On the contrary, the interviewee of Dept C stated that “…I have no idea…” and then, after closed 
the eyes for a few second, provided a narrative data that it should be a category of clean odor, laundry-
typed scent, the natural reminiscence of cashmere and silk, plus a very little white flower followed behind. 
 

Discussions 
Researcher noticed that the olfactory semiotics which this research is investigating has also a linkage 

with memory of scent. While the interviewees were questioned to define a luxury hotel how they think the 
environmental scent works in this matter, all of them use the prior experience which is considered as their 
memory to translate a scent message to convey the issue which is equal to the study of Larkin [16] & Bone 
and Ellen [17] who found that the scents that are experienced seldom, but in connection to specific 
occasion such as Christmas, are likely to be tied to this occasion and this connection can represents certain 
food, products or places. In this research, those interviewees linked their emotional experience, for 
example, luxury car, leather shop, and clean atmosphere, to group a set of answer interpreted their luxury 
definition. 

According to Laudamiel C. [18]’s Premium Scenting’s recent attitudinal study, his paper showed 
that human has associated the softness and sensuality of leather with luxury. Two thirds of respondents 
found that leather was the smell they most strongly associate with luxury. He also associated Park Hyatt 
standard of operation to use a blend of Russian leather, patchouli and Florida oranges to scent their 
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corridors and invite customers inside. This is obviously match with the data collection of Dept A and Dept 
B from St. Regis Hotel who related their scent experience with the luxury places and products (encode) 
before framing an idea of translation (decode) into luxury definition. On the other hand, Dept C found that 
the feelings of clean and luxury textile which maybe it does involve in some parts of life, can decode the 
intention to define luxury. 

Another research of Spangenberg et al. tried to explain the same margin of scent usage which 
buyers will associate with the environment, he recommended that the simple scent, such as orange, lemon, 
basil, vanilla, green tea, pine and cedar, are easier to sort out , less distracting intention and more conductive 
to spending. Those scents need to be on the edge of perception – not centrally processed. His research is 
contrasted to our study as Spangenberg’s research use the scent perception toward the environment as 
his variable which ensure to choose a scent from choice of simple, positive, and congruent, however our 
study concentrates more on olfactory semiotic which define a luxury hotel. That’s a reason why the 
environmental scent has to be more distinctive, complex and unique. 

Gender is another factor which has to be concerned when questioned the interviewees. Prior 
research of Kongcharoen R. [19] found that there is no significant difference in customer perception toward 
the spa's scent among gender because the global spa’s scent is obviously analogous and always aromatized 
with lemongrass, geranium, peppermint, lavender, eucalyptus, etc.. Nevertheless, this study will be 
answered the definition of luxury hotel from numerous scent experience, so the incongruence of scent 
perception among gender is still influenced the interviewee’s answer. 
 

Conclusion 
From our interactive interview of three involved departmental manager or senior supervisor in St. 

Regis Hotel, they all can define, in particularly, their own scent perception and form a set of idea or 
imagination to translate the surrounding environment via the combination toward the sense of smell. 

Interestingly, this finding showed new conceptual empiricism of the interpretation issue via 
environmental scent which researcher called olfactory semiotics. As mentioned before, most of the study 
tend to find out the perception, responsive behavior, and memory via sense of smell, however to identify 
or give a definition of some interested area of study with scent never conducted before. 

 

Suggestions 
The result of this study strengthens the nouveau empiricism of scent interpretation or olfactory 

semiotics of luxury theme, moreover the summation of analytic data will be widened the managerial hotel 
policy and departmental perspective on environmental scenting products. 

According to the findings of this research, the scent of hotel which can identify the luxury definition 
is still varied depending on scent experience and subjectivity of scent perception. So, the further study 
should spend more on the other type of luxury accommodation, i.e. luxury service apartments, luxury 
condominium, luxury townhome, luxury resorts where the sort of customers are also different in order to 
see the possibility of olfactory semiotic toward luxury definition. If it can do so, we can sum up all the 
effective odors and consult the perfumers or scent experts to form a trial and error experimental research 
in various place and time. 

Furthermore, the integration of semiosphere is intriguingly still widened to be reach out the 
information, meaning that the other interpretation via sensory, such as visual semiotics, audio semiotics, 
etc. can be an effective answer to define another involved issues in luxury accommodations, or even the 
merging of whole sensory modalities to decode some area of study. 
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Figure 1: Theoretical Conceptual Framework  
 

 
Table 1: The summary of interviewees’ answer on the scent of luxury toward olfactory semiotics and 

personal scent identification 
Departmental 

Manager 
Scent of luxury toward olfactory semiotics Specific scents / 

notes 
Dept A “…Talking about luxury, I could draw a picture of luxury feelings 

when I sit inside Benz or Aston Martin if I can. You know in 
summer you will feel a leather scent inside cabin… ” 

Leather Notes 

Dept B “…Expensive scent in my mind which should put inside the 
hotel, I’m thinking about a luxury leather store in Paris or Milan. 
You will feel that kind of new leather bag smell. It’s cool…” 

Leather Notes 

Dept C “…I have no idea…I just can think about something which clean 
odor, laundry-typed scent, or else if we can scent cashmere 
and silk, that is awesome, plus a little white flower…” 

Laundry Notes 
Cashmere/Silk Notes 
White Flower Notes 

 

Environmenta
l scent 

Olfactory 
Semiotics 

Scent 
Perception 

Scent of Luxury 
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Abstract 
This paper identifies the key success factors of the social enterprise in Vientiane, Laos. The social 

enterprise creates high value impact for sustainable social and environment development and great 
contribute the country to achieve the millennium development goals of the United Nation [1]. Since the 
social enterprise is a new phenomenon in Laos especially in Vientiane Capita, more people are interested 
in this business model, therefore, this study aims to identify the factors influence business success, and 
challenges that new entrepreneurs should be aware.  

The method will be used in this study is a structured interview by having face to face meeting with 
key informants and using standard open-ended questions for all respondents in order to interpret and 
better understand key factors that influence success of the social enterprise. 

The finding of this study identified six main key factors influence the success. They are (1) 
motivation and high commitment human resource, (2) clear mission and vision statement, (3) sustainable 
financial, (4) strong leadership, (5) strong partnership and network, and (6) business innovation. The main 
key challenges are lack of government support, there is no a policy, or appropriate legal form for this 
business model establishment, financial source and high competition with the normal business model. 
Keywords: social enterprise, social entrepreneurship, key success factors 
 

Introduction  
In past decades, the world economic had developed widely in capitalism system and then moved 

forward to industrialism system. With respects to Lao PDR, Lao economy has been growing continuously. 
The main factors influenced high rate economic growth are related to sustainability of political, social 
stability, abundance of natural resource, new law established, and investment policies adapted in order to 
increase in the international cooperation and attract more local and foreign investment. According to the 
Seventh Five-year National Socio-Economic Development Plan 2011-2015 [2], Lao PDR development has 
been changing in industrialization and modernization with a focus places by established a Specific Economic 
Zones in around the country. The industrializing and modernizing are mainly seen in electrical power 
generation, mining, agriculture production, construction material manufacturing, education, healthcare, 
public administration, tourism and service [3]. Even though the economic is growing and the number of 
business both domestic and international investment are increasing, the social development is still key 
challenge that the government is focusing to develop for sustainability [4]. This development result creates 
some negative impacts in the society, community and environment such as human right inequality which 
could see obviously the huge gap between poor and rich people in the society, high cost of leaving by high 
cost basic infrastructure services, natural resource degradation due to being used in long period without 
attention for replacement and social disparity and cause of air pollution, bad health condition. 
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According to those problems, there are some group of people be aware of the environment 
protection, social equality problem resolution and sustainability social-economic development, those group 
of people call themselves as social entrepreneur [5]. Social enterprise is an innovative business model for 
sustainability social and economic development, it does not only focus on profitability, it is also focusing 
on social impact. In addition, this kind of business is creating a balance between three pillars of social, 
economic and environment development by combining business operating principle and willingness for 
social problem resolution in order to create good impact for people in society and community to have 
better living condition [6]. The problem spreads out while the economy is growing up, the problem requires 
cooperation from various sectors, which include government agencies such as public sector and private 
sector in order to solve problems efficiently and sustainably. Therefore, there are some both non-profit 
and profit organization established their mission to align with social problem resolution such some non-
profit organizations provide fund or grant to government and set up some projects to support poverty 
reduction in remote area and national development goals in order to reach out the list of least developed 
countries by 2020 as the Government of Lao announced early of 2000s [7]. In addition, there are some 
private sectors establish own business purposing to corporate social responsibility which correlate business 
profitability and social problem resolution in the community. Moreover, there are some small and medium 
size enterprises being established following the business model which its vision and mission mainly 
comprise both business management by applying commercial strategies in order to sustain the business 
and alongside social problem resolution. This business model calls “Social Enterprise” [8]. 

The social entrepreneurship in Laos is a new phenomenon, and while there is a lot of interest in 
this new business model, not many business people understand the concept yet. Also it is not an attractive 
business due to low profit returns. In the government section, there is no a legal support, lack of 
organizational legislature of the social enterprise, there is no information provider of social enterprise 
management [9]. A new start-up company can only be registered as a business enterprise even though the 
vision includes socially oriented activities or support social development of the nation. While these 
limitations need to be addressed, there are some social entrepreneurship pioneers already established and 
grown in this business in Vientiane capital of Laos more than 10 years and could create positive impact by 
supporting their people, social and community for sustainable development. 
 

Objectives  
The objectives of this study:  
1. To identify factors influencing the success of social enterprises in Vientiane Capital, Lao PDR. 
2. To explore main challenges facing in social enterprise operation in Vientiane Capital, Lao PDR 
 

Methodology 
This study used a qualitative method to research key success factors of the social enterprise 

because it is a new innovative business model in Laos particularly in Vientiane Capital and to provide 
complex textual descriptions of how people experience a given research issue. The method was used in 
the research is a structured interview by creating standard open-ended questions which related to the 
purpose of the study. This method allows respondents to talk and share their best practice of operating 
the social entrepreneurship in Laos especially in Vientiane capital as much as they can.  Moreover, it helps 
the research to approach the core context of the social enterprise concept, key success factors in each 
enterprise and the main challenge that this business model is currently facing [10]. 

1146



การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติ ประจำาปี 2562

The target population selection to participate this study is a purposive sampling group from the 
enterprises which have been established by combining two missions for business commercial principles 
together the social impact activity particularly in Vientiane Capital, Laos. The target social enterprises have 
to operate more than 10 years, well-known in society, and their business mission creates high social value 
impact to contribute nation social-economic development goals. Base on the characteristics of the target 
population selection above, there are four social enterprises chose. They are: JOMA Café, Digital Divide 
DataLaos, Makphet Restaurant, and Magic Lao carpet handicraft.  

To accomplish two objectives of the study, the researcher created standard open-ended questions 
which consisted two main topics in order to use in the face to face interview process with the key informant 
of those four case study social enterprises. Those two topics are: 

1. Key success factors of the social enterprise: this topic is the key highlight of study. It is a main 
objectivity. The topic is for seeking any clue and main factors that influence those case study social 
enterprise are sustainable and successful business more than 10 years in Vientiane capital Laos. 

2. Main challenges of the social enterprise: this topic is to explore the main challenges or obstacles 
that each case study social enterprise is encountering or concerning and willing to raise them up 
for another stakeholders to be aware and help resolving in order to promote growth of this kind 
of business in the future. 
 

Results 
The first part of result will express the finding of structured interview with four social enterprises 

about the key success factors those are mentioned are: 
1. JOMA Café:  
It is registered the business structure as sole company limited. The main purpose of the business 

is profitability. If the business does not care the profit, the business could not be longer sustainable, so 
what is the important thing driver our business, we care about profit said by JOMA Country Manager. The 
profitability in this point means the return income from the products and service that the Café and Bakery 
provides, once the business could generate strong income, it could lead the business to generate the good 
things for company, stakeholder, staff and community. As the JOMA way, serve fresh, high quality food, 
fantastic coffee and create job opportunity for disadvantaged people, train people on the job, and investing 
10% of business profit to support and sponsor charitable events or activities for local communities and 
people’s live improvement. 

There is another key factor influence the success in JOMA, it is creating value and support 
communities to have better life and sustainable livelihood. This could obviously see in the staff’s family, 
from having nothing even the work, they could bring the skill and knowledge to work and make their own 
business on their own way.   

2. Makphet restaurant: 
There are three main key success factors of the restaurant are various. 1) clear social mission 

statement. People knows Makphet is not just a restaurant, it is an innovative business model that operates 
for cooking student of Peuan Mit’s program. It is place to give knowledge, skill to whom has never worked 
on high class restaurant in their life, many of students graduated from the restaurant, they could become 
high-quality staffs in another high-class restaurants in Vientiane and enable to open their own restaurant in 
Vientiane and their hometown. Moreover, Makphet is also the place for them to earn income from their 
excellent job. 2) High commitment staffs, the restaurant is run by instructor and student of Peuan Mit social 
business program. All instructors are professional and skillful of restaurant operation and cooking. They are 
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aware of impact of their organization mission and objective how to influence the disadvantaged kid and 
youth’s life. Those youth people come to the program with zero skill and knowledge, once they got train 
and practiced in live business, they increase their competency and know how to do the job in their business 
which is the expected outcome of the trainers and this is advantage of having intensive staffs in youth 
people development. 3) strong partnership and network: Makphet is run by Peuan Mit, partnered with the 
Ministry of Labour and Social Welfare to address the needs of disadvantaged youth in Laos and other youth 
development associations in order to approach target group in the community. Moreover, there are some 
good volunteer organizations which support the vulnerable and disadvantaged children and youth to 
facilitate vocation training and find good career for the student after graduation.  

3. Digital Divide Data (DDDLaos) 
There are five main key factors influence the success in the business as well. 1) clear social mission 

and impact, DDDLaos creates better future for disadvantaged youth in Laos in order to break the cycle of 
poverty in their family by providing the necessary trainings, scholarships, job opportunity and graduates 
move on to advanced jobs and earn sustainable higher income is the outcome of the social mission part 
of the business. 2) Strong leadership is a key factor to influence the DDDLaos to be more sustainable in 
term of profitability and increase more positive impact to their people, community and country 
development. The key role of a leader in the company to set a clear ambitious mission and vision goals, 
build up a strong foundation pathway and give the right direction in order to reach and exceed the expected 
target. In DDDLaos, an established leader is a woman who is high passionate in the social enterprise model. 
She always has positive mindset and motivates her employees to do beyond expectation and that is a 
successful leadership platform since DDDLaos has been operating more than 15 years with successful their 
mission and vision. 3) sustainable financial prospective, Besides the social impact mission, DDDLaos is also 
working hard to meet or exceed the business performance mission in term of earning revenue with high 
gross margin  and financially sustainable business in order to enable contribute the business operation and 
continuously support the social mission in long term with founding independency. 4) motivation and high 
commitment human resources, at DDDLaos, employees are key asset for the organization’s achievement 
both social and business goals. DDDLaos is a place of learning, sharing knowledge, skill and best practice, 
more than 90% of management employees got internal promotion due to DDDLaos trusts providing job 
opportunity with continuously knowledge and skill sharing will empower them to work diligently and 
professionally. Moreover, DDDLaos creates clear organization culture and core value in order to make sure 
all staffs in the organization are treating each other as equals, create fun and friendly workplace to engage 
the staff to do best and drive growth impact and exceed performance expectation through this engagement. 
And 5) business innovation, as DDDLaos is a technology leading company by using the high technology to 
resolve the client’s data content problem and create social impact. Since the company started, the main 
service was small data entry manual typing, few year later, the company has improved continuously to 
create a new tool, application and technology  in order to provide a wide range of digital content and 
technology services to worldwide customers. 

4. Magic Lao carpet handicrafts  
Magic Lao carpet handicraft is always continuously improving products to attract the customers 

both local and international and provide high quality design according to the client’s order and requirement. 
It is no matter hard or simple pattern, if the customer wants for unique and exclusive, the Magic Lao carpet 
can do it. This is the way to build up the customer’s trust and loyalty with the brand of the Magic Lao 
carpet and to connect with another customer from their network. There are more key success factors of 
the Magic Lao carpet. Next is high engaged staffs, the carpet weaving skill is special and take long time to 
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finish each piece, therefore having high engagement staff and willing to work for excellence is a key asset 
of the company. In addition, the handmade carpet training is not exist in Lao, if the trend of turnover is 
high, the company have to provide training all the time which will not be affective in the production. The 
last is strong partnership. The company partners with multiple internal and external parties in order to 
expand network and business opportunity with public and private sectors such as the company is part of 
Lao business women’s association, Lao handicraft association and JETRO (Japan External Trade 
Organization), the Magic Lao carpet often join the exhibition of the government and received multiple 
awards for excellent creative product and continuous improvement in product development. 

In this part, the study also collected the key challenges of social entrepreneurship in Vientiane 
Laos: The social enterprise in Laos is a new phenomenon, more people still do not understand the concept 
of this kind of business model and there is lack of support in order to grow business, therefore, each social 
enterprise which has already established and operated the business is facing with the same and different 
challenges according to their business and social objective. 

As the case study social enterprises, even though they have been established the business more 
than 10 years, they still have some challenges. The first main challenge that all of four companies addressed 
is about the lack of government support. There is not yet assistance or promotion program to support the 
social enterprise in Lao. In addition, there is no a policy, or appropriate legal form for this business model 
established. Thus, any social entrepreneur willing to register the business legal form, it has to be register as 
normal type even though the business objective has social mission association. Therefore, the social 
business perform heavily in order to achieve both business and social development work. 

 

Conclusion 
The purpose of this study was to find out the key success factors and main challenge of four case 

study social enterprises which have been operating in Vientiane, Laos more than 10 years. 
 The research findings of the key success factors are: (1) Motivation and high commitment human 

resource. The human resource is a main key success factor of four enterprises. They all believe that 
employees are core asset in the organization. They are the one to drive the business to meet and achieve 
their business goals both social impact and business performance. With their high commitment, personal 
competency, knowledge and skill, they could influence the business development and growth. (2) Strong 
leadership, the leader plays an important role for business concept, objective, set clear goals  and give the 
right direction to lead the business success especially the social enterprise, the leaders do not only think 
about what the business should establish, they also need to think of what impact their business will create 
for their people, community, and country. (3) Clear vision and mission statement. Having clear vision and 
mission for establishing one enterprise could indicate the owner what need to do, and manage in order to 
reach and achieve the business’s objective. Since the social enterprise combines between social 
development and sustainable financial objectives. Therefore, the enterprise needs to provide clear vision 
and expectation in order to ensure that the employees understand and enable to manage and lead to 
success. (4) Sustainable financial by having a sustainable financial and funding independency which is the 
one could help the enterprise enables to provide support to society, community development 
continuously and to create more sustainable impact and development. (5) Strong partnership and 
networking could lead the business to more opportunities and grow the business. (6) Business Innovation, 
since the technology sector has never stopped, the company has to adapt its business strategy, services 
and products in order to compete with pure business that mainly focus on high profit return. That means 
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the company must prepare capacity resource in order to work on any changes coming in the future and 
compete with another competitors. 

The key challenge of the social enterprise about the business legal form. Almost of social 
enterprises registered the legal business form as private enterprise structure in individual and partnership 
forms. Some of them are established by various platform such, none-profit organization, business 
association and individual entrepreneurs. Right now, there is no any legal enterprise form from the 
government for the social enterprise in Laos even through there are more people be aware of current social 
and environment problem including social inequality, high cost of living by high cost basic infrastructure 
services, high gap between poor and rich people’s living condition, bad air pollution and bad health 
condition, then those people turn their attention to participate in the problem resolution by establishing 
the business and mainly focus on create good impact to the people in the community. However, those 
entrepreneurs must register their business as normal enterprise form. Basically, the problem requires 
cooperation from various sectors, which include government agencies, NGO, private and also public sectors 
in order to solve problems efficiently and sustainably.  
 

Recommendation 
The recommendation of this study, as the finding of this study, all four case studies are classified 

as successful social enterprise recently. They have already spent more than one and half decades and play 
importance role to support triple bottom lines which combines three main pillars of social, economic and 
environment for sustainable development.  

To support more growth and success, they should get intensive support from multi stakeholder 
corporations which is another key factor to influence more social enterprise succeed both business 
investment in term of financial return and social impact. Those key stakeholders include: 

1. Government: the support from the government is in term of social enterprise law, regulation, 
and policy to facilitate effective business operation and attract more new investment in this business model. 
Furthermore, the government should set up one unit to provide guideline how to set up the business and 
give consultancy once the entrepreneurs are facing with uncertain problem in the business operation. 

2. Non-profit organization: the social enterprise is kind of mix mission both profit and charity 
business, the major support of NGO is about fund raising, loan accessibility in order to contribute growth 
term of positive changes in society and community. The NGO is also good partnership and link to another 
organizations to access another opportunities which are benefit for social enterprise success. 

3. Private sector: currently the global economic has been moving toward dramatically, high 
competition in the market and each of investor almost fight to win while the social enterprise is the one 
run the business under dual missions, one is business and another is helping on social problem resolution 
which is very hard work for social enterprise to be sustainable and successful business. Therefore, the 
private sector could support by having fair trade with social enterprise, change business mindset in order 
to create good impact to community by sharing or return a small part of the business wealthiness back to 
nearby community and own society. 
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