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บทคดัย่อ 

การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจของ

ผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มในอาํเภอบางกรวย จงัหวดันนทบุรี   และกลยทุธ์ส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม   

ประชากรท่ีใชท้าํการศึกษาวิจยั  คือ เจา้ของกิจการหรือผูบ้ริหารของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม

ในอาํเภอบางกรวย จงัหวดันนทบุรี  ซ่ึงการวิจยัคร้ังน้ีไม่สามารถระบุจาํนวนประชากรท่ีแน่นอนได ้

ผูว้ิจยักาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง โดยตารางของเครซ่ีและมอร์แกน  ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 327 คน 

จากนั้นใชก้ารเลือกแบบเจาะจง เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 

3 ส่วน ไดแ้ก่ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม คาํถามเก่ียวกบั กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการ

ดาํเนินธุรกิจ และคาํถามเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะทัว่ไป  สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล โดยการหาค่าร้อย

ละ (Percentage)   ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าเฉล่ีย (Mean) และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) และสถิติอนุมาน ไดแ้ก่ วเิคราะห์การถดถอยพหุ (multiple regression analysis) 

ผลการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีช่วงอายรุะหวา่ง 

41-50 ปี  การศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบกิจการการ ผลิต จดทะเบียนจดัตั้งธุรกิจแบบบุคคล

ธรรมดา  ระยะเวลาในการประกอบกิจการ 5-7 ปี มีรายไดข้องกิจการเฉล่ียต่อปีนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10 

ลา้นบาท และประเมินวา่ตนเองประสบความสาํเร็จในระดบัปานกลาง  

กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดยอ่มในอาํเภอบางกรวย จงัหวดันนทบุรี  ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง ใชก้ลยทุธ์ส่วนประสม

การตลาดในการดาํเนินธุรกิจ มากท่ีสุดคือ ดา้นราคา รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด เม่ือพิจารณารายดา้น มีรายละเอียดดงัน้ี 



1. ดา้นราคา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง ใชก้ลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดดา้นราคาใน

การดาํเนินธุรกิจมากท่ีสุดคือ มีคุณภาพคุม้กบัราคา รองลงมาคือ เม่ือเทียบกบัสินคา้ของผูป้ระกอบการ

อ่ืน มีราคาถูกกวา่ 

2. ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง ใชก้ลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดดา้น

ผลิตภณัฑใ์นการดาํเนินธุรกิจมากท่ีสุดคือ การนาํเสนอถึงคุณภาพของสินคา้ใหก้บัลูกคา้ รองลงมา คือ 

มีสินคา้ใหลู้กคา้เลือกอยา่งหลากหลาย และมีการนาํเสนอสินคา้ใหม่ๆ ใหก้บัลูกคา้เสมอๆ  

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  พบวา่  กลุ่มตวัอยา่ง ใชก้ลยทุธ์ส่วนประสม

การตลาดดา้น ช่องทางการจดัจาํหน่าย ในการดาํเนินธุรกิจมากท่ีสุดคือ สถานท่ีซ้ือมีความเพียงพอต่อ

ความตอ้งการ รองลงมาคือ ทาํเลท่ีตั้งร้านไปมาสะดวก และสถานท่ีซ้ือสะดวกสบาย  ส่วนขอ้ท่ีกลุ่ม

ตวัอยา่งใชน้อ้ยท่ีสุดคือ ช่องทางการจดัจาํหน่ายผา่นส่ืออิเลก็ทรอนิกส์ เช่นอินเตอร์เน็ท  

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง ใชก้ลยทุธ์ส่วนประสม

การตลาดดา้น การส่งเสริมการตลาด ในการดาํเนินธุรกิจมากท่ีสุดคือ พนกังานขายมีความสุภาพ  

รองลงมาคือ พนกังาน 

กลยทุธ์ทางการตลาดมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลาง

และขนาดยอ่ม พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของ

ผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 ส่วนกลยทุธ์

ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดยอ่ม 
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Abstract 

  The objectives of this study were to investigate the marketing mix strategies for 

entrepreneurs in small and medium sized enterprises in Bang Kuay, Nonthaburi province and to 

identify market strategies that influence the success of entrepreneurs.  The population of this research 

was the entrepreneurs or executive administrators in small and medium sized enterprises in Bank 

Kuay, Nonthaburi province.  Researcher could not exactly identify number of small and medium 

sized businesses.  Therefore, the number of samples was given by using Krejcie & Morgan table, 

which had 327 samples, with purposive random sampling.  A questionnaire was used as the research 

tool, which had three parts; demographic of key informants, question on business marketing mix 

strategies, and suggestion.  A data was analyzed by using percentage, frequency, mean, standard 

deviation, and statistical inferences such as multiple regression analysis. 

 The results of this research found that most key informants were male between 41 to 50 years 

old.  Level of education was bachelor degree.  They were mostly in production business.  Business 

registration was in personal business.  The time of doing business was 5-7 years.  The average income 

was less than or equal to 10 million Baht.  Self-assessment of success was in medium level. 

 For marketing mix strategies, the result found that most of key informants used firstly price 

strategy.  Secondly, they used product strategy, place strategy, and promotion strategy respectively.  

Considering each aspect, details were follows: 

 

 

 



1. Price factor, the researcher found that price strategy that most of key informants used 

firstly was quality worth with the price.  Secondly, when the product compare to other entrepreneurs, 

price is lower.  

2. Product factor, the research found that product strategy that most of key informants used 

firstly was presenting about quality product to customer.  Secondly, there were variety of product and 

there are always having and presenting new product to customer. 

3. Place factor, the researcher found that place strategy that most of key informants used 

firstly was place sufficiently to demand. Secondly, location and place was convenient to buy the 

product.  However, place strategy that most of key informants used the least was internet channel. 

4. Promotion factor, the researcher found that promotion strategy that most of key 

informants used firstly was gentleness of employee.  Secondly was employee.    

Marketing Strategies towards the success of small and medium entrepreneurs, it was found 

that product and place were influencing towards the success of small and medium entrepreneurs at the 

level of .05 significantly.  Moreover, price and promotion strategy were not influencing towards the 

success of small and medium entrepreneurs. 
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ตาราง                     หน้า 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 

แผนพฒันาเศรษฐกิจและสงัคมแห่งชาติ  ฉบบัท่ี 10 ไดก้าํหนดเป้าหมายในการพฒันาประเทศ  

โดยเนน้การปรับโครงสร้างเศรษฐกิจใหมี้ความสมดุลและยัง่ยนืมากข้ึน  เป้าหมายท่ีสาํคญัประเดน็หน่ึง  

คือการสร้างความเขม้แขง็ใหก้บัวิสาหกิจชุมชนและวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม  สนบัสนุนใหมี้

ผูป้ระกอบการใหม่เพิ่มข้ึน  เพิ่มเป้าหมายผลิตภณัฑ์ และ บริการของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม

ใหมี้สดัส่วนไม่ตํ่ากวา่ร้อยละ  40 ของผลิตภณัฑม์วลรวมในประเทศในช่วงแผนพฒันาฯ  ฉบบัท่ี 10 

(สาํนกังานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม  (สสว.) และศูนยบ์ริการวิชาการ  มหาวิทยาลยัศรี

นครินทรวโิรฒ, 2550)  

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม ( SMEs)  (สถาบนัการอาชีวภาคเหนือ วิทยาลยัการอาชีพ

เทิง, 2553) เป็นคาํยอ่มาจากคาํในภาษาองักฤษวา่ Small and Medium Enterprises หมายถึงการประกอบ

กิจการเพื่อรายไดท่ี้ใชเ้งินทุนในการประกอบธุรกิจไม่มากนกั เป็นงานอิสระมีขอบเขตการดาํเนินงาน

อยูใ่นทอ้งถ่ินตลาดในการจาํหน่ายและบริการไม่กวา้งขวางนกั  ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม 

ครอบคลุมกิจการ 3 ประเภท คือ กิจการผลิตสินคา้ กิจการเชิงพาณิชย ์และกิจการใหบ้ริการ 

 

ตารางแสดงการกาํหนดขนาดของธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม 

 

ประเภท 

ขนาดย่อม ขนาดกลาง 

จํานวน (คน) 
สินทรัพย์ถาวร 

(ล้านบาท) 
จํานวน (คน) 

สินทรัพย์ถาวร 

(ล้านบาท) 

กิจการการผลิต ไม่เกิน 50 ไม่เกิน 50 51-200 เกินกวา่ 50-200 

กิจการการบริการ ไม่เกิน 50 ไม่เกิน 50 51-200 เกินกวา่ 50-200 

กิจการคา้ส่ง ไม่เกิน 25 ไม่เกิน 50 26-50 เกินกวา่ 50-100 

กิจการคา้ปลีก ไม่เกิน 15 ไม่เกิน 30 16-30 เกินกวา่ 30-60 

 

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มนบัวา่มีความสาํคญัต่อการพฒันาเศรษฐกิจของประเทศใน

หลายๆ ดา้น เป็นแหล่งจา้งงานขนาดใหญ่ของประเทศ เน่ืองจากครอบคลุมเกือบทุกภาคอุตสาหกรรม 
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จาํนวนกิจการกวา่ร้อยละ 90 ของธุรกิจในประเทศ จดัเป็นวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม จากขอ้มูล

ในการสาํรวจสถานประกอบการของสาํนกังานสถิติแห่งชาติพบวา่ มีวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด

ยอ่ม ถึง 854,064 ราย โดยเป็นกิจการคา้ปลีกมากท่ีสุดคิดเป็นสดัส่วน 30.4% รองลงมาไดแ้ก่

อุตสาหกรรมการผลิต 18.4% การบริการ 16.6% ภตัตาคารและโรงแรม 9.6% คา้ส่ง 3.2% และอ่ืน ๆ 

20.7% ทั้งน้ี จากจาํนวนโรงงานท่ีจดทะเบียนอยา่งเป็นทางการกบักระทรวงอุตสาหกรรมมีจาํนวน

โรงงาน 128,304 แห่ง เป็นโรงงานท่ีประกอบวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม คิดเป็นสดัส่วนถึงร้อย

ละ 98 และมีการจา้งงานรวมกนัแลว้คิดเป็นสดัส่วนมากกวา่ร้อยละ 70 ของการจา้งงานใน

ภาคอุตสาหกรรม โดยวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มส่วนใหญ่ใชท้รัพยากรในประเทศเป็นวตัถุดิบ

ในการผลิต เป็นการสนบัสนุนมูลค่าของผลิตภณัฑใ์นประเทศ ซ่ึงปีหน่ึงวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด

ยอ่ม รวมกนัสามารถสร้างผลผลิตมวลรวมของประเทศไดก้วา่ 60% และเป็นแหล่งธุรกิจท่ีสร้างรายได้

ใหป้ระเทศจากการส่งออกสินคา้ไปจาํหน่ายต่างประเทศเป็นจาํนวนมาก ดงันั้นวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดยอ่ม  จึงเป็นแหล่งรองรับแรงงานจาํนวนมากเขา้สู่กระบวนการผลิตเป็นแหล่งใชท้รัพยากรของ

ประเทศในการสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บัระบบเศรษฐกิจและภายใตภ้าวะเศรษฐกิจตกตํ่า วิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดยอ่ม กลบัมีความคล่องตวัสูงในการปรับตวัไดดี้กวา่ธุรกิจขนาดใหญ่ และกลายเป็นผูมี้

บทบาทในการช่วยลดความเส่ียงของระบบเศรษฐกิจ ดว้ยการเช่ือมโยงการผลิตกบัผูผ้ลิตรายใหญ่ใน

ลกัษณะของการรับช่วงผลิต และท่ีสาํคญัวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มเป็นเหมือนจุดกาํเนิดของ

ผูป้ระกอบการใหม่ท่ีสาํคญัยิง่สาํหรับการพฒันาประเทศต่อไปในอนาคต  บทบาทและความสาํคญัของ

ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม  คือ 1) ช่วยประหยดัเงินตราจากการนาํสินคา้เขา้จากต่างประเทศทาํให้

เกิดการจา้งงาน 2) ทาํใหบุ้คคลมีแนวโนม้ท่ีจะทาํธุรกิจของตนเองมากข้ึน  3) เป็นแหล่งเสริมสร้าง

ประสบการณ์และพฒันาความสามารถของบุคคล 4) เกิดการแข่งขนัในระบบเศรษฐกิจ 5) ผลิตสินคา้

และบริการนาํเงินตราเขา้ประเทศ 6) เช่ือมโยงและช่วยส่งเสริมธุรกิจขนาดใหญ่ และ 7) ช่วยในการ

กระจายความเจริญและพฒันาดา้นต่าง ๆ ออกสู่ภูมิภาคและทอ้งถ่ินลดปัญหาการกระจุกตวัของธุรกิจ

ตามเมืองใหญ่ ส่วนปัญหาและขอ้จาํกดัในการดาํเนินงานของธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม ไดแ้ก่ 1) 

ขาดแคลนแหล่งเงินทุนเพื่อนาํมาลงทุนและขยายกิจการ จึงขาดหลกัทรัพยใ์นการคํ้าประกนัเงินกู ้ 2) 

ขาดความรู้ความสามารถเร่ืองระบบการบริหารจดัการท่ีดี การบริหารจดัการมกัอาศยัประสบการณ์จาก

การเรียนรู้ การลองผดิลองถูก 3) มีปัญหาในการวา่จา้งแรงงาน เม่ือแรงงานมีทกัษะฝีมือและความ

ชาํนาญมากข้ึนมกัจะยา้ยออกไปทาํงานกบัธุรกิจขนาดใหญ่ข้ึนและผลตอบแทนสูงกวา่ 4) มีขอ้จาํกดั

ดา้นเทคนิควิชาการและเทคโนโลยกีารผลิตท่ีทนัสมยั 5) มีขอ้จาํกดัในการไดรั้บการส่งเสริมของภาครัฐ 

และ 6) มีปัญหาดา้นการตลาดและการแข่งขนักบัธุรกิจขนาดใหญ่ (สถาบนัการอาชีวภาคเหนือ วิทยาลยั

การอาชีพเทิง, 2553) 
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การส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มใหอ้ยูร่อดและเติบโตอยา่งแขง็แกร่งจะเป็นส่วน

สาํคญัท่ีทาํใหเ้ศรษฐกิจขยายตวัอยา่งรวดเร็ว เพราะนัน่หมายถึงการสร้างขีดความสามารถทางการ

แข่งขนัของประเทศ โดยตน้แบบท่ีวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มประสบความสาํเร็จไม่วา่จะเป็น

ประเทศไตห้วนั ญ่ีปุ่น หรือเยอรมนัจะตอ้งอาศยัทั้งส่วนของรัฐ เอกชนในการแกไ้ขปัญหา ดงันั้น

การศึกษาขอ้มูลทางดา้น กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจของผูป้ระกอบการวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดยอ่ม จึงเป็นเร่ืองท่ีจาํเป็นและสาํคญัต่อหน่วยงานทั้งภาครัฐและเอกชนท่ีมีส่วน

เก่ียวขอ้งกบัวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มน้ี ซ่ึงการทาํธุรกิจต่างๆ นั้นไม่วา่จะเป็นตลาดสินคา้หรือ

บริการ ยอ่มมีกลยทุธ์ทางการตลาดเขา้มาเก่ียวขอ้งในการบริหารงาน เพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายตามท่ีไดว้า่ง

ไว ้โดยมีการใชเ้คร่ืองมือต่างๆ มาเป็นกลยทุธ์ เพื่อใหเ้ขา้สู่เป้าหมายตามความตอ้งการในแผนการตลาด

ของธุรกิจแต่ละแห่ง โดยเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีนิยมนาํมาใชใ้นกิจการเพื่อท่ีจะใหบ้รรลุวตัถุประสงค์

ทางการตลาดในตลาดเป้าหมายท่ีวางไว ้คือ ส่วนประสมการตลาดท่ีจะประกอบไปดว้ย 4Ps คือ 

ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด ( Promotion) 

(พฒันา ศิริโชติบณัฑิต, 2548)  

ดงันั้นผูศึ้กษาจึงมีความตอ้งการท่ีจะศึกษากลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจ

ของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มในจงัหวดันนทบุรี เพื่อเพื่อนาํไปใชเ้ป็นแนวทาง

ใหภ้าครัฐและเอกชนใหค้วามช่วยเหลือ ส่งเสริม และสนบัสนุนในดา้นต่างๆ แก่  ผูป้ระกอบการ

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มใน อาํเภอบางกรวย จงัหวดันนทบุรี 

 

วตัถุประสงค์ของการวจิยั 

ศึกษากลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจของผูป้ระกอบการวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดยอ่มในอาํเภอบางกรวย จงัหวดันนทบุรี   และกลยทุธ์ ส่วนประสม การตลาดมี

อิทธิพลต่อความสาํเร็จของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม 

 

สมมตฐิานการวจิยั 

กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลาง

และขนาดยอ่ม 
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ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยักาํหนดกรอบวจิยัดงัน้ี 

 

  ตวัแปรอิสระ                                                                                     ตวัแปรตาม  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ขอบเขตการวจิยั 

1. ขอบเขตดา้นประชากร 

ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ เจา้ของกิจการหรือผูบ้ริหารของวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดยอ่มในอาํเภอบางกรวย จงัหวดันนทบุรี ท่ียงัคงดาํเนินกิจการอยู่  ซ่ึงปรากฏรายช่ือตามท่ี

กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม และกรมทะเบียนการคา้ กระทรวงพาณิชยร์วบรวม

ไว ้ จาํนวน 2,212 แห่ง  

2. ขอบเขตดา้นเน้ือหา 

ศึกษากลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจของผูป้ระกอบการ

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มในจงัหวดันนทบุรีประกอบไปดว้ย 4Ps คือ ผลิตภณัฑ ์( Product) 

ราคา (Price) ช่องทางการจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 

นิยามศัพท์เฉพาะ 

ผู้ประกอบการ  (Entrepreneur) หมายถึง เจา้ของกิจการหรือผูบ้ริหารของวิสาหกิจขนาดกลาง

และขนาดยอ่ม ในจงัหวดันนทบุรี ท่ียงัคงดาํเนินกิจการอยู ่ซ่ึงปรากฏรายช่ือตามท่ีกรมส่งเสริม

อุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม และกรมทะเบียนการคา้ กระทรวงพาณิชยร์วบรวมไว ้

กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการ

ดาํเนินธุรกิจ 
ประกอบไปดว้ย 4Ps 
 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) 
2. ราคา (Price) 
3. ช่องทางการจาํหน่าย (Place) 
4. การส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) 

 
 

ระดบัความสาํเร็จของ

ผูป้ระกอบการ 
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วสิาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อม หมายถึง กิจการท่ีประกอบธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม

ในอาํเภอบางกรวย จงัหวดันนทบุรี 

กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด หมายถึงกลยทุธ์ 4Ps คือ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่อง

ทางการจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

ทาํใหท้ราบกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดยอ่มในอาํเภอบางกรวย จงัหวดันนทบุรี  และปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของ

ผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม  เพื่อนาํไปใชเ้ป็นแนวทางใหภ้าครัฐและเอกชนให้

ความช่วยเหลือ ส่งเสริม และสนบัสนุนในดา้นต่างๆ แก่  ผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด

ยอ่มในอาํเภอบางกรวย จงัหวดันนทบุรี 

 



บทที ่2 

การทบทวนวรรณกรรม/สารสนเทศ ทีเ่กีย่วข้อง 

 

การศึกษากลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดยอ่มในจงัหวดันนทบุรี ไดท้าํการทบทวนวรรณกรรม/สารสนเทศ ท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อเป็น

กรอบในการศึกษา ดงัน้ี 

1. กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดของผูป้ระกอบการ 

2. ปัจจยัความสาํเร็จในการดาํเนินธุรกิจของผูป้ระกอบการ 

3. วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม 

4. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดของผู้ประกอบการ 

 กลยทุธ์การตลาด ( Marketing Strategies) หมายถึง กระบวนการทางการบริหารท่ีมุ่งพฒันา 

รักษาสมดุลระหวา่งเป้าหมายของผูป้ระกอบการ ความเชียวชาญ ทรัพยากรและโอกาสททางการตลาดท่ี

เปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา ทั้งน้ีเพื่อปรับแต่ง และปรับปรุงธุรกิจและผลิตภณัฑข์องผูป้ระกอบการให้

สมดุลอยูเ่ร่ืองยๆ เพื่อใหไ้ดก้าํไรและมีความเจริญเติบโตตามเป้าหมาย (อดุลย ์จาตุรงคกลุ, 2549) กล

ยทุธ์การตลาดยงัเป็นหลกัเกณฑท่ี์จะใชเ้พื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดในตลาดเป้าหมาย 

รวมทั้งการตดัสินใจในค่าใชจ่้ายทางการตลาด ส่วนประสมทางการตลาด และการจดัสรรทรัพยากร

ทางการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2539) 

นอกจากน้ีกลยทุธ์การตลาดจะบอกรายละเอียดวา่วตัถุประสงคท์างการตลาดแต่ละอยา่งนั้น เรา

จะใชว้ิธีการอยา่งไร เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคด์งักล่าว  ในขณะท่ีวตัถุประสงคท์างการตลาดท่ีเรา

กาํหนดนั้นตอ้งมีความเฉพาะกาํหนดขอบเขตต่างๆ  ชดัเจน และเก่ียวเน่ืองกบัพฤติกรรมการซ้ือของ

บริโภคนั้น กลยทุธ์การตลาดกลบัมีความหมายกวา้งกวา่และจะเป็นตวักาํหนดทิศทางของแผนตลาด  

กาํหนดการวางตาํแหน่งผลิตภณัฑข์องสินคา้ ( Product Positioning) กลยทุธ์การตลาดและยงัจะใชเ้ป็น

กรอบอา้งอิงในการพฒันาโปรแกรมดว้ยส่วนผสมการตลาด (Marketing Mix) อีกดว้ย ซ่ึงธุรกิจสามารถ

กาํหนดกลยทุธ์ต่างๆ มากกวา่ 1 กลยทุธ์ โดยพิจารณาจากหวัขอ้ต่างๆ ดงัน้ี (นุชนาฎ, 2553) 

1. 0กลยทุธ์การสร้างตลาดหรือแยง่ชิงส่วนตลาด 0 (Build the market or steal market share) ใน

การพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดในแผนการตลาดนั้น เราตอ้งมีการตดัสินใจอยา่งชดัเจนวา่ เพื่อใหบ้รรลุ

เป้าหมายยอดขายรวมนั้น  เราจะใชก้ลยทุธ์อยา่งไร ระหวา่งกลยทุธ์การสร้างตลาด ( Build the market) 

และกลยทุธ์แยง่ส่วนครองตลาด ( Steal share) จากคู่แข่งขนั การสร้างตลาด (Build market) เหมาะกบั
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สถานการณ์สาํหรับประเภทสินคา้ใหม่ ขณะท่ีงานตลาดในปัจจุบนัยงัมีขนาดเลก็ และศกัยภาพของผูซ้ื้อ

ยงัมีสูง ขณะท่ีคู่แข่งขนัยงัไม่มาก บริษทัท่ีลงสู่ตลาดน้ี และใชว้ิธีการสร้างตลาดข้ึนมา  ส่วนใหญ่จะเป็น

ผูน้าํตลาดน้ี ตวัอยา่งเช่น มิลเลอร์ไลทเ์บียร์  เป็นผูส้ร้างตลาดเบียร์รสอ่อน เป็นตน้  กลยทุธ์การสร้าง

ตลาดเป็นส่ิงท่ีตอ้งใชเ้วลาและเงินตราและความพยายามโดยเร่ิมตั้งแต่การพฒันาความตอ้งการของ

ลูกคา้ และพยายามทาํใหเ้ขาซ้ือสินคา้ของเรา    การแยง่ชิงส่วนตลาด (Steal market share) เป็นการแยง่

ส่วนตลาดจากคู่แข่งขนั ดว้ยการเสนอสินคา้หรือขอ้เสนอท่ีดีกวา่หรือเหนือกวา่คู่แข่งขนั นัน่หมายความ

วา่กลุ่มเป้าหมายของเรากบักลุ่มเป้าหมายของคู่แข่งขนันั้น  มีความใกลเ้คียงกนั  และตอ้งส่ือสารให้

กลุ่มเป้าหมายกลุ่มน้ีทราบถึงประโยชน์และคุณค่าต่างๆ ของสินคา้เราซ่ึงเหนือกวา่คู่แข่งขนั 

2. 0กลยทุธ์ระดบัชาติ ระดบัภูมิภาค และกลยทุธ์เฉพาะทอ้งถ่ิน 0

3.  กลยทุธ์ฤดูการขาย  (Seasonality Strategies) กิจการตอ้งตดัสินใจการใชง้บประมาณ

การตลาดและโฆษณาใหส้อดคลอ้งกบัช่วงการขาย  ซ่ึงมีความแตกต่างกนัในแต่ละช่วงของปีดว้ย

ตวัอยา่ง เช่น เน่ืองจากช่วงขายสินคา้เป็นช่วงสั้นมาก เราควรพฒันากลยทุธ์การตลาดและโปรแกรมการ

ใหข่้าวสารเพื่อใหเ้กิดยอดขายเร็วท่ีสุด ตั้งแต่ตน้ฤดูการขาย และใหเ้กิดการซ้ือซํ้ามากท่ีสุด 

 (National, Regional and Local 

Marketing Strategies) กลยทุธ์ดงักล่าวจะช่วยใหกิ้จการตดัสินใจวา่จะใชก้ลยทุธ์การตลาดระดบัต่างๆ  

หรือจะใชก้ลยทุธ์แบบผสมผสานระหวา่งระดบัชาติกบัระดบัทอ้งถ่ิน  ตวัอยา่ง เช่น พฒันากลยทุธ์รวม

จากสาํนกังานกลางใหเ้ป็นกลยทุธ์ระดบัชาติ  และสนบัสนุนโดยใชโ้ปรแกรมการตลาดในแต่ละทอ้งท่ี  

โดยสาํนกังานขายแต่ละเขตเป็นผูด้าํเนินงาน  และพฒันาโปรแกรมการตลาดโดยใชแ้คมเปญโฆษณา  

และการส่งเสริมการตลาดสาํหรับดีลเลอร์เหมือนกนัหมดทัว่ประเทศ 

4. กลยทุธ์คู่แข่งขนั (Competitive Strategies) เม่ือเราพิจารณาแลว้เห็นวา่  คู่แข่งขนัโดยตรง

ของเรามีผลต่อขนาดส่วนครองตลาดท่ีลดลง  หรือคู่แข่งกา้วมารุกลํ้าตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์( Unique 

Positioning) ของเราแลว้  เราจาํตอ้งพฒันากลยทุธ์การตลาดเพื่อการแข่งขนัในแผนของเรา  ตวัอยา่ง 

เช่นอเพื่อเป็นการสกดักั้นมิใหคู่้แข่ง X เขา้มาในตลาด เราตอ้งใชก้ลยทุธ์  เสริมการตลาดอยา่งหนกั

หน่วงในช่วงการเปิดตวัสินคา้ของคู่แข่ง X โดยมุ่งไปยงัเขตการขายท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายของคู่แข่ง X 

5. กลยทุธ์เพื่อตลาดเป้าหมาย  (Target Market Strategies) จากการท่ีมีการกาํหนดตลาด

เป้าหมายอยา่งชดัเจน เป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัและกลุ่มเป้าหมายรอง  เราตอ้งมีการพิจารณาวา่จะเขา้ถึง

หรือมุ่งเนน้ตลาดเป้าหมายเหล่าน้ีไดอ้ยา่งไรตวัอยา่ง เช่น มุ่งไปท่ีกลุ่มผูใ้ชห้ลกั (Heavy User) โดยเสนอ

ดว้ยสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพ มุ่งกลุ่มเป้าหมายไปท่ีคุณแม่ซ่ึงมาซ้ือสินคา้พร้อมกบัลูกๆ โดยเสนอรองเทา้

กีฬาท่ีมีคุณค่าสาํหรับเดก็ๆ พร้อมๆ กบัรองเทา้ลาํลองสาํหรับคุณแม่ดว้ย  กลุ่มเป้าหมายหลกันั้น เราจะ

ใชโ้ปรแกรมส่วนผสมการตลาดทุกส่วน ขณะเดียวกนักลุ่มเป้าหมายรองเราใชว้ิธีการสร้างแรงจูงใจโดย

ส่งเสริมการขายผา่นร้านคา้ 
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6. กลยทุธ์ผลิตภณัฑ์  (Product Strategies) การพิจารณาเก่ียวกบัผลิตภณัฑน์ั้นจะมีการ

พิจารณากลยทุธ์เก่ียวกบัผลิตภณัฑใ์หม่  กลยทุธ์ทางการขยายสายผลิตภณัฑ ์กลยทุธ์การปรับปรุง

ผลิตภณัฑ์ และกลยทุธ์การเลิกผลิตภณัฑห์รือการปรับปรุงผลิตภณัฑท่ี์อ่อนแอ  การใชก้ลยทุธ์เพื่อฟ้ืน

ผลิตภณัฑ ์หรือยดือายขุองสายผลิตภณัฑ ์ตวัอยา่ง เช่น ขยายวิธีการใชใ้หม่ๆ ของผลิตภณัฑเ์รา เพื่อ

กลุ่มเป้าหมายใหม่ คือ  กลุ่มผูใ้หญ่ท่ีอายตุั้งแต่ 55 ปี ข้ึนไป ละท้ิงผลิตภณัฑซ่ึ์งยงัไม่สามารถทาํกาํไร

นบัตั้งแต่เม่ือนาํผลิตภณัฑน์ั้นๆ สู่ตลาดแลว้เป็นเวลา 5 ปี  

7. กลยทุธ์ตรายีห่อ้ (Branding Strategies) ธุรกิจจะตอ้งทาํการตดัสินใจเก่ียวกบัช่ือยีห่อ้ ตรา

ยีห่อ้ เอกลกัษณ์หรือตวับ่งช้ีแสดงตวัสินคา้ ตวัอยา่ง เช่น ใหพ้ฒันาช่ือใหม่ของสินคา้เรา โดยช่ือดงักล่าว

ตอ้งสะทอ้นถึงคุณภาพท่ีเหนือกวา่  

8. กลยทุธ์การบรรจุภณัฑ์  (Packaging Strategies) การตดัสินใจรูปแบบบรรจุภณัฑแ์ละ

ประเภทวสัดุของบรรจุภณัฑม์กัจะใชก้บัสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีพฒันามาใหม่  หรือเม่ือมีการปรับปรุง

เปล่ียนแปลงสินคา้ใหม่ ตวัอยา่ง เช่น เปล่ียนบรรจุภณัฑใ์หม่เพื่อใหผู้บ้ริโภคเห็นอยา่งชดัเจน ณ จุดขาย 

9.  กลยทุธ์ราคา (Pricing Strategies) เราตอ้งกาํหนดวา่จะตั้งราคาแบบใด กลยทุธ์ราคาสูง  

หรือราคาท่ีสอดคลอ้งกบัตลาดหรือคู่แข่งขนั หรือตาํแหน่งผลิตภณัฑข์อสินคา้นั้นหรือไม่  ตวัอยา่ง เช่น 

ตั้งราคาสูงเพื่อสอดคลอ้งกบัตาํแหน่งผลิตภณัฑข์องสินคา้ท่ีสูง  ตั้งราคาตํ่าสาํหรับช่วงฤดูกาลท่ียอดขาย

นอ้ย และตั้งราคาตํ่ากวา่ผูน้าํเลก็นอ้ยในช่วงฤดูกาลท่ีขายดี 

10. กลยทุธ์กระจายสินคา้ และการครอบคลุมตลาด  (Distribution of Product/ Coverage 

Strategies) การตดัสินใจมีความแตกต่างกนั ข้ึนกบัประเภทของสินคา้วา่เป็นสินคา้อุปโภคบริโภค  หรือ

สินคา้องคก์ร หรือสินคา้บริการ สินคา้อุปโภคบริโภคและสินคา้อุตสาหกรรม  สินคา้องคก์รตอ้ง

พิจารณาวา่ จะวางจาํหน่ายท่ีจุดใดจึงจะเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย  ดว้ยรูปแบบของร้านคา้ หรือจุดจาํหน่าย

สินคา้อยา่งไร ธุรกิจคา้ปลีกและบริการมกัจะตดัสินใจวา่ วตัถุประสงคก์ารตลาดท่ีตั้งไวน้ั้นจะบรรลุโดย

ใชช่้องทางการขายท่ีมีอยูห่รือไม่ จาํเป็นตอ้งเพิ่มร้านคา้ใหม่ๆ หรือช่องทางใหม่ๆ หรือไม่ ตวัอยา่ง เช่น 

ไม่ขยายช่องทางใหม่ๆ อีกจนกวา่จะเจาะกลุ่มตลาดเดิมไดค้รบถว้นแลว้  ขยายการกระจายสินคา้ใหม้าก

ข้ึน โดยเนน้ท่ีเขตตะวนัออกเฉียงเหนือ  

11. กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategies) กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดจะตอ้ง

ประสานกบัแผนการตลาดโดยรวม และกาํหนดแผนการส่งเสริมการตลาดท่ีเฉพาะเจาะจง  ตวัอยา่ง เช่น 

ใชก้ลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดใหเ้กิดผลประโยชน์สูงสุดกบัคู่คา้  เพื่อใหคู้่คา้สนบัสนุนตราสินคา้ของ

เรา ใชก้ลยทุธ์ส่งเสริมการตลาดใหเ้กิดผลสูงสุดเพื่อกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ของ  เราในช่วง

ระยะเวลาท่ียอดขายตํ่าของปี 

12. กลยทุธ์การใชจ่้ายทางการตลาด (Spending Strategies) กลยทุธ์ดงักล่าวจะบอกรายละเอียด

ค่าใชจ่้ายทางการตลาดนั้นวา่  มีการใชอ้ยา่งไร เพื่อบรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดอะไรบา้ง  ตอ้งการ
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เพิ่มยอดขายของตรายีห่อ้ ยอดขายของร้านคา้หรือยอดขายในเขตการขาย หรือใชจ่้ายไปเพื่อดึงดูดลูกคา้

ให้ๆ  ใหม้าลองใช ้หรือลองซ้ือสินคา้ตรายีห่อ้ของเรา  ในการตดัสินใจเร่ืองค่าใชจ่้ายน้ี เราตอ้งพิจารณา

วา่จะใชใ้นระดบัใด  สาํหรับตรายีห่อ้ตวัใด หรือตลาดใดหรือเขตการขายใด  การพิจารณาค่าใชจ่้าย

โดยรวม จดัวา่เป็นส่ิงจาํเป็นเช่นกนั  ค่าใชจ่้ายท่ีอยูใ่นแผนนั้น สอดคลอ้งกบัตวัเลขค่าใชจ่้ายในอดีต

อยา่งไร เพิ่มข้ึนหรือลดลงดว้ยเหตุผลอะไร  รายละเอียดของค่าใชจ่้ายและงบประมาณจะปรากฎอยูใ่น

ส่วนงบประมาณของแผนการตลาด ตวัอยา่ง เช่น เพิ่มค่าใชจ่้ายดา้นโฆษณาคิดเป็นร้อยละของยอดขาย

ท่ีตั้งไว ้ โดยเปรียบเทียบกบัค่าใชจ่้ายของผูน้าํตลาด  ใชจ่้ายงบการตลาดอยา่งมาก  ยงัสินคา้หลกั 3 ตวั

ของบริษทั เพื่อสร้างศกัยภาพทางการตลาดสูงสุด 

13. กลยทุธ์การใชพ้นกังานขายและการปฏิบติัการของพนกังานขาย  (Personal Selling / 

Operation Strategies) เม่ือพิจารณาวา่โครงสร้างการขายและการบริหารงานขายมีความเหมาะสมมาก

เพียงต่อแผนการตลาดตวัอยา่ง  เช่น กาํหนดตวัเลขอตัราส่วนการขาย (เช่น จาํนวนลูกคา้ท่ีคาดหวงั 

Prospect นั้นเม่ือเทียบกบัจาํนวนท่ีกลายเป็นลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้  หรือจาํนวนลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้เม่ือเทียบกบั

ลูกคา้ท่ีเขา้มาในหา้ง)  เพื่อไวต้รวจสอบถึงประสิทธิภาพของพนกังานขาย  คิดคน้โปรแกรมการให้

ผลตอบแทนการขาย (incentive program) ใหม่ๆ เพื่อเป็นรางวลัแก่พนกังานขายท่ีทาํยอดขายตามเป้า  

14. กลยทุธ์ข่าวสารท่ีส่ือทางโฆษณา  (Advertising Message Strategies) นกัการตลาดตอ้ง

ทราบถึงจุดเนน้ท่ีจะส่งข่าวสารไปยงัผูบ้ริโภค  และจะใชโ้ฆษณาเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์าง

การตลาดอยา่งไร ตวัอยา่ง เช่น ใชโ้ฆษณาเพื่อการสร้างภาพลกัษณ์ ( Image) ของสินคา้เพื่อหวงัยอดขาย

ระยะยาว และความจงรักภกัดีต่อตรายีห่อ้สินคา้ (Brand loyalty) เนน้การใชโ้ฆษณาเพื่อการส่งเสริมการ

ขาย โดยหวงัยอดขายช่วงสั้นๆ 

15. กลยทุธ์การใชส่ื้อโฆษณา การเลือกส่ือโฆษณามีความสาํคญัยิง่ เพราะจะเป็นทิศทางในการ

กาํหนดกลยทุธ์การตลาดอ่ืนๆ เช่น กลยทุธ์ผลิตภณัฑ์  กลยทุธ์คู่แข่งขนั และกลยทุธ์การใชจ่้ายอาง

การตลาด ตวัอยา่ง เช่น การใชส่ื้อโฆษณาใหม่ๆ เพื่อสร้างความตระหนกัในตรายีห่อ้ ( Awareness) และ

สร้างใหเ้กิดการลองใชสิ้นคา้  ลงทุนมากข้ึนในส่ือโฆษณาน้ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีมีศกัยภาพ และ  

สามารถเจาะตลาดกลุ่มน้ีได ้ 

16. กลยทุธ์การบริหารและการจดัการสินคา้  (Merchandising Strategies) กลยทุธ์น้ีจะกล่าวถึง

การกาํหนดรูปแบบและการจดัการของสถานท่ีและจุดท่ีแสดงสินคา้ , แผน่พบัโฆษณา, เอกสารการขาย, 

บุคลากร ณ จุดขาย การจดังานต่างๆ เพื่อสนบัสนุนการขาย  ตวัอยา่ง เช่น การจดัแต่งหนา้ร้านอยา่งน่า

ดึงดูดใจ เพื่อดึงลูกคา้เขา้มาในร้าน  สนบัสนุนเพิ่มพนกังานขาย พร้อมกบัเอกสารและวสัดุอ่ืนๆ เพื่อให้

มีการปิดการขาย  

17. กลยทุธ์การใหข่้าวสาร  (Publicity) เราตอ้งพิจารณาวา่การส่ือข่าวสารและการ

ประชาสมัพนัธ์นั้นมีความจาํเป็นต่อกิจการของเราหรือไม่  ถา้เป็นเร่ืองจาํเป็นควรกาํหนดกลยทุธ์
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ดงักล่าวในแผนการตลาดดว้ย ตวัอยา่ง  เช่น มีการร่วมมือกบัส่ือบางส่ือ เพื่อจดัเทศกาลในโอกาสพิเศษ 

กาํหนดโปรแกรมการเปิดตวัการบริการรูปแบบใหม่ของธุรกิจเรา 

18. กลยทุธ์การวิจยัและพฒันา (Research and Development) ธุรกิจต่างๆ ลว้นแต่ตอ้งการขยาย

ตวัอยา่งต่อเน่ือง พร้อมๆ กบัยอดขายท่ีเพิ่มข้ึน  การทาํวิจยัและพฒันาเป็นองคป์ระกอบหน่ึงของ

ความสาํเร็จทางธุรกิจ  แมว้า่จะตอ้งใชก้ารวางแผน การทดสอบ และการดาํเนินงาน ตลอดจนเร่ือง

ค่าใชจ่้ายต่างๆ แต่จะทาํใหธุ้รกิจเรายนือยูแ่ถวหนา้ในอุตสาหกรรมได ้และสามารถต่อสูก้บัคู่แข่งขนั ถา้

เรากาํหนดวา่จะการวิจยัและพฒันา เราตอ้งทราบวา่จะทาํการวิจยัและทดสอบอะไรบา้ง เช่น สินคา้ใหม่, 

บรรจุภณัฑใ์หม่ , หรือประชาสมัพนัธ์ใหม่ของโปรแกรมการตลาดต่างๆ  

ตวัอยา่ง เช่น กาํหนดโปรแกรมการทดสอบตลาด เพื่อการพฒันาผลิตภณัฑต์วัอ่ืนๆ 

19. กลยทุธ์การหาขอ้มูลทางการตลาด (Marketing Research Strategies) ธุรกิจใชว้ิจยัตลาดเพื่อ

เป็นแนวทางในการแกปั้ญหาท่ีเฉพาะทางการตลาดบางอยา่ง  ขณะเดียวกนัมกัจะช่วยเพิ่มยอดขายและ

บรรลุถึงวตัถุประสงคอี์กดว้ย อีกทั้งใชก้ารวิจยัเพื่อการศึกษาและติดตามพฤติกรรมของผูบ้ริโภค และใช้

ขอ้มูลเพื่อเป็นฐานในการเปรียบเทียบการดาํเนินงานของเรา เม่ือเทียบกบัคู่แข่งตวัอยา่ง เช่น จดัทาํ

โปรแกรมการสาํรวจเพื่อศึกษาและติดตามการรับรู้ ทศันคติ และพฤติกรรมของผูบ้ริโภค กล่าวโดยสรุป 

เม่ือถึงขั้นตอนน้ีเราจะตอ้ง ทบทวนปัญหาและโอกาสทางการตลาด ทบทวนวตัถุประสงคท์างการตลาด

ท่ีกาํหนดไว ้พฒันากลยทุธ์ทางการตลาด  

แนวทางการเลอืกกลยุทธ์ุทางการตลาดของผู้ประกอบการ  

แนวทางการเลือกกลยทุธ์การตลาดของผูป้ระกอบการท่ีทาํใหลู้กคา้มาซ้ือและใชบ้ริการ มี

รายละเอียดดงัน้ี (อา้งใน โชติกา แสนทายก, 2551) 

1. การตอ้นรับลูกคา้เม่ือลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการ โดยการกล่าวทกัทายจะทาํใหลู้กคา้ประทบัใจ 

และดูเป็นกนัเองมากข้ึน 

2. การใชว้าจาหรือภาษาท่ีสุภาพ ผูป้ระกอบการควรฝึกใหพ้นกังานในร้านใหใ้ชภ้าษาท่ีสุภาพ

นุ่มนวล และควรจะใชภ้าษาราชการหรือภาษาบริการเท่านั้น 

3. การใหเ้กียรติแก่ลูกคา้ ไม่ควรจอ้งจบัผดิลูกคา้วา่จะขโมยสินคา้ ควรป้องกนัของหายโดย

วิธีอ่ืน เช่น ติดกระจก กลอ้งวงจรปิด หรือสญัญาณกนัโขมยั 

4. ยิม้แยม้แจ่มใส และแสดงกิริยาสุภาด มีมารยาทในการใหบ้ริการพร้อมกบัส่งมอบสินคา้

ดว้ยความทนุถนอม ไม่กระแทกกระทั้น 

5. บรรจุภณัฑสิ์นคา้ตอ้งมีการปรับเปล่ียนใหเ้หมาะสม และทนัสมยัอยูเ่สมอ 

6. การติดป้ายราคาสินคา้ ทาํใหลู้กคา้สะดวกในการเกบ็งบประมาณในการซ้ือสินคา้ ขอ้

ปรับปรุงเหล่าน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการบริการท่ีทาํใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจ และนอกเหนือไปจาก



10 

 

การใหบ้ริการท่ีดีแลว้ สินคา้ท่ีขายตอ้งมีคุณภาพท่ีดีดว้ย รวมทั้งราคากเ็ป็นปัจจยัหน่ึงท่ีจะเป็นตวัช่วย

กาํหนดการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ 

 

การวางแผนกลยุทธ์การตลาด (Strategic Marketing Planning) 

การวางแผนกลยทุธ์การตลาดประกอบดว้ย การแบ่งส่วนตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย การ

กาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์รวมไปถึงกาํหนดกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด  (อา้งใน องัคณา ธรร

มาธิวฒัน์, 2548) 

การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) หมายถึง การแบ่งตลาดรวมออกเป็นตลาด

ส่วนยอ่ยๆ ตลาดแต่ละส่วนจะประกอบดว้ยลูกคา หรือผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกนั หรือมีลกัษณะ

เหมือนกนัไวเ้ป้นกลุ่มเดียวกนัแลว้จึงทาํการเลือกตลาดส่วนแบ่งน้ีข้ึนมาเป็นเป้าหมายในการดาํเนินงาน

การตลาด โดยกาํหนดกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดท่ีไดว้างแผนข้ึนสาํหรับตลาดเป้าหมายนั้น และ

เน่ืองจากธุรกิจไม่สามารถจะดาํเนินธุรกิจไดทุ้กตลาด เพราะกลุ่มตลาดแต่ละกลุ่มมีพฤติกรรมและความ

ตอ้งการท่ีแตกต่างกนั จึงตอ้งมีการแบ่งส่วนตลาด และเลือกตลาดส่วนใดส่วนหน่ึง หรือหลายส่วน

ตลาดท่ีธุรกิจมีความชาํนาญท่ีจะตอบสนองความตอ้งการนั้นได้  การแบ่งส่วนตลาดแบ่งออกเป็น 4 

ระดบัดว้ยกนั คือ (พรพรรณ ศรีประเสริฐ และรัศมี รุ่งโรจน์อนนัต,์ 2553) 

1. การตลาดรวม (Mass marketing) ใชก้ลยทุธ์การผลิตผลิตภณัฑแ์บบไม่แตกต่าง คือเนน้การ

ผลิตจาํนวนมาก และขายใหก้บัลูกคา้ทุกคนเหมือนกนั ถือไดว้า่ไม่มีการแบ่งส่วนตลาดเลย ตวัอยา่ง เช่น 

รองเทา้ยีห่อ้นนัยาง ผลิตรองเทา้แบบเดียวสาํหรับลูกคา้ทุกกลุ่ม 

2. การตลาดแบบแบ่งส่วน (Segment marketing) เป็นการแบ่งตลาดออกเป็นส่วนๆ ตามความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั เพื่อผลิตสินคา้หรือบริการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคแต่

ละกลุ่ม ตวัอยา่งเช่น รองเทา้ยีห่อ้ไนก้ี ทาํการผลิตรองเทา้สาํหรับกีฬาประเภทต่างๆ  ไม่วา่จะเป็นวิ่ง 

บาสเกตบอล เทนนิส ฟุตบอล เป็นตน้  

3. การตลาดส่วนยอ่ย  (Niche marketing) เป็นการแบ่งตลาดออกเป็นส่วนยอ่ยๆ  เพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเฉพาะกลุ่ม ตวัอยา่งเช่น การผลิตรองเทา้สาํหรับผูท่ี้ชอบปีนเขา ตี

กอลฟ์ เป็นตน้ 

4. การตลาดเฉพาะบุคคล  (Micro marketing) เป็นการแบ่งส่วนตลาดท่ีมีความสมบูรณ์มาก

ท่ีสุด คือเป็นการแบ่งตลาดออกเป็นส่วนยอ่ยๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเฉพาะบุคคล  

ตวัอยา่ง ร้านท่ีรับตดัรองเทา้สาํหรับลูกคา้แต่ละคน เป็นตน้ 

ประโยชน์ของการแบ่งส่วนตลาด 

1. ทาํใหท้ราบถึงความตอ้งการและขอบเขตความพอใจของแต่ละส่วนตลาด 

2. ทาํใหท้ราบถึงโอกาสทางการตลาด หรือตาํแหน่งผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสมกบัตลาดเป้าหมาย 
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3. ใชเ้ป็นเกณฑใ์นการเลือกตลาดเป้าหมายท่ีเหมาะสมกบัความสามารถของบริษทั 

4. ทาํใหส้ามารถปรับปรุงผลิตภณัฑใ์หต้อบสนองความพอใจของผูบ้ริโภคใหดี้ข้ึน 

5. ทาํใหส้ามารถปรับปรุงแผนการตลาด และงบประมาณการตลาดไดเ้หมาะสม 

การเลอืกตลาดเป้าหมาย  (Market Targeting) หมายถึง การประเมินและเลือกหน่ึงส่วนตลาด

หรือมากกวา่เป็นเป้าหมาย ซ่ึงตอ้งพิจารณา 2 ประการ คือ 

1. การประเมินส่วนตลาดเป็นการศึกษาส่วนตลาด 3 ดา้น คือ 

- ขนาดและความเจริญเติบโต เน่ืองจากขนาดของตลาดมีความสมัพนัธ์กบัขนาด

ของธุรกิจ โดยธุรกิจขนาดใหญ่จะเลือกขนาดตลาดใหญ่ ในขณะท่ีธุรกิจขนาดเลก็จะเลือกส่วนตลาด

ขนาดเลก็ เน่ืองจากธุรกิจไม่ตอ้งใชท้รัพยากรมากและไม่ตอ้งลงทุนสูง 

- ความสามารถในการจูงใจโครงสร้างส่วนตลาด เป็นการพิจารณาวา่ส่วนตลาดนั้น

สามารถเขา้ถึงและตอบสนองความตอ้งการของตลาดไดห้รือไม่ 

- วตัถุประสงคแ์ละทรัพยากรของธุรกิจ โดยพิจารณาวา่ธุรกิจมีทกัษะและทรัพยากร

เพียงพอต่อการดาํเนินงานในตลาดส่วนนั้นไดห้รือไม่ 

2. การเลือกตลาดเป้าหมาย โดยผา่นการพิจารณาจากการประเมินส่วนตลาดขั้นตน้ ซ่ึงจะไดมี้

การพฒันากลยทุธ์การตลาด เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัตลาดท่ีไดเ้ลือกไว ้ซ่ึงจะตอ้งมีการพิจารณาถึง

ความสามารถในการตอบสนองต่อตลาดนั้น โดยคาํนึงถึงทรัพยากรท่ีธุรกิจมี 

การกาํหนดตําแหน่งผลติภัณฑ์ หมายถึง การออกแบบผลิตภณัฑข์องธุรกิจและภาพลกัษณ์ของ

ส่ิงท่ีนาํเสนอเพื่อใหเ้ป็นตาํแหน่งท่ีมีความสาํคญัและตาํแหน่งในการแข่งขนัท่ีแตกต่างในจิตใจของ

กลุ่มเป้าหมาย 7การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์มีวิธีการ ดงัน้ี (2

1. กาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑต์ามราคา ( positioning by price) เช่น หา้งโลตสัซุบเปอร์เซ็น

เตอร์ วางตาํแหน่งสินคา้วา่เป็นหา้งท่ีขายสินคา้ถูกทุกวนั (everyday low pricing) 

webmaster, 2553) 

2. การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑต์ามกลุ่มเป้าหมาย (positioning by target group) ซ่ึงเป็นการ

กาํหนดตามแหล่งท่ีสามารถช้ีใหเ้ห็นวา่ใครคือกลุ่มเป้าหมาย  หรือนาํเอากลุ่มลูกคา้เป้าหมายมาเป็น

ตาํแหน่งผลิตภณัฑเ์ช่น โนเกีย โทรศพัทส์าํหรับผูน้าํ 

3. การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑจ์ากแหล่งกาํเนิด ( positioning by origin) เป็นการนาํเอา  

แหล่งกาํเนิดของสินคา้มาเป็นตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์เช่น รีเจนซ่ี บร่ันดีไทย 

4. การกาํหนดตาํแหน่งตามส่วนผสม ( positioning by ingredients) เป็นการนาํเอาส่วนผสมท่ี

มีลกัษณะเด่นๆ ของผลิตภณัฑม์าเป็นตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์เช่น  ไวตามิน กาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑโ์ดย

บอกวา่เป็นแหล่งโปรตีนธรรมชาติจากถัว่เหลือง 

5. การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑต์ามมาตรฐาน ( positioning by standard) เช่น การกาํหนด

เกรดของสินคา้วา่เกรด AB หรือ C หรือการกาํหนดดาวของโรงแรมวา่เป็นขนาด 5ดาว  4 ดาว  3 ดาว 
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6. การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑต์ามผลประโยชน์และคุณค่า ( Positioning by benefit and 

value) เป็นการเอาผลประโยชน์และคุณค่าผูบ้ริโภคจะไดรั้บมากาํหนดเป็นตาํแหน่งผลิตภณัฑ์

ตวัอยา่งเช่น สบู่เหลวบีไนท ์ กาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑว์า่เป็นสบู่ท่ีทาํใหผ้วิกระชบั  หรือดอกเตอร์

มนตรีเป็นสบู่สาํหรับรักษาสิว 

7. การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑต์ามรูปทรง ( positioning by shape) เป็นการนาํรูปทรงของ

ผลิตภณัฑม์าเป็นตวักาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑเ์ช่น โทรศพัทมื์อถือ 

8. การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑต์ามคู่แข่งขนั ( positioning by competitor) เป็นการกาํหนด

ตาํแหน่งผลิตภณัฑโ์ดยการเปรียบเทียบกบัคู่แข่งโดยส่วนใหญ่  จะระบุวา่ใหญ่กวา่ ดีกวา่ ทนัสมยักวา่ 

ยกตวัอยา่งเช่น หา้งสรรพสินคา้ สยามพารากอน  กาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑว์า่เป็นหา้งสรรพสินคา้ท่ี

ใหญ่เป็นอนัหน่ึงในเอเชีย 

9. การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑต์ามระดบัชั้นของผลิตภณัฑ ์( positioning by product class) 

เป็นการนาํระดบัของผลิตภณัฑม์าเป็นตาํแหน่งผลิตภณัฑซ่ึ์งส่วนใหญ่จะเป็นสินคา้เจาะจงซ้ือ  ซ่ึงอยาก

กาํหนดหรือสร้างภาพลกัษณ์สูงใหก้บัสินคา้ตวัอยา่งเช่น อมตะแห่งเพชรแท ้

การกาํหนดกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด  (Marketing Mix) กลยทุธ์ทางการตลาดนั้นมีอยู่

มากมาย แต่ท่ีเป็นท่ีรู้จกั  และเป็นพื้นฐานท่ีสุดกคื็อการ ใช ้ 4P (Product Price Place Promotion) ซ่ึง

หลกัการใชคื้อการวางแผนในแต่ละส่วนใหเ้ขา้กนั และเป็นท่ีตอ้งการของกลุ่ม  เป้าหมายท่ีเราเลือก

เอาไวใ้หม้ากท่ีสุด ในบางธุรกิจอาจจะไม่สามารถปรับเปล่ียน ทั้ง  4P ไดท้ั้งหมดในระยะสั้นกไ็ม่เป็นไร

เพราะ เรา สามารถ ค่อยๆปรับกลยทุธ์จนได้  ส่วนผสมทางการตลาดไดเ้หมาะสมท่ีสุด (ศิริวรรณ ,2546 

อา้งถึง Kotler,2003:16) กลยทุธ์ทางการตลาดจดัเป็นอาวธุท่ีมีประสิทธิภาพอยา่งหน่ึงในการทาํธุรกิจ

ของผูบ้ริหาร ซ่ึงปัจจุบนัมีรูปแบบกลยทุธ์ใหเ้ลือกมากมายสาํหรับนาํมาปรับใชเ้พื่อความเหมาะสมของ

ธุรกิจ และผูป้ระกอบการจะตอ้งทาํความรู้จกัและศึกษาเรียนรู้ความหมายเก่ียวกบักลยทุธ์ดงักล่าวน้ี

อยา่งท่ีสุด  ซ่ึงกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดประกอบไปดว้ยส่วนผสมทางการตลาด ดงัน้ี  

(2

1. กลยทุธ์ผลิตภณัฑ์ (Product Strategy) กลยทุธ์น้ีจะเป็นเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจใน

ส่วนท่ีเก่ียวเน่ืองกบัตวัผลิตภณัฑท์ั้งหมด  ไม่วา่จะเป็นส่วนของคุณสมบติัส่วนตวัท่ีตอ้งตั้งเป้าวา่จะ

สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดใ้นระดบัความพึงพอใจขนาดไหน การนาํสินคา้ไป

เปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนัในทอ้งตลาดวา่มีจุดเด่นและจุดดอ้ยอยา่งไร  นอกจากน้ียงัมีใน

ส่วนของวตัถุดิบและสายงานการผลิตดว้ย ส่วนแนวทางท่ีจะทาํสินคา้ใหข้ายไดมี้อยูส่องอยา่งคือ 

webmaster, 2553) 

 สินคา้ท่ีมีความแตกต่าง โดยการสร้างความแตกต่างนั้น  จะตอ้งเป็นส่ิงท่ีลูกคา้

สามารถสมัผสัไดจ้ริงวา่ต่างกนั  และลูกคา้ตระหนกัและชอบในแนวทางน้ี เช่นคุณสมบติัพิเศษ 
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รูปลกัษณ์ การใชง้าน  ความปลอดภยั ความคงทน  โดยกลุ่มลูกคา้ท่ีเราจะจบักจ็ะเป็นลูกคา้ท่ีไม่มีการ

แข่งขนัมาก (niche market) 

สินคา้ท่ีมีราคาตํ่า นัน่คือการยอมลดคุณภาพในบางดา้นท่ีไม่สาํคญัลงไป  เช่นสินคา้ท่ีผลิต

จากจีน จะมีคุณภาพไม่ดีนกั พอใชง้านได ้แต่ถูกมากๆหรือ  สินคา้ท่ีเลียนแบบแบรนดด์งัๆ ในซุปเปอร์

สโตรต่างๆ จริงๆแลว้สาํหรับนกัธุรกิจมือใหม่ควรเลือกในแนวทาง สร้างความแตกต่างมากกวา่  การ

เป็นสินคา้ราคาถูกเพราะ หากเป็นดา้นการผลิตแลว้  รายใหญ่จะมีตน้ทุนการผลิตท่ีถูกกวา่รายยอ่ย แต่

หากเป็นดา้นบริการ เราอาจจะเร่ิมตน้ท่ีราคาถูกก่อน แลว้ค่อยๆหาตลาดท่ีรายใหญ่ไม่สนใจ 

2. กลยทุธ์ราคา (Price Strategy) การกาํหนดราคาของผลิตภณัฑสิ์นคา้ถือเป็นกลยทุธ์สาํคญั

ของแผนงานทางการตลาดท่ีจะช่วยสร้างความไดเ้ปรียบมากข้ึน  โดยการกาํหนดราคาจะตอ้งคาํนึงถึง

ปัจจยัของตน้ทุนการผลิตบวกกบัผลกาํไรท่ีตอ้งการจะไดจ้ากการขายผลิตภณัฑแ์ลว้จึงทาํการกาํหนด

ราคาขายออกมาโดยตอ้งคาํนึงสภาพการแข่งขนัของตลาดสินคา้  นอกจากน้ีการกาํหนดราคายงัมีนยัท่ี

บ่งบอกถึงตาํแหน่งท่ีตอ้งการจะใหสิ้นคา้ไปยนือยูด่ว้ย  ซ่ึงการตั้งราคาอาจจะตั้งใหใ้กลเ้คียงกบัสินคา้

ประเภทเดียวกนับนทอ้งตลาด  หรือนอ้ยกวา่ถา้ตอ้งการแยง่ชิงฐานลูกคา้  และมากกวา่ถา้ตอ้งการวาง

ตาํแหน่งผลิตภณัฑใ์หอ้ยูเ่หนือกวา่ผลิตภณัฑท์ัว่ไป  ซ่ึงมีวิธีกาํหนดราคาง่ายต่างๆดงัน้ี 

 กาํหนดราคาตามลูกคา้ คือการกาํหนดราคาตามท่ีเราคิดวา่ ลูกคา้จะเตม็ใจจ่าย  ซ่ึง

อาจจะไดม้าจากการทาํสาํรวจหรือแบบสอบถาม  

 กาํหนดราคาตามตลาด  คือการกาํหนดราคาตามคู่แข่งในตลาด ซ่ึงอาจจะตํ่ามากจน

เราจะมีกาํไรนอ้ย ดงันั้นหากเราคิดท่ีจะกาํหนดราคาตามตลาด เราอาจจะตอ้งมานัง่คิดคาํนวณยอ้นกลบั

วา่ ตน้ทุนสินคา้ควรเป็นเท่าไรเพื่อจะไดก้าํไรตามท่ีตั้งเป้า แลว้มาหาทางลดตน้ทุนลง  

 กาํหนดราคาตามตน้ทุน+กาํไร วิธีน้ีเป็นการคาํนวณวา่ตน้ทุนของเราอยูท่ี่เท่าใด แลว้

บวกค่าขนส่ง ค่าแรงของเรา บวกกาํไร จึงไดม้าซ่ึงราคา แต่หากราคาท่ีไดม้าสูงมาก  เราอาจจาํเป็นตอ้งมี

การทาํประชาสมัพนัธ์ หรือปรับภาพลกัษณ์ใหเ้ขา้กบัราคานั้น  

3. กลยทุธ์การจดัจาํหน่าย (Place Strategy) ช่องทางการจดัจาํหน่ายเป็นหน่ึงในยทุธศาสตร์

สาํคญัของการวางกลยทุธ์ทางการตลาด เพราะถา้สามารถหาช่องทางการกระจายสินคา้ไปสู่มือผูบ้ริโภค

ไดม้ากเท่าไหร่ ผลกาํไรกจ็ะเพิ่มสูงข้ึนมากเท่านั้น โดยช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีนิยมใชก้นัในปัจจุบนัมี

อยูด่ว้ยกนัสองรูปแบบคือ การขายไปสู่มือของผูบ้ริโภคโดยตรงและการขายผา่นพอ่คา้คนกลาง  ซ่ึงสอง

วิธีน้ีจะมีขอ้แตกต่างอยูต่รงท่ีวา่การขายตรงไปสู่มือผูใ้ชสิ้นคา้จะไดก้าํไรท่ีมากกวา่  ในขณะท่ีการขาย

ผา่นพอ่คา้คนกลางจะช่วยในเร่ืองของยอดการจาํหน่ายท่ีสูงข้ึนอนัมีผลมาจากเครือข่ายท่ีพอ่คา้คนกลาง

ไดว้างเอาไวน้ัน่เอง  

4. กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด ( Promotion Strategy) การส่งเสริมการตลาดหมายถึง 

การติดต่อส่ือสารระหวา่งผูข้ายและผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือ ไดแ้ก่   การโฆษณา  
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การประชาสมัพนัธ์ การขายโดยพนกังานขาย  การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง โดยมีรายละเอียด

ดงัน้ี 

4.1 การโฆษณา (Advertising) คือ การเสนอขายสินคา้ บริการ หรือความคิดโดยการ

ใชส่ื้อ เพื่อให ้เขา้ถึงลูกคา้จาํนวนมากได ้ในเวลาอนัรวดเร็ว ส่ือโฆษณาท่ีสาํคญัประกอบดว้ย โทรทศัน์ 

วิทยหุนงัสือพิมพ ์นิตยสารป้ายโฆษณา ประเภทของการโฆษณามีการจดัตามลกัษณะต่างๆ เช่น จดัตาม

ประเภทกลุ่มเป้าหมาย ( By Target Audience) แบ่งออก  2 อยา่ง คือ การโฆษณาท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค 

(Consumer Advertising) และการโฆษณาท่ีมุ่งสู่หน่วยธุรกิจ ( Business Advertising) การจดัตาม

ประเภทอาณาบริเวณทางภูมิศาสตร์ ( By Geographic) สามารถแบ่งได ้4 ประเภท ไดแ้ก่ 1. การโฆษณา

ท่ีมุ่งต่างประเทศ (International Advertising) 2. การโฆษณาระดบัชาติ (National Advertising) 3. การ

โฆษณาในเขตใดเขตหน่ึง ( Regional Advertising) และ 4. การโฆษณาระดบัทอ้งถ่ิน ( Local 

Advertising) หรือการจดัตามประเภทส่ือ ( By Medium) กส็ามารถแบ่งได ้ 5 ประเภท ไดแ้ก่ 1. ทาง

โทรทศัน์ 2. ทางวิทย ุ3. ทางนิตยสาร 4. โดยใชจ้ดหมายตรง และ 5. นอกสถานท่ี  

4.2 การประชาสมัพนัธ์  หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผน โดยกิจการหน่ึงเพื่อ

สร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์าร ใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง วิธีการประชาสมัพนัธ์ท่ีนิยมใชมี้ดงัน้ี 

   1. การใชส่ิ้งพิมพ ์(Publication)  

   2. การใชเ้หตุการณ์พิเศษ (Events)  

   3. การใหข่้าว (News)  

   4. การกล่าวสุนทรพจน์ (Speeches)  

 4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง การจูงใจโดยเสนอคุณค่าพิเศษ

แก่ผูบ้ริโภค คนกลาง หรือ หน่วยการขาย เพื่อเพิ่มยอดขายผลิตภณัฑใ์นทนัที นอกเหนือจากกิจกรรมท่ี

ทาํอยูเ่ป็นประจาํ โดยแบ่งเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ 

1. การส่งเสริมการขายทีมุ่่งสู่ผู้บริโภค (Consumer Promotion)  

1.1 การแจกคูปอง (Coupons) 

1.2 การลดราคา (Price Off) 

1.3 การรับประกนัใหเ้งินคืน (Refund) 

1.4 การคืนเงิน (Rabates) 

1.5 การใหข้องแถม (Premiums) 

1.6 การแจกตวัอยา่งสินคา้ (Sampling) 

1.7 การจดัแสดงสินคา้ ณ จุดซ้ือ (Point of Purchase Display) 

2. การส่งเสริมการขายทีมุ่่งสู่คนกลาง (Trade or Dealer Promotion) 

2.1 ขอ้ตกลงการคา้ (Trade deals) 
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2.2 ส่วนลด (Discount) 

2.3 ส่วนยอมให ้(Allowances) 

2.4 การโฆษณาร่วมกนั (Cooperative Advertising) 

2.5 การแถมตวัอยา่งแก่คนกลาง (Dealer Free Goods) 

2.6 การแข่งขนัทางการขาย (Sales Contest 

4.3 การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย (Sales Forces Promotion) ไดแ้ก่ 

1. การแข่งขนัทางการขาย (Sales Contest) 

2. การฝึกอบรมการขาย (Sales Training) 

3. การมอบอุปกรณ์ช่วยขาย (Selling Aids) 

4. การกาํหนดโควตา้การขาย (Sales Quota) 

5. การใหส่ิ้งจูงใจจากการหาลูกคา้ใหม่ (New Customer Incentives) 

4.4 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการติดต่อส่ือสารทางตรงแบบ

เผชิญหนา้ระหวา่งผูข้ายและลูกคา้ท่ีคาดหวงั" การขายโดยใชพ้นกังานขาย ถือเป็นการติดต่อส่ือสาร

แบบสองทาง (Two Way Communication) โดยเนน้ในการใชค้วามสามารถเฉพาะตวัของพนกังานขาย

ทาํใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการของกิจการได ้เป็นการตลาดท่ีเนน้การส่ือสารทางตรงระหวา่ง

ผูข้ายกบัลูกคา้ เป็นการสร้างความสมัพนัธ์อนัดีต่อลูกคา้และกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการและตดัสินใจ

ซ้ือ โดยปัจจุบนัพนกังานขายจะตอ้งมีความสามารถรอบดา้น ทั้งในการจูงใจใหลู้กคา้สัง่ซ้ือสินคา้หรือ

บริการ และสามารถแกไ้ขปัญหาต่างๆท่ีเกิดข้ึนใหก้บัลูกคา้ได ้

4.5 การตลาดทางตรง  (Direct Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารส่วนตวั  ระหวา่ง 

นกัการตลาด และกลุ่มเป้าหมาย โดยใชก้ารส่งจดหมายตรง โทรศพัท์ หรือวิธีการอ่ืนๆ ผา่นส่ืออยา่งใด

อยา่งหน่ึงหรือหลายอยา่งร่วมกนั  โดยนกัการตลาดสามารถวดัผลการตอบสนองจากผูบ้ริโภคได้  

รูปแบบของส่ือท่ีใชใ้นการตลาดทางตรง แบ่งไดเ้ป็น 2 กลุ่ม คือ 

1. การใชส่ื้อโดยตรง เพื่อติดต่อกบักลุ่มเป้าหมายท่ีคดัเลือกแลว้ และคาดวา่มี

แนวโนม้ท่ีจะตอ้งการสินคา้และบริการ โดยมากจะไดรั้บการตอบกลบัสูงเช่น ไปรษณีย ์โทรศพัท ์และ

คอมพิวเตอร์ 

2. การใชส่ื้อมวลชน เพื่อส่ือสารไปยงักลุ่มเป้าหมายจาํนวนมาก สร้าง

ฐานขอ้มูลลูกคา้ใหม้ากข้ึน เช่น วิทยกุระจายเสียง ส่ือส่ิงพิมพ ์วิทยโุทรทศัน ์
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กลยทุธ์ 4P ตามท่ีไดก้ล่าวมาน้ีเป็นเคร่ืองมือพื้นฐานท่ีนกัธุรกิจส่วนใหญ่นาํไปใชเ้ป็นบรรทดั

ฐานในการทาํการตลาดใหก้บับริษทัของตนเองกนัทุกคน  โดยมีขอ้แตกต่างกนัตรงท่ีบางบริษทักบั

ประสบความสาํเร็จแต่บางบริษทักบัลม้เหลวอยา่งส้ินเชิง  เหตุผลท่ีเป็นเช่นนั้นกเ็พราะบริษทัท่ีลม้เหลว

ไม่อาจจะสร้างองคป์ระกอบทางกลยทุธ์ตวัพีข้ึนมาไดค้รบทุกตามวงจร ดงันั้นผูป้ระกอบการท่ีสนใจจะ

ใชก้ลยทุธ์น้ีทาํการตลาดใหไ้ดอ้ยา่งเห็นผลประจกัษจ์ะตอ้งเอาใจใส่ในทุกรายละเอียดของแต่ละกลยทุธ์

เพื่อสร้างสรรคต์วั P ทั้งส่ีใหเ้กิดข้ึนมาใหไ้ด ้

 

2. ปัจจยัสู่ความสําเร็จของผู้ประกอบการ 

ปัจจยัสู่ความสาํเร็จของผูป้ระกอบการท่ีสาํคญั ( Key Success Factors) นั้นไดมี้นกัวิชาการ

ทัว่ไปใหค้วามเห็นท่ีแตกต่างกนัในเร่ืองปัจจยัท่ีก่อใหเ้กิดความสาํเร็จขององคก์รธุรกิจ โดยส่วนใหญ่

แลว้จะพิจารณาจากการวิเคราะห์ปัจจยัภายนอก และปัจจยัภายในองคก์ร การวิเคราะห์ปัจจยัภายนอก

ประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ (พกัตร์ผจง วฒันสินธ์ุ และพสุ เตชะรินทร์, 2542) 

1. การวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกท่ีเก่ียวขอ้งกบัองคก์รโดยตรง ไดแ้ก่ การวิเคราะห์

อุตสาหกรรมท่ีองคก์รดาํเนินการอยู ่คู่แข่งขนั ลูกคา้ ผูจ้ดัส่งวตัถุดิบ และการวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกท่ี

ไม่ไดเ้ก่ียวขอ้งกบัองคก์รโดยตรง ไดแ้ก่ การวิเคราะห์ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ สงัคม การเมือง กฎหมาย

การคา้ เทคโนโลย ีวฒันธรรม ซ่ึงการเปล่ียนแปลงของปัจจยัภายยอกทั้งสองอยา่งยอ่มส่งผลใหเ้กิด

โอกาสหรือภยัคุกคามต่อองคก์รธุรกิจ รวมทั้งส่งผลต่อความสามารถในการแข่งขนัขององคก์ร 

2. ปัจจยัภายในองคก์ร สามารถใชว้ิธีการวิเคราะห์ไดห้ลายวิธีดว้ยกนั เช่น การวิเคราะห์ตาม

สายงาน (Function Analysis) การวิเคราะห์ตามตวัแบบ ( Value Chain) การวิเคราะห์ตามโครงร่างการ

ทาํงาน 7-S ของ McKinsey หรือการวิเคราะห์แต่ละวิธีจะช่วยใหท้ราบถึงจุดแขง็และจุดอ่อนขององคก์ร 

ท่ีจะนาํมาพิจารณากาํหนดความสามารถในการแข่งขนัขององคก์รธุรกิจ 

นอกจากน้ี สุรชยั   ภทัรบรรเจิด  (2553)  กล่าววา่ ผูท่ี้ตอ้งการทาํธุรกิจเป็นของตนเองจาํเป็น

จะตอ้งมีสญัชาตญาณของความเป็นผูป้ระกอบการ และมีความขวนขวายในการหาช่องทองในการ

ลงทุนทาํธุรกิจอยูเ่สมอ ดงันั้นผูท่ี้จะเป็นผูป้ระกอบการ จาํเป็นจะตอ้งไม่สะทกสะทา้นกบัปัญหาภยั

คุกคามใดๆ ท่ีจะเกิดข้ึนมีแต่ความตั้งใจแน่วแน่วา่จะทาํ ตอ้งทาํใหไ้ดแ้มจ้ะเหน็ดเหน่ือยอยา่งไรกต็อ้ง

อดทน ทาํงานหนกัต่อไปและมีความผกูพนักบังานท่ีทาํเพื่อใหเ้กิดความสาํเร็จ จากการวิจยัพบวา่

คุณลกัษณะของความเป็นผูป้ระกอบการท่ีประสบความสาํเร็จนั้น ตอ้งมีหลายประการประกอบกนั ผูท่ี้

จะเป็นผูป้ระกอบการอาจจะไม่จาํเป็นจะตอ้งมีใหค้รบทุกขอ้ ยกเวน้ขอ้ท่ีจาํเป็นบางขอ้ท่ีควรจะมี ดงันั้น

ขอใหพ้ิจารณาดูตนเองวา่ขาดขอ้ใดบา้ง เห็นสมควรท่ีจะพฒันาใหเ้กิดข้ึนกบัตนเองกจ็ะเป็นประโยชน์ 

คุณลกัษณะดงักล่าวมีดงัต่อไปน้ี  
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1. ความกลา้เส่ียง ( Risk Taking) “ธุรกิจ ” กบั “ความเส่ียง ” เป็นของคู่กนัผูท่ี้เป็น

ผูป้ระกอบการ ชอบทาํงานท่ีทา้ทายความรู้ ความสามารถของตนเอง และจะไม่มีความภูมิใจกบังานท่ี

ง่าย หรืองานท่ีมีความเป็นไปไดร้้อยเปอร์เซ็นตห์รือเท่ากบัไม่มีความเส่ียงเลย และจะหลีกเล่ียงงานท่ีมี

ความเส่ียงสูงเกินไป แต่ชอบงานท่ีมีความเส่ียงปานกลาง คือ มีโอกาสประสบความสาํเร็จหรือความ

ลม้เหลว ความเส่ียงระดบัน้ีไดมี้การประเมินแลว้ วา่ไม่เกินความสามารถท่ีจะทาํใหบ้รรลุผลสาํเร็จ โดย

จาํเป็นตอ้งหาทางเลือกไวห้ลายทาง เช่น การลงทุนธุรกิจ จาํเป็นจะใชเ้วลาศึกษาวางแผนการตลาด เลือก

กระบวนการผลิตท่ีเหมาะสมกบัวตัถุดิบ เคร่ืองจกัร อุปกรณ์ เงินลงทุน หลกัการบริหารพร้อมทั้ง

คาํนวณผลตอบแทนท่ีคาดวา่จะไดรั้บภายใตภ้าวะเศรษฐกิจ สงัคม การเมือง เทคโนโลยแีละนโยบาย

ของรัฐ โดยศึกษาอยา่งละเอียดถ่ีถว้นแลว้ค่อยตดัสินใจและพร้อมท่ีจะเผชิญกบัปัญหา โดยมีการ

ประเมินความเป็นไปไดอ้ยา่งดีแลว้ 

2. ตอ้งการมุ่งความสาํเร็จ ( Need  for  Achievement) เม่ือมองเห็นโอกาสแห่งความเป็นไปได ้

พร้อมทั้งพิจารณาอยา่งละเอียดถ่ีถว้นแลว้ ผูป้ระกอบการจะมุ่งมัน่ใชพ้ลงังานความคิดสติปัญญา 

ความสามารถทั้งหมด ทาํงานหนกัทุ่มเทใหก้บังาน เพื่อใหบ้รรลุความสาํเร็จตามช่องทางท่ีวางไว ้โดย

ไม่คาํนึงถึงความยากลาํบาก และยงัคงต่อสูต่้อไป พร้อมจะทุ่มเทเวลาทั้งหมดใหก้บังาน เกิดการเรียนรู้

ถึงความผดิพลาดจากท่ีผา่นมา เพื่อแกไ้ขไปสู่ความสาํเร็จ พอใจภูมิใจท่ีงานออกมาดีเด่น จุดมุ่งหมาย

ทางธุรกิจมิไดอ้ยูท่ี่ทาํกาํไร แต่จะทาํเพื่อการขยายความเจริญเติบโตของกิจการ กาํไรเป็นเพียงเคร่ือง

สะทอ้นวา่จะทาํได ้และไม่เพียงสนใจท่ีผลบรรลุเป้าหมาย แต่สนใจวิธีการของขบวนการท่ีทาํใหบ้รรลุ

เป้าหมายดว้ย 

3. มีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค ์( Creativity Thinking) เม่ือผูป้ระกอบการตอ้งการประสบ

ความสาํเร็จ ตอ้งเป็นผูท่ี้มีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค ์ไม่พอใจท่ีจะทาํในส่ิงซํ้าๆ เหมือนแบบดั้งเดิม แต่

เป็นผูท่ี้ชอบเอาประสบการณ์ท่ีผา่นมานาํมาประยกุตใ์ชส้ร้างสรรคห์าวิธีการใหม่ท่ีดีกวา่เดิมนาํมาใชก้บั

การบริหารธุรกิจ เป็นผูเ้ขา้ถึงปัญหาแลว้หาทางแกไ้ข หาแนวทางพฒันาผลิตภณัฑห์รือบริการ ปรับปรุง

กระบวนการดาํเนินงานอยูต่ลอดเวลา   กลา้ท่ีจะผลิตสินคา้ท่ีแตกต่างจากตลาดท่ีมีอยูเ่ดิม กลา้ใชว้ิธีการ

ขายท่ีไม่เหมือนใคร กลา้ประดิษฐค์น้ควา้ส่ิงแปลกใหม่เขา้สู่ตลาด และเกือบทุกคร้ังของความแตกต่าง

นั้นทาํใหไ้ดผ้ลสาํเร็จเป็นอยา่งดี นอกจากน้ียงักลา้คิดคน้ประดิษฐเ์คร่ืองจกัร เคร่ืองมืออุปกรณ์ใหม่ๆ 

มาใชใ้นการผลิต นาํเทคโนโลยใีหม่ ๆ มาใช้   พร้อมทั้งแสวงหาวตัถุดิบใหม่ๆ มาทดแทนปรับปรุง

กระบวนการดาํเนินงาน นาํระบบการจดัการสมยัใหม่ใหมี้ประสิทธิภาพเพื่อลดตน้ทุนการ

ผลิต  ความคิดสร้างสรรคน้ี์อาจคิดข้ึนมาเอง หรือเอาแนวคิดมาจากนกัประดิษฐ ์นกัวิจยัผูเ้ช่ียวชาญท่ี

ศึกษามากไ็ด ้

4. รู้จกัผกูพนัต่อเป้าหมาย(Addict to Goals)   เม่ือการตั้งเป้าหมาย  มีการวาดภาพจินตนาการ

ไปถึงความสาํเร็จ   และจะตอ้งทาํอยา่งไรถา้ลม้เหลว   หาสาเหตุวา่เกิดจากอะไร   และจะแกไ้ข
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อยา่งไร  ดงันั้นเพื่อใหเ้กิดความสาํเร็จตามเป้าหมายท่ีตั้งไว้   ผูป้ระกอบการจะตอ้งทุ่มเททุกอยา่งเพื่อให้

บรรลุเป้าหมาย  เป้าหมายนั้นลว้นแต่เป็นการเอาชนะทั้งนั้น  มีความคิดผกูพนัท่ีจะเอาชนะ  จนสามารถ

วางแผนกลยทุธ์ไวล่้วงหนา้ มีการวิเคราะห์ปัญหาภยัคุกคามท่ีอาจขดัขวางในการไปสู่เป้าหมาย   เตรียม

ป้องกนัท่ีจะเอาชนะปัญหาภยัคุกคามท่ีคาดวา่จะทาํใหเ้กิดการลม้เหลว แต่ขณะเดียวกนัมองโลกในแง่

ดี  มีความหวงั  มุ่งมัน่ต่อเป้าหมายของความสาํเร็จจนมองเห็นอนาคต 

5. ความสามารถโนม้นา้วจิตใจผูอ่ื้น  (Ability to motivate) ผูป้ระกอบการท่ีดีนอกจากมี

ความสามารถในการทาํงานแลว้ ยงัตอ้งมีความสามารถในการชกัจูงโนม้นา้วจิตใจ ผูอ่ื้นใหค้วามร่วมมือ

ช่วยเหลือในการทาํงาน รู้จกัใชค้วามสามารถในการทาํงานสร้างทศันคติและแรงจูงใจต่อผูร่้วมงานให้

สามารถเขา้ใจการทาํงาน และเตม็ใจปฏิบติังานตามท่ีวางไว ้สามารถโนม้นา้วใจผูใ้หเ้งินทุน เช่น 

ธนาคาร ญาติพี่นอ้ง เพื่อนฝงู ใหค้ลอ้ยตามและยนิดีใหก้ารสนบัสนุนทางการเงินและการลงทุน 

6. ยนืหยดัต่อสูท้าํงานหนกั  (Hard Working) เม่ือพิจารณารอบคอบแลว้ตั้งเป้าหมาย จะตอ้ง

พยายามทาํงานหนกั   ทาํงานอยา่งเตม็กาํลงัความสามารถ แมว้า่จะตอ้งเผชิญกบัปัญหาภยัคุกคาม ถูก

กดดนัอยา่งใหญ่หลวงกไ็ม่สามารถหยดุหยั้งได ้ขอเพียงใหง้านท่ีรับผดิชอบสาํเร็จเท่านั้น 

7. เอาประสบการณ์ในอดีตมาเป็นบทเรียน  (Learning from Experience) เป็นคุณลกัษณะ

สาํคญัท่ีควรจะปฏิบติัสาํหรับผูป้ระกอบการ เป็นการมองผลงานในอดีตท่ีเคยทาํผดิพลาด นาํมาเป็น

บทเรียนสะทอ้นไม่ใหเ้กิดเหตุการณ์เช่นนั้นอีก หรือนาํไปประยกุตใ์ชใ้นการทาํงานหรือนาํไปปรับปรุง

เปล่ียนแปลงการทาํงาน ใหมุ่้งไปสู่การทาํงานท่ีดีกวา่เดิม โดยมองเหตุการณ์ต่างๆ วา่เป็นโอกาสท่ีจะได้

เรียนรู้ในการทาํงาน บางคร้ังแมว้า่จะไม่สามารถทาํไดส้าํเร็จ กจ็ะหยดุคิดเพื่อหาวิธีใหม่ๆ มาแกไ้ข

ปัญหา ไม่มุทะลุยดึมัน่กบัแผนเดิมแลว้ทาํไม่ได ้ผูป้ระกอบการจะตอ้งยดืหยุน่เปล่ียนแปลงวิธีการ

ทาํงานจนทาํไดส้าํเร็จ และฟังความคิดเห็นของผูรู้้ผูแ้นะนาํ 

8. มีความสามารถในการบริหารงานและมีความเป็นผูน้าํท่ีดี ( Management and Leadership 

Capability) มีลกัษณะการเป็นผูน้าํ รู้หลกัการบริหารงานจดัการท่ีดี เม่ือตอ้งทาํงานร่วมกบับุคลากร

หลายระดบัในภาวะท่ีแตกต่างกนัออกไปตามระยะการเติบโตของกิจการ ซ่ึงลกัษณะของความเป็นผูน้าํ

กย็อ่มแตกต่างกนัไปดว้ย โดยเฉพาะระยะเร่ิมทาํธุรกิจ จะตอ้งรับบทเป็นผูน้าํ   ท่ีลงมือทาํทุกอยา่งดว้ย

ตนเอง ทาํงานหนกั   เพื่อใหบ้รรลุความสาํเร็จเอาใจใส่ผูร่้วมงาน วางแนวทางการทาํงาน พร้อมให้

คาํแนะนาํ ผูร่้วมงานรับคาํสัง่ดว้ยความเตม็ใจปฏิบติั เป็นผูก้าํกบัดูแลอยา่งใกลชิ้ด และเป็น

กนัเอง  ผลงานดาํเนินไปดว้ยดี ต่อมากิจการเติบโตข้ึน การบริหารงานกเ็ปล่ียนแปลงไป ลูกนอ้งมีการ

เปล่ียนแปลงและเช่ือมัน่ไดม้ากข้ึน ไวใ้จและแบ่งความรับผดิชอบใหลู้กนอ้งมากข้ึน จนถึงปล่อยให้

ดาํเนินการเอง ส่วนตนเองจะไดมี้เวลาใชค้วามคิดพฒันาผลิตภณัฑ ์ขยายกิจการหรือลงทุนใหม่ มีการ

วางแผนสัง่การ ตดัสินใจทาํงานตามท่ีวางไว ้กลา้ลงทุนจา้งผูบ้ริหารมืออาชีพมาช่วยงานมากกวา่เป็น

ธุรกิจเครือญาติ รู้จกัปรับ เปล่ียนแปลงการบริหารสามารถทาํใหธุ้รกิจประสบความสาํเร็จได ้
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9. มีความเช่ือมัน่ในตนเอง (Be Self Confident) ผูป้ระกอบการท่ีจะประสบความสาํเร็จ มกัจะ

เป็นผูท่ี้มีความเช่ือมัน่ในความสามารถของตนเอง มีความเป็นอิสระและพึ่งตนเองได ้มีความมัน่ใจ 

ตั้งใจเดด็เด่ียว เขม้แขง็มีลกัษณะเป็นผูน้าํ และมีความเช่ือมัน่ท่ีจะพิชิตเอาชนะส่ิงแวดลอ้มท่ีน่า

สะพรึงกลวัได ้มีความทะเยอทะยาน   และไม่ประเมินความสามารถของตนเองสูงเกินไป หรือเช่ือมัน่

ตวัเองมากเกินไป จึงไม่แปลกท่ีผูป้ระกอบการท่ีประสบความสาํเร็จ เคยมีประวติัความลม้เหลวมาแลว้

หลายคร้ัง โดยเฉพาะช่วงแรกของชีวิตการทาํงาน แต่จะไม่เลิกลม้ จนสามารถต่อสูปั้ญหาภยัคุกคาม

ต่างๆ ไดส้าํเร็จ เช่ือมัน่วา่ ไม่วา่สถานการณ์อยา่งไรจะตอ้งพึ่งตนเองได ้ปัจจยัอ่ืนเป็นปัจจยัเสริมเท่านั้น 

การทาํงานหนกั ความทะเยอทะยานและการแข่งขนัจะเป็นส่ิงสนบัสนุนตนเองไดดี้ท่ีสุด 

10. มีวิสยัทศัน์กวา้งไกล (Visionary) เป็นผูท่ี้มีประสบการณ์ สามารถท่ีจะวิเคราะห์เหตุการณ์

ในอนาคตขา้งหนา้ไดอ้ยา่งแม่นยาํและพร้อมรับเหตุการณ์ท่ีจะเปล่ียนแปลง 

11. มีความรับผดิชอบ  (Responsibility) รับผดิชอบต่องานท่ีทาํเป็นอยา่งดี เป็นผูน้าํในการทาํ

ส่ิงต่างๆ มกัจะมีความคิดริเร่ิมแลว้ลงมือทาํเอง หรือมอบหมายใหผู้อ่ื้นทาํ   และเป็นผูดู้แลจนงานสาํเร็จ

ไปตามเป้าหมายท่ีวางไว ้โดยจะรับผดิชอบผลการตดัสินใจ ไม่วา่จะผลออกมาจะดีหรือไม่ มีความเช่ือ

วา่ความสาํเร็จเกิดจากความเอาใจใส่ ความพยายาม ความรับผดิชอบมิใช่เกิดจากโชคหรือส่ิงศกัด์ิสิทธ์ิ 

ทาํใหเ้กิดข้ึน 

12. มีความกระตือรือร้น และไม่หยดุน่ิง  (Enthusiastic) มีการทาํงานท่ีเตม็ไปดว้ยพลงั มี

ชีวิตชีวาท่ียากจะทดัทาน มีความกระตือรือร้น ทาํงานทุกอยา่งโดยไม่หลีกเล่ียง ทาํงานหนกัมากกวา่คน

ปกติทัว่ไป เร่งรัดตวัเองทุกวนั มีพลงัผกูพนัตวัเองไม่อยูน่ิ่งดว้ย 

13. ใฝ่หาความรู้เพิ่มเติม (Take New Knowledge) ถึงแมจ้ะเช่ียวชาญชาํนาญในการ แต่ความรู้

และประสบการณ์อยา่งอ่ืน หรือท่ีมีอยูย่งัไม่เพียงพอ กต็อ้งหาความรู้เพิ่มเติมอยู ่โดยเฉพาะความรู้ขอ้มูล

ทางการตลาด เศรษฐกิจ การเมือง กฎหมาย ทั้งในและต่างประเทศ ขอ้มูลเหล่าน้ีจะช่วยใหเ้ขาวิเคราะห์

สถานการณ์ท่ีเปล่ียนแปลง ความรู้ไม่มีวนัเรียนจบ ความรู้อาจจะไดจ้ากการสมัมนาฝึกอบรม อ่าน

หนงัสือทาํใหมี้ความรู้เพิ่มข้ึน และปรึกษาผูเ้ช่ียวชาญมาช่วยใหข้อ้คิดเห็นแกไ้ขปัญหา ส่ิงเหล่าน้ีจะเป็น

วิธีหน่ึงท่ีจะช่วยใหง้านสาํเร็จเร็วข้ึน 

14. กลา้ตดัสินใจและมีความมุมานะพยายาม  (Can Make Decision and Be Attempt) กลา้

ตดัสินใจมีความหนกัแน่นไม่หวาดหวัน่ เช่ือมัน่ในตนเองกบังานท่ีทาํ   มีจิตใจของนกัต่อสู ้แมง้านจะ

หนกักทุ่็มเทใหสุ้ดความสามารถ ไม่กลวังานหนกั ถือวา่งานหนกันั้นเป็นงานทา้ทายใชค้วามรู้ 

สติปัญญา ความสามารถของตนเองในการทาํงาน และจะภูมิใจเม่ือทาํไดส้าํเร็จ ความมุมานะพยายาม

นั้น เป็นการทุ่มเทชีวิตจิตใจ มีการแข่งขนักบัตวัเองและแข่งขนักบัเวลาขวนขวายหาทางแกไ้ขปัญหาภยั

คุกคามจนสามารถบรรลุผลสาํเร็จ 
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15. อยา่ตั้งความหวงัไวก้บัผูอ่ื้น  (Independent) ผูป้ระกอบการท่ีเพิ่งเร่ิมทาํธุรกิจ มกัใช้

นํ้ าพกันํ้าแรงท่ีมาจากตนเอง จึงมีการผลกัดนัใหผู้ท่ี้อยูร่อบดา้นทาํงานหนกัอยา่งเตม็ท่ีเช่นเดียวกบัตน

เพื่อใหง้านสาํเร็จ และมุ่งหวงัความสาํเร็จ 

16. มองเหตุการณ์ปัจจุบนัเป็นหลกั  (Focus on Current Situation) ผูป้ระกอบการบางคนมกัจะ

ฝังใจในอดีต ซ่ึงบางคนประสบความสาํเร็จ   บางคนลม้เหลวแลว้ไม่สามารถปรับตวัเองได้   บางคน

ปรับตวัไดโ้ดยพยายามเขา้ใจในอดีต บางคนมีแต่โลกแห่งความฝัน สร้างวิมานในอากาศ แลว้ไม่ลงมือ

ทาํ จึงไม่บรรลุเป้าหมายท่ีวางไว ้ดงันั้นผูป้ระกอบการจะตอ้งทาํงานปัจจุบนัใหดี้ท่ีสุด คิดถึงอนาคตดว้ย

การวางแผนไวอ้ยา่งรอบคอบ  

17. สามารถปรับตวัเขา้กบัส่ิงแวดลอ้ม( Adaptable) ตอ้งเช่ือมัน่ในความสามารถของตนท่ีจะ

ปรับตนเองใหเ้ป็นไปตามตอ้งการของสภาพแวดลอ้มมากกวา่ปล่อยใหทุ้กอยา่งเป็นไปตามยถากรรม 

หรือข้ึนอยูก่บัโชค หรือดวง 

18. รู้จกัประมาณตนเอง  (Self Assessment) การทาํอะไรรู้จกัประมาณตนเอง ไม่ทาํส่ิงใดเกิน

ตวั เกินความสามารถ จะไดไ้ม่ประสบกบัความลม้เหลวในการลงทุนทาํธุรกิจ ในระยะแรกการ

คาดการณ์ตลาดยงัไม่ชดัเจน แต่ทาํธุรกิจแบบใจใหญ่ แทนท่ีจะเร่ิมเลก็ๆ ไปก่อน แต่กลบัไปลงทุนใหญ่

ท่ีเดียว ผลลพัธ์ไม่สามารถหาตลาดได ้สินคา้ท่ีผลิตไดก้ไ็ม่สามารถจะระบายออกไปได ้ผลสุดทา้ยมี

สินคา้คา้งสตอ็ก เงินทั้งหมดกม็าจมอยูก่บัสินคา้ ไม่สามารถหาเงินลงทุนต่อไปได ้น่ีเป็นสาเหตุของ

ความเกินตวั ทาํใหธุ้รกิจลม้เหลวได ้

19. ตอ้งมีความร่วมมือและแข่งขนั  (Participation and Competition) การทาํธุรกิจยอ่มมี

จุดมุ่งหมายเดียวกนั คือ เพื่อกาํไร แมว้า่จุดม่งหมายเดียวกนักไ็ม่จาํเป็นตอ้งแข่งใหล้ม้ไปขา้งหน่ึง ยงัมี

วิธีการท่ีจะมุ่งสู่ความสาํเร็จในการดาํเนินธุรกิจประเภทเดียวกนั ดว้ยวิธีการท่ีแตกต่างกนัออกไป 

ผูป้ระกอบการท่ีดาํเนินธุรกิจประเภทเดียวกนัจะตอ้งไม่พยายามทาํธุรกิจใหเ้กิดผูแ้พผู้ช้นะ แต่ตอ้ง

ดาํเนินใหเ้กิดเพียงผูช้นะอยา่งเดียว ร่วมมือกนัพึ่งพาอาศยักนัเพื่อใหธุ้รกิจอยูร่อดโดยร่วมกนัตั้งเป็น

สมาคม ชมรม เพื่อช่วยเหลือกนั การทาํธุรกิจตอ้งมีการแข่งขนั ควรแข่งขนัในเร่ืองพฒันาผลิตภณัฑ ์

คุณภาพ บริการ ดา้นลดตน้ทุนการผลิต  ถา้ไม่มีการแข่งขนั กจ็ะไม่มีการพฒันาเกิดข้ึน 

20. ประหยดัเพื่ออนาคต (Safe for Future) การดาํเนินธุรกิจตอ้งใชร้ะยะเวลายาวนานกวา่จะ

บรรลุเป้าหมาย การดาํเนินงานระยะสั้นยงัไม่เห็นผล ผูป้ระกอบการตอ้งมีการประหยดั อดออมไวเ้พื่อ

นาํไปขยายกิจการในอนาคต ตอ้งรู้จกัหา้มใจท่ีจะหาความสุขความสบายในช่วงท่ีธุรกิจอยูใ่นช่วงตั้งตวั 

เพื่ออนาคตขา้งหนา้ 

21. มีความซ่ือสตัย์ (Loyalty) ตอ้งมีความซ่ือสตัยต่์อลูกคา้ในดา้นคุณภาพสินคา้และตอ้งสร้าง

ความเช่ือถือของตวัเองในการเป็นลูกหน้ีท่ีดีของธนาคาร เป็นนายท่ีดีของลูกนอ้ง มีความซ่ือสตัยต่์อ

หุน้ส่วน ต่อครอบครัว และต่อตนเอง 



21 

 

3. วสิาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อม 

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม หรือ SMEs ยอ่มาจากภาษาองักฤษ 1 Small and Medium 

Enterprises หมายถึง 6ธุรกิจท่ีเป็นอิสระมีเอกชนเป็นเจา้ของ  ดาํเนินการโดยเจา้ของเอง  ไม่เป็นเคร่ืองมือ

ของธุรกิจใดไม่ตกอยูภ่ายใตอิ้ทธิพลของบุคคล  หรือธุรกิจอ่ืน  มีตน้ทุนในการดาํเนินงานตํ่าและมี

พนกังานจาํนวนไม่มาก  ซ่ึงพระราชบญัญติัส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม  พ.ศ. 2543 

มาตรา 4 ไดใ้หค้วามหมายวา่ วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม โดยดูจากจาํนวนการจา้งงาน  มูลค่า

ทรัพยสิ์นถาวร หรือทุนจดทะเบียนท่ีชาํระแลว้ตามจาํนวนท่ีกาํหนด ขนาดของวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดยอ่ม พิจารณาไดจ้ากตวัช้ีวดั ดงัต่อไปน้ี (8เยาวภา ศิริพนัธ์พิริยะ8

1. จาํนวนการจา้งงาน  เป็นดชันีท่ีประเทศต่างๆ นิยมใช้  แต่สาํหรับประเทศไทย  มี

นโยบายส่งเสริมธุรกิจชุมชน ซ่ึงอาจจะมีการจา้งงานถึง 500 – 1,000 คน แต่ยงัมีความอ่อนแอดา้นการ

บริหารจดัการและการเงิน ซ่ึงสมควรไดรั้บการช่วยเหลือสนบัสนุน  จึงไม่ไดใ้ชจ้าํนวนการจา้งงานเป็น

ตวัจาํกดัสิทธิท่ีวิสาหกิจจะไดรั้บการสนบัสนุน 

, 2553) 

2. ทุนจดทะเบียน  มิไดส้ะทอ้นถึงขนาดการลงทุนท่ีแทจ้ริง  เน่ืองจากบางกิจการมี

สินทรัพยถ์าวรนบัพนัลา้นบาท แต่มีทุนจดทะเบียนไม่ถึง 100 ลา้นบาท 

3. เงินลงทุน หมายถึง มูลค่าสินทรัพยถ์าวร รวมกบัทุนหมุนเวียน 

4. ยอดขาย เป็นดชันีท่ีมิไดส้ะทอ้นขนาดของกิจการ  เพราะธุรกิจบางประเภท เช่น การ

เจียรไนเพชร ท่ีแมกิ้จการเลก็แต่มียอดขายสูงมาก โดยมีตน้ทุนท่ีสูงและส่วนต่างตํ่า 

5. สินทรัพยถ์าวร พิจารณาจากมูลค่าสินทรัพยถ์าวรรวมค่าท่ีดิน  เพียงอยา่งเดียว โดย

กาํหนดมูลค่าขั้นสูงของสินทรัพยถ์าวรสาํหรับกลุ่มวิสาหกิจขนาดยอ่มและขนาดกลาง 

นอกจากน้ี วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม ยงัมีความครอบคลุมกิจการของผูป้ระกอบการ

ขนาดกลางและขนาดยอ่มใน 3 ประเภทใหญ่ๆ คือ  (สาํนกังานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด

ยอ่ม, 2544) 

1. กิจการการผลิต ( Production Sector) ครอบคลุมการผลิตในภาคเกษตรกรรม 

(Agricultural Processing) ภาคอุตสาหกรรม(Manufacturing) และเหมืองแร่(Mining) 

2. กิจการการคา้ ( Trading Sector) ครอบคลุมการคา้ส่ง ( Wholesale) และการคา้ปลีก  

(Retail) 

3. กิจการบริการ (Service Sector) ส่วนลกัษณะขนาดของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด

ยอ่ม กาํหนดจากมูลค่าชั้นสูงของสินทรัพยถ์าวร สาํหรับกิจการแต่ละประเภท ดงัน้ี 
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ประเภท ขนาดย่อม ขนาดกลาง 

(1)  การผลิต ไม่เกิน  50  ลา้นบาท ไม่เกิน  200  ลา้นบาท 

(2)  การบริการ ไม่เกิน  50  ลา้นบาท ไม่เกิน  200  ลา้นบาท 

(3) การคา้ 

- คา้ส่ง 

- ค่าปลีก 

 

ไม่เกิน  50  ลา้นบาท 

ไม่เกิน  50  ลา้นบาท 

 

ไม่เกิน  200  ลา้นบาท 

ไม่เกิน  200  ลา้นบาท 

 

 ประเภทของวสิาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อม  

 ประเภทของ วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม 4แบ่งเป็น 4 ประเภทคือ4 (8เยาวภา ศิริพนัธ์พิริยะ 8

1. 6

, 

2553) 

2. 6

ธุรกิจการผลิตหรืออุตสาหกรรม ซ่ึงผลผลิตของธุรกิจประเภทน้ีมกัจะเป็นสินคา้

อุปโภค หรือสินคา้ของผูผ้ลิต แลว้แต่กรณีผลผลิต จะนาํออกขายโดยตรงแก่ผูค้า้ส่งผูค้า้ปลีก  และผู ้

อุปโภคโดยตรง มีจาํนวนการจา้งงานไม่เกิน 50 คน หรือมีมูลค่าทรัพยสิ์นถาวร  ไม่เกิน 50 ลา้นบาท 

หรือมีทุนจดทะเบียนท่ีชาํระแลว้ไม่เกิน 25 ลา้นบาท เช่น โรงงานอุตสาหกรรมทอผา้ ท่ีมีเคร่ืองจกัร 

และคนงานไม่เกิน 50 คน โรงงานผลิตขนมโมจิ โรงงานทาํทุเรียนกวน โรงงานทอผา้พื้นเมือง ฯลฯ ซ่ึง

แมจ้ะไม่มีฐานะมัน่คง ไม่มีการใชเ้ทคโนโลยท่ีีกา้วหนา้  หรือไม่มีการผลิตในปริมาณท่ีสูงเช่นเดียวกบั

ธุรกิจขนาดใหญ่ แต่กส็ามารถดาํรงกิจการอยูไ่ดด้ว้ยการตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ประจาํ  

หรือเจาะตลาดในกลุ่มลูกคา้เฉพาะ และสามารถประหยดัตน้ทุนบางอยา่งได ้เช่น  การใชแ้รงงานตนเอง

และครอบครัวในการดาํเนินงาน 

ธุรกิจบริการ เป็นธุรกิจท่ีเสนอบริการต่างๆ แก่ผูผ้ลิต ผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีก  และผูอุ้ปโภค

บริโภค ไม่วา่จะเป็น ณ ท่ีท่ีขายบริการ หรือสถานท่ีของลูกคา้เอง  ตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้

ดว้ยส่ิงท่ีไม่มีตวัตนทางกายภาพ ธุรกิจประเภทน้ีมีอยูม่ากมายหลายชนิด เพราะเป็นธุรกิจท่ีใชเ้งินทุนไม่

มาก แต่ตอ้งอาศยัแรงงานและฝีมือของบุคลากร มีจาํนวนการจา้งงานไม่เกิน 50 คน หรือมีมูลค่า

ทรัพยสิ์นถาวรไม่เกิน 50 ลา้นบาท หรือมีทุนจดทะเบียนท่ีชาํระแลว้ไม่เกิน  25 ลา้นบาท เช่น กิจการ

ร้านเสริมสวย กิจการสปา กิจการบริการขนส่ง  ร้านซ่อมเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า สาํนกังานกฎหมายและบญัชี 

คลินิกรักษาโรค เป็นตน้  ธุรกิจใหบ้ริการเป็นทางเลือกท่ีดีท่ีสุดของช่างฝีมือเฉพาะอาชีพท่ีจะเปล่ียน

ตนเองมาสู่ความเป็นเจา้ของกิจการตามงานดา้นท่ีตนมีความถนดัและชาํนาญงานอยู่  เม่ือระบบ

เศรษฐกิจเจริญข้ึนความตอ้งการการบริการท่ีเพิ่มข้ึนจะผลกัดนัใหเ้กิดการก่อตั้งธุรกิจบริการแห่งใหม่  

ซ่ึงจะก่อใหเ้กิดผูป้ระกอบการรายใหม่ดว้ย  และปรากฎวา่ในปัจจุบนัธุรกิจบริการมีแนวโนม้ท่ีจะ

ขยายตวัรวดเร็วกวา่ธุรกิจประเภทอ่ืน 
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3. 6

4. 6

ธุรกิจคา้ส่ง ผูค้า้ส่งนบัเป็นคนกลางระหวา่งผูผ้ลิตกบัผูค้า้ปลีก  ซ่ึงตามปกติกม็กัจะรับ

ซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิตหลายราย มีจาํนวนการจา้งงานไม่เกิน 25 คน หรือมีมูลค่าทรัพยสิ์นถาวรไม่เกิน 50 

ลา้นบาท หรือมีทุนจดทะเบียนท่ีชาํระแลว้ไม่เกิน 25 ลา้นบาท เช่น ร้านคา้ส่งในบริเวณตลาดไท ร้านคา้

ส่งในยา่นธุรกิจเช่น สาํเพง็ เยาวราช 

- 6

ธุรกิจคา้ปลีก  ผูค้า้ปลีกจะซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิตหรือผูค้า้ส่งและนาํออกมาขายใหแ้ก่ผู ้

อุปโภคบริโภคโดยตรง มีจาํนวนการจา้งงานไม่เกิน 15 คน หรือมีมูลค่าทรัพยสิ์นถาวรไม่เกิน 50 ลา้น

บาท หรือมีทุนจดทะเบียนท่ีชาํระแลว้ไม่เกิน 25 ลา้นบาท เช่น ร้านคา้ปลีกตามชุมชน  รวมไปถึงร้านคา้

ปลีกในลกัษณะของการซ้ือสมัปทาน  เช่น  ร้านเซเวน่-อีเลฟเวน่ร้านแฟมิล่ีมาร์ท จากประเภทของธุรกิจ

ขนาดยอ่มท่ีกล่าวมาแลว้ทั้ง 4 ประเภทแสดงใหเ้ห็นวา่ธุรกิจขนาดยอ่มมีลกัษณะสาํคญั 4 ประการ คือ  

- 
ความตอ้งการดา้นเทคนิคและวิชาการมีนอ้ยมาก 

- 6

 เจา้ของหรือผูบ้ริหารมีประสบการณ์ในการบริหารไม่มากนกั 

- 6

ตลาดของธุรกิจขนาดยอ่มมีขอบเขตจาํกดัอยูใ่นทอ้งถ่ินนั้น 

4

ความตอ้งการเงินทุนเร่ิมแรกมีนอ้ย 

ลกัษณะของธุรกจิ4วสิาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อม มีดงัน้ี (8เยาวภา ศิริพนัธ์พิริยะ8

1. 6

, 2553) 

2. 6

โครงสร้างของธุรกิจไม่มีความสลบัซบัซอ้นมากนกั  การบริหารธุรกิจขนาดยอ่ม

สามารถใชแ้รงงานครอบครัวมาช่วยในการผลิตสินคา้และบริการ ทาํใหต้น้ทุนค่าแรงงานตํ่า 

3. 6

มีความคล่องตวัในการปรับตวัใหเ้ขา้กบัสภาวะแวดลอ้มทางธุรกิจ  เน่ืองจากการ

ดาํเนินธุรกิจขนาดยอ่มมีอิสระในการทาํงาน ทาํใหส้ามารถตดัสินใจในเร่ืองการเปล่ียนแปลงดา้นต่างๆ 

ของธุรกิจไดท้นัที 

4. 6

การเขา้ถึงลูกคา้ของธุรกิจขนาดยอ่มมกัทาํไดดี้กวา่ธุรกิจขนาดใหญ่ เพราะธุรกิจขนาด

ยอ่มจะมีอยูใ่นทอ้งถ่ินนั้นๆ ทาํใหส้ามารถปรับตวัเขา้กบัความตอ้งการของทอ้งถ่ินไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

5. 6

ธุรกิจขนาดยอ่มใชเ้งินลงทุนตํ่า แรงงานมีจาํนวนนอ้ย  การดาํเนินงานส่วนใหญ่

ผูบ้ริหารจะเป็นผูด้าํเนินการแต่เพียงผูเ้ดียว  หรือโดยกลุ่มผูบ้ริหารเพียงไม่ก่ีคน ทาํใหผู้บ้ริหารมี

แรงจูงใจในการดาํเนินงาน เน่ืองจากผลกาํไรท่ีไดจ้ะเป็นของผูด้าํเนินการทั้งหมด 

6. 6

ยอดขายมีนอ้ย เน่ืองจากทอ้งถ่ินบางแห่งมีประชากรและอาํนาจซ้ือนอ้ย  จนธุรกิจ

ขนาดใหญ่ไม่สามารถเขา้ไปดาํเนินการได้ หรือไม่ตอ้งการเขา้ไปแข่งขนักบัธุรกิจขนาดเลก็ เน่ืองจากมี

ยอดขายนอ้ย ตลาดเหล่าน้ีจึงเป็นตลาดของธุรกิจขนาดยอ่ม 

ผูป้ระกอบการมีแรงจูงใจสูง ทาํใหท้าํงานหนกัและเสียสละ  เพราะผลของการทาํงาน

หนกักจ็ะกลบัเป็นผลกาํไรท่ีตกมาถึงผูป้ระกอบการโดยตรง 
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7. 6

ความสําคญัและโครงสร้างวสิาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อมของไทย 

มีความคล่องตวัในการจดัการ  เน่ืองจากสภาวะแวดลอ้มทางธุรกิจเปล่ียนแปลงไป

อยา่งรวดเร็ว ไม่วา่จะเป็นเทคโนโลยี  เคร่ืองจกัร เคร่ืองมือการผลิต การแข่งขนัฯ  ซ่ึงผูป้ระกอบการ

ธุรกิจขนาดยอ่มสามารถตดัสินใจปรับปรุง เปล่ียนแปลงไดร้วดเร็วกวา่ 

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มนบัเป็นองคป์ระกอบท่ีสาํคญัของระบบเศรษฐกิจ โดยมี

จาํนวนถึงประมาณร้อยละ 99 ของธุรกิจทั้งหมด วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มจึงมีบทบาทสาํคญั

ในการเป็นฐานรากการพฒันาท่ีย ัง่ยนื เป็นกลไกหลกัในการฟ้ืนฟแูละเสริมสร้างความกา้วหนา้ทาง

เศรษฐกิจ รวมทั้งเป็นกลไกในการแกไ้ขปัญหาความยากจน ขอ้มูลท่ียนยนัถึงบทบาททางเศรษฐกิจไทย

ท่ีสาํคญัดงักล่าว ไดแ้ก่ การก่อเกิดการจา้งงานคิดเป็นสดัส่วนถึงกวา่ร้อยละ 77 ของการจา้งงานรวมทั้ง

ประเทศ บทบาทในการสร้างมูลค่าเพิ่มเฉ่ียประมาณร้อยละ 39 ของมูลค่าผลิตภณัฑม์วลรวมในประเทศ 

และมีมูลค่าการส่งออกโดยตรง คิดเป็นรสดัส่วนกวา่ร้อยละ 29 ของมูลค่าการส่งออกรวม บทบาท 

ความสาํคญั  และโครงสร้างของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มไทย  มีดงัน้ี  (สาํนกังานส่งเสริม

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม, 2550) 

1. จาํนวนวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม ในปี 2549 จาํนวนวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดยอ่มของประเทศไทยมีจาํนวน  2,274,525 ราย คิดเป็นร้อยละ 99.5 ของจาํนวนวิสาหกิจทั้ง

ประเทศ โดยมีการขยายตวัเพิ่มข้ึนจากปีท่ีผา่นมาร้อยละ 1.6 วิสาหกิจส่วนใหญ่จะอยูใ่นภาคการคา้  โดย

มีสดัส่วนร้อยละ 40.0 ตามดว้ยภาคบริการร้อยละ  29.7 ภาคการผลิตร้อยละ 29.6 และกลุ่มท่ีไม่ระบุ

ลกัษณะร้อยละ 0.8 

2. การกระจายตวั  สถานประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มมีอยูค่่อนขา้ง

หนาแน่นในกรุงเทพและปริมณฑล  รองลงมา ไดแ้ก่ ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ภาคเหนือ ภาคใตภ้าค

ตะวนัออก ภาคตะวนัตก และภาคกลาง ตามลาํดบั โดยผูป้ระกอบการส่วนใหญ่จะมีการกระจุกตวัอยูใ่น

จงัหวดัซ่ึงเป็นศูนยก์ลางทางเศรษฐกิจในภูมิภาค 

3. การจา้งงาน วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มนบัเป็นภาคเศรษฐกิจท่ีมีส่วนสาํคญัต่อ

การจา้งงานของประเทศ โดยในปี 2549 มีการจา้งงานของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม  จาํนวน 

8,863,334 คน คิดเป็นสดัส่วนร้อยละ 76.7 ของการจา้งงานรวมของประเทศขยายตวัเพิ่มข้ึนร้อยละ  4.9 

สาํหรับการจา้งงานของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มจาํแนกตามลกัษณะธุรกิจ พบวา่ภาคการผลิต

มีสดัส่วนการจา้งงานสูงสุดร้อยละ 45.3 ตามมาดว้ยภาคบริการร้อยละ 30.0 และภาคการคา้ร้อยละ 24.7 

สาํหรับภูมิภาคท่ีมีการจา้งงานหนาแน่นท่ีสุด  ไดแ้ก่  กรุงเทพและปริมณฑล  ตามมาดว้ยภาค

ตะวนัออกเฉียงเหนือ ภาคเหนือ ภาคตะวนัออก ภาคใต ้ภาคกลาง และภาคตะวนัตก ตามลาํดบั 

4. มูลค่าผลผลิตมวลรวมภายในประเทศของวิสาหกิจขนาดกลาง  และขนาดยอ่ม  ในปี 

2549 GDPSMEs มีมูลค่า 3,041,896 ลา้นบาท หรือร้อยละ 38.9 เพิ่มข้ึนจากปีก่อนร้อยละ 4.8โครงสร้าง
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ของ GDPSMEs พบวา่ภาคท่ีมีบทบาทสูงสุด ไดแ้ก่ ภาคบริการ ร้อยละ 32.2 ภาคการผลิต ร้อยละ 30.3 

และภาคการคา้และซ่อมบาํรุง  ร้อยละ 29.2 ตามลาํดบั ซ่ึงสวนทางกบัมูลค่าผลิตภณัฑม์วลรวมของ

ประเทศท่ีภาคการผลิตมีบทบาทสูงสุด  รองลงไปคือ ภาคการบริการ  และภาคการคา้และซ่อมบาํรุง

ตามลาํดบั นอกจากน้ีเม่ือพิจารณาแนวโนม้ของสดัส่วน  GDPSMEs พบวา่ในภาคการคา้และซ่อมบาํรุง

มีสดัส่วนท่ีลดลงจากร้อยละ 31.2 ในปี 2545 เป็นร้อยละ 29.2 ในปี 2549 และภาคบริการมีสดัส่วนท่ี

ลดลงจากร้อยละ  34.2 ในปี 2545 เป็นร้อยละ 32.2 ในปี 2549 มีเพียงภาคการผลิตท่ีมีสดัส่วน  

GDPSMEs ท่ีเพิ่มข้ึนจากร้อยละ 26.9 ในปี 2545 เป็นร้อยละ 30.3 ในปี 2549 

5. การส่งออกของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม  ในปี 2549 มูลค่าการส่งออกของ

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม  คิดเป็น 1,438,280 ลา้นบาท หรือร้อยละ 29.1 ของการส่งออก

ทั้งหมด เพิ่มข้ึนร้อยละ 9.3 โดยสินคา้ส่งออกส่วนใหญ่ของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มเป็น

สินคา้ในกลุ่มแปรรูปขั้นตน้และใชแ้รงงานมาก  (Primary & Labour Intensive) โดยสินคา้กลุ่มดงักล่าว

มีสดัส่วนคิดเป็นร้อยละ 32.1 และ 19.2 ของการส่งออกทั้งหมดของ SMEs ตลาดส่งออกท่ีสาํคญั คือ 

ญ่ีปุ่น สิงคโปร์ และสหรัฐอเมริกา ซ่ึงเป็นไปในทิศทางเดียวกบัการส่งออกของประเทศ 

6. การนาํเขา้ของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม  ในปี 2549 มูลค่าการนาํเขา้ของ

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม คิดเป็น 1,593,625 ลา้นบาท หรือร้อยละ 32.7 ของการนาํเขา้ทั้งหมด 

เพิ่มข้ึนร้อยละ 3.0 และในปี 2549 วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มมีการขาดดุลการคา้คิดเป็นมูลค่า  

155,345 ลา้นบาท สาํหรับสินคา้นาํเขา้หลกัของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มเป็นสินคา้ในกลุ่ม  

High Skill โดยมีสดัส่วนในกลุ่มดงักล่าวร้อยละ  23.8 ของการนาํเขา้ทั้งหมดของ SMEs แหล่งนาํเขา้ท่ี

สาํคญั คือ ญ่ีปุ่น จีน และสหรัฐอเมริกา 

7. การจดัตั้งและการเลิกดาํเนินธุรกิจของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม พบวา่การ

จดัตั้งกิจการใหม่มีการขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง  ในช่วงปี 2547-2548 ซ่ึงมีจาํนวนนิติบุคคลท่ีจดัตั้งใหม่  

47,583 ราย และ 49,534 ราย ตามลาํดบั และในปี 2549 กลบัลดลงเป็น 46,816 ราย ขณะท่ีการยกเลิก

กิจการมีการเปล่ียนแปลงค่อนขา้งผนัผวน  โดยปี 2547 มีการยกเลิกกิจการ 22,980 ราย และเพิ่มข้ึนเป็น 

26,041 ราย ในปี 2548 และลดลงเป็น 20,078 ราย ในปี 2549 

วสิาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อม ในจังหวดันนทบุรี (สาํนกังานส่งเสริมวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดยอ่ม และศูนยบ์ริการวิชาการ มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ, 2550) 

 จงัหวดันนทบุรี  ตั้งอยูใ่นเขตภาคกลางตอนบนมีพื้นท่ี  622.38 ตารางกิโลเมตร  หรือ

388,939 ไร่ มีอาราเขตทิศเหนือ  ติดจงัหวดัปทุมธานีและพระนครศรีอยธุยา  ทิศใตติ้ดจงัหวดั

กรุงเทพมหานคร ทิศตะวนัออก ติดจงัหวดักรุงเทพมหานคร  ตั้งแต่เขตดุสิต เขตบางเขน ไปจนจรด

จงัหวดัปทุมธานี ทิศตะวนัตก ติดจงัหวดันครปฐม คิดเป็นสดัส่วนร้อยละ 0.12 ต่อพื้นท่ีทั้งหมดของ

ประเทศ ซ่ึงมีพื้นท่ีนอ้ยท่ีสุดในเขตภาคกลางตอนบน ลกัษณะพื้นท่ีส่วนใหญ่เป็นท่ีราบลุ่มแม่นํ้ามีความ
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อุดมสมบูรณ์ซ่ึงเป็นแหล่ง เพาะปลูกท่ีสาํคญั สภาพทรัพยากรธรรมชาติ จงัหวดันนทบุรีไม่มีพื้นท่ีป่าไม้ 

เสน้ทางการคมนาคมสะดวก  เน่ืองจากอยูติ่ดกบักรุงเทพมหานคร  โดยอาํเภอเมืองนนทบุรีอยูห่่างจาก

กรุงเทพมหานคร 20 กิโลเมตร และมีขนบธรรมเนียมประเพณีท่ีสาํคญัคือ  การนมสัการพระบรมสารี

ริกาตุวดัเขมาภิรตารามราชวรวิหาร  และมีวิสยัทศัน์ของจงัหวดัวา่  นนทบุรีท่ีอยูอ่าศยัชั้นดีของคนทุก

ระดบั พร้อมสรรพธุรกิจภาคบริการท่ีไดม้าตรฐาน  

ดา้นประชากร ในปี 2550 มีจาํนวน 1,017,241 คน สดัส่วนความหนาแน่นของประชากรคิด

เป็น 1,634.44 คน ต่อตารางกิโลเมตร ดา้นการปกครอง มี 6 อาํเภอ ไดแ้ก่ อาํเภอเมือง บางกรวย บาง

ใหญ่ บางบวัทอง ไทรนอ้ย ปากเกร็ด และ 52 ตาํบล 303 หมู่บา้น มีเทศบาล 10 แห่งและมี องคก์าร

บริหารส่วนตาํบล 35 องคก์าร จงัหวดันนทบุรี มีครัวเรือนรวมทั้งส้ิน 22,954ครัวเรือน มีอาชีพทาํนา 

5,659 ครัวเรือน ทาํสวน 12,184 ครัวเรือน อาชีพอ่ืน ๆ 5,111 ครัวเรือนรวม 22,954 ครัวเรือน โดยแต่ละ

ครัวเรือนมีรายไดเ้ฉล่ียต่อครัวเรือน 5,513.83 บาทต่อเดือน  

สภาพทางเศรษฐกิจ มีพื้นฐานค่อนขา้งดี ในปี 2549 ผลิตภณัฑม์วลรวมของจงัหวดั  คิดเป็น

79,177.53 ลา้นบาท รายไดเ้ฉล่ียต่อหวัจดัอยูใ่นเกณฑป์านกลางคือ  66,165.50 บาท/คน/ปี มีจาํนวน

โรงงานทั้งส้ิน 2,007 แห่ง จาํนวนแรงงาน 53,916 คน มีพื้นท่ีเพื่อการเกษตร 202,091 ไร่พืชเศรษฐกิจท่ี

สาํคญัคือขา้วนาปีและขา้วนาปรัง  ผลิตภณัฑม์วลรวมภาคเกษตร 1,095 ลา้นบาท และนอกภาคเกษตร 

54,597 ลา้นบาท ผลผลิตมวลรวม 55,692 ลา้นบาท โดยมีการผลิตภาคอุตสาหกรรมสูงท่ีสุด  คือ 23,459 

ลา้นบาท ลูกจา้งในครัวเรือนส่วนบุคคลนอ้ยท่ีสุด  คือ 111 ลา้นบาท อตัราการขยายตวัทางเศรษฐกิจ

เฉล่ีย 5 ปี 7.09 ลา้นบาท อตัราการขยายตวัทางเศรษฐกิจปีล่าสุด 5.91 ลา้นบาท 

การวเิคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภัยคุกคาม (สาํนกังานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลาง

และขนาดยอ่ม และศูนยบ์ริการวิชาการ มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ, 2550) 

สาํนกัพฒันาและส่งเสริมการบริหารจงัหวดั  กระทรวงมหาดไทย  ไดว้ิเคราะห์สถานการณ์ท่ี

แสดงถึงปัจจยัภายในของจงัหวดัในดา้นจุดแขง็  (Strengths) จุดอ่อน (Weakness) และการวเิคราะห์

สถานการณ์ภายนอก ปัจจยัดา้นโอกาส (Opportunities) และภยัคุกคาม (Threats) ดงัน้ี 

จุดแข็ง จุดอ่อน 

1. ท่ีตั้งอยูใ่กลก้รุงเทพมหานคร 

2. ศูนยก์ลางการบริหารและเศรษฐกิจ 

3. มีโครงข่ายคมนาคมขนส่งท่ีสะดวก 

4. มีระบบสาธารณูปโภค สาธารณูปการพร้อม 

5. ประชาชนมีความรู้ รายไดสู้งและมีศกัยภาพ 

6. ความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัมีมาก 

1. ท่ีดินราคาสูงเน่ืองจากการขยายตวัของธุรกิจ

อสงัหาริมทรัพย ์

2. การจราจรติดขดั 

3. ตั้งอยูบ่นพื้นท่ีราบลุ่มแม่นํ้าเจา้พระยา

ตอนล่าง จึงเป็นท่ีรองรับนํ้าหลากในทุกปี 

4. ปัญหาส่ิงแวดลอ้ม เช่น ควนัพิษ ขยะ นํ้าเสีย 

5. ประชากรแฝงจาํนวนมาก 
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จุดแข็ง จุดอ่อน 

7. เป็นท่ีตั้งศูนยแ์สดงสินคา้และการประชุม

ขนาดใหญ่ (IMPACT เมืองทองธานี) 

8. มีศกัยภาพสาํหรับเป็นแหล่งท่องเท่ียวทางนํ้า 

 

โอกาส ภัยคุกคาม 

1. การบริหารจงัหวดัแบบบูรณาการ 

2. รัฐบาลส่งเสริมเร่ืองท่ีอยูอ่าศยั 

3. มีการวางผงัเมืองรวมครอบคลุมพื้นท่ีทั้ง

จงัหวดัทาํใหส้ามารถควบคุมการใชป้ระโยชน์

ท่ีดินไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

1. เป็นจงัหวดัปริมณฑลท่ีรองรับการ

เจริญเติบโตของกรุงเทพฯ อยา่งไร้ทิศทาง 

2. การแข่งขนัท่ีอยูอ่าศยัในจงัหวดัปริมณฑล 

3. สดัส่วนพื้นท่ีดา้นการเกษตรลดลงเร่ือย ๆ 

 

สถานการณ์ทีเ่กีย่วข้องกบัการส่งเสริม  SMEs ในจังหวดันนทบุรี (สาํนกังานส่งเสริมวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดยอ่ม และศูนยบ์ริการวิชาการ มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ, 2550) 

จากการวิเคราะห์สถานการณ์ของจงัหวดันนทบุรี  พบวา่ จุดแขง็ของจงัหวดันนทบุรีคือ การมี

ท่ีตั้งอยูใ่กลก้รุงเทพมหานคร มีการคมนาคมท่ีสะดวกและรอบทิศทาง  มีสาธารณูปโภคท่ีครบครันจึง

ทาํใหป้ระชาชนใชจ้งัหวดันนทบุรีเป็นท่ีอยูอ่าศยั  ในภาคเกษตรและอุตสาหกรรม  จึงเป็นการผลิต

สินคา้เพื่อตอบสนองการอยูอ่าศยั  เช่น ไมด้อกไมป้ระดบัตกแต่งบา้นเรือนและเฟอร์นิเจอร์ซ่ึงการ

เจริญเติบโตในดา้นท่ีอยูอ่าศยัและสินคา้ภาคการเกษตรและอุตสาหกรรมท่ีตอบสนองคุณภาพชีวิตท่ีดี

ไดส่้งผลกระทบต่อสภาพภูมิศาสตร์  ทั้งในเร่ืองราคาท่ีดินท่ีสูงข้ึน  การจราจรติดขดัจากจาํนวน

ประชากรท่ีเพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ ปัญหาส่ิงแวดลอ้ม เช่น ควนัพิษ ขยะ นํ้าเสีย ทั้งจากท่ีอยูอ่าศยัและโรงงาน

อุตสาหกรรมท่ีเพิ่มจาํนวนข้ึน  และพื้นท่ีดา้นการเกษตรลดลงจากการสร้างท่ีอยูอ่าศยัและโรงงาน

อุตสาหกรรมอยา่งไร้ทิศทาง  

เม่ือพิจารณาถึงสภาพทางภูมิศาสตร์ของจงัหวดันนทบุรี  พบวา่ มีความโดดเด่นในดา้นภูมิ

ประเทศท่ีสวยงามและยงัคงรักษาวิถีชีวิตแบบดั้งเดิม  จะเห็นไดจ้าก สภาพความเป็นอยูข่องประชาชน

สองฝ่ังแม่นํ้าเจา้พระยา ซ่ึงตอบสนองรสนิยมในการท่องเท่ียวของนกัท่องเท่ียวหลายกลุ่มทั้งชาวไทย

และชาวต่างประเทศท่ีชอบท่องเท่ียวสวนเกษตร  การท่องเท่ียวเชิงวฒันธรรม การท่องเท่ียวทางนํ้าเพื่อ

ชมวิถีชีวิตของคนไทยทั้งสองฝากฝ่ังแม่นํ้าเจา้พระยา  นอกจากนั้นแลว้การท่ีจงัหวดันนทบุรีตั้งอยูใ่กล้

กรุงเทพมหานคร จึงทาํใหก้ารคมนาคมมีความสะดวกรวดเร็ว สามารถเป็นศูนยก์ลางการขนส่งสินคา้ท่ี

มีคุณภาพได ้

แนวคิดในการพฒันาเศรษฐกิจจากแผนพฒันาเศรษฐกิจและสงัคมแห่งชาติ  ฉบบัปัจจุบนั(ฉบบั

ท่ี 10) ใหค้วามสาํคญักบัแนวทางการพฒันาเศรษฐกิจท่ีเนน้สงัคมอยูเ่ยน็เป็นสุข พอเพียง ชุมชนเขม้แขง็ 
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มีเศรษฐกิจทีมี่คุณภาพ รักษาทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอ้ม  เพื่อใหเ้กิดการพฒันาอยา่งย ัง่ยนื  โดย

ใชป้รัชญาเศรษฐกิจพอเพียงเป็นแกนขบัเคล่ือนการพฒันา  ในส่วนของยทุธศาสตร์อยูดี่มีสุข  ให้

ความสาํคญักบัการสร้างความเขม้แขง็ใหก้บัเกษตรกรรายยอ่ย  ส่งเสริมการพฒันาผลิตภณัฑชุ์มชน  ให้

ชุมชนมีส่วนร่วมในการจดัการเพื่ออนุรักษส่ิ์งแวดลอ้มอยา่งย ัง่ยนื  และ การสร้างเครือข่ายวิสาหกิจของ

ผลิตภณัฑชุ์มชนเพื่อสร้างมูลค่าเพิ่มของตวัสินคา้  นอกจากน้ี  ประเดน็ยทุธศาสตร์ท่ีสาํคญัของแผน

ส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม  ฉบบัท่ี 2 (พ.ศ. 2550-2554) ประเดน็หน่ึง คือ การส่งเสริม

ใหเ้กิดเครือข่ายความเช่ือมโยงของธุรกิจของ  SMEs ในภูมิภาคซ่ึงจากแผนพฒันาเศรษฐกิจฯ  และ

ประเดน็ยทุธศาสตร์ดงักล่าว  ช้ีแนวทางการพฒันาวิสาหกิจใน ลกัษณะของการเช่ือมโยงเป็นเครือข่าย

วิสาหกิจเพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนั โดยคาํนึงถึงการพึ่งตนเองโดยใชศ้กัยภาพพื้นฐานของ

จงัหวดัเป็นสาํคญั ซ่ึงจะก่อใหเ้กิดการพฒันาอยา่งย ัง่ยนื 

จากแนวคิดดงักล่าว ประกอบกบัการวเิคราะห์สถานการณ์ของ SMEs ในจงัหวดันนทบุรีพบวา่ 

กลุ่มสาขา (Sector) ท่ีมีความโดดเด่นตามแนวคิดดงักล่าว  คือ กลุ่มสาขาการผลิตเฟอร์นิเจอร์  ซ่ึงจะเห็น

ไดว้า่มีโรงงานผลิตเฟอร์นิเจอร์ในจงัหวดันนทบุรีกวา่  200 โรงงานท่ีสามารถผลิตและจาํหน่าย

ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพและสร้างช่ือเสียงใหก้บัจงัหวดันนทบุรี  และกลุ่มสาขาการผลิตไมด้อกไมป้ระดบั  

ซ่ึงทั้งเฟอร์นิเจอร์และไมด้อกไมป้ระดบัไดถู้กนาํไปใชเ้พื่อเสริมสร้างคุณภาพชีวิตท่ีดี  ในขณะเดียวกนั

การรวมกลุ่มจดัตั้งคลงัสินคา้เพื่อเกบ็รักษาสินคา้อยา่งมีคุณภาพ  เพื่อรอการส่งออกสู่ตลาดเป็นอีกกลุ่ม

สาขาหน่ึงท่ีสอดคลอ้งกบัสถานการณ์  SMEs ของจงัหวดันนทบุรีเพราะทั้งเฟอร์นิเจอร์และไมด้อกไม้

ประดบัลว้นแลว้แต่ตอ้งมีการเกบ็และดูแลรักษาอยา่งมีคุณภาพนอกจากนั้นแลว้จงัหวดันนทบุรียงัมี

ความพร้อมดา้นปัจจยัพื้นฐาน  ทั้งเร่ืองเสน้ทางการคมนาคมทางบก  ทางนํ้าและทางอากาศในประเทศ  

นอกจากน้ียงัมีปัจจยัสนบัสนุนอ่ืน  ๆ เช่น มีคลงัสินคา้ของเอกชนท่ีถูกปล่อยใหร้กร้างวา่งเปล่า  มีสินคา้

ภาคการเกษตร เช่น ไมด้อกไมป้ระดบัท่ีควรมีการจดัเกบ็อยา่งมีคุณภาพเพื่อไม่ใหสิ้นคา้เสียหายก่อนนาํ

ออกสู่ตลาด ในขณะเดียวกนั ภายในจงัหวดันนทบุรีเอง ยงัมีสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง เช่น สมุนไพร ขนมไทย 

ผลไมต้ามฤดูกาล ซ่ึงเป็นสินคา้ OTOP ท่ีนาํช่ือเสียงมาสู่จงัหวดัและกาํลงัไดรั้บความนิยมจากตลาด

อยา่งกวา้งขวาง จึงควรมีการเกบ็รักษาสินคา้อยา่งมีคุณภาพดว้ยเช่นกนั 

จากศกัยภาพของจงัหวดันนทบุรีดงักล่าว  แสดงใหเ้ห็นวา่ กลุ่มสาขาการผลิตเฟอร์นิเจอร์และ

การผลิตไมด้อกไมป้ระดบัเป็นกลุ่มท่ีมีศกัยภาพในการพฒันาสูง  และการก่อตั้งคลงัสินคา้ยงัสามารถ

เป็นแกนในการขบัเคล่ือนการพฒันากลุ่มวิสาหกิจอ่ืน ๆ ไปไดด้ว้ย เช่น การก่อตั้งคลงัสินคา้เพื่อการเกบ็

รักษาผลผลิตจากภาคการเกษตรและอุตสาหกรรม  ทั้งเฟอร์นิเจอร์และไมด้อกไมป้ระดบั  และสินคา้ 

OTOP จากสถานการณ์และความพร้อมในกลุ่มสาขาการผลิตเฟอร์นิเจอร์  ไมด้อกไมป้ระดบั  สินคา้ 

OTOP และการก่อตั้งคลงัสินคา้  ในการจดัทาํแผนปฏิบติัการส่งเสริม  SMEs ของจงัหวดัในภาพรวมใน

คร้ังน้ี จึงนาํเสนอเป็นปฏิบติัการส่งเสริม SMEs แบบบูรณาการ โดยมีวิสาหกิจการจดัตั้งคลงัสินคา้  เป็น
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แกนนาํไปพร้อมกบัวิสาหกิจท่ีเก่ียวขอ้งในกลุ่มอุตสาหกรรมอ่ืนๆ โดยมีประเดน็ (Issue) เป้าหมายหลกั

คือผลกัดนัใหเ้กิดการพฒันาเครือข่ายวิสาหกิจ  (Cluster) แบบรวมกลุ่ม กลุ่มอุตสาหกรรมเป้าหมายท่ี

รวมอยูมี่ลกัษณะเป็นห่วงโซ่อุปทานของกลุ่มการจดัตั้งคลงัสินคา้  ไดแ้ก่ กลุ่มอุตสาหกรรมการผลิต

สินคา้ประเภทเฟอร์นิเจอร์  ไมด้อกไมป้ระดบั พืชสวน กลุ่มผลิตภณัฑชุ์มชน เช่น สมุนไพร และขนม

ไทย รวมทั้งการวิจยัเพื่อการพฒันาผลิตภณัฑแ์ละตลาด  ดงัวิสยัทศัน์การพฒันาของจงัหวดันนทบุรี  
ท่ีวา่ นนทบุรีท่ีอยูอ่าศยัชั้นดีของคนทุกระดบัพร้อมสรรพธุรกิจภาคบริหารท่ีไดม้าตรฐาน 

 

4. งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

สุพกาญจน์  วิทยพธันา (2551) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั ผลกระทบของภาวะผูน้าํ ความสามารถในการ

ดูดซบัความรู้และกลยทุธ์ธุรกิจต่อนวตักรรมของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มในประเทศไทย 

เป็นการวิจยัเชิงสาํรวจ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความสมัพนัธ์และผลกระทบของภาวะผูน้าํของ

ผูบ้ริหาร ความสามารถในการดูดซบัความรู้และกลยทุธ์ธุรกิจต่อนวตักรรมของวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดยอ่มของอุตสาหกรรมอาหารในประเทศไทย กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ผลในคร้ังน้ี คือ

ผูป้ระกอบการและผูบ้ริหารของกิจการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มในประเทศไทยจาํนวนทั้งส้ิน 

138 บริษทั ผลการวิจยัพบวา่ภาวะผูน้าํของผูบ้ริหารมีความสมัพนัธ์กบักลยทุธ์ธุรกิจแตกต่างกนัข้ึนอยู่

กบักลยทุธ์ธุรกิจท่ีผูบ้ริหารใช ้โดยภาวะผูน้าํท่ีมีความสมัพนัธ์กบัทุกกลยทุธ์คือความมุ่งมัน่ของผูบ้ริหาร

ระดบัสูง การส่งเสริมการเรียนรู้ภายในองคก์รและการกระตุน้ความคิดของพนกังาน ซ่ึงการกระตุน้

ความคิดของพนกังานมีความสมัพนัธ์กบักลยทุธ์ธุรกิจนอ้ยท่ีสุดในส่วนความสามารถในการดูดซบั

ความรู้เป็นตวัแปรหน่ึงท่ีมีความสาํคญักบัการดาํเนินกลยทุธ์ธุรกิจ โดยการสร้างเครือข่ายและพนัธมิตร

กบัหุน้ส่วนภายนอกบริษทัมีความสมัพนัธ์กบักลยทุธ์ตน้ทุนตํ่าและกลยทุธ์สร้างความแตกต่างมากกวา่

สภาพแวดลอ้มการเรียนรู้จากภายนอกและกิจกรรมวิจยัและพฒันาในองคก์ร โดยกลยทุธ์การมุ่งเนน้

ใหผ้ลตรงกนัขา้ม ในส่วนกลยทุธ์ธุรกิจท่ีมีความสมัพนัธ์กบันวตักรรมผลิตภณัฑแ์ละนวตักรรม

กระบวนการผลิตพบวา่ นวตักรรมผลิตภณัฑมี์ความสมัพนัธ์กบักลยทุธ์ตน้ทุนตํ่า  กลยทุธ์สร้างความ

แตกต่างและกลยทุธ์การมุ่งเนน้ตามลาํดบัและในส่วนนวตักรรมกระบวนการผลิตมีความสมัพนัธ์กบักล

ยทุธ์สร้างความแตกต่าง กลยทุธ์ตน้ทุนตํ่าและกลยทุธ์การมุ่งเนน้ตามลาํดบั ทั้งน้ีจากงานวิจยัสรุปไดว้า่ 

นวตักรรมของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มจะเกิดข้ึนไดย้อ่มตอ้งเกิดจากภาวะผูน้าํของผูบ้ริหาร

และความสามารถในการดูดซบัความรู้โดยการดาํเนินกลยทุธ์ธุรกิจท่ีแตกต่างกนัยอ่มส่งผลต่อการ

พฒันานวตักรรมท่ีแตกต่างกนั  

กญัญารัตน์  ชิระวานิชผล  (2551) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั ความสมัพนัธ์ระหวา่งความรับผดิชอบต่อ

สงัคม กลยทุธ์กิจการและผลประกอบการของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มในประเทศไทย เป็น

การศึกษาความสมัพนัธ์ระหวา่งความรับผดิชอบต่อสงัคม การบูรณาการความรับผดิชอบต่อสงัคมกบั
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กลยทุธ์กิจการ ช่ือเสียง และผลประกอบการของกิจการวิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดยอ่ม ประชากร 

ไดแ้ก่ กิจการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มในอุตสาหกรรมไฟฟ้าและอิเลก็ทรอนิกส์ เคร่ืองมือท่ี

ใช ้คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช ้ไดแ้ก่ ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของเพียร์สนั และการวิเคราะห์สมการ

ถดถอยพหุคูณ ผลการศึกษา พบวา่ตวัแปรต่าง ๆ ไดแ้ก่ ความรับผดิชอบต่อสงัคม การบูรณาการความ

รับผดิชอบต่อสงัคมกบักลยทุธ์กิจการ ช่ือ เสียงกิจการ และผลประกอบการของกิจการ มีความสมัพนัธ์

กนั ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรดาํเนินกิจการอยา่งมีความรับผดิชอบต่อสงัคม และมีการบูรณาการความ

รับผดิชอบต่อสงัคมกบักลยทุธ์กิจการ เพื่อส่งผลใหมี้ช่ือเสียง และผลประกอบการในระดบัท่ีดี 

นอกจากน้ี หน่วยงานรัฐบาลควรมีการสนบัสนุนทางดา้นการใหค้วามรู้ และจดัตั้งหน่วยงานท่ีปรึกษา

ในการส่งเสริมความรับผดิชอบต่อสงัคมสาํหรับผูป้ระกอบการ 

พิชญาภรณ์ พุม่ไพศาลชยั (2549) ไดท้าํการศึกษาเก่ียวกบั ศกัยภาพของผูป้ระกอบการในอาํเภอ

เมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ในการเป็นผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและยอ่ม โดยไดเ้กบ็รวบรวม

ขอ้มูลจากผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและยอ่มในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จาํนวน 351 ราย 

ประกอบดว้ย ผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลาง 8 ราย และผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดยอ่ม 343 ราย 

นาํมาประมวลผลโดยใชส้ถิติค่าความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย ซ่ึงผลการศึกษาพบวา่ ผูป้ระกอบการส่วน

ใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ41-50 ปี สมรสแลว้ สาํเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี ดาํเนินกิจการวิสาหกิจ

ขนาดยอ่ม ประเภทบริการ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีศกัยภาพในการเป็นผูป้ระกอบการสูง 

เน่ืองจากคะแนนเฉล่ียของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ท่ีไดอ้ยูใ่นระดบัสูง โดยคะแนนเฉล่ียน้ี

แบ่งเป็นศกัยภาพในการเป็นผูป้ระกอบการ 3 ดา้น ประกอบดว้ยคุณลกัษณะในการเป็นผูป้ระกอบการ

จาํนวน 10 คุณลกัษณะ แบ่งเป็นดา้นศกัยภาพแห่งความสาํเร็จจาํนวน 5 คุณลกัษณะ คือ การแสวงหา

โอกาส ความมุ่งมัน่ ความมีพนัธะต่องาน ความผกูพนั ความรับผดิชอบในงาน ความตอ้งการใฝ่หา

ทางดา้นคุณภาพและประสิทธิภาพ และความกลา้เส่ียง ดา้นศกัยภาพแห่งการวางแผนจาํนวน 3 

คุณลกัษณะ คือ การตั้งเป้าหมาย การวางแผน การติดตาม การประเมินอยา่งมีระบบ และการแสวงหา

ขอ้มูล และดา้นศกัยภาพแห่งอาํนาจ จาํนวน 2 คุณลกัษณะ คือ การช้ีชวน การชกัชวน การมีเครือข่าย 

และความเช่ือมัน่ในตนเอง 

 ขจรศกัด์ิ โนวฒัน์ (2551) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั การวางแผนกลยทุธ์การตลาดของศูนยเ์มลด็พนัธ์ุ

ขา้วเชียงใหม่ มีวตัถุประสงคเ์พื่อวางแผนกลยทุธ์ดา้นการตลาดของศูนยเ์มลด็พนัธ์ุขา้วเชียงใหม่  โดยมี

กรอบระยะเวลา 3ปี ตั้งแต่ปี 2552-2554 การวิเคราะห์ถึงศกัยภาพในการดาํเนินงานของศูนยเ์มลด็พนัธ์

ขา้วเชียงใหม่ พบวา่ ผูบ้ริหารมีประสบการณ์ ตลอดจนถึงพนกังานมีความเช่ียวชาญในกิจการผลิตเมลด็

พนัธ์ุเป็นอยา่งดี  เม่ือ เปรียบเทียบกบัคู่แข่งองคก์รมีความไดเ้ปรียบในดา้นความหลากหลายของ

ผลิตภณัฑ์ เทคโนโลยกีารผลิต อีกทั้งยงัมีเครือข่ายของธุรกิจท่ีสนบัสนุนเก่ียวเน่ืองกนั  อยา่งไรกต็าม 

ศูนยเ์มลด็พนัธ์ขา้วเชียงใหม่เป็นหน่วยงานของรัฐท่ีมีขนาดใหญ่  มีค่าใชจ่้ายสูง ทาํใหเ้กิดความเส่ียงใน
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การดาํเนินงานค่อนขา้งมาก  องคก์รมีโครงการฝึกอบรมพนกังานแต่ยงัไม่ทัว่ถึง  จึงทาํใหก้ารทาํงานมี

คุณภาพมาตรฐานไม่คงท่ี เม่ือวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอตัราการเจริญเติบโตในธุรกิจเมลด็พนัธ์ุ

ขา้ว และตาํแหน่งการแข่งขนัของหน่วยธุรกิจพบวา่  มีปัจจยัท่ีเก้ือหนุนในการดาํเนินงานท่ีไดเ้ปรียบคู่

แข่งขนัหลายปัจจยั กิจการจึงควรเลือกใชก้ลยทุธ์การขยายตลาด  เพื่อใหธุ้รกิจมีผลตอบแทนทางธุรกิจ

และความเติบโตไดอ้ยา่งย ั้งยนื  ดงันั้น กลยทุธ์ท่ีควรเลือกใช้ คือ กลยทุธ์การรักษาลูกคา้เดิมและการหา

ตลาดใหม่ ในระยะ 1-3 ปี กิจการอาจใชก้ลยทุธ์การคงท่ีเพื่อรักษาตาํแหน่งทางการแข่งขนั  โดยกิจการ

ควรมุ่งเนน้การยกระดบัคุณภาพและมาตรฐานการใหบ้ริการท่ีดียิง่ข้ึน  รักษาสมัพนัธ์อนัดีกบักลุ่มลูกคา้

เดิม และหาช่องทางเพิ่มจาํนวนลูกคา้กลุ่มเป้าหมายใหม่  ท่ีมีแนวโนม้ใชบ้ริการมากข้ึนอยา่งไรกต็ามใน

ขณะเดียวกนั กิจการควรวางแผนรองรับการเจริญเติบโต  เพื่อขยายการดาํเนินงานเน่ืองจากหากกิจการ

ยงัคงดาํเนินการแบบเดิม กิจการจะมีความเส่ียงต่อปัจจยักดดนัในการแข่งขนัค่อนขา้งสูง  โดยเฉพาะภยั

คุกคามในการเพิ่มและลดราคาซ้ือขายเมลด็พนัธ์ุ และตน้ทุนการดาํเนินการท่ีเพิ่มข้ึนตลอดเวลา 

 ปิยะธิดา  สุนทรเภสชั (2542) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั การศึกษากลยทุธ์การตลาดของผูป้ระกอบการ

ธุรกิจผกัปลอดภยัจากสารพิษ ในจงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ผูป้ระกอบการธุรกิจผกัปลอดสารพิษทั้ง 8 ราย 

วางแผนกลยทุธ์การตลาดโดยคาํนึงถึงส่ิงแวดลอ้มทัว่ไป คือ จุดแขง็จุดอ่อนของผูป้ระกอบการธุรกิจ

เป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือโอกาส ภยัคุกคามในการดาํเนินธุรกิจ ความพร้อมของสภาพดิน 

ส่ิงแวดลอ้มและภาวะเศรษฐกิจมากกวา่ปัจจยัอ่ืน กลยทุธ์การตลาด พบวา่ ส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัต่อ

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมาเป็นอนัดบัแรก โดยพบวา่ ผูป้ระกอบการ

ธุรกิจส่วนใหญ่เป็นผูเ้ขา้ไปติดต่อคนกลางเองและบรรทุกผกัส่งไปถึงมือลูกคา้ ส่วนกลยทุธ์ดา้น

ผลิตภณัฑ ์พบวา่ ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัต่อคุณสบติัของผลิตภณัฑใ์นดา้นความ

ปลอดภยัจากสารพิษมาเป็นอนัดบัแรก กลยทุธ์ดา้ราคา พบวา่ ผูป้ระกอบการธุรกิจส่วนใหญ่ให้

ความสาํคญัต่อทุนการผลิตมากกวา่ปัจจยัอ่ืน กลยทุธ์การตั้งราคาท่ีใชก้นัมากท่ีสุดคือ กลยทุธ์มุ่งท่ี

ตน้ทุน กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูป้ระกอบูรกิจส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัต่อการขาย

โดยตรงโดยใชพ้นกังานขายและการใหข่้าวประชาสมัพนัธ์มากกวา่วิธีอ่ืน  

 

 

 

 

 

 



บทที ่3 

วธีิดาํเนินการวจิยั 

 

การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสาํรวจ ( Survey Research) เพื่อศึกษากลยทุธ์ส่วนประสม

การตลาดในการดาํเนินธุรกิจของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มใน อาํเภอบางกรวย 

จงัหวดันนทบุรี 

โดยมีการดาํเนินการวิจยัตามรายละเอียด ดงัน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 

3. การเกบ็รวมรวมขอ้มูล 

4. การวิเคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใช ้

 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ เจา้ของกิจการหรือผูบ้ริหารของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด

ยอ่มในอาํเภอบางกรวย จงัหวดันนทบุรี ท่ียงัคงดาํเนินกิจการอยู่  ซ่ึงปรากฏรายช่ือตามท่ีกรมส่งเสริม

อุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม และกรมทะเบียนการคา้ กระทรวงพาณิชยร์วบรวมไว้   จาํนวน 

2,212 แห่ง  

 ผูว้ิจยักาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง โดยกาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งตามตารางของเครซ่ี

และมอร์แกน ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 327 คน      

 การสุ่มตวัอยา่ง ใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบแบ่งชั้นภูมิ (Stratified Ramdon Sampling) โดย

ผูว้ิจยักาํหนดชั้นตามประเภทของธุรกิจ ซ่ึงประกอบดว้ย การผลิต การบริการ และการคา้ 
 

ประเภท ขนาดย่อม ขนาดกลาง รวม 

(1)  การผลิต 56 แห่ง 56 แห่ง 112 

(2)  การบริการ 55 แห่ง 55 แห่ง 110 

(3) การคา้ 

- คา้ส่ง 

- ค่าปลีก 

52 แห่ง 53 แห่ง 105 

รวม 163 164 327 
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 หลงัจากนั้นผูว้ิจยัทาํการสุ่มตวัอยา่งเฉพาะเจาะจง ( purposive sampling) หรือบางคร้ัง

เรียกวา่การสุ่มแบบพิจารณา (judgment sampling) เป็นการสุ่มตวัอยา่งโดยใชดุ้ลยพินิจของผูว้ิจยัในการ

กาํหนดสมาชิกของประชากรท่ีจะมาเป็นสมาชิกในกลุ่มตวัอยา่ง คือเลือกกลุ่มตวัอยา่งจากทุนการจด

ทะเบียนของธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม 

 

เคร่ืองมือในการวจิยั 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาเป็นแบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไป ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษาสูงสุด ประเภทของกิจการ 

รูปแบบการจดทะเบียนจดัตั้งธุรกิจ ระยะเวลาในการประกอบกิจการ  ระดบัรายไดข้องกิจการเฉล่ียต่อปี 

และความสาํเร็จของการดาํเนินธุรกิจ เป็นแบบสอบถามเป็นแบบกาํหนดคาํตอบใหเ้ลือกตอบจาํนวน 8 

ขอ้ 

ส่วนท่ี 2 กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจ  ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์3 ขอ้ 

ดา้นราคา 2 ขอ้ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 6 ขอ้ และดา้นการส่งเสริมการตลาด  15 ขอ้ แบบสอบถาม

เป็นแบบประเมินค่า มี 5 ระดบั ไดแ้ก่ 

5   เท่ากบั   มากท่ีสุด  

4   เท่ากบั   มาก  

3   เท่ากบั    ปานกลาง  

2   เท่ากบั    นอ้ย  

1   เท่ากบั    นอ้ยท่ีสุด  

  การใหค้ะแนนพิจารณา ดงัน้ี  

มากท่ีสุด  ให ้ 5  คะแนน 

มาก   ให ้ 4  คะแนน 

ปานกลาง  ให ้ 3  คะแนน 

นอ้ย   ให ้ 2  คะแนน    

นอ้ยท่ีสุด  ให ้ 1  คะแนน 
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การแปลผลคะแนนรายขอ้และโดยรวม  ใชค่้าเฉล่ียท่ีมีค่าตั้งแต่  1.00 – 5.00 โดย

พิจารณาตามเกณฑ ์ดงัน้ี 

 

Maximum – Minimum =     

      Interval       จาํนวนชั้น 

คะแนนสูงสุด – ต ํ่าสุด 

 

=     5 – 1

 

          =   1.33  

           3 

คะแนนเฉล่ีย  3.68 – 5.00     หมายถึง    เลือกใชก้ลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดระดบัมาก 

คะแนนเฉล่ีย  2.34 – 3.67     หมายถึง    เลือกใชก้ลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดระดบัปานกลาง 

คะแนนเฉล่ีย  1.00 – 2.33     หมายถึง    เลือกใชก้ลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดระดบันอ้ย 

 

ส่วนท่ี 3 ขอ้เสนอแนะเก่ียวกบักลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจ อ่ืนๆ 

เป็นแบบเติมคาํ 

 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

1. สร้างเคร่ืองมือและหาประสิทธิภาพของเคร่ืองมือ  โดยการศึกษา เอกสาร และ

งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างเคร่ืองมือ  

2. นาํไปทดลองใช ้( Try out) จาํนวน 30 ชุด เพื่อหาความเท่ียง ( Reliability) ของ

แบบสอบถาม คาํนวณค่าความเช่ือมัน่โดยใชสู้ตรสมัประสิทธ์ิอลัฟาของครอนบาค ( Cronbach’s alpha 

coefficient) ซ่ึงค่าท่ีไดต้อ้งมีค่าไม่นอ้ยกวา่ 0.70 

3. เกบ็ขอ้มูล  

4. วิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถาม  

5. สรุปผลการศึกษา 
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การวเิคราะห์ข้อมูลและสถติทิีใ่ช้ 

การวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยันาํขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถาม  มาทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ย

โปรแกรมสาํเร็จรูป โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา(Descriptive Statistics) ในการอภิปรายผล ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่า

ร้อยละ (Percentage)   ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าเฉล่ีย (Mean) และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) และสถิติอนุมาน ไดแ้ก่ วเิคราะห์การถดถอยพหุ (multiple regression analysis) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

   การศึกษาวิจยัเร่ือง “กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจของผูป้ระกอบการ

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มใน อาํเภอบางกรวย จงัหวดันนทบุรี ”  ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ 

เจา้ของกิจการหรือผูบ้ริหารของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มในอาํเภอบางกรวย จงัหวดันนทบุรี  

จาํนวน 2,212 แห่ง กาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง ตามตารางของเครซ่ีและมอร์แกน  ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง  

จาํนวน 327 คน ใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบแบ่งชั้นภูมิ (Stratified Ramdon Sampling) โดยผูว้ิจยักาํหนด

ชั้นตามประเภทของธุรกิจ ซ่ึงประกอบดว้ย การผลิต การบริการ และการคา้ แลว้ ทาํการสุ่มตวัอยา่ง

เฉพาะเจาะจง ( purposive sampling) เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม นาํ

ขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถาม  มาทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมสาํเร็จรูป โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา

(Descriptive Statistics) ในการอภิปรายผล ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ (Percentage)   ค่าความถ่ี 

(Frequency) ค่าเฉล่ีย (Mean) และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และสถิติอนุมาน ไดแ้ก่ 

วเิคราะห์การถดถอยพหุ (multiple regression analysis) ผูว้ิจยัแบ่งการวิเคราะห์ออกเป็นขั้นตอนดงัน้ี 

 

การนําเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 ผูว้ิจยัไดว้ิเคราะห์และนาํเสนอในรูปแบบตารางและแผนภาพประกอบคาํอธิบาย  โดยแบ่งการ

นาํเสนอออกเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 

              ตอนที ่1 การวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา

สูงสุด ประเภทของกิจการ รูปแบบการจดทะเบียนจดัตั้งธุรกิจ ระยะเวลาในการประกอบกิจการ  ระดบั

รายไดข้องกิจการเฉล่ียต่อปี  และความสาํเร็จของการดาํเนินธุรกิจ โดยวิเคราะห์จากร้อยละ เสนอผลใน

รูปแบบของตาราง 

              ตอนที ่2 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบั กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจ  ไดแ้ก่ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยวิเคราะห์จาก

ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เสนอผลในรูปแบบของตาราง 
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              ตอนที ่3 การวิเคราะห์ขอ้เสนอแนะทัว่ไป โดยนาํแบบสอบถามท่ีกลุ่มตวัอยา่งไดเ้สนอแนะมา

รวบรวมเป็นหมวดหมู่  แลว้จดักลุ่มแยกออกเป็นประเดน็ต่างๆ  ใชว้ิธีแจกแจงความถ่ี  (Frequency)  และ

เรียงจาํนวนจากมากไปหานอ้ย 

ตอนที ่ 4 การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยสถิติ  วเิคราะห์การถดถอยพหุ 

(multiple regression analysis) เสนอผลในรูปแบบของตาราง เสนอผลในรูปแบบของตาราง 

 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

ตอนที ่1 การวเิคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษาสูงสุด ประเภทของกิจการ 

รูปแบบการจดทะเบียนจดัตั้งธุรกิจ ระยะเวลาในการประกอบกิจการ  ระดบัรายไดข้องกิจการเฉล่ียต่อปี 

และความสาํเร็จของการดาํเนินธุรกิจโดยนาํเสนอในรูปของค่าร้อยละ ดงัตาราง 
 

ตาราง 1 จาํนวนและร้อยละ จาํแนกตามเพศ 

เพศ จาํนวน ร้อยละ 

     ชาย 184 56.27 

     หญิง  143 43.73 

รวม 327 100.00 
 

                 จากตาราง 1 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย มีทั้งหมด 184 คน คิดเป็น ร้อยละ 56.27 ท่ี

เหลือคือ เพศหญิง มีทั้งหมด 143 คน คิดเป็นร้อยละ 43.73 
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ตาราง 2 จาํนวนและร้อยละ จาํแนกตามอาย ุ

อาย ุ จาํนวน ร้อยละ 

     21-30 ปี 37 11.31 

     31-40 ปี 100 30.58 

     41-50 ปี 149 45.57 

     มากกวา่ 50 ปี 41 12.54 

รวม 327 100.00 
 

                จากตาราง 2 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีช่วงอายรุะหวา่ง 41-50 ปี จาํนวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 

45.57 รองลงมา คือ ช่วงอายรุะหวา่ง 31-40 ปี จาํนวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 30.58 ช่วงอายุมากกวา่ 50 

ปี จาํนวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 12.54 และช่วงอายรุะหวา่ง 21-30 ปี  จาํนวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 

11.31 ตามลาํดบั 

 

ตาราง 3 จาํนวนและร้อยละ จาํแนกตามระดบัการศึกษาสูงสุด 

ระดบัการศึกษาสูงสุด จาํนวน ร้อยละ 

     ประถมศึกษา  5 1.53 

     มธัยมศึกษาตอนตน้ 15 4.59 

     มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 39 11.93 

     ปวส./อนุปริญญา 46 14.07 

     ปริญญาตรี 186 56.88 

     ปริญญาโทหรือสูงกวา่ 36 11.01 

รวม 327 100.00 
 

                จากตาราง 3 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษา ปริญญาตรี จาํนวน 186 คน คิดเป็นร้อย

ละ 56.88 รองลงมา คือ ปวส./อนุปริญญา จาํนวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 14.07 มธัยมศึกษาตอนปลาย/

ปวช. จาํนวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 11.93 ปริญญาโทหรือสูงกวา่ จาํนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 11.01 

มธัยมศึกษาตอนตน้ จาํนวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 4.59 และประถมศึกษา จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 

1.53 ตามลาํดบั 
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ตาราง 4 จาํนวนและร้อยละ จาํแนกตามประเภทของกิจการ 

ประเภทของกิจการ จาํนวน ร้อยละ 

     กิจการการผลิต 112 34.25 

     กิจการการใหบ้ริการ 110 33.64 

     กิจการการคา้ส่ง-คา้ปลีก 105 32.11 

รวม 327 100.00 
 

               จากตาราง 4 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ประกอบ กิจการการผลิต จาํนวน  112 คน คิดเป็นร้อยละ 

34.25 รองลงมา คือ กิจการการใหบ้ริการ จาํนวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 33.64 และกิจการการคา้ส่ง-คา้

ปลีก จาํนวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 32.11 ตามลาํดบั 

 

ตาราง 5 จาํนวนและร้อยละ จาํแนกตามรูปแบบการจดทะเบียนจดัตั้งธุรกิจ 

รูปแบบการจดทะเบียนจดัตั้งธุรกิจ จาํนวน ร้อยละ 

     บุคคลธรรมดา 178 54.43 

     หา้งหุน้ส่วนสามญั 85 25.99 

     หา้งหุน้ส่วนจาํกดั 38 11.62 

    บริษทัจาํกดั                                                                    21 6.42 

    อ่ืนๆ                                                                     5 1.53 

รวม 327 100.00 
 

               จากตาราง 5 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จดทะเบียนจดัตั้งธุรกิจแบบบุคคลธรรมดา จาํนวน 178 คน 

คิดเป็นร้อยละ 54.43 รองลงมา คือ หา้งหุน้ส่วนสามญั จาํนวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 25.99 หา้งหุน้ส่วน

จาํกดั จาํนวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 11.62 บริษทัจาํกดั จาํนวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 6.42 และ อ่ืนๆ  

จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.53 ตามลาํดบั 
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ตาราง 6 จาํนวนและร้อยละ จาํแนกตามระยะเวลาในการประกอบกิจการ 

ระยะเวลาในการประกอบกิจการ จาํนวน ร้อยละ 

     ตํ่ากวา่ 2 ปี  27 8.26 

     2-4 ปี 64 19.57 

     5-7 ปี 111 33.94 

     8-10 ปี 95 29.05 

     มากกวา่ 10 ปี 30 9.17 

รวม 327 100.00 
 

               จากตาราง 6 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการประกอบกิจการ 5-7 ปี จาํนวน 111 คน 

คิดเป็นร้อยละ 33.94 รองลงมา คือ 8-10 ปี จาํนวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 29.05 2-4 ปี จาํนวน 64 คน คิด

เป็นร้อยละ 19.57 มากกวา่ 10 ปี จาํนวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 9.17 และตํ่ากวา่ 2 ปี จาํนวน 27 คน คิด

เป็นร้อยละ 8.26 ตามลาํดบั 
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ตาราง 7 จาํนวนและร้อยละ จาํแนกตามรายไดข้องกิจการเฉล่ียต่อปี 

รายไดข้องกิจการเฉล่ียต่อปี จาํนวน ร้อยละ 

     นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10 ลา้นบาท  110 33.64 

     มากกวา่ 10 ลา้นบาท แต่ไม่เกิน 20 ลา้นบาท 78 23.85 

     มากกวา่ 20 ลา้นบาท แต่ไม่เกิน 30 ลา้นบาท 41 12.54 

     มากกวา่ 30 ลา้นบาท แต่ไม่เกิน 50 ลา้นบาท 66 20.18 

     มากกวา่ 50 ลา้นบาท 32 9.79 

รวม 327 100.00 
 

               จากตาราง 7 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรายไดข้องกิจการเฉล่ียต่อปี นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10 ลา้น

บาท จาํนวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 33.64 รองลงมา คือ มากกวา่ 10 ลา้นบาท แต่ไม่เกิน 20 ลา้นบาท 

จาํนวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 23.85 มากกวา่ 30 ลา้นบาท แต่ไม่เกิน 50 ลา้นบาท จาํนวน 66 คน คิดเป็น

ร้อยละ 20.18 มากกวา่ 20 ลา้นบาท แต่ไม่เกิน 30 ลา้นบาท จาํนวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 12.54 และ

มากกวา่ 50 ลา้นบาท จาํนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 9.79 ตามลาํดบั 
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ตาราง 8 จาํนวนและร้อยละ จาํแนกตามความสาํเร็จของการดาํเนินธุรกิจ 

ความสาํเร็จของการดาํเนินธุรกิจ จาํนวน ร้อยละ 

ความสาํเร็จของการดาํเนินธุรกิจ  ระดบั 1 0 0 

ความสาํเร็จของการดาํเนินธุรกิจ  ระดบั 2

ความสาํเร็จของการดาํเนินธุรกิจ  ระดบั 3 

0 

9 

0 

2.75 

ความสาํเร็จของการดาํเนินธุรกิจ  ระดบั 4 

ความสาํเร็จของการดาํเนินธุรกิจ  ระดบั 5   

ความสาํเร็จของการดาํเนินธุรกิจ  ระดบั 6 

ความสาํเร็จของการดาํเนินธุรกิจ  ระดบั 7 

15 

117 

62 

39 

4.59 

35.78 

18.96 

11.93 

ความสาํเร็จของการดาํเนินธุรกิจ  ระดบั 8 35 10.70 

ความสาํเร็จของการดาํเนินธุรกิจ  ระดบั 9 28 8.56 

ความสาํเร็จของการดาํเนินธุรกิจ  ระดบั 10 22 6.73 

รวม 327 100.00 
 

               จากตาราง 8 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ ประเมินวา่ตนเองประสบความสาํเร็จในระดบั 5 (ระดบั

ปานกลาง) จาํนวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 35.78 รองลงมา คือ ความสาํเร็จของการดาํเนินธุรกิจ  ระดบั 

6 จาํนวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 18.96 และความสาํเร็จของการดาํเนินธุรกิจ  ระดบั 7 จาํนวน 39 คน คิด

เป็นร้อยละ 11.93 ตามลาํดบั 
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ตอนที ่2 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัการใช้กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกจิ 

 ขอ้มูลเก่ียวกบัการใช้กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจ  ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์  

ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้น การส่งเสริมการตลาด  โดยนาํเสนอในรูปของค่าเฉล่ีย 

และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดงัตาราง 
 

ตาราง 9 การใชก้ลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจ ด้านผลติภัณฑ์   

ด้านผลติภัณฑ์ X  S.D. แปลผล อนัดับที ่

1.ท่านมีการนาํเสนอสินคา้ใหม่ๆ ใหก้บัลูกคา้เสมอๆ 4.16 0.696 มาก 3 

2.ท่านมีการนาํเสนอถึงคุณภาพของสินคา้ใหก้บัลูกคา้ 4.35 0.807 มาก 1 

3.ท่านมีสินคา้ใหลู้กคา้เลือกอยา่งหลากหลาย 4.23 0.807 มาก 2 

โดยรวม 4.25 0.646 มาก  
 

               จากตาราง 9 กลุ่มตวัอยา่งใชก้ลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจ ด้านผลติภัณฑ์  

อยูใ่นระดบัมาก ( X =4.25) ซ่ึงแสดงรายละเอียดไดด้งัน้ี 

               กลุ่มตวัอยา่งใชก้ลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑใ์นการดาํเนินธุรกิจมากท่ีสุดคือ 

การนาํเสนอถึงคุณภาพของสินคา้ใหก้บัลูกคา้ อยูใ่นระดบัดีมาก ( X =4.35) รองลงมา คือมีสินคา้ให้

ลูกคา้เลือกอยา่งหลากหลาย ( X =4.23) และมีการนาํเสนอสินคา้ใหม่ๆ ใหก้บัลูกคา้เสมอๆ ( X =4.16) 

ตามลาํดบั  

 

ตาราง 10 การใชก้ลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจ ด้านราคา 

ด้านราคา X  S.D. แปลผล อนัดับที ่

1.มีคุณภาพคุม้กบัราคา 4.61 0.580 มาก 1 

2.เม่ือเทียบกบัสินคา้ของผูป้ระกอบการอ่ืน มีราคาถูกกวา่ 4.01 0.950 มาก 2 

โดยรวม 4.31 0.622 มาก  
 

               จากตาราง 10 กลุ่มตวัอยา่งใชก้ลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจ ดา้นราคม อยู่

ในระดบัมาก ( X =4.31) ซ่ึงแสดงรายละเอียดไดด้งัน้ี  กลุ่มตวัอยา่งใชก้ลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดดา้น

ราคาในการดาํเนินธุรกิจมากท่ีสุดคือ มีคุณภาพคุม้กบัราคา อยูใ่นระดบัดีมาก ( X =4.61) และรองลงมา

คือ เม่ือเทียบกบัสินคา้ของผูป้ระกอบการอ่ืน มีราคาถูกกวา่( X =4.01) ตามลาํดบั  
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ตาราง 11 การใชก้ลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจ ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย X  S.D. แปลผล อนัดับที ่

1.ทาํเลท่ีตั้งร้านไปมาสะดวก 4.17 0.729 มาก 2 

2.สถานท่ีซ้ือมีความเพียงพอต่อความตอ้งการ 4.21 0.696 มาก 1 

3.สถานท่ีซ้ือสะดวกสบาย 4.15 0.682 มาก 3 

4.การจดัแสดงสินคา้เป็นท่ีดึงดูดใจของลูกคา้ 4.10 0.787 มาก 5 

5.จดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่ชดัเจน 4.14 0.708 มาก 4 

6.มีช่องทางการจดัจาํหน่ายผา่นส่ืออิเลก็ทรอนิกส์ เช่น

อินเตอร์เน็ท 

2.27 0.967 ปาน

กลาง 

6 

โดยรวม 3.84 0.441 มาก  
 

               จากตาราง 11 กลุ่มตวัอยา่งใชก้ลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจ  ดา้นช่องทาง

การจดัจาํหน่าย อยูใ่นระดบัมาก ( X =3.84) ซ่ึงแสดงรายละเอียดไดด้งัน้ี 

               กลุ่มตวัอยา่งใชก้ลยทุธ์ส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ในการดาํเนินธุรกิจ

มากท่ีสุดคือ สถานท่ีซ้ือมีความเพียงพอต่อความตอ้งการ อยูใ่นระดบั ดีมาก ( X =4.21) รองลงมา คือ

ทาํเลท่ีตั้งร้านไปมาสะดวก  ( X =4.23) และสถานท่ีซ้ือสะดวกสบาย  ( X =4.16) ตามลาํดบั และกลุ่ม

ตวัอยา่งใชน้อ้ยท่ีสุดคือ มีช่องทางการจดัจาํหน่ายผา่นส่ืออิเลก็ทรอนิกส์ เช่นอินเตอร์เน็ท ( X =2.27) 

ตามลาํดบั 
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ตาราง 12 การใชก้ลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจ ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด X  S.D. แปลผล อนัดับที ่

1.มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น โทรทศัน์ วิทย ุ

หนงัสือพิมพ ์

2.36 1.139 ปานกลาง 12 

2.มีการประชาสมัพนัธ์และส่งเสริมการขายเขา้ถึง

กลุ่มเป้าหมาย 

3.09 0.930 ปานกลาง 7 

3.มีการจดักิจกรรม (Event) 2.01 0.763 นอ้ย 13 

4.มีการแนะนาํสินคา้ทางแคตตาลอ็ก 2.72 1.229 ปานกลาง 10 

5.มีการใหบ้ริการท่ีสร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้ 3.88 0.994 มาก 4 

6.มีการรับประกนัสินคา้หรือรับคืนสินคา้ 3.55 1.075 ปานกลาง 6 

7.มีการสาํรวจความตอ้งการของลูกคา้ในการเลือกซ้ือ

หรือเลือกใชสิ้นคา้ 

3.79 1.208 มาก 5 

8.มีช่วงจดัรายการส่วนลดแก่ลูกคา้ 3.01 1.132 ปานกลาง 8 

9.มีการแจกของแถมสาํหรับลูกคา้ 2.97 1.160 ปานกลาง 9 

10.มีการสะสมยอดซ้ือสินคา้ 2.58 1.145 ปานกลาง 11 

11.มีการจดัส่งสินคา้แก่ลูกคา้ถึงบา้น 3.09 1.281 ปานกลาง 7 

12.มีการขายสินคา้เงินเช่ือแก่ลูกคา้ 2.58 1.241 ปานกลาง 11 

13.พนกังานขายมีความสุภาพ 4.40 0.710 มาก 1 

14.พนกังานขายมีบุคลิกภาพท่ีดี 4.36 0.672 มาก 3 

15.พนกังานขายใหก้ารตอ้นรับและใหค้าํแนะนาํ

รายละเอียดสินคา้ 

4.39 0.704 มาก 2 

โดยรวม 3.25 0.484 ปานกลาง  

               จากตาราง 12 กลุ่มตวัอยา่ง ใช้กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจ  ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด 

 อยูใ่นระดบัปานกลาง ( X =3.25) ซ่ึงแสดงรายละเอียดไดด้งัน้ี 
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               กลุ่มตวัอยา่ง ใช้กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด ในการดาํเนินธุรกิจ

มากท่ีสุดคือ พนกังานขายมีความสุภาพ  อยูใ่นระดบัดีมาก ( X =4.40) รองลงมา คือพนกังานขายใหก้าร

ตอ้นรับและใหค้าํแนะนาํรายละเอียดสินคา้  ( X =4.39) และ พนกังานขายมีบุคลิกภาพท่ีดี ( X =4.36) 

ตามลาํดบั ส่วนขอ้ท่ีกลุ่มตวัอยา่งใชน้อ้ยท่ีสุดคือ มีการจดักิจกรรม (Event) ( X =2.01) ตามลาํดบั 

 

ตอนที ่3 การวิเคราะห์ขอ้เสนอแนะทัว่ไป โดยนาํแบบสอบถามท่ีกลุ่มตวัอยา่งไดเ้สนอแนะมารวบรวม

เป็นหมวดหมู่  แลว้จดักลุ่มแยกออกเป็นประเดน็ต่างๆ  ใชว้ิธีแจกแจงความถ่ี  (Frequency)  และเรียง

จาํนวนจากมากไปหานอ้ย 
 

ตาราง 13 สรุปภาพรวมความคิดเห็นเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะต่อกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการ

ดาํเนินธุรกิจ 

                ของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม 

 กลยุทธ์ทางการตลาด  จํานวน 

        ดา้นผลิตภณัฑ ์ 13 

        ดา้นราคา       16 

        ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 10 

        ดา้นการส่งเสริมการตลาด 8 

        ดา้นอ่ืนๆ 7 

รวม 54 

 

               จากตาราง  13 กลุ่มตวัอยา่ง มีขอ้เสนอแนะ กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจ

ของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม  โดยรวมจาํนวน 54 ขอ้เสนอ โดยขอ้เสนอแนะ

การใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดของ ผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม มากท่ีสุด ดา้นราคา  

จาํนวน 16 ขอ้เสนอ รองลงมาคือ  ดา้นผลิตภณัฑ์  จาํนวน 13 ขอ้เสนอ และ ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย จาํนวน  10 ขอ้เสนอ 
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ตาราง 14 ความคิดเห็นเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะต่อกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจ 

                ของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม  ด้านผลติภัณฑ์ 

 ด้านผลติภัณฑ์  จํานวน 

        การจดัตกแต่งร้านท่ีน่าสนใจ 7 

        มีการจดัจาํหน่ายสินคา้ทอ้งถ่ิน เช่น สินคา้ OTOP 4 

        มีการนาํเสนอสินคา้ท่ีมีคุณภาพ 2 

 13 
 

               จากตาราง  14 กลุ่มตวัอยา่ง มีขอ้เสนอแนะ กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจ

ของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม  ดา้นผลิตภณัฑ ์จาํนวน 13 ขอ้เสนอ โดย

ขอ้เสนอแนะให้ ผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม มีการจดัตกแต่งร้านท่ีน่าสนใจมาก

ท่ีสุด จาํนวน 7 ขอ้เสนอ รองลงมาคือ  มีการจดัจาํหน่ายสินคา้ทอ้งถ่ิน เช่น สินคา้ OTOP จาํนวน 4 

ขอ้เสนอ และ มีการนาํเสนอสินคา้ท่ีมีคุณภาพ จาํนวน  2 ขอ้เสนอ 
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ตาราง 15 ความคิดเห็นเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะต่อกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจ 

                ของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม  ด้านราคา 

 ด้านราคา จํานวน 

        ตั้งราคาท่ีตํ่ากวา่คู่แข่งขนั 9 

        มีขนาดบรรจุหลายขนาดในราคาท่ีแตกต่างกนั 3 

        ตั้งราคาท่ีใกลเ้คียงกบัคู่แข่งขนั 4 

รวม 16 
 

               จากตาราง  15 กลุ่มตวัอยา่ง มีขอ้เสนอแนะ กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจ

ของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม  ดา้นราคา จาํนวน 16 ขอ้เสนอ โดยขอ้เสนอแนะ

ให้ผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม มีการตั้งราคาท่ีตํ่ากวา่คู่แข่งขนัมากท่ีสุด จาํนวน 9 

ขอ้เสนอ รองลงมาคือ  ตั้งราคาท่ีใกลเ้คียงกบัคู่แข่งขนั  จาํนวน 4 ขอ้เสนอ และ มีขนาดบรรจุหลาย

ขนาดในราคาท่ีแตกต่างกนั จาํนวน  3 ขอ้เสนอ 
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ตาราง 16 ความคิดเห็นเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะต่อกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจ 

                ของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม  ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย จํานวน 

        จดัวางสินคา้มองเห็นไดง่้ายและง่ายต่อการหยบิจบั 5 

        มีการวางสินคา้ท่ีมีการส่งเสริมการขายใหลู้กคา้เห็นชดัเจน 3 

        มีป้ายบอกราคาท่ีชดัเจน 2 

รวม 10 
 

               จากตาราง  16 กลุ่มตวัอยา่ง มีขอ้เสนอแนะ กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจ

ของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  จาํนวน 10 ขอ้เสนอ 

โดยขอ้เสนอแนะใหผู้ป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มมีการจดัวางสินคา้มองเห็นไดง่้าย

และง่ายต่อการหยบิจบัมากท่ีสุด จาํนวน 5 ขอ้เสนอ รองลงมาคือ  มีการวางสินคา้ท่ีมีการส่งเสริมการ

ขายใหลู้กคา้เห็นชดัเจน จาํนวน 3 ขอ้เสนอ และ มีป้ายบอกราคาท่ีชดัเจน จาํนวน  2 ขอ้เสนอ 
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ตาราง 17 ความคิดเห็นเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะต่อกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจ 

   ของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม  ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด จํานวน 

        สัง่ซ้ือสินคา้ทางโทรศพัท ์ 2 

        มีบริการส่งผลิตภณัฑถึ์งสถานท่ีตามความตอ้งการของลูกคา้ 1 

        การสะสมแตม้เพื่อแลกของรางวลั 2 

        การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ เช่น ป้ายผา้ ใบปลิว โฆษณาทางวิทย ุ 3 

รวม 8 
 

               จากตาราง  17 กลุ่มตวัอยา่ง มีขอ้เสนอแนะ กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจ

ของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม  ดา้นการส่งเสริมการตลาด  จาํนวน 8 ขอ้เสนอ 

โดยขอ้เสนอแนะใหผู้ป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มมีการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ เช่น 

ป้ายผา้ ใบปลิว โฆษณาทางวิทย ุมากท่ีสุด จาํนวน 3 ขอ้เสนอ รองลงมาคือ  มีการสัง่ซ้ือสินคา้ทาง

โทรศพัท์  กบั การสะสมแตม้เพื่อแลกของรางวลั  จาํนวน 2 ขอ้เสนอ และ มีบริการส่งผลิตภณัฑถึ์ง

สถานท่ีตามความตอ้งการของลูกคา้ จาํนวน  1 ขอ้เสนอ 
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ตาราง 18 ความคิดเห็นเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะต่อกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจ 

   ของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม  ด้านอืน่ๆ 

 ด้านอืน่ๆ จํานวน 

        การปรับตวัของราคานํ้ามนัท่ีสูงข้ึน 3 

        การปรับตวัของค่าแรงขั้นตํ่า 3 

        การส่ือสารถึงผูบ้ริโภค เช่น การแจง้ใหลู้กคา้ทราบประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ 1 

รวม 7 
 

               จากตาราง  18 กลุ่มตวัอยา่ง มีขอ้เสนอแนะ กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจ

ของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม  ดา้นอ่ืนๆ จาํนวน 7 ขอ้เสนอ โดยขอ้เสนอแนะ

ให้ผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม ตอ้งพิจารณาถึงปัจจยัดา้นเศรษฐกิจท่ีมีผลกระทบ

ต่อการเลือกใชก้ลยทุธ์ทางการตลาด ไดแ้ก่ การปรับตวัของราคานํ้ามนัท่ีสูงข้ึน การปรับตวัของค่าแรง

ขั้นตํ่า มากท่ีสุด จาํนวน 3 ขอ้เสนอ เพราะ ปัจจยัเหล่าน้ีมีผลใหลู้กคา้บริโภคลดลง และมีกาํลงัซ้ือท่ี

นอ้ยลงดว้ย  และมีการส่ือสารถึงผูบ้ริโภค เช่น การแจง้ใหลู้กคา้ทราบประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ  จาํนวน  1 

ขอ้เสนอ 
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ตอนที ่4 การวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมตฐิาน  

               โดยใชว้ิธีการวิเคราะห์การถดถอยพหุ (multiple regression analysis) เสนอผลในรูปแบบของ

ตาราง เสนอผลในรูปแบบของตาราง 
 

สมมตฐิานการวจัิย  กลยทุธ์ทางการตลาดมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของผูป้ระกอบการวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดยอ่ม 
 

ตาราง 19    ค่าสมัประสิทธ์ิการวิเคราะห์ Multiple Regression กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล 

                   ต่อความสาํเร็จของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม 

 กลยุทธ์ทางการตลาด  B Std. Error 

        ด้านผลติภัณฑ์ -0.704* 1.043 

        ด้านราคา       0.021 0.267 

        ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย -0.427 0.350 

        ด้านการส่งเสริมการตลาด 1.833* 0.266 

(Constant) 3.497 1.043 

R 0.049 2  

N 327  

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

 จากตาราง 19 แสดงใหเ้ห็นถึงกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของ

ผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม  พบวา่ กลยทุธ์ทางการตลาด  ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์

และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดยอ่ม อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนกลยทุธ์ดา้นราคา และดา้น การส่งเสริมการตลาด  

ไม่มีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม 



บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

การศึกษาเร่ืองกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจของผูป้ระกอบการวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดยอ่มในอาํเภอบางกรวย จงัหวดันนทบุรี ผูว้ิจยัไดน้าํเสนอสรุปผลการศึกษาแบ่ง

ออกเป็น 5 ประเดน็ ไดแ้ก่ วตัถุประสงคก์ารวิจยั วิธีดาํเนินการวิจยั สรุปผลการวิจยั อภิปรายผลและ

ขอ้เสนอแนะ โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

 

1. วตัถุประสงค์การวจิยั 

ศึกษากลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดยอ่มในอาํเภอบางกรวย จงัหวดันนทบุรี   และกลยทุธ์ ส่วนประสม การตลาดท่ีมี

อิทธิพลต่อความสาํเร็จของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม 

 

2. วธีิการดาํเนินการวจิยั 

 2.1  ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ เจา้ของกิจการหรือผูบ้ริหารของวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดยอ่มในอาํเภอบางกรวย จงัหวดันนทบุรี ท่ียงัคงดาํเนินกิจการอยู่  ซ่ึงปรากฏรายช่ือตามท่ีกรม

ส่งเสริมอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม และกรมทะเบียนการคา้ กระทรวงพาณิชยร์วบรวมไว้   

จาํนวน 2,212 แห่ง  

 ผูว้ิจยักาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง โดยกาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งตามตารางของ

เครซ่ีและมอร์แกน ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 327 คน  

2.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล เป็นแบบสอบถามซ่ึงผูศึ้กษาไดส้ร้างข้ึนเอง 

โดยการศึกษาคน้ควา้จากเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง แบบสอบถามท่ีใชแ้บ่งออกเป็น 3  ส่วน 

ไดแ้ก่ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม คาํถามเก่ียวกบั กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการ

ดาํเนินธุรกิจ และคาํถามเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะทัว่ไป  

 2.3 การทดสอบแบบสอบถาม 

 การทดสอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดน้าํแบบสอบถาม จาํนวน 30 ชุด ท่ีไดม้า

ตรวจคะแนนวิเคราะห์เพื่อหาความเท่ียง ( Reliability) ของแบบสอบถาม คาํนวณค่าความเช่ือมัน่โดย



52 

 

ใชสู้ตรสมัประสิทธ์ิอลัฟาของครอนบาค ( Cronbach’s alpha coefficient) ซ่ึงค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั  

0.84 

2.4 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 ผูว้ิจยัประสานงานโดยตรงกบักลุ่มเจา้ของกิจการหรือผูบ้ริหารของวิสาหกิจขนาดกลาง

และขนาดยอ่มในอาํเภอบางกรวย จงัหวดันนทบุรี  เพื่อขอความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม ใน

การเกบ็รวบรวมขอ้มูลคร้ังน้ีไดรั้บแบบสอบถามกลบัคืน จาํนวน  327 ฉบบั หรือคิดเป็นร้อยละ 100 

2.5 การวเิคราะห์ข้อมูล 

 การวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยันาํขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถาม  มาทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ย

โปรแกรมสาํเร็จรูป โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา( Descriptive Statistics) ในการอภิปรายผล ขอ้มูล ไดแ้ก่ 

ค่าร้อยละ (Percentage)   ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าเฉล่ีย (Mean) และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation) และสถิติอนุมาน ไดแ้ก่ วเิคราะห์การถดถอยพหุ (multiple regression analysis) 

 

3. สรุปผลการวจัิย 

 3.1 สรุปผลการศึกษาและข้อมูลทัว่ไป 

 ผลการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามเป็นเพศชาย ร้อยละ 56.27 มีช่วงอายุ

ระหวา่ง 41-50 ปี ร้อยละ 45.57 การศึกษาระดบัปริญญาตรี  ร้อยละ 56.88 ประกอบกิจการการผลิต 

ร้อยละ 34.25 จดทะเบียนจดัตั้งธุรกิจแบบบุคคลธรรมดา  ร้อยละ 54.43 ระยะเวลาในการประกอบ

กิจการ 5-7 ปี ร้อยละ 33.94 มีรายไดข้องกิจการเฉล่ียต่อปีนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10 ลา้นบาท คิดเป็น

ร้อยละ 33.64 และประเมินวา่ตนเองประสบความสาํเร็จในระดบัปานกลาง ร้อยละ 35.78   

  ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง ใช้กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนิน

ธุรกิจมากท่ีสุดคือ ดา้นราคา ( X =4.31) รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ ( X =4.25) ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย ( X =3.84) และดา้นการส่งเสริมการตลาด ( X =3.25) เม่ือพิจารณารายดา้น มีรายละเอียดดงัน้ี 

ดา้นราคา  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง ใช้กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา ในการ

ดาํเนินธุรกิจ มากท่ีสุดคือ มีคุณภาพคุม้กบัราคา อยูใ่นระดบั ดีมาก ( X =4.61) และ รองลงมาคือ เม่ือ

เทียบกบัสินคา้ของผูป้ระกอบการอ่ืน มีราคาถูกกวา่ ( X =4.01) 

ดา้น ผลิตภณัฑ์  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง ใช้กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาด ดา้น

ผลิตภณัฑ์ในการดาํเนินธุรกิจมากท่ีสุดคือ การนาํเสนอถึงคุณภาพของสินคา้ใหก้บัลูกคา้ อยูใ่นระดบั

ดีมาก ( X =4.35) รองลงมา คือ มีสินคา้ใหลู้กคา้เลือกอยา่งหลากหลาย  ( X =4.23) และมีการนาํเสนอ

สินคา้ใหม่ๆ ใหก้บัลูกคา้เสมอๆ ( X =4.16) 
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ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบวา่  กลุ่มตวัอยา่งใชก้ลยทุธ์ส่วนประสมการตลาด

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ในการดาํเนินธุรกิจ มากท่ีสุดคือ สถานท่ีซ้ือมีความเพียงพอต่อความ

ตอ้งการ อยูใ่นระดบั ดีมาก ( X =4.21) รองลงมา คือ ทาํเลท่ีตั้งร้านไปมาสะดวก  ( X =4.23) และ

สถานท่ีซ้ือสะดวกสบาย  ( X =4.16) ตามลาํดบั และกลุ่มตวัอยา่งใชน้อ้ยท่ีสุดคือ มีช่องทางการจดั

จาํหน่ายผา่นส่ืออิเลก็ทรอนิกส์ เช่นอินเตอร์เน็ท ( X =2.27) 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง ใชก้ลยทุธ์ส่วนประสมการตลาด

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ในการดาํเนินธุรกิจ มากท่ีสุดคือ พนกังานขายมีความสุภาพ  อยูใ่นระดบัดี

มาก ( X =4.40) รองลงมา คือ พนกังานขายใหก้ารตอ้นรับและใหค้าํแนะนาํรายละเอียดสินคา้  ( X

=4.39) และพนกังานขายมีบุคลิกภาพท่ีดี ( X =4.36) ตามลาํดบั ส่วนขอ้ท่ีกลุ่มตวัอยา่งใชน้อ้ยท่ีสุดคือ 

มีการจดักิจกรรม (Event) ( X =2.01) 

 

3.2 สรุปผลการศึกษาและวเิคราะห์ข้อมูลตามวตัถุประสงค์  

 3.2.1 กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจของผูป้ระกอบการวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดยอ่มในอาํเภอบางกรวย จงัหวดันนทบุรี 

  ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง ใช้กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนิน

ธุรกิจมากท่ีสุดคือ ดา้นราคา รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด เม่ือพิจารณารายดา้น มีรายละเอียดดงัน้ี 

1. ดา้นราคา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใชก้ลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดดา้นราคาในการ

ดาํเนินธุรกิจมากท่ีสุดคือ มีคุณภาพคุม้กบัราคา รองลงมาคือ เม่ือเทียบกบัสินคา้ของผูป้ระกอบการอ่ืน 

มีราคาถูกกวา่ 

2. ดา้นผลิตภณัฑ์  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง ใช้กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาด ดา้น

ผลิตภณัฑ์ในการดาํเนินธุรกิจ มากท่ีสุดคือ การนาํเสนอถึงคุณภาพของสินคา้ใหก้บัลูกคา้ รองลงมา 

คือ มีสินคา้ใหลู้กคา้เลือกอยา่งหลากหลาย และมีการนาํเสนอสินคา้ใหม่ๆ ใหก้บัลูกคา้เสมอๆ  

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  พบวา่  กลุ่มตวัอยา่ง ใช้กลยทุธ์ส่วนประสม

การตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ในการดาํเนินธุรกิจ มากท่ีสุดคือ สถานท่ีซ้ือมีความเพียงพอต่อ

ความตอ้งการ รองลงมาคือ ทาํเลท่ีตั้งร้านไปมาสะดวก  และสถานท่ีซ้ือสะดวกสบาย  ส่วนขอ้ท่ีกลุ่ม

ตวัอยา่งใชน้อ้ยท่ีสุดคือ ช่องทางการจดัจาํหน่ายผา่นส่ืออิเลก็ทรอนิกส์ เช่นอินเตอร์เน็ท  

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใชก้ลยทุธ์ส่วนประสมการตลาด

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ในการดาํเนินธุรกิจ มากท่ีสุดคือ พนกังานขายมีความสุภาพ  รองลงมาคือ 
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พนกังานขายใหก้ารตอ้นรับและใหค้าํแนะนาํรายละเอียดสินคา้  และพนกังานขายมีบุคลิกภาพท่ีดี 

ส่วนขอ้ท่ีกลุ่มตวัอยา่งใชน้อ้ยท่ีสุดคือ มีการจดักิจกรรม (Event) 

 3.2.2 กลยทุธ์ทางการตลาดมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดยอ่ม และจากสมมติฐาน พบวา่ 

  กลยทุธ์ทางการตลาดมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดยอ่ม  พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีอิทธิพลต่อความสาํเร็จ

ของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 ส่วนกล

ยทุธ์ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของผูป้ระกอบการวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดยอ่ม 

 

4. การอภปิรายผล  

 ผลการศึกษาในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัมีประเดน็ท่ีจะนาํเสนอ อภิปรายตามรายละเอียดการคน้พบ ดงัน้ี

กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการ วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม เลือกใช้  ประกอบไปดว้ย 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวม

พบวา่มีเลือกใช้อยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่ง ใชก้ลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจ

มากท่ีสุดคือ ดา้นราคา รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริม

การตลาด เม่ือพิจารณารายดา้น มีประเดน็สาํคญัท่ีควรอภิปรายผลดงัน้ี 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใชก้ลยทุธ์ส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ในการ

ดาํเนินธุรกิจ มากท่ีสุดคือ การนาํเสนอถึงคุณภาพของสินคา้ใหก้บัลูกคา้ ซ่ึงสาเหตุน่าจะมาจาก

ผูป้ระกอบการของ วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม มีความใกลชิ้ดกบัลูกคา้ค่อนขา้งมาก ทาํให้

ทราบถึงขนาดและศกัยภาพของตลาดเป้าหมาย ทราบถึงคุณภาพของสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งการ  ตลอดจน

ฐานขอ้มูลลูกคา้ปัจจุบนั ขอ้มูลเหล่าน้ีเป็นส่ิงจาํเป็นผูป้ระกอบการใชเ้พื่อกาํหนดตลาดเป้าหมายอยา่ง

ชดัเจน จึงมีการพิจารณาวา่จะเขา้ถึงหรือมุ่งเนน้ตลาดเป้าหมายเหล่าน้ีได้ แลว้เสนอขายสินคา้ท่ีมี

คุณภาพและตรงกบัความตอ้งการ  ซ่ึงกลยทุธ์ท่ีผูป้ระกอบการใชเ้รียกวา่ กลยทุธ์เพื่อตลาดเป้าหมาย  

(Target Market Strategies) ทั้งน้ีมีความสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ขจรศกัด์ิ โนวฒัน์ (2551) ไดศึ้กษา

เก่ียวกบั การวางแผนกลยทุธ์การตลาดของศูนยเ์มลด็พนัธ์ุขา้วเชียงใหม่  พบวา่ กลยทุธ์ท่ีควรเลือกใช้  

คือ กลยทุธ์การรักษาลูกคา้เดิมและการหาตลาดใหม่ ในระยะ 1-3 ปี กิจการอาจใชก้ลยทุธ์การคงท่ีเพื่อ

รักษาตาํแหน่งทางการแข่งขนั  โดยกิจการควรมุ่งเนน้การยกระดบัคุณภาพและมาตรฐานการ

ใหบ้ริการท่ีดียิง่ข้ึน  รักษาสมัพนัธ์อนัดีกบักลุ่มลูกคา้เดิม  และหาช่องทางเพิ่มจาํนวนลูกคา้

กลุ่มเป้าหมายใหม่ ท่ีมีแนวโนม้ใชบ้ริการมากข้ึนอยา่งไรกต็ามในขณะเดียวกนั  
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2. ดา้นราคา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใชก้ลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดดา้นราคาในการ

ดาํเนินธุรกิจ มากท่ีสุดคือ มีคุณภาพคุม้กบัราคา ซ่ึงสาเหตุน่าจะมาจากการตั้งราคานั้น แมว้า่

ผูป้ระกอบการจะเป็นผูก้าํหนดราคา แต่หากพิจารณาใหค้รบทั้งกระบวนการแลว้ จะพบวา่ในท่ีสุด

แลว้ราคาจะถูกหรือแพง  ลูกคา้จะเป็นผูพ้ิจารณาวา่ ตน้ทุนท่ีแทจ้ริงควรอยูท่ี่เท่าไหร่โดยเปรียบเทียบ

กบัคุณภาพของตวัสินคา้ ดงันั้นการตอ้งราคาจะ ตอ้งกาํหนดวา่ ราคาใดเป็นราคาท่ี ลูกคา้ยอมรับ ทั้งน้ี

ไม่มีความสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ศิริวรรณ (2546, อา้งถึง Kotler,2003:16) ไดก้ล่าวถึงกลยทุธ์ราคา 

(Price Strategy) การกาํหนดราคาของผลิตภณัฑสิ์นคา้ถือเป็นกลยทุธ์สาํคญัของแผนงานทาง

การตลาดท่ีจะช่วยสร้างความไดเ้ปรียบมากข้ึน  โดยการกาํหนดราคาจะตอ้งคาํนึงถึงปัจจยัของตน้ทุน

การผลิตบวกกบัผลกาํไรท่ีตอ้งการจะไดจ้ากการขายผลิตภณัฑ์  และพิจารณาถึงระดบัของคุณภาพ

สินคา้  แลว้จึงทาํการกาํหนดราคาขายออกมา  โดยตอ้งคาํนึงสภาพการแข่งขนัของตลาดสินคา้  

นอกจากน้ีการกาํหนดราคายงัมีนยัท่ีบ่งบอกถึงตาํแหน่งท่ีตอ้งการจะใหสิ้นคา้ไปยนือยูด่ว้ย  ซ่ึงการตั้ง

ราคาอาจจะตั้งใหใ้กลเ้คียงกบัสินคา้ประเภทเดียวกนับนทอ้งตลาด  หรือนอ้ยกวา่ถา้ตอ้งการแยง่ชิง

ฐานลูกคา้ และมากกวา่ถา้ตอ้งการวางตาํแหน่งผลิตภณัฑใ์หอ้ยูเ่หนือกวา่ผลิตภณัฑท์ัว่ไป   

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  พบวา่  กลุ่มตวัอยา่ง ใช้กลยทุธ์ส่วนประสม

การตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ในการดาํเนินธุรกิจ มากท่ีสุดคือ สถานท่ีซ้ือมีความเพียงพอต่อ

ความตอ้งการ ซ่ึงสาเหตุน่าจะมาจาก กลยทุธ์การจดัจาํหน่าย (Place Strategy) เป็นหน่ึงในยทุธศาสตร์

สาํคญัของการวางกลยทุธ์ทางการตลาด  เพราะถา้สามารถหาช่องทางการกระจายสินคา้ไปสู่มือ

ผูบ้ริโภคไดม้ากเท่าไหร่ ผลกาํไรกจ็ะเพิ่มสูงข้ึนมากเท่านั้น  โดยช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีนิยมใชก้นั

ในปัจจุบนั คือ การขายไปสู่มือของผูบ้ริโภคโดยตรง  เพราะการขายตรงไปสู่มือผูใ้ชสิ้นคา้จะไดก้าํไร

ท่ีมากกวา่การขายผา่นพอ่คา้คนกลาง แต่จะคาํนึงถึงเพียงกาํไรอยา่งเดียวไม่ได ้เพราะกลยทุธ์น้ีจะตอ้ง

พิจารณาถึงความครอบคลุมพื้นท่ีดว้ย ทั้งน้ีมีความสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ  นุชนาฎ  (2553) ได้

กล่าวถึง กลยทุธ์กระจายสินคา้ และการครอบคลุมตลาด  (Distribution of Product/ Coverage 

Strategies) การตดัสินใจมีความแตกต่างกนั ข้ึนกบัประเภทของสินคา้วา่เป็นสินคา้อุปโภคบริโภค  

หรือสินคา้องคก์ร หรือสินคา้บริการ สินคา้อุปโภคบริโภคและสินคา้อุตสาหกรรม  สินคา้องคก์รตอ้ง

พิจารณาวา่ จะวางจาํหน่ายท่ีจุดใดจึงจะเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย  ดว้ยรูปแบบของร้านคา้ หรือจุดจาํหน่าย

สินคา้อยา่งไร ธุรกิจคา้ปลีกและบริการมกัจะตดัสินใจวา่  วตัถุประสงคก์ารตลาดท่ีตั้งไวน้ั้นจะบรรลุ

โดยใชช่้องทางการขายท่ีมีอยูห่รือไม่  จาํเป็นตอ้งเพิ่มร้านคา้ใหม่ๆ หรือช่องทางใหม่ๆ หรือไม่ 

ตวัอยา่ง เช่น ไม่ขยายช่องทางใหม่ๆ อีกจนกวา่จะเจาะกลุ่มตลาดเดิมไดค้รบถว้นแลว้  ขยายการ

กระจายสินคา้ใหม้ากข้ึน โดยเนน้ท่ีเขตตะวนัออกเฉียงเหนือ 
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4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใชก้ลยทุธ์ส่วนประสมการตลาด

ดา้นการส่งเสริมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจมากท่ีสุดคือ พนกังานขายมีความสุภาพ  ซ่ึงสาเหตุน่าจะ

มาจากวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม  เป็น 6ธุรกิจท่ีเป็นอิสระมีเอกชนเป็นเจา้ของ  ดาํเนินการโดย

เจา้ของเอง ไม่เป็นเคร่ืองมือของธุรกิจใดไม่ตกอยูภ่ายใตอิ้ทธิพลของบุคคล หรือธุรกิจอ่ืน มีตน้ทุนใน

การดาํเนินงานตํ่าและมีพนกังานจาํนวนไม่มาก  กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่คือคนในพื้นท่ีและใกลเ้คียง 6

 

ดงันั้นกลยทุธ์ท่ีใชเ้นน้ดา้นบุคลากรท่ีใหบ้ริการตอ้งสุภาพ โดย พนกังาน ขายตอ้งอาศยัการคดัเลือก  

(Selection) การฝึกอบรม (Training) การจูงใจ เพื่อใหส้ามารถสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ได้

แตกต่างเหนือคู่แข่งขนั พนกังานตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติท่ีดีสามารถตอบสนองต่อลูกคา้มี

ความคิดร่ิเร่ิมและสามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์รมีความสามารถในการแกปั้ญหา  ทั้งน้ีมีความ

สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ โชติกา แสนทายก ( 2551) กล่าวถึงแนวทางการเลือกกลยทุธ์ส่วนประสม

การตลาดของผูป้ระกอบการท่ีทาํใหลู้กคา้มาซ้ือและใชบ้ริการ มีรายละเอียดดงัน้ี  การตอ้นรับลูกคา้

เม่ือลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการ โดยการกล่าวทกัทายจะทาํใหลู้กคา้ประทบัใจ และดูเป็นกนัเองมากข้ึน  การ

ใชว้าจาหรือภาษาท่ีสุภาพ ผูป้ระกอบการควรฝึกใหพ้นกังานในร้านใหใ้ชภ้าษาท่ีสุภาพนุ่มนวล และ

ควรจะใชภ้าษาราชการหรือภาษาบริการเท่านั้น  ยิม้แยม้แจ่มใส มีมารยาทในการใหบ้ริการพร้อมกบั

ส่งมอบสินคา้ดว้ยความทนุถนอม ไม่กระแทกกระทั้น  สุดทา้ยคือการใหเ้กียรติแก่ลูกคา้ ไม่ควรจอ้ง

จบัผดิลูกคา้วา่จะขโมยสินคา้ ควรป้องกนัของหายโดยวิธีอ่ืน เช่น ติดกระจก กลอ้งวงจรปิด  

5. ข้อเสนอแนะ   

 จากการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะมีรายละเอียดดงัต่อไป  

 5.1 ขอ้เสนอแนะเชิงปฎิบติั 

 5.1.1 ผลการศึกษาคร้ังน้ีเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการและผูท่ี้สนใจเร่ืองน้ี ทราบกล

ยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจ เพื่อนาํไปประกอบการตดัสินใจในการดาํเนินธุรกิจใน

อนาคต 

 5.1.2 เป็นแนวทางสาํหรับ ผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม  นาํผลการ

ศึกษาวิจยัไปปรับกลยทุธ์ในการดาํเนินธุรกิจดงัน้ี 

  1) ดา้นผลิตภณัฑ ์ควรมีความหลากหลายใหผู้บ้ริโภคเลือกสรร และตอ้งเป็น

ผลิตภณัฑท่ี์มีความใหม่และทนัสมยัเสมอ  โดยสรรหาผลิตภณัฑท่ี์ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้มา

เสนอขาย  ซ่ึงนบัวา่เป็นจุดแขง็ของธุรกิจ หากผูป้ระกอบการเพิ่มความหลากหลายของผลิตภณัฑแ์ละ

แนะนาํสินคา้หรือบริการท่ีใหม่ คาดวา่ลูกคา้จะเพิ่มข้ึน เช่นถา้เป็นธุรกิจประเภทผลิตหรือคา้ส่ง -คา้

ปลีกจะตอ้งมีการสรรหาสินคา้หรือผลิตสินคา้ท่ีมีความหลากหลายเพื่อเสนอขาย ส่วนธุรกิจบริการ
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ตอ้งสรรหาบริการท่ีแปลกใหม่เสนอขายอยูเ่สมอรวมถึงการบริการท่ีอาศยัเทคโนโลยใีหม่ดว้ย 

ตวัอยา่งเช่น ธนาคารปัจจุบนัใหลู้กคา้สามารถใชบ้ริการผา่นอินเทอร์เน็ตไดเ้กือบทุกรายการ 

  2)  ดา้นราคา ควรกาํหนดราคาสินคา้ใหเ้หมาะสม ซ่ึงถา้ผูป้ระกอบการสามารถ

กาํหนดราคาใหต้ ํ่ากวา่คู่แข่งในตลาด จะเป็นจุดแขง็ท่ีสาํคญัในการแข่งขนั และรวมถึงการใหบ้ริการท่ี

รวดเร็ว และมีความถูกตอ้งชดัเจน 

  3) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ควรเลือกทาํเลท่ีตั้งร้านคา้ใหอ้ยูใ่กลชุ้มชนใหม้าก

ท่ีสุด และควรขยายเวลาขายสินคา้หรือบริการใหม้ากข้ึน เพื่อเพิ่มโอกาสในการขายมากข้ึน  

  4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด ควรอาํนวยความสะดวกใหลู้กคา้ เพื่อเพิ่มความพึง

พอใจมากข้ึน เช่น มีบริเวณท่ีจอดรถเพียงพอ การเดินทางสะดวกสบาย การอาํนวยความสะดวกใน

การเขา้ใชบ้ริการหรือการจดัซ้ือสินคา้ 

  

 5.2 ขอ้เสนอสาํหรับการวิจยัคร้ังต่อไป 

  5.2.1 ควรศึกษาวิจยัเก่ียวกบักลยทุธ์ในการปรับตวัเพื่อความอยูร่อดของ

ผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม 

  5.2.2 ควรศึกษาวิจยัเก่ียวกบัแนวโนม้และทิศทางของการลงทุนของ ผูป้ระกอบการ

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม 

  5.2.3 ควรศึกษาวิจยัเชิงลึกเร่ืองกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดเฉพาะประเภทของ

ธุรกิจ เช่น กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินงานธุรกิจการคา้ปลีก 

  5.2.4 ควรศึกษาวิจยัเก่ียวกบัการปัญหาและอุปสรรคในการใชก้ลยทุธ์ส่วนประสม

การตลาดของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มใน 

อาํเภอบางกรวย จงัหวดันนทบุรี 

 

คาํช้ีแจง แบบสอบถามนีแ้บ่งออกเป็น 3 ส่วน ได้แก่ 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไป 

ส่วนท่ี 2 กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจ 

ส่วนท่ี 3 ขอ้เสนอแนะเก่ียวกบักลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกิจอ่ืนๆ 

 

คาํช้ีแจง กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย ✓ ลงใน  หน้าข้อความทท่ีานต้องการเลอืก 

ส่วนที่  1 ข้อมูลทัว่ไป 

1. เพศ 

  ชาย     หญิง 

2. อาย ุ

  21-30 ปี    31-40 ปี 

  41-50 ปี    มากกวา่ 50 ปี 

3. ระดบัการศึกษาสูงสุด 

 ประถมศึกษา    มธัยมศึกษาตอนตน้   มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 

  ปวส./อนุปริญญา   ปริญญาตรี    ปริญญาโทหรือสูงกวา่ 

4. ประเภทของกิจการ 

  กิจการการผลิต(ระบุ).........................................   กิจการการใหบ้ริการ(ระบุ).................................... 

  กิจการการคา้ส่ง(ระบุ)........................................   กิจการการคา้ปลีก(ระบุ)..................................... 

 อ่ืนๆ (โปรดระบุ)....................................................... 

5. รูปแบบการจดทะเบียนจดัตั้งธุรกิจ 

  บุคคลธรรมดา   หา้งหุน้ส่วนสามญั   

  หา้งหุน้ส่วนจาํกดั   บริษทัจาํกดั    

  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)......................................................................... 

 



62 

 
6. ระยะเวลาในการประกอบกิจการ 

  ตํ่ากวา่ 2 ปี    2-4 ปี 

  5-7 ปี    8-10 ปี 

  มากกวา่ 10 ปี 

7. ระดบัรายไดข้องกิจการเฉล่ียต่อปี 

  นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10 ลา้นบาท   มากกวา่ 10 ลา้นบาท แต่ไม่เกิน 20 ลา้นบาท 

  มากกวา่ 20 ลา้นบาท แต่ไม่เกิน 30 ลา้นบาท  มากกวา่ 30 ลา้นบาท แต่ไม่เกิน 50 ลา้นบาท 

  มากกวา่ 50 ลา้นบาท  

8. ท่านคิดวา่การดาํเนินธุรกิจของท่านประสบความสาํเร็จใช่หรือไม่  ใหว้งกลมเลขดา้นล่าง 

 10 9 8 7 6 5 4 3 2 1 0 

(โดย 10 หมายถึง ประสบสาํเร็จมากท่ีสุด 5 หมายถึง ประสบความสาํเร็จปานกลาง  0 หมายถึง ประสบความลม้เหลว) 
 

ส่วนที่  2 กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกจิ 

กลยุทธ์ทางการตลาด 
ระดบัของการใช้กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

ด้านผลติภัณฑ์      

1.ท่านมีการนาํเสนอสินคา้ใหม่ๆ ใหก้บัลูกคา้เสมอๆ      

2.ท่านมีการนาํเสนอถึงคุณภาพของสินคา้ใหก้บัลูกคา้      

3.ท่านมีสินคา้ใหลู้กคา้เลือกอยา่งหลากหลาย      

ด้านราคา      

4.มีคุณภาพคุม้กบัราคา      

5.เม่ือเทียบกบัสินคา้ของผูป้ระกอบการอ่ืน มีราคาถูกกวา่      

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย      

6.ทาํเลท่ีตั้งร้านไปมาสะดวก      

7.สถานท่ีซ้ือมีความเพียงพอต่อความตอ้งการ      

8.สถานท่ีซ้ือสะดวกสบาย      

9.การจดัแสดงสินคา้เป็นท่ีดึงดูดใจของลูกคา้      

10.จดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่ชดัเจน      

11.มีช่องทางการจดัจาํหน่ายผา่นส่ืออิเลก็ทรอนิกส์ เช่น

อินเตอร์เน็ท 
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กลยุทธ์ทางการตลาด 
ระดบัของการใช้กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

การส่งเสริมการตลาด      

12. มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น โทรทศัน์ วิทย ุ

หนงัสือพิมพ ์

     

13.มีการประชาสมัพนัธ์และส่งเสริมการขายเขา้ถึง

กลุ่มเป้าหมาย 

     

14.มีการจดักิจกรรม (Event)      

15.มีการแนะนาํสินคา้ทางแคตตาลอ็ก      

16.มีการใหบ้ริการท่ีสร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้      

17.มีการรับประกนัสินคา้หรือรับคืนสินคา้      

18.มีการสาํรวจความตอ้งการของลูกคา้ในการเลือกซ้ือหรือ

เลือกใชสิ้นคา้ 

     

19.มีช่วงจดัรายการส่วนลดแก่ลูกคา้      

20.มีการแจกของแถมสาํหรับลูกคา้      

21.มีการสะสมยอดซ้ือสินคา้      

22.มีการจดัส่งสินคา้แก่ลูกคา้ถึงบา้น      

23.มีการขายสินคา้เงินเช่ือแก่ลูกคา้      

24.พนกังานขายมีความสุภาพ      

25.พนกังานขายมีบุคลิกภาพท่ีดี      

26.พนกังานขายใหก้ารตอ้นรับและใหค้าํแนะนาํรายละเอียด

สินคา้ 

     

 

ส่วนที่  3 ข้อเสนอแนะเกีย่วกบักลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดในการดาํเนินธุรกจิอืน่ๆ (ถ้ามี)  

…………………………………………………………………………………………………………………………… 

…………………………………………………………………………………………………………………………… 

…………………………………………………………………………………………………………………………… 

…………………………………………………………………………………………………………………………… 

…………………………………………………………………………………………………………………………… 

…………………………………………………………………………………………………………………………… 

…………………………………………………………………………………………………………………………… 
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